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บทคัดย่อ 
 การวิจัยน้ีเกิดจากอิทธิพลของเทคโนโลยีท่ีมีต่อการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการบริโภคของนักท่องเท่ียวซ่ึงต้องการ
เดินทางด้วยตนเองมากกว่าการใช้บริการของธุรกิจนําเท่ียว จนทําให้ธุรกิจนําเท่ียวต้องหาทางปรับตัว มีวัตถุประสงค์เพื่อ  
1) ศึกษาวงจรการปรับตัวของธุรกิจนําเท่ียวไทยต้ังแต่ปี พ.ศ. 2530-2560 2) ความสามารถในการปรับตัวของธุรกิจนําเท่ียว
ไทยในยุคดิจิทัล และ 3) เสนอแนวทางการพัฒนาความสามารถในการปรับตัวของธุรกิจนําเท่ียวไทยเพ่ือตอบสนองอุปสงค์การ
ท่องเท่ียวในยุคดิจิทัล เป็นการวิจัยแบบผสมผสาน การศึกษาเชิงคุณภาพ ใช้การสัมภาษณ์เชิงลึกกับผู้ประกอบการธุรกิจนํา
เท่ียวไทย จํานวน 30 คน และ สนทนากลุ่มซ่ึงมีตัวแทนจากภาครัฐ ภาคเอกชน และภาคการศึกษา ท่ีเกี่ยวข้องกับการ
ท่องเท่ียวเข้าร่วม จํานวน 30 คน และการศึกษาเชิงปริมาณ ใช้การสอบถามด้วยแบบสอบถามกับผู้ประกอบการธุรกิจนําเท่ียว
ไทย จํานวน 200 คน และนักท่องเท่ียวท้ังชาวไทยและต่างประเทศ จํานวน 200 คน รวมกลุ่มตัวอย่างท้ังส้ิน 460 คน 
ผลการวิจัย พบว่า วงจรการปรับตัวของธุรกิจนําเท่ียวไทย 4 ระยะ ได้แก่ 1) ยุคสร้างการรับรู้-คัดสรรผลิตภัณฑ์และการบริการ 
และแสวงหาความร่วมมือจากพันธมิตรท่ีเกี่ยวข้องกับการท่องเท่ียวท้ังในและต่างประเทศ 2) ยุคเฟื่องฟู-ทําประชาสัมพันธ์ 
เลือกกลุ่มตลาดนักท่องเท่ียวเป้าหมาย และพัฒนาบุคลากร 3) ยุคของความเปราะบาง-ให้ความสําคัญในเรื่องของเทคโนโลยี 
และการใช้ส่ือสังคม และ 4) ยุคของการฟื้นตัว-เพื่อสร้างความย่ังยืน และมีการปรับตัวอย่างก้าวลํ้า และพบว่าธุรกิจนําเท่ียวไทย
มีความสามารถในการปรับตัวใน 4 มิติ “4C” ในระดับมาก ดังน้ี 1) การสร้างสรรค์ความใหม่ของผลิตภัณฑ์และการบริการ 
(X =3.76)  2) การเพิ่มความรู้และทักษะให้แก่บุคลากรด้วยเทคโนโลยีสารสนเทศ และแนวคิดการทําธุรกิจใหม่ (X = 3.76)  
3) การเพิ่มช่องทางจัดจําหน่ายบน Platform (X =3.82) และ 4) การเจาะกลุ่มลูกค้านักท่องเท่ียวแบบอิสระด้วยช่องทางการ
ส่ือสารแบบถึงตัว (X =3.83) ส่วนแนวทางการพัฒนาความสามารถในการปรับตัวของธุรกิจนําเท่ียวไทยเพื่อตอบสนองอุปสงค์
การท่องเท่ียวในยุคดิจิทัล คือ การใช้ “I-PEUX” Resilience Model for Thai Tour Business ประกอบด้วย I–Innovative  
ความจําเป็นในการแสวงหาโอกาสใหม่ ๆ ด้วยนวัตกรรมการสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์และการบริการให้แตกต่างจากเดิม  
P- Personalized Products & Services การเสนอผลิตภัณฑ์และการบริการใหม่ต้องตอบสนองความต้องการเฉพาะตน 
เฉพาะกลุ่มลูกค้า E-Exuberant Team & Organization การพัฒนาองค์กรและทีมงานให้มีผลผลิตการทํางานท่ีทันสมัยอยู่
เสมอ U- Ultimate Connectivity การทํางานกับธุรกิจจัดหาต้องเช่ือมโยงกันด้วยเทคโนโลยีลํ้าสมัย และ X-Xocial (Social) 
Engagement การสร้างความผูกพันทางสังคม เพ่ือยกระดับการสร้างประสบการณ์ท่ีมีคุณค่ากับนักท่องเท่ียว ซ่ึงหน่วยงาน
ภาครัฐและภาคเอกชนสามารถนําไปใช้เป็นแนวทางเพ่ือให้ธุรกิจนําเท่ียวยังคงบทบาทในอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวไทยต่อไป
อย่างย่ังยืน 
คําสําคัญ: ธุรกิจนําเท่ียวไทย ความสามารถในการปรับตัวของธุรกิจนําเท่ียวไทย อุปสงค์การท่องเท่ียวในยุคดิจิทัล 
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Abstract 
 According to technology disruption, of which effects to tourist consumption behavior and 
practices, allowing tourists to travel on their own rather than with tour companies like in the past. Hence 
tour companies need to adapt themselves. The main objectives of this research are to 1) study the Thai 
tour business’s adaptive cycle between 1987-2017 2)  examine the tour business adaptabilities in digital 
age and 3) propose guideline developing of adaptability competence of Thai Tour Business to respond 
tourism demand in digital age. The study employed mixed methods design. The data were collected by 
in-depth interview, focus group with Thai tour companies and tourism experts for qualitative method and 
by the questionnaire from Thai tour companies and tourists for quantitative method. The total sampling of 
460 data sources were gathered. The research results four stages of Thai tour business’s adaptive cycle  
1) Seeking and Searching Stage is by being more selective in products and services including seeking for 
cooperation from key stakeholders both in and outside Thailand 2) Selecting and Satisfying Stage is to 
adjust their public relations by setting target customers and upgrading human resources 3) Shaking and 
Solving Stage is by facing with vulnerability issues and focusing on technology and social media 4) Solution 
and Sustainable Stage is rebound stage to build sustainable strategies and disruptive adaptation. And 
found that Thai tour business has the adaptabilities in “4C” dimensions in high level 1) Creation of new 
products and services (X =3.76) 2) Creation of new energetic staff and business concept (X =3.76)  
3) Creation of new distribution channel on platform system (X =3.82) and 4) Creation of new customers 
(X =3.83). The last, it found Resilience Model for Thai Tour Business called “ I-PEUX”  combined  
I–Innovative the necessarily to seek opportunities for innovation to explore difference products and 
services. P- Personalized Products & Services is to leverage products and services development to 
response the customer personal needs. E-Exuberant Team & Organization is to develop an organization 
and staff to always be at the cutting edge. U- Ultimate Connectivity is connecting all supply chain with the 
disrupted technology ecosystem. X- Xocial (Social) Engagement is to create social relationship leveraging 
travelling experiences for tourists. Public and private sectors can utilize “I-PEUX” as the direction to 
remain the sustainable role of Thai tour business in tourism industry. 

 

Keywords: Thai Tour Business, Thai Tour Business Adaptabilities, Tourism Demand in Digital Age 
 

บทนํา  
ธุรกิจนําเท่ียวเป็นหน่ึงในฟันเฟืองสําคัญของระบบ

การท่องเท่ียว (Tourism System) (Leiper, 1979) เป็นธุรกิจ
ท่ี นํ านักท่องเท่ี ยว (Traveller Generating Region: TGR) 
เดินทางไปท่องเท่ียวยังจุดหมายปลายทางการท่องเท่ียวต่าง ๆ 
(Tourist Destination Region: TDR) ด้วยการรวบรวมข้อมูล
แหล่งท่องเท่ียว กิจกรรมการท่องเท่ียวท่ีหลากหลาย ผนวกกับ
การให้บริการและอํานวยความสะดวกหลายอย่าง อาทิ ท่ีพัก
แรม อาหาร สปา ของท่ีระลึก มัคคุเทศก์นําเท่ียว และ 
นําเสนอขายให้กับนักท่องเท่ียวในรูปแบบทัวร์เหมาจ่าย (Tour 
Package) แบบเช้าไปเย็นกลับ (Excursion Tour) และแบบ
นําเท่ียวเสริมท่ี ให้ เลือกแยกจากรายการนําเท่ียวหลัก 
(Optional Tour) เป็นต้น  

 ธุรกิจนําเท่ียว นอกจากการให้ข้อมูลให้นักท่องเท่ียว
ตัดสินใจเดินทางมายังจุดหมายปลายทางแล้ว ยังเป็นผู้
รวบรวม เช่ือมโยง การบริการของธุรกิจการท่องเท่ียว ความ
ต้องการของนักท่องเท่ียว และการดูแลจากหน่วยงานภาครัฐ 
ให้เข้ามาในวัฏจักรการนําเท่ียวด้วยเช่นกัน จะเห็นได้ว่า ใน
หน่ึงโปรแกรมทัวร์ท่ีธุรกิจนําเท่ียวเสนอขายนั้น มีผู้ท่ีมีส่วน
เก่ียวข้อง (Stakeholders) จํานวนมากท่ีได้รับผลประโยชน์ท้ัง
ทางตรง และทางอ้อมในเชิงของรายได้และชีวิตความเป็นอยู่ 
ส่งผลต่อการพัฒนาสังคมและเศรษฐกิจของประเทศใน
ภาพรวม  
 ท้ังน้ี เม่ือมีการพัฒนาอย่างรวดเร็วและต่อเน่ือง
ของเทคโนโลยีในยุคดิจิทัล แทบจะเรียกได้ว่าเป็นส่วนหน่ึง
ของชีวิตประจําวันของคนในสังคม ได้ทําให้พฤติกรรมการ
บริโภคของนักท่องเท่ียวเปล่ียนแปลงไป จากรายงานของ 
We are Social and Hootsuite (2020) รายงานว่า ร้อยละ 
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59 ของประชากรโลกสามารถเข้าถึงระบบอินเทอร์เน็ตได้ 
ซ่ึงเพ่ิมขึ้นจากปี 2019 ร้อยละ 7 และมีการใช้งานส่ือสังคม 
(Social Media) ร้อยละ 49 เพิ่มขึ้นจากปี 2019 ถึงร้อยละ 
9.2 ซ่ึงอาจสะท้อนให้เห็นถึงความสามารถในการเข้าถึง
ข้อมูล ข่าวสารได้อย่างกว้างขวาง รวดเร็ว และตอบสนอง
ความต้องการได้แบบเรียลไทม์ (Real Time) นักท่องเท่ียว
สามารถหาข้อมูลในการจัดการเดินทางได้ด้วยตัวเอง ใน
รูปแบบท่ีตนต้องการ เช่น จองบัตรโดยสารเคร่ืองบิน รถบัส 
รถไฟ จองท่ีพัก จองบัตรเข้าชมสถานท่ีท่องเท่ียวต่าง ๆ โดย
ผ่านแพลตฟอร์มการท่องเท่ียวต่าง ๆ ได้ง่ายและสะดวก อีก
ท้ังยังสามารถตรวจสอบข้อมูล หาความคิดเห็น (Review) 
ของผู้ท่ีเคยใช้บริการมาแล้ว หรือผู้ท่ีมีอิทธิพลในส่ือสังคม 
(Influencers) เพื่อความม่ันใจ ก่อนตัดสินใจซ้ือได้อีกด้วย 
ประกอบกับสัดส่วนของนักท่องเท่ียวแบบอิสระ (Free 
Independent Traveller; FIT) เพิ่มมากข้ึนโดยเฉพาะใน
ก ลุ่ม นักท่องเท่ียวจีน ท่ี เป็น นัก ท่องเท่ียวหลัก  ตาม ท่ี  
Annual Report on China’s Outbound Tourism 
Development (2019) รายงานว่า นักท่องเท่ียวจีนท่ีมี
ลักษณะ“Follow the Heart” มีแนวโน้มเป็นนักท่องเท่ียว
แบบอิสระมากข้ึนเรื่อย ๆ (China Tourism Academy, 
2020) นักท่องเท่ียวกลุ่มน้ีเป็นกลุ่มท่ีมีศักยภาพในการ
เดินทางด้วยตนเองสูง ส่งผลกระทบต่อธุรกิจนําเท่ียวไทย ซ่ึง
สะท้อนได้จากจํานวนนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติท่ีเดินทางเข้า
มาในประเทศไทย ในช่วงปี พ.ศ. 2560–2562 มีจํานวนเพ่ิม
ขึ้นมาโดยตลอด (Ministry of Tourism & Sports, 2020) 
แต่เมื่อเปรียบเทียบกับจํานวนนักท่องเท่ียวท่ีใช้บริการผ่าน
บริษัทนําเท่ียวซ่ึงเป็นสมาชิกสมาคมไทยธุรกิจการท่องเท่ียว 
(ATTA) กลับมีจํานวนลดน้อยลงอย่างต่อเน่ือง คือ ร้อยละ 
4.33 ในปีพ .ศ. 2561 และ ร้อยละ 3.79 ในปี พ .ศ. 2562 
(Association of Thai Travel Agents, 2020)  จึ ง เ ป็ น
ประเด็นท่ีทําให้ธุรกิจนําเท่ียวต้องมีการปรับตัวเพื่อให้ธุรกิจ
อยู่รอด โดยท่ีผ่านมามีการปรับตัวในหลายลักษณะ เช่น 
นําเสนอสินค้าและบริการท่ีหลากหลาย เพิ่ มบริการท่ี
ยืดหยุ่นได้ เพิ่มการท่องเท่ียวท่ีมีประสบการณ์ลึกซ้ึงมากขึ้น 
จับมือทํางานร่วมกันกับผู้ประกอบการนําเท่ียวออนไลน์ 
(OTAs) ของประเทศกลุ่มนักท่องเท่ียวเป้าหมาย การทําการ
ส่งเสริมการตลาด ลด-แลก-แจก-แถม การเช่ือมต่อระบบ
การจองกับแพลตฟอร์มท่องเท่ียวของต่างประเทศท่ีได้รับ
ความนิยม  เช่น  www.tripadvisor.com, www. Expedia. 
com, www. Skyscanner.com, www. kayak.com หรือจะ
เป็นการทําประชาสัมพันธ์บนส่ือสังคม เช่น Facebook, 
Twitter, Linkedin, Instagram รวมไปถึงการเข้าร่วมงาน
แสดงสินค้าทางการท่องเท่ียวท้ังในประเทศ และต่างประเทศ 

เช่น งานไทยเท่ียวไทย งาน World Travel Mart (WTM) ท่ี
กรุงลอนดอน ประเทศอังกฤษ เป็นต้น 
 อย่างไรก็ตาม การปรับตัวต่าง ๆ เหล่าน้ีของธุรกิจ
นําเท่ียวยังขาดการศึกษาเชิงลึกว่า การปรับตัวท่ีดีท่ีสุด 
ย่ังยืนท่ีสุดควรเป็นอย่างไร ต้องใช้แนวคิดใดเข้ามาช่วยบ้าง 
เพื่ อให้ ธุรกิจนําเท่ียวกลับมามี ชี วิต  มีความจําเป็นต่อ
นักท่องเท่ียว โดยเฉพาะนักท่องเท่ียวแบบอิสระขึ้นมาอีก
คร้ัง และอยู่ต่อในระบบการท่องเท่ียวตลอดไป งานวิจัยน้ี 
จึงเป็นงานวิจัยแรกของประเทศไทยในการนําเอาทฤษฎีการ
ฟื้นตัว (Resilience Theory) มาใช้กับธุรกิจนําเท่ียว ในการ
หาแนวทางการพัฒนาความสามารถในการปรับตัวของธุรกิจ
นําเท่ียว เพื่อคงบทบาทอย่างย่ังยืนในระบบการท่องเท่ียวใน
ยุคความก้าวลํ้าของเทคโนโลยี 
 

วัตถุประสงค์ 
1. เพื่อศึกษาวงจรการปรับตัวของธุรกิจนําเท่ียว

ไทยต้ังแต่ปี พ.ศ. 2530-2560   
2. เพื่อศึกษาความสามารถในการปรับตัวของ

ธุรกิจนําเท่ียวไทยในยุคดิจิทัล  
3. เพื่อเสนอแนวทางในการพัฒนาความสามารถ

ในการปรับตัวของธุรกิจนําเท่ียวไทยเพ่ือตอบสนองอุปสงค์
การท่องเท่ียวในยุคดิจิทัล 
 

ทบทวนวรรณกรรม 
 ในช่วงเวลาท่ีผ่านมาตั้งแต่ก่อตั้งองค์การส่งเสริม
การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย (อ.ส.ท.) เม่ือปีพ.ศ. 2503  
มีการเปล่ียนแปลงเกิดขึ้นมากมายในโลก ส่งผลต่อการ
ท่องเท่ียวซ่ึงเป็นอุตสาหกรรมท่ีมีความอ่อนไหวกับทุก
สถานการณ์ ทุกการเปล่ียนแปลง และเพ่ือให้เข้าใจพลวัตการ
เปล่ียนแปลง วัฎจักรการปรับตัวเป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีสามารถ
อธิบายความซับซ้อนของการปรับตัวท่ีเกิดขึ้นได้เป็นอย่างดี 
(Sundstrom, & Allen, 2019) โมเดลวัฎจักรการปรับตัว
ของ Gunderson, & Holling (2002) ได้รับการยอมรับ และ
นํามาใช้ทางด้านระบบนิเวศวิทยา และบริบทอ่ืน ๆ อาทิ ใน
ระบบการเมือง (Weeks, Rodriquez, & Blakeslee, 2004) 
ระบบสาธารณสุข (Stange, Ferrer, & Miller, 2009) ระบบ
สังคม (Daedlow, Beckmann, & Arlinghaus, 2011) เป็น
ต้น โดยแบ่งได้เป็น 4 ระยะ คือ 1) ช่วงของการเจริญเติบโต 
การใช้ประโยชน์ (Growth or Exploitation) – เป็นช่วงท่ี
เร่ิมขยายตัว การแตกแขนง เพิ่มพูนความซับซ้อนในระบบ  
2) ช่วงการคงสภาพ (Conservation) – เป็นช่วงท่ีเจริญเติบโต
เต็มท่ี ระบบมีความซับซ้อนข้ันสุด 3) ช่วงหยุดการเจริญเติบโต 
(Release) – เป็นช่วงท่ีเผชิญกับวิกฤต และ 4) ช่วงของการ
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ฟื้นฟู (Reorganization) –รอดจากการตาย กลับมายืนต้น  
มีชีวิตได้อีก 
 ปัจจุ บันธุรกิจนําเท่ียวไทยกําลังเผชิญกับการ
เปล่ียนแปลงของอุปสงค์การท่องเท่ียวในด้านรูปแบบการ
เดินทางของนักท่องเท่ียวอิสระมากขึ้น และอิทธิพลของ
เทคโนโลยีท่ีทําให้การเข้าถึงข้อมูลทําได้อย่างสะดวก รวดเร็ว 
เป็นการเข้าสู่วงจรการปรับตัวในระยะท่ี 3 และเพ่ือให้ธุรกิจ
ฟื้นตัวผ่านการเปล่ียนแปลงต่าง ๆ กลับเข้าวัฎจักรการปรับตัว
ในระยะท่ี 1 อีกครั้ง ธุรกิจนําเท่ียวไทยควรต้องหาช่องทางเพ่ือ
ความอยู่รอด 
 การฟ้ืนตั ว (Resilience) คือ ส่ิ งท่ีอธิบายความ 
สามารถในการตอบสนองหรือต้านทานการเปล่ียนแปลง 
โดยเฉพาะการเปล่ียนแปลงท่ีเกิดขึ้นอย่างรวดเร็ว เช่น 
วิกฤตเศรษฐกิจ ภัยพิ บัติทางธรรมชาติ เป็นต้น (Hall, 
Prayag, & Amore, 2018) และการสร้างการฟ้ืนตัวเป็น
เรื่องของคน ชุมชน และระบบในองค์กรท่ีดีกว่าเดิม ซ่ึง
ต้องการมุมมองท่ียืดหยุ่นจากผู้บริหารจึงจะสามารถกลับคืน
สภาพได้เร็วและแข็งแกร่งขึ้น (Hall et al., 2018) 
 ทฤษฎี Organizational Resilience in Tourism 
ของ Hall et al., (2018) มี 3 องค์ประกอบ ได้แก่ 1) บทบาท
ของบุคลากร (The Role of People) ซ่ึงมีความสําคัญมาก
ในการสร้างความสัมพันธ์ระหว่างบทบาทของกระบวนการ 
และเครือข่าย ท่ีจะส่งผลต่อการฟ้ืนตัวขององค์กร และมี
ปัจจัยในการบริหารจัดการบุคลากรท่ีสามารถสร้างและ
สนับสนุนการฟื้นตัว 4 ปัจจัย ได้แก่ 1.1) ปัจจัยด้านความ
ปลอดภัย เป็นสภาวะปลอดภัยไร้ความกลัว (Psychological 
Safety) เข้าใจในความเส่ียงท่ีอาจเกิดข้ึนในการติดต่อส่ือสาร
กับผู้อ่ืน กล้าท่ีจะแสดงความคิดเห็นโดยมั่นใจว่าทีมทํางานจะ
ไม่ทําให้เสียหน้า 1.2) ปัจจัยในด้านทุนทางสังคม (Social 
Capital) มีความเช่ือใจ ซ่ือสัตย์ เคารพซ่ึงกันและกันในทีม
ทํางาน 1.3) ปัจจัยในด้านการกระจายอํานาจและความ
รับผิดชอบ (Diffuse Power and Accountability) ซ่ึงต้อง
มีการไตร่ตรองอย่างรอบคอบ และ 1.4) ปัจจัยในด้าน
เครือข่ายทรัพยากร (Broad Resource Network) ซ่ึงเป็น
ปัจจัยสําคัญในการพัฒนาการฟื้นตัว บุคลากรต้องสามารถ
สร้างความสัมพันธ์กับผู้ ท่ีอยู่ในห่วงโซ่อุปทานได้อย่าง
กว้างขวางและกระชับแน่น 2) บทบาทของกระบวนการ 
(The Role of Processes) เป็นการบริหารจัดการเพื่ อ
ป้องกันการถูกทําลาย หรือเหตุแห่งการทําให้ไม่สามารถ
ปฏิบัติงาน หรือดําเนินธุรกิจต่อได้ และ 3) บทบาทของ
เครือข่าย (The Role of Networks) เป็นการสร้างความ
ผูกพัน สัมพันธภาพกับผู้ท่ีอยู่ในห่วงโซ่อุปทานท้ังหมด  

ต้องใช้เวลา และมีการสร้างอย่างต่อเน่ือง ซ่ึงบทบาทของ
บุคลากรจะมาเติมเต็มในส่วนน้ี 
 การสร้างการฟื้นตัวขององค์กรเป็นกลยุทธ์หน่ึงท่ี
เปล่ียนแปลงการดําเนินงานของบริษัทและเพิ่มระดับ
ความสามารถทางการแข่งขัน (Hall et al, 2018) เช่นเดียวกับ
นวัตกรรมท่ีเป็นเคร่ืองมือให้ผู้ประกอบการได้ใช้ประโยชน์ให้
เกิดการเปล่ียนแปลงหรือเปล่ียนวิกฤตให้เป็นโอกาสในการ
สร้างความแตกต่างของการทําธุรกิจ (Drucker, 1985)  
 รูปแบบนวัตกรรมของ Keeley, Walters, & Quinn 
(2013) มี 10 รูปแบบ ได้แก่ 1) โมเดลสร้างกําไร – มุ่งเน้นการ
ตอบโจทย์ลูกค้าเป็นหลัก (Customer Oriented) 2) เครือข่าย 
– เป็นการสร้างพันธมิตร เพื่อนํามาเสริมทัพและสร้างความ
เข้มแข็งให้กับธุรกิจของตัวเองมากขึ้น 3) โครงสร้าง – มุ่งเน้น
ไปท่ีทรัพยากรบุคคล ทรัพย์สินทางปัญญาท่ีสร้างมูลค่า  
4) กระบวนการ – ต้ องก่ อ ให้ เกิ ดการเป ล่ี ยนแปลงใน
กระบวนการทํางานปกติอย่างเหนือความคาดหมาย ดึงความ 
สามารถท่ีเป็นเอกลักษณ์อันโดดเด่น ทําให้เป็นผู้นําในตลาด  
5) ประสิทธิภาพของผลิตภัณฑ์ – เป็นการพัฒนาสินค้าเดิม
ให้ดีขึ้น โดยมุ่งเน้นท่ีคุณค่า คุณลักษณะ และคุณภาพของ
สินค้า 6) ระบบของผลิตภัณฑ์ – เป็นการบูรณาการ และ
สร้างมูลค่าเพิ่มในการเช่ือมต่อผลิตภัณฑ์และการบริการแต่
ละชนิดเข้าด้วยกัน (Product Bundling) 7) การให้บริการ – 
ช่วยส่งเสริม ปรับภาพลักษณ์ และเพิ่มมูลค่าให้กับผลิตภัณฑ์
และการบริการ ง่ายและสะดวกกับลูกค้าในการหาซื้ อ  
8) ช่องทางการขายสินค้าและบริการ – เป็นช่องทางท้ังหมด 
ในการส่งมอบผลิตภัณฑ์และการบริการให้กับลูกค้าท้ัง
ช่องทางดั้งเดิมและพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce)  
9) การสร้างแบรนด์  – ช่วยให้ ลูกค้าจดจําลักษณะของ
ผลิตภัณฑ์และการบริการ จนทําให้เกิดความจงรักภักดีกับแบ
รนด์สินค้าน้ัน ๆ (Brand Loyalty) และ 10) การสร้างความ
ผูกพันกับลูกค้า – เป็นการทําความเข้าใจความต้องการของ
ลูกค้าอย่างลึกซ้ึง 
 หลักการ และแนวคิดด้านนวัตกรรมน้ีจะช่วย
ส่งเสริม สร้างความแตกต่างและโดดเด่นให้กับผลิตภัณฑ์
และการบริการ พัฒนาศักยภาพของบุคลากร กระจาย
ผลิตภัณฑ์และการบริการได้อย่างทวีคูณ และเข้าถึงกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ 
 จากแนวคิดท้ังหมดน้ีได้นํามาสังเคราะห์ร่วมกัน 
อีกคร้ังหน่ึงเพื่อให้ได้เน้ือหาหลัก ท่ีนําไปสู่การพัฒนาโมเดล
การปรับตัวของธุรกิจนําเท่ียว 
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วิธีการวิจัย 
งานวิจัยน้ีใช้วิธีการวิจัยแบบผสมผสาน (Mixed 

Method) คือ การวิจัยเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณแบบ
คู่ขนานกัน 

ขอบ เขตด้ าน เน้ื อห า ท่ี ใช้ ในการ วิ จัย  ได้ แก่ 
หลักการ แนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวกับ 1) วัฎจักรการ
ปรับตัวของธุรกิจนําเท่ียวไทย 2) ลักษณะความสามารถใน
การปรับตัวของธุรกิจนําเท่ียวไทย และ 3) แนวทางการ
พัฒนาความสามารถในการปรับตัวของธุรกิจนําเท่ียวไทยท่ี
สามารถตอบสนองอุปสงค์การท่องเท่ียวท่ีเปล่ียนแปลงไปใน
ยุคดิจิทัล 

ขอบเขตด้านพื้น ท่ี  ได้แ ก่ ธุรกิจนําเท่ียวท่ีจด
ทะเบียนบริษัทนําเท่ียวกับกรมการท่องเท่ียวและดําเนิน
ธุรกิจใน 3 ลักษณะ คือ Inbound –บริษัทท่ีนํานักท่องเท่ียว
ต่างชาติเดินทางมาท่องเท่ียวในประเทศไทย Outbound – 
บริ ษัท ท่ี นํ านัก ท่องเท่ียวไทยเดินทางไป ท่องเท่ียวใน
ต่างประเทศ และภายในประเทศ (Domestic) – บริษัทท่ีนํา
นักท่องเท่ียวไทย หรือชาวต่างชาติท่ีมีถิ่นพํานักในประเทศ
ไทย (Expatriates) เดินทางท่องเท่ียวภายในประเทศไทย 
ท้ังท่ีทําธุรกิจแบบออฟไลน์ (Offline) และออนไลน์ (Online)  

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง แบ่งเป็น 2 กลุ่ม ดังน้ี 
กลุ่มท่ี 1 เพ่ือใช้ในการวิจัยเชิงคุณภาพ โดยใช้การ

เลือกตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ได้แก่ 
1) ผู้ประกอบการธุรกิจนําเท่ียวไทยท้ัง 3 ประเภทตามท่ีระบุ
ในขอบเขตด้านพ้ืนท่ี สําหรับการสัมภาษณ์ จํานวน 30 คน 
และ 2) ตัวแทนจากกระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬา การ
ท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย สํานักงานส่งเสริมการจัดประชุม
และนิทรรศการ (สสปน.) องค์การบริหารการพัฒนาพื้นท่ี
พิเศษเพื่อการท่องเท่ียวอย่างย่ังยืน (อพท.) ผู้ประกอบการ
นําเท่ียวไทย และโรงแรม วิสาหกิจชุมชน นักวิชาการด้าน
การท่องเท่ียว และนักท่องเท่ียว สําหรับการทําสนทนากลุ่ม
จํานวน 30 คน รวมท้ังส้ิน 60 คน 

กลุ่มท่ี 2 เพื่อใช้ในการวิจัยเชิงปริมาณ โดยใช้การ
คํานวณหาขนาดกลุ่มตัวอย่างแบบทราบจํานวนประชากรท่ี
แน่นอน ได้แก่ 1) ผู้ประกอบการธุรกิจนําเท่ียวไทยท้ัง 3 
ประเภทตามท่ีระบุในขอบเขตด้านพื้นท่ี จํานวน 200 บริษัท 
และ  2) นั ก ท่ อ งเท่ี ยวชาวไทยและ ต่ างป ระ เทศ ท่ี มี
ประสบการณ์การเดินทางกับบริษัทนําเท่ียว จํานวน 200 
คน รวมท้ังส้ิน 400 คน  

 
 
 
 

2. เคร่ืองมือท่ีใช้ในงานวิจัย 
 เครื่องมือ ท่ี ใช้ ในการวิจัย เชิงคุณภาพ  ได้ แก่  
1) แบบสัมภาษณ์ ก่ึ งโครงสร้าง ท่ีพัฒนาขึ้ นจากการ
สังเคราะห์วรรณกรรม มีเน้ือหาท่ีครอบคลุมวัตถุประสงค์ท้ัง 
3 ข้อ และ 2) การสนทนากลุ่ม (Focus Group) เพื่อให้ได้
มุมมองเชิงกว้าง และลึก และเพ่ือให้ได้แนวทางในการพัฒนา
ความสามารถในการปรับตัวของธุรกิจนําเท่ียวไทยท่ีสามารถ
นําไปใช้ได้จริง 
 เค รื่ อ ง มื อ ท่ี ใ ช้ ใน ก าร วิ จั ย เชิ งป ริ ม าณ  คื อ 
แบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนจากการสังเคราะห์แนวคิดและ
ทฤษฎีท่ีเป็นขอบเขตด้านเน้ือหาของการวิจัย มีลักษณะ
คําถามท้ังปลายปิดและปลายเปิด แบ่งเป็น 4 ตอน ดังน้ี  
(1) ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสอบถาม (2) ความสามารถ
ในการปรับตัวของธุรกิจนําเท่ียวไทยท่ีรองรับอุปสงค์การ
ท่องเท่ียว (3) แนวทางการพัฒนาความสามารถในการ
ปรับตัวของธุรกิจนําเท่ียวไทย และ (4) ข้อคิดเห็นและ
ข้อเสนอแนะเพิ่มเติม โดยมีเกณฑ์การกําหนดช่วงคะแนน
ของระดับความคิดเห็น (ตารางท่ี 1) 
 

ตารางท่ี 1 ช่วงคะแนนของระดับความคิดเห็น 
 

ค่าคะแนนเฉล่ีย ระดับความคิดเห็น 
4.50 – 5.00 ปรับตัวได้ดี/เห็นด้วย มากที่สุด 
3.50 – 4.49 ปรับตัวได้ดี/เห็นด้วย มาก 
2.50 – 3.49 ปรับตัวได้ดี/เห็นด้วย ปานกลาง 
1.50 – 2.49 ปรับตัวได้/เห็นด้วย น้อย 
1.00 – 1.49 ปรับตัวได้/เห็นด้วย น้อยที่สุด 

3. การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 การเก็บรวบรวมข้อมูลเชิงคุณภาพใช้การสัมภาษณ์
ผู้ประกอบการธุรกิจนําเท่ียวไทยท้ัง 3 ประเภท ในระดับ
กรรมการผู้จัดการ และผู้จัดการ จํานวน 30 คน โดยมีการนัด
หมายเวลาล่วงหน้า และจากการสนทนากลุ่ม ซ่ึงมีตัวแทน 
จากหน่วยงานภาครัฐ ภาคเอกชน ภาคการศึกษา และชุมชน 
ตามระบุในประชากรและกลุ่มตัวอย่างกลุ่มท่ี 1 เข้าร่วม 
จํานวน 30 คน ณ โรงแรม ที.เค. พาเลซ แอนด์ คอนเวนช่ัน 
 การเก็บรวบรวมข้อมูลเชิงปริมาณ ใช้แบบสอบถาม
กับผู้ประกอบการธุรกิจนําเท่ียวไทยท้ัง 3 ประเภท และ
นักท่องเท่ียวชาวไทยและต่างประเทศท่ีมีประสบการณ์การ
เดินทางกับบริษัทนําเท่ียว นักวิจัยดําเนินการด้วยตนเอง โดย
ส่งไปรษณีย์ อีเมล และ LINE ไปยังสถานประกอบการโดยมี
การติดต่อทางโทรศัพท์ให้ทราบล่วงหน้า เข้าร่วมงานประชุม
ประจําเดือนของสมาคมไทยธุรกิจการท่องเท่ียว (ATTA) 
สมาคมธุรกิจท่องเท่ียวภายในประเทศ (สทน.) งานสัมมนา
ของสม าคม ไทยบ ริก าร ท่ อ งเท่ี ย ว  (TTAA) เพื่ อ แ จก
แบบสอบถาม 
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4. การวิเคราะห์ข้อมูล 

 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ ใช้การวิเคราะห์
เน้ือหา ท่ีได้จากการสัมภาษณ์ และการสนทนากลุ่ม โดย
กําหนดรหัสผู้ให้ข้อมูลท้ังผู้ให้สัมภาษณ์ และผู้เข้าร่วมการ
สนทนากลุ่ม และให้รหัสข้อมูลกับเน้ือหาท่ีได้จากการ
สัมภาษณ์ และสนทนากลุ่ม ในกระบวนการวิเคราะห์ข้อมูล 
3 ขั้นตอน ได้แก่ การกําหนดรหัสเพ่ือจําแนกข้อมูล (Open 
Coding) การเช่ือมข้อมูลท่ีให้รหัสแล้ว (Axial Coding) และ 
บูรณาการข้อมูลเป็นเรื่องราว (Selective Coding)  
 การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ มีการตรวจสอบ
ความถูกต้อง ความสมบูรณ์ของแบบสอบถาม และใช้
โปรแกรมประยุกต์ทางสถิติ โดยนําค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย และ
ค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน มาใช้ในการแปลความหมายข้อมูล 
 

ผลการวิจัย 
 1. ข้อมูลท่ัวไปของผู้ตอบแบบสัมภาษณ์และแบบ 
สอบถาม 

1.1 แบบสัมภาษณ์ พบว่า ส่วนใหญ่ คือ เจ้าของ
หรือกรรมการผู้จัดการบริษัทนําเท่ียว รองลงมา คือ ระดับ
ผู้อํานวยการ/ผู้จัดการ และมีประสบการณ์การทํางานใน 
สายงานอาชีพเป็นเวลา 16-35 ปี 

1.2 แบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่ คือ ผู้จัดการ
บ ริ ษั ท นํ า เท่ี ย ว  สํ าห รับ นั ก ท่ อ งเท่ี ย ว ส่ วน ให ญ่  คื อ
นักท่องเท่ียวชาวยุโรป 
 2. วัฎจักรการปรับตัวของธุรกิจนําเท่ียวไทยตั้งแต่ปี 
พ.ศ. 2530-2560  มี 4 ยุค ดังน้ี 

2.1 ยุคการสร้างการรับรู้ในตลาดการท่องเท่ียว
โลก พ.ศ. 2503–2522 (Seeking & Searching) – ธุรกิจนํา
เท่ียวไทยมีการปรับตัวโดยคัดสรรผลิตภัณฑ์และการบริการ 
และแสวงหาความร่วมมือจากพันธมิตร ท้ังท่ีเป็นหน่วยงาน
ภาครัฐ และภาคเอกชนท่ีเกี่ยวข้องกับการท่องเท่ียวท้ังใน
ประเทศ และต่างประเทศ เพื่อให้ได้มาซ่ึงโอกาสในการ
นําเสนอผลิตภัณฑ์และการบริการ และเตรียมพร้อมในการ
ให้บริการแก่นักท่องเท่ียว 

2.2 ยุคเฟื่องฟู พ.ศ. 2523 – 2542 (Selecting & 
Satisfying) –ธุรกิจนําเท่ียวไทยมีการขยายตัวอย่างมาก มี
การปรับตัวโดยการทําประชาสัมพันธ์ เลือกกลุ่มตลาด
นักท่องเท่ียวเป้าหมาย และพัฒนาบุคลากรเพ่ือให้เพียงพอ
และพร้อมในการรองรับนักท่องเท่ียว 

2.3 ยุคของความเปราะบาง พ .ศ . 2543–2560 
(Shaking & Solving) –ธุรกิจนําเท่ียวไทยเผชิญหน้ากับ
วิกฤตต่าง ๆ ท้ังภัยพิบัติทางธรรมชาติ โรคระบาด การเมือง 
เศรษฐกิจของโลก และในประเทศ ส่งผลกระทบให้การ

เดินทางท่องเท่ียวหยุดชะงัก และการพัฒนาอย่างรวดเร็ว
ของเทคโนโลยี ทําให้พฤติกรรมการบริโภคของนักท่องเท่ียว
เปล่ียนแปลงไป ส่งผลให้ธุรกิจนําเท่ียวไทยปรับตัวโดยให้
ความสําคัญกับเทคโนโลยี และส่ือสังคม อย่างมาก ใช้
การตลาดดิจิทัลแทนการตลาดแบบเดิม ปรับรูปแบบธุรกิจ
เป็นลักษณะออนไลน์ มีแพลตฟอร์มเปิดให้จองให้ชําระเงิน
ผ่านระบบ 

2.4 ยุคของการฟ้ืนตัว พ .ศ . 2561 เป็นต้นไป 
(Solutions & Sustainable) เพื่อสร้างความย่ังยืน มีการ
ปรับตัวอย่างก้าวลํ้าสมัย (Disruption) เช่น การเปิดเป็น
พื้นท่ีขาย (Marketplace) บนแพลตฟอร์ม การเปิดโอกาส
ให้คนในพื้นท่ีนําเสนอรายการท่องเท่ียวในชุมชนของตัวเอง 
การป รับ โครงส ร้ างบ ริ ษั ท สู่ การเป็ น ผู้ ป ระกอบการ 
(Entrepreneur) เป็นต้น 
 3. ความสามารถในการปรับตัวของธุรกิจนําเท่ียว
ไทยในยุคดิจิทัล มี 4 มิติ (“4 C”) ดังน้ี 

3.1 การสร้างสรรค์ความใหม่ของผลิตภัณฑ์และ
การบริการ (Creation of New Products & Services) – 
ผลิตภัณฑ์และการบริการท่ีสร้างสรรค์ขึ้นมาใหม่จากของเดิม
ท่ีมี อ ยู่แ ล้วเพื่ อ ให้ ตรงตามความต้องการเฉพาะของ
นักท่องเท่ียวกลุ่มเป้าหมาย (Tailor-Made Program) ซ่ึง
จากแบบสอบถามท้ังผู้ประกอบการและนักท่องเท่ียวเห็น
ด้วยมาก เป็นลําดับท่ี 1 (X =3.87 และ X =3.78 ตามลําดับ) 
โดยยึดโยงกับวิถีชีวิตชุมชน เสริมสร้างประสบการณ์ใหม่ ๆ 
ให้กับนักท่องเท่ียว  
 

3.2 การเพิ่ มความ รู้และทักษะบุคลากรด้วย 
เทคโนโลยีสารสนเทศและแนวคิดการทําธุรกิจสมัยใหม่ 
(Creation of New Energetic Staff and Business 
Concept) – เพิ่ ม ค ว าม รู้ เกี่ ย ว กั บ ก า รต ล าด ดิ จิ ทั ล 
ผู้ประกอบการและนักท่องเท่ียวเห็นด้วยมาก เป็นลําดับท่ี 1 
(X =3.93 และ X =4.02 ตามลําดับ) ความรู้อย่างถ่องแท้ใน
ผลิตภัณฑ์และการบริการของบริษัท รวมถึงเรื่องท่ีเกี่ยวข้อง
อื่น ๆ เช่น กฎ ระเบียบ ขั้นตอนการทําวีซ่า โครงสร้างการ
ทํางานของระบบออนไลน์ ของ แพลตฟอร์ม เสริมสร้าง
ทั กษ ะการเล่ า เรื่ อ งให้ กั บ มั ค คุ เทศ ก์  การ ทํ างาน ได้
หลากหลาย  (Multitask Skill) สร้างทัศนคติ ท่ีดี ในการ
ทํางาน ส่งเสริมการนําเทคโนโลยีสารสนเทศเข้ามาใช้ใน
ช่องทางการส่ือสารท้ังในบริษัทเองและกับลูกค้า ช่อง
ทางการจัดเก็บข้อมูล และช่องทางการชําระเงิน ปรับทํา
ธุรกิจแบบผสมผสาน คือ แบบดั้งเดิม (Traditional Way) 
กับแบบสมัยใหม่ในลักษณะออนไลน์ 

3.3 การเพิ่มช่องทางจัดจําหน่ายบนแพลตฟอร์ม
(Creation of New Distribution Channel) โดยการปรับปรุง
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เว็บไซต์ให้ทันสมัย ใช้รูปภาพเล่าเร่ืองแทนคําอธิบาย จาก
แบบสอบถามผู้ประกอบการและนักท่องเท่ียวเห็นด้วยมาก
เป็นลําดับท่ี 1 (X =4.01 และ X =4.02 ตามลําดับ) ขาย
แบบออนไลน์บน แพลตฟอร์ม ในลักษณะขายตรงกับ
ผู้ บ ริ โภ ค  (B2C, Business to Consumer) เช่ น  www. 
sawasdee.com; www.Take metour.com หรือขายให้กับ
บริษัทนําเท่ียวอื่น ๆ ท่ีต้องการผลิตภัณฑ์เพ่ิมเติม (B2B 
Business to Business) เช่น เป็นคู่ค้ากับบริษัทนําเท่ียว
ออนไลน์ (OTAs) ต่างประเทศท่ีมีช่ือเสียงซ่ึงขายตรงให้กับ
ผู้บริโภค เช่น www. expedia.com, www. viator.com 
การขายแบบออนไลน์น้ีเป็นช่องทางในการกระจายผลิตภัณฑ์
และการบริการสู่ตลาดนักท่องเท่ียวในวงกว้าง  
 3.4 การเจาะกลุ่มลูกค้า FIT ด้วยช่องทางการ
ส่ือสารแบบถึงตัว (Creation of New Customers) เป็นมิติ
ท่ีผู้ประกอบการและนักท่องเท่ียวเห็นด้วยมากเป็นลําดับท่ี 1 
(X =3.83) จากผลการวิเคราะห์แบบสอบถาม มีการเลือก
และศึกษากลุ่มตลาดเป้าหมาย และใช้ส่ือสังคม แอปพลิเคชัน 
ท่ีมีคนใช้จํานวนมากในปัจจุบัน เช่น Facebook, Twitter, 
Instagram, YouTube, LINE, Whatapp, Wechat ผนวก
กับวิธีดั้งเดิม ได้แก่ การเดินตลาด ไปหาลูกค้าโดยตรง  
เข้าร่วมงานแสดงสินค้าทางการท่องเท่ียว (Trade Fair)  
ต่าง ๆ ท้ังในประเทศ และต่างประเทศ เช่น ไทยเท่ียวไทย 
เวดดิ้งแฟร์ World Travel Mart (WTM) ITB Berlin เป็นต้น 
ร่วมกับการใช้กลยุทธ์ในการสร้างลูกค้าใหม่จากการบอกต่อ
ของลูกค้าเก่า (Word-of-Mouth: WOM) 

5. แนวทางในการพัฒนาความสามารถในการ
ปรับตัวของธุรกิจนําเท่ียวไทยเพ่ือตอบสนองอุปสงค์การ
ท่องเท่ียวในยุคดิจิทัล  

โมเดลการฟ้ืนตัวของธุรกิจนําเท่ียวไทย (Resilience 
Model for Thai Tour Business) ท่ี เรี ย ก ว่ า  “I–PEUX” 
ประกอบด้วย 

I–Innovative ความจําเป็นในการแสวงหาโอกาส
เพื่ อสร้างสรรค์ ส่ิงใหม่  ๆ  จากการศึกษาและทบทวน
วรรณกรรม พบว่า นวัตกรรมเป็นเครื่องมือท่ีจะทําให้เกิดส่ิง
ใหม่ท่ีมีความแตกต่างจากผลิตภัณฑ์และการบริการเดิมท่ีทํา
อยู่แล้ว ทําให้เกิดมูลค่าเพิ่ม และสร้างความได้เปรียบ
ทางการแข่งขัน ทํารายได้ให้กับผู้ประกอบการ 

P–Personalized Products & Services ก า ร
ยกระดับการพัฒนาผลิตภัณฑ์และการบริการใหม่และ
แตกต่างให้ตอบสนองความต้องการเฉพาะตน เฉพาะกลุ่ม
ของลูกค้า ด้วยวิธีการศึกษา 3 ส่วน ดังน้ี 1) เทคนิค กลยุทธ์
การตลาดดิจิทัล ศึกษากลุ่มตลาดเป้าหมายอย่างถ่องแท้ 
และผลิตภัณฑ์และการบริการท่ีโดดเด่นของบริษัท 2) การ

เก็บข้อมูลของลูกค้าและบริษัทคู่ค้า (Suppliers) เพ่ือนํามา
วิเคราะห์ ใช้ในการสร้างสรรค์ผลิตภัณฑ์และการบริการใหม่ 
และ 3) เทคนิคการแบ่งขายผลิตภัณฑ์และการบริการ
ท่องเท่ียวท่ีตอบโจทย์ความสนใจพิเศษของกลุ่มตลาดเฉพาะ 
(Niche Market) ประกอบกับการนําศักยภาพของชุมชน 
มาสร้างสรรค์เป็นกิจกรรม หรือเส้นทางการท่องเท่ียวใหม่ ๆ   

E – Exuberant Team & Organization การทํา
ให้องค์กรและทีมงานสร้างผลผลิตการทํางานให้ทันสมัย 
อยู่เสมอ จากความเห็นท่ีได้จากการสัมภาษณ์  และการ
สนทนากลุ่มยืนยันได้ว่า ผู้ประกอบการนําเท่ียวให้ความสําคัญ
กับประสิทธิภาพของบุคลากรอย่างมาก การอบรม บ่มเพาะ
ให้ความรู้ในเรื่องของผลิตภัณฑ์และการบริการ และส่ิงท่ี
เก่ียวข้องเช่ือมโยงจะทําให้ลูกค้าม่ันใจ และตัดสินใจเลือกใช้
บริการ การทํางานระดับปฏิบัติงานซ่ึงปัจจุบันเทคโนโลยี 
เข้ าม ามี บทบาทมาก ข้ึ น  ทํ าให้ บุ คลากร ท่ี มี ความรู้ 
ความสามารถในด้านน้ีจะได้รับการพิจารณาเข้าร่วมทีม เช่น 
สามารถทําการตลาดดิจิทัลได้ รู้และเข้าใจโครงสร้างการ
ทํางานของ แพลตฟอร์ม และระบบออนไลน์ เพราะเมื่อ
เข้าใจโครงสร้างการทํางานของระบบ ก็จะรู้ว่าควรทําราคา
เท่าไรให้กับ Reseller โดยท่ีได้ผลกําไรตามท่ีควรจะเป็น
และควบคุมโครงสร้างด้านราคาได้ ทักษะการทํางานได้
หลากหลาย  ทักษะการเล่าเรื่องของมัคคุ เทศก์ ต้องดี 
สามารถสร้างคุณ ค่าและประสบการณ์ ใหม่  ๆ  ให้กับ
นักท่องเท่ียวได้ 

U–Ultimate Connectivity การเช่ือมโยงธุรกิจ
จัดหาด้วยเทคโนโลยีลํ้าสมัย (Ecosystem) จนทําให้ธุรกิจ
นําเท่ียวมีคุณค่าแบบทวีคูณ การนําผลิตภัณฑ์และการ
บริการท่ีสร้างสรรค์ข้ึนมาใหม่ขายในระบบออนไลน์ บน 
Booking แพลตฟอร์ม ต่าง ๆ จากการขายให้กับบริษัทนํา
เท่ียวด้วยกันเอง (B2B) หรือขายตรงกับลูกค้า (B2C) หรือ
ให้กับบริษัทท่ีทํา แพลตฟอร์ม (B2P Business to Platform) 
หากเพ่ิมความซับซ้อนในการขายขึ้น เช่น ขาย B2B2C 
Business to Business to Consumer,  B2P2P2C 
Business to Platform to Platform to Consumer จ ะ
ย่ิงสร้างเครือข่ายให้ ลูกค้าสามารถเข้าถึงได้ตลอดเวลา  

X–Xocial (Social) Engagement การสร้างความ
ผูกพันทางสังคม เพื่อยกระดับการสร้างประสบการณ์ท่ีมี
คุณค่ากับนักท่องเท่ียว เป็นการสร้างความสัมพันธ์กับลูกค้า
บน Social Media Platform เช่น Facebook, Instagram, 
LinkedIn, Blogs ต่าง ๆ ซ่ึงสามารถเก็บข้อมูลลูกค้าใน
ลักษณะของ Big Data และนํามาวิเคราะห์เพื่อสร้างสรรค์
ผลิตภัณฑ์และการบริการท่ีมีเอกลักษณ์และตรงตามความ
ต้องการเฉพาะของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และทําการตลาด
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ดิจิทัลได้อย่างมีประสิทธิภาพท่ีสุด ผู้ประกอบการเห็นด้วย
มากในการศึกษาข้อมูลเก่ียวกับลูกค้าและนํามาใช้ในการจัด
แบ่งกลุ่มตลาดเป้าหมาย ทําการตลาดดิจิทัล เพื่อใช้เป็น
ช่องทางในการส่ือสาร การให้ข้อมูล และการขายต่อไป 
 

อภิปรายผลการวิจัย 
1. วัฏจักรการปรับตัวของธุรกิจนําเท่ียวไทย 4 ยุค: 

ยุคสร้างการรับรู้ ยุคเฟื่องฟู ยุคของความเปราะบาง และยุค
ของการฟื้นตัว สอดคล้องกับแนวคิด ทฤษฎีวัฎจักรการ
ป รับตั วของ  Gunderson, & Holling (2002) ท่ี อ ธิบ าย
วิวัฒนาการของระบบนิเวศวิทยา 4 ระยะ ได้แก่ ช่วงของการ
เจริญเติบโต ช่วงการคงสภาพ ช่วงหยุดการเจริญเติบโต 
และช่วงของการฟื้นฟู โดยมีระยะเวลาในแต่ละช่วงต่างกัน 
วัฎจักรการปรับตัวของธุรกิจนําเท่ียวไทยในยุคท่ี 1 และ 2 มี
การดําเนินธุรกิจอย่างค่อยเป็นค่อยไป จนถึงยุคท่ี 3 เป็นยุค
ท่ีมีปัจจัยต่าง ๆ ส่งสัญญาณเตือน หากธุรกิจนําเท่ียวไม่
ตระหนักถึงส่ิงท่ีกําลังเปล่ียนแปลง และไม่ศึกษาช่องทาง
เพื่อวางแผนรับมือ ยุคท่ี 4 ก็จะกลายเป็นเพียงความฝัน  
ไม่เกิดขึ้น ไม่สามารถทําให้ธุรกิจดําเนินงานกลับมาได้อีก  
ก็ต้องออกจากวงการไป วัฎจักรการปรับตัวของธุรกิจนําเท่ียว
ไทยน้ี เป็นส่ิงท่ีจะช้ีให้ผู้ประกอบการได้เห็นและรับทราบว่า
ถึงเวลาแล้วหรือยังท่ีต้องปรับตัว นอกจากน้ียังสอดคล้องกับ 
Hirt, Laczkowski, & Mysore (2019) ท่ีกล่าวว่า  

“Economic downturns are impossible to 
predict and sure as sunrise. Build resilience 
now, because when the sun comes up, you’d 
better be moving.”    

2. ความสามารถในการปรับตัวของธุรกิจนําเท่ียวไทย
ในยุคดิจิทัล ท้ัง 4 มิติ “4 C” คือ 1) การสร้างสรรค์ความ
ใหม่ของผลิตภัณฑ์และการบริการ (Creation of New 
Products & Services) 2) การเพ่ิมความรู้และทักษะบุคลากร
ด้วยเทคโนโลยีสารสนเทศและแนวคิดการทําธุรกิจสมัยใหม่ 
(Creation of New Energetic Staff and Business 
Concept) 3) การเพ่ิมช่องทางจัดจําหน่ายบน Platform 
(Creation of New Distribution Channel) 4) การเจาะ
กลุ่มลูกค้า FIT ด้วยช่องทางการส่ือสารแบบถึงตัว (Creation 
of New Customers) เป็นแนวคิดสําคัญท่ีได้มาจากการ
ทบทวนวรรณกรรม และสังเคราะห์จากการปฏิบัติงานจริง
ของผู้ประกอบการ รวมท้ังได้รับการยืนยันจากการสัมภาษณ์ 
การตอบแบบสอบถาม ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะในการ
สนทนากลุ่ม สะท้อนให้เห็นว่าท่ีผ่านมาผู้ประกอบการนํา
เท่ียวมีการปรับตัวมาโดยตลอด แต่จะปรับในประเด็นใด 
อย่างไรน้ัน ขึ้นอยู่กับปัจจัยภายในของผู้ประกอบการนํา

เท่ียวน้ัน ๆ ซ่ึงในมิติท้ัง 4 น้ี สอดคล้องกับองค์ประกอบของ
ทฤษฎี Organizational Resilience in Tourism ของ Hall 
et al., (2018) ท่ีประกอบด้วย 1) บทบาทของบุคลากร (The 
Role of People) การมีพนักงานท่ีมีจริยธรรม  ทัศนคติ 
ทักษะการทํางานท่ีดี จะช่วยให้การฟื้นฟูทําได้เร็วและเป็น
รูปธรรมมากข้ึน 2) บทบาทของกระบวนการ (The Role of 
Processes) ท่ีจะช่วยวางแผนเพื่อตอบสนองความเปล่ียนแปลง 
ความเปราะบางท่ีเกิดขึ้น เช่น การวางแผนการจัดการความ
เส่ียงของธุรกิจ การจัดการทรัพยากรบุคคลให้เข้าใจองค์กร
มากขึ้นและพัฒนาการทํางานข้ามแผนก และ 3) บทบาทของ
เครือข่าย (The Role of Networks) เป็นการสร้างความ
ผูกพัน สร้างเครือข่ายกับห่วงโซ่อุปทาน หรือผู้ท่ีเกี่ยวข้องของ
ธุรกิจนําเท่ียว 

3. แนวทางในการพัฒนาความสามารถในการปรับตัว
ของธุรกิจนําเท่ียวไทยเพ่ือตอบสนองอุปสงค์การท่องเท่ียว 
ในยุคดิจิทัล โดยใช้ “I-PEUX” Resilience Model มาจาก
แนวคิดท้ังหมด นํามาสังเคราะห์ร่วมกัน และได้รับการ
ยืนยันจากการสัมภาษณ์  การตอบแบบสอบถาม ความ
คิดเห็นและข้อเสนอแนะในการสนทนากลุ่ม ซ่ึงมีแนวคิดการ
ให้ความสําคัญกับนวัตกรรม  (I-Innovative) มาเป็นตัว
เช่ือมโยงและกํากับองค์ประกอบท้ัง 4 คือ P–Personalized 
Products & Services การยกระดับการพัฒนาผลิตภัณฑ์
และการบริการใหม่และแตกต่างให้ตอบสนองความต้องการ
เฉพาะตน เฉพาะกลุ่มของลูกค้า E–Exuberant Team & 
Organization การทําให้องค์กรและทีมงานสร้างผลผลิต
การทํางานให้ทันสมัยอยู่เสมอ U–Ultimate Connectivity 
การเชื่อมโยงธุรกิจจัดหาด้วยเทคโนโลยีลํ้าสมัย (Ecosystem) 
จนทําให้ธุรกิจนําเท่ียวมีคุณค่าแบบทวีคูณ และ X–Xocial 
(Social) Engagement การสร้างความผูกพันทางสังคม 
เพื่อยกระดับการสร้างประสบการณ์ท่ีมีคุณค่ากับนักท่องเท่ียว 
ท่ี ไม่ ว่าจะปรับตัวในรูปแบบใด  ต้องคํานึงถึงความคิด
สร้างสรรค์ ความใหม่ การนําไปใช้ และการทําให้เกิดรายได้  
 

สรุป 
 ยุคดิจิทัลเป็นยุคแห่งความรวดเร็ว ผู้ท่ีมีส่วนแบ่ง
ทางการตลาดมากไม่จําเป็นต้องเป็นบริษัทใหญ่ ๆ อีกต่อไป 
หากจะเป็นใครท่ีทําได้เร็วกว่าจะเป็นผู้ได้โอกาสทางการค้า
มากกว่า ดังน้ัน การพัฒนาความสามารถในการปรับตัวของ
ธุรกิจนําเท่ียวไทยจึงจําเป็นอย่างย่ิงท่ีต้องลงมือทําอย่าง
จริงจัง การวางแผน หรือ การคิดไปข้างหน้า จะเป็นหนทาง
ท่ีจะสามารถแข่งขันในตลาดได้ วัฎจักรการปรับตัวของธุรกิจ
นําเท่ียวจะเป็นส่วนท่ีจะช่วยในการตัดสินใจ และวางแผน
รับมือกับการเปล่ียนแปลงท่ีคาดว่าจะเกิดขึ้นในอนาคตอัน
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ใกล้และไกล จะทําให้ผู้ประกอบการธุรกิจนําเท่ียวได้เห็น
ภาพของการดําเนินธุรกิจว่าอยู่ในช่วงเวลาใด ถึงเวลาท่ีต้อง
ปรับตัวหรือไม่ อย่างไร จะไม่ใช่การปรับตัวในลักษณะของ
การแก้ปัญหาเฉพาะหน้าอีกต่อไป ท้ังน้ียุคท่ี 3 และ 4 เป็น
ช่วงโอกาสท่ีดีท่ีสุดท่ีจะสร้างสรรค์ส่ิงใหม่ ๆ (Hall et al., 
2018) เพื่อให้ธุรกิจดําเนินต่อไป  
  “I-PEUX” Resilience Model จะเป็นแนวทาง
ท่ีจะทําให้ธุรกิจนําเท่ียวกลับมามีบทบาท มีความจําเป็นต่อ
นักท่องเท่ียว ต่อระบบการท่องเท่ียวอีกคร้ัง หากธุรกิจนํา
เท่ียวนําไปใช้อย่างสร้างสรรค์และครบถ้วนทุกองค์ประกอบ 
 

ข้อเสนอแนะ 
งานวิจัยน้ีมีข้อเสนอแนะแนวทางในการพัฒนา

ความสามารถในการปรับตัว โดยใช้ “I–PEUX Resilience 
Model” ดังน้ี  

1.  ในยุคดิจิทัลลูกค้ามีความต้องการพิเศษสูง เช่น 
เรื่องผลิตภัณฑ์และการบริการ บางครั้งสร้างสรรค์เพื่อ
ตอบสนองความต้องการเฉพาะตนอาจไม่เพียงพอในการ
ดึงดูดความสนใจให้ตัดสินใจซ้ือได้ทันที ควรสอดแทรก
กลเม็ด (Gimmick) ท่ีสามารถสร้างประสบการณ์ใหม่ ๆ 
และเพ่ิมคุณค่าให้กับผลิตภัณฑ์และการบริการมากข้ึน ดังท่ี
ผู้ประกอบการธุรกิจนําเท่ียวกล่าวว่า “สอดแทรกกิจกรรม
เข้าไปเหมือนเป็นของแถม  เช่น การพานักท่องเท่ียวญี่ปุ่น
ไปดูบัวขาวซ้อมมวย ซ่ึงบัวขาวมีช่ือเสียงโด่งดัง เป็นท่ีรู้จักใน
ญี่ปุ่นอย่างมาก และกิจกรรมน้ีไม่มีค่าใช้จ่ายใด ๆ เพิ่มเติม” 
เป็นต้น หรือการมีส่วนรวมกับชุมชน ซ่ึงผู้ประกอบการส่วน
ใหญ่ เห็นด้วย เป็นการเปิดโอกาสให้ นักท่องเท่ียวได้มี
ประสบการณ์ร่วมกับคนในพ้ืนท่ี เช่น แพคเกจนําเท่ียว
ชุมชน 4 เช้ือชาติในศรีสะเกษ ของบริษัทวรรณิภา ทราเวล 
เป็นต้น เร่ืองการเช่ือมโยงธุรกิจจัดหาด้วยเทคโนโลยีน้ัน เป็น
การเพิ่มช่องทางจัดจําหน่าย และจะสําเร็จผลดีเย่ียมหาก
นักท่องเท่ียวสามารถเข้ าถึ งข้อ มูลได้จากสมาร์ต โฟน  
ดังท่ี ผู้ประกอบการหลายท่านได้กล่าวเสริมว่า “ปัจจุบัน
นักท่องเท่ียวใช้ชีวิตอยู่กับสมาร์ตโฟน จอง-ชําระเงินผ่าน
สมาร์ตโฟน โพสรูปลงส่ือสังคมผ่านสมาร์ตโฟน ตลอดเวลา” 

2.  การปรับตัวจะไม่สมบูรณ์ ไร้ประสิทธิภาพหาก
ผู้ประกอบการเลือกท่ีจะปรับเพียงอย่างใด อย่างหน่ึง เช่น 
พัฒนาผลิตภัณฑ์และการบริการ แต่พนักงานยังขาดทักษะ
ในเร่ืองความคิดสร้างสรรค์อย่างมีนวัตกรรม ก็จะเป็นการ
ยากท่ีจะได้ผลิตภัณฑ์และการบริการท่ีแตกต่างและแข่งขัน
ได้จริงในระยะยาว และหากนําไปเสนอขายในระบบ
ออนไลน์  แต่ เลือกแพลตฟอร์ม ท่ี ไม่ถูกต้องกับตลาด
กลุ่มเป้าหมาย  หรือมีข้อจํากัดการเช่ือมต่อ  ก็จะเป็น

อุปสรรคต่อการสร้างการรับรู้ตราผลิตภัณฑ์และการบริการ
ของผู้ประกอบการ หากขาดการเก็บและวิเคราะห์ข้อมูล
กลุ่มตลาดเป้าหมาย ก็จะทําให้การสร้างความสัมพันธ์กับ
ลูกค้าบนส่ือสังคมไม่บรรลุเป้าหมายท่ีต้องการ อาจเป็นการ
ส่งมอบผลิตภัณฑ์และการบริการท่ีไม่ได้เป็นท่ีต้องการของ
ลูกค้า ทําให้เสียท้ังเวลาและรายได้     

3.  แนวทางน้ีต้องการให้เป็นการวางแผนล่วงหน้า
มากกว่าปรับตัวเพียงแค่แก้ปัญหาเฉพาะหน้า จึงน่าจะเป็น
ประโยชน์เพิ่มมากขึ้น หากนําไปใช้ร่วมกับการวางแผนความ
ต่อเน่ืองทางธุรกิจ (Business Continuity Plan: BCP) เพ่ือ
บริหารธุรกิจให้ดําเนินต่อไปได้โดยไม่หยุดชะงักในภาวะท่ี
ธุรกิจต้องประสบกับสถานการณ์ท่ีไม่ปกติ เป็นส่ิงท่ีธุรกิจนํา
เท่ียวไทยควรให้ความสนใจ และวางแผนในการรับมือกับ
เหตุวิกฤตต่าง ๆ ท่ีควบคุมไม่ได้ และมีความไม่แน่นอนใน
เร่ืองสถานการณ์ และระยะเวลาท่ีเกิด ซ่ึงส่งผลกระทบต่อผู้
มีส่วนเกี่ยวข้อง (Suppliers) กับธุรกิจอย่างท่ัวถึงในวงกว้าง 
เน่ืองจากในปัจจุบันอะไรก็เกิดขึ้นได้ ทุกอย่างไม่แน่นอน 
ตัวอย่างท่ีเห็นชัดท่ีสุดในปัจจุบันน้ี ก็คือ การเกิดโรคระบาด 
COVID-19 ท่ีทําให้ธุรกิจนําเท่ียวต้องหยุดกิจการช่ัวคราว 
ผู้ประกอบการบางรายอาจปิดตัวอย่างถาวร หากสายป่าน 
และเงินสดหมุนเวียนไม่เพียงพอ  
กิตติกรรมประกาศ 
 ได้รับทุนอุดหนุนการวิจัยระดับบัณฑิตศึกษาจาก
สํานักงานการวิจัยแห่งชาติ ประจําปี 2563 
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