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บทคัดยอ
  การวิจัยมีจุดประสงคเพื่อสํารวจประชากรศาสตร พฤติกรรม และความตองการทางสวนประสมการตลาด 
ของนกัทองเทีย่วชาวจีนตอการทองเทีย่วในจังหวดัเชยีงใหม โดยเก็บขอมูลเชงิปริมาณ กลุมตวัอยางไดแก นกัทองเท่ียว
ชาวจีนทีเ่ดนิทางมาทองเทีย่วในจังหวดัเชยีงใหม  จาํนวน 400 ราย โดยรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถาม   ผลการวจิยั
พบวา สวนใหญเปนเพศหญิง โดยมีชวงอายุ 31-35 ป ระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี มีสถานภาพสมรส และ         
มอีาชีพเปนพนกังานเอกชน มรีายไดเฉลีย่ตอเดอืน   30,001 – 40,000 บาท พฤตกิรรมการทองเทีย่วของนกัทองเทีย่ว
ชาวจีน มีการวางแผนที่จะทองเที่ยวในเดือนเมษายนและเดือนกรกฎาคม  โดยการทองเที่ยวแตละคร้ังมีจํานวนวัน
ทองเท่ียว  จาํนวน 3-7 วนั นยิมมาทองเท่ียวเปนครอบครัว คาใชจายในการทองเท่ียวตอคร้ังมีจาํนวน 50,001 – 60,000 
บาท โดยความตองการทางปจจัยสวนประสมการตลาดในการทองเที่ยวจังหวัดเชียงใหมของนักทองเที่ยวชาวจีน        
ในภาพรวมอยูในระดบัคอนขางมาก โดยเรียงลาํดับจากคาเฉลีย่มากไปหานอย ไดแก ดานราคา ดานสงเสริมการตลาด 
ดานผลิตภัณฑและดานชองทางการจัดจําหนาย ซึ่งผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ระหวาง เพศ อายุ สถานภาพ   
การสมรส ระดับการศึกษา อาชีพและรายได มีคาเฉล่ียความตองการสวนประสมทางการตลาดในการทองเท่ียว         
ในจังหวัดเชียงใหมของนักทองเท่ียวชาวจีนไมแตกตางกัน ทีร่ะดบันยัสําคญัที ่0.05 ซึง่การตลาดสําหรับการทองเท่ียว
ในจังหวัดเชียงใหมของนักทองเที่ยวชาวจีน สิ่งที่ควรตระหนักและใหความสําคัญซ่ึงจะสงผลตอความพึงพอใจของ    
นักทองเที่ยวชาวจีน ไดแก 1) การทองเที่ยวจะตองสรางความประทับใจในสวนประสมการตลาด 2) แสวงหาโอกาส
ในการขยายตลาดเพื่อเพิ่มรายได โดยเฉพาะตลาดในประเทศและขยายเครือขายการตลาดจากตลาดในประเทศ 3) 
ควรมุงเนนสงเสริมใหสถานที่ทองเที่ยวตลอดจนสถานประกอบการตางๆ มีทักษะการใชภาษาจีนเพื่อการส่ือสาร 
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Abstract
  The objective of this research are to explore demographic information, behavior and needs of 
marketing mix factors of Chinese tourists towards attractive places in Chiang Mai. This research was    
applied for quantitative analysis. Questionnaire were conducted as a research tool to collect data from 
400 of Chinese tourists who visited Chiang Mai Province.  It was found that the majority of respondents 
were female aged between 31 up to 35 years old married and holding bachelor degrees. Most of them 
worked for private companies and earned between 30,001- 40,000 baht per month. The results also     
indicated that the majority of respondents planned to visit Chiang Mai Province in April and July.                   
The duration of staying was between 3 - 7 days. They normally visited with family and spent from 50,001 
up to 60,000 baht per each visit. In addition, the results showed that which were as price, promotion, 
product, and channel of distribution perspective respectively was high Furthermore, results of hypothesis 
testing indicated that there was no significant difference in demographic factors in term of gender, age, 
status, level of education, occupation, and monthly income toward average mean of demands of marketing 
mix factors of Chinese tourists towards attractions in Chiang Mai at 0.5 level of significant. Therefore,         
in order to satisfy its Chinese tourists, tourism marketers should create impression using each marketing 
mix factors perspective. Second, tourism marketers should identify an opportunity to expand market in 
order to increase domestic sale and also expand domestic marketing network. Third, tourism marketers 
should emphasize on supporting attraction place as well as enterprises. Finally, it is important to promoting 
Chinese communication skill to the staff of tourist attraction and businesses.

Keywords
  Marketing,   Tourism Management,   Chinese Tourists,   Marketing Mix Factors,   
Chiang Mai Province

บทนํา
  ในป  ค.ศ. 2011 องคการทองเทีย่วโลก (UNWTO) คาดการณวาจะมกีารเดินทางของนักทองเทีย่วระหวางประเทศ       
เพิ่มขึ้น 4-4.5 ซึ่งสูงกวาทุกปที่ผานมา แมวาจะมีวิกฤตการณทางการเมืองและภัยธรรมชาติเกิดขึ้นในหลายพ้ืนที่    
ของโลก สําหรับป ค.ศ. 2012 จะมีการเติบโตระดับปานกลางแมวาจะเกิดความไมแนนอนของเศรษฐกิจโลก ปจจัย            
ที่สงผลตอการเติบโตไดแก การเพิ่มคาจางในเขตเศรษฐกิจใหม การวางงานที่คงที่ และรายไดสุทธิในเขตเศรษฐกิจ  
ที่เติบโตเต็มที่ และบริษัท KPK International คาดวาการทองเที่ยวจะเพิ่มข้ึนรอยละ 3-4 เชนเดียวกับการคาดการณ
ของ UNWTO ทั้งนี้ในป ค.ศ.  2011 มีเหตุการณที่สงผลผลกระทบตอการเดินทางการทองเที่ยว โดยนักทองเที่ยว 8 
ลานคนเปลีย่นจดุหมายในการเดนิทาง ขณะเดยีวกนัในการเดนิทางในเขตเศรษฐกจิทีป่ระชาชนรํา่รวยขึน้ ไดรบัเงนิเดอืน   
เพิ่มข้ึน เชน จีน บราซิล และอินเดีย สงผลใหมีแนวโนมท่ีประชาชนกลุมดังกลาวจะเดินทางมากขึ้นโดยเฉพาะ             
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การเดินทางมายงัประเทศในกลุมอาเซียนหรอืประเทศท่ีมชีือ่เสียงในเอเชีย (ปริญญา ผาตากแดด, 2553) ประเทศไทย
เปนหนึง่ประเทศในภูมภิาคน้ีทีน่กัทองเทีย่วอยากจะมาทองเทีย่ว โดยเฉพาะสถานการณการทองเทีย่วของประเทศไทย
ในขณะนี้ นักทองเที่ยวจีนไดกลายเปนตลาดที่สําคัญและมีแนวโนมเพ่ิมในอัตราสูงข้ึนรอยละ 60 จากป 2555 ซึ่งมี        
นักทองเที่ยวที่เดินทางมาเที่ยวประเทศไทย  จํานวน 2.8 ลานคน หน่ึงจุดหมายของนักทองเที่ยวชาวจีนที่เดินทางมา
เที่ยวและมุงมาทองเที่ยวโดยเฉพาะจังหวัดเชียงใหม เปนเปาหมายหลักและเปนที่นิยมมาทองเที่ยวโดยกระแส
ภาพยนตรจีนเร่ือง “Lost in Thailand” ซึ่งเขามาใชสถานท่ีแหลงทองเท่ียวในจังหวัดเชียงใหมในการถายทําเปน          
แรงกระตุนใหนักทองเท่ียวชาวจีนเดินทางมาตามกระแสดังกลาว ทําใหจังหวัดเชียงใหมมีการเจริญเติบโต                    
ดานการทองเท่ียว ทําใหเกิดรายไดของคนทํางานในสถานท่ีแหลงทองเท่ียวภายในจังหวัดเชียงใหมอยางรวดเร็ว        
ซึ่งปจจุบันนักทองเที่ยวเริ่มมีรูปแบบการทองเที่ยวที่เนนความเปนอิสระมากข้ึน โดยไมซื้อโปรแกรมทัวร แตจะมี
แผนการเดินทางของนักทองเท่ียว ซึ่งเดินทางเนนการทองเท่ียวแบบสัมผัสธรรมชาติ ความเปนทองถ่ินหรือสถานท่ี  
ถายทําภาพยนตรเพื่อใหเห็นวัฒนธรรมและประเพณี ตามเนื้อเร่ืองของภาพยนตร (การทองเที่ยวจังหวัดเชียงใหม, 
2556) ดังนั้น  ผูวิจัยจึงสนใจศึกษาถึง ปจจัยสวนบุคคล พฤติกรรม สวนประสมการตลาด และการดําเนินชีวิตของ      
นักทองเที่ยวชาวจีนที่เหมาะสม เพื่อนําขอมูลการวิจัยมาเปนแนวทางในการพัฒนาการจัดการการทองเที่ยวที่สนอง
ความตองการของนักทองเที่ยวชาวจีนแกหนวยงานทั้งภาครัฐและเอกชน 

วัตถุประสงค
  เพื่อศึกษาปจจัยสวนบุคคลดานประกรศาสตร พฤติกรรมการทองเที่ยว และความตองการทางสวนประสม
การตลาดของนักทองเที่ยวชาวจีนตอการทองเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม

กรอบแนวคิดในการวิจัย
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สมมติฐานในการวิจัย
  ลักษณะทั่วไปของนักทองเที่ยวชาวจีนตางกัน  จําแนกตามลักษณะทางดานประชากรศาสตรไดแก เพศ   
อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพและรายได มีความตองการสวนประสมทางการตลาดในการทองเท่ียว               
ในจังหวัดเชียงใหมไมแตกตางกัน

นิยามศัพทในการวิจัย
  1. การตลาด หมายถงึ สวนประสมการตลาด   ประกอบดวย ดานผลติภณัฑ ดานราคา ดานการจดัจาํหนาย
และดานสงเสริมการตลาด
  2.  ดานผลติภณัฑ หมายถึง สถานท่ีทองเทีย่วภายในจังหวดัเชียงใหมทีม่ชีือ่เสียง หรือเปนสถานทีท่ีน่กัทอง
เท่ียวชาวจนีตองการไปทองเท่ียว เชน สถานที ่ตวัอาคาร พนักงาน ตลอดจนถงึการใหบรกิารในสถานทีท่องเท่ียวนัน้ๆ
  3.  ดานราคา หมายถึง คาใชจายในการเดินทางทองเท่ียวภายในจังหวัดเชียงใหม เชน คาที่พัก คาเชา          
ยานพาหนะ คาธรรมเนียมเขาชม คาอาหารและเครื่องด่ืม ฯลฯ
  4.  ดานการจัดจําหนาย หมายถึง ชนิดของชองทางการจัดจําหนาย ระดับการใหบริการและชองทาง                
การจัดการ ใหนักทองเที่ยวสามารถซื้อสินคาและบริการสําหรับการทองเที่ยวไดสะดวกรวดเร็ว
  5.  ดานการสงเสริมการตลาด หมายถึง การทําโปรแกรมการลด แลก แจก แถม หรือการโฆษณา 
ประชาสมัพนัธ โดยผานสือ่การตลาดตาง ๆ เพ่ือใหนกัทองเทีย่วตดัสนิใจซือ้สินคาและบริการของสถานที่ทองเท่ียวใน
จังหวัดเชียงใหม

วรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ
  1. แนวคิดเกี่ยวกับการรับรู 
            การรบัรูจะเกดิขึน้จากการมสีิง่กระตุนจากภายนอก (Information Inputs) ผานเขามากระทบประสาทสมัผัส 
(Exposure Stage) จากน้ันจงึเกิดการสงขอมลู หรอืสิง่กระตุนมากระทบประสาทสัมผสัและสงไปยังสมอง (Attention  
Stage) และสมองจะเกิดกระบวนการทําความเขาใจความหมาย  (Comprehension Stage) จงึถอืวาเปนกระบวนการ
รบัรูท่ีครบถวน   กระบวนการรับรูจงึเปนสภาพทางจิตวทิยาและพฤติกรรม อนัเปนการแสดงออกถึงความรูความเขาใจ  
ตามความรูสกึทีเ่กดิขึน้ในจิตใจของบุคคล โดยผานประสาทสัมผสัหรือกลาวอีกนยัหน่ึงไดวา การรับรูเปนองคประกอบ
ทางจติวิทยาทีม่อีทิธพิลตอเจตคติและพฤติกรรมของบคุคล  ความสามารถในการรบัรูสิง่แวดลอมดานตาง ๆ จะขึน้        
อยูกับความสามารถท่ีมีแตกําเนิดและการเรียนรูจากประสบการณของบุคคล การรับรูนั้นตองผานการเลือกและมี          
ความตัง้ใจรบัรู นอกจากนีอ้งคประกอบทีม่อีทิธพิลตอการรบัรูของบคุคลท่ีจะเกดิการรับรูนัน้จะสมัพนัธกบัความสนใจ
สวนบุคคลและคานิยมสวนบุคคล เมื่อบุคคลมีความต้ังใจรับรูตอสิ่งเราก็จะเกิดการเตรียมตัวเพ่ือการกระทําหรือ    
แสดงพฤติกรรมตามมานั่นเอง (Mowen  & Minor, 2001, 63)
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  2. แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรม
          พฤตกิรรม หมายถึง  การกระทําหรือการแสดงออกของส่ิงมชีวีติทัง้ทีป่รากฏออกมาใหเหน็หรือสมัผสัได 
และไมสามารถเห็นหรือสัมผัสได เปนสิ่งที่สิ่งมีชีวิตกระทําหรือปฏิกิริยาตางๆ แสดงออก ซึ่งแสดงออกทั้งภายใน        
และภายนอก ทั้งนี้พฤติกรรมสามารถสังเกตไดและสังเกตไมได หรือสัมผัสไดดวยประสาทสัมผัสทั้ง 5 หรือสามารถ
วดัไดดวยเครือ่งมอื องคประกอบของพฤตกิรรม ตามทฤษฏขีอง Bloom (1976) ประกอบดวย 3 สวนดวยกนัคอื 1)         
ดานความรูหรือพุทธิปญญา เปนพฤติกรรมท่ีเกี่ยวของกับความรู ความเขาใจ ความคิด 2) ดานความรูสึกนึกคิด        
หรือเจตคติพิสัย บงชี้ถึงสภาพจิตใจที่มีตอสิ่งใดส่ิงหนึ่งเปนนามธรรม เปนพฤติกรรมท่ีเกิดข้ึนภายในจิตใจของบุคคล 
มสีวนประกอบยอยๆ อกี 3 ประการคือ ทศันคต/ิเจตคติ คานยิม และความเช่ือ และ 3) ดานการปฏิบตัหิรือทกัษะพสิยั 
คือ พฤติกรรมที่แสดงออกทางรางกาย
  3. แนวคิดการทองเที่ยว
          การทองเท่ียว หมายถึง การเดินทางจากที่หนึ่งไปยังอีกที่หนึ่ง โดยไมคํานึงวาระยะทางนั้นจะใกล          
หรือไกล และการเดินทางนั้นจะมีการคางแรมหรือไม สรุปคือ การทองเที่ยว หมายถึง กิจกรรมอยางหนึ่งของมนุษย 
ทีก่ระทาํเพือ่ผอนคลาย  ความตงึเครยีดจากกจิการงานประจาํโดยเดนิทางจากทีห่นึง่ไปยงัอกีทีห่นึง่ ไมคาํนงึวาระยะ
ทางใกลหรอืไกล และมกีารคางแรมหรอืไม และเกีย่วของกบักจิกรรมทีม่เีงือ่นไขทีเ่กีย่วของอยู 3 ประการ ไดแก 1)         
ตองมีการเดินทาง 2) ตองมีสถานการณที่ปลายทางท่ีประสงคจะไปเย่ียมเยือน และ 3) ตองมีจุดมุงหมายของ              
การเดินทาง โดยสรุปการทองเท่ียวแบงไดเปน 3 รูปแบบ ไดแก การทองเท่ียวในแหลงธรรมชาติ การทองเท่ียว              
ในแหลงวัฒนธรรม และ การทองเที่ยวในความสนใจพิเศษ (กรมสงเสริมการเษตร, 2544, 3)
  4. แนวคิดทางธุรกิจดานสวนประสมทางการตลาด
          McCarthy & Perreault (1996, 46-49) ไดกลาวถึงสวนประสมทางการตลาด 4Ps ประกอบดวย 
ผลิตภัณฑ (Product)  ราคา (Price)  ชองทางการจัดจําหนาย (Place)  และการสงเสริมการตลาด (Promotion)        
ซึ่งทั้ง 4Ps ตางมีความจําเปนในการนํามาใชวางแผนดานการกําหนดสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
แตขณะเดียวกัน ก็มีบางตัวที่มีความสําคัญกวาตัวอื่น ๆ ดังคํากลาวท่ีวา ไมมีสิ่งใดที่จะโดดเดนอยูเพียงสิ่งเดียว        
เมือ่สวนประสมทางการตลาดไดถกูพฒันา กระบวนการตดัสินใจเกีย่วกบัปจจัยตางๆ จะมีความใกลเคยีงกนั ชีใ้หเหน็
วา ปจจัยเหลานัน้ลวนมคีวามสาํคัญทัง้สิน้ และเมือ่นาํสวนประสมทางการตลาดมาพจิารณาโดยกวาง จะสงัเกตเห็น
วา ตวัผลิตภัณฑเองจะเปนตัวสรางความพึงพอใจใหแกลกูคาเปาหมาย การมีชองทางนําสินคาวางในสถานท่ีทีล่กูคา
เขาถงึ การสงเสริมการตลาด เพือ่สือ่สารกับลกูคาเปาหมายและผลิตภัณฑไดถกูออกแบบ และวางแผนไวเพ่ือผูบริโภค 
และตั้งราคาสินคาโดยประมาณจากพฤติกรรมในการซื้อหรือมูลคาของสินคาที่ผูบริโภคใชอยูในปจจุบัน
   การสรางความพึงพอใจใหลูกคาเปาหมายและผูบริโภค มีเสนทางหลายทาง เชน ผลิตภัณฑสามารถมี
หลายขนาด รวมไปถึงระดับคุณภาพของสินคา และระดับการบริการท่ีมีมาตรฐาน นอกจากน้ี การโฆษณา 
ประชาสัมพันธทั้ง   จากหนังสือพิมพ นิตยสาร วิทยุ โทรทัศน ปายโฆษณา ก็สามารถเลือกใชตามความเหมาะสม     
จัดจําหนายควรจะมีหลายชองทาง โดยราคาของสินคาก็สามารถปรับข้ึนหรือลงได ดวยหลายเหตุปจจัยจึงเปน           
แรงสนับสนุนใหองคกร ตัดสินใจใชกลยุทธสวนประสมทางการตลาดที่เหมาะสมมาใชในองคกรของตน
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วิธีการวิจัย
  1. ประชากรและกลุมตัวอยาง 
          ประชากร ไดแก นักทองเที่ยวชาวจีนที่เดินทางมาทองเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม จํานวน 2.8 ลานราย 
(การทองเที่ยวจังหวัดเชียงใหม, 2556) กลุมตัวอยางเปนการเลือกโดยวิธีเชิงปริมาณ (Quantitative Methodology) 
ซึ่งกลุมตัวอยางแบบเจาะจง ไดแก นักทองเที่ยวชาวจีนที่มาทองเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม จํานวน 400 ราย โดยใชวิธี
ในการคํานวณเพ่ือหาขนาดกลุมตวัอยาง (Sample Size) อยางต่ํา โดยใชสตูรการหาขนาดกลุมตวัอยางของ ยามาเน 
(Yamane, 1967) และใหความเชื่อมั่นที่ 95% โดยการกระจายการเก็บตัวอยางใชสัดสวนเทาๆ กัน จํานวน 100 ราย 
จากสถานท่ีทองเท่ียวท่ีสําคัญท่ีมีกลุมตัวอยางเดินทางทองเท่ียว ไดแก ดอยสุเทพ พระตําหนักภูพิงคราชนิเวศน      
ประตูทาแพ และมหาวิทยาลัยเชียงใหม (อางแกว)
  2. เครื่องมือในการวิจัย
        ขอมูลเชิงปริมาณใชการรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถาม (Questionnaire) แปลเปนภาษาจีนและ
ไดสรางตามความมุงหมายและกรอบแนวคิดของการวิจัยที่กําหนด ซึ่งใชแบบประมาณคา มาตรวัด 5 ระดับ                 
ใหผูตอบแบบสอบถามเลือกคือ 1 หมายถึง ระดับความตองการนอยที่สุดเปนลําดับไปจนถึง ระดับ 5 หมายถึง         
ระดับความตองการมากทีส่ดุ และใชเกณฑการแปลความหมายของคาเฉลีย่ 5 ระดบั โดยใชแบบมาตราสวนประมาณ
คาโดยคาเฉลี่ย 1.00- 1.80 หมายถึงมีระดับความตองการนอยที่สุด และคาเฉลี่ย 4.21- 5.00 หมายถึงมีระดับ       
ความตองการมากที่สุด
  3. วิธีวิเคราะหขอมูล
   การวเิคราะหขอมลูและสถติทิีใ่ชในการวเิคราะหเชิงปรมิาณ ใชสถติเิชิงพรรณนา โดยการหาคาความถี่ 
และรอยละ สวนเบีย่งเบนมาตรฐาน สถติทิดสอบความแตกตางดวยวธิ ีt-Test, One way ANOVA และการออกแบบ
การทองเทีย่วโดยใชเทคนคิการวเิคราะหคาโนโมเดล เพือ่ใหไดความมุงหมายตามกรอบแนวคิดของการวิจยัทีก่าํหนด
โดยพิจารณาถึงรายละเอียดที่ครอบคลุมความมุงหมาย โดยไดประยุกตมาจากแนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวของ
 
ผลการวิจัย
   นักทองเที่ยวชาวจีนสวนใหญเปนเพศหญิง คิดเปนรอยละ 52.20 โดยมีชวงอายุระหวาง 31-35 ป คิดเปน
รอยละ 32.30   ระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 42.50   สถานภาพสมรส คิดเปนรอยละ 52.30   
สถานภาพโสด คิดเปนรอยละ 45.00 ซึ่งมีอาชีพพนักงานเอกชนมากที่สุด คิดเปนรอยละ 49.20 และประกอบอาชีพ
ธุรกิจสวนตัว คิดเปนรอยละ 32.10 มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน  20,001 – 30,000 บาท คิดเปนรอยละ 38.30 ในดาน
พฤติกรรมการทองเที่ยวของนักทองเที่ยวชาวจีน พบวา มีการวางแผนการทองเที่ยวนานกวา 6 เดือน ในการมา          
ทองเทีย่วในจังหวดัเชยีงใหม โดยมกีารวางแผนทีจ่ะทองเทีย่วในเดอืนเมษายนและเดอืนกรกฎาคม คดิเปนรอยละ 28.20 
และ 20.30 ตามลําดับ การทองเที่ยวแตละครั้ง มีจํานวนวันทองเที่ยวจํานวน 3-7 วัน คิดเปนรอยละ 43.50 จํานวน
สมาชิกในกลุม 3-5 คน คิดเปนรอยละ 38.80 คน นิยมมาทองเที่ยวเปนครอบครัว คูรัก และเพื่อน คิดเปนรอยละ 
42.50, 20.60 และ 12.30 ตามลําดับ คาใชจายในการทองเที่ยวตอคร้ัง มีคาใชจาย 50,001 – 60,000 บาท คิดเปน
รอยละ 19.82
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  สําหรับสถานท่ีทองเที่ยวที่นักทองเที่ยวชาวจีนเลือกที่จะไปเท่ียวในจังหวัดเชียงใหมพบวา
  1. สถานท่ีทองเท่ียวท่ีนักทองเท่ียวชาวจีนเลือกท่ีจะไปเปนลําดับแรก คือ พระตําหนักภูพิงคราชนิเวศน         
ลําดับรองลงมา คือ ถนนคนเดินเชียงใหม และตามดวยปางชางแมแตง
  2. สถานที่ทองเที่ยวที่นักทองเที่ยวชาวจีนตองการไปเที่ยวมากที่สุด คือ พระตําหนักภูพิงคราชนิเวศน                
รองลงมา คือ พระธาตุดอยสุเทพ และตามดวยมอนแจม
  3. สถานที่ทองเที่ยวที่นักทองเที่ยวชาวจีนใหความคิดเห็นตอสถานที่ทองเที่ยวในจังหวัดวามีความเปน
เอกลกัษณลานนา ประเพณแีละวัฒนธรรมมากท่ีสดุ คือ พระธาตุดอยสเุทพ รองลงมา คอื ถนนคนเดินเชยีงใหม และ
ตามดวยปางชางแมแตง
  4. สถานที่ทองเที่ยวที่นักทองเที่ยวชาวจีนมีความคิดเห็นวาคุมคากับการใชเงินในการทองเที่ยวมากที่สุด    
คือ พระตําหนักภูพิงคราชนิเวศน รองลงมา คือ ถนนคนเดินเชียงใหมและตามดวยพระธาตุดอยสุเทพ
  นอกจากน้ี นักทองเท่ียวชาวจีนทราบขอมูลเกี่ยวกับการทองเท่ียวของจังหวัดเชียงใหมผานทางส่ือ คือ 
อนิเตอรเนต็ และวารสาร นติยสาร และ โทรทศันหรอืภาพยนตรของนกัทองเทีย่วชาวจนี คดิเปนรอยละ 34.49, 30.20 
และ 21.30 ตามลําดับ 
  สวนความตองการสวนประสมทางการตลาดทองเที่ยวชาวจีนในการทองเที่ยวจังหวัดเชียงใหม พบวา
  1.  ความตองการสวนประสมทางการตลาดทองเท่ียวดานผลิตภณัฑของนักทองเท่ียวชาวจีนในการทองเท่ียว
จังหวัดเชียงใหมมากท่ีสุด คือ สถานที่ทองเที่ยวมีความเปนธรรมชาติ รองลงมา คือ สถานที่ทองเที่ยวมีชื่อเสียง และ   
ตามดวยสถานที่ทองเที่ยวที่มีรูปแบบเชิงวัฒนธรรมทองถิ่น
  2. ความตองการสวนประสมทางการตลาดทองเที่ยวดานราคาของนักทองเที่ยวชาวจีนในการทองเที่ยว
จังหวัดเชียงใหมมากท่ีสุด คือ สามารถตอรองราคาได รองลงมา คือ เปรียบเที่ยบราคาของสถานที่ทองเที่ยวกอนการ
ทองเที่ยว และตามดวยกําหนดราคาเหมาะสมกับคุณภาพของสถานท่ีทองเที่ยว
  3. ความตองการสวนประสวนประสมทางการตลาดทองเที่ยวดานการจัดจําหนายของนักทองเที่ยวชาวจีน
ในการทองเทีย่วจังหวดัเชยีงใหมมากทีส่ดุ  คอื  แยกสถานทีต่ามประเภทอยางชดัเจนตามหนวยงานทีด่แูลรบัผดิชอบ 
รองลงมา  คอื  มลีกัษณะสถานท่ีทีน่าสนใจ และตามดวยจัดสรรพืน้ทีไ่ดอยางเหมาะสมสะดวกแกการเลอืกชมสถานท่ี
  4. ความตองการสวนประสมทางการตลาดทองเท่ียวดานการสงเสริมตลาดของนักทองเท่ียวชาวจีนใน         
การทองเที่ยวจังหวัดเชียงใหมมากที่สุด คือ ใหสวนลดเมื่อทองเที่ยวเปนกลุมหรือคณะ รองลงมา คือ มีพนักงานให         
คําแนะนําเกี่ยวกบัสถานที่ และตามดวยการแจกของชํารวยหรือของท่ีระลึกและการโฆษณาประชาสัมพันธ
  การทดสอบความสัมพันธลักษณะทั่วไปของนักทองเที่ยวชาวจีนตางกันจําแนกตาม ลักษณะสวนบุคคล 
ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพและรายได มคีวามตองการสวนประสมทางการตลาดในการทองเท่ียว
ในจังหวัดเชียงใหมของนักทองเที่ยวชาวจีนไมแตกตางกัน ที่ระดับนัยสําคัญ 0.05  
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สรุปและอภิปรายผล
  รูปแบบการตลาดที่เหมาะสมสําหรับการทองเที่ยวในจังหวัดเชียงใหมของนักทองเที่ยวชาวจีน สวนใหญ     
เปนเพศหญงิ โดยมชีวงอายรุะหวาง 31-35 ป ระดบัการศกึษาระดบัปริญญาตร ีมสีถานภาพสมรส ซึง่มีอาชพีพนกังาน
เอกชน และประกอบอาชีพธุรกิจสวนตัว มีรายไดเฉลี่ยตอเดือน 30,0001 – 40,000 บาท พฤติกรรมการทองเท่ียว       
ของนักทองเที่ยวชาวจีน มีการวางแผนการทองเที่ยวเดือนเมษายนและเดือนกรกฎาคม การทองเที่ยวแตละครั้งนั้น 
มีจํานวนวันทองเที่ยว 3-7 วัน ซึ่งนิยมมาทองเที่ยวเปนครอบครัว คาใชจายในการทองเที่ยวตอคร้ังมีจํานวน 50,001 
– 60,000 บาท สอดคลองกบัการทองเท่ียวจงัหวดัเชียงใหม (2556) ท่ีไดกลาววา แนวโนมในอนาคตของนกัทองเท่ียว
จะมีการพักเฉลี่ยลดลง โดยเฉพาะนักทองเที่ยวชาวเอเชียจะมีการพักสั้นที่สุด แตประโยชนของการศึกษาพฤติกรรม
นักทองเที่ยวจะชวยใหนักการตลาดเขาใจถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการของนักทองเที่ยว 
ชวยใหผูที่เกี่ยวของสามารถหาหนทางแกไข วางแผน เกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการของ             
นกัทองเทีย่วมากยิง่ขึน้ และควรมกีารวางแผนหรอืแกไขใหมกีจิกรรมหรอืแผนการทองเทีย่วทีเ่หมาะสมและนกัทองเทีย่ว
ไดประโยชนจากการทองเที่ยว การทดสอบความสัมพันธลักษณะทั่วไปของนักทองเที่ยวชาวจีนตางกันจําแนก           
ตามลักษณะสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพและรายได  พบวามคีวามตองการสวนประสม
ทางการตลาดในการทองเท่ียวในจังหวัดเชียงใหม    ไมแตกตางกัน  ทีร่ะดับนยัสาํคัญ 0.05 ซึง่ไมสอดคลองกับทฤษฎี
ของ Kotler & Keller (2012, 177) ซึง่ไดกลาววา การตัดสนิใจเลือกสวนประสมทางการตลาดของผูซือ้สนิคาหรอืใหบริการ
ยงัไดรบัอทิธิพลจากบคุลกิภาพลกัษณะสวนตวั เชน เพศ อายุ รายได การศึกษา รูปแบบดําเนินชีวิต โดยบุคคลแตละ
คนมีการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการแตกตางกนัไป นกัการตลาดจงึตองสนใจตอสถานการณชวีติทีเ่ปล่ียนไป เชน 
หยาราง การเปนหมาย การสมรสใหม นกัทองเท่ียวท่ีมีสถานภาพตางกันจึงมีการเปดรับสวนประสมทางการตลาดท่ี
แตกตางกนัดวย ซึง่สวนประสมทางการตลาดสําหรบัการทองเท่ียวของนกัทองเท่ียวชาวจนี ภาพรวมอยูในระดับมาก 
ซึง่สอดคลองทฤษฏ ีMarshall & Johnston (2012) ทีไ่ดกลาววา การพฒันาสวนประสมทางการตลาดทีม่ปีระสทิธภิาพ 
ตองมีการกําหนดกลุมเปาหมาย (Identify the Target Audience) ที่ชัดเจนเสมอ กลุมเปาหมายอาจเปนลูกคา            
ในอนาคต ผูใชปจจุบนั ผูตดัสนิใจ ผูมอีทิธพิลเพ่ือจะไดตดัสินใจเลือกสวนประสมทางการตลาดท่ีเหมาะสม ใหตรงกบั

ความตองการของลกูคาวา ลกูคาตองการอะไร เมือ่ไหร ทีไ่หน รวมถงึดานกจิกรรมดานความนาสนใจ และดานความ
คิดเห็นของลูกคา เพื่อสรางใหเกิดความชัดเจน ไดผลสูงสุดโดยทําใหสวนประสมทางการตลาดมีความเช่ือมโยงกัน
และมีความตอเน่ืองสอดคลองกันและมีผลตอผลการดําเนินของกิจการ ซึง่ดานผลิตภณัฑการทองเท่ียวตองมีสถานท่ี
ทองเท่ียวมีความเปนธรรมชาติ สถานท่ีทองเท่ียวมีชื่อเสียง และมีรูปแบบเชิงวัฒนธรรมทองถิ่น ซึ่งสอดคลองกับ              
งานวจิยัของ ยทุธนา ธรรมเจรญิ (2546) ที่กลาววา พฤติกรรมการซื้อ  ที่มีความซับซอนมากยิ่งขึ้น เมื่อผูบริโภค                
มคีวามยดึม่ันกบัพฤตกิรรมการตัดสนิใจซือ้มคีวามเก่ียวพนัอยางมากกบัการซือ้และการตระหนกัถงึ   ความแตกตาง
ของตราสินคาอยางชัดเจน มักเกิดเมื่อสินคาและบริการมีราคาแพง ทําใหผูซื้อสินคาและบริการมี    ความเส่ียง           
ดังนั้นนักการตลาด      ที่ขายสินคาและบริการท่ีมีความผูกพันตองใหความสําคัญของพฤติกรรมการตัดสินใจ                
ซื้อที่เกี่ยวกับการประเมินคุณคาและการรวบรวมขอมูลของผูซื้อ โดยตองพัฒนากลยุทธตางๆ เพื่อใหสินคาและ           
บริการมีความแตกตางของตราสินคา โดยการใชสื่อตางๆ เพื่ออธิบายถึงคุณประโยชนของตราสินคาที่คูแขงไมมี 
พยายามสรางความคุนเคยใหแกผูบริโภคเพ่ือใหเกิดอิทธิพลตอการเลือกตราสินคา ซึ่งดานราคา พบวา ภาพรวม 
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สามารถตอรองราคาได เปรียบเทียบราคา  ของสถานทีท่องเทีย่วกอนการทองเทีย่ว และกาํหนดราคาเหมาะสมกบั
คุณภาพของสถานที่ทองเที่ยว สวนดานสถานที่และชองทางการจัดจําหนาย สามารถแยกสถานที่ตามประเภท           
อยางชัดเจนตามหนวยงานท่ีดูแลรับผิดชอบ มีลักษณะสถานท่ีที่นาสนใจ  จัดสรรพ้ืนที่ไดอยางเหมาะสม สะดวก      
แกการเลือกชมสถานที่ และดานการสงเสริมการตลาด   ควรใหสวนลดเม่ือทองเทีย่วมาเปนกลุมหรือคณะ มพีนกังาน
หรอืมคัคเุทศใหคาํแนะนาํเกีย่วกบัสถานที ่ โดยมกีารแจกของที่ระลึกและการโฆษณา ประชาสัมพันธ ซึ่งสอดคลอง         
กับแนวคิดของ ยงยุทธ ฟูพงษศิริพันธ (2546) ซึ่งไดกลาววา การโฆษณา (Advertising) เปนวิธีการนําเสนอที่มีคา  
ใชจาย โดยไมใชบคุคล เพือ่เสนอแนวคดิ สนิคาและบริการ โดยระบผุูใหการสนบัสนนุชัดเจน องคการทีใ่ชการโฆษณา
มีทั้งองคกรเอกชน องคการกุศล หนวยงานรัฐบาลที่ตองการสงขาวสาร จูงใจ และเตือนความทรงจําเกี่ยวกับสินคา 
(Goods) และบริการ (Services) หรือความคิด (Ideas) ซึ่งสามารถระบุผูอุปถัมภรายการซ่ึงสื่อที่ใชในการโฆษณา 
เชน ปายขนาดใหญ ปายโฆษณาหนาสถานท่ีตางๆ วทิย ุนติยสาร หนงัสอืพมิพ เปนตน เนือ้หาโฆษณา แตเพียงอยางเดยีว 
หากแตจะตองถูกสงไปยังผูรับขาวสารเปาหมายท่ีถูกตอง ซึ่งมีแนวโนมสนใจขาวสาร   มีความสามารถในการทํา   
ความเขาใจในเนือ้หาของขาวสาร มคีวามเก่ียวของหรือเก่ียวเน่ืองกบัเน้ือหาของขาวสาร และสามารถใหการยอมรับ
ในขาวสาร เหตผุลขางตน  จงึสนับสนุนการวิจยั ดานการสงเสริมการตลาด โดยเฉพาะดานการโฆษณา ประชาสัมพนัธ
ที่มีเหตุและผลการเลือกซือ้สนิคาและบรกิารของนกัทองเทีย่วชาวจีนทีจ่ะเดนิทางมาทองเทีย่วในจงัหวดัเชยีงใหม และ
สอดคลองกบั การทองเทีย่วแหงประเทศไทย (2555) ซึ่งกลาวไววา แมวานักทองเที่ยวจะใหความสนใจกับนักเดินทาง
อิสระและการจัดจําหนายสินคาและบริการทองเที่ยวผานสื่อตางๆ แตนักทองเที่ยวยังคงสนใจหรือเปดรับสื่อ               
ดานโฆษณามากวาดานอื่นๆ  ไมวาจะเปนปายโฆษณาขนาดใหญบนทองถนน นิตยสารการทองเที่ยว หนังสือพิมพ 
และทําการซ้ือตามกระแสที่นิยมผานสื่อตางๆ
  ขอเสนอแนะ
  1. ขอเสนอแนะในการนําผลการวิจัยไปใชประโยชน
       1.1 ขอเสนอแนะสําหรับภาครัฐ
             ควรมุงใหทุกฝายท่ีเกี่ยวของกับการทองเท่ียวมุงเนนการสงเสริมการทองเท่ียวในเชิงคุณภาพใหมี
การเติบโตอยางสมดุลและยั่งยืน ดังนี้
    1.1.1  ประชาสมัพันธสถานท่ีทองเทีย่งเพือ่สรางภาพลักษณวฒันธรรมทองถิน่ ประเพณขีองทองถิน่
    1.1.2  สงเสริมการทองเที่ยวดวยการตลาดสมัยใหม (Modern Marketing)     
      1.1.3 สงเสริมการทองเที่ยวเชิงสรางสรรค กิจกรรมการทองเที่ยวรูปแบบใหมๆ ใหสอดคลองกับ
ความสนใจและความตองการของนักทองเที่ยวชาวจีน
    1.1.4 สงเสริมการทองเที่ยวเชื่อมโยงระหวางกลุมจังหวัดและภูมิภาค เพื่อใหเกิดความย่ังยืนและ
เกิดการรวมมือของทุกภาคสวน
       1.2 ขอเสนอแนะสําหรับภาคเอกชน
    ควรมุงเนนสวนประสมทางการตลาดเพ่ือสรางความประทับใจใหกับนักทองเที่ยวชาวจีน ดังนี้ 
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    1.2.1 ดานผลิตภัณฑ การทองเที่ยว ตองเปนสถานท่ีนําเสนอดานเอกลักษณ วัฒนธรรม ประเพณี 
ความเปนอัตลักษณของพ้ืนที่นั้นๆ โดยเฉพาะอยางย่ิงความเปนธรรมชาติ ศิลปวัฒนธรรมทองถิ่น และควรมุงเนน    
สงเสรมิใหบคุลากรของสถานทีท่องเทีย่วตลอดจนสถานประกอบการตางๆ มทีกัษะการใชภาษาจนีเพือ่การสือ่สารให
มากยิ่งขึ้น 
    1.2.2 ดานราคาตองเหมาะสมกับประโยชนที่ไดรับและงบประมาณของนักทองเที่ยว   
    1.2.3 ดานการจดัจาํหนาย  ตองใหการอดุหนนุสถานทีจ่าํหนายตัว๋สําหรับการทองเทีย่วหรอืสามารถ
จองไดลวงหนาหรอืเปนกลุม มใิชจาํหนายหนาสถานทีท่องเทีย่วเพยีงแหงเดยีว แตตองเปนการกระจายสถานทีจ่าํหนาย     
เพื่อใหความสะดวกแกนักทองเที่ยว 
                 1.2.4 ดานสงเสริมการตลาด ควรมีการโฆษณาผานสื่อการตลาดเฉพาะกลุมประเทศเปาหมาย   
เพื่อสงเสริมใหนักทองเที่ยวไดเดินทางมาเที่ยว ไดแก นิตยสาร โทรทัศน วารสาร อินเตอรเน็ต เครือขายหรือสมาคม
การทองเที่ยวทั้งภายในประเทศและตางประเทศ
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