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บทคัดย่อ 
 

การศึกษากลยุทธ์การใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด ส าหรับผูป้ระกอบการธุรกิจ
ท่องเท่ียวโฮมสเตย ์ และการตดัสินใจของผูใ้ช้บริการในการเขา้พกัโฮมสเตย ์จงัหวดัสุพรรณบุรี 
เป็นการวิจยัเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพหรือแบบผสมผสาน (Mixed Method) โดยการสัมภาษณ์เชิง
ลึก (In-depth Interview) กบัผูป้ระกอบการธุรกิจโฮมสเตย ์และใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือใน
การเก็บรวบรวมข้อมูลจากนักท่องเท่ียวชาวไทย ท่ีเดินทางมาท่องเท่ียวและเลือกใช้บริการพกั     
โฮมสเตย ์จงัหวดัสุพรรณบุรี ระหวา่งเดือนพฤศจิกายน 2563 - มกราคม 2564 จ านวน 140 คน เพื่อ 
1) ศึกษากลยุทธ์การใช้เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดส าหรับผูป้ระกอบการธุรกิจท่องเท่ียวรูปแบบ
โฮมสเตย ์จงัหวดัสุพรรณบุรี ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการโฮมสเตยข์องนกัท่องเท่ียว 2) ศึกษา
การรับรู้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดธุรกิจท่องเท่ียวประเภทโฮมสเตยข์องจงัหวดัสุพรรณบุรีวา่
ส่งผลอย่างไรต่อการตดัสินใจใช้บริการโฮมสเตยข์องนกัท่องเท่ียว และ 3) ศึกษาแนวทางในการ
พฒันากลยทุธ์การใชเ้คร่ืองมือส่ือสารการตลาดของผูป้ระกอบการธุรกิจท่องเท่ียวประเภทโฮมสเตย ์
จงัหวดัสุพรรณบุรี 

จากการศึกษาพบวา่ ในส่วนของปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโฮมสเตย์
ของนกัท่องเท่ียวมีหลายปัจจยัประกอบกนั ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนบุคคล (เพศ, อายุ, สถานภาพ, อาชีพ 
ระดับการศึกษา รายได้ ค่าใช้จ่ายในการเดินทางต่อคร้ัง ความถ่ีในการเดินทางต่อปี) การรับรู้
เคร่ืองมือส่ือสารการตลาด โดยพบว่านักท่องเท่ียวรับรู้การขายโดยบุคคลมากท่ีสุด เฉล่ีย 4.04 
รองลงมาคือการรับรู้ผา่นการโฆษณาผา่นส่ือออนไลน์เฉล่ีย 4.03 การตลาดและส่งเสริมการขายของ
โฮมสเตย ์เช่น ร่วมกิจกรรมกบัทางโฮมสเตยผ์่านทางส่ือออนไลน์ เพื่อลุน้รับส่วนลดค่าท่ีพกั หรือ
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แพ็กเกจเสริมอ่ืนๆ เฉล่ีย 4.00 นอกจากน้ียงัมีแรงจูงใจจากบรรยากาศของโฮมสเตย ์ความเป็น
ส่วนตวั รูปแบบของห้องพกั รวมทั้งความตอ้งการท่ีจะไดส้ัมผสักบัวถีิของชุมชน ส่วนเคร่ืองมือส่ือ
การตลาดท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้บริการโฮมสเตย์ของนักท่องเท่ียวด้านการประชาสัมพนัธ์            
ดา้นการตลาดทางตรง และดา้นการขายโดยบุคคล ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
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Abstract 
 

A study of strategies for using marketing communication tools for tour operators’ 
homestay and the decision of the users to stay in the homestay in Suphan Buri Province. It is 
quantitative and qualitative research or a mixed method (Mixed Method) by an in-depth interview 
with homestay business operators and using a questionnaire as a tool to collect information from 
Thai tourists who come to travel and choose to use homestay accommodation Suphan Buri Province 
from November 2020 to January 2021 and 140 people were aimed to 1) Study strategies for using 
marketing communication tools for homestay tourism entrepreneurs. Suphan Buri Province affects 
the decision to use the homestay services of tourists 2)  Study of perception of homestay tourism 
marketing communication tools in Suphan Buri province.  How it affects the decision to use the 
homestay of tourists and 3)  Study the guidelines for developing strategies for using marketing 
communication tools for homestay tour operators. Suphan Buri Province. 

The results showed that from the study, it was found that there are many factors 
affecting the decision to use the homestay service of tourists, including personal factors (gender, 
age, status, occupation, education level, income, travel expenses per time, travel frequency per 
year), perceptions of marketing communication tools. It was found that tourists perceived sales by 
individuals the most, averaging 4.04 followed by awareness through online media advertising with 
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an average of 4.03; to win a discount on accommodation or other add-on packages average 4.00.    
It is also motivated by the homestay atmosphere.  Privacy room layout including the need to 
experience the way of the community as for the marketing media tools that affect tourists' choice 
of homestay services in terms of public relations.  Direct marketing and individual sales at a level 
of statistical significance of 0.05 
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กติติกรรมประกาศ 
 

งานวิจยัฉบบัน้ีส าเร็จไดด้ว้ยการเอ้ือเฟ้ือขอ้มูลท่ีเป็นประโยชน์ และความร่วมมือต่าง ๆ 
ของบุคคลหลายท่าน ซ่ึงให้การสนับสนุนผูว้ิจ ัยตั้ งแต่เร่ิมต้นงานวิจัยจนเสร็จสมบูรณ์ ผูว้ิจ ัย
ขอขอบพระคุณ ดร.มนต ์ขอเจริญ ซ่ึงเป็นอาจารยท่ี์ปรึกษาของโครงการน้ี ท่ีกรุณารับเป็นอาจารยท่ี์
ปรึกษาแก่ผูว้ิจยั รวมทั้งสละเวลาให้ค  าแนะน า และแสดงความคิดเห็นท่ีเป็นประโยชน์เก่ียวกบัแนว
ทางการวจิยั การปรับปรุงงานวิจยั และการน าเสนองานวจิยัน้ี จนท าใหผู้ว้จิยัไดรั้บขอ้มูลท่ีครบถว้น 
และสามารถน ามาใชว้ิเคราะห์ วางแผนงานต่าง ๆ และสรุปขอ้มูลไดอ้ยา่งราบร่ืน ซ่ึงเป็นประโยชน์
อย่างมาก ตลอดจนผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.พนารัตน์ ล้ิม, ผศ.ดร.มาโนช ชุ่มเมืองปัก และ ผศ.ดร.
กญัญรัตน์ หงส์วรนนัท ์ซ่ึงเป็นกรรมการสอบโครงงานวิจยัฉบบัน้ี ท่ีคอยให้ค  าแนะน าในการแกไ้ข
ขอ้บกพร่องต่าง ๆ เพื่อใหโ้ครงงานวจิยัน้ีมีความถูกตอ้งสมบูรณ์มากยิง่ข้ึน 

ขอขอบพระคุณ ผูป้ระกอบการโฮมสเตย ์ทั้ง 4 แห่ง ไดแ้ก่ คุณวีระ ยุพาพิน ประธาน
กลุ่มท่องเท่ียวไผ่ตาพุดโฮมสเตย์, คุณชาลิสา ทวีสุข เจ้าของกิจการห้วยหินด าโฮมสเตย์,                    
คุณอรปภตัร โขมะจิตร เจา้ของกิจการกระท่อมริมทุ่งโฮมสเตย ์และ คุณวิชาญ ถาวร เจา้ของกิจการ
สวนลุงชาญไทยโฮมสเตย์ และผู ้ท่ีเก่ียวข้องท่ีได้กรุณาสละเวลาเอ้ือเฟ้ือข้อมูล และให้ความ
อนุเคราะห์อ านวยความสะดวกในดา้นต่าง ๆ เพื่อให้ผูว้ิจยัสามารถจดัท าโครงงานวิจยัฉบบัน้ีส าเร็จ
ลุล่วงไดด้ว้ยดี 

ขอขอบคุณเพื่อนในกลุ่มสามสาว ท่ีคอยช่วยเหลือ ให้ค  าปรึกษา และสนับสนุนให้
ก าลงัใจในดา้นการเรียนอยา่งสม ่าเสมอ 

สุดทา้ยน้ี ประโยชน์และคุณค่าของงานวิจยัฉบบัน้ี ผูว้ิจยัขอมอบแก่บิดา มารดา ครู
อาจารยท่ี์เคยอบรมวชิาความรู้ตั้งแต่อดีตจนถึงปัจจุบนั 
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บทที่ 1 
บทน ำ 

 
1.1 ทีม่ำและควำมส ำคัญ 

การท่องเท่ียวเป็นกิจกรรมท่ีก่อให้เกิดการกระจายรายได้และสร้างความเจริญให้แก่
ชุมชน ท่ีตั้งอยูใ่นสถานท่ีท่องเท่ียวนั้น ๆ ซ่ึงประเทศไทยไดมี้การส่งเสริมการท่องเท่ียวมาตั้งแต่ปี 
พ.ศ.2502 สมยั จอมพล สฤษฏ ์ธนรัตน์ ท าใหพ้ฒันาการท่องเท่ียวของประเทศไทยไดรั้บการยอมรับ
และมีช่ือเสียงในดา้นการท่องเท่ียวของภูมิภาคเอเชียมาอย่างต่อเน่ืองและยาวนาน ประเทศไทยมี
ปัจจยัพื้นฐานท่ีเอ้ือต่อการท่องเท่ียวอย่างยิ่ง ไม่ว่าจะเป็นสภาพภูมิประเทศ ทรัพยากรธรรมชาติท่ี
สวยงาม ขนบธรรมเนียมประเพณี วฒันธรรม ท่ีเป็นเอกลักษณ์และสามารถดึงดูดความสนใจ
นกัท่องเท่ียวใหเ้ดินทางเขา้มาสัมผสัวถีิชีวติท่ีสวยงามเหล่าน้ีไดใ้นประเทศไทย 

อุตสาหกรรมการท่องเท่ียวมีบทบาทส าคญัในการขบัเคล่ือนเศรษฐกิจและสร้างรายได้
มหาศาลใหก้บัประเทศไทยอยา่งต่อเน่ืองทุก ๆ ปี ปัจจุบนัรัฐบาลใหค้วามส าคญักบันโยบายส่งเสริม
กิจกรรมการท่องเท่ียวรูปแบบต่าง ๆ เน้นการท่องเท่ียวท่ีมีความย ัง่ยืนและกระจายโอกาสในเชิง
พื้นท่ีให้กบัทอ้งถ่ิน ซ่ึงการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย (ททท.) จึงไดจ้ดัท าโครงการการท่องเท่ียว
เมืองรอง 55 จงัหวดั ใน 5 ภูมิภาคของประเทศไทย ออกมาหลากหลายโครงการ โดยมุ่งหวงัจะเพิ่ม
จ านวนนกัท่องเท่ียว และยกระดบัฐานรากให้มีความเขม้แข็งจากการกระจายรายไดสู่้ทอ้งถ่ินซ่ึง
เจา้ของทรัพยากรการท่องเท่ียวตอ้งเขา้มามีส่วนร่วม  (จิตคุปต ์ละอองปลิว, 2019)  

การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย (ททท.) จึงก าหนดยุทธศาสตร์การด าเนินงาน เพื่อให้
ประเทศไทยฟ้ืนเศรษฐกิจต่อยอด ด้วยการผลกัดนัแผนท่องเท่ียวปี 2563 ไวว้่า จะมุ่งเพิ่มรายได้
ควบคู่กบัการพฒันาความย ัง่ยนืทางการท่องเท่ียว โดยเนน้การสร้างประสบการณ์ท่ีดี ซ่ึงจะเป็นการ
ส่งมอบประสบการณ์เฉพาะของทอ้งถ่ิน ท่ีตรงกบัความตอ้งการและพฤติกรรมของนกัท่องเท่ียว 
ผา่นการตลาดและประชาสัมพนัธ์ พร้อมการพฒันาขอ้มูลเชิงลึกและการเขา้ไปมีส่วนร่วมในห่วงโซ่
คุณค่าของอุตสาหกรรมท่องเท่ียว โดยแนวทางการท างานของ ททท.จะชู “More Local Go Quality” 
เน้นย  ้าบทบาทการท่องเท่ียวให้เป็นเคร่ืองมือ เพื่อสร้างรายไดท้างการท่องเท่ียว และจากประมาณ
การณ์จ านวนนกัท่องเท่ียวและรายได้รวมจากการท่องเท่ียว ช่วงเดือนมกราคม-มิถุนายน 2563 มี
นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีเดินทางเขา้มาเท่ียวในประเทศไทย จ านวน 6,691,574 คน ส่วนรายได้
จากการท่องเท่ียวท่ีมาจากชาวต่างชาติ อยูท่ี่ 332,013.03 ลา้นบาท ขณะท่ีรายไดจ้ากนกัท่องเท่ียวชาว
ไทย อยู่ท่ี 202,389.66 ลา้นบาท (ศูนยว์ิจยัดา้นตลาดการท่องเท่ียว การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย, 
2563) และตั้งเป้ารักษาต าแหน่งประเทศท่ีสร้างรายไดจ้ากการท่องเท่ียวติดอนัดบั 1 ใน 6 ของโลก  
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(ผูจ้ดัการออนไลน์ แถลงแผน ททท.2563)  โดยดา้นตลาดในประเทศจะคงเป้าหมายในการรักษา
สัดส่วนรายไดจ้ากการท่องเท่ียวในประเทศไวท่ี้ 33% พร้อมกระจายรายไดจ้ากการท่องเท่ียวไปสู่
เมืองรองมากข้ึน ส่วนตลาดต่างประเทศจะมุ่งเจาะกลุ่มเป้าหมายเฉพาะท่ีมีการใชจ่้ายสูงอยา่งเขม้ขน้ 
(distinct segments) เพื่อเพิ่มค่าใช้จ่ายต่อทริปให้สูงข้ึน รวมถึงจับมือกับพนัธมิตรกับเอเจนต์
ท่องเท่ียวออนไลน์ (OTAs) และการเพิ่มระบบดูแลหลงัการขาย เพื่อรักษาฐานนกัท่องเท่ียวคุณภาพ
ในระยะยาว พร้อมกบัน าเสนอการท่องเท่ียวเชิงสร้างสรรคใ์หก้บันกัท่องเท่ียว และไม่เนน้การท ากล
ยทุธ์ดา้นราคา โดยการท างานทั้งหมดในปี 2563 จะอยูบ่นฐานของ 5 go ไดแ้ก่    

1. Go High เจาะกลุ่มตลาดบนท่ีมีความสนใจในคุณค่ามากกวา่ราคา 
2. Go New Customer ขยายตลาดกลุ่ม First Visit ลูกคา้กลุ่มใหม่ในพื้นท่ีเดิมและลูกคา้

ในพื้นท่ีใหม่ 
3. Go Local การท่องเท่ียววถีิถ่ิน เพื่อกระจายการเดินทางสู่ชุมชนทั้งเมืองหลกั เมืองรอง 
4. Go Low Season ท าการตลาดท่ีสอดคล้องกบัพื้นฐานของประเทศ ชูความประเทศ

ไทยในฐานะประเทศแห่งการเกษตรกรรม สายน ้าสายฝนท่ีมีความส าคญักบัชีวิตความเป็นอยู ่ซ่ึงจะ
เช่ือมโยงกบัสินคา้หลกั คือ Gastronomy ไดอ้ยา่งลงตวั 

5. Go Digital ประยกุตใ์ชเ้ทคโนโลยสีารสนเทศเป็นเคร่ืองมือหลกัในการเขา้ถึงลูกคา้ทั้ง
เชิงลึกและเชิงกวา้ง  

ส าหรับตลาดในประเทศ ททท. จะแบ่งกลุ่มเป้าหมายในหลายมิติ จ  าแนกตามลกัษณะ 
(Profile) ได้หลากหลายกลุ่ม ได้แก่ Gen X / Gen Y / Family and Millennial family / Silver age / 
Lady / First Jobber / Multi-Gen / Corporate โดยจะก าหนดกลุ่มเป้าหมายหลกัและกลุ่มเป้าหมาย
ร่วมของภูมิภาค ทั้งน้ี จะมุ่งเจาะและขยายตลาดคนไทยให้ทัว่ทุกภูมิภาค เพื่อขยายฐานตลาดใหม่ ๆ 
และลดความเส่ียงจากการพึ่งพิงตลาดกรุงเทพมหานครมากจนเกินไป รวมทั้ง แกปั้ญหาเร่ืองการแยง่
ตลาดกนัเองอีกดว้ย ซ่ึงทั้งหมดน้ี ถือเป็นการเน้นย  ้าถึงบทบาทการท่องเท่ียวในการเป็นเคร่ืองมือ
ส าคญัส าหรับสร้างรายไดแ้ละขบัเคล่ือนเศรษฐกิจตลอดปี 2563 (ประชาชาติธุรกิจ, 2563)  

จากนโยบายของรัฐบาลในปัจจุบนัท่ีพยายามจะปลุกกระแสให้เกิดการท่องเท่ียวเมือง
รอง หรือการส่งเสริมการท่องเท่ียวเมืองรอง จนเกิดเป็นเทรดการท่องเท่ียวท่ีเรียกว่า “Amazing 
Thailand Go Local หรือ เท่ียวทอ้งถ่ินไทย ชุมชนเติบใหญ่ เมืองไทยเติบโต” ซ่ึงเป็นการมุ่งมัน่ใน
การส่งเสริมและสนบัสนุนชุมชนทอ้งถ่ิน โดยเป็นตวักลางในการเผยแพร่ส่ิงต่าง ๆจากชุมชน ใน
มุมมองท่ีน่าสนใจ ท าให้นักท่องเท่ียวรู้จกัการท่องเท่ียวชุมชนมากยิ่งข้ึน ในปัจจุบนัมีธุรกิจการ
ท่องเท่ียวเชิงนิเวศ  (Ecotourism) ต่าง ๆ มากมายเกิดข้ึนควบคู่ไปกบัจ านวนนกัท่องเท่ียวท่ีเพิ่มมาก
ข้ึน หน่ึงในนั้นคือ ผูป้ระกอบการธุรกิจโฮมสเตย ์(ราณี อิสิชยักุล, 2557) ท่ีไดรั้บความนิยมทั้งใน
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กลุ่มชาวไทย และชาวต่างประเทศ  และจากผลส ารวจพบว่า นกัท่องเท่ียวในปัจจุบนัแสวงหาการ
ท่องเท่ียวเชิงประสบการณ์ (Experience Tourism) มากข้ึนกว่าเดิม โดยยินยอมจ่ายเงินให้กบัค่า
ประสบการณ์ต่าง ๆ เช่น การแสดง การฝึกงานหตัถกรรม การผจญภยั ซ่ึงส่วนหน่ึงก็รวมถึงการเขา้
พกัในบา้นเรือนของคนทอ้งถ่ิน หรือการพกัโฮมสเตย ์(VOICE Online, 2561) หรือเรียกอีกอย่าง
หน่ึงว่า “ท่ีพกัสัมผสัวฒันธรรมชนบท”  เป็นท่ีนิยมข้ึนในไทยเม่ือราว พ.ศ. 2537-2539 ยุคท่ี
นกัศึกษานิยมโบกรถไปท่องเท่ียวตามหมู่บา้นท่ีห่างไกล และออกค่ายพฒันาชุมชน ซ่ึงต่อมาทาง
ภาครัฐไดส่้งเสริมการท่องเท่ียวรูปแบบโฮมสเตย ์โดยออกกฎกระทรวงยกเวน้โฮมสเตยไ์ม่ให้ตอ้ง
อยูภ่ายใตข้อ้ก าหนดของธุรกิจโรงแรมตาม พ.ร.บ.โรงแรมท่ีเขม้งวดกว่า ท าให้ธุรกิจโฮมสเตยเ์ร่ิม
แพร่หลายมากข้ึน โดยเฉพาะในแหล่งท่องเท่ียวเชิงธรรมชาติท่ีห่างไกล จ านวนนกัท่องเท่ียวยงัน้อย 
ไม่คุม้ค่าต่อการเปิดโรงแรมของกลุ่มทุน รวมถึงชุมชนท่ีมีวฒันธรรมประเพณีเป็นเอกลกัษณ์ เช่น 
ชนเผา่ชาวเขา ชาวภูไท ชาวชอง เป็นตน้ แต่ดว้ยสภาพความเปล่ียนแปลงของนกัท่องเท่ียว ท าใหว้ิถี
ของโฮมสเตยต์อ้งรับผลกระทบตามไปดว้ย นกัท่องเท่ียวในระยะหลงัมีความตอ้งการเพิ่มมากข้ึน 
เช่น ตอ้งการเคร่ืองปรับอากาศ ตูเ้ยน็ Wi-Fi อินเทอร์เน็ต ผูป้ระกอบการโฮมสเตยท์อ้งถ่ินท่ีไม่มีทุน
ส ารองมากพอท่ีจะลงทุนต่อเติมซ้ือเคร่ืองอ านวยความสะดวก ก็จะถอดใจเลิกประกอบการไป อีก
ทั้งยงัเกิดภาวะการแข่งขนัเชิงธุรกิจ โดยมีกิจการรีสอร์ททอ้งถ่ินท่ีใชช่ื้อวา่โฮมสเตย ์แต่บริการแบบ
โรงแรม อาศยัช่องว่างเข้ามาแย่งลูกค้าท่ีพกัไปด้วยการประสานกับเว็บไซต์เอเจนซ่ีท่องเท่ียว
ออนไลน์ เช่น Agoda หรือ Booking ท าใหโ้ฮมสเตยแ์บบเดิมท่ียงัใชก้ารติดต่อโดยตรงเสียเปรียบ 

ระเบียบกฎหมายท่ีเก่ียวกับโฮมสเตย์ ทั้ งการบังคับใช้มาตรฐานการจัดการด้าน
ส่ิงแวดลอ้ม ประเพณีวฒันธรรมของชุมชน และการคุม้ครองนกัท่องเท่ียว ก็ยงัเป็นเพียงมาตรฐานท่ี
ไม่มีผลบงัคบัใช้ในเชิงปฏิบติั เพราะประกาศและระเบียบท่ีออกมาใช้บงัคบัเฉพาะกบัโฮมสเตยท่ี์
ตอ้งการรับรองมาตรฐานของส านกังานพฒันาการท่องเท่ียวเท่านั้น หากโฮมสเตยใ์ดไม่ปฏิบติัตาม 
ไม่ไดม้าตรฐาน หรือไม่มาข้ึนทะเบียนกบัส านกังานการท่องเท่ียว ก็ยงัสามารถเปิดบริการไดเ้ป็น
ปกติโดยไม่มีบทลงโทษ และมีรีสอร์ทขนาดเล็ก หรือแมก้ระทัง่ท่ีพกัรายวนัประเภทใชเ้ป็นม่านรูด 
น าช่ือโฮมสเตย์มาใช้จนเส่ือมเสียช่ือเสียงและคุณภาพของโฮมสเตย์โดยรวมลดลงในสายตา
นกัท่องเท่ียว นอกจากน้ีกฎหมายเดิมท่ีก าหนดให้โฮมสเตยส์ามารถเปิดให้บริการได้เพียงไม่เกิน
แห่งละ 4 หอ้ง ก็ท  าใหต้น้ทุนในการบริหารจดัการโฮมสเตยสู์งกวา่ท่ีพกัประเภทอ่ืนเน่ืองจากตน้ทุน
ต่อหวัในการซ้ือสินคา้และปรับปรุงคุณภาพท่ีพกัสูงไม่คุม้ต่อรายรับท่ีคาดวา่จะได ้ในขณะท่ีมีการ
แข่งขนัดา้นราคาจากท่ีพกัประเภทอ่ืน อีกทั้งการทบัซอ้นกนัในอ านาจหนา้ท่ีของหน่วยงานรัฐ ก็เป็น
อีกหน่ึงปัญหาท่ีส่งผลกระทบกระเทือนการท่องเท่ียวแบบโฮมสเตย ์เน่ืองจากมีหน่วยงานดา้นการ
ท่องเท่ียวสองหน่วยงาน คือ กรมการท่องเท่ียว สังกดักระทรวงท่องเท่ียวและกีฬา และการท่องเท่ียว
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แห่งประเทศไทย (ททท.) ท างานทบัซ้อนกนัอยู่ การส่งเสริมและพฒันาโฮมสเตยจึ์งไม่เป็นไปใน
แนวทางเดียวกนันัก ทั้งยงัตอ้งประสานงานกบัองค์กรปกครองส่วนทอ้งถ่ินซ่ึงก ากบัดูแลธุรกิจ
ขนาดเล็กในพื้นท่ี ซ่ึงหากพื้นท่ีใดประสานงานไดด้ว้ยดีก็จะประสบความส าเร็จ แต่หากพื้นท่ีใดเกิด
การกระทบกระทัง่ระหวา่งหน่วยงาน หรือมีการแทรกแซงอ านาจหนา้ท่ีกนั ก็ท  าให้โฮมสเตยไ์ดรั้บ
ผลกระเทือนจากการใชก้ฎหมายและพบอุปสรรคจนตอ้งปิดตวัลงไป และปัญหาอ่ืนท่ีพบคือ รายได้
จากโฮมสเตย์ ยงัไม่สามารถสร้างงานสร้างอาชีพให้แก่ชาวบ้านเพียงพอท่ีจะเป็นรายได้หลัก 
เน่ืองจากรายไดเ้ฉล่ียของโฮมสเตยต่์อปี จากการส ารวจของกรมการท่องเท่ียวนั้น เฉล่ียเพียงปีละ 
9,327 บาท อีกทั้งยงัขาดการพฒันาต่อยอดแหล่งท่องเท่ียวโฮมสเตยใ์ห้มีสินค้าและบริการท่ีจะ
แสวงหารายไดจ้ากนกัท่องเท่ียวให้ไดม้ากข้ึนกวา่การให้ท่ีพกัและประสบการณ์ในทอ้งถ่ินเท่านั้น 
(VOICE online, 2561) 

อย่างไรก็ดี มีโฮมสเตยห์ลายแห่งท่ีประสบความส าเร็จและสามารถขยายเครือข่ายใน
ชุมชน สร้างงาน รายได ้และชีวิตชีวาให้กบัทอ้งถ่ินท่ีมีคนชราจ านวนมากไดเ้ป็นอยา่งดี โดยเฉพาะ
อย่างยิ่ง โฮมสเตยท่ี์ให้บริการด้านอาหารควบคู่ไปดว้ย ในหลายชุมชนก็อาศยัคนรุ่นใหม่ท่ีเขา้มา
เรียนในเมืองแลว้กลบัไปพฒันาระบบโฮมสเตย ์โดยเฉพาะการติดต่อจองท่ีพกั และการโฆษณาผา่น
ส่ือและโซเชียลเน็ตเวิร์ก ถ่ายภาพ ตดัต่อวิดีโอ ประชาสัมพนัธ์ จนท าให้เป็นท่ีรู้จกัต่อลูกคา้ทั้งชาว
ไทยและชาวต่างชาติ รวมถึงการสร้างสินคา้เฉพาะทอ้งถ่ินให้เกิดรายได้เสริมโดยไม่ต้องพึ่ งพา
หน่วยงานรัฐส่วนกลางท่ีหาความแน่นอนไดย้ากให้ช่วยเหลือสนบัสนุนแต่เพียงอย่างเดียว ธุรกิจ
โฮมสเตยใ์นไทยจึงยงัมีช่องวา่งให้พฒันา และเป็นทางออกของการหนีจากเมืองกรุงกลบัไปใชชี้วติ
ในต่างจงัหวดั ของผูท่ี้มีความคิดริเร่ิมใชค้วามรู้ความสามารถและความผกูพนักบัทอ้งถ่ินบา้นเกิดให้
เป็นเม็ดเงินพฒันาชีวิตความเป็นอยู่เสริมจากอาชีพหลกัของทอ้งถ่ิน และสร้างอนาคตท่ีสดใสของ
ชนบทไดด้ว้ยสมองและการทุ่มเทลงมือท า 

จงัหวดัสุพรรณบุรี ถูกขนานนามวา่เป็นเมืองรอง และเป็นจงัหวดัหน่ึงของประเทศไทย 
ท่ีอุดมไปดว้ยความสวยงามของธรรมชาติ มีตน้ทุนและความพร้อมท่ีจะสามารถพฒันาจงัหวดัให้
กลายเป็นเมืองท่องเท่ียวไดอ้ย่างดียิ่ง ดงัค าขวญัท่ีว่า “เมืองยุทธหัตถี วรรณคดีข้ึนช่ือ เล่ืองลือพระ
เคร่ือง รุ่งเรืองเกษตรกรรม สูงล ้าประวติัศาสตร์ แหล่งปราชญศิ์ลปิน ภาษาถ่ินชวนฟัง”   

“สุพรรณบุรี”  เดิมมีช่ือ “ทวารวดีศรีสุพรรณภูมิ” หรือ “พนัธุมบุรี” สุพรรณบุรีเป็น
จงัหวดัหน่ึงใน 25 จงัหวดัของภาคกลางดา้นตะวนัตกของประเทศไทยทางทิศตะวนัตกเฉียงเหนือ
ของกรุงเทพมหานคร มีพื้นท่ีราบลุ่มตามแนวล าน ้ าท่าจีน ส่วนใหญ่เป็นนาไร่และป่า ประชากร
ประกอบอาชีพทางเกษตรกรรม ลกัษณะภูมิประเทศโดยทัว่ไปทางทิศเหนือเป็นท่ีราบ มีภูเขาบา้ง
เป็นบางตอนในทอ้งท่ีอ าเภอเดิมบางนางบวช และอ าเภออู่ทอง แต่เป็นภูเขาเล็ก ๆ ส่วนตอนใตเ้ป็นท่ี



5 

ราบลุ่ม โดยตลอดทางทิศตะวนัตกและทิศเหนือมีป่าและภูเขามากในเขตอ าเภอด่านช้าง จงัหวดั
สุพรรณบุรี ตั้งอยู่ระหว่างเส้นรุ้งท่ี 14 องศา 4 ลิปดาเหนือ ถึง 15 องศา 5 ลิปดาเหนือ และระหวา่ง
เส้นแวง 90 องศา 17 ลิปดาตะวนัออก ถึง 100 องศา 16 ลิปดาตะวนัออก อยู่สูงจากระดบัน ้ าทะเล
ปานกลาง 3 -10 เมตร มีพื้นท่ีทั้งหมดประมาณ 5,358.008 ตารางกิโลเมตร หรือประมาณ 3,348,755
ไร่ คิดเป็นร้อยละ 5.2 ของพื้นท่ีภาคกลาง อยูห่่างจากกรุงเทพมหานครประมาณ 107 กิโลเมตร (ตาม
ทางหลวงแผน่ดินหมายเลข 340) โดยทางรถไฟประมาณ 142 กิโลเมตร 

พื้นท่ีของจงัหวดัสุพรรณบุรี จ  าแนกลกัษณะตามระดบัความสูงของพื้นท่ีเป็นท่ีราบลุ่ม
เป็นส่วนใหญ่ และบางส่วนเป็นท่ีราบสูง โดยมีความลาดเทระหวา่ง 0-3 เปอร์เซ็นต ์ซ่ึงอยูท่างดา้น
ตะวนัออกของจงัหวดัตลอดแนวตั้งแต่เหนือจรดใตบ้ริเวณพื้นท่ีต ่าสุดอยูท่างทิศตะวนัออกเฉียงใต ้
พื้นท่ีของจงัหวดัส่วนใหญ่เหมาะส าหรับการท านา มีแม่น ้ า ล าคลอง หนอง บึงอยูท่ ัว่ไป มีแม่น ้ าท่า
จีน หรือแม่น ้ าสุพรรณบุรีเป็นแม่น ้ าสายส าคญัท่ีไหลผ่านจากเหนือสุดถึงใตสุ้ดในฤดูฝนจะมีน ้ า
หลากไหลบ่ามีน ้ าท่วมขงั ในท่ีราบลุ่มท าให้เกิดน ้ าท่วมในบางทอ้งท่ีเช่นในเขตอ าเภอสองพี่น้อง
และอ าเภอบางปลามา้ดา้นทิศตะวนัตกเฉียงใต ้ในเขตอ าเภออู่ทองทอดข้ึนไปทางเหนือ ขนานกบั
เส้นกั้นเขตแดน ระหวา่งจงัหวดัสุพรรณบุรีกบัจงัหวดักาญจนบุรี มีลกัษณะพื้นท่ีลูกคล่ืนลอนลาด มี
ความลาดเทระหวา่ง 2-8 เปอร์เซ็นต ์สลบักบัเนินเขาส่วนดา้นตะวนัตก ของอ าเภอด่านชา้ง มีสภาพ
พื้นท่ีท่ีเป็นลูกคล่ืนลอนลาดสลบัลอนชั้น จนถึงเทือกเขาสูงชนัเป็นเทือกเขาท่ีติดกบัเทือกเขาตะนาว
ศรี ประกอบดว้ยภูเขาสูง ซ่ึงมีลกัษณะเป็นภูเขาและมียอดเขาสูงสุดอยู่ ใกลก้บับา้นห้วยดินด าสูง
ประมาณ 1,002 เมตร เหนือระดบัน ้ าทะเลปานกลาง จงัหวดัสุพรรณบุรี แบ่งการปกครองออกเป็น 
10 อ าเภอ 110 ต าบล 977 หมู่บา้น โดยทั้ง 10 อ าเภอมีดงัน้ี อ าเภอศรีประจนัต ์อ าเภอดอนเจดีย ์อ าเภอ
สามชุก อ าเภอหนองหญา้ไซ อ าเภอบางปลามา้ อ าเภอเมืองสุพรรณบุรี อ าเภอเดิมบางนางบวช 
อ าเภออู่ทอง อ าเภอสองพี่นอ้ง และอ าเภอด่านชา้ง  

โดยในแต่ละอ าเภอ ของจงัหวดัสุพรรณบุรี เร่ิมมีการก่อตั้งท าธุรกิจท่องเท่ียวประเภทท่ี
พกัรูปแบบโฮมสเตยข้ึ์นจ านวนมาก โดยชาวบา้นหนัมาเป็นผูป้ระกอบการร่วมกนัท าธุรกิจดว้ยกนั
เอง หรือร่วมกบัองคก์รบริหารปกครองส่วนทอ้งถ่ิน เพราะปัจจุบนัธุรกิจโฮมสเตยก์ าลงัเป็นท่ีนิยม
ในการเลือกพกัผอ่นเป็นอยา่งมาก และก็เพื่อในอนาคตจงัหวดัสุพรรณบุรีจะเป็นไปในลกัษณะของ
เมืองแห่งการท่องเท่ียวเชิงนิเวศท่ีเติบโตอยา่งแข็งแรง ย ัง่ยืน โดยท่ีพกัรูปแบบโฮมสเตย ์จะอยูเ่ป็น
อนัดบัท่ี 4 ซ่ึงคิดเป็นจ านวนท่ีพกัในอตัรา  5.10% และมีจ านวนหอ้งพกัอยูท่ี่ 1.02% รองจากรีสอร์ท 
โรงแรม และอพาร์ทเม้นท์ ทั้ งน้ีโฮมสเตย์จงัหวดัสุพรรณบุรี มีเพียง 3 โฮมสเตย์เท่านั้น ท่ีผ่าน
มาตราฐานกรมการท่องเท่ียว ไดแ้ก่ 1) เรือนไทยบางแม่หมา้ยโฮมสเตย ์2) ไผ่ตาพุดโฮมสเตย ์3)
หนองกระโดนมนโฮมสเตย ์(ท่ีมา:กรมการท่องเท่ียวและกีฬาจงัหวดัสุพรรณบุรี, 2563)  
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ภำพที ่1.1 แสดงจ านวนสถานท่ีพกัแรมและจ านวนหอ้งพกั เดือนมกราคม - กนัยายน 2563  
ทีม่ำ : ส านกังานการท่องเท่ียวและกีฬาจงัหวดัสุพรรณบุรี, 2563 

 
ซ่ึงพบวา่อตัราเฉล่ียการเขา้พกัของนกัท่องเท่ียวท่ีเดินทางมาจงัหวดัสุพรรณบุรี ในเดือน

กนัยายน 2563 อยู่ท่ีร้อยละ 71.00 % - 90.00 % ขณะท่ีรายงานขอ้มูลสะสมเบ้ืองตน้ระหว่างเดือน
มกราคม-สิงหาคม 2563 มีจ านวนผูเ้ขา้พกั 292,364 คน จ านวนผูม้าเยีย่มเยือน 786,601 คน แบ่งเป็น
ชาวไทย 783,306 คน และชาวต่างชาติ 3,295 คน ส่วนรายไดจ้ากผูเ้ยี่ยมเยือน รวมทั้งหมด 1431.06 
ลา้นบาท แบ่งเป็นรายไดจ้ากชาวไทย 1425.90 ลา้นบาท รายไดจ้ากชาวต่างชาติ 5.16 ลา้นบาท (ท่ีมา 
: กองเศรษฐกิจการท่องเท่ียวและกีฬา กระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬา กนัยายน 2563) และแม้
จงัหวดัสุพรรณบุรี จะแวดลอ้มไปดว้ยทุ่งนาอนัเขียวขจี ธรรมชาติความเป็นอยู่ สถานท่ีท่องเท่ียว
ประเภทดอยต่าง ๆ ท่ีสวยงามไม่ต่างจากภาคเหนือของประเทศไทย และยงัอยูใ่กลก้รุงเทพมหานคร 
แต่ประชาชนกลบัไม่เลือกท่ีจะมาเท่ียวสุพรรณบุรีมากนกั แมผู้ป้ระกอบการธุรกิจโฮมสเตย ์จะมีการ
พัฒนารูปแบบธุรกิจให้ตอบสนองตามความต้องการของผูบ้ริโภคมากน้อยเพียงใด แต่หาก
ผูป้ระกอบการยงัขาดความรู้ในดา้นกลยุทธ์การใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด ท่ีจะส่งต่อไปยงั
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ผูบ้ริโภค ก็ยอ่มส่งผลต่อธุรกิจอาจจะมีความเสียเปรียบคู่แข่งท่ีมีช่องทางและเคร่ืองมือในการส่ือสาร
การตลาดท่ีดีกวา่ 

การใชเ้คร่ืองมือจดัการกลยุทธ์ทางการส่ือสารการตลาดในอุตสาหกรรมท่องเท่ียว ตอ้ง
ค านึงถึงปัจจยัต่าง ๆ มากมาย ไม่ว่าจะเป็นนักท่องเท่ียว ฤดูกาล เศรษฐกิจ การเมือง สังคม การ
ท่องเท่ียว และ ธุรกิจยอ่ยต่าง ๆ ท่ีมีความเก่ียวขอ้งกนั ซ่ึงทั้งหมดลว้นแลว้มีผลต่อการตลาดทั้งส้ิน 
การวางแผนกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดตอ้งมีการปรับเปล่ียนรูปแบบในการส่ือสารใหต้อบรับกบั
พฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา ปัจจุบนัพื้นท่ีของส่ือสารการตลาด มีความซบัซ้อน
มากข้ึน ไม่วา่จะเป็นตวัเคร่ืองมือดิจิทลั ขอ้มูลอนัสลบัซบัซอ้น และอุปกรณ์เทคโนโลย ีต่าง ๆ ความ
ทา้ทายในการวางแผนกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดในยุคดิจิทลั คือการหาส่วนผสมท่ีลงตวัเพื่อให้
ไดผ้ลลพัธ์ทางธุรกิจท่ีตอ้งการ ดงันั้นแลว้กลยุทธ์การส่ือสารทางการตลาด จึงเป็นปัจจยัท่ีส าคญัต่อ
การด าเนินธุรกิจ  ซ่ึงหากธุรกิจท่ีพกัประเภทโฮมสเตย ์มีการสร้างกลยุทธ์การส่ือสารท่ีน่าสนใจก็
สามารถสร้างแรงจูงใจให้กับนักท่องเท่ียวเข้าไปยงัสถานท่ีนั้น ๆ อีกทั้งยงัสร้างแรงกระตุ้นให้
นกัท่องเท่ียวท่ีไม่เคยสัมผสักบัท่ีพกัแบบในรูปแบบวิถีชุมชนหันมาสนใจการท่องเท่ียวและเขา้พกั
บริการโฮมสเตยก์นัมากข้ึน 

ดังนั้ นเพื่อให้สอดรับกบัแผนพฒันาการตลาดของการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยและ
นโยบายของรัฐบาลท่ีมุ่งเน้นบทบาทการพฒันาชุมชน ท่ีตอ้งการส่งเสริมให้นักท่องเท่ียวหันมา
สนใจในการท่องเท่ียวทอ้งถ่ินกนัมากข้ึน ผูว้ิจยัจึงสนใจท่ีจะศึกษา กลยุทธ์การใช้เคร่ืองมือการ
ส่ือสารการตลาดส าหรับผูป้ระกอบการธุรกิจท่องเท่ียวรูปแบบโฮมสเตย ์ จงัหวดัสุพรรณบุรี โดย
ท าการศึกษาดา้นกลยุทธ์การส่ือสารการตลาด ท่ีประกอบไปดว้ยการใชก้ารส่ือสารการตลาดในการ
ก าหนดส่วนประสมทางการตลาด การใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารในแต่ละประเภท เพื่อให้สอดรับกบั
การส่ือสารในยุคดิจิทลัและการเปล่ียนแปลงในการใช้ส่ือในการส่ือสารของผูป้ระกอบการในยุค
ปัจจุบนั และเพื่อจะไดเ้สนอแนะแนวทางให้แก่ผูป้ระกอบการธุรกิจโฮมสเตยใ์นการใชก้ลยุทธ์การ
ส่ือสารการตลาด สามารถดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภค ซ่ึงจะส่งผลต่อการเพิ่มจ านวนผูบ้ริโภค
และการเติบโตของเศรษฐกิจชุมชนต่อไป 
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1.2 ปัญหำน ำวจัิย 
1.2.1 กลยทุธ์การใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดส าหรับผูป้ระกอบการธุรกิจท่องเท่ียว

รูปแบบโฮมสเตย ์จงัหวดัสุพรรณบุรีท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใช้บริการโฮมสเตยข์องนกัท่องเท่ียว
เป็นอยา่งไร 

1.2.2 การรับรู้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดธุรกิจท่องเท่ียวประเภทโฮมสเตย์ของ
จงัหวดัสุพรรณบุรี ส่งผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการโฮมสเตยข์องนกัท่องเท่ียวอยา่งไร 

1.2.3 แนวทางการพัฒนากลยุทธ์การใช้เค ร่ืองมือการส่ือสารการตลาดส าหรับ
ผูป้ระกอบการธุรกิจท่องเท่ียวรูปแบบโฮมสเตยเ์ป็นอยา่งไร 
 
1.3 วตัถุประสงค์ของกำรวจัิย  

1.3.1 เพื่อศึกษากลยุทธ์การใช้เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดส าหรับผูป้ระกอบการธุรกิจ
ท่องเท่ียวรูปแบบโฮมสเตย ์จงัหวดัสุพรรณบุรี ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใช้บริการโฮมสเตย์ของ
นกัท่องเท่ียว 

1.3.2 เพื่อศึกษาการรับรู้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดธุรกิจท่องเท่ียวประเภทโฮมสเตย์
ของจงัหวดัสุพรรณบุรี วา่ส่งผลอยา่งไรต่อการตดัสินใจใชบ้ริการโฮมสเตยข์องนกัท่องเท่ียว 

1.3.3 เพื่อศึกษาแนวทางในการพฒันากลยุทธ์การใช้เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดของ
ผูป้ระกอบการธุรกิจท่องเท่ียวประเภทโฮมสเตย ์จงัหวดัสุพรรณบุรี 
 
1.4 สมมติฐำนกำรวจัิย     

1.4.1 ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกัน มีการตดัสินใจเลือกใช้บริการเข้าพกัโฮมสเตย์
จงัหวดัสุพรรณบุรีต่างกนั 

1.4.2 เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเขา้พกัโฮมส
เตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรี 
 
1.5 นิยำมศัพท์  

1.5.1 กลยุทธ์การใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด หมายถึง การด าเนินกิจกรรมทาง
การตลาด ของโฮมสเตย ์จงัหวดัสุพรรณบุรี โดยการใชเ้คร่ืองมือส่ือสารทางการตลาด เพื่อกระตุน้ 
จูงใจ กลุ่มเป้าหมาย ใหรั้บรู้และตดัสินใจใชบ้ริการโฮมสเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรี 

1.5.1.1 การโฆษณา (advertising) หมายถึง การให้ขอ้มูลข่าวสารในเร่ืองท่ีพกัโฮมสเตย ์
จงัหวดัสุพรรณบุรี ท่ีถูกส่งผา่นส่ือมวลชน (mass media) ท่ีใชเ้ป็นส่ือในการโฆษณา อนัไดแ้ก่ วิทยุ 
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โทรทัศน์ นิตยสาร บิลบอร์ด หนังสือพิมพ์ เป็นต้น เพื่อโน้มน้าวใจ จนเกิดเป็นแรงจูงใจ ให้
นกัท่องเท่ียวเลือกบริการท่ีพกัโฮมสเตย ์จงัหวดัสุพรรณบุรี  

1.5.1.2 การประชาสัมพนัธ์ (public relations) หมายถึง การติดต่อส่ือสารเพื่อเผยแพร่
เร่ืองราวข่าวสารความสัมพนัธ์อนัดีของบริษทักบักลุ่มชุมชนต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจโฮมสเตย ์
จงัหวดัสุพรรณบุรี    

1.5.1.3 การส่งเสริมการขาย (sales promotion) หมายถึง การส่งเสริมการขายท่ีมุ่งเนน้ไป
ยงัผูบ้ริโภค มีจุดมุ่งหมายเพื่อให้ผูใ้ชบ้ริการ ตดัสินใจเขา้พกัโฮมสเตยเ์ร็วข้ึน โดยแจกส่วนลดการ
เขา้พกั มีแคมเปญของทางโฮมสเตยอ์อกมาทุกเทศกาล  

1.5.1.4 การตลาดทางตรง (direct marketing) หมายถึง การท าการตลาดไปสู่กลุ่ม
ผู ้ใช้บริการโฮมสเตย์โดยตรง โดยอาศัยส่ือใดส่ือหน่ึงท่ีสามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายท่ีเป็น
นกัท่องเท่ียวในการตอบกลบัทนัที เช่น การใชส่ื้อออนไลน์ ไดแ้ก่ Facebook YouTube เป็นตน้         

1.5.1.5 ส่ือบุคคล (personal media) หมายถึง การพูดคุย ให้ขอ้มูลแบบซ่ึง ๆ หน้ากัน 
ระหว่างผูป้ระกอบการธุรกิจโฮมสเตยก์บัผูบ้ริโภค ท าให้ผูพู้ดและผูฟั้งเห็นหน้าตา บุคลิก ลีลา 
ท่าทาง น ้าเสียงประกอบการพูดซ่ึงมีอิทธิพลในการชกัจูงและเร้าความสนใจไดม้ากกวา่ 

1.5.2 ผูป้ระกอบการธุรกิจท่องเท่ียวรูปแบบโฮมสเตย ์หมายถึง บุคคลท่ีมีโฉนดท่ีดินใน
พื้นท่ีจังหวดัสุพรรณบุรีเป็นกรรมสิทธ์ิของตัวเอง เป็นผูดู้แลในชุมชน และมีการจัดการหรือ
ดดัแปลงท่ีพกัตนเองให้เป็นโฮมสเตย ์ให้แก่ผูม้าเยือนด้วยความยินยอมและเต็มใจของเจ้าบ้าน 
เพราะนักท่องเท่ียวจะต้องพกัร่วมชายคาเดียวกับเจ้าของบ้าน โดยมีวตัถุประสงค์ท่ีจะเรียนรู้
วฒันธรรม แลกเปล่ียนความรู้ซ่ึงกนัและกนั พร้อมทั้งจดัท่ีพกัและอาหารให้กบันกัท่องเท่ียวโดย
ไดรั้บค่าตอบแทน ตามความเหมาะสม 

1.5.3 การรับรู้ข่าวสารการส่ือสารการตลาด หมายถึง กระบวนการท่ีผูบ้ริโภคเปิดรับต่อ
ขอ้มูลข่าวสารทางการตลาด ซ่ึงในการวิจยัน้ีเป็นการศึกษาเก่ียวกบัการรับรู้ข่าวสารการส่ือสาร
การตลาด ท่ีเก่ียวกบัท่ีพกัรูปแบบโฮมสเตย ์การให้บริการของผูป้ระกอบการโฮมสเตย ์จากส่ือ
ประเภทต่าง ๆ ท่ีใชใ้นการส่ือสารทางการตลาด  

1.5.4 การตดัสินใจใชบ้ริการโฮมสเตย ์หมายถึง การเลือกใชบ้ริการท่ีพกัรูปแบบโฮมส
เตย ์ภายในจงัหวดัสุพรรณบุรี โดยพิจารณาผ่านการตดัสินใจในเร่ืองของความจ าเป็นในการออก
เดินทาง แรงจูงใจในการออกเดินทาง การรับรู้สถานท่ีท่ีจะไป ทศันคติของนักท่องเท่ียว การ
วางแผนค่าใชจ่้ายการท่องเท่ียว  

1.5.5 นักท่องเท่ียว หมายถึง บุคคลชาวไทยท่ีเดินทางจากท้องถ่ินท่ีอยู่ของตนไปยงั
ทอ้งท่ีของจงัหวดัสุพรรณบุรี และเลือกใชบ้ริการท่ีพกัประเภทโฮมสเตย ์ 
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1.6 ขอบเขตกำรวจัิย            
1.6.1 ประชากรการวจิยั แบ่งเป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ ผูป้ระกอบการธุรกิจท่องเท่ียวในรูปแบบ

โฮม สเตย ์4 แห่ง ในจงัหวดัสุพรรณบุรี และ นกัท่องเท่ียวท่ีเดินทางมาเท่ียวในจงัหวดัสุพรรณบุรี 
และเลือกใชบ้ริการท่ีพกัโฮมสเตย ์

1.6.2 กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการวิจยัคร้ังน้ี เป็นผูป้ระกอบการธุรกิจโฮมสเตยใ์นจงัหวดั
สุพรรณบุรี จ  านวน 4 ราย และนกัท่องเท่ียวท่ีเลือกใชบ้ริการท่ีพกัโฮมสเตยใ์นจงัหวดัสุพรรณบุรี ทั้ง
แบบเด่ียว และ แบบกลุ่ม ก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งโดยใชสู้ตรการค านวณของ Yamane (1967 อา้ง
ถึงใน อภิรัตน์ สงสุข ,2559) ไดก้ลุ่มตวัอยา่ง จ านวน 140 คน  

1.6.3 ขอบเขตด้านเน้ือหา กลยุทธ์การใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดส าหรับ
ผูป้ระกอบการธุรกิจท่องเท่ียว รูปแบบโฮมสเตย ์จงัหวดัสุพรรณบุรี ผูว้ิจยัจะศึกษาเฉพาะ กระท่อม
ริมทุ่งโฮมสเตย,์ สวนลุงชาญไทยโฮมสเตย,์ ไผ่ตาพุดโฮมสเตย ์และ ห้วยหินด าโฮมสเตย ์เพื่อให้
ทราบถึงกลยุทธ์การใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดกบัการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโฮมสเตยข์อง
นกัท่องเท่ียว  

1.6.4 ตวัแปรอิสระ ไดแ้ก่  
  1.6.4.1 ปัจจยัส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียว ประกอบดว้ย ประกอบดว้ย เพศ อายุ 
ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้และความถ่ีในการเดินทางมาจงัหวดัสุพรรณบุรี 
                       1.6.4.2 กลยุทธ์การใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด ประกอบด้วย ด้านการ
โฆษณา (Advertising) ดา้นการประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) ดา้นการส่งเสริมการขาย (Sales 
Promotion) ด้านการตลาดทางตรง (Direct Marketing) และด้านการขายโดยบุคคล (Personal 
Selling) 

1.6.5 ตวัแปรตาม ได้แก่ การตดัสินใจเลือกใช้บริการท่ีพกัรูปแบบโฮมสเตย ์จงัหวดั
สุพรรณบุรี 

1.6.6 ขอบเขตดา้นระยะเวลาในการศึกษา ตั้งแต่เดือนพฤศจิกายน 2563 - เดือนมกราคม 
2564 รวมระยะเวลา 3 เดือน พื้นท่ีท่ีใชใ้นการเก็บขอ้มูล คือ จงัหวดัสุพรรณบุรี  
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1.7 กรอบแนวคิดวจัิย  
 
                         ตวัแปรอิสระ                                                                       ตวัแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภำพที ่1.2 กรอบแนวคิดในการวจิยั 
ทีม่ำ : ส านกังานการท่องเท่ียวและกีฬาจงัหวดัสุพรรณบุรี, 2563 
 
1.8 ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ  

1.8.1 จากผลการศึกษาท าให้ทราบถึงกลยุทธ์การใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีส่งผล
ต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการเขา้พกัโฮมสเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรี เพื่อน าไปเป็นแนวทางในการ
พฒันากลยทุธ์การใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดใหส้ามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายมากยิง่ข้ึน 

1.8.2 จากผลการศึกษาส าหรับผูท่ี้มีความสนใจประกอบธุรกิจโฮมสเตย ์หรือผูป้ระกอบการ
โฮมสเตย์ในพื้นท่ีอ่ืน ๆ สามารถน าไปเป็นแนวทางในการก าหนดกลยุทธ์การใช้เคร่ืองมือการ
ส่ือสารการตลาดได ้

กำรตัดสินใจใช้บริกำรโฮมสเตย์ 
จังหวดัสุพรรณบุรี 

o ความตอ้งการ หรือ ความจ าเป็นใน
การออกเดินทาง                                
(Need Recognition)  

o แรงจูงใจในการออกเดินทาง             
(Motivation)  

o การรับรู้ในสถานท่ีท่ีจะไป                
(Perception) 

o ทศันคติของนกัท่องเท่ียว     
(Attitude ) 

o การวางแผนค่าใชจ่้ายการท่องเท่ียว 
( Planning for expenditure ) 

 
 

 

 

ลกัษณะปัจจัยส่วนบุคคล 
o เพศ 
o อาย ุ
o ระดบัการศึกษา 
o อาชีพ 
o รายได ้
o ความถ่ีในการเดินทาง 

 
o  

กำรรับรู้เคร่ืองมือกำรส่ือสำรกำรตลำด 
o การโฆษณา (advertising) 
o การประชาสัมพนัธ์ (public relations)  
o การส่งเสริมการขาย (sales promotion) 
o การตลาดทางตรง (direct marketing)  
o ส่ือบุคคล (personal media) 

 



บทที่ 2 
เอกสารและงานวจิยัที่เกีย่วข้อง 

 
การศึกษาเร่ือง กลยุทธ์การใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด ส าหรับผูป้ระกอบการ

ธุรกิจท่องเท่ียวโฮมสเตย์ และการตัดสินใจของผู ้ใช้บริการในการเข้าพักโฮมสเตย์ จังหวดั
สุพรรณบุรี 

 
ผูว้จิยัไดค้น้ควา้ทฤษฎีและงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 
2.1 แนวคิดเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาด และเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 
2.2 ทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจ 
2.3 แนวคิดเก่ียวกบัสถานท่ีพกัแรมแบบโฮมสเตย ์
2.4 แผนประชาสัมพนัธ์แหล่งท่องเท่ียวเมืองรอง การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย (ททท.) 
2.5 วจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง  

 
2.1 แนวคิดเกีย่วกบัการส่ือสารการตลาด และเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 

2.1.1 ความหมายของการส่ือสาร  
Lamb Hair and Mc Daniel (1992) ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่ “การส่ือสาร คือ กระบวนการ

แลกเปล่ียนความหมายหรือสร้างความหมายร่วมกนัของบุคคล โดยอาศยัสัญลกัษณ์ต่าง ๆ ท่ีเขา้ใจ
กนัทัว่ไปเป็นส่ือกลาง บุคคลสร้างความหมายร่วมกนัเพื่อแสดงความรู้สึก ความคิด ขอ้เทจ็จริง และ
ทศันคติ” 

Schramm, quoted in Belch (1993) ให้ความหมายไวว้่า “การส่ือสาร คือ กระบวนการ
สร้างความคิดร่วมกนั หรือความคิดท่ีเป็นหน่ึงเดียว (commonness or oneness of thought) ระหวา่งผู ้
ส่งข่าว และผูรั้บข่าวสาร” จากความหมายน้ีแสดงให้เป็นวา่ การส่ือสารจะเกิดข้ึนได ้จ  าเป็นจะตอ้งมี
ความคิดร่วมกนับางอย่างระหวา่งบุคคลสองฝ่าย โดยมีข่าวสารหรือขอ้มูลส่งผา่นไป จากฝ่ายหน่ึง
ไปยงัอีกฝ่ายหน่ึง หรือจากกลุ่มหน่ึงไปยงัอีกกลุ่มหน่ึง 

ธญัรัตน์ รัตนกุล (25582) กล่าววา่ การส่ือสาร หมายถึง กระบวนการแลกเปล่ียนขอ้มูล
ข่าวสาร ความคิด ขอ้เทจ็จริง ความรู้สึกระหวา่งบุคคลโดยอาศยัสัญลกัษณ์หรือส่ิงต่าง ๆ ท่ีเขา้ใจกนั
ทัว่ไปเป็นส่ือกลางเกิดข้ึนโดยการถ่ายทอดสารจากบุคคลฝ่ายหน่ึง ซ่ึงท าหนา้ท่ีส่งสารผา่นส่ือต่าง ๆ 
ซ่ึงกระบวนการท่ีเกิดข้ึนนั้นเพื่อสร้างความเขา้ใจร่วมกนัหรือวตัถุประสงคอ์ยา่งใดอยา่งหน่ึง 
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จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้สามารถสรุปได้ว่า การส่ือสาร หมายถึง กระบวนการถ่ายทอด
ข่าวสาร  ขอ้มูล ความรู้ ประสบการณ์  ความรู้สึก ความคิดเห็น ความตอ้งการจากผูส่้งสารโดยผา่น
ส่ือต่าง ๆ ท่ีอาจเป็นการพูด การเขียน สัญลกัษณ์อ่ืนใด การแสดงหรือการจดักิจกรรมต่าง ๆ ไปยงั
ผูรั้บสาร ซ่ึงอาจจะใชก้ระบวนการส่ือสารท่ีแตกต่างกนัไปตามความเหมาะสม หรือความจ าเป็นของ
ตนเองและคู่ส่ือสาร  โดยมีวตัถุประสงค์ให้เกิดการรับรู้ร่วมกนัและมีปฏิกิริยาตอบสนองต่อกนั  
บริบททางการส่ือสารท่ีเหมาะสมเป็น ปัจจยัส าคญัท่ีจะช่วยใหก้ารส่ือสารสัมฤทธ์ิผล 

2.1.2 ความหมายของการส่ือสารการตลาด  
                   Kotler and Keller (2005) ไดใ้ห้ค  านิยาม การส่ือสารการตลาด วา่ เป็นความพยายามใน
การใหร้ายละเอียดเพื่อโนม้นา้วและเตือนผูบ้ริโภคทั้งทางตรงและทางออ้มเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ 

กลัยา จยติุรัตน์ (2550) ไดก้ล่าววา่ การส่ือสารการตลาด คือ กระบวนการส่ือสารท่ีมีการ 
วางแผนใช้เคร่ืองมือส่ือสารเพื่อแจง้ขอ้มูลขาวสารเก่ียวกบัสินคา้จากเจา้ของสินคา้ไปยงัผูบ้ริโภค 
เป้าหมายเพื่อใหเ้กิดการรับรู้จดจ าและช่ืนชอบสินคา้ 

นิศา ชชักุล (2551) ไดใ้ห้ความหมาย การส่ือสารการตลาด ไวว้า่ กระบวนการน าเสนอ
ข่าวสารในรูปแบบของการกระตุ้นเร่งเร้าด้วยวิธีการต่าง ๆ ไปสู่ผูบ้ริโภค ซ่ึงเป็นเป้าหมายทาง
การตลาด (Target Market) โดยมุ่งหวงัท่ีจะก่อให้เกิดปฏิกิริยาการตอบสนองจากกลุ่มผูบ้ริโภคนั้น
ตามท่ีไดก้ าหนด หรือคาดหวงัไวล่้วงหนา้  

ธนินนุช เงารังสี (2558) ได้ให้ความหมายไว้ว่า การส่ือสารการตลาด คือ การ
ติดต่อส่ือสาร เพราะการติดต่อส่ือสารเป็นตวักลางเช่ือมโยงระหวา่งผูซ้ื้อ ผูข้าย การติดต่อส่ือสารท่ีมี
ประสิทธิภาพ จะสามารถโนม้นา้วพฤติกรรมของผูรั้บข่าวสารใหเ้กิดการยอมรับและปฏิบติัตามได ้ 

Ketler (2009) ไดก้ล่าวไวว้า่ “การส่ือสารการตลาด” หมายถึง ความพยายามของบริษทั
หรือหน่วยงานท่ีตอ้งการจะแจง้ข่าวสาร ขอ้มูล เพื่อใหท้ราบ ชกัชวน และเตือนความจ าใหผู้บ้ริโภค
เม่ือเห็น ไม่ว่าจะเห็นแค่เป็นส่วนใดส่วนหน่ึงของสินคา้หรือแบรนด์นั้น ก็จะคิดถึง ตามหลกัการ
ส่ือสารการตลาดท าหนา้ท่ีเปรียบเสมือนเสียง (Voice) ของสินคา้หรือแบรนด ์ซ่ึงจะเป็นตวัน าขอ้มูล
ข่าวสาร ต่าง ๆ ไปสู่ผูบ้ริโภค พร้อมทั้งยงัเป็นตวัสร้างความสัมพนัธ์กบัผูบ้ริโภค 

จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้สามารถสรุปไดว้่า การส่ือสารการตลาด หมายถึง คือการน าการ
ส่ือสาร และการตลาดมาร่วมกัน ท าให้มีรูปแบบเป็นกระบวนการท่ีผสมผสานกันระหว่าง
กระบวนการส่ือสาร และกระบวนการทางการตลาดไวด้ว้ยกนัอยา่งลงตวัโดย การส่ือสารการตลาด 
ถูกท าข้ึนมาเพื่อสนับสนุนการท าการตลาด สร้างการรับรู้ ความเขา้ใจ ให้กบัผูบ้ริโภค หรือกลุ่ม
เป้าหมายตามท่ีผูผ้ลิตไดส่ื้อออกไปใหม้ากท่ีสุด 
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2.1.3 บทบาทของการส่ือสารการตลาด 
การส่งเสริมการตลาด มีจุดมุ่งหมายเพื่อให้เกิดการเปล่ียนแปลงในพฤติกรรม และ

ความคิดในทางใดทางหน่ึงต่อกลุ่มเป้าหมาย บางคร้ังอาจจะตอ้งการตอกย  ้าเพื่อให้ผูบ้ริโภคคงรักษา
พฤติกรรมเดิม อย่างไรก็ตามผูส่้งข่าวสาร (source) หรือผูข้าย ยงัคงมีความมุ่งหวงัท่ีจะสร้าง
ภาพลกัษณ์ในทางท่ีดี (favorable image) ในสายตาของลูกคา้หรือเพื่อกระตุน้ให้เกิดการซ้ือสินคา้
และบริการของบริษทั (Lamb, Hair and McDaniel.1992:429-433) 
  2.1.3.1 เพื่อใหข้อ้มูลข่าวสาร (to inform) 
                            การส่งเสริมการตลาดเพื่อให้ข้อมูลข่าวสาร โดยทัว่ไปจะใช้มากในช่วงระยะ
เร่ิมแรกของวงจรชีวิตผลิตภณัฑ ์(product life cycle) เพื่อเป็นการสร้างความตอ้งการหรืออุปสงค์ขั้น
พื้นฐาน (primary demand) ใหก้บัผลิตภณัฑท่ี์เพิ่งวางตลาดใหม่ ๆ เพราะโดยทัว่ไปแลว้คนจะไม่ซ้ือ
สินคา้หรือบริการ หรือให้การสนบัสนุนองค์การใด ๆ แมว้่าองค์การนั้นจะไม่หวงัผลก าไรก็ตาม 
จนกวา่เขาจะทราบถึงความมุ่งหมายหรือผลประโยชน์ท่ีเขาจะไดรั้บเสียก่อน ดงันั้น การท าโฆษณา
เพื่อให้ขอ้มูลข่าวสาร (informative advertising) จึงอาจมีส่วนช่วยเปล่ียนพฤติกรรมของผูบ้ริโภคให้
เกิดความคล้อยตามอยากได้มากข้ึน หรืออย่างน้อยท่ีสุดก็จะเป็นการกระตุ้นความสนใจของ
ผูบ้ริโภคท่ีมีอยู่แล้ว ให้เกิดความสนใจท่ีจะซ้ือผลิตภณัฑ์นั้นเพิ่มข้ึน เช่น แคมเปญการส่ือสาร
การตลาด ชุด “amazing ไทยเท่” ภายใตแ้นวคิด “เมืองไทย สวยทุกท่ี เท่ทุกเวลา” ของการท่องเท่ียว
แห่งประเทศไทย ปี 2018 เพื่อแจง้ขอ้มูลข่าวสาร ความมหัศจรรยข์องเมืองไทยให้เกิดการรับรู้ต่อ
นกัท่องเท่ียว และเช่ือมโยงการท่องเท่ียวในพื้นท่ีเมืองรอง อนัจะก่อให้เกิดความรัก ความภูมิใจใน
ความเป็นไทยยิ่งข้ึน จนสามารถสร้างปรากฏการณ์นกัเดินทางท่องเท่ียวในเมืองไทยแบบ “เท่ๆ” 
เป็นตน้ 

 2.1.3.2 เพื่อเชิญชวน (to persuade) 
 การเชิญชวนในความหมายน้ี กล่าวง่าย ๆ ก็คือ เป็นความพยายามของนกัการตลาด

ท่ีจะกระตุน้ เร่งเร้าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือหรือซ้ือมากข้ึน บางคร้ังการเชิญชวนไม่ไดมุ้่งหวงัท่ีจะ
ให้ผูบ้ริโภคตอบสนองในทนัที แต่เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ในทางบวกให้กบัผูบ้ริโภคมากกวา่ เพื่อให้
ผูบ้ริโภคคลอ้ยตามยอมรับและใหก้ารสนบัสนุนเป็นลูกคา้ขาประจ าเป็นเวลายาวนาน 

 2.1.3.3 เพื่อเตือนความทรงจ า (to remind) 
 ผลิตภณัฑ์เจริญเต็มท่ีตอนปลาย (late maturity) โดยมีวตัถุประสงคเ์พื่อให้ช่ือตรา

สินค้าของบริษทัอยู่ในความทรงจ าของสาธารณชนตลาดไป รูปแบบการส่งเสริมการตลาดใน
ลกัษณะน้ี ถือว่าตลาดเป้าหมายหมายไดรั้บการเชิญให้ตดัสินใจซ้ือ ดว้ยขอ้เสนอท่ีเป็นจุดดีจุดเด่น
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ของผลิตภณัฑ์และบริการเพียงพอแลว้ ดงันั้นในขั้นน้ีจุดมุ่งหมายของการส่งเสริมการตลาด จึงเป็น
เพียงเพื่อกระตุน้เตือนความทรงจ าเท่านั้น 

 
2.1.4 แนวคิดเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการส่งเสริมดา้นการตลาด ท่ีเป็นองค์ประกอบหลกัในการส่งเสริม

การตลาด คือ การโฆษณา (Advertising) การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) การส่งเสริมการขาย 
(Sales Promotion) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) และ การขายโดยใช้บุคคล (Personal 
Selling)  (Kotler, 2003, p. 77) ท าให้ปัจจุบนันกัการตลาดส่วนใหญ่จะเรียกการส่งเสริมการตลาดวา่ 
การส่ือสารการตลาด โดยเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการส่ือสารการตลาด 5 เคร่ืองมือ มีดงัน้ี  

2.1.4.1 การโฆษณา (Advertising)  
นับว่าเป็นเคร่ืองมือท่ีบริษัท นิยมน ามาใช้มากท่ีสุด เพื่อการติดต่อส่ือสารเชิญชวนไปยัง
กลุ่มเป้าหมาย หรือสาธารณชน โดยตรง ในการน าเสนอข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และบริการ เพื่อ
กระตุน้ เร่งเร้า ให้เกิดการซ้ือ (Kotler & Keller (2012)  การโฆษณา (Advertising) เป็นรูปแบบของ
การสร้างการติดต่อส่ือสารดา้นตราสินคา้ (Brand contact) การโฆษณาใชใ้นกรณีต่อไปน้ี 

                          2.1.4.1.1 ตอ้งการสร้างความแตกต่างในผลิตภณัฑ ์(Differentiate product)  
โดยการใช้ ส่ือต่าง ๆในการท าให้ผูบ้ริโภครับรู้ ในปัจจุบันส่ือต่าง ๆ มีหลากหลายชนิด เช่น 
โทรทศัน์วทิย ุนิตยสาร และหนงัสือพิมพเ์ป็นตน้ (Belch, 1993)  
               2.1.4.1.2  ตอ้งการยดึต าแหน่งครองใจสินคา้ (Brand positioning) คือการ 
ท าใหสิ้นคา้อยูใ่นใจของผูบ้ริโภคช้ีให้เห็นวา่สินคา้ของเราแตกต่างจากสินคา้ของคู่แข่งอยา่งไร (ธญั
รัตน์ รัตนกุล 2558) 
   2.1.4.1.3  ใชก้ารโฆษณาเม่ือตอ้งการสร้างผลกระทบ (lmpact) ท่ียิง่ใหญ่ 
ตวัอยา่ง โครงการบา้นจดัสรรทายาทเศรษฐีมีกลุ่มเป้าหมายนอ้ย แต่เพื่อให้โครงการมีความยิ่งใหญ่
ถือวา่เป็นการโฆษณาให้มีผลกระทบทั้งดา้นภาพลกัษณ์ (lmage) และผลกระทบ (lmpact)ทางด้าน
การพูดคุยในกลุ่มลูกคา้ 

2.1.4.1.4 ถา้สินคา้เป็นท่ีรู้จกัดีอยูแ่ลว้ไม่ตอ้งใหค้วามรู้กบัคน (Educated) 
ตอ้งการย  ้าต าแหน่งสินคา้ (Brand positioning)  ตอ้งการสร้างความแตกต่าง (Differentiation) ลูกคา้
มีพฤติกรรมท่ีไม่ตอ้งเปล่ียนความคิดของลูกคา้ ก็ควรใช้การโฆษณา เช่น แชมพูซันซิล หมากฝร่ัง
ล็อตเต้ โฆษณาบ้านธรรมดา คุณสมบัติบ้านไม่มีแนวความคิดใหม่ ๆ เหล่าน้ีไม่ต้องเปล่ียน
โครงสร้างความคิดของผูบ้ริโภคใด ๆ ทั้งส้ิน เพียงสร้างการรู้จกั (Awareness) และแสดงจุดขาย 
(Selling point) ต าแหน่งผลิตภณัฑ ์(positioning) ท่ีชดัเจน 
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2.1.4.2 การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations)  
การประชาสัมพันธ์และการให้ข่าว (Public Relations and Publicity) เป็นการ

ส่ือสารการตลาดท่ีจดัท าข้ึนเพื่อสร้างทศันคติ ความน่าเช่ือถือ และสร้างภาพลกัษณ์ท่ีดีให้เกิด แก่
กิจการ ร้านคา้ บริษทั หรือตวัสินคา้นั้น ๆ (หทยัรัตน์ เทพภกัดี , สุมนา ลาภาโรจน์กิจ 2016) 

การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) คือ ภารกิจด้านการจัดการเก่ียวกับการ
ประเมินทศันคติของ สาธารณชน การก าหนดนโยบายและการด าเนินงานของพนกังานหรือบริษทั
กบัสาธารณชนและพฒันาแผนปฏิบติัท่ีจะท าให้ไดรั้บความเขา้ใจและการยอมรับจากสาธารณชน 
(G. E. Belch & Belch, 2007) 

การประชาสัมพันธ์ (Public Relations)  คือ การติดต่อส่ือสารและการสร้าง
ความสัมพนัธ์ของบริษทักบักลุ่มชุมชนต่าง ๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบับริษทั ชุมชน เหล่าน้ี ไดแ้ก่ ลูกคา้ ผูข้าย 
ผูถื้อหุ้น รัฐบาล สาธารณชนทัว่ไป และสังคม ซ่ึงองค์การนั้นด าเนินงานอยู่ (Boone and Kurtz, 
1995) การใหข้่าวและการประชาสัมพนัธ์ใชก้รณีต่อไปน้ี 

2.1.4.2.1 ใชก้ารใหข้่าวและประชาสัมพนัธ์เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ (Image)  
ว่าเหนือกว่าคู่แข่ง ซ่ึงคุณสมบติัอ่ืน ๆ ไม่สามารถสร้างได้เหนือกว่าคู่แข่ง คุณสมบติัต่าง ๆ ของ
ผลิตภณัฑ์เท่าเทียมกบัคู่แข่ง ภาพลกัษณ์จะเป็นส่ิงเดียวท่ีจะสร้างความแตกต่างในผลิตภณัฑ์ได้ดี 
เม่ือส่ิงอ่ืนเท่ากนัหมด ภาพลกัษณ์จึงเป็นส่ิงเดียวท่ีเหลืออยูเ่พื่อใชใ้นการต่อสู้ได ้โดยใชเ้ร่ืองราวและ
ต านาน ซ่ึงเป็นส่ิงท่ีคู่แข่งขนัจะเลียนแบบกนัไดย้ากมาก  

2.1.4.2.2 การให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์จะใช้เม่ือตอ้งการให้ความรู้กบั
บุคคล สินคา้บางชนิดจะประสบความส าเร็จได ้เม่ือคนมีความรู้ในตราสินคา้นั้นจึงตอ้งอธิบายถึง
คุณสมบติัเก่ียวกบัสินคา้  

2.1.4.2.3 เม่ือมีขอ้มูลข่าวสารจ านวนมากท่ีจะสร้างมูลค่าเพิ่ม (Values 
added) ใหก้บัผลิตภณัฑแ์ละข่าวสารนั้นไม่สามารถบรรจุเขา้ไปในการโฆษณาได ้เพราะการโฆษณา
มีเวลาเพียง 30 วินาที ดงันั้นจึงใส่ขอ้มูลไปในโฆษณามากไม่ได ้ควรใช ้PR แทนในกรณีท่ีมีขอ้มูล
มากมายท่ีเป็นจุดช่ืนชมในสินคา้ ขณะเดียวกนัโฆษณาเหล่าน้ีสามารถสร้างมูลค่าเพิ่มใหก้บัสินคา้ 

ขอ้ไดเ้ปรียบของการประชาสัมพนัธ์และการเผยแพร่ข่าว คือ เสียค่าใช้จ่ายต ่าเม่ือ
เทียบกบั เคร่ืองมือการส่งเสริมการตลาดอ่ืน ๆ  ส่วนขอ้เสียท่ีส าคญัท่ีสุด คือ ไม่สามารถควบคุมได ้
เช่น ข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ไม่อาจจะรับประกนัไดว้า่จะลงในหนงัสือพิมพฉ์บบัใด หรือจะน า
ออกอากาศทางโทรทศัน์เวลาใด เวลาท่ีน าออกอากาศนั้นกลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่ดูโทรทศัน์หรือไม่ 
ข่าวสารท่ีน าเสนอเหมาะสมหรือขาดสาระส าคญัหรือไม่ (Kotler, 1997)  
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2.1.4.3 การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) 
ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2547 : 35 - 36) ไดก้ล่าวไวว้า่การส่งเสริมการขายเป็น 

เคร่ืองมือหรือกิจกรรมทางการตลาด ท่ีกระท าการอยา่งต่อเน่ือง นอกเหนือจากการขายโดยพนกังาน 
การโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์ท่ีช่วยกระตุน้ความสนใจในการใชบ้ริการของลูกคา้ 

Sememik (2002) การส่งเสริมการขาย คือ การใชส่ิ้งจูงใจพิเศษ เพื่อกระตุน้ให้เกิด
การซ้ือขาย หรือเป็นกระบวนการติดต่อส่ือสารทางการตลาดท่ีใช้เพื่อสร้างความจูงใจไปยงัตรา
สินคา้ บริการ ความคิด หรือบุคคลได ้อยา่งเหมาะสม  

PhilipKotler (2000 อา้งถึงใน ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ,2547:721) ไดก้ล่าว 
ไวว้่า การส่งเสริมการขาย เป็นหัวใจส าคญัของกลยุทธ์ทางการตลาด ประกอบดว้ย เคร่ืองมือท่ีให้
ส่ิงจูงใจระยะสั้น เพื่อกระตุน้ผูบ้ริโภค หรือร้านคา้ให้ซ้ือสินคา้และบริการมากข้ึน รวดเร็วข้ึน จุดท่ี
แตกต่างจากการโฆษณา คือการโฆษณาน าเสนอเหตุผล เพื่อตดัสินใจซ้ือสินคา้ แต่การส่งเสริมการ
ขายมอบส่ิงจูงใจ ในการซ้ือสินคา้ เคร่ืองมือส่งเสริมการขาย ประกอบดว้ย การส่งเสริมการขายมุ่งสู่
ผูบ้ริโภค เช่น แจกตวัอย่างสินค้า คูปองคืนเงินสด ลดราคา ของแถม ชิงรางวลั ทดลองใช้ฟรี
รับประกนัขายควบสาธิตตกแต่งจุดขาย ฯลฯ การส่งเสริมการขายมุ่งสู่คนกลาง เช่น ลดราคาให้
ร้านคา้สนบัสนุนการโฆษณาและตกแต่งร้านคา้สินคา้ตวัอย่าง และการส่งเสริมการขาย มุ่งสู่ธุรกิจ
และพนกังานขาย เช่น ร่วมงานแสดงสินคา้ จดัประชุม แข่งขนั และโฆษณาพิเศษต่าง ๆ  
                          (สมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา ม.ป.ป. อา้งใน Kotler, 2003) การส่งเสริมการ 
ขาย คือ กิจกรรมนอกเหนือจากการขายโดยบุคคล (Personal Selling) การโฆษณา (Advertising) 
และการประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) ซ่ึงเป็นการกระตุ้นการซ้ือของ ผูบ้ริโภค (Consumer 
Purchasing) และกระตุน้ประสิทธิผลของผูจ้  าหน่าย (Dealer Effectiveness) เช่น การแสดงสินค้า 
การแสดงการปฏิบติังานของสินคา้ และความพยายามในการขาย ท่ีมิไดเ้กิดข้ึน ปกติประจ าวนั  

Belch and Belch (1993) การส่งเสรมการขาย เป็นกิจกรรมต่าง ๆ ทางการตลาดท่ี 
จดัท าข้ึน เพื่อเสนอคุณค่าหรือส่ิงจูงใจพิเศษ (extra value or incentives) ส าหรับผลิตภณัฑ์ให้กบั
พนกังานขาย ผูจ้ดัจ  าหน่าย หรือผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ย เพื่อให้สามารถกระตุน้การขายให้เร็วข้ึน การ
ส่งเสริมการขายมีวตัถุประสงคข์องการวางแผน ดงัน้ี 
                           1) การดึงลูกคา้รายใหม่ การท่ีจะดึงลูกคา้ให้มาซ้ือสินคา้นั้นจะตอ้งลดอตัราการ
เส่ียงจากการใชสิ้นคา้ใหม่ใหก้บัผูบ้ริโภค มีการลด แลก แจก แถม  

2) การรักษาฐานลูกคา้เก่า ในกรณีท่ีคู่แข่งมีการออกสินคา้ใหม่ ลูกคา้อาจจะเกิด 
ความสนใจและมีความคิดอยากจะทดลองใชสิ้นคา้ใหม่  
 



18 
 

3) การส่งเสริมลูกคา้ในปัจจุบนัใหซ้ื้อสินคา้ในปริมาณมาก กรณีน้ีอาจจะไม่เก่ียว 
ขอ้งกบัคู่แข่งขนั แต่เกิดข้ึนเพราะไม่แน่ใจวา่ลูกคา้ จะกลบัมาซ้ือสินคา้อีกหรือไม่  

4) การเพิ่มอตัราการใชผ้ลิตภณัฑ ์เกิดข้ึนเม่ือตอ้งการใหผู้บ้ริโภคใชสิ้นคา้มากข้ึน 
กวา่เดิมหรือใชอ้ยา่งต่อเน่ือง 

5) การส่งเสรมการขายท าใหผู้บ้ริโภคเกิดการยกระดบั โดยใหซ้ื้อสินคา้ท่ีมีมูลค่า 
สูงข้ึน มีขนาดใหญ่ข้ึน หรือมีคุณภาพดีข้ึน  

6) การเสริมแรงในการโฆษณาตราสินคา้ เม่ือโฆษณาไปแลว้ควรใชก้ารส่งเสริม 
การตลาด เช่น โปสเตอร์ โมบาย ป้ายแขวน แผน่พบั ใบปลิว เป็นตน้ 

2.1.4.4 การตลาดทางตรง (Direct Marketing)   
เป็นตลาดทางตรงซ่ึงในระบบทางการตลาดแบบมีปฏิสัมพนัธ์ท่ีใชส่ื้อโฆษณา 

ประชาสัมพนัธ์ตั้งแต่หน่ึงอย่างข้ึนไปเขา้มาช่วยเพื่อก่อให้เกิดปฏิกิริยาการตอบสนองหรือการ
แลกเปล่ียนท่ีสามารถวดัได้ ณ สถานท่ีใดท่ีหน่ึง ปัจจุบนัมีนักการตลาดให้ความส าคญั กบัเร่ือง
บทบาทกบัการตลาดทางตรง อยา่งกวา้งขวางข้ึนเป็นบทบาทในการสร้างความสัมพนัธ์ในระยะยาว
กบัผูบ้ริโภคหรือลูกคา้เพิ่มมากข้ึน การตลาดทางตรงเป็นส่ือสารเฉพาะเจาะจง เพื่อการเขา้ถึงตลาด
เหล่าน้ีมากข้ึน เช่นส่ือจ าพวกนิตยสาร ท่ีได้รับการออกแบบมาเพื่อถ่ายทอดการโฆษณาและบท
บรรณาธิการบริการลูกค้าเฉพาะกลุ่ม ในขณะท่ีความก้าวหน้าของส่ือโทรทัศน์ อินเตอร์เน็ต
ออนไลน์ เขา้มามีบทบาทเป็นอยา่งมาก เพื่อน าไปสู่การเผยแพร่การกระจายช่องสัญญาณทีวีจ  านวน
มากมาย เพื่อเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ในอนาคตมากยิง่ข้ึน ส่ือเหล่าน้ีไม่เพียงแต่เขา้ถึงส่วนตลาดแต่ยงัเขา้ถึง
ปัจเจกบุคคลหรือส่วนประกอบลูกคา้คนเดียวอีกดว้ย (กาญจนรัตน์ รัตนสนธิ ,2544) 

การตลาดทางตรง จดัเป็นเคร่ืองมือส่ือสารการตลาดท่ีไดรั้บความสนใจมากข้ึน  
และมีการประยกุตใ์ชก้ารตลาดทางตรงในวงกวา้งข้ึนในธุรกิจประเภทต่าง ๆ เน่ืองจากมีค่าใชจ่้ายท่ี
ถูกและเป็นกิจกรรมท่ีสามารถวดัผลได้ดีและมีความครอบคลุม ซ่ึงจดัเป็นช่องทางการส่ือสาร
การตลาดรูปแบบใหม่ท่ีก าลงัไดรั้บความนิยมมากข้ึนในปัจจุบนั (บุณฑวรรณ วงิวอน ,2557)  

การตลาดทางตรง (Direct Marketing) คือ การใชช่้องทางโดยตรงถึงผูบ้ริโภคเพื่อ 
น าเสนอสินคา้และ บริการโดยไม่ไดใ้ชค้นกลาง (Kotler, 2003) จุดส าคญัของการตลาดทางตรง คือ 
มีการวดัการตอบสนองจากผูรั้บสารได ้โดยดูจากจ านวนการตอบกลบัหรือตอบรับ และท าใหบ้ริษทั
มีฐานขอ้มูลลูกคา้ เพื่อเป็นประโยชน์ ในการสร้างความสัมพนัธ์ระยะยาว 

การตลาดทางตรง คือ การใช้ช่องทางโดยตรงถึงผูบ้ริโภคเพื่อน าเสนอสินคา้และ
บริการโดย ไม่ไดใ้ชค้นกลาง (Kotler, 2003)  
 

https://maymayny.wordpress.com/2014/12/05/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-7-%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A1%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%82%E0%B8%B2/#_ENREF_1
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สรุปไดว้า่ การตลาดทางตรง เป็นการติดต่อส่ือสารโดยตรงไปยงัลูกคา้ เพื่อก่อให ้
เกิดการ ตอบสนองอยา่งรวดเร็ว โดยมีคุณลกัษณะท่ีส าคญั ดงัน้ี  

1) เป็นการส่ือสารท่ีไม่มีความเป็นสาธารณะ (Nonpublic) เน่ืองจากสารหรือขอ้ 
ความจะถูกส่งไปยงับุคคลท่ีก าหนดเท่านั้น  

2) เป็นการตลาดแบบเฉพาะเจาะจง (Customized) หรือแบบเฉพาะบุคคล  
(Personalize) เน่ืองจากสารหรือขอ้ความจะถูกจดัเตรียมเพื่อใหป้รากฏแก่บุคคลท่ีเจาะจงเอาไวท้นั 

3) ทนัต่อเหตุการณ์ (Up to Date) สารหรือขอความสามารถถูกจดัเตรียมไดอ้ยา่ง 
ท่วงที ทนัสมยัเสมอ จุดส าคญัของการตลาดทางตรง คือมีการวดัการตอบสนองจากผูรั้บสารไดโ้ดย
ดูจากจ านวนการตอบกลบัหรือตอบรับ เพื่อเป็นประโยชน์ในการสร้าง ความสัมพนัธ์ระยะยาว 

2.1.4.5 การขายโดยใชบุ้คคล (Personal Selling)    
การใชพ้นกังานขาย หมายถึง รูปแบบการติดต่อส่ือสารจากผูส่้งสารไปยงัผูรั้บข่าว 

สารโดยตรง อาจจะเรียกวา่เป็นการติดต่อส่ือสารระหวา่งบุคคล (Interpersonal Communication) ผู ้
ส่งข่าวสารจะสามารถรับรู้และประเมินผลจากผูรั้บข่าวสารไดท้นัทีจากการขายโดยใช้พนกังาน 
(Personal Selling) (เสรีวงษม์ณฑา, 2547) 

การขายโดยใชพ้นกังานขาย เป็นการติดต่อส่ือสารขอ้มูลโดยใชบุ้คคลเพื่อจูงใจให ้
ซ้ือผลิตภณัฑ์สินคา้หรือบริการบางส่ิงบางอย่าง โดยเป็นการเสนอขายโดยตรงแบบเผชิญหน้ากนั 
หรือเสนอทางโทรศพัท์กับผูบ้ริโภคหรือลูกค้าและผูมุ่้งหวงั โดยตวัแทนขายของบริษทั (Etzel, 
Walker  and  Stanton. 1997: G – 10)   

การขายโดยใชบุ้คคล หรือเป็นการขายโดยใชพ้นกังานขายผลิตภณัฑ์สินคา้ หรือ 
บริการ เป็นการติดต่อส่ือสารแบบ  2  ทาง (2-way communication)  เพื่อตอบค าถามต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึน 
เพื่อเป็นการกระตุน้ใหผู้บ้ริโภคหรือลูกคา้เกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ท่ีมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด โดย
ใชเ้คร่ืองมือในการส่งเสริมการตลาดวธีิน้ีใชไ้ดดี้กบัระยะเวลาท่ีน าผลิตภณัฑสิ์นคา้หรือบริการเขา้สู่
ตลาดใหม่ๆโดยมีการใช้ร่วมเคร่ืองมือทางการตลาดน้ีร่วมกบัการส่งเสริมการตลาดอ่ืน (กาญจน
รัตน์ รัตนสน, 2544) 

สามารถสรุปไดว้่า พนกังานขายเป็นผูรั้บผิดชอบดา้นการติดต่อส่ือสาร แสวงหา
ลูกคา้ เสนอ ขายเพื่อกระตุน้ให้ลูกคา้เกิดความตั้งใจ และตดัสินใจซ้ือ รวมถึงการใหค้  าแนะน าลูกคา้ 
โดยสรุป ลกัษณะเฉพาะท่ีส าคญั ดงัน้ี 

1) มีการเผชิญหนา้ระหวา่งบุคคล เน่ืองจากการใชพ้นกังานขายจะเก่ียวขอ้งกบั 
ความสัมพนัธ์ท่ีเกิดข้ึนทนัที และมีการตอบโตก้นัระหวา่งบุคคลสองฝ่ายหรือมากกวา่นั้น  

2) มีการสร้างความสัมพนัธ์เน่ืองจากการใชพ้นกังานขายก่อใหเ้กิดความสัมพนัธ์ 

https://maymayny.wordpress.com/2014/12/05/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-7-%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A1%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%82%E0%B8%B2/#_ENREF_1
https://maymayny.wordpress.com/2014/12/05/%E0%B8%9A%E0%B8%97%E0%B8%97%E0%B8%B5%E0%B9%88-7-%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%AA%E0%B9%88%E0%B8%87%E0%B9%80%E0%B8%AA%E0%B8%A3%E0%B8%B4%E0%B8%A1%E0%B8%81%E0%B8%B2%E0%B8%A3%E0%B8%82%E0%B8%B2/#_ENREF_1
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ในทุกรูปแบบซ่ึงอาจจะมีตั้ งแต่ความสัมพันธ์ในเชิงพาณิชย์หรืออาจหย ั่งรากลึกลงไปถึง
ความสัมพนัธ์อนัลึกซ้ึง พนกังานขายมกัจะตอ้งจดจ ารายละเอียดและความสนใจของลูกคา้ใหข้ึ้นใจ  

3) มีการตอบโตเ้น่ืองจากการใชพ้นกังานขายท าใหผู้ซ้ื้อเกิดความรู้สึกในการตอ้ง 
รับฟังในส่ิงซ่ึงพนกังานขายพูดใหฟั้ง 

ขอ้ดีของการขายโดยพนกังานขาย คือ เป็นการติดต่อส่ือสารท่ีสามารถยดืหยุน่ได ้ 
สามารถปรับข่าวสารให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการ หรือตามแต่สถานการณ์ของลูกคา้แต่ละรายได ้
รวมทั้งรู้การตอบสนองของลูกคา้ในทนัที ไม่เหมือนกบัการโฆษณา  

ขอ้เสียท่ีส าคญั คือ ค่าใชจ่้ายในการติดต่อแต่ละราย (cost per contact) สูงมาก  
ดงันั้นหาก บริษทัใชว้ิธีน้ีกบักลุ่มเป้าหมายกลุ่มใหญ่ ก็จะท าให้เสียค่าใชจ่้ายท่ีสูงมาก นอกจากนั้น
การใชพ้นกังานขายหลาย ๆ รายเขา้พบลูกคา้ การเสนอข่าวสารใหก้บัลูกคา้อาจจะไม่เหมือนกนัขาด
ความเป็นเอกลกัษณ์หรือความเป็นหน่ึงเดียว 
 
2.2 ทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจ 

2.2.1 ความหมายของการตัดสินใจ 
วชิยั โถสุวรรณจินดา (2535, หนา้ 185) ใหค้วามหมายของการตดัสินใจวา่ หมายถึง การ

เลือกทางเลือกท่ีมีอยู่หลาย ๆ ทางเลือก โดยอาศยัทางเลือกท่ีดีท่ีสุดเพียงทางเลือกเดียวท่ีสามารถ 
ตอบสนองเป้าหมาย หรือความตอ้งการของผูเ้ลือกได ้

กวี วงศ์พุฒ (2539, หน้า 61) ให้ความหมายของการตดัสินใจว่า หมายถึงการพิจารณา 
ทางเลือกท่ีดีท่ีสุดจากทางเลือกหลาย ๆ ทาง ผูน้ าตอ้งตดัสินใจดว้ยหลกัเหตุผลเพื่อใช้เป็นแนวทาง 
ในการปฏิบติังาน ซ่ึงการตดัสินใจดงักล่าวจะเกิดประสิทธิภาพสูงสุด 

สุมาลี พุ่มภิญโญ และสุปรียา ควรเดชะคุปต์ (2546) การตดัสินใจ กล่าวว่า คือการท่ี
ผูบ้ริโภค จะซ้ือสินคา้ใดนั้นจะตอ้งมีเกิดความตอ้งการไปถึงความรู้สึกยอ้นกลบัหลงัจากท่ีได ้ใช้
สินคา้แลว้ 

สมคิด บางโม (2548) ไดใ้ห้ความหมายวา่ การตดัสินใจ คือเลือกทางปฏิบติัซ่ึงมีหลาย
ทางเป็นแนวปฏิบติัไปสู่เป้าหมายท่ีวางไว ้การตดัสินใจน้ีอาจเป็นการตดัสินใจท่ีจะกระท าการส่ิงใด
ส่ิงหน่ึง หรือ หลายส่ิงหลายอยา่งเพื่อความส าเร็จตรงตามท่ีตั้งเป้าหมายไว ้

ชนงกรณ์  กุณฑลบุตร (2552 : 44) ให้ความหมายของการตดัสินใจ คือ การท่ีผูมี้หน้าท่ี
รับผดิชอบในเร่ืองใดท าการเลือกทางเลือกใด จากหลายทางเลือก 
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จากท่ีกล่าวมาข้างต้นสามารถสรุปได้ว่า การตดัสินใจ หมายถึงกระบวนการเลือก
ทางเลือกใดทางเลือกหน่ึง ซ่ึงมีการคิดอยา่งมีเหตุผล หรือมีการประเมินอยา่งดีแลว้วา่สามารถน าไป
ปฏิบติัและท าใหง้านบรรลุวตัถุประสงคต์ามท่ีตอ้งการได ้

2.2.2 กระบวนการตัดสินใจ 
กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค (Consumer Buying Decision Process) เป็นล าดบั

ขั้นตอนในการตัดสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค จากการส ารวจรายงานของผูบ้ริโภคจ านวนมากใน
กระบวนการซ้ือพบวา่ ผูบ้ริโภค ผา่นกระบวนการ 5 ขั้นตอน (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2541)  คือ 1) การ
รับรู้ถึงความต้องการ (Need Recognition) 2) การค้นหาข้อมูล (Search for Information) 3) การ
ประเมินผลทางเลือก (Alternative Evaluation) 4) การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 5) พฤติกรรม
ภายหลงัการซ้ือ (Post-purchase Behavior)  

1.  การ รับ รู้ ถึ งความต้องการ  (Need Recognition)  ห รือ  การ รับ รู้ ปัญหา  (Problem 
Recognition) การรับรู้ถึงความตอ้งการเป็นขั้นตอนแรกของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ ซ่ึงเกิดข้ึนเม่ือ
บุคคลระลึกถึงความแตกต่างระหว่างส่ิงท่ีเขามีอยู่กบัส่ิงท่ีเขา้ตอ้งการ (Kerin & Hartley, 2004) ซ่ึง
เกิดจากตวัแปรภายใน หรือ ปัจจยัดา้นจิตวทิยาประกอบดว้ย ความตอ้งการและการจูงใจ บุคลิกภาพ
และแนวความคิดส่วนตวั การรับรู้การเรียนรู้และทศันคติ ตวัแปรภายนอก หรือ ปัจจยัส่ิงแวดลอ้ม
ดา้นสังคมวฒันธรรม ประกอบดว้ย ครอบครัว ชั้นทางสังคม วฒันธรรมและวฒันธรรมย่อย ปัจจยั
เหลาน้ีจะส่งผล ต่อการก าหนด ความตอ้งการของแต่ละบุคคล 

2.  การค้นหาข้อ มูล  (Search for Information)  ห รือ  การค้นหาข้อ มูล ก่อนการ ซ้ือ 
(Prepurchase Search) เม่ือบุคคลได้รับรู้ถึงความตอ้งการแลว้ เขาจะคน้หาวิถีการท่ีจะท าให้ความ
ต้องการดังกล่าวได้รับการตอบสนอง ซ่ึงผูบ้ริโภคสามารถค้นหาขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์หรือ
บริการท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการ 

3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation alternative) ขอ้มูลท่ีได้จากแหล่งต่าง ๆ ท่ีกล่าว 
มาแล้วผูบ้ริโภคจะน ามาใช้ในการประเมินทางเลือกตามข้อมูลท่ีมีอยู่ข้ึนอยู่กับบุคลิกภาพของ
ผูบ้ริโภคการรับรู้ถึงความต้องการตลอดจนอิทธิพลท่ีได้รับจากกลุ่มอ้างอิงต่าง ๆ เกณฑ์การ
ประเมินผลมีการก าหนดข้ึนมา และไดรั้บอิทธิผลจากความแตกต่างของแต่ละบุคคล ซ่ึงพิจารณา
จากปัจจยัดา้นจิตวทิยา และอิทธิพล จากส่ิงแวดลอ้มดา้นสังคมและวฒันธรรม ซ่ึง ปรากฏในรูปของ
ส่ิงจูงใจ (Motives) ค่านิยม (Value) รูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyle) และอ่ืน ๆ 

4. การตดัสินใจซ้ือ (Purchase Decision) หลังจากการประเมินผลทางเลือกแล้ว จะเป็น
ขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือโดยทัว่ไปเกิดข้ึนในร้านคา้ปลีก แต่อย่างไรก็ตามอาจจะเกิดข้ึนใน
บา้นหรือส านกังานของลูกคา้ก็ได ้
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5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post-purchase Behavior) หรือผลลพัธ์ภายหลงัการซ้ือ (Post 
purchase Outcome) ในขั้นน้ีผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบคุณค่าท่ีไดรั้บจริง (Perceived Value) จากการ
บริโภคหรือใช้ผลิตภณัฑ์กบัความคาดหวงั (Expectation) ถ้าคุณค่าได้รับมากกว่าความคาดหวงั
ผูบ้ริโภคจะเกิดความพึงพอใจ (Satisfied) แต่ถา้คุณค่าท่ีไดรั้บจริงต ่ากวา่ความคาดหวงั ผูบ้ริโภคจะมี
การจดัการ ผลิตภณัฑน์ั้นหลายวธีิไดแ้ก่ ก าจดั ทิ้งรีไซเคิล เป็นตน้ 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที ่2.1 กระบวนการการตดัสินใจซ้ือ 5 ขั้นตอนของผูบ้ริโภค คอทเลอร์ (Kotler, 1997) 
 

2.2.3 ล าดับขั้นตอนการตัดสินใจ 
การตดัสินใจเป็นการแสดงล าดบัขั้นตอนในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ ซ่ึงจะ

ผา่น กระบวนการเป็นขั้นเป็นตอนต่าง ๆ 4 ขั้นตอน ดงัน้ี (ดารา ทีปะปาล, 2546)  
1. ความตั้งใจ (Attention: A) เป็นขั้นตอนการท าใหลู้กคา้เกิดความสนใจเกิดความพร้อม

ท่ีจะรับฟังข่าวสารส าหรับการขายโดยพนกังานขาย ขั้นตอนน้ีจะเป็นส่ิงท่ีนกังานขายจะตอ้งกระท า
กบัลูกคา้เป็นอนัดบัแรก ในขั้นตอนน้ีข่าวสารควรจะมีคุณลกัษณะท่ีจะตอ้งเรียกร้องความตั้งใจท่ีจะ
รับฟัง (Gain Attention) 
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2. ความสนใจ (Interest: I) เป็นขั้นการเร้าใจลูกคา้ให้เกิดความสนใจในผลิตภณัฑ์หรือ
บริการของบริษทั ซ่ึงอาจท าไดด้ว้ยการท าความเขา้ใจเก่ียวกบัความตอ้งการของลูกคา้ และแสดงให้
เห็นว่าผลิตภณัฑ์และบริการของบริษทัสามารถช่วยแกปั้ญหาความจ าเป็นและความตอ้งการของ
ลูกคา้ได ้ในขั้นตอนน้ีข่าวสารควรจะมีคุณลกัษณะจูงใจใหเ้กิดความสนใจข่าวสาร (Hold Interest)  

3. ความตอ้งการอยากได ้(Desire: D) เป็นขั้นการกระตุน้เร่งเร้าให้เกิดความสนใจมาก
ข้ึนจนกลายเป็นความปรารถนาอยากไดผ้ลิตภณัฑ์นั้นเป็นเจา้ของ หรืออยากใช้ผลิตภณัฑ์ท่ีเสนอ
ขายและการออกแบบข่าวสารท่ีให้เกิดผลดี มีประสิทธิภาพ ในขั้นตอนน้ีข่าวสารควรจะมี
คุณลกัษณะกระตุน้ใหเ้กิดความปรารถนาอยากได ้(Arouse Desire)  

4. การตัดสินใจซ้ือ (Action: A) เป็นขั้นตอนท่ีท าให้ลูกค้าตัดสินใจซ้ือสินค้า และ
ส าหรับการออกแบบข่าวสารท่ีท าให้เกิดผลดีและมีประสิทธิภาพในขั้นตอนน้ีข่าวสารควรจะมีคุณ
ลกษณะเร่งเร้าใหเ้กิดการกระท า (Elicit Action) 

 

2.2.4 ประเภทของการตัดสินใจ  
เจษฎา  อ้ึงเจริญ  (2537 : 35) ได้กล่าวถึง การตัดสินใจของผูบ้ริหารนั้นแบ่งเป็น 2 

ประเภท คือ 
1. การตดัสินใจท่ีก าหนดไวล่้วงหน้า หรือเรียกอีกอย่างว่า การตดัสินใจแบบโครงสร้าง 

(Structure) เป็นการตดัสินใจท่ีเก่ียวขอ้งกบัแนวปฏิบติัหรือนโยบาย ซ่ึงเป็นไปในทางลกัษณะของงาน
ประจ า การตดัสินใจสั่งการประเภทน้ีท าไดง่้าย ๆ โดยอาศยัระเบียบ กฎเกณฑท่ี์มีอยู ่เช่น การลาหยุดงาน
ของพนกังาน ซ่ึงในระเบียบไดก้ าหนดจ านวนวนัลาไวแ้ลว้ เป็นตน้ 

2. การตดัสินใจท่ีไม่ไดก้  าหนดไวล่้วงหน้า หรือเรียกอีกอย่างว่า การตดัสินใจแบบไม่
เป็นโครงสร้าง (Unstructured) เป็นการตดัสินใจในปัญหาท่ีเกิดข้ึนนอกเหนือจากงานประจ าหรือไม่
เป็นไปตามนโยบายท่ีก าหนด เป็นปัญหาในสถานการณ์ใหม่ท่ีต้องใช้ความสามารถในเชิง
สร้างสรรค์  และดุลยพินิจในการแกปั้ญหา การตดัสินใจสั่งการแกปั้ญหาท่ีเกิดข้ึนในลกัษณะน้ี จะ
แสดงให้เห็นถึงประสิทธิภาพของผูบ้ริหาร เพราะเป็นการตดัสินใจปัญหา  ซ่ึงเกิดจากสภาวการณ์ท่ี
เปล่ียนแปลงไป ดงันั้นขอ้มูลท่ีสมบูรณ์และถูกตอ้งจึงมีความส าคญัอย่างยิ่งท่ีจะช่วยให้ผูบ้ริหาร
ตดัสินใจ เช่น การวางแผนการบริการใหม่ การว่าจา้งผูบ้ริหารใหม่เพิ่ม หรือการเลือกกลุ่มของ
โครงงานวจิยัและพฒันาเพื่อน าไปใชใ้นปีหนา้ เป็นตน้ 

 

2.2.5 ปัญหาและอุปสรรคในการตัดสินใจ 
เม่ือทางเลือกของการแกปั้ญหาหรือตดัสินใจด าเนินงานต่าง ๆ ไดถู้กเสนอแนะโดยกลุ่ม

หรือโดยผูน้ า ทางเลือกเหล่าน้ีก็จะถูกประเมิน จากนั้นทางเลือกท่ีดีท่ีสุดหรือสมาชิกของกลุ่มเห็น
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พร้องตอ้งกนัมากท่ีสุดก็จะได้รับการเลือก ในกระบวนการน้ีผูน้ าพึงตอ้งรู้ถึงอุปสรรคหรือส่ิงท่ี
สามารถจะบัน่ทอนประสิทธิภาพของการเลือกทางเลือกของกลุ่มลงไปได ้(Yukl, 1989 : 253-261) 

1. การเร่งรีบตดัสินใจ (Hasty Decision) การรีบเร่งท าการตดัสินใจ คือการตดัสินใจท่ี
ไม่ไดมี้การประเมินทางเลือกต่าง ๆ ให้ดีก่อนท าการตดัสินใจเลือกทางเลือกใดทางเลือกหน่ึง ซ่ึงจะ
ส่งผลต่อคุณภาพของการตดัสินใจ แมว้่าจะไดมี้การหาทางเลือกมาอย่างมีประสิทธิภาพก็ตาม ส่ิง
ส าคญัท่ีท าให้เกิดความรีบเร่งในการตดัสินใจของกลุ่มก็คือกลุ่มท่ีมีลกัษณะ ความคิดเห็นไปในทาง
เดียวกนั หรือกลุ่มท่ีเป็นพรรคพวกเดียวกนั ประการท่ีสองท่ีท าให้รีบเร่งในการตดัสินใจของกลุ่ม 
คือเวลา โดยเฉพาะเม่ือการตดัสินใจกระท าใกล ้ๆ จะไดเ้วลาปิดการประชุม ทุกคนจึงมกัตอ้งการให้
เสร็จส้ินไป ไม่อยากใหเ้ล่ือนไปพิจารณาในคราวหนา้ หรือตอ้งมีการประชุมเพื่อพิจารณาอีกคร้ัง 

2. ความไม่สมบูรณ์ของการมีส่วนร่วม (Incomplete Participation) หรือการไม่มีส่วน
ร่วมจริงของสมาชิกในการตดัสินใจ  กรณีน้ีเกิดข้ึนได้เม่ือสมาชิกของกลุ่มบางส่วนไม่มีโอกาส
หรือไม่อยากแสดงความคิดเห็น ทั้งน้ีเพราะมีสมาชิกของกลุ่มบางคนแสดงการสนับสนุนต่อ
ทางเลือกใดทางเลือกหน่ึงอย่างจริงจงัและเคร่งเครียด โดยเฉพาะเม่ือผูใ้ห้การสนับสนุนนั้นมี
ต าแหน่งหน้าท่ีค่อนขา้งสูง ซ่ึงการเงียบของสมาชิกบางส่วนท าให้ผูน้  าและสมาชิกคนอ่ืน ๆ ลง
ความเห็นว่านัน่คือการเห็นชอบดว้ย ซ่ึงตามความเป็นจริงอาจจะไม่เห็นดว้ย ดงันั้นประชามติของ
การตดัสินใจจึงเป็นประชามติท่ีผิด (False Consensus) อนัท าใหคุ้ณภาพของการตดัสินใจต ่าได ้และ
ไม่เป็นท่ียอมรับของสมาชิกบางทีท่ีเงียบได ้(Silent Majority)  

3. การแบ่งกลุ่มหรือแบ่งพวก (Polarization) การแบ่งกลุ่มหรือแบ่งพวกจะเกิดข้ึนเม่ือใน
กลุ่มตดัสินใจ เม่ือสมาชิกมีความคิดเห็นในแนวทางเลือกต่างกนัแค่ 2 แนวทางอยา่งชดัเจน และต่าง
ฝ่ายก็สนับสนุนทางเลือกของตนอย่างเอาจริงเอาจัง โดยไม่สนใจท่ีจะพิจารณาในส่วนดีของ
ทางเลือกของอีกฝ่ายหน่ึง แต่จะหาทางโจมตีจุดอ่อนของกนัและกนั การต่อสู้ดว้ยอารมณ์จะมีมาก 
บางทีกว่าความสนใจในเป้าหมายของการตดัสินใจ สมาชิกแต่ละฝ่ายจะแย่งกนัพูด พูดสอดแทรก
อีกฝ่ายหน่ึง เม่ือต่างฝ่ายต่างไม่สนใจวา่พูดวา่อะไร ต่างก็ไม่เขา้ใจวา่อีกฝ่ายพูดอะไรในท่ีสุด 

4. การวางแผนปฏิบติัการ (Superficial Action Planning) ขั้นสุดทา้ยของการตดัสินใจ
โดยกลุ่มก็คือการก าหนดแผนท่ีท าการตัดสินใจไปสู่การปฏิบัติหรือแผนปฏิบัติการ ดังนั้นใน
ทางเลือกควรมีรายละเอียดแต่ละขั้นตอนค่อนขา้งละเอียด วิธีการติดตามดูความกา้วหน้าก็ควรถูก
ก าหนดไวด้ว้ย เพราะว่าการตดัสินใจถึงแมจ้ะดีอย่างไรก็พบว่าไม่สามารถประสบความส าเร็จได ้
แผนปฏิบติัการจึงนบัว่าส าคญัมาก เพราะจะสามารถบอกวา่อะไรอาจจะเกิดจากความผิดพลาดได้
ในขั้นตอนปฏิบติัเหตุการณ์เหล่านั้นเราควรจะหาวธีิการป้องกนัอยา่งไรไวล่้วงหนา้และจะหลีกเล่ียง
การสูญเสียจากเหตุการณ์ท่ีตอ้งเกิดใหน้อ้ยท่ีสุดอยา่งไร 
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2.2.6 ปัจจัยทีม่ีผลต่อการตัดสินใจ 
สถาบนับณัฑิตพฒันบริหารศาสตร์ (2510 : 57) ไดร้ะบุถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

วา่มาจาก 3 ปัจจยั คือ 
1. พฤติกรรม การตัดสินใจของบุคคลให้แตกต่างกันไป โดยเฉพาะจะมีอิทธิพลใน

สถานการณ์การตดัสินใจท่ีไม่ แน่นอน ขอ้มูลในการตดัสินใจไม่พอเพียง และยงัมีบทบาทส าคญัเม่ือ
จะตอ้งตดัสินใจเลือกทางท่ีไม่มี ขอ้แตกต่างมากนกั การรับรู้เป็นกระบวนการทางจิตวิทยา ซ่ึงรับส่ิง
กระตุ้น (Stimulus) ผ่านอวยัวะรับความรู้สึก เช่น ตา หู จมูก ล้ิน ผิวหนัง และไปสู่สมอง ซ่ึง
ประกอบดว้ย ความจ า ประสบการณ์ในอดีต ทศันคติและความรู้สึก บุคคลแต่ละคนจะรับรู้ส่ิงต่าง ๆ 
แตกต่างกนัออกไป ปัจจยัท่ีก าหนดความสามารถในการรับรู้ ไดแ้ก่ ความคุน้เคยกบัตวักระตุน้ ซ่ึงก็
คือประสบการณ์ในเร่ืองต่าง ๆ รวมทั้ง บุคลิกภาพ พื้นเพวฒันธรรม และลกัษณะทางกายภาพของ
แต่ละบุคคล ลกัษณะของการรับรู้จะมีผลต่อการตดัสินใจ ประสบการณ์ท่ีแตกต่างกนัท าใหแ้ต่ละคน
ตระหนกัในปัญหา การระบุและวิเคราะห์ปัญหา การแสวงหาขอ้มูลข่าวสาร รวมทั้งการตีความการ
ประเมินทางเลือก และตดัสินใจเลือกทางเลือก ท่ีแตกต่างกนัออกไป 

2. ค่านิยมกบัการตดัสินใจ ค่านิยมของผูต้ดัสินใจแต่ละคน มีบทบาทส าคญัต่อพฤติกรรม 
การตดัสินใจ ค่านิยม จะหมายถึง ส่ิงท่ีคนแต่ละคนคิดวา่ควรจะเป็น ไม่วา่ส่ิงนั้นจะดีหรือไม่ก็ตาม 
และมกัจะเป็นส่ิงท่ีบุคคลในกลุ่มมีความเห็นเหมือน ๆ กนั ค่านิยมเกิดจากกระบวนการเรียนรู้ทาง
สังคม ท าใหป้ระสบการณ์ของแต่ละคนแตกต่างกนั 

3. ท่ีเป็นการผสมผสานของร่างกาย อารมณ์ สังคม ลกัษณะนิสัย การจูงใจ ท่ีแสดงออก คือ 
คนอ่ืน และสภาพแวดลอ้มรอบ ๆตวั บุคลิกภาพจะมีองคป์ระกอบส าคญั 3ประการ คือ แรงจูงใจ ซ่ึง
เป็นส่วนชกัจูงจิตใจให้อยากท าอยา่งใดอยา่งหน่ึง การรู้ถึงส่ิงทีอยูร่อบตวั และแนวโนม้ท่ีจะแสดง
พฤติกรรมของแต่ละบุคคล บุคลิกภาพจะมีลกัษณะคงทน การเปล่ียนแปลงจะค่อยเป็นค่อยไป โดย
เป็นผลจากการรับรู้ และสภาพแวดลอ้ม บุคลิกภาพ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ เช่น กลา้ไดก้ลา้เสีย 
บางคนชอบรีรอในการตดัสินใจ บางคนชอบแกปั้ญหา บางคนอาจมีบุคลิกภาพท่ีชอบคิดสร้างสรรค์
ชอบทดลอง เป็นตน้ ซ่ึงบุคลิกภาพเหล่าน้ีมีผลต่อการตดัสินใจทั้งส้ิน 
 

2.3 แนวคิดเกีย่วกบัสถานทีพ่กัแรมแบบโฮมสเตย์ 

             อภินนัท ์บวัหลกัดี (2542 : 68) ไดก้ล่าวถึงการท่องเท่ียวแบบโฮมสเตย ์วา่เป็นรูปแบบหน่ึง
ของการท่องเท่ียวเชิงนิเวศท่ีมุ่งเน้นให้นักท่องเท่ียวได้เรียนรู้วิถีชีวิตของชุมชนมากยิ่งข้ึน ซ่ึง
นกัท่องเท่ียวจะไดเ้ขา้ไปใชชี้วิตในชุมชน ศึกษาและคา้งแรมในชุมชน เพื่อเป็นการเรียนรู้รูปแบบ
การด าเนินชีวติของชุมชน  
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สุวฒัน์ คุม้วงษ ์(2547 : 18) ให้ความหมายวา่ การดดัแปลงบา้นพกัอาศยัของประชาชน
ในทอ้งถ่ินเพื่อใช้เป็นท่ีพกัส าหรับนักท่องเท่ียว โดยท่ีเจา้ของบา้นก็ยงัคงพกัอาศยัและประกอบ
อาชีพอยู่อย่างเดิม รูปแบบอย่างน้ีจะท าให้นกัท่องเท่ียวไดส้ัมผสักบัชีวิตความเป็นอยู่ของทอ้งถ่ิน 
เช่น ลกัษณะสถาปัตยกรรมการตกแต่งอาหารการกิน ประเพณี วฒันธรรม การพูดคุย แลกเปล่ียน
ทศันคติ รวมทั้งท าใหเ้กิดรายไดท้างเศรษฐกิจใหแ้ก่ประชาชนในทอ้งถ่ินโดยตรง 

เจริญ ตนัมหาพราน (2542 : 71 - 72) ไดแ้สดงทรรศนะเก่ียวกบัการท่องเท่ียวแบบโฮมส
เตย ์คือ การจดัการท่ีพกัอาศยัในทอ้งถ่ินในบา้นของชาวบา้นให้นกัท่องเท่ียวเขา้มาพกัแทนการเขา้ 
พกัในโรงแรมเจา้ของบา้นจะมีรายไดจ้ากการบริการท่ีพกั อาหาร หรือการพานกัท่องเท่ียวดูสถานท่ี 
ท่ีน่าสนใจในหมู่บา้น หรือ บริเวณใกลเ้คียง ทั้งน้ีบา้นพกัควรมีความปลอดภยัต่อนกัท่องเท่ียว มี
ความสะดวกพอสมควร เจ้าของบ้านต้องเตรียมอาหารแบบท่ีเจ้าของบา้นกินให้ผูเ้ขา้พกัได้กิน
ร่วมกนั เหมือนคนในครอบครัวเดียวกัน ระยะเวลาในการเขา้พกัของนักท่องเท่ียวก็ไม่ควรสั้ น
จนเกินไป เพราะนกัท่องเท่ียวจะไม่มีโอกาสแลกเปล่ียน เรียนรู้ วฒันธรรม เร่ืองราววิถีชีวิตอนัเป็น
เอกลกัษณ์ของชาวบา้นท่ีมีอยู่มากมาย รวมทั้งการส่งเสริมความรู้ความเขา้ใจอนัดีจากเจา้ของบา้น
ดว้ยเช่นกนัท่ีจะท าใหห้มู่บา้นเป็นหมู่บา้นท่องเท่ียวท่ีมีคุณค่าต่อไป  

Michale J.Hatton (1999:38 อ้างถึงใน พรพิมล ปาฐะเดชะ , 2550) ได้แสดงทรรศนะ
เก่ียวกบัการท่องเท่ียวแบบโฮมสเตย ์ว่าเป็นรูปแบบท่ีนกัท่องเท่ียวพกัอาศยัในบา้นพกัของคนใน
ทอ้งถ่ิน ใชชี้วิตเหมือนกบัคนในทอ้งถ่ินหากมีกิจกรรมใด ๆ ในทอ้งถ่ินนกัท่องเท่ียวก็จะไดรั้บเชิญ
ใหเ้ขา้ร่วมกิจกรรมต่าง ๆ เหล่านั้นดว้ย เช่น เรียนรู้การท าอาหาร การเขา้ร่วมในงานพิธีแต่งงานแบบ
ท้องถ่ิน และการชมการแสดงวัฒนธรรมท้องถ่ิน เป็นต้น การท่องเท่ียวแบบโฮมสเตย์ มี
วตัถุประสงค์ คือ เป็นกิจกรรมของการท่องเท่ียว ท่ีเก่ียวเน่ืองกบัชุมชนโดยตรงท่ีประชาชนใน
ทอ้งถ่ิน เป็นเจา้ของโครงการ เป็นผูด้  าเนินการและเป็นผูรั้บผลประโยชน์จากกิจกรรมการท่องเท่ียว
นั้น ๆ ขณะเดียวกนัการท่องเท่ียวแบบโฮมสเตย ์ก็จะเป็นกลไกส าคญัในการเรียนรู้ แลกเปล่ียน และ 
เสริมสร้างค่านิยมทอ้งถ่ิน เป็นการอนุรักษ์ฟ้ืนฟูประเพณีบางอยา่งท่ีสูญหายไปจากชุมชน อนัเป็น
อิทธิพลจากการพฒันาตามโลกตะวนัตก และยิ่งไปกวา่นั้น การท่องเท่ียวแบบโฮมสเตยก์็จะเป็นตวั
ริเร่ิมให้คนรุ่นเก่า กับคนรุ่นใหม่เกิดการยอมรับเห็นคุณค่าซ่ึงกันและกัน เกิดการแลกเปล่ียน
วฒันธรรม และเป็นการเพิ่มพูนทกัษะการใชภ้าษาต่างประเทศ โดยเฉพาะภาษาองักฤษ เป็นตน้  
 

                     2.3.1 การจัดการโฮมสเตย์เบื้องต้น  
                     หลกัการของโฮมสเตยเ์ป็นเร่ืองท่ีส าคญั ท่ีทุกฝ่ายตั้งแต่รัฐบาลไปจนถึงชุมชน จะตอ้ง
เขา้ใจไปในทิศทางเดียวกนั เพื่อไม่ใหก้ารส่งเสริมท่ีพกัประเภทโฮมสเตยน์ั้นหลงทาง และก่อใหเ้กิด
ปัญหาตามมาภายหลงั ซ่ึงประการแรกตอ้งไม่ถือเป็นนโยบายวา่จะตอ้งมีโฮมสเตยเ์กิดข้ึนในทุก ๆ 
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หมู่บา้น แต่จะตอ้งค านึงถึงความพร้อม ความรู้ ความเขา้ใจของชุมชนเป็นส าคญั และอยา่งไรก็ตาม
ทางชุมชนเองก็ตอ้งมีส่วนร่วมในการบริหารจดัการ โดยเนน้ไปท่ีจุดขายอยา่ง ภูมิปัญญาทอ้งถ่ินท่ี
น่าสนใจ และให้เจา้ของเขา้ใจตั้งแต่เร่ิมแรกวา่ การท่องเท่ียวจะเป็นเพียงรายไดเ้สริมเท่านั้น ไม่ใช่
รายไดห้ลกัของชุมชน 

ดงันั้น การจดัการเก่ียวกบัท่ีพกัโฮมสเตย ์จึงเป็นส่ิงท่ีส าคญัท่ีชุมชน หรือเจา้ของบา้น ตอ้ง
ค านึงถึงแนวทางในการปฏิบติั ซ่ึงอาจเรียกวา่บญัญติั 10 ประการ ดงัน้ี  

1. เตียงนอนตอ้งสะอาด ปลอดภยั ถูกสุขลกัษณะ ในราคาท่ีสมเหตุสมผล  
2. หอ้งอาบน ้าและส้วมจะตอ้งสะอาด  
3. อาหารพื้นบา้น ปรุงมาอยา่งดี   
4. ววิทิวทศัน์และธรรมชาติของชนบทท่ีสวยงาม  
5. ประวติัความเป็นมา วฒันธรรมของทอ้งถ่ิน  
6. กิจกรรมการท่องเท่ียวในพื้นท่ี อาทิ เดินป่า ตกปลา ข่ีมา้ ปีนเขา  
7. ร้านจ าหน่ายของท่ีระลึก  
8. การแสดงพื้นบา้น อาทิ เสียงดนตรี การเตน้ร า 
9. ความปลอดภยัของนกัท่องเท่ียว  
10. ความเป็นมิตรของเจา้บา้น 
นงลักษณ์ อยู่เย็นดี (2546 :33 อ้างอิงจากสถาบนัวิจยัวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีแห่ง

ประเทศไทย 2543 : ไม่มีเลขหนา้) กล่าวถึงการประเมินศกัยภาพการท่องเท่ียวรูปแบบโฮมสเตย ์โดย
การพินิจวเิคราะห์จุดอ่อน จุดแขง็ การจากใชห้ลกัการวเิคราะห์ SWOT Analysis ซ่ึงไดข้อ้สรุป ดงัน้ี 

1. จุดแขง็ท่ีเป็นขอ้ไดเ้ปรียบและเป็นขอ้ดีของการการท่องเท่ียวรูปแบบโฮมสเตย ์คือ  
1.1 มีการจัดท่ีอยู่อาศัยแบบวฒันธรรมเฉพาะถ่ิน แสดงถึงการปรับให้เข้ากับ

สภาพแวดลอ้มและภูมิปัญญาทอ้งถ่ิน  
1.2 วฒันธรรมของครัวเรือนและการอยู่อาศัยในชนบทไทย ส่วนใหญ่ยงัไม่

เปล่ียนแปลง 
1.3 รูปแบบมากเหมือนครัวเรือนในเขตเมือง 
1.4 ความเป็นมิตรของคนในชนบทและการยอมรับคนต่างถ่ินมีอยู่สูง ซ่ึงเป็นจุด

ดึงดูดใจและสร้างบรรยากาศอนัดีของการเดินทางมาท่องเท่ียวในชนบทมีแหล่งท่องเท่ียวเป็นจุด
ขนาดเล็ก หรือฤดูกาลจ ากดัในการท่องเท่ียว ซ่ึงอาจจะไม่เหมาะสมส าหรับการพฒันารูปแบบท่ีพกั
ทัว่ไป แต่จะเหมาะส าหรับท่ีพกัในรูปแบบโฮมสเตย ์
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2. จุดอ่อนเป็นขอ้เสียเปรียบท่ีควรปรับปรุง มีดงัน้ี  
                 2.1 ความรู้ ความเขา้ใจเร่ืองภาษาวฒันธรรมต่างชาติ ซ่ึงอาจจะท าให้ไม่สามารถ
รองรับนกัท่องเท่ียวไดใ้นระยะตน้  
                2.2 การเดินทางเขา้ถึงตลาดในชนบทมีโครงข่ายดา้นส่ือสารขอ้มูลท่ีนอ้ย  
                2.3 ความมุ่งหวงัทางเศรษฐกิจมีมากเกินไป เน่ืองจากปัญหาในการประกอบอาชีพ
และรายได ้อาจท าให้เกิดปัญหาผลกระทบและการเปล่ียนแปลงเป็นการท่องเท่ียวในทิศทางท่ีไม่
ตอ้งการ     
                2.4 ไม่มีมาตรการรองรับของรัฐบาลในการสร้างท่ีพกัรูปแบบโฮมสเตย ์
          3. โอกาสในการพฒันาโฮมสเตยใ์นอนาคตอาจเกิดข้ึนไดเ้น่ืองจาก ดงัน้ี  
                3.1 รัฐบาลมีนโยบายพฒันาการท่องเท่ียวขยายออกไปอยา่งกวา้งขวาง 
                 3.2 ความอ่ิมตวัของแหล่งท่องเท่ียวเฉพาะจุด เฉพาะเมือง  
                 3.3 ตลาดการท่องเท่ียวโลกทางด้านการท่องเท่ียวเชิงนิเวศ (Ecotourism) มีการ
ขยายตวัมากข้ึน ซ่ึงจะสอดคลอ้งกบัการพฒันาโฮมสเตยไ์ดอ้ยา่งดี 

4 . อุปสรรคส าหรับการพฒันาโฮมสเตย ์ดงัน้ี  
                4.1 การจดัท่ีอยู่อาศยัรวมกนัเป็นครอบครัว โดยมีการขยายพื้นท่ีใช้สอยร่วมกนั
เต็มพื้นท่ีแบบรวมกนัของสังคมไทยซ่ึงต่างจากวฒันธรรมตะวนัตก ท าให้ไม่เหมาะสมหรือมีท่ีว่าง
เพียงพอส าหรับการรองรับผูเ้ขา้มาพกัเพิ่มซ่ึงเป็นคนแปลกหนา้ 
               4.2 ตลาดและราคาท่ีพกัประเภทโรงแรม รีสอร์ท รวมทั้งท่ีพกัประเภทอ่ืน ๆ ท่ีมี
อยู่จ  านวนมากมีส่วนแข่งขนักนัในราคาท่ีถูก ซ่ึงอาจท าให้ไม่สามารถพฒันาโฮมสเตยไ์ดเ้ป็นการ
ทัว่ไป 
             4.3 ความสามารถในการหาตลาดท่ีตอ้งการแบบท่ีพกัโฮมสเตยอ์าจหาไดย้าก 
             4.4 ความรู้ในการจดัการควบคุมปัจจยัทั้งภายใน ภายนอก รวมทั้งเงินทุนเป็นปัจจยั
แห่งความส าเร็จในการด าเนินการ 
 
            2.3.2 ข้อมูลการท าการตลาดธุรกจิโฮมสเตย์ 
            โฮมสเตยธุ์รกิจเล็ก ๆ ท่ีแบ่งปันท่ีพกัให้กบันกัท่องเท่ียวทั้งชาวไทยและต่างประเทศให้เขา้
พกั นับเป็นอีกธุรกิจท่ีน่าสนใจและน่าจับตามองเป็นอย่างยิ่ง แต่การท าโฮมสเตย์ให้ประสบ
ความส าเร็จ ตอ้งค านึงถึงปัจจยัหลายประการ บางรายก็ใช้ “ทริค” บางอย่างท่ีช่วยให้โฮมสเตย์
ประสบความส าเร็จ จนกลายเป็นโฮมสเตยท่ี์ลูกคา้พูดถึงบอกต่อกนัอยา่งกวา้งขวาง ดว้ยวธีิง่ายๆ ดงั
ต่อน้ี 
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1. ส ารวจบริเวณบา้นและตวับา้นเสียก่อน วา่แต่ละส่วนจะปรับปรุงเปล่ียนแปลงอยา่งไร 
ส่วนไหนแขกเขา้ได้ ส่วนไหนเป็นพื้นท่ีส่วนตวัของเจา้ของบา้น หลงัจากนั้นตอ้งส ารวจบริเวณ
ชุมชนดว้ยก่อนวา่มีจุดแข็ง จุดดึงดูดอะไรบา้ง รวมทั้งสถานท่ีท่องเท่ียวในจงัหวดัท่ีน่าสนใจ เพราะ
ขอ้มูลเหล่าน้ีส าคญัมากหากคิดจะเปิดโฮมสเตย ์เพราะจะช่วยดึงดูดให้นกัท่องเท่ียวมาพกัแรมได้
ยิง่ข้ึน 

2. หากิจกรรมท่ีน่าสนใจให้นักท่องเท่ียวได้ปฏิบติัหรือลงมือท า น าเอาเอกลกัษณ์ใน
ชุมชนมาปรับใช ้เช่น หากมีพื้นท่ีติดกบัภูเขาหรือผืนนาก็อาจจดักิจกรรมการท านาปลูกขา้ว จบัปูนา 
การหาสมุนไพรในป่าละเมาะ การท าปุ๋ยชนิดต่าง ๆ การสอนท าอาหารพื้นเมือง การเดินป่า ทั้งน้ี 
ผูป้ระกอบการธุรกิจโฮมสเตย ์ควรเป็นกลุ่มบุคคลท่ีอาศยัในทอ้งถ่ินหรือในพื้นท่ีนั้น เพราะตอ้ง
เขา้ใจในวฒันธรรมประเพณีท่ีเป็นจุดเด่นของทอ้งถ่ิน และไดรั้บความร่วมมือจากประชาชนในพื้นท่ี
เป็นอย่างดี ในการน ามาจดัเป็นกิจกรรมเพื่อเผยแพร่ให้ชาวต่างประเทศไดร่้วมสัมผสัอยา่งใกลชิ้ด 
และเกิดความประทบัใจ น าไปเล่าสู่กนัฟังเม่ือกลบัประเทศ เป็นการประชาสัมพนัธ์ประเทศให้ชาว
ต่างประเทศไดรั้บทราบอีกทางหน่ึงดว้ย 

3. การจบัมือร่วมกบัคนในชุมชนหรือพื้นท่ีใกลเ้คียง เพื่อวางแผนการพฒันาให้คนใน
ชุมชนไดมี้ส่วนร่วม เป็นตน้ว่า ช่วยกนัดูแลทศันียภาพรอบ ๆ ชุมชนและพื้นท่ีใกลเ้คียง การสร้าง
ตลาดชุมชนเพื่อเป็นท่ีกระจายสินคา้ของชุมชน สามารถสร้างและกระจายรายไดข้องคนในชุมชน
และใกลเ้คียงไดอี้กดว้ย 

4. การท าประชาสัมพนัธ์อยา่งต่อเน่ือง และวิธีการท่ีดีสุดคือการตลาดออนไลน์เท่านั้น
จึงจะมีประสิทธิภาพมากท่ีสุดท่ีให้ลูกค้ารู้จัก เพราะปัจจุบนันิยมประชาสัมพนัธ์ผ่านโซเชียล
เน็ตเวิร์ก ไม่ว่าจะเป็นทางเพจเฟซบุ๊ก ยูทูบ หรือตามส่ือต่าง ๆ ซ่ึงจะเป็นการสร้างการรับรู้ให้กบั
โฮมสเตย ์ท าการรีวิวสถานท่ีท่ีน่าสนใจเพื่อดึงดูด ท่ีส าคญัตอ้งให้เบอร์ติดต่อหรือช่องทางให้ผูท่ี้
สนใจสามารถติดต่อไดอ้ยา่งสะดวกและรวดเร็ว พร้อมจดัโปรโมชัน่ส่งเสริมการตลาดให้กบัโฮมส
เตย ์

5. จดัท าโปรแกรมท่องเท่ียวของธุรกิจโฮมสเตย ์ ตวัอยา่งโปรแกรม 
       5.1 แพ็กเกจ 2 วนั 1 คืน ราคา 1,600 บาท / คน (รวมค่าท่ีพกั 1 คืน ฟรีอาหาร
บุฟเฟต ์3 ม้ือ โปรแกรมการท่องเท่ียวใหเ้ลือกชมปะการังหรือออกเรือและตกปลาหมึก) 
       5.2 แพ็กเกจ 3 วนั 2 คืน ราคา 2,900 บาท / คน (รวมค่าท่ีพกั 2 คืน ฟรีอาหาร
บุฟเฟต ์6 ม้ือ โปรแกรมท่องเท่ียว 2 อยา่ง คือ ด าน ้าชมปะการังหรือตกปลาหมึก)  
                           5.3 กรณีพกัอยา่งเดียว ราคาท่ีพกัประมาณ 300 บาท / คืน / คน (พร้อมอาหารเชา้)  
(ขอ้มูลประกอบ www.lib-krabi.tripod.com อา้งในบทความ cheechongruay.smartsme.co.th) 
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           2.3.3 ท าโฮมสเตย์อย่างไรให้ลูกค้าบอกต่อ 
1. ต้องบริการด้วยอธัยาศยัไมตรีท่ีดี สร้างความประทบัใจ ต้องท าให้แขกท่ีมาพกัเกิด

ความรู้สึกสบายเหมือนอยูท่ี่บา้นของตนเอง  
2.  เ ป็นทูตว ัฒนธรรมท้อง ถ่ิน แนะน าการท่อง เ ท่ียวแบบ Local วิ ธี น้ีจะ เ ป็นการ

ประชาสัมพนัธ์ดา้นการท่องเท่ียวให้กบัชุมชนและจงัหวดัโดยไม่รู้ตวั เพราะความใกลชิ้ดระหวา่ง
ผูป้ระกอบการกบัแขกมีมากกว่าธุรกิจเก่ียวกบัท่ีพกัอาศยัแบบอ่ืน ๆ จะเป็นผลดีกบัโฮมสเตย ์และ
เป็นหนา้ตาใหก้บัประเทศดว้ย 

3. สร้างทศันียภาพให้สวยงาม เพราะความสวยงามของสถานท่ีคือจุดขายท่ีสามารถสร้าง
โอกาส ไดแ้สดงไอเดียตกแต่งโฮมสเตยใ์หน่้าประทบัใจเม่ือแรกเห็น บรรยากาศท่ีพกัตอ้งเหมาะแก่
การพกัผอ่นอยา่งแทจ้ริง  

4. กิจกรรม วฒันธรรม ชวนหลงใหล ให้อะไรมากกว่าการมาท่องเท่ียว การมีกิจกรรมท่ี
น่าสนใจให้แขกไดมี้ส่วนร่วม จะเป็นการประชาสัมพนัธ์วฒันธรรมเฉพาะของทอ้งถ่ินผ่านการท า
กิจกรรมร่วมกบัชุมชน และน่ีก็คือส่ิงท่ีนกัท่องเท่ียวหลงใหลและติดอกติดใจการเขา้พกัในรูปแบบ
โฮมสเตย ์ร่วมมือกบัชุมชนจดักิจกรรมดี ๆ เป็นหน่ึงในโปรแกรมของโฮมสเตย ์การแลกเปล่ียน
วฒันธรรมคือความประทบัใจท่ีส าคญัอยา่งยิง่ 

5. อาหารพื้นบา้น เสน่ห์มดัใจผูม้าเยือน การบริการอีกอย่างท่ีมกัพบร่วมกบัการเปิดโฮม 
สเตย์ คือ “การบริการอาหาร” ความประทบัใจด้านอาหารสร้างได้หลายแบบไม่ว่าจะเป็นการ
รังสรรค์เมนูทอ้งถ่ินให้แขกไดเ้ลือกทาน หรือจะเป็นเมนูอาหารแบบ “home cook” ท่ีสอดแทรก
เร่ืองราวท่ีน่าประทบัใจลงไปในนั้น  

6. ปลอดภยัไร้กงัวล ความปลอดภยัเป็นอีกกุญแจส าคญั หากท่ีพกัโฮมสเตยท์  าให้ผูบ้ริโภค
รับรู้ไดถึ้งปลอดภยัและสบายใจ ก็ยิง่มีโอกาสใหผู้บ้ริโภคแวะเวยีนกลบัมาหาในอนาคต 

7.คุณมาเรายินดีตอ้นรับ กลบัไปคุณประทบัใจมิรู้ลืม ขอ้น้ีเสมือนโบนัสเพิ่มคะแนนให้
โฮมสเตย ์เม่ือถึงเวลาท่ีผูบ้ริโภคตอ้งจากลา ควรมีส่ิงของแทนใจหรือของช าร่วยน่ารักเล็ก ๆ นอ้ย ๆ 
มอบให้กบัผูบ้ริโภคโดยของนั้นอาจส่ือถึงโฮมสเตย ์หรือเป็นส่ิงท่ีมองเห็นแวบแรกก็ตอ้งนึกถึง
โฮมสเตยน์ั้น ๆ (บทความเก่ียวธุรกิจโรงแรม ท่ีพกั รีสอร์ท โฮมสเตย ์/ taokaemai.com) 
 
2.4 แผนประชาสัมพนัธ์แหล่งท่องเทีย่วเมืองรอง การท่องเทีย่วแห่งประเทศไทย (ททท.)  
       แผนปฏิบติัการส่งเสริมการท่องเท่ียวประจ าปี 2562 ของ ททท. จดัท าข้ึนภายใต้กรอบ
แนวคิดของแผนยุทธศาสตร์ชาติระยะ 20ปี (พ.ศ. 2560-2579) แผนพฒันาเศรษฐกิจและสังคม
แห่งชาติฉบบัท่ี 12 นโยบายรัฐบาล ทิศทางการพฒันาเศรษฐกิจ : โมเดลประเทศไทย 4.0 แผนพฒันา
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การท่องเท่ียวแห่งชาติ ฉบบัท่ี 2 พ.ศ. 2560-2564 และแผนวิสาหกิจ ททท. พ.ศ. 2560-2564 (ฉบบั
ทบทวน พ.ศ. 2562-2564) ผนวกกับการวิเคราะห์ปัจจัยแวดล้อมในสถานการณ์ปัจจุบันและ
แนวโนม้ในอนาคต เพื่อใหไ้ดแ้ผนท่ีเกิด ประโยชน์ต่อประเทศชาติและมีประสิทธิผลสูงสุด  

หวัใจของแผนปฏิบติัการ จะมุ่งสู่การเป็นแหล่งท่องเท่ียวยอดนิยม (Preferred Destination) 
อย่างย ัง่ยืน ดว้ยการเพิ่มรายไดท้างการท่องเท่ียวอย่างต่อเน่ือง สมดุล และทัว่ถึงผ่านการน าเสนอ
คุณค่าของการท่องเท่ียวประเทศไทย ท่ีจะท าใหน้กัท่องเท่ียวไดรั้บประสบการณ์ท่ีทรงคุณค่า (Value 
for Experience) และเปิดมุมมองใหม่ให้กับชีวิตจากการสัมผสัเสน่ห์วิถีไทยเฉพาะถ่ิน (Unique 
Local Thai Experience) ภายใตก้ารด าเนินงานบนฐานขอ้มูลอย่างมีนวตักรรม รับฟังความตอ้งการ
ของลูกคา้ รับผดิชอบต่อสังคม ส่ิงแวดลอ้มและสร้างความเขม้แขง็จากภายในใหท้อ้งถ่ิน 

2.4.1 แผนส่งเสริมการท่องเทีย่วตลาดต่างประเทศ   
ททท. ก าหนดเป้าหมายรายไดท้างการท่องเท่ียวภาพรวมเพิ่มข้ึนร้อยละ 12 โดยให้ตลาด

ระยะใกล ้และ ระยะกลางคือ ตลาดเอเชียและแปซิฟิกใต ้เติบโตร้อยละ 12 ตลาดระยะกลางและไกล 
คือ ยุโรป อเมริกา ตะวนัออกกลาง และแอฟริกา เติบโตร้อยละ 11 ทั้งน้ี ให้น ้ าหนกัสัดส่วนรายได้
จากตลาดเอเชียและแปซิฟิกใต้ ร้อยละ 65 ขณะท่ีตลาดยุโรป อเมริกา ตะวนัออกกลางและแอฟริกา
อยู่ท่ีสัดส่วนร้อยละ 35 โดยทิศทางการส่งเสริมตลาดต่างประเทศ มุ่งสานต่อให้ประเทศไทยเป็น
แหล่งท่องเท่ียวท่ีเป็นจุดหมายปลายทางยอดนิยมส าหรับนกัท่องเท่ียวทัว่โลก ปรับโครงสร้างตลาด
นกัท่องเท่ียวสู่กลุ่มตลาดระดบักลาง-บน และเพิ่มรายได้อย่างย ัง่ยืนจากการเติบโตของค่าใช้จ่าย
มากกว่าจ านวนนกัท่องเท่ียว ดว้ยการเชิญชวนให้นกัท่องเท่ียวเดินทางมาสัมผสัประสบการณ์จริง 
Thai Unique Local Experience ผ่านแคมเปญ “Amazing Thailand: Open to the New Shades” โดย
นักท่องเท่ียวจะได้ด่ืมด ่ากบัประสบการณ์ท่องเท่ียวไม่เหมือนท่ีไหนในโลก สัมผสัวฒันธรรมท่ี
เปล่ียนแปลงตามกาลเวลา แต่ยงัคงกล่ินอายความเป็นไทยอย่างสมบูรณ์ พร้อมแบ่งปันและ
แลกเปล่ียน ภูมิปัญญาของคนทอ้งถ่ินท่ีสั่งสมอยา่งต่อเน่ือง นบัเป็นประสบการณ์ท่ีจะเปิดประสาท
สัมผสัของนักท่องเท่ียวทั้งร่างกาย จิตใจ และจิตวิญญาณ ภายใตก้ารด าเนินงาน 3 ทิศทางหลัก 
ประกอบดว้ย 

1. ขยายฐานตลาดนักท่องเท่ียวกลุ่มศกัยภาพในการใช้จ่าย รายได้ต่อคนตั้งแต่ 20,000 
เหรียญสหรัฐต่อคนต่อปีข้ึนไป โดยท าการตลาดในลกัษณะ Fragmentation เจาะกลุ่ม นกัท่องเท่ียว
ตามความสนใจเฉพาะบุคคล ได้แก่กลุ่ม DINKs, LGBTQ, Family, Millennial, นักท่องเท่ียวสตรี 
และกลุ่ม Active Senior ในพื้นท่ีตลาดท่ีไม่ได้รับผลกระทบจากปัญหาภาวะเศรษฐกิจ เช่น จีน 
อินเดีย รัสเซีย สหรัฐอเมริกา ตะวนัออกกลาง ฯลฯ ผนวกกบัน าเสนอสินคา้และบริการท่องเท่ียว
คุณภาพระดบั Premium Mass และหรูหราเหนือความคาดหมาย (Luxury) และเจาะกลุ่มนกัท่องเท่ียว
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ความสนใจพิเศษท่ีใชจ่้ายสูง ต่อเน่ืองจากปีท่ีผ่านมา 4 กลุ่มหลกั ไดแ้ก่ กลุ่มฮนันีมูนและแต่งงาน 
กลุ่มสุขภาพและความงาม กลุ่มท่ีสนใจ วิถีชีวิตและส่ิงแวดล้อม (Green Tourism) ซ่ึงนิยมการ
ท่องเท่ียวเชิงนิเวศ (Soft Adventure) การท่องเท่ียว ชุมชน และกลุ่มท่องเท่ียวเชิงกีฬา (จกัรยาน 
มาราธอน มวยไทย และไตรกีฬา) 

2. เจาะตลาดกลุ่มนักท่องเท่ียวท่ียงัไม่เคยเดินทางมาประเทศไทย (First Visitor) โดยท า
การตลาดเชิงรุก ได้แก่ เขา้ร่วมงานส่งเสริมการขาย จดักิจกรรม Road Show เพื่อเจาะตลาดพื้นท่ี
เมืองรอง จดักิจกรรม Seminar / Workshop และจดั Fam Trip น าส่ือมวลชน / ผูป้ระกอบการมา
ทดสอบสินค้า รวมถึงการส่งเสริมการจดั Charter Flight จากพื้นท่ีตลาดใหม่มายงัประเทศไทย 
นกัท่องเท่ียวกลุ่มน้ีแบ่งเป็น 2 ลกัษณะ ไดแ้ก่  

2.1 กลุ่มเชิงพื้นท่ี (Market Area) เนน้ส่งเสริมนกัท่องเท่ียวจากพื้นท่ีตลาดเกิดใหม่ 
เช่น ละติน อเมริกา แคนาดา ยุโรปตะวนัออก อิหร่าน และกาตาร์ในตะวนัออกกลาง รวมถึงพื้นท่ี
เมืองรอง (Tier 2-3 cities) ในตลาดเดิม เช่น เมืองอู่ฮั่น เซียะเหมิน หนานหนิง ในสาธารณรัฐ
ประชาชนจีน เมืองมิวนิก สตุดการ์ท ดุสเซลดอร์ฟ ในสหพนัธ์สาธารณรัฐเยอรมนีและเกาหลี  

2.2 กลุ่มตลาดใหม่ (Segment) ท่ีมีแนวโน้มเติบโตดี ขนาดตลาดใหญ่ (Market 
Size) และมีศกัยภาพใชจ่้ายสูง เช่น กลุ่มสตรีในญ่ีปุ่น กลุ่ม High End ในสาธารณรัฐประชาชนจีน 
กลุ่มครอบครัวในกลุ่ม ประเทศอาเซียน กลุ่มเดินทางเพื่อรักษาพยาบาลในประเทศกลุ่ม CLMV 
กลุ่มมุสลิมในมาเลเซียและอินโดนีเซีย  

3. เพิ่มมูลค่าสินคา้การท่องเท่ียวท่ีทรงคุณค่า 
3.1 เลือกพื้นท่ีตั้งแหล่งท่องเท่ียวและบริการทางการท่องเท่ียวท่ีมีศกัยภาพพร้อม

ขายและเหมาะกบัพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมาย ท าการวิเคราะห์ความตอ้งการของนกัท่องเท่ียวใน
แต่ละตลาด จากนั้นคดัเลือกพื้นท่ีท่ีเหมาะสม โดยใชเ้ทคนิคทางการตลาดการเสนอขายสินคา้ พ่วง
กบัพื้นท่ีเมืองหลกัหรือเมืองรองขา้งเคียง เพื่อสร้างความน่าสนใจของสินคา้การท่องเท่ียว ส่งผลต่อ
การขยาย ระยะเวลาวนัพกัและดึงดูดใหเ้กิดการใชจ่้ายมากข้ึน  

3.2 ส่งเสริมการเดินทางท่องเท่ียวได้ทุกช่วงเวลา (All Year-Round Destination) 
โดยเฉพาะช่วงนอกฤดูกาลท่องเท่ียว (เดือนพฤษภาคม-มิถุนายน และกันยายน-ตุลาคม) โดย
น าเสนอสินคา้การท่องเท่ียวท่ีน่าสนใจ ได้แก่ กิจกรรมดนตรี กีฬา เทศกาลคาร์นิวลั งานศิลปะ 
แฟชัน่ และงานส่งเสริมการชอปป้ิง เพื่อกระตุน้และเพิ่มความน่าสนใจให้เกิดการเดินทางท่องเท่ียว 
รวมถึงมูลค่าเพิ่มใหก้บัแหล่งท่องเท่ียวนอกเหนือช่วงเทศกาลหรือฤดูกาลท่องเท่ียว  

3.3 ส่งเสริมการเดินทางท่องเท่ียวเช่ือมโยงกบัประเทศในกลุ่มอาเซียน โดยเฉพาะ
กลุ่ม CLMV จากประสานความร่วมมือกับพนัธมิตรในอาเซียนร่วมกันท าตลาดเพื่อเชิญชวน
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นักท่องเท่ียวจากยุโรปและอเมริกาเขา้มาท่องเท่ียวประเทศไทย แบบเช่ือมโยงในเส้นทาง AEC 
Connectivity ผสมผสานการเดินทาง สัมผสั Local Experience ในพื้นท่ีเมืองรองของไทยและ
ประเทศเพื่อนบา้น 

2.4.2 แผนส่งเสริมการท่องเทีย่วตลาดในประเทศ 
          ก าหนดเป้าหมายรายได้จากการท่องเท่ียวของคนไทยทั้งประเทศเพิ่มข้ึนร้อยละ10 โดย
ภูมิภาค ภาคกลางซ่ึงเป็นศูนยก์ลางการท่องเท่ียวของประเทศจะสร้างรายได้ถึงร้อยละ 47 ของ
ประเทศ รองลงมาคือ ภูมิภาคภาคใต้ ภาคเหนือ ภาคตะวนัออก และภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ
ตามล าดบั 
           ซ่ึงทิศทางการส่งเสริมตลาดในประเทศ สร้างความเขม้แข็งจากภายใน (Strengthen from 
within) ให้การท่องเท่ียวเป็นเคร่ืองมือท่ีจะท าให้คนไทยรักและภาคภูมิใจในประเทศไทย สร้าง
ความตอ้งการมีส่วนร่วมในการดูแลส่ิงแวดลอ้มและรักษาเอกลกัษณ์ความเป็นไทย โดย ททท. จะ
เปล่ียนมุมมองให้เห็นวา่การเท่ียวเมืองไทยนั้นเท่กว่าท่ีเคย ดว้ยการเท่ียวแบบลึกซ้ึงและเขา้ถึงผ่าน
การมีส่วนร่วมกับคนท้องถ่ินหรือ Local Hero ผูอ้นุรักษ์วิถีชีวิต วฒันธรรม สืบสานภูมิปัญญา
ทอ้งถ่ิน ถ่ายทอดเร่ืองราวสร้างแรงบนัดาลใจ และท าให้คนไทยไดรั้บมุมมองใหม่ จากการเดินทาง
ท่องเท่ียวผา่นแคมเปญส่ือสารการตลาด “Amazing ไทยเท่” ซ่ึงเร่ืองราวประสบการณ์ การท่องเท่ียว
ในแต่ละภูมิภาคท่ีจะน าเสนอเพื่อสร้างมูลค่าเพิ่มให้กบัสินคา้ทางการท่องเท่ียว ประกอบไปด้วย
เร่ืองราวศิลปวฒันธรรมท่ีบอกเล่าวิถีชาวเหนือ (More Authentic) เร่ืองราวอาหารท่ีถ่ายทอดวิถี คน
อีสาน (More Gastronomy) เร่ืองราวมรดกแห่งสยามในภาคกลาง ทั้งศิลปกรรมชั้นสูง การหลอม
รวม วฒันธรรมนานาชาติและวถีิชาวนา (More Legacy) เร่ืองราวกิจกรรมแสนสนุกท่ีจะเติมสีสันให้
ชีวิต ในภาคตะวนัออก (More Fun) และเร่ืองราวนวตักรรมและความสร้างสรรคท่ี์มีรากฐานมาจาก
วฒันธรรม และภูมิปัญญาทอ้งถ่ินในภาคใต ้(More Inspired) ภายใตก้ารด าเนินงาน 3 ทิศทางหลกั 
ประกอบดว้ย  

1. กระตุน้การใช้จ่ายของนกัท่องเท่ียวชาวไทย ทั้งกลุ่มนกัท่องเท่ียวกระแสหลกั Gen-Y, 
Multigeneration Family และกลุ่มนกัท่องเท่ียวท่ีช่ืนชอบกิจกรรมไลฟ์สไตล ์ไดแ้ก่ อาหาร กีฬา และ
ดนตรี และนกัท่องเท่ียวท่ีมีศกัยภาพในการใชจ่้าย Silver Age กลุ่มผูห้ญิง Millennial Family รวมถึง
กลุ่มเฉพาะ และกลุ่มความสนใจพิเศษ อาทิ กลุ่ม Couple และกลุ่มผูมี้รายไดสู้ง โดยแต่ละภูมิภาคจะ
ด าเนินงานดว้ยแนวทางท่ีแตกต่างกนั ดงัน้ี 

1.1 ภาคเหนือจะสร้างแรงบนัดาลใจจากการท่องเท่ียวในช่วงนอกฤดูกาลดว้ยการ
สร้างสรรค์ Content “Amazing Stories of the North” น าเสนอแหล่งท่องเท่ียวเรียนรู้พิพิธภณัฑ์และ
ชุมชนท่ีบอกเล่า เร่ืองราวความเป็นมา ประวติัศาสตร์และศิลปวฒันธรรม ส าหรับกลุ่ม Multi-
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generation Family และเจาะกลุ่มผูห้ญิง ผูช่ื้นชอบประวติัศาสตร์ วฒันธรรมและศิลปะผา่นโครงการ 
“ผา้งามเล่าเร่ืองเมืองเหนือ” กระตุน้ความตอ้งการใช้จ่ายดว้ยเร่ืองราวผา้พื้นเมืองท่ีบอกเล่าวิถีชีวิต
อนัเป็นเอกลกัษณ์ของคนในภูมิภาค 

1.2 ปรับภาพลกัษณ์ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือให้เป็น Cool I-san ท่ีดูทนัสมยั ดว้ย
โครงการ “Cool I-san เด้อ” น าเสนออาหารทอ้งถ่ิน งานฝีมือ และเทศกาลท่ีต่อยอดด้วยความคิด 
สร้างสรรค ์และขยายฐานกลุ่ม Silver Age ดว้ยการเขา้ร่วมงานบุญตามประเพณีฮีต 12 คอง 14 รู้จกั
วิถีชีวิตของคนอีสานผ่านอาหารในงานประเพณี ปฏิบติัธรรม ชมงานหัตถกรรมและท ากิจกรรม 
D.I.Y 

1.3 ภาคกลางจะเจาะกลุ่มศกัยภาพท่ีช่ืนชอบประวติัศาสตร์และวฒันธรรมให้
เดินทางสัมผสั ประสบการณ์ยอ้นอดีตภายใตโ้ครงการ “Premium Nostalgia: มรดกแห่งสยาม” เพื่อ
กระตุน้การใชจ่้าย โดยน าเสนอสินคา้ทางการท่องเท่ียวท่ีเป็นมรดกตกทอดตั้งแต่สมยักรุงศรีอยธุยา
จนถึงกรุงรัตนโกสินทร์ ทั้งวดั วงั งานศิลปะชั้นสูงและโครงการพระราชด าริ 

1.4 ตอกย  ้ าความมีสีสันของภาคตะวนัออกด้วยการน าเสนอ Fun & Creative 
Activities และยกระดับภาพลักษณ์ภูมิภาคด้วย Gastro-luxperience น าเสนอสินค้า บริการ และ
ประสบการณ์ท่องเท่ียวแบบ Luxury ควบคู่กบั Creative Gastronomy ใหก้บักลุ่ม Millennial Family 
ในโครงการ Luxperience @ตะวนัออก 

1.5 แกปั้ญหานกัท่องเท่ียวชาวไทยกระจุกตวัในเมืองหลกั ดว้ยการปรับมุมมองการ
รับรู้ใหม่ วา่ภาคใตไ้ม่ไดมี้ดีแค่ทะเล ผา่นโครงการ “More than You can SEA” น าเสนอนวตักรรม
และความสร้างสรรค ์ท่ีพฒันามาจากรากฐานวฒันธรรมและภูมิปัญญาทอ้งถ่ิน และขยายฐานตลาด
กลุ่มศกัยภาพเพื่อลดการพึ่งพิงรายไดจ้ากตลาดต่างประเทศ ดว้ยการน าเสนอประสบการณ์ท่องเท่ียว
คร้ังหน่ึงในชีวติ (Once-in-a-life Experience) 

2. ส่งเสริมการกระจายตวัของนกัท่องเท่ียวสู่พื้นท่ีรอง ตามศกัยภาพของพื้นท่ีผา่นโครงการ 
“เมืองรอง ต้องลอง” โดยเจาะกลุ่มเป้าหมายตรงกับ Destination Branding เพื่อคดักรองเฉพาะ
นักท่องเท่ียวท่ีช่ืนชอบเอกลักษณ์ของแต่ละท้องถ่ินอย่างแท้จริง ทั้ งน้ี จะแบ่งเมืองรองเป็น 3 
ประเภทตามศกัยภาพ ไดแ้ก่ 

2.1 เส้นทางเมืองหลักเช่ือมเมืองรอง (Additional) เชียงใหม่-ล าพูน-ล าปาง 
ขอนแก่น มหาสารคาม และ หาดใหญ่-พทัลุง 

2.2 เ มืองรองศักยภาพ (Brand New)  แม่ ฮ่องสอน เพชรบูรณ์อุทัยธานี เลย 
อุบลราชธานี บุรีรัมย ์สกลนคร จนัทบุรีตราด ราชบุรี สมุทรสงคราม สตูล นครศรีธรรมราช 
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2.3 เส้นทางเมืองรองเช่ือมเมืองรอง (Combined) สุโขทยั-ก าแพงเพชร น่าน-แพร่ 
อุดรธานี- หนองคาย นครพนม-มุกดาหาร สิงห์บุรี-อ่างทอง นราธิวาส-ยะลา-ปัตตานี 

3. ผลักดันให้เกิดการท่องเท่ียวอย่างใส่ใจส่ิงแวดล้อม เพื่ออนุรักษ์ฟ้ืนฟูทรัพยากรทาง
ท่องเท่ียวท่ี ส าคญัของทอ้งถ่ิน ผ่านโครงการ “เมืองไทยสดใส ใส่ใจส่ิงแวดลอ้ม - ลด โลก เลอะ”  
เพื่อให้การส่งเสริมตลาดการท่องเท่ียวในภาพรวมประสบผลส าเร็จตามเป้าหมาย ททท. จะสานต่อ
การท างานร่วมกบัคู่คา้และผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียในห่วงโซ่คุณค่า (Value Chain) ทั้งตน้น ้ า – กลางน ้า 
– ปลายน ้ า ตั้งแต่ชุมชน ทอ้งถ่ิน ภาครัฐและภาคเอกชนท่ีเก่ียวขอ้ง รวมถึงธุรกิจเก่ียวเน่ือง เพื่อ
สนบัสนุนการสร้าง มูลค่าเพิ่มให้สินคา้และบริการทางการท่องเท่ียว พฒันาความรู้ดา้นการตลาด 
สร้างความเขม้แข็งจากภายในให้ชุมชน (บทความจาก oic.go.th สรุปแผนปฏิบติัการส่งเสริมการ
ท่องเท่ียว ททท. 2562) 

ปี 2563 ททท. ครบรอบ 60 ปี ในการก่อตั้งหน่วยงาน ททท.จึงไดท้  าแคมเปญตามแนวคิด 
“ก้าวต่อไป เพื่อการท่องเท่ียวไทยย ัง่ยืน” ควบคู่กับแคมเปญทางการตลาด มุ่งส่ือสารไปยงั
กลุ่มเป้าหมาย 3 กลุ่ม คือ พนกังาน ททท. ประชาชนทัว่ไป และผูมี้ส่วนไดส่้วนเสียในอุตสาหกรรม
ท่องเท่ียว เพื่อสร้างการรับรู้ในระดบัประเทศต่อการท่องเท่ียวอยา่งรับผิดชอบ อนัหมายรวมถึงการ
เป็นเจา้บา้นท่ีดี เพื่อให้เกิดความย ัง่ยนืในอุตสาหกรรมท่องเท่ียวทั้งระบบ  นอกจากน้ี ยงัมีโครงการ
ท่ีจะเพิ่มความน่าสนใจให้นกัท่องเท่ียว อาทิ ตลาดต่างประเทศ มีแนวคิดจดัท า “Amazing Thailand 
Week” ผา่นการท างานของ ส านกังาน ททท. สาขาต่างประเทศทุกแห่งทัว่โลก โดยร่วมกบัพนัธมิตร
จากทุกภาคส่วน กระตุน้ความสนใจนักท่องเท่ียวให้อยากเดินทางมาเมืองไทยเพิ่มเติม ผ่านการ
ด าเนินงานรูปแบบท่ีหลากหลาย เพื่อใหทุ้ก Touch point มีเร่ืองราวท่ีดีเก่ียวกบัประเทศไทยตลอดทั้ง
สัปดาห์ ส าหรับตลาดในประเทศ มีแนวคิดจดัท า “โครงการ 60 เส้นทางความสุข @ เมืองไทย เดอะ 
ซีรีส์” กระตุน้การเดินทางท่องเท่ียวตลอดทั้งปี ภายใตแ้รงบนัดาลใจของ 3 ฤดูกาลท่ีแตกต่าง โดย
เส้นทางท่ีสร้างสรรคจ์ะใชร้ะบบการขนส่งของภูมิภาคและพาหนะทอ้งถ่ินเป็นเคร่ืองมือส่งต่อการ
ท่องเท่ียวใน 60 เส้นทางความสุขทัว่ประเทศ โดยจุดหมายปลายทางจะเช่ือมโยงเมืองท่องเท่ียวหลกั
และรองไปจนถึงชุมชนท่ีมีความพร้อมในการรองรับ (บทความ tatcgcsr.tourismthailand.org // การ
ท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย)  
 

2.5 วจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

สุชล บา้นนบ (2552) ไดศึ้กษาเร่ือง แนวทางการพฒันากลยุทธ์ ส่วนประสมการตลาด
ส าหรับท่ีพักแรม กรณีศึกษาอ่าวต้นไทร จังหวัดกระบ่ี กลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษา คือ 
นกัท่องเท่ียว จ านวน 400 ราย มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมของนกัท่องเท่ียวท่ีใชบ้ริการท่ีพกั
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แรมบริเวณอ่าวตน้ไทร เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเขา้ใช้
บริการท่ีพกัแรมบริเวณอ่าวตน้ไทร เพื่อเป็นแนวทางพฒันากลยุทธ์ ส่วนประสมทางการตลาดให้
ตรงตามความตอ้งการของผูรั้บบริการ โดยการวิจยัน้ีท าการเก็บรวบรวมเชิงปริมาณกลุ่มตวัอยา่งใน
การศึกษาคร้ังน้ี คือ นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีเขา้มาท่องเท่ียวในอ่าวตน้ไทรจ านวน 400 ราย ใช้
แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บขอ้มูล วิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป 
และสถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ คือ ใชค้่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ใชส้ถิติ 
ไคสแควร์ เพื่อหาความสัมพนัธ์ของขอ้มูล ท่ีระดบันยัส าคญั .05  

ผลการศึกษา พบวา่ขอ้มูลพื้นฐานทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่สัญชาติยุโรป 
เป็นเพศชาย มีอายุในช่วง 20-30 ปี สถานภาพโสด มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงาน 
บริษทัมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนประมาณ 30,001-50,000 บาท เข้าพกัท่ีดรีมวลัเลย์  รีสอร์ท ข้อมูล
เก่ียวกบัพฤติกรรมการเขา้พกัแรมของผูต้อบแบบสอบถาม ส่วนใหญ่เคยมาท่องเท่ียวท่ีอ่าวตน้ไทร  
1 - 2 คร้ัง ตอ้งการท่ีพกับงักะโลแบบคอนกรีตห้องพดัลม จ านวนผูเ้ขา้พกัเพียงคนเดียว ตอ้งการ
ห้องพกัราคาน้อยกว่า 500 บาท/คืน ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการเขา้พกัของ
นกัท่องเท่ียว มีดงัน้ี ปัจจยัดา้นสินคา้และบริการ คือมีอุปกรณ์อ านวยความสะดวกในสถานท่ีพกั มี
จุดบริการอินเตอร์เน็ต มีบริการนวดแผนไทย ปัจจยัดา้นราคา คือ การช าระเงินผา่นอินเตอร์เน็ต ผา่น
บัตรเครดิต ปัจจัยด้านแนวทางในการปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาด ผูป้ระกอบการสามารถ
น าไปใช้ในการวางแผนได ้ดงัน้ี ดา้นสินคา้และบริการ คือ การมีอุปกรณ์อ านวยความสะดวกใน
สถานท่ีพกัการมีจุดบริการอินเตอร์เน็ต มีบริการนวดแผนไทย ดา้นราคา คือ การช าระเงินผา่นทาง
อินเตอร์เน็ต การวางกลยุทธ์ดา้นสถานท่ี คือ การมีเวบ็ไซตข์องท่ีพกั www.dreamvalleyresortkrabi 
.com ดา้นท่ีพกัอยูใ่กลส้ถานท่ีท ากิจกรรมท่องเท่ียว ด าน ้ า ปีนผาพายเรือ ดา้นท่ีพกัอยูใ่กลส่ิ้งอ านวย
ความสะดวก เช่น ร้านอาหาร มินิมาร์ท และ ดา้นท่ีพกัอยูใ่กลแ้หล่งท่องเท่ียว เช่น เกาะพีพี ,อ่าวไร่
เลย ์ ดา้นการส่งเสริม การตลาดคือการมีโปสเตอร์ประชาสัมพนัธ์ ดา้นบริการห้องพกัพร้อมอาหาร
เช้าฟรี ด้านบุคลากร/พนักงาน คือ พนักงานมีความสุภาพ และพร้อมในการให้บริการ ในด้าน
ลกัษณะทางกายภาพ คือสถานท่ีพกัอยูใ่กลช้ายหาด ความสะอาดโดยรอบท่ีพกั และดา้นการมีป้าย 
ประชาสัมพนัธ์บอก  

ศุภจิต สนิทวงศ์ ณ อยุธยา (2550) ไดศึ้กษาเร่ือง ความคาดหวงัและความพึงพอใจของ
นกัท่องเท่ียวต่อการบริการของโฮมสเตย ์ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือตอนล่าง กลุ่มตวัอยา่งท่ีใช้ใน 
การศึกษา คือ นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมาใชบ้ริการโฮมสเตย ์ท่ีไดรั้บการรับรองมาตรฐานไทยในเขต 
ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือตอนล่างเป็นคร้ังแรก จ านวน 260 ราย ผลการศึกษา พบวา่ ปัจจยัท่ีส่งผล
ต่อ การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการโฮมสเตย ์ในมุมมองของนกัท่องเท่ียวสูงสุด ในปัจจยัดา้นผูบ้ริโภค 
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คือ ความสวยงามและความหลากหลายของทิวทศัน์ สภาพแวดล้อม ปัจจยัด้านตน้ทุน คือ ความ
เหมาะสมของราคาท่ีพกั ปัจจยัดา้นความสะดวกสบาย คือ การเดินทางไป-มาสะดวก และปัจจยัดา้น
การติดต่อส่ือสาร คือการติดต่อขอข้อมูลเก่ียวกับโฮมสเตย์ และการท่องเท่ียวทางโทรศัพท์ 
การศึกษาความคาดหวงัและความพึงพอใจต่อการบริการโฮมสเตยข์องนกัท่องเท่ียวชาวไทย พบวา่ 
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑบ์ริการ ดา้นราคา ดา้นสถานท่ี ดา้นกระบวนใหบ้ริการ และดา้นส่ิงแวดลอ้มทาง
กายภาพอยู่ในระดบัมาก ส่วนดา้นบุคลากร นกัท่องเท่ียว มีความพึงพอใจในระดบัมากท่ีสุด แต่มี
ความคาดหวงัไวก่้อนไปท่องเท่ียวเพียงระดับมาก อย่างไรก็ตามด้านการส่งเสริมการตลาด 
นกัท่องเท่ียวมีความคาดหวงัและความพึงพอใจในระดบัปานกลาง การบริการของโฮมสเตยใ์นภาค
ตะวนัออกเฉียงเหนือตอนล่างจึงควรเน้นให้ความส าคญักบัด้านการส่งเสริมการตลาดมากท่ีสุด 
เพราะเป็นจุดอ่อนของบริการโฮมสเตยใ์นภาคตะวนัออกเฉียงเหนือตอนล่างเน่ืองจาก พบว่า เกิด
ช่องวา่งระหวา่งระดบัความคาดหวงัและความพึงพอใจในปัจจยัดงักล่าวมากท่ีสุด จึงควรปรับปรุง
ในประเด็นการมีเวบ็ไซตแ์นะน าท่ีพกัและบริการ รวมถึงการติดต่อจองห้องพกัผา่นอินเทอร์เน็ตได ้
เป็นล าดบัส าคญั 

วีรชน สวยรูป (2561) ไดศึ้กษาเร่ือง กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการและจดั
กิจกรรมการท่องเท่ียวองค์การบริหารส่วนต าบล บางกะเจา้ จงัหวดัสมุทรปราการ เป็นวิจยัเชิง
คุณภาพ (Qualitative Research) โดยใชว้ิธีการสัมภาษณ์แบบเชิงลึก (In-depth Interview) กบับุคคล
ท่ีเป็นแหล่งขอ้มูลหลกั (Key Informants) ไดแ้ก่ ผูป้ระกอบการธุรกิจ จ านวน 5 คน นกัท่องเท่ียว 
จ านวน 5 คน ผลการวิจยัพบว่า 1) กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อการท่องเท่ียว
องคก์ารบริหารส่วนต าบลบางกะเจา้ จงัหวดัสมุทรปราการ ดา้นส่ือดั้งเดิม ผูป้ระกอบการใชส่ื้อ โบร
ชัวร์ การบอกต่อ นักท่องเท่ียวใช้ส่ือโทรทศัน์การบอกต่อจากเพื่อนน าไปสู่การคน้หาขอ้มูลดว้ย
ตวัเอง ด้านส่ือใหม่ ผูป้ระกอบการและนักท่องเท่ียวใช้ส่ือเฟซบุ๊ก เว็บไซต์  2) การจดักิจกรรม
นนัทนาการเพื่อการท่องเท่ียวอยา่งย ัง่ยืน องคก์ารบริหารส่วนต าบลบางกะเจา้ จงัหวดัสมุทรปราการ 
ผูป้ระกอบการและนกัท่องเท่ียวมีวตัถุประสงคใ์นการท ากิจกรรม คือ ความเป็นธรรมชาติ เดินทาง
สะดวกไม่ไกล เป็นสถานท่ีพกัผ่อนหลีกหนีความวุ่นวายจากสังคมเมือง นอกจากน้ีนกัท่องเท่ียว
ตอ้งการมีกิจกรรมอนุรักษ์ธรรมชาติ 3) ดา้นจดัรูปแบบกบริการการท่องเท่ียวอย่างย ัง่ยืนองค์การ
บริหารส่วนต าบลบางกะเจ้า จงัหวดัสมุทรปราการ ผูป้ระกอบการและนักท่องเท่ียวคิดว่าผูม้า
ท่องเท่ียวสามารถเดินทางได้หลายรูปแบบ เช่น ยานพาหนะส่วนตวั รถไฟฟ้า จกัรยาน ด้านการ
บริการการท่องเท่ียวตอ้งมีป้ายบอกทาง ความปลอดภยัของชุมชน การจดัการพื้นท่ีท่องเท่ียวให้เป็น
ระบบ ปรับปรุงขอ้มูลการท่องเท่ียวท่ีให้ทนัสมยั ร้านอาหารตามจุดท่องเท่ียวต่าง ๆ เพิ่มสถานท่ีท า
กิจกรรมใหก้บันกัท่องเท่ียว  
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อย่างไรก็ตามพบว่าส่ิงท่ีส าคญัในการจดัรูปแบบการบริการการท่องเท่ียวอย่างย ัง่ยืน
องคก์ารบริหารส่วนต าบลบางกะเจา้ จงัหวดัสมุทรปราการ นัน่คือ การนึกถึงความสะดวกสบายของ
ลูกคา้เป็นหลกั การเอาใจใส่ลูกคา้ ซ่ึงเป็นพื้นฐานของการบริการ แต่ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ยงัไม่
ค  านึงเท่าท่ีควร ซ่ึงมีผลต่อการพฒันาธุรกิจ ดงันั้นผูป้ระกอบการควรค านึงถึงส่ิงอ านวยความสะดวก 
เช่น ท่ีจอดรถ ห้องน ้ า แผนท่ี รถบริการรับส่ง ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีคือการสร้างความสะดวกสบายให้กบั
ลูกคา้เพื่อใหไ้ดท้  ากิจกรรมหรือพกัผอ่นไดอ้ยา่งมีความสุข  

รวีวงค ์ภูริชสุวรรณ (2553) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัดา้นการตลาดในการตดัสินใจเลือกพกั
แรมแบบโฮมสเตย ์จงัหวดันครราชสีมา กลุ่มประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยั คือ ผูม้าใชบ้ริการท่ีพกั
แรมแบบ โฮมสเตย ์จงัหวดันครราชสีมา จ านวน 384 ราย ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บ
รวบรวม ขอ้มูล ท าการวิเคราะห์ผลโดยใชค้่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน และ
ท าการ ทดสอบสมมติฐานโดยใช้ ค่า T – Test และ ค่า F – Test/ANOVA และท าการเปรียบเทียบ
ความแตกต่างเป็นรายคู่  โดยวิธี  Least Significant Difference (LSD)  จากผลการศึกษาพบว่า 
นกัท่องเท่ียวให้ความส าคญักบัปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมากท่ีสุด โดยตอ้งการให้สถานท่ี
พกัอยูใ่กลก้บัถนนสายหลกั และใกลแ้หล่งสาธารณูปโภค รองลงมาคือดา้นสินคา้ และบริการ โดย
ให้ความส าคญักบัความสะอาดของห้องน ้ า/ห้องส้วม อนัดบัท่ีสาม คือ ดา้นส่งเสริมการตลาด โดย
ตอ้งการใหมี้การ ประชาสัมพนัธ์ผา่นเวบ็ไซต ์และการประชาสัมพนัธ์ผา่นส่ือส่ิงพิมพต่์าง ๆ และให้
ความส าคญัน้อย ท่ีสุดคือด้านราคา โดยตอ้งการให้บา้นพกัมีหลายระดับราคาและลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ และรายได ้มีผลต่อปัจจยัดา้นการตลาดท่ีใชใ้นการตดัสินใจ
เลือกพกัแรมแบบโฮมสเตย ์ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05  

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม คือ ผูม้าใชบ้ริการท่ีพกัแรมแบบ
โฮมสเตย ์ในจงัหวดันครราชสีมา พบว่า ส่วนใหญ่เป็น เพศหญิง จ านวน 230 คน คิดเป็นร้อยละ 
59.9 และเพศชาย จ านวน 154 คน คิดเป็นร้อยละ 40.1 มีอาชีพเป็นพนกังานเอกชน จ านวน 113 คน 
คิดเป็นร้อยละ 29.4 รองลงมาคือ นักศึกษา จ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 21.4 มีสถานภาพโสด 
จ านวน 209 คน คิดเป็นร้อยละ 54.4 รองลงมาคือ สมรส จ านวน 158 คน คิดเป็นร้อยละ 41.1 มี
การศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี จ านวน 236 คน คิดเป็นร้อย ละ 61.5 รองลงมาคือ ต ่ากวา่ปริญญา
ตรี จ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 30.2 และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อ เดือนต ่ากว่า10,000บาท จ านวน110 
คน คิดเป็นร้อยละ28.6รองลงมาคือมากกว่า 25,000บาท จ านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 21.6 
ตามล าดบั  

ธนินนุช เงารังสี (2558) ไดศึ้กษาเร่ือง เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดกบัการตดัสินใจ
ท่องเท่ียวภายในประเทศ ของนักท่องเท่ียวในเขตกรุงเทพมหานคร การเก็บรวบรวมข้อมูลใช้
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แบบสอบถาม จ านวน 200 ชุด จากกลุ่มตวัอย่างมาวิเคราะห์ขอ้มูล โดยใช้สถิตการวิเคราะห์การ
ถดถอยหลายตวัแปร หรือการวิเคราะห์ MMR (Multivariate Multiple Regression) น าเสนอร่วมกบั
สถิติท่ีไดจ้ากการวิเคราะห์ MMR คือสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์เพียร์สัน เพื่อตรวจสอบความสัมพนัธ์
ระหว่างเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด ผลการวิจยัพบว่า ส่วนผลการทดสอบการมีนยัส าคญัทาง
สถิติระหวา่งตวัแปรตน้ ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การตลาดทางตรง การใชพ้นกังาน
ขาย และการส่งเสริมการขาย และตวัแปรตาม ไดแ้ก่ การเกิดความใส่ใจในขอ้มูลท่ีไดรั้บ เกิดความ
สนใจในขอ้มูลท่ีไดรั้บ เกิดความตอ้งการ เดินทาง และการตดัสินใจออกเดินทาง พบวา่ การโฆษณา
ส่งผลต่อตวัแปรตาม ไดแ้ก่ การสนใจขอ้มูลท่ีไดรั้บและการตดัสินใจออกเดินทางอยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติ การประชาสัมพนัธ์ ส่งผลต่อตวัแปรตาม ไดแ้ก่ การเกิดความใส่ใจในขอ้มลูท่ีไดรั้บ เกิด
ความสนใจในข้อมูลท่ีได้รับ เกิดความต้องการเดินทาง และการตดัสินใจออกเดินทางอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติ การตลาดทางตรง ส่งผลต่อตวัแปรตาม ไดแ้ก่ เกิดความสนใจ การสนใจในขอ้มูล
ท่ีไดรั้บอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ การใชพ้นกังานขาย ส่งผลต่อตวัแปรตาม ไดแ้ก่ท าให้ความสนใจ
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ การส่งเสริมการขาย ส่งผลต่อตวัแปรตาม ไดแ้ก่ การเกิดความใส่ใจใน
ขอ้มูลท่ีได้รับเกิดความสนใจในขอ้มลูท่ีได้รับ เกิดความตอ้งการเดินทาง และการตดัสินใจออก
เดินทาง อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ โดยตวัแปรตามทุกตวัร่วมกนัส่งผลต่อการใส่ใจในขอ้มูลท่ีไดรั้บ 
การสนใจในขอ้มูลท่ีไดรั้บ ความตอ้งการเดินทาง และการตดัสินใจออกเดินทาง  

โดยกลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย มีช่วงอายุ 26–30 ปี สถานภาพ
โสด มีการศึกษาในระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ีย  ต่อ
เดือน 10,001–15,000 บาท มีวตัถุประสงค์หลักในการเดินทางท่องเท่ียว เพื่อพกัผ่อนโดยเลือก
เดินทางกบัครอบครัวหรือญาติ การเดินทางต่อปีเฉล่ีย 3–4คร้ัง ใชร้ถยนตส่์วนตวัเป็นยานพาหนะใน
การเดินทางท่องเท่ียวในประเทศ และช่วงเวลาท่ีจะออกการเดินทางไม่มีระบุวา่ เป็นช่วงเดือนใด แต่
สามารถออกเดินทางไดต้ลอดทั้งปี โดยจะเลือกเดินทางช่วงวนัหยุดเสาร์ – อาทิตย ์ภูมิภาคท่ีเลือก
เดินทางคือภาคเหนือ โดยใช้เวลาในการเดินทางเฉล่ียต่อคร้ังละ 2–3 วนั และมีการใช้จ่ายในการ
เดินทางท่องเท่ียว 2,000–8,000 บาท ต่อคร้ังในการเดินทาง  

ฤทยัชนก จ้อยบ ารุง (2562) ได้ศึกษาเร่ือง กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดท่ีส่งผลให้
ผู ้บริโภคตัดสินใจเลือกใช้บริการสถานท่ี  Co-working Space กรณีศึกษา Too Fast To Sleep มี
วตัถุประสงค ์1) เพื่อศึกษากลยุทธ์การส่ือสารตลาดผา่นส่ือออนไลน์ ท่ีส่งผลให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจ
ใช้สถานท่ี Co-working Space ของ Too Fast To Sleep  2) เพื่อศึกษาความตอ้งการของผูบ้ริโภควา่
ตอ้งการใชบ้ริการCo-working Space ของ Too Fast To Sleep และ 3) เพื่อศึกษาความเป็นไปได ้ของ
การก่อตั้งธุรกิจใหบ้ริการสถานท่ี Co-working Space ผูว้จิยัไดท้  าการศึกษาขอ้มูลในเชิงคุณภาพ โดย
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การวิเคราะห์ขอ้มูลผ่านส่ือเฟซบุ๊ก ร่วมกบัการสังเกตการณ์ระหวา่งสัมภาษณ์ผูบ้ริโภคท่ีใช้บริการ
สถานท่ี Co-working Space จ านวน 10 ท่าน ผลการศึกษาพบว่า Co-working Space ของ Too Fast 
To Sleep มีกลยุทธ์การส่ือสารตลาดผ่านช่องทางในการประชาสัมพนัธ์ทางส่ือโซเชียลมีเดียต่าง ๆ 
คือ เฟซบุ๊ก อินสตาแกรม ไลน์ ดา้นการประชาสัมพนัธ์การจดักิจกรรมส่งเสริมทางการตลาด คือ 
การเชิญชวนให้ร่วมกิจกรรมส่งเสริม ช่วงแนะน าสินคา้ใหม่ การจดัโปรโมชั่นต่าง ๆ กิจกรรม
เก่ียวกบัความรับผิดชอบต่อสังคมและ ส่ิงแวดลอ้มขององคก์ร (CSR) ดา้นปัจจยัความตอ้งการของ
ผูบ้ริโภคในก ารใชบ้ริการ Co-working Space ไดแ้ก่ 1) ดา้นความสะดวก 2) ดา้นบรรยากาศ และ3) 
ดา้นส่ิงอ านวยความสะดวก ปัญหาท่ี ผูบ้ริโภคพบขณะใชใ้ชบ้ริการ Co-working Space คือ 1) เสียง
รบกวนของผูท่ี้มาใช้บริการ และ 2) ปัญหาการทิ้งขยะไม่เป็นท่ี และเป็นการท าลายบรรยากาศใน
การท างาน วธีิการแกปั้ญหา คือ ใหท้าง ร้านใชว้ธีิการติดป้ายขอความร่วมมือในการทิ้งขยะให้เป็นท่ี 
หรือมีพนกังานท่ีมีหนา้ท่ีรับผดิชอบใน ส่วนน้ี ความเป็นไปไดข้องการก่อตั้งธุรกิจใหบ้ริการสถานท่ี 
Co-working Space คือ 1) บรรยากาศท่ีเอ้ือต่อการมาใชบ้ริการ 2) สถานท่ีสะดวกต่อการเดินทาง 3) 
สินคา้และการบริการ Co-working Space และ 4) ความร่วมมือในการลงทุน การมีพนัธมิตรทาง
ธุรกิจ หรือเครือข่ายทางธุรกิจท่ีดี 

ยาลานี สาอะ (2561) ไดศึ้กษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อ
การเลือกใชบ้ริการท่ีพกัแรมแบบบูติคของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในยา่นเกาะรัตนโกสินทร์ โดยมี
วตัถุประสงค์เพื่อไดท้ราบถึงขอ้มูลดา้นประชากรศาสตร์ของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีใชบ้ริการท่ี
พกัแรมแบบบูติคในยา่นเกาะรัตนโกสินทร์ รวมไปถึงทราบปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการเลือกใช้บริการท่ีพกัแรมแบบบูติคในย่านเกาะรัตนโกสินทร์ ของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ 
วิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณจากกลุ่มประชากรตวัอย่างทั้งหมด 400 คน ผลจากการศึกษา
งานวิจยัคร้ังน้ีพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชายสัญชาติเอเชียมีอายุ อยู่ท่ีระหว่าง 31-40 ปี
ส่วนใหญ่มีสถานภาพเป็นโสด มีการศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพเป็นพนักงาน
บริษทั และส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียมากกวา่ 2,000 ดอลลาร์ต่อเดือน ส่วนใหญ่เคยใชบ้ริการท่ีพกัแรม
แบบบูติคในยา่นเกาะรัตนโกสินทร์มาแลว้ 1-2 คร้ัง พกัแรมต่อคร้ังประมาณ 3-4 สัปดาห์ส่วนใหญ่
เดินทางมาท่องเท่ียวกบัเพื่อนมากท่ีสุด หาขอ้มูลท่ีพกัแรมจากบริษทัทวัร์โดยจองท่ีพกัผ่านบริษทั
ทวัร์สถานท่ีท่องเท่ียวในกรุงเทพมหานครท่ีเป็นเป้าหมายหลกัในการเดินทางมาท่องเท่ียวของ
นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่ คือ พระบรมมหาราชวงัและวดัพระแกว้ฯ และเหตุผลส าคญัในการเลือกท่ี
พกัแรมแบบบูติคของนักท่องเท่ียวส่วนใหญ่คือช่ืนชอบศิลปวฒันธรรม ปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีความสัมพนัธ์ต่อการเลือกใชบ้ริการท่ีพกัแรมแบบบูติค ในยา่นเกาะรัตนโกสินทร์ของ
นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ พบว่า ปัจจยัทางการตลาดทั้ง 7 ดา้น คือ ดา้นพนกังานผูใ้ห้บริการ ดา้น
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ช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นกระบวนการให้บริการ ดา้นราคา ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด และด้านผลิตภัณฑ์ มีผลต่อการเลือกใช้บริการท่ีพักแรมแบบบูติคของ
นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในยา่นเกาะ 

รัตนโกสินทร์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อการเลือกใช้บริการท่ี
พกัแรมแบบบูติคในย่านเกาะรัตนโกสินทร์ มีความสัมพนัธ์ต่อการเลือกใชบ้ริการท่ีพกัแรมแบบบู
ติคในย่านเกาะรัตนโกสินทร์ของชาวต่างชาติ ปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ท่ีแตกต่างกันมี
ความสัมพนัธ์ต่อการใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในแต่ละปัจจยัแตกต่างกนั 
 
 



บทที่ 3 
วธีิด ำเนินกำรวจิยั 

 
การศึกษาวจิยัเร่ือง “กลยทุธ์การใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาด ส าหรับผูป้ระกอบการ

ธุรกิจท่องเท่ียวโฮมสเตย์ และการตัดสินใจของผู ้ใช้บริการในการเข้าพักโฮมสเตย์ จังหวดั
สุพรรณบุรี” ซ่ึงงานวิจยัคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพหรือแบบผสมผสาน (Mixed 
Method) ซ่ึงมีวตัถุประสงค์การวิจัย 3 ประการ  1) เพื่อศึกษากลยุทธ์การใช้เคร่ืองมือส่ือสาร
การตลาดส าหรับผูป้ระกอบการธุรกิจท่องเท่ียวรูปแบบโฮมสเตย ์จงัหวดัสุพรรณบุรี ท่ีส่งผลต่อการ
ตดัสินใจใชบ้ริการโฮมสเตยข์องนกัท่องเท่ียว  2) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการรับรู้ส่ือของผูบ้ริโภค ต่อ
การตดัสินใจใชบ้ริการโฮมสเตย ์จงัหวดัสุพรรณบุรี  3) เพื่อศึกษาแนวทางในการพฒันากลยุทธ์การ
ใช้เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดของผู ้ประกอบการธุรกิจท่องเท่ียวประเภทโฮมสเตย์ จังหวดั
สุพรรณบุรี โดยมีรายละเอียด เก่ียวกบัวธีิด าเนินงานวจิยั ดงัน้ี  

3.1  รูปแบบการวจิยั  
3.2  ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
3.3  เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั  
3.4  การเก็บรวบรวมขอ้มูล  
3.5  การวเิคราะห์ขอ้มูล  

 
3.1 รูปแบบกำรวจัิย 

การวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัใชรู้ปแบบการวิจยัแบบผสมผสาน (Mixed Methodology Research) 
ประกอบดว้ยการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) มีการเก็บรวบรวมขอ้มูลและการสัมภาษณ์
เชิงลึก (In-depth Interview) กับผู ้ให้ข้อมูลส าคัญ (Key Informants) และการวิจัยเชิงปริมาณ 
(Quantitative Research) โดยใชว้ิธีการวิจยัเชิงส ารวจ (Survey Research) มีการเก็บรวบรวมโดยใช้
แบบสอบถาม  

3.1.1 การวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth 
Interview) เป็นการสัมภาษณ์ท่ีมีจุดมุ่งหมายเพื่อใหไ้ดข้อ้มูลตรงตามวตัถุประสงคข์องการศึกษาวิจยั  
ทั้งน้ีผูว้ิจยัจึงไดค้ดัเลือกผูใ้หข้อ้มูลส าคญั (Key Informants) คือ ผูป้ระกอบการธุรกิจโฮมสเตย ์หรือ
เจา้ของโฮมสเตย ์ภายในจงัหวดัสุพรรณบุรี จ  านวน 4 ท่าน เหตุผลท่ีเลือกกลุ่มตวัอยา่งโฮมสเตยท์ั้ง 4 
แห่ง จากโฮมสเตยท์ั้งหมดภายในจงัหวดัสุพรรณบุรีท่ีข้ึนทะเบียน และไม่ได้ข้ึนทะเบียน ท่ีมีอยู่
จ  านวนประมาณเกือบ 100 แห่ง เน่ืองจากตวัผูว้ิจยัเองไดเ้ดินทางไปยงัจงัหวดัสุพรรณบุรี และไดมี้



43 
 

โอกาสพกัคา้งแรมท่ีโฮมสเตย ์เพื่อส ารวจโฮมสเตยท่ี์ยงัคงความเป็นพื้นบา้น ความธรรมชาติ รวมถึง
เส้นทางการเดินทางไปโฮมสเตยแ์ต่ละแห่ง และผูว้ิจยัเล็งเห็นแลว้ว่าทั้ง 4 โฮมสเตยน้ี์ ยงัคงไวซ่ึ้ง
ความธรรมชาติ มีเอกลกัษณ์เป็นของตวัเอง บรรยากาศแวดลอ้มดีมาก ผูใ้ห้บริการอธัยาศยัดี ดูแล
เป็นกนัเอง แต่ท าไมยงัไม่ค่อยเป็นท่ีรู้จกั คนถึงยงัไม่เลือกเขา้มาใชบ้ริการมากนกั และแมว้า่จะมีส่ือ
เฟซบุ๊กเพจท่ีลงขอ้มูลอยู่ตลอดเวลา โดยผูว้ิจยัจะสัมภาษณ์เชิงลึกในการใช้เคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาด เนน้เร่ืองของ การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การตลาดทางตรง การ
ขายโดยบุคคล เพื่อให้ทราบถึงการด าเนินการวางแผนการส่ือสารและการเจาะเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย
หรือผูบ้ริโภคของผูป้ระกอบการธุรกิจท่ีพกัในรูปแบบโฮมสเตย ์

3.1.2 การวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยการแจกแบบสอบถามส าหรับ
นกัท่องเท่ียวท่ีเดินทางมาพกัคา้งแรมโฮมสเตย ์ท่ีจงัหวดัสุพรรณบุรี โดยจะวดัในดา้นการตดัสินใจท่ี
เลือกเขา้พกัโฮมสเตย ์จงัหวดัสุพรรณบุรี   
 
3.2 ประชำกรและกลุ่มตัวอย่ำง 

การด าเนินการวจิยัคร้ังน้ี ใชว้ธีิการวจิยัแบบผสม (Mixed Method) ประกอบดว้ยการวจิยั
เชิงปริมาณ (Quantitative Research) และการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)โดยประชากร
และกลุ่มตวัอยา่งของการวจิยัในแต่ละแบบจะประกอบไปดว้ย 
 

3.2.1 การวจิยัเชิงคุณภาพ  
ผูใ้ห้ข้อมูลส าคญัในการวิจยัคร้ังน้ี ได้แก่ ผูป้ระกอบการธุรกิจโฮมสเตย์ ในจงัหวดั

สุพรรณบุรี ทั้ง 4 แห่ง สัมภาษณ์ผูป้ระกอบการ แห่งละ 1 ท่าน โดยโฮมสเตยท่ี์คดัเลือก ไดแ้ก่  
 
ช่ือโฮมสเตย์ ระยะเวลำเปิด

บริกำร 
จุดเด่น 

1 ไผต่าพุดโฮมสเตย ์ 5 ปี โฮมสเตยผ์า่นมาตราฐานอาเซียนในปี 2562 
มีกิจกรรมมากมาย เช่น ล่องเรือเท่ียววถีิชุม 
ชน พาไหวพ้ระ พาท าขนมไทย เอกลกัษณ์ท่ี
เด่นชดัคือ ท่ีพกัน้ี จะใชท้  านองเพลง การขบั
เสภาในการบอกเล่ารายละเอียด เพื่อดึงดูด
จุดสนใจ 
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2 หว้ยหินด าโฮมสเตย ์ 6 ปี โฮมสเตยต์ั้งอยูบ่นท่ีสูง เป็นวถีิชุมชนดั้งเดิม
ของคนไทยท่ีอยู่กับธรรมชาติอย่างเก้ือกูล
กนั ใชไ้มไ้ผแ่ท้ๆ ในการท าท่ีพกัทั้งหลงั 

3 กระท่อมริมทุ่งโฮมสเตย ์ 5 ปี โฮมสเตย์ ท่ี ตั้ ง อยู่กล าง ทุ่ งนา เ ขี ยวข จี  
มองเห็นทศันียภาพวิว 360 องศา สัมผสัได้
ถึงความธรรมชาติอยา่งแทจ้ริง จุดเด่นคือ มี
เพียงกระท่อมหลงัเดียวตั้งกลางทุ่งนา 

4 สวนลุงชาญไทยโฮมสเตย ์  3 ปี เป็นโฮมสเตย์ท่ีให้บรรยากาศร่มร่ืนเงียบ
สงบแบบส่วนตวั บนเน้ือท่ี 15 ไร่ และยงัมี
บา้นหลงัเล็กๆติดริมนา เพียง 3 หลงั ข้ึนช่ือ
ในเร่ืองของอาหารสไตล์เมืองเหน่อ อร่อย
จนได้รับรางวลัรองชนะเลิศ ด้านผลงาน
สุขาภิบาลอาหาร ตามมาตราการวิถีชีวิต
ใ ห ม่  ( New Normal)  ป ร ะ จ า จั ง ห วั ด
สุพรรณบุรี และมีกิจกรรมเชิงศูนย์การ
เรียนรู้เศรษฐกิจพอเพียงภายในโฮมสเตยอี์ก
ดว้ย 

 

ตำงรำงที ่3.1 แสดงขอ้มูลโฮมสเตย ์4 แห่ง ท่ีใชใ้นการวจิยัเชิงคุณภาพ  
             

3.2.2 การวจิยัเชิงปริมาณ  
         ประชากร ไดแ้ก่ ประชากร ซ่ึงเป็นนกัท่องเท่ียวชาวไทย ท่ีเลือกใชบ้ริการท่ีพกัโฮมสเตยใ์น
จงัหวดัสุพรรณบุรี จ านวน 783,306 คน (จงัหวดัสุพรรณบุรี, 2563) ขอ้มูลรวม ณ เดือน มกราคม-
กนัยายน 2563  

กลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ จ  านวนนกัท่องเท่ียวชาวไทย ท่ีเดินทางมาท่องเท่ียวและเลือกใชบ้ริการ
พกัโฮมสเตย ์จงัหวดัสุพรรณบุรี ระหว่างเดือนพฤศจิกายน 2563 - มกราคม 2564 โดยสูตรการหา
ขนาดตวัอย่างท่ีระดบัความเช่ือมัน่ 90 เปอร์เซ็นต์ และความคลาดเคลื่อน ที่  10% ของ Yamane 
(1967 อ้างถึงใน อภิรัตน์ สงสุข,2559) ได้กลุ่มตวัอย่าง จ  านวน 140 คน โดยใช้วิธีสุ่มแบบตาม
สะดวก (Convenience Sampling) ท่ีพกัละ 35 คน    “ ดงัแสดงในสมการท่ี (3/1) ”  
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จากสูตร             𝑛 =
N

1+N𝑛2
                                                      (3/1) 

n     = ขนาดกลุ่มตวัอยา่ง 
N    = จ านวนประชากร 
e     = 0.10 ท่ีระดบัความเช่ือมัน่ ร้อยละ 90 

แทนค่าสูตร            𝑛 =
783,306

1+783,306(0.10)2
 

                                                      𝑛   = 100  
 

ดังนั้ น ขนาดกลุ่มตัวอย่างท่ีจะใช้ในการวิจัยทั้ ง 140 คน เพื่อความคลาดเคล่ือน และ
เหมาะสมกบัเวลาท่ีจ ากดั  
                        
3.3 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในกำรวจัิย  

การด าเนินการวิจยัคร้ังน้ี ใชว้ธีิการวจิยัแบบผสม (Mixed Method) ซ่ึงใชแ้บบสอบถามเป็น
เคร่ืองมือในการวจิยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) และใชแ้บบสัมภาษณ์ เป็นเคร่ืองมือในการ
วิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยออกแบบตวัวดัตามตวัแปรตามท่ีตอ้งตามกรอบแนวคิด 
มีรายละเอียดของเคร่ืองมือทั้งสองประเภท ดงัน้ี 

3.3.1 การวิจยัเชิงคุณภาพ ใช้แบบสัมภาษณ์ เป็นค าถามส าหรับผูป้ระกอบการธุรกิจโฮม 
สเตย ์จงัหวดัสุพรรณบุรี เป็นแบบสัมภาษณ์ท่ีสร้างข้ึน มีลกัษณะการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-
depth Interview) โดยผูว้ิจยัใช้การสัมภาษณ์แบบไม่เป็นทางการ โดยการเตรียมแนวค าถามการ
สัมภาษณ์ไว ้ล่วงหนา้ เพราะสามาถยืดหยุน่ และกระท าไดโ้ดยง่าย และมีความต่อเน่ืองของค าถาม 
สามารถเจาะลึก การตั้งแนวค าถามหลักไวก่้อนล่วงหน้าเป็นแบบกวา้ง ๆ เพื่อให้มีจุดยืนและ
ประเด็นท่ีตอ้งสัมภาษณ์ ใช้ลกัษณะค าถามแบบปลายเปิด ไม่มีการก าหนดหรือเรียงล าดบัหัวขอ้
ค าถาม แต่เป็นการสนทนาแบบธรรมชาติ และไม่สร้างความอึดอดัแก่ผูถู้กซักถาม ทั้งน้ีผูว้ิจยัได้
ก าหนดค าถามไวเ้ป็น 2 ส่วน คือ  

 

ส่วนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไปของผูใ้หข้อ้มูล ประกอบดว้ย  
1.1 ช่ือสถานประกอบการ   
1.2 ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูป้ระกอบการ 
ส่วนที ่2 กลยทุธ์การใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดส าหรับผูป้ระกอบการธุรกิจท่องเท่ียว

รูปแบบโฮมสเตย ์ จงัหวดัสุพรรณบุรี อนัประกอบไปด้วย การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การ
ส่งเสริมการขายการตลาดทางตรง การขายโดยบุคคล  
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3.3.2 การวจิยัเชิงปริมาณ เป็นแบบสอบถามส าหรับนกัท่องเท่ียวท่ีเดินทางเขา้พกัโฮมสเตย ์

ดงักล่าว โดยแบบสอบถามจะประกอบดว้ยขอ้ค าถาม 3 ส่วน ดงัน้ี  
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผูต้อบแบบสอบถาม แบบค าถามหลายตัวเลือก (Multiple – 

Choice)  ค  าถามส่วนน้ีประกอบไปดว้ยค าถามลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ ระดบั
การศึกษา อาชีพ รายได ้ความถ่ีในการเดินทาง 
               ส่วนที่ 2 เป็นขอ้ค าถามเก่ียวกบัการรับรู้ข่าวสารจากการส่ือสารการตลาดธุรกิจท่องเท่ียว
ประเภทโฮมสเตย์จงัหวดัสุพรรณบุรี ว่าส่งผลอย่างไรต่อการตดัสินใจใช้บริการโฮมสเตย์ของ
นกัท่องเท่ียว โดยจะใช้ขอ้ค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั โดยมีระดบัค่าตั้งแต่ มาก
ท่ีสุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยท่ีสุด จ านวน 4 ขอ้ ประกอบด้วย ด้านการโฆษณา (Advertising)     
ด้านการประชาสัมพันธ์  (Public Relations) ด้านการส่งเสริมการขาย  (Sales Promotion) ด้าน
การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 

 ส่วนที่ 3 เป็นข้อค าถามเพื่อใช้วดัระดับการตดัสินใจเลือกใช้บริการโฮมสเตย์ จงัหวดั
สุพรรณบุรี โดยจะใช้เป็นขอ้ค าถามแบบมาตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั ประกอบไปดว้ย ความ
ตอ้งการในการออกเดินทาง  แรงจูงใจในการออกเดินทาง การรับรู้ในสถานท่ีท่ีจะไป ทศันคติของ
นกัท่องเท่ียว การวางแผนค่าใชจ่้ายการท่องเท่ียว 

 

ส าหรับขอ้ค าถามท่ีใชม้าตราส่วนประมาณค่า 5 ระดบั มีรายละเอียดดงัน้ี  
                           มากท่ีสุด   เท่ากบั   5  คะแนน 
           มาก                     เท่ากบั   4  คะแนน 
           ปานกลาง  เท่ากบั   3  คะแนน 
           นอ้ย   เท่ากบั   2  คะแนน 
           นอ้ยท่ีสุด  เท่ากบั   1  คะแนน 
 

หลกัเกณฑ์การแปลความหมายของเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด กบัผลต่อการตดัสินใจ 
โดยระดบัค่าเฉล่ียอยูร่ะหวา่ง 1 – 5 คะแนน ดงัน้ี  
                           คะแนนเฉล่ีย        4.51 – 5.00          หมายถึง            มากท่ีสุด 
                           คะแนนเฉล่ีย        3.51 – 4.50          หมายถึง            มาก 
                           คะแนนเฉล่ีย        2.51 – 3.50          หมายถึง            ปานกลาง 
                           คะแนนเฉล่ีย        1.51 – 2.50          หมายถึง            นอ้ย 
                           คะแนนเฉล่ีย        1.00 – 1.50          หมายถึง            นอ้ยท่ีสุด 
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กำรสร้ำงและกำรตรวจสอบคุณภำพของเคร่ืองมือวจัิย 
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ แบบสอบถามท่ีผูศึ้กษาสร้างข้ึน โดยมีขั้นตอนใน

การสร้างแบบสอบถาม ดงัน้ี  
1. ศึกษาทฤษฎี และแนวคิด งานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง เพื่อเป็นแนวทางในการสร้างแบบ

สัมภาษณ์และแบบสอบถาม 
2. น าแบบสัมภาษณ์และแบบสอบถามเสนอต่ออาจารยท่ี์ปรึกษาเพื่อขอค าแนะน า และ

ปรับปรุงแกไ้ข 
4. น าแบบสัมภาษณ์และแบบสอบถามท่ีปรับปรุงตามค าแนะน าของท่ีปรึกษาไปท าการ

เก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง 
 
3.4 กำรเกบ็รวบรวมข้อมูล  

ในการด าเนินงานเก็บขอ้มูล ผูว้ิจยัไดว้างแผนเก็บขอ้มูลจากผูป้ระกอบธุรกิจโฮมสเตย ์
และกลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นนกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางมาเท่ียวและเลือกใช้บริการท่ีพกัโฮมสเตย ์
โดยเก็บขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่างผูป้ระกอบการ 4 ราย และกลุ่มตวัอย่างท่ีเป็นนกัท่องเท่ียว จ านวน 
140 ราย โดยมีขั้นตอนในการเก็บขอ้มูลดงัต่อไปน้ี  

1. การสัมภาษณ์ผูป้ระกอบการธุรกิจท่องเท่ียวรูปแบบโฮมสเตย ์ผูว้จิยัไดเ้ป็นผูส้ัมภาษณ์ 
ผูป้ระกอบการดว้ยตวัเอง โดยผูว้ิจยัใชก้ารสัมภาษณ์แบบไม่เป็นทางการ โดยการเตรียมแนวค าถาม
การสัมภาษณ์ไวล่้วงหนา้ เพราะสามารถยดืหยุน่ และกระท าไดโ้ดยง่าย 

2. การแจกแบบสอบถามให้แก่นักท่องเท่ียว และเก็บแบบสอบถามคืนทันทีเมือ
นกัท่องเท่ียวตอบแบบสอบถามครบถว้นสมบูรณ์ 

 
ในการศึกษามีการเก็บรวบรวมขอ้มูลในการวจิยัคร้ังน้ี จะใชข้อ้มูล 2 ประเภท ดงัน้ี 

1. ข้อมูลปฐมภูมิ คือข้อมูลท่ีได้จากแบบสอบถาม หลังจากนั้นผูว้ิจ ัย น ามาท าการ
วเิคราะห์ ขอ้มูล 

2. ขอ้มูลทุติยภูมิ คือขอ้มูลท่ีไดจ้ากหนงัสือรายงานทางวชิาการ ขอ้มูลทางสถิติ บทความ 
ผลงานทางวิชาการ นิตยสาร วารสาร อินเตอร์เน็ต และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เป็นขอ้มูลประกอบ
การศึกษาในส่วนท่ีเก่ียวข้องกับแนวคิด ทฤษฎี และข้อมูลอ้างอิง เพื่อน ามาเป็นข้อมูลก าหนด
แนวคิดในการก าหนดแบบสอบถาม  
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3.5 สถิติกำรวเิครำะห์ข้อมูล  
การด าเนินการวิจัยคร้ังน้ีใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจัยเชิงปริมาณ 

(Quantitative Research) และใช้แบบสัมภาษณ์เป็นเคร่ืองมือในการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative 
Research)โดยมีวธีิการวเิคราะห์ขอ้มูลในการวจิยั ดงัน้ี 

3.5.1 การวิเคราะห์ขอ้มูลในเชิงคุณภาพ การสัมภาษณ์เจาะลึก (In-Depth Interviews) 
ผูว้ิจยัไดน้ าขอ้มูลท่ีไดม้าใชใ้นกระบวนการวิเคราะห์และประมวลผลขอ้มูล โดยด าเนินการร่วมกบั
กระบวนการรวบรวมขอ้มูลจากการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลจากเอกสาร (Documentary Research) ท่ีพบ
ในข้อมูลท่ีได้รับจากการสัมภาษณ์ทั้งหมด โดยการเร่ิมต้นจากการวิเคราะห์ภาพรวมไปสู่การ
วิเคราะห์ประเด็นย่อยของกระบวนการวิเคราะห์ตามแนวทางการวิจยัเชิงคุณภาพ ซ่ึงการวิเคราะห์
ขอ้มูลในการวจิยัเชิงคุณภาพ ผูว้จิยัด าเนินการวเิคราะห์ขอ้มูล ตามขั้นตอน ดงัน้ี 
                   1) ตรวจสอบความถูกตอ้งของขอ้มูล  
                   2) จ  าแนก จดัระบบขอ้มูล น าขอ้มูลท่ีไดม้าจ าแนกและจดัหมวดหมู่ออกเป็น ระบบ  

3) วิเคราะห์ขอ้มูลโดยการตีความสร้างขอ้สรุปแบบอุปนัย และวิเคราะห์เพื่อหา
บทสรุป 

                   4) น าเสนอขอ้มูลเป็นขอ้ความแบบบรรยาย 
3.5.2 การวิเคราะห์ขอ้มูลในเชิงปริมาณ หลงัจากเก็บรวบรวมแบบสอบถามไดค้รบแลว้ 

จึงท าการตรวจสอบความถูกตอ้ง และความสมบูรณ์ของค าตอบในแบบสอบถามทั้งหมด และท า
การลงรหัส เพื่อน าไปท าการวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติ น าขอ้มูลท่ีได้จากแบบสอบถามมาท าการ
วเิคราะห์โดยประมวลผล ดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูป ซ่ึงใชส้ถิติในการวเิคราะห์ดงัต่อไปน้ี  

1)  การวเิคราะห์เชิงพรรณนา เป็นการบรรยายถึงลกัษณะของขอ้มูล แบ่งออกเป็น  
3 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อาย ุระดบัการศึกษา อาชีพ  
รายได ้และความถ่ีในการเดินทาง โดยใชก้ารแสดงค่าความถ่ี และร้อยละ 

  ส่วนท่ี 2 การรับรู้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นการโฆษณา 
(Advertising)   ด้านการประชาสัมพันธ์  (Public Relations)  ด้านการส่งเสริมการขาย  (Sales 
Promotion) ด้านการตลาดทางตรง (Direct Marketing) และด้านการขายโดยบุคคล (Personal 
Selling) โดยใชก้ารแสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
                             ส่วนท่ี 3 การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเขา้พกัโฮมสเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรี  
ประกอบด้วย ด้านความตอ้งการ หรือ ความจ าเป็นในการออกเดินทาง (Need Recognition) ด้าน
ส่ิงจูงใจในการออกเดินทาง (Motivation) ดา้นการรับรู้ในสถานท่ี ท่ีจะไป (Perception) ดา้นทศันคติ
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ของนักท่องเท่ียว (Attitude)  และด้านการวางแผนค่าใช้จ่ายในการท่องเท่ียว (Planning for 
Expenditure) โดยใชก้ารแสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
          2) การวเิคราะห์เชิงอนุมาน เป็นการทดสอบสมมติฐานของการศึกษา ดงัน้ี 

สมมติฐานท่ี 1 นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั มีการตดัสิน 
ใจเลือกใช้บริการเขา้พกัโฮมสเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรีต่างกนั โดยใช้สถิติ Independent Sample t - 
Test เพื่อทดสอบความแตกต่างระหวา่งคะแนนเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่ง ของลกัษณะประชากรศาสตร์
ในดา้นเพศ และใช้สถิติ ANOVA (One - Way Analysis of Variance) เพื่อทดสอบสมมติฐาน การ
วิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียวเพื่อทดสอบสมมติฐานลกัษณะประชากรศาสตร์อ่ืน ๆ (ยกเวน้  
เพศ) กรณีพบความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ จะท าการตรวจสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ ท่ี
ระดับนัยส าคัญทางสถิติท่ี 0.05 หรือ ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 โดยใช้สูตรตามวิธี  Least 
Significant Difference (LSD) เพื่อเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของประชากรศาสตร์ 

สมมติฐานท่ี 2 เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการ 
เขา้พกั โฮมสเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรี โดยใช้วิธีทดสอบการวิเคราะห์สมการถดถอยแบบพหุคูณ 
(Multiple Regression Analysis) ดว้ยวธีิ Enter ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 



บทที่ 4 
ผลการวจิยั 

 
การศึกษาวจิยัเร่ือง “กลยทุธ์การใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาด ส าหรับผูป้ระกอบการ

ธุรกิจท่องเท่ียวโฮมสเตย ์และการตนัสินใจของผูเ้ข้าใช้บริการในการเข้าพกัโฮมสเตย ์  จงัหวดั
สุพรรณบุรี” เป็นการวิจยัเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพหรือแบบผสมผสาน (Mixed Method) ซ่ึงมี
วตัถุประสงค์  1) เพื่อศึกษากลยุทธ์การใช้เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดส าหรับผูป้ระกอบการธุรกิจ
ท่องเท่ียวรูปแบบโฮมสเตย ์จงัหวดัสุพรรณบุรี ท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจใช้บริการโฮมสเตย์ของ
นักท่องเท่ียว  2) เพื่อศึกษาการรับรู้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของธุรกิจท่องเท่ียวโฮมสเตย์ 
จงัหวดัสุพรรณบุรี ว่าส่งผลอย่างไรต่อการตดัสินใจใช้บริการโฮมสเตย์ของนกัท่องเท่ียว  3) เพื่อ
ศึกษาแนวทางในการพฒันากลยุทธ์การใช้เคร่ืองมือส่ือสารการตลาดของผูป้ระกอบการธุรกิจ
ท่องเท่ียวประเภทโฮมสเตย ์จงัหวดัสุพรรณบุรี โดยน าเสนอผลการศึกษา ดงัน้ี 
 4.1 ผลการวจิยัเชิงคุณภาพ 
 4.2 ผลการวจิยัเชิงปริมาณ 
  4.2.1 ผลการวเิคราะห์เชิงพรรณนา 
  4.2.2 ผลการวเิคราะห์เชิงอนุมาน 
 
4.1 ผลการวจัิยเชิงคุณภาพ 

ผลการวิจยัเชิงคุณภาพเป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) กบั
ผู ้ประกอบการธุรกิจโฮมสเตย์ หรือเจ้าของโฮมสเตย์ ในจังหวดัสุพรรณบุรี จ  านวน 4 ท่าน  
ผลการวจิยัแบ่งออกเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี 

ส่วนที ่1 การใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด ของผู้ประกอบการธุรกจิโฮมสเตย์ 
ผลการศึกษา พบวา่  ผูป้ระกอบการธุรกิจโฮมสเตยใ์ช ้“เฟซบุ๊กเพจ” เป็นเคร่ืองมือการ

ส่ือสารการตลาดเท่านั้น เพราะเป็นช่องทางเดียวท่ีจะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้และเขา้ถึงไดง่้าย
ท่ีสุด และทุกโฮมสเตยจ์ะไม่มีแอดมินในการตอบเลย เรียกง่ายๆว่า ท าเพจข้ึนมาเอง ตอบเอง ให้
ขอ้มูลลูกคา้เอง เพราะเป็นธุรกิจภายในครอบครัว โดยผูป้ระกอบการธุรกิจโฮมสเตยมี์ความเห็นว่า 
“เฟซบุ๊กเพจ” เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจต่อผูบ้ริโภคให้เลือกใช้
บริการโฮมสเตย ์มากท่ีสุด เพราะทุกคร้ังท่ีจะมีการอพัเดทเร่ืองราวของท่ีพกั อาหารถ่ินแปลกใหม่ 
สถานท่ีท่องเท่ียวใหม่ๆ กิจกรรมต่างๆ ก็จะโพสตล์งเฟซบุก๊เพจ เพื่อดึงดูดทั้งลูกคา้เก่าท่ีติดตามเพจ 
และลูกคา้ใหม่ ๆ ใหเ้กิดความสนใจ และเลือกจองท่ีพกักบัโฮมสเตย ์
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การใช้กิจกรรมส่งเสริมการตลาดแต่ละท่ีพกัจะมีกิจกรรมส่งเสริมการตลาด การเรียก
ลูกคา้ท่ีแตกต่างกนัออกไป แต่ส่วนใหญ่จะเนน้เป็นกิจกรรมแนวธรรมชาติ เช่น มีการเล่นเกมส์กบัท่ี
พกั บอกเหตุผลท่ีอยากมาพกัผ่อนท่ีโฮมสเตยแ์ห่งน้ี เหตุผลไหนดีท่ีสุด ก็จะให้พกัฟรี 1 คืน และ
สามารถพาเพื่อนเขา้พกัได1้คน พร้อมอาหารเช้าแบบบา้นๆตามวิถีชีวิตของชาวสุพรรณบุรี  หรือ
บางโฮม สเตย ์มีกิจกรรมส่งเสริมการตลาดโดยการจดัพานกัท่องเท่ียวนัง่รถอีแต๋นชมรอบหมู่บา้น 
เยีย่มชมวถีิชุมชน และมีกิจกรรมปลูกผกัเกษตรอินทรีย ์ผกัสวนครัวเอง เม่ือผกัท่ีลูกคา้ปลูกเติบโต ก็
จะจดัส่งให้ลูกคา้ทางไปรษณีย ์ หรืออาจเชิญชวนแนะน าให้ลูกคา้มาเก็บผกัท่ีปลูกเอง ขอ้น้ีจะเป็น
การเรียกลูกคา้กลบัมาพกัซ ้ าท่ีโฮมสเตยด์ว้ย เพราะแต่ละเดือนก็จะมีกิจกรรมท่ีต่างกนัออกไป จะท า
ใหลู้กคา้รู้สึกต่ืนตาต่ืนใจ รู้สึกพิเศษทุกคร้ังท่ีไดม้าพกัผอ่น 

โดยคุณวีระ ยุพาพิน ต าแหน่ง ประธานกลุ่มท่องเท่ียวไผ่ตาพุดโฮมสเตย์ กล่าวว่า 
“เคร่ืองมือการตลาดท่ีใช ้คือ Facebook ไลน์ส่วนตวั  แผน่พบั โทรทศัน์ เช่นรายการคุณพระช่วย ก็
มาถ่ายท าดว้ยเช่นกนั อีกอยา่งท่ีท าให้โฮมสเตยเ์ป็นท่ีรู้จกั คือ การบอกต่อ จากคนท่ีเคยมาพกัผ่อน
แลว้” ซ่ึงไปในทิศทางเดียวกบัคุณชาลิสา ทวีสุข ต าแหน่ง เจา้ของกิจการโฮมสเตยห์้วยหินด าโฮมส
เตย ์กล่าวว่า  “เคร่ืองมือการตลาดท่ีใช้ คือ Facebook และ Lineส่วนตวั ซ่ึงในเฟซบุ๊กเพจ จะโพ
สตรู์ปภาพ ห้องนอน อาหารทอ้งถ่ิน และกิจกรรมท่ีน่าสนใจในช่วงนั้น เช่นกิจกรรม นัง่รถอีแต๋น
เท่ียว ปลูกผกัอินทรียด์ว้ยตวัเอง เม่ือผกัโตแลว้ก็จะจดัส่งทางไปรษณียใ์ห้ลูกคา้ บางคนก็เลือกท่ีจะ
กลบัมาพกัผอ่นอีกรอบดว้ย ซ่ึงโฮมสเตยแ์ห่งน้ีเป็นท่ีรู้จกัเพราะการท าเฟซบุ๊กเพจ และการบอกต่อ
เช่นเดียวกนั และเช่ือวา่โฮมสเตยข์องตวัเองไดเ้ปรียบตรงท่ีตั้งอยูบ่นดอย ววิสวย เป็นธรรมชาติ  ซ่ึง
ข้อได้เปรียบคือ ใช้ไม้ไผ่แท้ในการสร้างโฮมสเตย์ ในขณะท่ีจุดอ่อน มองว่า เพราะความเป็น
ธรรมชาติมากเกินไป อาจท าใหห้ลายคนไม่ชอบ เพราะท่ีพกัเราไม่ทนัสมยัพอส าหรับลูกคา้บางกลุ่ม 
ปัจจุบนัเคร่ืองมือท่ีใชส่ื้อสารจะเป็นเฟซบุ๊กเพจ แต่ก็มีแผน่พบับา้ง เอาวางไวต้ามร้านคา้ของชุมชน 
เพื่อนักท่องเท่ียวท่ีผ่านไปมาจะเห็น และก็มีรายการมาถ่ายท าด้วย แต่ท่ีโฮมสเตยแ์ห่งน้ี จะไม่มี
กิจกรรมส่งเสริมการขาย เพราะโฮมสเตยก์็มีราคาเขา้พกัท่ีถูกมากๆอยูแ่ลว้ นอกจากน้ีทางจงัหวดัก็
ยงัจดัอบรมแหล่งท่องเท่ียวร่วมกบัชุมชนอ่ืนๆ ตรงน้ีก็จะสามารถแลกเปล่ียนขอ้มูลกบัชุมชนอ่ืนได ้
เหมือนเป็นการโปรโมทท่ีพกัไปในตวัดว้ย” 

 
ส่วนที่ 2 ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด ของผู้ประกอบการ

ธุรกจิโฮมสเตย์ 
ดา้นปัจจยัภายใน เช่น คุณสมบติัของพนกังาน และเทคโนโลยี ท่ีมีผลต่อการเลือกใช้

เคร่ืองมือในการวางกลยทุธ์การส่ือสารการตลาด พบวา่ ผูป้ระกอบการธุรกิจโฮมสเตยมี์ความเห็นวา่
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พนกังาน หรือเทคโนโลยใีหม่ๆ ไม่มีผลต่อการเลือกใชเ้คร่ืองมือในการวางแผน เพราะทุกโฮมสเตย์
เขา้ใจว่า การท่ีตวัเองเป็นผูท้  าเพจ หรือท ากบัครอบครัว ก็ดีอยู่แล้ว เป็นคนตอบลูกคา้เอง จะให้
ขอ้มูลท่ีครบถว้น แม่นย  ามากกวา่  และการท าเฟซบุ๊กเพจ ก็สะดวกรวดเร็ว เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายได้
กวา้งขวาง 

ปัจจยัภายนอก เช่น คู่แข่ง พฤติกรรมของผูบ้ริโภค สภาวะเศรษฐกิจ ท่ีมีผลต่อการเลือกใช้
เคร่ืองมือในการวางกลยทุธ์การส่ือสารการตลาด พบวา่ ผูป้ระกอบการธุรกิจโฮมสเตยมี์ความเห็นวา่
คู่แข่งเป็นเร่ืองส าคญั เพราะโฮมสเตยท่ี์สุพรรณบุรีเกิดข้ึนมากมาย  แต่ทั้งน้ีทั้งนั้นแต่ละท่ีก็จะมี
ความพิเศษแตกต่างกนัออกไป โดยเช่ือวา่โฮมสเตยข์องตวัเองนั้นให้ความเป็นธรรมชาติ วิวทุ่งนา
กวา้งสุดลูกหูลูกตา เหมาะแก่การมาพกัผ่อนอย่างแทจ้ริง ให้ความเป็นบา้นหลงัท่ีสอง ท่ีเขา้มาพกั
แลว้อบอุ่น ไม่ใช่เชิงธุรกิจ ฉะนั้นก็จะดึงจุดเด่นตรงน้ีออกมาเผยแพร่ใหค้นไดเ้ห็น ไดเ้ขา้ถึงมากกวา่ 
 โดยคุณคุณอรปภตัร โขมะจิตร ต าแหน่ง เจา้ของกิจการกระท่อมริมทุ่งโฮมสเตย ์กล่าวว่า 
“เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีใช้และท าให้ผูบ้ริโภคเป็นท่ีรู้จกัมากท่ีสุด คือ เฟซบุ๊กเพจ โดยจะ
ลงรูปภาพ คอนเทนต์ต่างๆท่ีน่าสนใจลงไปทุกวนั เพื่อให้หน้าเพจมีความเคล่ือนไหว และความ
น่าเช่ือถือ ส่วนกิจกรรมส่งเสริมการตลาด จะมีการให้เล่นเกมอยูบ่า้ง แต่ไม่ไดบ้่อยมากนกั นานๆที 
เพื่อดึงดูดลูกคา้ให้เขา้มาพกั ซ่ึงโฮมสเตยแ์ห่งน้ีก็ท  ากนัเองภายในครอบครัว รับสายโทรศพัทลู์กคา้
เอง ตอบเองทั้งหมด และปัจจุบนัเคร่ืองมือท่ีใช้ท าการตลาด คือ ส่ือออนไลน์ และ ออฟไลน์ เช่น 
นิตยสารท่องเท่ียวของจงัหวดัสุพรรณบุรี” 

ส่วนที ่3 กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของผู้ประกอบการธุรกจิโฮมสเตย์ 
ในปัจจุบนัผูป้ระกอบการธุรกิจโฮมสเตยใ์ช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแตกต่างกนั

ออกไป เช่น นิตยสาร หนงัสือทอ้งถ่ิน แผน่พบัโดยจะวางไวต้ามร้านคา้ของชุมชน งานอีเวน้ทจ์ดับูธ 
และมีการจดัอบรมสถานท่ีพกัผูป้ระกอบการร่วมกบัชุมชนอ่ืนๆภายในจงัหวดั ผูป้ระกอบการก็จะ
ไปรวมตวักนั เหมือนเป็นการแลกเปล่ียนท่ีพกั ให้ช่วยกนัประชาสัมพนัธ์ แต่ส่ิงท่ีทุกโฮมสเตยใ์ช้
เคร่ืองมือการตลาดท่ีเหมือนกนัก็คือ ออนไลน์ (เฟซบุก๊เพจ) รวมถึงรายการทีวมีาถ่ายท า มียทููบเบอร์
มาถ่ายรายการดว้ย ตรงน้ีก็จะเพิ่มใหก้ลุ่มเป้าหมายรู้จกัโฮมสเตยม์ากยิง่ข้ึน 

ดา้นการส่งเสริมการขาย พบวา่ ทุกโฮมสเตยจ์ะไม่มีส่วนลดท่ีพกั เพราะข้ึนช่ือวา่โฮมส
เตย ์ราคาก็จะถูกมากอยูแ่ลว้ ราคาหลกัร้อยเท่านั้น แต่เร่ืองของแคมเปญ กิจกรรมก็มีอยูบ่า้ง เช่นเล่น
กิจกรรมเพื่อลุน้รับท่ีพกัฟรี 1 คืน แลกกบัการรีววิ พร้อมอาหารเชา้และเยน็ ม้ือพิเศษ เป็นตน้ 

ด้านการตลาดทางตรง พบว่า ทุกโฮมสเตยจ์ะเน้นไปทางโทรศพัท์ ท่ีไวติ้ดต่อพูดคุย 
รับสายลูกคา้ บอกโปรโมชัน่ใหลู้กคา้เก่า ๆ ทราบ  เพราะถา้เป็นพวกแคตตาล็อค หรือโทรทศัน์ หรือ
ส่ือ  อ่ืน ๆ อาจจะมีค่าใชจ่้ายเพิ่มเติม 
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ด้านการขายโดยบุคคล พบว่า จะเป็นคนท่ีบา้นเท่านั้น พ่อ แม่ จะคอยเขา้มาช่วยกัน 
เพราะเป็นธุรกิจท่ีทางบา้นท าข้ึน การใหข้อ้มูลก็น่าจะครบถว้น ตอบปัญหาลูกคา้ไดอ้ยา่งตรงจุด อีก
ทั้งยงัสร้างความประทบัใจใหแ้ก่ลูกคา้ดว้ย ลูกคา้จะไดม้องวา่เราใส่ใจเคา้เหมือนคนในครอบครัว 

โดยคุณวิชาญ ถาวร ต าแหน่ง เจา้ของกิจการสวนลุงชาญโฮมสเตย ์กล่าววา่ “เคร่ืองมือ
การส่ือสารการตลาดท่ีใช้และท าให้ผูบ้ริโภคเป็นท่ีรู้จกัมากท่ีสุด คือ เฟซบุ๊กเพจ โดยจะลงรูปภาพ 
คอนเทนต์ต่าง ๆ ท่ีน่าสนใจลงไปทุกวนั เพื่อให้หน้าเพจมีความเคล่ือนไหว และความน่าเช่ือถือ 
ส่วนกิจกรรมส่งเสริมการตลาด จะมีการใหเ้ล่นเกมอยูบ่า้ง แต่ไม่ไดบ้่อยมากนกั นาน ๆ ที เพื่อดึงดูด
ลูกคา้ให้เขา้มาพกั ซ่ึงโฮมสเตยแ์ห่งน้ีก็ท  ากนัเองภายในครอบครัว รับสายโทรศพัทลู์กคา้เอง ตอบ
เองทั้งหมด และปัจจุบนัเคร่ืองมือท่ีใช้ท าการตลาด คือ ส่ือออนไลน์ และ ออฟไลน์ เช่น นิตยสาร
ท่องเท่ียวของจงัหวดัสุพรรณบุรี” 

ส่วนที ่4 การวางแผนกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของผู้ประกอบการธุรกจิโฮมสเตย์ 
การวางแผนเพื่อวเิคราะห์จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาส อุปสรรค (SWOT Analysis) มีดงัน้ี 

- จุดแข็ง แต่ละโฮมสเตยม์องว่า โฮมสเตยข์องตวัเอง มีวิวทุ่งนาท่ีสวยงาม เงียบ
สงบ ไดอ้ารมณ์ถึงความธรรมชาติในการมาพกัผอ่นอยา่งแทจ้ริง อาหารอร่อย ท าสะอาด มีกิจกรรม
พาเท่ียวดูวิถีชุมชน นัง่รถอีแต๋น พาเท่ียวน ้ าตก จึงจะใชจุ้ดน้ีในการโปรโมทให้ลูกคา้เขา้มาพกั ให้
จองเขา้พกัตลอด 

- จุดอ่อน ห้องพกั บา้นพกั อาจจะน้อยไปหน่อย ไม่เพียงพอต่อการเขา้พกัของ
ลูกคา้ในบา้งเทศกาล แต่ทั้งน้ีก็เพื่ออยากใหผู้ท่ี้เขา้พกัไดส้ัมผสัถึงความสงบอยา่งแทจ้ริง 

- โอกาส หากอุทยานน ้ าตกกลบัมาเปิดตามเดิม เช่ือวา่ลูกคา้ก็น่าจะมาเท่ียวกนัมาก
ข้ึน ก็จะส่งผลใหมี้รายไดม้ากยิง่ข้ึน และจะปรับปรุงรถน าเท่ียวใหเ้พียงพอต่อลูกคา้ในแต่ละรอบ 

- อุปสรรค บางช่วงทุ่งนาไม่เขียวขจี เพราะลูกคา้บางท่านมองมาพกัผอ่น สัมผสักบั
ความเขียวขจีของทอ้งนา แต่พอนาไม่เขียวลูกคา้ก็หาย ไม่ค่อยมากนั เลือกไปพกัท่ีพกัแบบอ่ืน
มากกวา่ท่ีคุม้ค่ากบัเงินเคา้ ขณะท่ีบางโฮมสเตยบ์อกวา่ อุปสรรคท่ีหนกัหนาท่ีสุดตอนน้ี ลูกคา้ไม่
จองเขา้พกัเลย สาเหตุมาจากโควดิ-19 

ดา้นการก าหนดกลุ่มเป้าหมายของโฮมสเตย ์พบวา่ ไม่มีการก าหนดกลุ่มเป้าหมายเร่ือง
ของเพศ ศาสนา อายุ แต่จะเน้นกลุ่มคนท่ีอยากเขา้มาพกัผ่อนจริงๆ อยากเรียนรู้กบัวิถีชุมชนชาว
สุพรรณบุรี และตอ้งไม่เป็นกลุ่มท่ีส่งเสียงดงั เพราะการพกัผอ่นโฮมสเตย ์ตอ้งอินไปกบัธรรมชาติ
อนัเงียบสงบ 

ดา้นการใช้ขอ้ความหลกั (Key Message) ของโฮมสเตยท่ี์ใช่ในการส่ือสารกบัผูบ้ริโภค 
พบวา่ ส่วนใหญ่จะเป็นค าพื้นบา้น ง่าย ๆ เขา้ใจง่าย เช่น นอนนา, ท าไดจ้า้, เด๋ียวท าใหน้ะ 
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ดา้นการวางแผนค่าใชจ่้ายในการวางแผนกลยทุธ์การส่ือสารการตลาด พบวา่ ธุรกิจโฮม 
สเตยมี์รูปแบบการด าเนินกิจการแบบธุรกิจในครอบครัว ไม่จา้งคนงาน เพราะทุนทรัพยข์องการท า
โฮมสเตยเ์ล็กๆยงัมีไม่มากพอ เหมือนพวกท่ีพกัประเภทโรงแรมขนาดใหญ่ ทั้งน้ีก็จะมีการจดัสรร
ปันส่วน ค่าอาหาร ค่าท่ีพกั ก าไรท่ีตอ้งเก็บ เพื่ออนาคตจะต่อยอดสร้างบา้นพกั หอ้งพกัเพิ่ม โดยคุณ
วีระ ยุพาพิน ต าแหน่ง ประธานกลุ่มท่องเท่ียวไผต่าพุดโฮมสเตย ์กล่าววา่ “จุดเด่นของโฮมสเตย ์คือ 
ภาษาถ่ิน ท่ีโฮมสเตยแ์ห่งน้ี จะใชบ้ทเพลงเป็นเพลงพื้นบา้นในการน าเสนอ แนะน าสถานท่ีท่องเท่ียว
เพื่อใหลู้กคา้จดจ าเป็นเอกลกัษณ์ ช่ืนชอบ และจุดอ่อนในตอนน้ี คือเร่ืองคมนาคมทางน ้ า น ้าแลง้ น ้า
น้อย ผกัตบชวาเยอะ ส่งผลให้นักท่องเท่ียวล่องเรือชมทศันียภาพล าบาก แต่ทางชุมชนก็เปล่ียน
วิกฤตตรงน้ีให้เป็นโอกาส คือ ให้ชาวบา้นน าผกัตบ แปรรูป เป็นเคร่ืองครัว ถว้ย ชาม ใชไ้วเ้อง และ
สามารถวางขายเป็นสินคา้ท่ีระลึกไดด้ว้ย” 

ดา้นคุณอรปภตัร โขมะจิตร ต าแหน่ง เจา้ของกิจการกระท่อมริมทุ่งโฮมสเตย ์กล่าววา่ 
“จุดอ่อนของท่ีพกั คือ บา้นพกัน้อยมาก กระท่อมหลงัท่ีเป็นไฮไลท์ ก็มีเพียงกระท่อมเดียว ตั้งอยู่
กลางทุ่งนา วิวธรรมชาติ 360 องศา ลูกคา้ส่วนใหญ่ช่ืนชอบ แลพตอ้งการจะพกัหลงัน้ี แต่ก็ไม่เพียง
ต่อความตอ้งการของลูกคา้ไดเ้ลย ยิง่ถา้มีการจองเขา้มาชนวนั-เวลากนั ก็จะท าใหเ้ราเสียลูกคา้อีกราย
ไปทนัที โดยจุดแข็งคือ อาหารอร่อย เป็นอาหารพื้นบา้นของชาวสุพรรณบุรีฝีมือของคุณแม่ท่ีจะ
พิถีพิถนัท าเองทุกเมนู เพื่อให้ลูกคา้ไดรั้บประทานอาหารท่ีสะอาด และอร่อย และอุปสรรคท่ียงัคง
เจอ คือเร่ืองของทุ่งนา ท่ีบางเดือนไม่เขียวขจี ทุ่งนาไม่สวย ลูกคา้ก็ไม่เลือกท่ีจะเขา้พกั” 

นอกจากน้ีคุณวิชาญ ถาวร ต าแหน่ง เจา้ของกิจการสวนลุงชาญโฮมสเตย ์กล่าววา่ “จุด
แข็งของท่ีน่ี คือเร่ืองของอาหาร เพราะไดรั้บรางวลัชนะเลิศการท าอาหารในระดบัจงัหวดัมาแล้ว 
รวมถึงความเป็นเอกลกัษณ์เฉพาะตวั บนเน้ือท่ีปิด 15 ไร่ ไดก้ล่ินอายความเป็นธรรมชาติอนัแสน
อบอุ่นและเงียบสงบเป็นอยา่งมาก ในขณะท่ีจุดอ่อนคือ ดา้นการบริการ เน่ืองจากท่ีคนดูแลนอ้ย และ
พื้นท่ีค่อนขา้งกวา้งขวางเลยอาจท าใหดู้แลไม่ทัว่ถึงเท่าท่ีควร” 
 

ส่วนที่ 5 ปัญหา  อุปสรรคและข้อจ ากัดในการด าเนินงานตามกลยุทธ์การส่ือสาร
การตลาดส าหรับผู้ประกอบการธุรกจิโฮมสเตย์ จังหวดัสุพรรณบุรี 

เม่ือเปรียบเทียบกบัโฮมสเตยป์ระเภทเดียวกนั พบวา่ บางโฮมสเตยมี์ขอ้ไดเ้ปรียบคือตั้ง
กลางทุ่งนา มองเห็นววิทุ่งนาแบบ 360 องศา บางโฮมสเตยก์็พูดถึงเร่ืองการบริการท่ีเป็นกนัเองใส่ใจ
ลูกคา้เหมือนคนส าคญัในครอบครัว บางโฮมสเตยก์็บอกวา่ ท่ีพกัจะใชก้ระท่อมไมไ้ผแ่ท ้ๆ ในการ
สร้างหอ้งพกั ท าใหลู้กคา้ประทบัใจในการเขา้พกั โดยผูป้ระกอบส่วนใหญ่มีความเห็นวา่ การท่ีมีวิว
สวย มองเห็นทุ่งนาแบบใกล้ชิด อาหารอร่อย มุมถ่ายรูปมากมาย รูปแบบการท าเพจน่าสนใจ 
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ปรับปรุงท่ีพกัอยูบ่่อยคร้ัง ลูกคา้เก่ากลบัมาพกัซ ้ า บางโฮมสเตยถึ์งขั้นจ าหนา้กนัได ้ไม่เก็บค่าท่ีพกัก็
มี เน้นใจแลกใจ รีวิวให้กนัก็พอ เป็นส่ิงท่ีท าให้ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกใช้บริการโฮมสเตย์ของ
ตนเอง 

 
4.2 ผลการวจัิยเชิงปริมาณ 
 ผลการวิจยัเชิงปริมาณเป็นขอ้มูลท่ีไดจ้ากการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากนกัท่องเท่ียวชาวไทย 
ท่ีเดินทางมาท่องเท่ียวและเลือกใชบ้ริการพกัโฮมสเตย ์จงัหวดัสุพรรณบุรี ระหวา่งเดือนพฤศจิกายน 
2563 - มกราคม 2564 จ านวน 140 คน โดยมีแบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
ผลการวจิยัแบ่งออกเป็น 2 ส่วน ดงัน้ี 
 4.2.1 ผลการวเิคราะห์เชิงพรรณนา 
 การวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติเชิงพรรณนา เป็นการบรรยายถึงลกัษณะของขอ้มูลท่ีไดจ้าก
นกัท่องเท่ียวชาวไทย ท่ีเดินทางมาท่องเท่ียวและเลือกใช้บริการพกัโฮมสเตย ์จงัหวดัสุพรรณบุรี 
ระหวา่งเดือนพฤศจิกายน 2563 - มกราคม 2564 จ านวน 140 คน ผลการศึกษาแบ่งออกเป็น 3 ส่วน 
ดงัน้ี 
 ส่วนที ่1 ลกัษณะปัจจัยส่วนบุคคล 
 ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล ประกอบดว้ย เพศ อายุ ระดบัการศึกษา อาชีพ รายได ้และความถ่ี
ในการเดินทาง โดยใชก้ารแสดงค่าความถ่ี และร้อยละ ดงัน้ี 
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ตารางที ่4.1 แสดงจ านวน และร้อยละของขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล จ านวน (n = 140) ร้อยละ 

เพศ 
 ชาย 32 22.9 
 หญิง 108 77.1 
อายุ 
 ต ่ากวา่ 20 ปี 0 0.0 
 20 – 25 ปี 9 6.4 
 26 - 30 ปี 62 44.3 
 31 – 40 ปี 60 42.9 
 41 – 50 ปี 7 5.0 
 51 ปีข้ึนไป 2 1.4 
สถานภาพ 
 โสด 37 26.4 
 สมรส 103 73.6 
 หมา้ย 0 0.0 
อาชีพ 
 นกัเรียน / นกัศึกษา 3 2.1 
 พนกังานบริษทั 88 62.9 
 ฟรีแลนซ์ / อิสระ 10 7.1 
 ธุรกิจส่วนตวั 9 6.4 
 ขา้ราชการ/รัฐวสิาหกิจ 30 21.4 
 อ่ืน ๆ 0 0.0 
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ตารางที ่4.1 แสดงจ านวน และร้อยละของขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล (ต่อ) 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล จ านวน (n = 140) ร้อยละ 

ระดับการศึกษา 
 มธัยมศึกษาตอนตน้ 1 0.7 
 มธัยมศึกษาตอนปลาย 1 0.7 
 ปวช. 1 0.7 
 ปวส. 7 5.0 
 ปริญญาตรี   127 90.7 
 ปริญญาโท 3 2.2 
 ปริญญาเอก 0 0.0 
รายได้เฉลีย่ต่อเดือน 
 นอ้ยกวา่ 15,000 บาท 4 2.9 
 15,000 – 20,000 บาท 29 20.7 
 20,001 – 30,000 บาท 61 43.6 
 30,001 – 40,000 บาท 34 24.3 
 40,001 – 50,000 บาท 4 2.9 
 50,001 บาทข้ึนไป 8 5.7 
ค่าใช้จ่ายในการเดินทางเข้าพกัโฮมสเตย์ จ. สุพรรณบุรี ต่อคร้ัง 
 นอ้ยกวา่ 3,000 บาท 83 59.3 
 3,000 – 5,000 บาท 43 30.7 
 5,001 -7,000 บาท 12 8.6 
 7,001 – 10,000 บาท 0 0.0 
 10,001 – 15,000 บาท 0 0.0 
 15,001 – 20,000 บาท 1 0.7 
 20,001 บาทข้ึนไป 1 0.7 
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ตารางที ่4.1 แสดงจ านวน และร้อยละของขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล (ต่อ) 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล จ านวน (n = 140) ร้อยละ 

ความถี่ในการเดินทางเข้าพกัโฮมสเตย์ จ. สุพรรณบุรี ต่อปี 
 1 คร้ัง 54 38.6 
 2 คร้ัง 72 51.4 
 3 คร้ัง 9 6.4 
 มากกวา่ 3 คร้ัง 5 3.6 

 
จากตารางท่ี 4.1 แสดงใหว้า่ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 140 

คน เป็นดงัน้ี 
เพศ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 77.1 และเพศชาย  

คิดเป็นร้อยละ 22.9 ตามล าดบั 
อายุ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 26-30 ปี คิดเป็นร้อยละ 44.3 

รองลงมาคือ มีอายุระหวา่ง 31-40 ปี คิดเป็นร้อยละ 42.9 และมีอายุระหวา่ง 20-25 ปี คิดเป็นร้อยละ 
6.4 ตามล าดบั 

สถานภาพ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส คิดเป็นร้อยละ 73.6 
และมีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 26.4 ตามล าดบั 

อาชีพ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษทั  คิดเป็นร้อยละ 62.9 
รองลงมาคือ ขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ คิดเป็นร้อยละ 21.4 และฟรีแลนซ์/อิสระ คิดเป็นร้อยละ 7.1 
ตามล าดบั 

ระดบัการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี คิด
เป็นร้อยละ 90.7 รองลงมาคือ ปวส. คิดเป็นร้อยละ 5.0 และปริญญาโท คิดเป็นร้อยละ 2.2 ตามล าดบั 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-
30,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 43.6 รองลงมาคือ มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 30,001-40,000 บาท คิดเป็น
ร้อยละ 24.3 และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 5,000-20,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 20.7 ตามล าดบั 

ค่าใช้จ่ายในการเดินทางเข้าพักโฮมสเตย์ จ.  สุพรรณบุรี ต่อคร้ัง พบว่า ผู ้ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายในการเดินทางเขา้พกัโฮมสเตย ์จ. สุพรรณบุรี นอ้ยกวา่ จ  านวน 
3,000 บาท/คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 59.3 รองลงมาคือ มีค่าใช้จ่ายในการเดินทางเขา้พกัโฮมสเตย ์จ. 
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สุพรรณบุรี จ านวน 3,000 – 5,000 บาท/คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 30.7 และมีค่าใชจ่้ายในการเดินทางเขา้
พกัโฮมสเตย ์จ. สุพรรณบุรี จ านวน 5,001 -7,000 บาท/คร้ัง คิดเป็นร้อยละ 8.6 ตามล าดบั 
 ความถ่ีในการเดินทางเขา้พกัโฮมสเตย ์จ. สุพรรณบุรี ต่อปี พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่มีความถ่ีในการเดินทางเขา้พกัโฮมสเตย ์จ. สุพรรณบุรี 2 คร้ัง/ปี คิดเป็นร้อยละ 51.4 รองลงมา
คือ มีความถ่ีในการเดินทางเขา้พกัโฮมสเตย ์จ. สุพรรณบุรี 1 คร้ัง/ปี และมีความถ่ีในการเดินทางเขา้
พกัโฮมสเตย ์จ. สุพรรณบุรี 3 คร้ัง/ปี คิดเป็นร้อยละ 6.4 ตามล าดบั 

ส่วนที ่2 การรับรู้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 
 การรับรู้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด ประกอบดว้ย ดา้นการโฆษณา (Advertising)     ดา้น
การประชาสัมพนัธ์ (Public Relations) ดา้นการส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) ดา้นการตลาด
ทางตรง (Direct Marketing) และดา้นการขายโดยบุคคล (Personal Selling) โดยใชก้ารแสดงค่าเฉล่ีย 
และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ดงัน้ี 
 
ตารางที ่4.2 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การรับรู้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด  
 

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

แปลผล 

ดา้นการโฆษณา 4.03 .646 มาก 
ดา้นการประชาสัมพนัธ์ 3.69 .711 มาก 
ดา้นการส่งเสริมการขาย 3.84 .731 มาก 
ดา้นการตลาดทางตรง 4.00 .565 มาก 
ดา้นการขายโดยบุคคล 4.04 .601 มาก 

รวม 3.91 .650 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.2 แสดงให้เห็นว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการรับรู้เคร่ืองมือการ
ส่ือสารการตลาดของธุรกิจโฮมสเตย ์จงัหวดัสุพรรณบุรีโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัรับรู้มาก มีค่าเฉล่ีย 
3.91 เม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีการรับรู้ด้านการขายโดยบุคคลเป็น
อนัดบัแรก มีค่าเฉล่ีย 4.04 รองลงมาคือ ดา้นการโฆษณา มีค่าเฉล่ีย 4.03 ดา้นการตลาดทางตรง มี
ค่าเฉล่ีย 4.00 ดา้นการส่งเสริมการขาย มีค่าเฉล่ีย 3.84 และดา้นการประชาสัมพนัธ์ มีค่าเฉล่ีย 3.69 
ตามล าดบั 



59 
 

ตารางที ่4.3  แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การรับรู้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด ดา้นการ
โฆษณา 

 

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 
ด้านการโฆษณา 

ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

แปลผล 

การเลือกใชเ้คร่ืองมือโฆษณาของ ผูป้ระกอบการ
ธุรกิจโฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี ผา่นส่ือสังคม
ออนไลน์ตามแพลตฟอร์ม เช่น website Facebook 
Page Instagram YouTube Line 

4.13 .821 มาก 

มีการโฆษณาท่ีพกัโฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี ทาง 
นิตยสาร หนงัสือพิมพ ์แผน่พบั รายการ โทรทศัน์  

4.01 .960 มาก 

มีการใช ้YouTuber Influencer ท่ีส่งผลท าใหโ้ฮมส
เตยเ์ป็นท่ีรู้จกัยิง่ข้ึน  

3.96 .804 มาก 

รวม 4.03 .646 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.3 แสดงให้เห็นวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการรับรู้เคร่ืองมือการ

ส่ือสารการตลาดของธุรกิจโฮมสเตย ์จงัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นการโฆษณาโดยภาพรวมอยูใ่นระดบั
รับรู้มาก มีค่าเฉล่ีย 4.03 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีการรับรู้เร่ืองการ
เลือกใชเ้คร่ืองมือโฆษณาของ ผูป้ระกอบการธุรกิจโฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี ผา่นส่ือสังคมออนไลน์
ตามแพลตฟอร์ม เช่น website Facebook Page Instagram YouTube Line เป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉล่ีย 
4.13 รองลงมาคือ มีการโฆษณาท่ีพกัโฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี ทาง นิตยสาร หนงัสือพิมพ ์แผ่นพบั 
รายการ โทรทศัน์ มีค่าเฉล่ีย 4.01 และมีการใช ้YouTuber Influencer ท่ีส่งผลท าให้โฮมสเตยเ์ป็นท่ี
รู้จกัยิง่ข้ึน มีค่าเฉล่ีย 3.96 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.4 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การรับรู้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด ดา้นการ
ประชาสัมพนัธ์ 

 

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 
ด้านการประชาสัมพนัธ์ 

ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

แปลผล 

โฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี มีการจดัอบรม จดับูธ 
ประชาสัมพนัธ์ตามชุมชนต่างๆ ภายในจงัหวดั  

3.88 .877 มาก 

โฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี มีการประชาสัมพนัธ์ ผา่น
โปรแกรมการท่องเท่ียวของจงัหวดั สุพรรณบุรี  

3.86 .761 มาก 

การประชาสัมพนัธ์ทาง Email กบัลูกคา้  3.31 1.039 มาก 
รวม 3.69 .711 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.4 แสดงให้เห็นวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการรับรู้เคร่ืองมือการ

ส่ือสารการตลาดของธุรกิจโฮมสเตย ์จงัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นการประชาสัมพนัธ์โดยภาพรวมอยูใ่น
ระดบัรับรู้มาก มีค่าเฉล่ีย 3.69 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีการรับรู้เร่ือง
โฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี มีการจดัอบรม จดับูธ ประชาสัมพนัธ์ตามชุมชนต่างๆ ภายในจงัหวดั เป็น
อนัดบัแรก มีค่าเฉล่ีย 3.88 รองลงมาคือ โฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี มีการประชาสัมพนัธ์ ผา่นโปรแกรม
การท่องเท่ียวของจงัหวดั สุพรรณบุรี มีค่าเฉล่ีย 3.86 และการประชาสัมพนัธ์ทาง Email กบัลูกคา้ มี
ค่าเฉล่ีย 3.31 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.5 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การรับรู้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด ดา้นการ
ส่งเสริมการขาย 

 

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 
ด้านการส่งเสริมการขาย 

ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

แปลผล 

โฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี มีการจดักิจกรรมเล่น เกม
หนา้ Facebook Page เพื่อมอบอาหาร เชา้ + ท่ีพกั 
ฟรี  

3.86 .841 มาก 

โฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี มีการใหร่้วมกิจกรรม 
ต่างๆ เพื่อมอบส่วนลดพิเศษในการเขา้พกัคร้ัง 
ต่อไป หรือ ช่วงเทศกาล  

3.86 .926 มาก 

โฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี มีกิจกรรมใหลู้กคา้ท่ี เขา้
พกั ปลูกผกัเชิงเกษตรอินทรียด์ว้ยตวัเอง เพื่อเก็บ
กลบับา้นไปกิน  

3.80 .883 มาก 

โฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี มอบส่วนลดพิเศษ กรณี
เขา้พกัแบบแพก็เกจตามท่ีก าหนด  

3.83 .856 มาก 

รวม 3.84 .731 มาก 
 

จากตารางท่ี 4.5 แสดงให้เห็นวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการรับรู้เคร่ืองมือการ
ส่ือสารการตลาดของธุรกิจโฮมสเตย ์จงัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นการส่งเสริมการขายโดยภาพรวมอยู่ใน
ระดบัรับรู้มาก มีค่าเฉล่ีย 3.84 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีการรับรู้เร่ือง
โฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี มีการจดักิจกรรมเล่น เกมหนา้ Facebook Page เพื่อมอบอาหาร เชา้ + ท่ีพกั 
ฟรี และโฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี มีการให้ร่วมกิจกรรม ต่างๆ เพื่อมอบส่วนลดพิเศษในการเขา้พกั
คร้ัง ต่อไป หรือ ช่วงเทศกาล เป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉล่ีย 3.86 รองลงมาคือ โฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี 
มอบส่วนลดพิเศษ กรณีเข้าพักแบบแพ็กเกจตามท่ีก าหนด มีค่าเฉล่ีย 3.83 และโฮมสเตย์ จ.
สุพรรณบุรี มีกิจกรรมให้ลูกคา้ท่ี เขา้พกั ปลูกผกัเชิงเกษตรอินทรียด์ว้ยตวัเอง เพื่อเก็บกลบับา้นไป
กิน มีค่าเฉล่ีย 3.80 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.6 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การรับรู้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด ด้าน
การตลาดทางตรง 

 

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 
ด้านการตลาดทางตรง 

ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

แปลผล 

โฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี มีการตลาดโดยใช ้
Facebook Page เพื่อเสนอผลิตหอ้งพกั รูปแบบ
ใหม่  

4.13 .728 มาก 

โฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี มีการน าเสนอรูปแบบ 
หอ้งพกัแนวใหม่ หรือกิจกรรมใหม่ๆ ผา่นส่ือ 
ออนไลน์ ท่ีเช่ือมโยงผูบ้ริโภคกบัผูป้ระกอบการ 
ใหต้อบโตก้นัไดใ้นทางอิเล็กทรอนิกส์  

3.95 .682 มาก 

โฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี ใชก้ารตลาดผา่นส่ือสังคม
ออนไลน์ เช่น Facebook Page YouTube และ Line 
ช่องทางใดช่องทางหน่ึง เพื่ออพัเดทขอ้มูลท่ีพกั
ตลอด 24 ชัว่โมง  

3.99 .777 มาก 

โฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี มีการส่งข่าวสาร ส่วนลด
พิเศษ หอ้งพกัแนวใหม่ แก่ลูกคา้โดยใช ้โทรศพัท ์ 

3.93 .765 มาก 

รวม 4.00 .565 มาก 
 

จากตารางท่ี 4.6 แสดงให้เห็นวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการรับรู้เคร่ืองมือการ
ส่ือสารการตลาดของธุรกิจโฮมสเตย ์จงัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นการตลาดทางตรงโดยภาพรวมอยู่ใน
ระดบัรับรู้มาก มีค่าเฉล่ีย 4.00 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีการรับรู้เร่ือง
โฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี มีการตลาดโดยใช้ Facebook Page เพื่อเสนอผลิตห้องพกั รูปแบบใหม่ เป็น
อนัดบัแรก มีค่าเฉล่ีย 4.13 รองลงมาคือ โฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี ใชก้ารตลาดผา่นส่ือ สังคมออนไลน์ 
เช่น Facebook Page YouTube และ Line ช่องทางใดช่องทางหน่ึง เพื่ออพัเดทขอ้มูลท่ีพกัตลอด 24 
ชัว่โมง มีค่าเฉล่ีย 3.99 และโฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี มีการน าเสนอรูปแบบ ห้องพกัแนวใหม่ หรือ
กิจกรรมใหม่ๆ ผ่านส่ือ ออนไลน์ ท่ีเช่ือมโยงผูบ้ริโภคกบัผูป้ระกอบการ ให้ตอบโตก้นัไดใ้นทาง
อิเล็กทรอนิกส์ มีค่าเฉล่ีย 3.95 ตามล าดบั 
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ตารางที ่4.7  แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การรับรู้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด ดา้นการ

ขายโดยบุคคล 
 

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 
ด้านการขายโดยบุคคล 

ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

แปลผล 

โฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี มีการอธิบาย รายละเอียด
การเขา้พกัอยา่งดีถ่ีถว้น  

4.06 .712 มาก 

โฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี มีการแนะน ากิจกรรม 
นนัทนาการท่ีทางโฮมสเตยจ์ดัเตรียมตอ้นรับ 
ลูกคา้ท่ีเขา้พกั  

3.99 .720 มาก 

รวม 4.04 .601 มาก 
 

จากตารางท่ี 4.7 แสดงให้เห็นวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการรับรู้เคร่ืองมือการ
ส่ือสารการตลาดของธุรกิจโฮมสเตย ์จงัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นการขายโดยบุคคลโดยภาพรวมอยู่ใน
ระดบัรับรู้มาก มีค่าเฉล่ีย 4.04 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีการรับรู้เร่ือง
โฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี มีการอธิบาย รายละเอียดการเขา้พกัอยา่งดีถ่ีถว้น เป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉล่ีย 
4.06 รองลงมาคือ โฮมสเตย์ จ.สุพรรณบุรี มีการแนะน ากิจกรรม นันทนาการท่ีทางโฮมสเตย์
จดัเตรียมตอ้นรับ ลูกคา้ท่ีเขา้พกั มีค่าเฉล่ีย 3.99 ตามล าดบั 

ส่วนที ่3 การตัดสินใจเลือกใช้บริการเข้าพกัโฮมสเตย์จังหวดัสุพรรณบุรี 
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเขา้พกัโฮมสเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรี ประกอบดว้ย ดา้นความ

ตอ้งการ หรือ ความจ าเป็นในการออกเดินทาง (Need Recognition) ดา้นส่ิงจูงใจในการออกเดินทาง 
(Motivation) ดา้นการรับรู้ในสถานท่ี ท่ีจะไป (Perception) ดา้นทศันคติของนกัท่องเท่ียว (Attitude)  
และดา้นการวางแผนค่าใชจ่้ายในการท่องเท่ียว (Planning for Expenditure) โดยใชก้ารแสดงค่าเฉล่ีย 
และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ดงัน้ี 
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ตารางที่ 4.8  แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การตดัสินใจเลือกใช้บริการเขา้พกัโฮมสเตย์
จงัหวดัสุพรรณบุรี 

 

การตัดสินใจเลือกใช้บริการเข้าพกัโฮมสเตย์ 
จังหวดัสุพรรณบุรี 

ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

แปลผล 

ดา้นความตอ้งการ หรือ ความจ าเป็นในการออก
เดินทาง 

4.08 .482 มาก 

ดา้นส่ิงจูงใจในการออกเดินทาง 4.03 .517 มาก 
ดา้นการรับรู้ในสถานท่ี ท่ีจะไป 3.90 .641 มาก 
ดา้นทศันคติของนกัท่องเท่ียว 3.98 .532 มาก 
ดา้นการวางแผนค่าใชจ่้ายในการท่องเท่ียว 3.97 .526 มาก 

รวม 3.99 .539 มาก 
 

จากตารางท่ี 4.8 แสดงให้เห็นว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการตดัสินใจเลือกใช้
บริการเขา้พกัโฮมสเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรีโดยภาพรวมอยูใ่นมาก มีค่าเฉล่ีย 3.99 เม่ือพิจารณาเป็น
รายดา้น พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีการตดัสินใจดา้นความตอ้งการ หรือ ความจ าเป็นในการออก
เดินทาง เป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉล่ีย 4.08 รองลงมาคือ ดา้นส่ิงจูงใจในการออกเดินทาง มีค่าเฉล่ีย 4.03 
ดา้นทศันคติของนกัท่องเท่ียว มีค่าเฉล่ีย 3.98 ดา้นการวางแผนค่าใชจ่้ายในการท่องเท่ียว มีค่าเฉล่ีย 
3.97 และดา้นการรับรู้ในสถานท่ี ท่ีจะไป มีค่าเฉล่ีย 3.90 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.9 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การตดัสินใจเลือกใช้บริการเขา้พกัโฮมสเตย์
จงัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นความตอ้งการ หรือ ความจ าเป็นในการออกเดินทาง 

 

ด้านความต้องการ หรือ ความจ าเป็นในการออก
เดินทาง 

ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

แปลผล 

โฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี มีหอ้งพกั บรรยากาศท่ี
เป็นธรรมชาติอยา่งแทจ้ริง เหมาะแก่การไป 
พกัผอ่น  

4.16 .615 มาก 

ตอ้งการไปสัมผสัวถีิชุมชนอยา่งใกลชิ้ด  4.04 .656 มาก 
โฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี ใหค้วามเป็นส่วนตวั  4.06 .681 มาก 
โฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี มีหอ้งพกัท่ีคอยบริการ
หลากหลายรูปแบบ หลากหลายสไตล ์เพื่อรองรับ
ลูกคา้หลายกลุ่ม  

4.06 .654 มาก 

รวม 4.08 .482 มาก 
 

ตารางท่ี 4.9 แสดงให้เห็นว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการตัดสินใจเลือกใช้
บริการเขา้พกัโฮมสเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นความตอ้งการ หรือ ความจ าเป็นในการออกเดินทาง
โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.08 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมี
การตดัสินใจเร่ือง โฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี มีห้องพกั บรรยากาศท่ีเป็นธรรมชาติอยา่งแทจ้ริง เหมาะ
แก่การไป พกัผอ่น เป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉล่ีย 4.16 รองลงมาคือ โฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี ใหค้วามเป็น
ส่วนตวั และโฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี มีห้องพกัท่ีคอยบริการหลากหลายรูปแบบ หลากหลายสไตล์ 
เพื่อรองรับลูกคา้หลายกลุ่ม มีค่าเฉล่ีย 4.06 และตอ้งการไปสัมผสัวิถีชุมชนอย่างใกลชิ้ด มีค่าเฉล่ีย 
4.04 ตามล าดบั  
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ตารางที ่4.10  แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเขา้พกัโฮมสเตย ์  
                       จงัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นส่ิงจูงใจในการออกเดินทาง 
 

ด้านส่ิงจูงใจในการออกเดินทาง ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

แปลผล 

ความมีช่ือเสียงของโฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี  4.05 .703 มาก 
อิทธิพลของ YouTuber , Influencer ท่ี เผยแพร่ลง
ช่องของตวัเอง  

3.99 .662 มาก 

ความน่าสนใจของโฮมสเตย ์ท่ีผูป้ระกอบการ 
อพัเดทลง Facebook Page  

4.04 .693 มาก 

ความเหมาะสม และความคุม้ค่ากบัราคาท่ีจ่าย  4.11 .690 มาก 
โฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี มีการมอบโปรโมชัน่ 
พิเศษ และส่วนลดใหก้บัลูกคา้  

3.94 .697 มาก 

รวม 4.03 .517 มาก 

 
ตารางท่ี 4.10 แสดงให้เห็นว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการตดัสินใจเลือกใช้

บริการเขา้พกัโฮมสเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นส่ิงจูงใจในการออกเดินทางโดยภาพรวมอยูใ่นระดบั
มาก มีค่าเฉล่ีย 4.03 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีการตดัสินใจเร่ือง ความ
เหมาะสม และความคุม้ค่ากบัราคาท่ีจ่าย เป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉล่ีย 4.11 รองลงมาคือ ความมีช่ือเสียง
ของโฮมสเตย์ จ.สุพรรณบุรี มีค่าเฉล่ีย 4.05 และความน่าสนใจของโฮมสเตย์ ท่ีผูป้ระกอบการ 
อพัเดทลง Facebook Page มีค่าเฉล่ีย 4.04 ตามล าดบั  
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ตารางที่ 4.11  แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การตดัสินใจเลือกใช้บริการเขา้พกัโฮมสเตย์
จงัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นการรับรู้ในสถานท่ีท่ีจะไป 

 

ด้านการรับรู้ในสถานที ่ทีจ่ะไป ค่าเฉลีย่ 
ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

แปลผล 

รับทราบประสบการณ์จากผูท่ี้เคยไปมา  3.97 .739 มาก 
รับรู้ข่าวสารโฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี ผา่นส่ือ สังคม
ออนไลน์ หรือส่ือส่ิงพิมพต่์างๆ  

3.87 .728 มาก 

รับรู้เก่ียวกบัโฮมสเตย ์ผา่นกิจกรรมท่ีจดัโดย 
ชุมชน  

3.87 .821 มาก 

รวม 3.90 .641 มาก 
 

ตารางท่ี 4.11 แสดงให้เห็นว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการตดัสินใจเลือกใช้
บริการเขา้พกัโฮมสเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นการรับรู้ในสถานท่ี ท่ีจะไปโดยภาพรวมอยูใ่นระดบั
มาก มีค่าเฉล่ีย 3.90 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีการตดัสินใจเร่ือง รับทราบ
ประสบการณ์จากผูท่ี้เคยไปมา เป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉล่ีย 3.97 รองลงมาคือ รับรู้ข่าวสารโฮมสเตย ์ 
จ.สุพรรณบุรี ผ่านส่ือ สังคมออนไลน์ หรือส่ือส่ิงพิมพ์ต่างๆ และรับรู้เก่ียวกับโฮมสเตย์ ผ่าน
กิจกรรมท่ีจดัโดย ชุมชน มีค่าเฉล่ีย 3.87ตามล าดบั 
 

ตารางที่ 4.12   แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเขา้พกัโฮมสเตย์
จงัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นทศันคติของนกัท่องเท่ียว 

ด้านทศันคติของนักท่องเทีย่ว ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

แปลผล 

มีทศันคติท่ีดีต่อการเขา้พกัโฮมสเตย ์ จ.สุพรรณบุรี  4.04 .616 มาก 
มีการกลบัมาจองเขา้พกัซ ้ า 3.81 .795 มาก 
บอกต่อใหค้นอ่ืนมาพกัท่ีโฮมสเตย ์ จ.สุพรรณบุรี  4.01 .684 มาก 
มัน่ใจในการเอาใจใส่ลูกคา้ และความปลอดภยั ใน
การเขา้พกั  

4.00 .657 มาก 

มัน่ใจในคุณภาพของท่ีพกัโฮมสเตย ์ จ. สุพรรณบุรี  4.07 .619 มาก 
รวม 3.98 .532 มาก 
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ตารางท่ี 4.12 แสดงให้เห็นว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการตดัสินใจเลือกใช้
บริการเขา้พกัโฮมสเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นทศันคติของนกัท่องเท่ียวโดยภาพรวมอยู่ในระดบั
มาก มีค่าเฉล่ีย 3.98 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีการตดัสินใจเร่ือง มัน่ใจใน
คุณภาพของท่ีพกัโฮมสเตย ์ จ. สุพรรณบุรี เป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉล่ีย 4.07 รองลงมาคือ มีทศันคติท่ีดี
ต่อการเข้าพกัโฮมสเตย์  จ.สุพรรณบุรี มีค่าเฉล่ีย 4.04 และบอกต่อให้คนอ่ืนมาพกัท่ีโฮมสเตย์           
จ.สุพรรณบุรี มีค่าเฉล่ีย 4.01 ตามล าดบั 

 
ตารางที่ 4.13 แสดงค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การตดัสินใจเลือกใช้บริการเขา้พกัโฮมสเตย์

จงัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นการวางแผนค่าใชจ่้ายในการท่องเท่ียว 
 

ด้านการวางแผนค่าใช้จ่ายในการท่องเที่ยว ค่าเฉลีย่ ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

แปลผล 

วางแผนจองท่ีพกัโฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี ล่วงหนา้
ก่อนถึงช่วงเทศกาลส าคญั 

4.05 .682 มาก 

วางแผนค่าใชจ่้ายในการซ้ือ อุดหนุนสินคา้ท่ี ระลึก
ของทางโฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี  

3.91 .594 มาก 

วางแผนจองท่ีพกัโฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี ตาม 
ตารางหนา้ Facebook Page ท่ีลงใหร่้วม กิจกรรม 
หรือ อพัเดทหอ้งวา่ง  

3.94 .727 มาก 

รวม 3.97 .526 มาก 

 
ตารางท่ี 4.13 แสดงให้เห็นว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการตดัสินใจเลือกใช้

บริการเข้าพกัโฮมสเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรี  ด้านการวางแผนค่าใช้จ่ายในการท่องเท่ียวโดยภาพ
รวมอยู่ในระดับมาก  มีค่าเฉล่ีย 3.97 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีการ
ตดัสินใจเร่ือง วางแผนจองท่ีพกัโฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี ล่วงหน้าก่อนถึงช่วงเทศกาลส าคญั เป็น
อนัดบัแรก มีค่าเฉล่ีย 4.05 รองลงมาคือ วางแผนจองท่ีพกัโฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี ตาม ตารางหน้า 
Facebook Page ท่ีลงให้ร่วม กิจกรรม หรือ อพัเดทห้องวา่ง มีค่าเฉล่ีย 3.94 และวางแผนค่าใชจ่้ายใน
การซ้ือ อุดหนุนสินคา้ท่ี ระลึกของทางโฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี มีค่าเฉล่ีย 3.91 ตามล าดบั 
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4.2.2 ผลการวเิคราะห์เชิงอนุมาน 
การวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถิติเชิงอนุมาน เป็นการทดสอบสมมติฐานของการศึกษา ดงัน้ี 
สมมติฐานที่ 1 นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั มีการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการเขา้พกัโฮมสเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรีต่างกนั 
การทดสอบความแตกต่างของปัจจยัส่วนบุคคลกบัการตดัสินใจเลือกใช้บริการเขา้พกั

โฮม สเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรี โดยใช้สถิติ Independent Sample t-Test เพื่อทดสอบความแตกต่าง
ระหว่างคะแนนเฉล่ียของกลุ่มตวัอย่าง ของลักษณะประชากรศาสตร์ในด้านเพศ และใช้สถิติ 
ANOVA (One - Way Analysis of Variance) เพื่อทดสอบสมมติฐาน การวิเคราะห์ความแปรปรวน
ทางเดียวเพื่อทดสอบสมมติฐานลกัษณะประชากรศาสตร์อ่ืน ๆ (ยกเวน้ เพศ) กรณีพบความแตกต่าง
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ จะท าการตรวจสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 
0.05 หรือ ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 โดยใชสู้ตรตามวธีิ Least Significant Difference (LSD) เพื่อ
เปรียบเทียบค่าเฉล่ียของประชากรศาสตร์ 
 

ตารางที ่4.14 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเขา้พกั 
โฮมสเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรี จ าแนกตามเพศ 

 
เพศ การตัดสินใจเลือกใช้บริการเข้าพกัโฮมสเตย์จังหวดัสุพรรณบุรี 

N 𝒙 ̅ S.D. t Sig 
ชาย 32 3.97 .309 3.339 .070 
หญิง 108 4.00 .506 

 
 จากตารางท่ี 4.14 แสดงให้เห็นวา่ นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีเพศแตกต่างกนัมีการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการเขา้พกัโฮมสเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรีไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
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ตารางที่ 4.15 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของการตดัสินใจเลือกใช้บริการเข้าพกั 
โฮมสเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรี จ าแนกตามอาย ุ

 
การตัดสินใจ แหล่ง Sum of 

Squares 
df Mean 

Square 
F Sig. 

การตดัสินใจเลือกใช้
บริการเขา้พกัโฮมส
เตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรี 

Between Groups 2.847 4 .712 3.496 .009* 
Within Groups 27.482 135 .204   
Total 30.329 139    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.15 แสดงให้เห็นวา่ นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีอายุแตกต่างกนัมีการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการเข้าพกัโฮมสเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรีแตกต่างกัน ท่ีระดับนัยส าคญั 0.05 จึงน าไป
ทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่ ตามวธีิ Least Significant Difference (LSD) ดงัตารางท่ี 4.16 
 
ตารางที่ 4.16 ผลการเปรียบเทียบค่าเฉล่ียของการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเขา้พกั โฮมสเตยจ์งัหวดั

สุพรรณบุรี จ าแนกตามอาย ุ
 

อายุ 20 - 25 ปี 26 - 30 ปี 31 - 40 ปี 41 - 50 ปี 51 ปีขึน้ไป 

20 - 25 ปี - .920 .281 .331 .001* 
26 - 30 ปี  - .054 .180 .324 
31 - 40 ปี   - .030* .026* 
41 - 50 ปี    - .002* 
51 ปีขึน้ไป     - 
* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.16 แสดงให้เห็นว่า นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีอายุ 20 - 25 ปี อายุ 31 - 40 ปี 
และอายุ 41 - 50 ปี มีการตดัสินใจเลือกใช้บริการเขา้พกัโฮมสเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรีแตกต่างจาก
นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีอายุ 51 ปีข้ึนไป และนกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีอายุ 31 - 40 ปี การตดัสินใจ
เลือกใช้บริการเข้าพกัโฮมสเตย์จังหวดัสุพรรณบุรีแตกต่างจากนักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีอายุ              
41 - 50 ปี 
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ตารางที่ 4.17 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของการตดัสินใจเลือกใช้บริการเข้าพกั 
โฮมสเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรี จ าแนกตามสถานภาพ 

 
การตัดสินใจ แหล่ง Sum of 

Squares 
df Mean 

Square 
F Sig. 

การตดัสินใจเลือกใช้
บริการเขา้พกัโฮมส
เตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรี 

Between Groups 3.786 1 3.786 1.810 .181 
Within Groups 26.543 138 .192   
Total 30.329 139    

 
จากตารางท่ี 4.17 แสดงให้เห็นว่า นักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีสถานภาพแตกต่างกนัมีการ

ตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเขา้พกัโฮมสเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรีไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
 
ตารางที่ 4.18 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของการตดัสินใจเลือกใช้บริการเข้าพกั 

โฮมสเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรี จ าแนกตามอาชีพ 
 

การตัดสินใจ แหล่ง Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

การตดัสินใจเลือกใช้
บริการเขา้พกัโฮมส
เตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรี 

Between Groups 3.986 4 .996 2.107 .061 
Within Groups 26.343 135 .195   
Total 30.329 139    

 
จากตารางท่ี 4.18 แสดงใหเ้ห็นวา่ นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีอาชีพแตกต่างกนัมีการตดัสินใจ

เลือกใชบ้ริการเขา้พกัโฮมสเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรีไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
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ตารางที่ 4.19 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของการตดัสินใจเลือกใช้บริการเข้าพกั 
โฮมสเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรี จ าแนกตามระดบัการศึกษา 

 
การตัดสินใจ แหล่ง Sum of 

Squares 
df Mean 

Square 
F Sig. 

การตดัสินใจเลือกใช้
บริการเขา้พกัโฮมส
เตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรี 

Between Groups 2.075 5 .415 1.968 .087 
Within Groups 28.254 134 .211   
Total 30.329 139    

 
จากตารางท่ี 4.19 แสดงใหเ้ห็นวา่ นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกนัมี

การตดัสินใจเลือกใช้บริการเขา้พกัโฮมสเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรีไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันัยส าคญั 
0.05 
 
ตารางที ่4.20  ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของการตดัสินใจเลือกใช้บริการเขา้พกั 

โฮมสเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรี จ  าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

การตัดสินใจ แหล่ง Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

การตดัสินใจเลือกใช้
บริการเขา้พกัโฮมส
เตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรี 

Between Groups 2.649 5 .530 2.564 .063 
Within Groups 27.680 134 .207   
Total 30.329 139    

 
จากตารางท่ี 4.20 แสดงให้เห็นวา่ นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่าง

กนัมีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเขา้พกัโฮมสเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรีไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 
0.05 
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ตารางที่ 4.21 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของการตดัสินใจเลือกใช้บริการเข้าพกั 
โฮมสเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรี จ  าแนกตามค่าใช้จ่ายในการเดินทางเขา้พกัโฮมสเตย ์จ. 
สุพรรณบุรี ต่อคร้ัง 

 
การตัดสินใจ แหล่ง Sum of 

Squares 
df Mean 

Square 
F Sig. 

การตดัสินใจเลือกใช้
บริการเขา้พกัโฮมส
เตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรี 

Between Groups 2.409 4 .602 2.912 .054 
Within Groups 27.920 135 .207   
Total 30.329 139    

 
จากตารางท่ี 4.21 แสดงให้เห็นวา่ นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีค่าใช้จ่ายในการเดินทางเขา้พกั

โฮมสเตย ์จ. สุพรรณบุรี ต่อคร้ังแตกต่างกนัมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการเขา้พกัโฮมสเตยจ์งัหวดั
สุพรรณบุรีไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
 
ตารางที่ 4.22 ผลการทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียของการตดัสินใจเลือกใช้บริการเข้าพกั 

โฮมสเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรี จ าแนกตามความถ่ีในการเดินทางเขา้พกัโฮมสเตย ์จ. 
สุพรรณบุรี ต่อปี 

การตัดสินใจ แหล่ง Sum of 
Squares 

df Mean 
Square 

F Sig. 

การตดัสินใจเลือกใช้
บริการเขา้พกัโฮมส
เตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรี 

Between Groups 1.437 3 .479 2.255 .085 
Within Groups 28.892 136 .212   
Total 30.329 139    

 
จากตารางท่ี 4.22 แสดงให้เห็นว่า นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีความถ่ีในการเดินทางเข้าพกั

โฮมสเตย ์จ. สุพรรณบุรี ต่อปีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการเขา้พกัโฮมสเตยจ์งัหวดั
สุพรรณบุรีไม่แตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 
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สมมติฐานที่ 2 เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเขา้พกั 
โฮมสเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรี 

การวิเคราะห์เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเขา้พกั 
โฮมสเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรีโดยใช้วิธีทดสอบการวิเคราะห์สมการถดถอยแบบพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) ดว้ยวธีิ Enter ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 
ตารางที ่4.23 การวเิคราะห์เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเขา้

พกั โฮมสเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรี 
 

เคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาด 

Unstandardized 
Coefficients 

Standardized 
Coefficients 

t Sig. 

B Std. Error Beta 
ค่าคงท่ี 1.034 .180  5.728 .000 
ดา้นการโฆษณา .090 .051 .124 1.779 .078 
ดา้นการประชาสัมพนัธ์ .138 .047 .210 2.922 .004* 
ดา้นการส่งเสริมการขาย .016 .046 .024 -.339 .735 
ดา้นการตลาดทางตรง .153 .063 .185 2.419 .017* 
ดา้นการขายโดยบุคคล .382 .050 .491 7.581 .000* 
R = 0.8271, R2 = 0.684, R2adj = 0.673, F = 58.128, Sig = 0.000 

 * มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 จากตารางท่ี 4.23 แสดงให้เห็นว่า เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการเขา้พกั โฮมสเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรี ไดแ้ก่ ดา้นการประชาสัมพนัธ์ (Sig. = 0.004) 
ดา้นการตลาดทางตรง (Sig. = 0.017) และดา้นการขายโดยบุคคล (Sig. = 0.000) ท่ีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ 0.05 
 โดยเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด ด้านการขายโดยบุคคล (Beta = 0.491)ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการเขา้พกั โฮมสเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรีเป็นอนัดบัแรก รองลงมาคือ ดา้นการ
ประชาสัมพนัธ์ (Beta = 0.210) และด้านการตลาดทางตรง (Beta = 0.185) ตามล าดับ และค่า
สัมประสิทธ์ิการก าหนด (R2 = 0.684) แสดงให้เห็นว่า เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด ด้านการ
ประชาสัมพนัธ์ ดา้นการตลาดทางตรง และดา้นการขายโดยบุคคล ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการเขา้พกั โฮมสเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรี คิดเป็นร้อยละ 68.40 
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จากตารางสามารถเขียนสมการพยากรณ์ไดด้งัน้ี 
 

Yi = α + βx2 + βx4   
 

          Yi = 1.034 + .138 (X2) + .153(X4) 
 

         Yi = 1.034 + .138 (ดา้นการประชาสัมพนัธ์) + .153(ดา้นการตลาดทางตรง) 
โดย Yi หมายถึง การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเขา้พกั โฮมสเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรี 

X2 หมายถึง ดา้นการประชาสัมพนัธ์ 
 X4 หมายถึง ดา้นการตลาดทางตรง 
 
 



บทที่ 5 
สรุปผล อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
การศึกษาวจิยัเร่ือง “กลยทุธ์การใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาด ส าหรับผูป้ระกอบการ

ธุรกิจท่องเท่ียวโฮมสเตย์  และการตัดสินใจของผู ้ใช้บริการในการเข้าพกัโฮมสเตย์ จังหวดั
สุพรรณบุรี” เป็นการวิจยัเชิงปริมาณและเชิงคุณภาพหรือแบบผสมผสาน (Mixed Method) โดยการ
สัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth Interview) กบัผูป้ระกอบการธุรกิจโฮมสเตย ์หรือเจา้ของโฮมสเตย ์ใน
จงัหวดัสุพรรณบุรี จ านวน 4 ท่าน ประกอบดว้ย  

1) คุณวรีะ ยพุาพิน ต าแหน่ง ประธานกลุ่มท่องเท่ียวไผต่าพุดโฮมสเตย ์ 
2) คุณชาลิสา ทวสุีข ต าแหน่ง เจา้ของกิจการโฮมสเตยห์ว้ยหินด าโฮมสเตย ์ 
3) คุณอรปภตัร โขมะจิตร ต าแหน่ง เจา้ของกิจการกระท่อมริมทุ่งโฮมสเตย ์
4) คุณวชิาญ ถาวร ต าแหน่ง เจา้ของกิจการสวนลุงชาญโฮมสเตย ์
โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากนกัท่องเท่ียวชาวไทย ท่ี

เดินทางมาท่องเท่ียวและเลือกใชบ้ริการพกัโฮมสเตย ์จงัหวดัสุพรรณบุรี ระหวา่งเดือนพฤศจิกายน 
2563 - มกราคม 2564 จ านวน 140 คนโดยมีการสรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะของ
ผูศึ้กษา ดงัน้ี 
 
5.1 การสรุปผลการศึกษา  

5.1.1 การวจัิยเชิงคุณภาพ 
การใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด ของผู้ประกอบการธุรกจิโฮมสเตย์ 
ผลการศึกษา พบวา่  ผูป้ระกอบการธุรกิจโฮมสเตยใ์ช ้“เฟซบุ๊กเพจ” เป็นเคร่ืองมือการ

ส่ือสารการตลาดเท่านั้น เพราะเป็นช่องทางเดียวท่ีจะท าให้ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้และเขา้ถึงไดง่้าย
ท่ีสุด โดยทุกคร้ังท่ีจะมีการอพัเดทเร่ืองราวของท่ีพกั อาหารถ่ินแปลกใหม่ สถานท่ีท่องเท่ียวใหม่ๆ 
กิจกรรมต่างๆ ก็จะโพสตล์งเฟซบุ๊กเพจ เพื่อดึงดูดทั้งลูกคา้เก่าท่ีติดตามเพจ และลูกคา้ใหม่ๆให้เกิด
ความสนใจ และเลือกจองท่ีพกักบัโฮมสเตย ์

ปัจจัยที่มีผลต่อการเลือกใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด  ของผู้ประกอบการธุรกิจ    
โฮมสเตย์ 

ดา้นปัจจยัภายใน เช่น คุณสมบติัของพนกังาน และเทคโนโลยี ท่ีมีผลต่อการเลือกใช้
เคร่ืองมือในการวางกลยทุธ์การส่ือสารการตลาด พบวา่ ผูป้ระกอบการธุรกิจโฮมสเตยมี์ความเห็นวา่
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พนกังาน หรือเทคโนโลยใีหม่ๆ ไม่มีผลต่อการเลือกใชเ้คร่ืองมือในการวางแผน เพราะทุกโฮมสเตย์
เขา้ใจว่า การท่ีตวัเองเป็นผูท้  าเพจ หรือท ากบัครอบครัว ก็ดีอยู่แล้ว เป็นคนตอบลูกคา้เอง จะให้
ขอ้มูลท่ีครบถว้น แม่นย  ามากกวา่  และการท าเฟซบุ๊กเพจ ก็สะดวกรวดเร็ว เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายได้
กวา้งขวาง 

ปัจจยัภายนอก เช่น คู่แข่ง พฤติกรรมของผูบ้ริโภค สภาวะเศรษฐกิจ ท่ีมีผลต่อการ
เลือกใช้เคร่ืองมือในการวางกลยุทธ์การส่ือสารการตลาด พบว่า ผูป้ระกอบการธุรกิจโฮมสเตยมี์
ความเห็นวา่คู่แข่งเป็นเร่ืองส าคญั เพราะโฮมสเตยท่ี์สุพรรณบุรีเกิดข้ึนมากมาย  แต่ทั้งน้ีทั้งนั้นแต่ละ
ท่ีก็จะมีความพิเศษแตกต่างกนัออกไป โดยเช่ือวา่โฮมสเตยข์องตวัเองนั้นให้ความเป็นธรรมชาติ วิว
ทุ่งนากวา้งสุดลูกหูลูกตา เหมาะแก่การมาพกัผอ่นอยา่งแทจ้ริง ให้ความเป็นบา้นหลงัท่ีสอง ท่ีเขา้มา
พกัแลว้อบอุ่น ไม่ใช่เชิงธุรกิจ ฉะนั้นก็จะดึงจุดเด่นตรงน้ีออกมาเผยแพร่ใหค้นไดเ้ห็น 

กลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของผู้ประกอบการธุรกจิโฮมสเตย์ 
ในปัจจุบนัผูป้ระกอบการธุรกิจโฮมสเตยใ์ช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแตกต่างกนั

ออกไป เช่น นิตยสาร หนงัสือทอ้งถ่ิน แผน่พบัโดยจะวางไวต้ามร้านคา้ของชุมชน งานอีเวน้ทจ์ดับูธ 
และมีการจดัอบรมสถานท่ีพกัผูป้ระกอบการร่วมกบัชุมชนอ่ืนๆภายในจงัหวดั ผูป้ระกอบการก็จะ
ไปรวมตวักนั เหมือนเป็นการแลกเปล่ียนท่ีพกั ใหช่้วยกนัประชาสัมพนัธ์ 

ดา้นการส่งเสริมการขาย พบวา่ ทุกโฮมสเตยจ์ะไม่มีส่วนลดท่ีพกั เพราะข้ึนช่ือวา่โฮมส
เตย ์ราคาก็จะถูกมากอยูแ่ลว้ ราคาหลกัร้อยเท่านั้น แต่เร่ืองของแคมเปญ กิจกรรมก็มีอยูบ่า้ง เช่นเล่น
กิจกรรมเพื่อลุน้รับท่ีพกัฟรี 1 คืน แลกกบัการรีววิ พร้อมอาหารเชา้และเยน็ ม้ือพิเศษ เป็นตน้ 

ด้านการตลาดทางตรง พบว่า ทุกโฮมสเตยจ์ะเน้นไปทางโทรศพัท์ ท่ีไวติ้ดต่อพูดคุย 
รับสายลูกคา้ บอกโปรโมชัน่ใหลู้กคา้เก่า ๆ ทราบ  เพราะถา้เป็นพวกแคตตาล็อค หรือโทรทศัน์ หรือ
ส่ือ  อ่ืน ๆ อาจจะมีค่าใชจ่้ายเพิ่มเติม 

ด้านการขายโดยบุคคล พบว่า จะเป็นคนท่ีบา้นเท่านั้น พ่อ แม่ จะคอยเขา้มาช่วยกัน 
เพราะเป็นธุรกิจท่ีทางบา้นท าข้ึน การใหข้อ้มูลก็น่าจะครบถว้น ตอบปัญหาลูกคา้ไดอ้ยา่งตรงจุด อีก
ทั้งยงัสร้างความประทบัใจใหแ้ก่ลูกคา้ดว้ย ลูกคา้จะไดม้องวา่เราใส่ใจเคา้เหมือนคนในครอบครัว 

การวางแผนกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของผู้ประกอบการธุรกจิโฮมสเตย์ 
จุดแข็ง แต่ละโฮมสเตยม์องวา่ โฮมสเตยข์องตวัเอง มีวิวทุ่งนาท่ีสวยงาม เงียบสงบ ได้

อารมณ์ถึงความธรรมชาติในการมาพกัผอ่นอยา่งแทจ้ริง อาหารอร่อย ท าสะอาด มีกิจกรรมพาเท่ียว
ดูวิถีชุมชน นัง่รถอีแต๋น พาเท่ียวน ้ าตก จึงจะใช้จุดน้ีในการโปรโมทให้ลูกคา้เขา้มาพกั ให้จองเขา้   
พกัตลอด 
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จุดอ่อน ห้องพกั บา้นพกั อาจจะน้อยไปหน่อย ไม่เพียงพอต่อการเขา้พกัของลูกคา้ใน
บา้งเทศกาล แต่ทั้งน้ีก็เพื่ออยากใหผู้ท่ี้เขา้พกัไดส้ัมผสัถึงความสงบอยา่งแทจ้ริง 

โอกาส หากอุทยานน ้ าตกกลบัมาเปิดตามเดิม เช่ือวา่ลูกคา้ก็น่าจะมาเท่ียวกนัมากข้ึน ก็
จะส่งผลใหมี้รายไดม้ากยิง่ข้ึน และจะปรับปรุงรถน าเท่ียวใหเ้พียงพอต่อลูกคา้ในแต่ละรอบ 

อุปสรรค บางช่วงทุ่งนาไม่เขียวขจี เพราะลูกคา้บางท่านมองมาพกัผอ่น สัมผสักบัความ
เขียวขจีของทอ้งนา แต่พอนาไม่เขียวลูกคา้ก็หาย ไม่ค่อยมากนั เลือกไปพกัท่ีพกัแบบอ่ืนมากกว่าท่ี
คุม้ค่ากบัเงินเคา้ ขณะท่ีบางโฮมสเตยบ์อกว่า อุปสรรคท่ีหนกัหนาท่ีสุดตอนน้ี ลูกคา้ไม่จองเขา้พกั
เลย สาเหตุมาจากโควดิ 19 

ดา้นการก าหนดกลุ่มเป้าหมายของโฮมสเตย ์พบวา่ ไม่มีการก าหนดกลุ่มเป้าหมายเร่ือง
ของเพศ ศาสนา อายุ แต่จะเน้นกลุ่มคนท่ีอยากเขา้มาพกัผ่อนจริงๆ อยากเรียนรู้กบัวิถีชุมชนชาว
สุพรรณบุรี และตอ้งไม่เป็นกลุ่มท่ีส่งเสียงดงั เพราะการพกัผอ่นโฮมสเตย ์ตอ้งอินไปกบัธรรมชาติ
อนัเงียบสงบ 

ดา้นการใชข้อ้ความหลกั (Key Message) ของโฮมสเตยท่ี์ใช่ในการส่ือสารกบัผูบ้ริโภค 
พบวา่ ส่วนใหญ่จะเป็นค าพื้นบา้น ง่าย ๆ เขา้ใจง่าย เช่น นอนนา // ท าไดจ้า้ // เด๋ียวท าใหน้ะ 

ปัญหา อุปสรรคและข้อจ ากัดในการด าเนินงานตามกลยุทธ์การส่ือสารการตลาดส าหรับ
ผู้ประกอบการธุรกจิโฮมสเตย์ จังหวดัสุพรรณบุรี 

เม่ือเปรียบเทียบกบัโฮมสเตยป์ระเภทเดียวกนั พบวา่ บางโฮมสเตยมี์ขอ้ไดเ้ปรียบคือตั้ง
กลางทุ่งนา มองเห็นววิทุ่งนาแบบ 360 องศา บางโฮมสเตยก์็พูดถึงเร่ืองการบริการท่ีเป็นกนัเองใส่ใจ
ลูกคา้เหมือนคนส าคญัในครอบครัว บางโฮมสเตยก์็บอกวา่ ท่ีพกัจะใชก้ระท่อมไมไ้ผแ่ท ้ๆ ในการ
สร้างหอ้งพกั ท าใหลู้กคา้ประทบัใจในการเขา้พกั โดยผูป้ระกอบส่วนใหญ่มีความเห็นวา่ การท่ีมีวิว
สวย มองเห็นทุ่งนาแบบใกล้ชิด อาหารอร่อย มุมถ่ายรูปมากมาย รูปแบบการท าเพจน่าสนใจ 
ปรับปรุงท่ีพกัอยูบ่่อยคร้ัง ลูกคา้เก่ากลบัมาพกัซ ้ า บางโฮมสเตยถึ์งขั้นจ าหนา้กนัได ้ไม่เก็บค่าท่ีพกัก็
มี เน้นใจแลกใจ รีวิวให้กันก็พอ เป็นส่ิงท่ีท าให้ผู ้บริโภคตัดสินใจเลือกใช้บริการโฮมสเตย์              
ของตนเอง 
 

5.1.2 การวจัิยเชิงปริมาณ 
ลกัษณะปัจจัยส่วนบุคคล    
ผู ้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 26 - 30 ปี ส่วนใหญ่มี

สถานภาพสมรส มีอาชีพพนักงานบริษทั มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 
20,001-30,000 บาท ส่วนใหญ่มีค่าใช้จ่ายในการเดินทางเขา้พกัโฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี น้อยกว่า 
จ  านวน 3,000 บาท/คร้ัง และมีความถ่ีในการเดินทางเขา้พกัโฮมสเตย ์จ. สุพรรณบุรี 2 คร้ัง/ปี 
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การรับรู้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการรับรู้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดของธุรกิจโฮมส

เตย ์จงัหวดัสุพรรณบุรีโดยภาพรวมอยู่ในระดบัรับรู้มาก มีค่าเฉล่ีย 3.91 เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น 
พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีการรับรู้ดา้นการขายโดยบุคคลเป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉล่ีย 4.04 รองลงมา
คือ ดา้นการโฆษณา มีค่าเฉล่ีย 4.03 ดา้นการตลาดทางตรง มีค่าเฉล่ีย 4.00 ดา้นการส่งเสริมการขาย 
มีค่าเฉล่ีย 3.84 และดา้นการประชาสัมพนัธ์ มีค่าเฉล่ีย 3.69 ตามล าดบั 

ดา้นการโฆษณา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการรับรู้เคร่ืองมือการส่ือสาร
การตลาดของธุรกิจโฮมสเตย ์จงัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นการโฆษณาโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัรับรู้มาก 
มีค่าเฉล่ีย 4.03 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีการรับรู้เร่ืองการเลือกใช้
เคร่ืองมือโฆษณาของ ผูป้ระกอบการธุรกิจโฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ตาม
แพลตฟอร์ม เช่น website Facebook Page Instagram YouTube Line เป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉล่ีย 4.13 
รองลงมาคือ มีการโฆษณาท่ีพกัโฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี ทาง นิตยสาร หนงัสือพิมพ ์แผน่พบั รายการ 
โทรทศัน์ มีค่าเฉล่ีย 4.01 และมีการใช ้YouTuber Influencer ท่ีส่งผลท าใหโ้ฮมสเตยเ์ป็นท่ีรู้จกัยิ่งข้ึน 
มีค่าเฉล่ีย 3.96 ตามล าดบั 

ดา้นการประชาสัมพนัธ์ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการรับรู้เคร่ืองมือการ
ส่ือสารการตลาดของธุรกิจโฮมสเตย ์จงัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นการประชาสัมพนัธ์โดยภาพรวมอยูใ่น
ระดบัรับรู้มาก มีค่าเฉล่ีย 3.69 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีการรับรู้เร่ือง
โฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี มีการจดัอบรม จดับูธ ประชาสัมพนัธ์ตามชุมชนต่างๆ ภายในจงัหวดั เป็น
อนัดบัแรก มีค่าเฉล่ีย 3.88 รองลงมาคือ โฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี มีการประชาสัมพนัธ์ผา่นโปรแกรม
การท่องเท่ียวของจงัหวดั สุพรรณบุรี มีค่าเฉล่ีย 3.86 และการประชาสัมพนัธ์ทาง Email กบัลูกคา้ มี
ค่าเฉล่ีย 3.31 ตามล าดบั 

ดา้นการส่งเสริมการขาย พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการรับรู้เคร่ืองมือการ
ส่ือสารการตลาดของธุรกิจโฮมสเตย ์จงัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นการส่งเสริมการขายโดยภาพรวมอยู่ใน
ระดบัรับรู้มาก มีค่าเฉล่ีย 3.84 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีการรับรู้เร่ือง
โฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี มีการจดักิจกรรมเล่น เกมหน้า Facebook Page เพื่อมอบอาหาร เช้า และท่ี
พกัฟรี และโฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี มีการใหร่้วมกิจกรรม ต่างๆ เพื่อมอบส่วนลดพิเศษในการเขา้พกั
คร้ัง ต่อไป หรือ ช่วงเทศกาล เป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉล่ีย 3.86 รองลงมาคือ โฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี 
มอบส่วนลดพิเศษ กรณีเข้าพักแบบแพ็กเกจตามท่ีก าหนด มีค่าเฉล่ีย 3.83 และโฮมสเตย์ จ.
สุพรรณบุรี มีกิจกรรมให้ลูกคา้ท่ี เขา้พกั ปลูกผกัเชิงเกษตรอินทรียด์ว้ยตวัเอง เพื่อเก็บกลบับา้นไป
กิน มีค่าเฉล่ีย 3.80 ตามล าดบั 
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ด้านการตลาดทางตรง พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการรับรู้เคร่ืองมือการ
ส่ือสารการตลาดของธุรกิจโฮมสเตย ์จงัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นการตลาดทางตรงโดยภาพรวมอยู่ใน
ระดบัรับรู้มาก มีค่าเฉล่ีย 4.00 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีการรับรู้เร่ือง
โฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี มีการตลาดโดยใช้ Facebook Page เพื่อเสนอผลิตห้องพกั รูปแบบใหม่ เป็น
อนัดบัแรก มีค่าเฉล่ีย 4.13 รองลงมาคือ โฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี ใชก้ารตลาดผา่นส่ือ สังคมออนไลน์ 
เช่น Facebook Page YouTube และ Line ช่องทางใดช่องทางหน่ึง เพื่ออพัเดทขอ้มูลท่ีพกัตลอด 24 
ชัว่โมง มีค่าเฉล่ีย 3.99 และโฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี มีการน าเสนอรูปแบบ ห้องพกัแนวใหม่ หรือ
กิจกรรมใหม่ๆ ผ่านส่ือ ออนไลน์ ท่ีเช่ือมโยงผูบ้ริโภคกบัผูป้ระกอบการ ให้ตอบโตก้นัไดใ้นทาง
อิเล็กทรอนิกส์ มีค่าเฉล่ีย 3.95 ตามล าดบั 

ด้านการขายโดยบุคคล พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการรับรู้เคร่ืองมือการ
ส่ือสารการตลาดของธุรกิจโฮมสเตย ์จงัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นการขายโดยบุคคลโดยภาพรวมอยู่ใน
ระดบัรับรู้มาก มีค่าเฉล่ีย 4.04 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีการรับรู้เร่ือง
โฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี มีการอธิบาย รายละเอียดการเขา้พกัอยา่งดีถ่ีถว้น เป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉล่ีย 
4.06 รองลงมาคือ โฮมสเตย์ จ.สุพรรณบุรี มีการแนะน ากิจกรรม นันทนาการท่ีทางโฮมสเตย์
จดัเตรียมตอ้นรับ ลูกคา้ท่ีเขา้พกั มีค่าเฉล่ีย 3.99 ตามล าดบั 

การตัดสินใจเลือกใช้บริการเข้าพกัโฮมสเตย์จังหวดัสุพรรณบุรี 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการตดัสินใจเลือกใช้บริการเขา้พกัโฮมสเตยจ์งัหวดั

สุพรรณบุรีโดยภาพรวมอยู่ในมาก มีค่าเฉล่ีย 3.99 เ ม่ือพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ผู ้ตอบ
แบบสอบถามมีการตดัสินใจดา้นความตอ้งการ หรือ ความจ าเป็นในการออกเดินทาง เป็นอนัดบั
แรก มีค่าเฉล่ีย 4.08 รองลงมาคือ ดา้นส่ิงจูงใจในการออกเดินทาง มีค่าเฉล่ีย 4.03 ดา้นทศันคติของ
นกัท่องเท่ียว มีค่าเฉล่ีย 3.98 ดา้นการวางแผนค่าใชจ่้ายในการท่องเท่ียว มีค่าเฉล่ีย 3.97 และดา้นการ
รับรู้ในสถานท่ี ท่ีจะไป มีค่าเฉล่ีย 3.90 ตามล าดบั  

ด้านความตอ้งการ หรือ ความจ าเป็นในการออกเดินทาง พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่มีการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเขา้พกัโฮมสเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นความตอ้งการ หรือ 
ความจ าเป็นในการออกเดินทางโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.08 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ 
พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีการตดัสินใจเร่ือง โฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี มีห้องพกั บรรยากาศท่ีเป็น
ธรรมชาติอยา่งแทจ้ริง เหมาะแก่การไป พกัผอ่น เป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉล่ีย 4.16 รองลงมาคือ โฮมส
เตย์ จ.สุพรรณบุรี ให้ความเป็นส่วนตัว และโฮมสเตย์ จ.สุพรรณบุรี มีห้องพกัท่ีคอยบริการ
หลากหลายรูปแบบ หลากหลายสไตล์ เพื่อรองรับลูกคา้หลายกลุ่ม มีค่าเฉล่ีย 4.06 และตอ้งการไป
สัมผสัวถีิชุมชนอยา่งใกลชิ้ด มีค่าเฉล่ีย 4.04 ตามล าดบั 
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ดา้นส่ิงจูงใจในการออกเดินทาง พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการเขา้พกัโฮมสเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นส่ิงจูงใจในการออกเดินทางโดยภาพรวมอยู่
ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 4.03 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีการตดัสินใจเร่ือง 
ความเหมาะสม และความคุม้ค่ากบัราคาท่ีจ่าย เป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉล่ีย 4.11 รองลงมาคือ ความมี
ช่ือเสียงของโฮมสเตย์ จ.สุพรรณบุรี มี ค่าเฉล่ีย 4.05 และความน่าสนใจของโฮมสเตย์ ท่ี
ผูป้ระกอบการ อพัเดทลง Facebook Page มีค่าเฉล่ีย 4.04 ตามล าดบั 

ด้านการรับรู้ในสถานท่ี ท่ีจะไป พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการเขา้พกัโฮมสเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นการรับรู้ในสถานท่ี ท่ีจะไปโดยภาพรวมอยู่
ในระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.90 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามมีการตดัสินใจเร่ือง 
รับทราบประสบการณ์จากผูท่ี้เคยไปมา เป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉล่ีย 3.97 รองลงมาคือ รับรู้ข่าวสาร
โฮมสเตย ์ จ.สุพรรณบุรี ผา่นส่ือ สังคมออนไลน์ หรือส่ือส่ิงพิมพต่์างๆ และรับรู้เก่ียวกบัโฮมสเตย ์
ผา่นกิจกรรมท่ีจดัโดย ชุมชน มีค่าเฉล่ีย 3.87 ตามล าดบั 

ด้านทศันคติของนักท่องเท่ียว พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการเขา้พกัโฮมสเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรี ดา้นทศันคติของนกัท่องเท่ียวโดยภาพรวมอยูใ่น
ระดบัมาก มีค่าเฉล่ีย 3.98 เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีการตดัสินใจเร่ือง 
มัน่ใจในคุณภาพของท่ีพกัโฮมสเตย ์จ. สุพรรณบุรี เป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉล่ีย 4.07 รองลงมาคือ มี
ทศันคติท่ีดีต่อการเขา้พกัโฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี มีค่าเฉล่ีย 4.04 และบอกต่อใหค้นอ่ืนมาพกัท่ีโฮมส
เตย ์จ.สุพรรณบุรี มีค่าเฉล่ีย 4.01 ตามล าดบั 

ดา้นการวางแผนค่าใช้จ่ายในการท่องเท่ียว พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการเข้าพกัโฮมสเตย์จงัหวดัสุพรรณบุรี  ด้านการวางแผนค่าใช้จ่ายในการ
ท่องเท่ียวโดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก  มีค่าเฉล่ีย 3.97 เม่ือพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ผูต้อบ
แบบสอบถามมีการตดัสินใจเร่ือง วางแผนจองท่ีพกัโฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี ล่วงหน้าก่อนถึงช่วง
เทศกาลส าคญั เป็นอนัดบัแรก มีค่าเฉล่ีย 4.05 รองลงมาคือ วางแผนจองท่ีพกัโฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี 
ตาม ตารางหน้า Facebook Page ท่ีลงให้ร่วม กิจกรรม หรือ อพัเดทห้องว่าง มีค่าเฉล่ีย 3.94 และ
วางแผนค่าใชจ่้ายในการซ้ือ อุดหนุนสินคา้ท่ี ระลึกของทางโฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี มีค่าเฉล่ีย 3.91 
ตามล าดบั 

สมมติฐานที่ 1 นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั มีการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการเข้าพกัโฮมสเตย์จงัหวดัสุพรรณบุรีต่างกัน พบว่า นักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีอายุ
แตกต่างกนัมีการตดัสินใจเลือกใช้บริการเขา้พกัโฮมสเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรีแตกต่างกนั ท่ีระดบั
นยัส าคญั 0.05 
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สมมติฐานที่ 2 เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการเขา้
พกั โฮมสเตย์จงัหวดัสุพรรณบุรี พบว่า เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการเขา้พกั โฮมสเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรี ไดแ้ก่ ดา้นการประชาสัมพนัธ์ (Sig. = 0.004) 
ดา้นการตลาดทางตรง (Sig. = 0.017) และดา้นการขายโดยบุคคล (Sig. = 0.000) ท่ีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติ 0.05  
 
5.2 การอภิปรายผลการวจัิย 

การศึกษาวจิยัเร่ือง “กลยทุธ์การใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาด ส าหรับผูป้ระกอบการ
ธุรกิจท่องเท่ียวโฮมสเตย์ และการตัดสินใจของผู ้ใช้บริการในการเข้าพักโฮมสเตย์  จังหวดั
สุพรรณบุรี” สามารถสรุปเป็นประเด็นส าคญัในการน ามาอภิปรายผลการศึกษาไดด้งัน้ี 

1. ผูป้ระกอบการธุรกิจโฮมสเตย์ ในจงัหวดัสุพรรณบุรี ใช้ การตลาดผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ ไดแ้ก่ Facebook Page เป็นเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด เพราะเป็นช่องทางเดียวท่ีจะท า
ให้ผูบ้ริโภคเกิดการรับรู้และเขา้ถึงได้ง่ายท่ีสุด นอกจากน้ียงัมีการประชาสัมพนัธ์ผ่านนิตยสาร 
หนงัสือทอ้งถ่ิน หรือแผ่นพบัโดยจะวางไวต้ามร้านคา้ของชุมชน งานอีเวน้ท์จดับูธ และมีการจดั
อบรมสถานท่ีพกัผูป้ระกอบการร่วมกบัชุมชนอ่ืนๆภายในจงัหวดั ผูป้ระกอบการก็จะไปรวมตวักนั 
เหมือนเป็นการแลกเปล่ียนท่ีพกั ให้ช่วยกนัประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อญัชิสา 
อุทยัทกัษิณ (2559) ท่ีได้ศึกษากลยุทธ์การส่ือสารการตลาดของธุรกิจท่ีพกัในรูปแบบ โฮมสเตย:์ 
กรณีศึกษาบา้นไร่ไออรุณ พบวา่ เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีทางบา้นไร่ไออรุณไดเ้ลือกใชเ้พื่อ
ท าการส่ือสารกับผูบ้ริโภคนั้นมีด้วยกัน 3 ประเภทซ่ึงมีดังน้ี การตลาดผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 
(Social Media Marketing) การประชาสัมพนัธ์ (Public Relation) และกิจกรรมการตลาด (Event 
Marketing) ซ่ึง เคร่ืองมือทั้ง 3 ประเภทท่ีบา้นไร่ไออรุณเลือกใชน้ั้นสามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภคไดอ้ยา่ง
หลากหลายและท าให้ผูบ้ริโภคเกิดความเช่ือมัน่ในสินคา้และบริการของทางบา้นไร่ไออรุณ การ
เลือกเคร่ืองมือน้ีท าให้เกิดการส่ือสารอยา่งมีประสิทธิภาพรวมถึงจ านวนผูบ้ริโภคท่ีเพิ่มจ านวนมาก
ข้ึนในการเขา้ใชสิ้นคา้และบริการของทางบา้นไร่ไออรุณ 

2. นกัท่องเท่ียวชาวไทย ท่ีเดินทางมาท่องเท่ียวและเลือกใชบ้ริการพกัโฮมสเตย ์จงัหวดั
สุพรรณบุรี พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 26 - 30 ปี ส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส มี
อาชีพพนักงานบริษทั มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 20,001 – 30,000 บาท 
ส่วนใหญ่มีค่าใชจ่้ายในการเดินทางเขา้พกัโฮมสเตย ์จ.สุพรรณบุรี นอ้ยกวา่ จ  านวน 3,000 บาท/คร้ัง 
และมีความถ่ีในการเดินทางเขา้พกัโฮมสเตย ์จ. สุพรรณบุรี 2 คร้ัง/ปี นอกจากน้ีผลการทดสอบสมติ
ฐานท่ี 1 นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนั มีการตดัสินใจเลือกใช้บริการเขา้
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พกัโฮม สเตย์จงัหวดัสุพรรณบุรีต่างกัน พบว่า นักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีอายุแตกต่างกันมีการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการเขา้พกัโฮมสเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรีแตกต่างกนั ท่ีระดบันยัส าคญั 0.05 ซ่ึง
สอดคล้องกบังานวิจยัของรวีวงค์ ภูริชสุวรรณ (2553) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัด้านการตลาดในการ
ตดัสินใจเลือกพกัแรมแบบโฮมสเตย ์จงัหวดันครราชสีมา พบวา่ ผูม้าใชบ้ริการท่ีพกัแรมแบบโฮมส
เตย ์ในจงัหวดันครราชสีมาส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาชีพเป็นพนกังานเอกชน  มีการศึกษาอยู่ใน
ระดบัปริญญาตรี และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 25,000 บาท โดยผลการทดสอบสมมติฐาน 
พบวา่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ และรายได ้มีผลต่อปัจจยัดา้นการตลาดท่ี
ใชใ้นการตดัสินใจเลือกพกัแรมแบบโฮมสเตย ์ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ี 0.05 

3. เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเขา้พกั โฮมสเตย์
จงัหวดัสุพรรณบุรี พบวา่ เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเขา้
พกั โฮมสเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรี ไดแ้ก่ ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ดา้นการตลาดทางตรง และดา้นการ
ขายโดยบุคคล ท่ีระดับนัยส าคญัทางสถิติ 0.05 ซ่ึงสอดคล้องกับค ากล่าวของ Boone and Kurtz 
(1995) กล่าววา่ การประชาสัมพนัธ์ เป็นการติดต่อส่ือสารและการสร้างความสัมพนัธ์ของธุรกิจกบั
ลูกคา้ โดยการให้ข่าวและประชาสัมพนัธ์จะใช้เม่ือตอ้งการให้ความรู้กบับุคคล สินคา้บางชนิดจะ
ประสบความส าเร็จได ้เม่ือคนมีความรู้ในตราสินคา้นั้นจึงตอ้งอธิบายถึงคุณสมบติัเก่ียวกบัสินคา้ 
นอกจากน้ี Kotler (2003) ยงักล่าวว่า การตลาดทางตรง การใช้ช่องทางโดยตรงถึงผูบ้ริโภคเพื่อ
น าเสนอสินคา้และ บริการโดยไม่ไดใ้ช้คนกลาง จุดส าคญัของการตลาดทางตรง คือ มีการวดัการ
ตอบสนองจากผูรั้บสารได ้โดยดูจากจ านวนการตอบกลบัหรือตอบรับ และท าใหบ้ริษทัมีฐานขอ้มูล
ลูกคา้ เพื่อเป็นประโยชน์ในการสร้างความสัมพนัธ์ระยะยาว โดยการตลาดทางตรง จดัเป็นเคร่ืองมือ
ส่ือสารการตลาดท่ีไดรั้บความสนใจมากข้ึน และมีการประยุกตใ์ชก้ารตลาดทางตรงในวงกวา้งข้ึน
ในธุรกิจประเภทต่าง ๆ เน่ืองจาก มีค่าใชจ่้ายท่ีถูกและเป็นกิจกรรมท่ีสามารถวดัผลไดดี้และมีความ
ครอบคลุม ซ่ึงจดัเป็น ช่องทางการส่ือสารการตลาดรูปแบบใหม่ท่ีก าลงัไดรั้บความนิยมมากข้ึนใน
ปัจจุบนั ส่วนดา้นการขายโดยบุคคลนั้น Etzel, Walker  and  Stanton (1997) กล่าววา่ การขายโดยใช้
พนกังานขาย เป็นการติดต่อส่ือสารขอ้มูลโดยใชบุ้คคลเพื่อจูงใจให้ซ้ือผลิตภณัฑ์สินคา้หรือบริการ
บางส่ิงบางอยา่ง โดยเป็นการเสนอขายโดยตรงแบบเผชิญหนา้ หรือทางโทรศพัทก์บัผูบ้ริโภคหรือ
ลูกคา้ เป็นการติดต่อส่ือสารแบบ 2 ทาง (Two way communication)  เพื่อตอบค าถามต่าง ๆ ท่ีเกิดข้ึน 
เพื่อเป็นการกระตุน้ให้ผูบ้ริโภคหรือลูกคา้เกิดความตอ้งการซ้ือสินคา้ท่ีมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด 
นอกจากน้ีผลการศึกษายงัสอคลอ้งกบังานวิจยัของธนินนุช เงารังสี (2558) ไดศึ้กษาเร่ือง เคร่ืองมือ
การส่ือสารการตลาดกับการตัดสินใจท่องเท่ียวภายในประเทศของนักท่องเ ท่ียวในเขต
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กรุงเทพมหานคร พบว่า การโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ และการใช้พนกังานขาย ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจออกเดินทางท่องเท่ียวภายในประเทศของนกัท่องเท่ียวในเขตกรุงเทพมหานคร 

 
5.3 ข้อเสนอแนะ 

5.3.1 ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาคร้ังนี้ 
จากการศึกษา “กลยทุธ์การใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาดส าหรับผูป้ระกอบการธุรกิจ

ท่องเท่ียวรูปแบบโฮมสเตย ์ จงัหวดัสุพรรณบุรี” ผูศึ้กษามีขอ้เสนอแนะ ดงัต่อไปน้ี  
1. เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด ด้านการขายโดยบุคคล ผูป้ระกอบการควรมีการ

อธิบาย รายละเอียดการเขา้พกัอยา่งละเอียด โดยเร่ิมตั้งแต่การระบุจ านวนห้องพกัท่ีวา่ง โดยอพัเดท
ขอ้มูลทุกวนั มีรายละเอียดของขนาดห้องพกั อุปกรณ์อ านวยความสะดวกต่าง ๆ ภายในห้องพกั 
กฎระเบียบในการเขา้พกั ขั้นตอนการจองท่ีพกั เวลาในการเช็คอิน – เช็คเอาท ์และราคาของห้องพกั 
รวมถึงการแนะน ากิจกรรมนันทนาการท่ีทางโฮมสเตย์จดัเตรียมต้อนรับลูกค้าท่ีเข้าพกั เช่น มี
กิจกรรมนัง่รถอีแต๋นพาเท่ียวดูวถีิชุมชน เป็นตน้ 

2. เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด ด้านการประชาสัมพนัธ์ ผูป้ระกอบการควรมีการ
ออกบูธประชาสัมพนัธ์ตามชุมชนต่างๆ ภายในจงัหวดั และควรมีการการประชาสัมพนัธ์ ผ่าน
โปรแกรมการท่องเท่ียวของจังหวดั สุพรรณบุรี นอกจากน้ีการใช้วิธีการส่งข้อมูลต่าง ๆ เช่น 
กิจกรรมนนัทนาการใหม่ ๆ หรือการอพัเดทบรรยากาศของท่ีพกัใหก้บัลูกคา้ท่ีเคยมาใชบ้ริการ  

3. เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด ดา้นการตลาดทางตรง ผูป้ระกอบการควรใชส่ื้อสังคม
ออนไลน์ท่ีหลากหลายมากข้ึน เช่น YouTube และ Instagram โดยการน าเสนอรูปแบบห้องพกัแนว
ใหม่ หรือกิจกรรมใหม่ ๆ เพื่อให้สามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดห้ลากหลายมากข้ึนซ่ึงนอกเหนือจาก
ช่องทาง Facebook Page เพียงช่องทางเดียว   
 

5.3.2 ข้อเสนอแนะส าหรับการศึกษาคร้ังต่อไป 
1. การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษากลยุทธ์การใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดส าหรับ

ผูป้ระกอบการธุรกิจท่องเท่ียวรูปแบบโฮมสเตย ์จงัหวดัสุพรรณบุรีเท่านั้น ดงันั้นควรมีการศึกษาใน
พื้นท่ีอ่ืน ๆ ท่ีอยู่บริเวณใกล้เคียงกนั เพื่อน าขอ้มูลมาเปรียบเทียบซ่ึงจะก่อให้เกิดผลต่อการสร้าง
เคร่ืองมือเคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดส าหรับผูป้ระกอบการธุรกิจท่องเท่ียวรูปแบบโฮมสเตยท่ี์
เหมาะสม 
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2. การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาการรับรู้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาด ประกอบดว้ย 
ดา้นการโฆษณา ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ดา้นการส่งเสริมการขาย ดา้นการตลาดทางตรง และดา้น
การขายโดยบุคคลท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการเขา้พกั โฮมสเตยจ์งัหวดัสุพรรณบุรี ดงันั้น
ในการศึกษาคร้ังต่อไปควรมีการศึกษาปัจจยัอ่ืน ๆ เช่น ส่วนประสมทางการตลาดบริการ หรือ
คุณภาพการใหบ้ริการของธุรกิจท่องเท่ียวรูปแบบโฮมสเตย ์เพื่อน ามาก าหนดกลยทุธ์ทางการตลาดท่ี
สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคสูงสุด 
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ข้อมูลผู้ให้สัมภาษณ์ 

 1. ไผต่าพุดโฮมสเตย ์ เป็นโฮมสเตยท่ี์ผา่นมาตราฐานอาเซียน ปี 2562 มีกิจกรรมเด่น

หลากหลาย เช่น ล่องเรือเท่ียววถีิชุมชน พาไหวพ้ระ บา้นขนมไทย 

 2. หว้ยหินด าโฮมสเตย ์ เป็นโฮมสเตยต์ั้งอยูบ่นท่ีสูง เป็นวถีิชุมชนดั้งเดิมของคนไทยท่ี

อยูก่บัธรรมชาติอยา่งเก้ือกูลกนั  

 3. กระท่อมริมทุ่งโฮมสเตย ์เป็นโฮมสเตยท่ี์ตั้งอยู่กลางทุ่งนาเขียวขจี วิว 360 องศา 

สัมผสัไดถึ้งความธรรมชาติอยา่งแทจ้ริง 

 4. สวนลุงชาญไทยโฮมสเตย ์เป็นโฮมสเตยบ์รรยากาศร่มร่ืนแบบส่วนตวั ข้ึนช่ือใน

เร่ืองของอาหารสไตล์เมืองเหน่อ อร่อยจนไดรั้บรางวลัรองชนะเลิศ ดา้นผลงานสุขาภิบาลอาหาร 

ตามมาตราการวิถีชีวิตใหม่ (New Normal) ประจ าจงัหวดัสุพรรณบุรี และมีกิจกรรมเชิงศูนยก์าร

เรียนรู้เศรษฐกิจพอเพียง
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