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1.  ความรู้เบ้ืองต้นเก่ียวกับการขายและการตลาดเพ่ืออุตสาหกรรมท่องเท่ียว 
2.  การวิเคราะห์เพ่ือการวางแผนกลยุทธ์การตลาด  
3.  พฤติกรรมการบริโภคของนักท่องเท่ียว  
4.  การแบ่งส่วนตลาด การกำ�หนดตลาดเป้าหมาย และการวาง 

     ตำ�แหน่งสินค้าทางการท่องเที่ยว

 

5.  หลักการขายสินค้าและบริการทางการท่องเที่ยว 
6.  แนวโน้มการตลาดและนโยบายส่งเสริมการตลาดของภาครัฐ 

สมรรถนะรายวิชา
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1.  ความรู้เบื้องต้นเกี่ยวกับการขายและ  

   การตลาดเพื่ออุตสาหกรรมท่องเที่ยว
3 3 3 3 3 15 5

2.  การวิเคราะห์เพ่ือการวางแผนกลยุทธ์

    การตลาด
3 3 3 4 3 16 4

3.  พฤติกรรมการบริโภคของนักท่องเท่ียว 4 4 4 4 4 20 1

4.  การแบ่งส่วนตลาด การกำ�หนดตลาด

    เป้าหมาย และการวางตำ�แหน่งสินค้า   

    ทางการท่องเที่ยว

4 4 3 3 3 17 3

5. หลักการขายสินค้าและบริการทาง 

    การท่องเที่ยว
4 4 3 4 4 19 2

6.  แนวโน้มการตลาดและนโยบายส่งเสริม

    การตลาดของภาครัฐ
4 4 3 2 3 14 6

รวม 22 21 17 20 20 100



ค�ำน�ำ
	 วิชาการตลาดเพื่ออุตสาหกรรมท่องเที่ยว รหัสวิชา 20700-1005 จัดอยู่ในหมวดวิชาสมรรถนะ
วิชาชีพ กลุ่มสมรรถนะวิชาชีพพื้นฐาน ประเภทวิชาอุตสาหกรรมท่องเที่ยว ตามหลักสูตรประกาศนียบัตร
วิชาชีพ พุทธศักราช 2562 ส�ำนักงานคณะกรรมการการอาชีวศึกษา (สอศ.)  กระทรวงศึกษาธิการ ผู้เขียนได้ 
บริหารสาระการเรียนรู้แบ่งเป็น 6 หน่วยการเรียน โดยจัดเนื้อหากิจกรรมทา้ยบทที่มุ่งเน้นฐานสมรรถนะ 
(Competency Based) และการบูรณาการ (Integrated) ตรงตามจุดประสงค์รายวิชา สมรรถนะ 
รายวชิา ค�ำอธบิายรายวชิา ในแต่ละบทเรยีนมุง่ให้ความส�ำคญัส่วนทีเ่ป็นความรู้ ทฤษฎี หลักการ กระบวนการ 
และส่วนทีเ่ป็นทกัษะประสบการณ์ เร่งพฒันาบทบาทของผูเ้รียนเป็นผูจ้ดัการแสวงหาความรู้ (Explorer) 
เป็นผูส้อนตนเองได้ สร้างองค์ความรูใ้หม่ และบทบาทของผู้สอนเปลีย่นจากผู้ให้ความรู้มาเป็นผู้จัดการชีแ้นะ 
(Teacher Roles) จัดสิ่งแวดล้อมเอื้ออ�ำนวยต่อความสนใจเรียนรู้ และเป็นผู้ร่วมเรียนรู้ (Co–investigator) 
จดัห้องเรยีนเป็นสถานทีท่�ำงานร่วมกนั (Learning Context) จัดกลุม่เรียนรูใ้ห้รูจ้กัท�ำงานร่วมกัน (Grouping) 
ฝึกความใจกว้าง มุ่งสร้างสรรค์คนรุ่นใหม่ สอนความสามารถที่น�ำไปท�ำงานได้ (Competency) สอน
ความรัก ความเมตตา (Compassion) ความเชื่อมั่น ความซื่อสัตย์ (Trust) เป้าหมายอาชีพอันยังประโยชน์ 
(Productive Career) และชีวิตท่ีมีศักดิ์ศรี (Noble Life) เหนือสิ่งอื่นใด เป็นคนดีทั้งกาย วาจา ใจ 
มีคุณธรรม จรรยาบรรณทางธุรกิจและวิชาชีพ
	 ส่งเสรมิสนบัสนนุยุทธศาสตร์การพฒันาระบบคณุวฒิุวชิาชพี (Vocational Qualification System) 
สอดคล้องตามมาตรฐานอาชีพ (Occupational Standard) สร้างภูมิคุ้มกัน เพิ่มขีดความสามารถใน
การแข่งขันของประเทศ ก�ำลังแรงงาน การพัฒนามาตรฐานการปฏิบัติงานระดับชาติ (National Bench-
marking) และการวิเคราะห์หน้าที่การงาน (Functional Analysis) เพื่อให้เกิดผลส�ำเร็จในภาคธุรกิจ 
อุตสาหกรรม ทุกสาขาอาชีพ สามารถพัฒนาตนเองเข้าสู่อาชีพในระดับอาเซียนได้
	 ขอขอบคณุ ท่านอาจารย์ผูส้อน ผูป้ระสาทวชิาความรู ้ เอกสาร หนงัสอืท่ีใช้ประกอบในการเรยีบเรยีง
ไว้ ณ โอกาสนี้

ชลดา  ผาริโน
อิทธิกร ค�ำไล้
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ความรู้เบื้องต้นเกี่ยวกับการขาย

และการตลาดเพื่ออุตสาหกรรมท่องเที่ยว

จุดประสงค์เชิงพฤติกรรม (Behavioral Objectives)

หลังจากศึกษาจบบทเรียนนี้แล้ว นักเรียนจะมีความสามารถดังนี้

	 1.	 แสดงความรู ้เกี่ยวกับความหมายของการตลาดเพื่ออุตสาหกรรม

ท่องเท่ียว

	 2.	 บอกความส�ำคัญของการตลาดการท่องเที่ยว

	 3.	 เปรยีบเทยีบความแตกต่างระหว่างการขายและการตลาดการท่องเท่ียว

	 4.	 สรปุความแตกต่างระหว่างลกัษณะสนิค้าท่องเทีย่วกับสนิค้าประเภทอืน่

ในการท�ำการตลาด



1
ความรู้เบื้องต้นเกี่ยวกับการขายและ
การตลาดเพื่ออุตสาหกรรมท่องเที่ยว

	 ในบทที่ 1 ผู้เรียนจะได้เรียนรู้เกี่ยวกับความหมาย แนวคิด ความส�ำคัญของการขายและการตลาด

เพื่อการท่องเที่ยว รวมถึงวิวัฒนาการการตลาดในอุตสาหกรรมท่องเที่ยว ซึ่งถือเป็นการปูพื้นฐานความรู้

ความเข้าใจเกี่ยวกับลักษณะของการตลาดในอุตสาหกรรมท่องเที่ยว 

	 บทน�ำ

ความหมายของการขายและการตลาด

	 ในปัจจุบันการแข่งขันทางธุรกิจนั้นสูงขึ้น เพื่อให้ได้ผลประกอบการตามเป้าหมายที่บริษัทหรือ
องค์กรตั้งไว้ ส�ำหรับธุรกิจหลาย ๆ ธุรกิจนั้นได้มีการน�ำกลยุทธ์ต่าง ๆ เพ่ือดึงดูดลูกค้า เพิ่มยอดขาย 
ยอดจ�ำหน่าย หรือแม้กระทั่งประชาสัมพันธ์สินค้าให้เป็นที่รู้จักและเข้าถึงความต้องการของผู้บริโภคให้มาก
ที่สุด  อาจกล่าวได้ว่า การขายและการตลาด ถือเป็นอีกเครื่องมือหนึ่งที่ท�ำให้องค์กรประสบความส�ำเร็จ 
ไม่ว่าจะเป็นทางตรงหรือทางอ้อม ดงันัน้ จงึจ�ำเป็นอย่างยิง่ท่ีต้องเข้าใจความหมายและความส�ำคญัของการขาย 
และการตลาด โดยเฉพาะอย่างยิ่งการตลาดเพื่ออุตสาหกรรมท่องเที่ยว
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	 ประมวลกฎหมายแพ่งและพาณชิย์ มาตรา 453 ได้ให้ความหมายของค�ำว่า “การขาย” ตามลักษณะ
การซื้อขายว่า “อันการขายนั้น คือ สัญญาที่บุคคลฝ่ายหนึ่งเรียกว่า ผู้ขาย จะโอนกรรมสิทธิ์แห่งทรัพย์สิน 
ให้แก่บคุคลอกีฝ่ายหนึง่เรยีกว่า ผูซ้ือ้ และผูซ้ื้อตกลงจะชดใช้ราคาทรพัย์สินนัน้ให้แก่ผู้ขาย” ส่วนคณะกรรมการ 
สมาคมการตลาดของสหรัฐเมริกา (The American Marketing Association-AMA.) ได้ให้ค�ำนิยามของ     
การขายว่า “คอื กระบวนการขายทัง้ทางตรงหรอืทางอ้อม เพือ่ชักจงูใจให้ผูท้ีค่าดหวงัว่าจะเป็นลกูค้าในอนาคต 
ซื้อสินค้าและบริการ หรือยินยอมกระท�ำตามในสิ่งใดสิ่งหนึ่งซึ่งจะท�ำให้เกิดผลประโยชน์ทางด้านการค้าแก่
ผู้ขาย”
	 ด�ำรงศักดิ์ ชัยสนิท (2554 หน้า 3) ให้ความหมายว่า การขาย (Sale) หมายถึง การแลกเปลี่ยน
สินค้าหรือบริการให้เป็นเงินหรือสิ่งของอื่น ๆ เพื่อแลกเปลี่ยนกันระหว่างผู้ซื้อกับผู้ขาย ซึ่งท�ำให้การด�ำเนิน

การค้าระหว่างกันประสบความส�ำเร็จ

	 สมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา (1) ได้ให้ค�ำจ�ำกัดของค�ำว่า “Marketing” ไว้ว่า การตลาด 

คือ กระบวนการวางแผนและการด�ำเนินการเกี่ยวกับแนวคิด ราคา การจัดโปรโมชั่น การจัดสรรความคิด 

สินค้า  การบริการเพื่อสร้างการแลกเปลี่ยนเพื่อให้เกิดความพึงพอใจแก่ผู้บริโภคและเพื่อบรรลุเป้าหมาย

ขององค์กร ในขณะเดียวกัน Kotler (2) ได้ให้ค�ำจ�ำกัดความเกี่ยวกับการตลาดว่า การจัดการทางการตลาด 

คือ ศาสตร์และศิลป์ในการเลือกกลุ่มเป้าหมายทางการตลาด การได้มา การรักษา และการเติบโตของลูกค้า

ผ่านการสร้างสรรค์ การส่งต่อ และการส่งต่อมูลค่าสูงสุดแก่ลูกค้า

รูปที่   1.1    ฟิลิป คอตเลอร์ (Philip Kotler) 

ศาสตราจารย์ผู้เชี่ยวชาญด้านการตลาด
รูปที่   1.2  ส่วนประสมทางการตลาด

ที่มา : https://www.bangkokbiznews.com/news/detail/491828
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แนวคิดทางการตลาดในอุตสาหกรรมท่องเที่ยว
	 แนวคิดทางการตลาดในอุตสาหกรรมท่องเที่ยวนั้นมีความเกี่ยวข้องกับปัจจัยท่ีหลากหลาย เช่น 
การรับรู้เกี่ยวกับราคา ความต้องการของลูกค้า คุณภาพของแพ็กเกจทัวร์ ภาพลักษณ์ของบริษัทที่เสนอ
ขายทัวร์ เศรษฐกิจในปัจจุบัน เป็นต้น สิ่งส�ำคัญที่นักการตลาดต้องท�ำความเข้าใจคือ ท�ำอย่างไรจะเข้าใจ
ความต้องการของลูกค้า และสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ ยกตัวอย่างเช่น มีลูกค้ากลุ่ม
หนึ่งต้องการใช้บริการบริษัททัวร์ ก โดยมีการก�ำหนดเงื่อนไขว่า ต้องการเดินทางไปศึกษาดูงาน ณ ประเทศ
จีนและในขณะเดียวกันก็ต้องการเดินทางท่องเที่ยวด้วย ในงบประมาณที่จ�ำกัด ดังนั้น บริษัท ก จะต้องคิด
วางแผนกิจกรรมเพ่ือตอบสนองความต้องการของลูกค้าโดยการวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของ
ลูกค้าให้เลือกใช้บริการบริษัท ก โดยการวิเคราะห์ลูกค้าสามารถท�ำได้โดย
	 1. ใคร (ลูกค้าที่ต้องการเดินทาง อายุประมาณเท่าไหร่ พื้นฐานอาชีพเป็นอย่างไร รายได้ประมาณ
เท่าไร ฯลฯ เนื่องจากปัจจัยดังกล่าวมีผลต่อการตัดสินใจ) 
	 2. ต้องการอะไร (ต้องการเดนิทางเพ่ือท่องเทีย่ว พกัผ่อน รกัษาตวั ศกึษาดงูาน ท�ำธรุกจิ ศกึษาต่อ ฯลฯ) 
	 3. ที่ไหน (ภายในประเทศ ได้แก่ แหล่งท่องเที่ยวทางธรรมชาติ หมู่เกาะต่าง ๆ เช่น จังหวัดกระบี่ 
จังหวัดสุราษฎร์ธานี แหล่งท่องเท่ียวทางประวัติศาสตร์ เช่น จังหวัดพระนครศรีอยุธยา สุโขทัย เป็นต้น 
ต่างประเทศ ได้แก่ ประเทศในกลุ่มอาเซียน ยุโรป อเมริกา เป็นต้น) 
	 4. 	เมื่อไหร่  (เช่น วันที่เท่าไหร่ เดือนอะไร ฤดูกาลไหน เป็นต้น) 
	 5.	 เดินทางอย่างไร (โดยเครื่องบินโดยสาร รถโดยสารแบบไม่ประจ�ำทาง รถยนต์ส่วนบุคคล เรือ 
รถไฟ เป็นต้น) 
	 ดังนั้น สิ่งที่บริษัท ก จะได้จากการวิเคราะห์ความต้องการของลูกค้า จะเป็น 
	 1. 	ใคร = ลูกค้าวัยท�ำงาน 
	 2. 	ต้องการอะไร = เดินทางเพื่อศึกษาดูงานและท่องเที่ยว 
	 3. 	ที่ไหน = ต่างประเทศ (ประเทศจีน) 
	 4. 	เมื่อไหร่ = ยังไม่ทราบ 
	 5.	 เดินทางอย่างไร = เครื่องบิน (เนื่องจากการเดินทางระหว่างประเทศมักจะโดยสารโดย
เครื่องบิน) เป็นต้น

ความต้องการพื้นฐานของบุคคล
	 ลูกค้าในแต่ละรายย่อมมีความต้องการพ้ืนฐานท่ีแตกต่างกัน โดยลักษณะของความต้องการ
มีความแตกต่างกันอยู่ 3 ระดับคือ ความต้องการที่จ�ำเป็น (Need) ความต้องการที่เลือกได้ (Want) และ
ความต้องการที่เลือกได้และสามารถจ่ายได้ (Demand) 
	 1. ความต้องการที่จ�ำเป็น (Need) เป็นความต้องการของมนุษย์ขั้นพื้นฐานหรือความ
จ�ำเป็นเพื่อการด�ำรงชีวิต เช่น ความต้องการในปัจจัย 4 พื้นฐาน ได้แก่ บ้าน (เพื่ออยู่อาศัย) เครื่องนุ่งห่ม 
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(เพื่อใหร้่างกายอบอุ่น) อาหาร (เพื่อด�ำรงชีวิต) ยารักษาโรค (เพื่อรักษาหรือบรรเทาอาการเจ็บป่วย) 
เป็นต้นหากขาดปัจจัยพื้นฐานดังกล่าว จะส่งผลต่อการด�ำรงชีวิต
	 2. ความต้องการทีเ่ลอืกได้ (Want) เป็นความต้องการทีม่ากกว่าความต้องการจ�ำเป็นพืน้ฐาน
มีความเฉพาะเจาะจงมากขึ้น เช่น ต้องการอาหาร (มนุษย์เราต้องรับประทานอาหารเพื่อมีชีวิตรอด) 
โดยระบุมากกว่าความจ�ำเป็น เช่น ต้องการอาหารประเภทพิซซ่า ไก่ทอด ซูชิ เป็นต้น หรือต้องการ
เครื่องนุ่งห่ม โดยเจาะจงเป็นเสื้อยืด กางเกงยีนส์ หรือบ้านเพื่ออยู่อาศัย เป็นลักษณะบ้านเดี่ยว สองชั้น 
อาคารพาณิชย์ เป็นต้น 
	 3. ความต้องการที่เลือกได้และสามารถจ่ายได้ (Demand) เป็นความต้องการที่
เฉพาะเจาะจงในสินค้า/บริการโดยสามารถที่จะเลือกตามความต้องการและยินยอมจ่ายเพื่อให้ได้สิ่งนั้นมา 
เช่น ต้องการรับประทานพิซซ่า (ที่ร้าน The Pizza Company) ต้องการเสื้อยืดยี่ห้อ (Topshop) ต้องการ
ซื้อบ้าน (Land & House) เป็นต้น
	 เมื่อเปรียบเทียบความต้องการทางการตลาดโดยทั่วไป ความต้องการเกี่ยวกับการท่องเที่ยว
สามารถเป็นไปได้ทั้งสามลักษณะเช่นกัน โดยมีหลายปัจจัยที่เก่ียวข้อง เช่น เพื่อรักษาสุขภาพและ
มีชีวิตที่ยืนยาว แพทย์แนะน�ำให้คู ่สมรสวัยเกษียณชาวอังกฤษพักผ่อนในสถานท่ีท่ีอบอุ ่นกว่า ดังนั้น 
ความต้องการลักษณะนี้ถือเป็นความต้องการที่จ�ำเป็นส�ำหรับสุขภาพและชีวิต (Need) โดยสถานที่หรือจุด
หมายปลายทางเพื่อพักผ่อนและรักษาสุขภาพในกลุ่มประเทศอาเซียน (Want) เพราะสภาพอากาศมี
ความอบอุ่นมากกว่าที่ประเทศอังกฤษ คือ จังหวัดเชียงใหม่ (Demand) จากการวิเคราะห์เบื้องต้น 
โดยการเลือกเดินทางของคู่สมรสดังกล่าวสามารถแบ่งตามความต้องการทั้งสามระดับ ได้แก่ ความต้องการ
ที่จ�ำเป็น (Need) เพื่ออายุที่ยืนยาว โดยเลือกเดินทางไปในประเทศท่ีอบอุ ่นกว่า โดยเลือกเดินทาง
ในกลุ่มประเทศอาเซียน (Want) และเลือกที่จะพักผ่อนที่เชียงใหม่ (Demand) เป็นต้น

องค์ประกอบของการตลาดท่องเที่ยว
	 ตลาดการท่องเที่ยวเป็นตลาดบริการที่ลูกค้ามีอิสระในการเลือกบริโภคสินค้าและบริการมากที่สุด 
องค์ประกอบของตลาดมีลักษณะเฉพาะดังนี้ (ฉลองศรี พิมลสมพงศ์, 2560:15)
	 1.	 ผู้ซื้อ ได้แก่ นักท่องเที่ยว นักทัศนาจร ทั้งภายในประเทศและระหว่างประเทศ ความต้องการ
เดินทางท่องเท่ียว และบริโภคสินค้าการท่องเที่ยวมีความยืดหยุ่นและเปลี่ยนแปลงสูงมาก เนื่องมาจาก
ปัจจัยทางเศรษฐกิจ สังคม ราคาการท่องเที่ยว ฤดูกาล สมัยนิยม รสนิยม ทัศนคติ ประสบการณ์ส่วนตัว
ของนักท่องเที่ยว และเหตุการณ์ส�ำคัญอื่น ๆ ที่เกิดขึ้นอย่างกระทันหัน ซ่ึงเป็นปัจจัยที่ควบคุมไม่ได้ แต่
อาจสามารถคาดการณ์ได้ล่วงหน้าว่าจะมีผลกระทบอะไรบ้างต่อตลาดการท่องเที่ยวและท�ำให้การวางแผน
การตลาดมีความล�ำบากมากขึ้น ผู้วางแผนงานจ�ำเป็นต้องศึกษา ความต้องการตลาด (Market Demand) 
และเตรียมกิจกรรมทางการตลาด เพื่อแก้ไขสถานการณ์ทางการตลาดที่อาจเปลี่ยนแปลงไป

	 2.	ผู้ขาย ได้แก่ ผู้ประกอบธุรกิจจัดหาสินค้าและบริการท่องเที่ยว (Travel Suppliers) ผลิต

วัตถุดิบในลักษณะการแปรรูปสินค้าและบริการ เช่น ที่พักแรม การเดินทางโดยเครื่องบิน การบริการอาหาร



  บทที่   1   ความรู้เบื้องต้นเกี่ยวกับการขายและการตลาดเพื่ออุตสาหกรรมท่องเที่ยว
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และเคร่ืองด่ืม การเข้าชมการแสดงในสถานที่และแหล่งท่องเที่ยวต่าง ๆ และสินค้าและบริการอื่น ๆ ใน

สายของสินค้าเดียวกัน และขายสินค้าให้แก่กลุ่มผู้ซื้อดังนี้

		  -  ขายตรงให้แก่นักท่องเที่ยว (Direct Sales)

		  -  ขายให้แก่ผู้ผลิตรายการน�ำเที่ยวแบบเหมาจ่าย (Tour Operator)

		  -  ขายให้แก่บริษัทตัวแทนจ�ำหน่าย (Travel Agent)

	 ผู ้ผลิตรายการน�ำเที่ยวแบบเหมาจ่าย และบริษัทตัวแทนจ�ำหน่ายจะเป็นทั้งผู ้ซื้อและผู้ขาย

ในเวลาเดียวกัน จึงจ�ำเป็นต้องศึกษาและวิจัยเพื่อท�ำความรู้จัก เข้าใจความต้องการนักท่องเที่ยวและลูกค้า 

กลุ่มเป้าหมายเป็นอย่างดี ในเชิงเศรษฐกิจ สังคม การเมือง และจิตวิทยาในการบริโภค มีความรู้ถึงลักษณะ

และรูปแบบที่แตกต่างกันของการเดินทางท่องเที่ยว และสิ่งที่ส�ำคัญที่สุด คือ ความร่วมมือกันระหว่างธุรกิจ

เนือ่งจากธรุกจิท่องเท่ียวเป็นธรุกจิทีผ่สมสนิค้าและบริการสายเดียวและต่างประเภทเข้าด้วยกนั ความร่วมมอืกัน 

ระหว่างธรุกจิจะสร้างความมัน่คงแก่ธรุกจิในด้านการลงทุน อ�ำนาจการต่อรอง การปรับปรุงคณุภาพของสินค้า

และบริการ และการเอื้อเฟื้อซึ่งกันและกันในรายละเอียดส่วนย่อยอื่น ๆ เช่น การกันที่นั่งของสายการบินไว้

ให้แก่ลูกค้าของบริษัทที่ร่วมมืออยู่ หรือการให้ห้องพักแก่ผู้ประกอบธุรกิจโรงแรมที่มีความร่วมมือกัน ซึ่งจะ

ท�ำตลาดการท่องเที่ยวเจริญเติบโต ผู้ซื้อได้รับสินค้าและบริการที่ถูกต้องและยุติธรรม

	 3.	สินคา้และบริการ สินค้าในตลาดการท่องเที่ยว แบ่งเป็น 2 ประเภทใหญ่ ๆ คือ

	 	 3.1	 สนิค้าท่ีเกดิขึน้เองตามธรรมชาต ิได้แก่ ทรัพยากรท่องเทีย่วทางธรรมชาติต่าง ๆ เช่น น�ำ้ตก 

ภูเขา ทะเล เขตรักษาพันธุ์พืช และสัตว์ป่า ภูมิประเทศ ภูมิอากาศ ฯลฯ

	 	 3.2	สินค้าทางที่มนุษย์สร้างขึ้น แบ่งออกเป็นหลายชนิด ได้แก่

			   3.2.1	 สิ่งก่อสร้างที่ส�ำคัญ เช่น อนุสาวรีย์ทางประวัติศาสตร์ วัด โบสถ์ สถานที่ส�ำคัญทาง

ศาสนา ศิลปะ สถาปัตยกรรม พิพิธภัณฑ์ สวนสาธารณะ สวนสนุก ท่าเรือ โครงสร้างพื้นฐาน สิ่งอ�ำนวย

ความสะดวกทางด้านการคมนาคมขนส่ง ฯลฯ

			   3.2.2	 สิ่งดึงดูดในทางด้านวัฒนธรรมและสังคม ทั้งรูปธรรมและนามธรรม เช่น ศาสนา 

ภาษา เทศกาล ประเพณี ศิลปหัตถกรรม สิ่งบันเทิงต่าง ๆ วิถีชีวิตความเป็นอยู่ของคนสังคม อาหาร 

การแต่งกาย ทัศนคติ ความเชื่อ ฯลฯ

			   3.2.3	 สินค้าและบริการที่อ�ำนวยความสะดวกให้แก่นักท่องเที่ยว ได้แก่ สายการบินและ

การขนส่ง ที่พักแรม อาหารและเครื่องดื่ม การจัดน�ำเที่ยว สินค้าของที่ระลึก กิจกรรมการท่องเที่ยว บันเทิง
และพักผ่อน ฯลฯ

	 4.	ปัจจยัสนบัสนุนอตุสาหกรรมท่องเทีย่ว ได้แก่ ข่าวสารข้อมูลการเดินทางท่องเทีย่ว 

โครงสร้างพื้นฐาน สิ่งอ�ำนวยความสะดวกภายในแหล่งท่องเที่ยว และหน่วยงานภาครัฐและเอกชนทั้งระดับ

ประเทศและนานาชาติที่สนับสนุนและก�ำกับดูแลอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวให้มีมาตรฐานและได้รับ

การพัฒนาอย่างยั่งยืน ปัจจัยที่สนับสนุนการท่องเที่ยวที่ส�ำคัญ มีดังนี้


