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บทคัดย่อ 

บทความวิชาการเรื่อง แนวทางการตลาดในการสร้างมูลค่าเพิ่มของการท่องเที่ยวเชิงกีฬา มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาแนวคิดของ
กระบวนการทางการตลาดในการสรางมูลคาเพิ่มให้การทองเที่ยวเชิงกีฬา และเพื่อเสนอแนะแนวทางการตลาดในการสร้างมูลค่าเพิ่ม
ของการท่องเที่ยวเชิงกีฬา ผลการศึกษาพบว่า การสร้างมูลค่าเพิ่มของธุรกิจต้องอาศัยเครื ่องมือสร้างโมเดลธุรกิจคือ Value 
Proposition Canvas เพื่อช่วยให้สามารถพัฒนาสินค้าหรือรูปแบบการให้บริการตามความต้องการลกูค้า ส าหรับแนวทางการตลาดนั้น
ควรมีการผสมผสานเอกลักษณที่โดดเดนของพืน้ท่ีและประเทศนั้นๆ ใหเปนสวนหน่ึงของกิจกรรมการทองเที่ยวเชิงกีฬาด้วย 
 
ค าส าคัญ: การตลาด การสรางมูลคาเพิ่ม การทองเที่ยวเชิงกีฬา 
 

Abstract 
This academic article is entitled "the Marketing Approach for Creating Added Value of Sports Tourism". The 

article's objective aims to critically review the concept of the marketing process in creating added value to sports 
tourism as well as proposing marketing approaches to create added value of sports tourism. The article reveals 
that creating added value for a business requires a business model building tool called the Value Proposition 
Canvas to encourage product or service development models according to customer needs. The marketing 
approach should include the unique characteristics of the region and country as part of the sport tourism activity. 
 
Keyword: marketing approach, creating added value, sports tourism 
 

บทน า 

การทองเที่ยวเชิงกีฬา (Sports Tourism) เปนหนึ ่งใน
อุตสาหกรรมการทองเที่ยวที่มีแนวโนมความส าคัญตอระบบ
เศรษฐกิจในภาพรวมของประเทศอยางมากโดยปจจุบันการทอง
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เที่ยวเชิงกีฬาไดรับความสนใจจากนักทองเที่ยวทั้งชาวไทยและ
ชาวตางประเทศที ่มีความสนใจในแหลงทองเที่ยวเชิงกีฬาใน
ประเทศไทย เนื่องจากมีเอกลักษณที่แตกตางจากการทองเที่ยว
โดยทั่วไปซึ่งครอบคลุมทั้งดานการทองเที่ยวและดานกีฬา หาก



2    วารสารสหวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลยัราชภฏับุรรีัมย ์
      ปีที่ 7 ฉบับที่ 1 มกราคม – มิถุนายน 2566 
 

พิจารณาในแงของการทองเที่ยวแล้วนั้นจะมีความเชื่อมโยงของ
ธุรกิจภายในหวงโซอุปทานการทองเที่ยวโดยมีองคประกอบหลัก 
4 ประการ ไดแก่ ที่พัก (Accommodation) การขนสง (Trans-
port) การทองเที ่ยวและกิจกรรม (Activity) และอาหารและ
งานฝมือ (Food and Craft) นอกจากนั้น การทองเที่ยวเชิงกีฬา
ยังมีหวงโซอุปทานอีกบางประการ เชน ผูที่เกี่ยวของดานการวาง
แผนการทองเที่ยวตาง ๆ ไดแก ผูวางแผนการทองเที่ยวเชิงกีฬา 
(Sports Travel Planner) ผู ประกอบการทัวร ก ีฬา (Sports 
Tour Operator) และตัวแทนทองเที่ยวเชิงกีฬา (Sports Travel 
Agency) เป็นต้น และยังมีความเกี่ยวของกับผูน าเสนอปจจัยการ
ผลิต (Input Providers) ตางๆ ดวย เชน เจาของสถานท่ีเลนหรือ
จัดกิจกรรมกีฬา รานขายอุปกรณกีฬา รานอาหารและเครื่องดื่ม 
เปนตน อีกทั้งผูขนสงปจจัยการผลิตและสินคาที่เกี่ยวของนี้ไปยัง
นักทองเที่ยวเชิงกีฬาหรือไปยังผูใหบริการอื่น ๆ เพื่อน าเสนอแก
นักทองเที่ยวเชิงกีฬาอีกตอหนึ่งก็ถือเปนสวนหนึ่งของหวงโซ
อุปทานของการทองเที่ยวเชิงกีฬาเชนกัน ท าใหสามารถแบงผู
เกี่ยวของในหวงโซอุปทานออกเปน 3 กลุมใหญ ไดแก ผใูหบริการ
การทองเที่ยวเชิงกีฬา (Sports Tourism Service Providers) ผู
น าเสนอปจจัยการผลิตใน การทองเที่ยวเชิงกีฬา (Sports Input 
Providers) และตัวแทนจัดการทองเที่ยวเชิงกีฬาและผูประกอบ
การทัวรเชิงกีฬา (Sports Travel Agencies and Tour Oper-
ators) ดังนั้นจะเห็นไดวาในการด าเนินกิจกรรมทองเที่ยวเชิงกีฬา
มีความเกี่ยวพันกับหวงโซอุปทานที่เกี่ยวของมากมายซึ่งจะกอให
เกิดมูลคาทางเศรษฐกิจในวงกวาง โดยเฉพาะอยางยิ่งผปูระกอบ-
การการทองเที่ยวเชิงกีฬา ที่จะสามารถผลักดันและสงเสริมให
กิจกรรมการทองเที่ยวเชิงกีฬามีมูลคาทางเศรษฐกิจที่สูงมากขึ้น 
และกระตุนใหตลาดการทองเที่ยวเชิงกีฬาขยายตัว เห็นไดจาก
กิจกรรมการทองเที่ยวเชิงกีฬาที่สรางมูลคาเพิ่มของตางประเทศ 
เช่น การแข งขันว ิ ่งมาราธอนรายการ ASICS Los Angeles 
Marathon 2015 มีผูเดินทางมาเขารวมในลอสแองเจลิสทั้งสิ้น 
27,675 คน กอใหเกิดมูลคาทางเศรษฐกิจ ทั้งสิ ้น 23.9 ลาน
เหรียญสหรัฐ สร างงาน 169 ต าแหนงและสรางรายไดจาก
แรงงานถึง 9.2 ล านเหรียญสหรัฐ เป นตน (กระทรวงการ
ท่องเที่ยวและกีฬา, 2560) 

 
 
 

นิยามของการทองเที่ยวเชิงกีฬา 

การทองเที่ยวเชิงกีฬา (Sports Tourism) เกิดจากการ
รวมค า 2 ค าเข้าด้วยกัน คือค าวา กีฬา (Sports) และการทอง
เที่ยว (Tourism) โดยทางกระทรวงการทองเที่ยวและกีฬาของ
ไทยและองคการการทองเที่ยวโลกแหงสหประชาชาติ (United 
Nations World Tourism Organization หรือ UNWTO) ไดให
ค านิยามแกการทองเที่ยวเชิงกีฬาไววา “การเดินทางออกจากถิ่น
ที่อยูหรือถิ่นที่ประกอบอาชีพอยูโดยปกติเพื่อวัตถุประสงคใด ๆ 
ไปยังอีกสถานที่หนึ่งเปนระยะเวลาไมเกิน 1 ป โดยมีการเขารวม
กิจกรรมกีฬาเปนสวนหนึ่งของกิจกรรมในการทองเที่ยว โดยวัตถุ
ประสงคหลักในการเดินทางอาจจะเปนการเขารวมในกิจกรรม
กีฬานั้นหรือไมก็ได” นอกจากนี้จะใชค าเรียกผูที่เขารวมการทอง
เที่ยวเชิงกีฬาวา นักทองเที่ยวเชิงกีฬา (Sports Tourist) เมื่อ
พิจารณาถึงนิยามดังกลาวและจากการคนควาบทความของ
นักวิชาการที่ท าการศึกษาเกี ่ยวกับการทองเที่ยวเชิงกีฬาเป็น
จ านวนมากซึ่งขยายความการทองเที่ยวเชิงกีฬาเพื่อใหเกิดความ
ชัดเจนและเขาใจไดงายยิ่งขึ้นดังนี้ (กระทรวงการท่องเที่ยวและ
กีฬา, 2560) 

1. ดานรูปแบบและวัตถุประสงคของการเขารวม ผูที่มา
เข้ารวมจะตองมีการทองเที่ยวเชิงกีฬาเปนวัตถุประสงคของการ
ท่องเที่ยว ถึงแมวาจะมิไดเปนจุดมุงหมายหลักในการเดินทางก็
ตามโดยอาจจะเปนการเขารวมเลนกีฬาโดยตรง (Active Sport 
Tourism) หรือการเขารวมเพื่อชมการเลนกีฬาหรือกิจกรรมอื่น ๆ 
ที่เกี่ยวของกับกีฬา (Passive Sport Tourism) ก็ได 

2. ดานสถานที่ จะตองเปนการออกไปยังนอกสถานที่ที่
เป็นถิ่นที่อยูหรือสถานที่ท างานตามปกติอยางไรก็ตามยังไมมี
ข้อก าหนดในสวนน้ีอยางชัดเจนวานักทองเที่ยวเชิงกีฬาจะตองอยู
หางจากถิ่นที่อยูเปนระยะทางเทาไร 

3. ดานเวลา จะเปนการทองเที่ยวแบบที่มีการคางคืน 
(Overnight) หรือไมมีการคางคืน (Day Trip) ก็ได โดยจะตองไม
อยูติดตอกันนานเกิน 1 ป ี
 

ประเภทของการทองเที่ยวเชิงกีฬา 
จากการศึกษาวรรณกรรมปริทัศน ของบทความทาง

วิชาการตางๆ แลว พบวาสามารถแบงการทองเที่ยวเชิงกีฬาออก
ไดเปน 3 ประเภท ไดแก การทองเที่ยวเพื่อการเลนกีฬา (Active 
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Sport Tourism) การทองเที่ยวในงานหรือมหกรรมกีฬา (Sport 
Event Tourism) และการทองเที่ยวเชิงกีฬาเพื่อความทรงจ า 
(Nostalgia Sport Tourism) โดยมีรายละเอียดดังนี้ (กระทรวง
การท่องเที่ยวและกีฬา, 2560) 

1. การท องเท ี ่ยวเพ ื ่อการเล นก ีฬา (Active Sport 
Tourism) เปนประเภทที่นักทองเที่ยวเชิงกีฬาเขารวมเลนกีฬา
โดยตรง สามารถแบงนักทองเที่ยวในกลุมนี้ไดเปน 2 กลุมยอย คือ 
นักทองเที่ยวเพื่อการเลนกีฬาเปนงานอดิเรก (Hobbyist) และ
น ักท องเท ี ่ ยวเพ ื ่อการเล นก ีฬาในการแข งข ัน (Activity 
Participant)  

2. การทองเที่ยวในงานหรือมหกรรมกีฬา (Sport Event 
Tourism) เปนการทองเที่ยวเชิงกีฬาที่สามารถแบงผูเขารวมได
เป็น 2 สวน ไดแกผูชม (Spectators) และนักกีฬา (Competi-
tors) หากเปนการแขงขันที่มีผูชมเปนจ านวนมากและมีนักกีฬา
เป็นจ านวนนอย จะเรียกไดวาเปนการทองเที่ยวงานหรือมหกรรม
กีฬาระดับสูง (Elite Event Sport Tourism) ในทางตรงกันข้าม
หากมีผูเขาชมจ านวนนอยและมีนักกีฬาเปนจ านวนมาก จะเรียก
ไดวาเปนการทองเที่ยวงานหรือมหกรรมกีฬาทั่วไป (Nonelite 
Event Sport Tourism) ซึ่งการแขงขันในรูปแบบนี้ เชน มหกรรม
กีฬาโอลิมปกเกมส (Olympic Games) และการแขงขันฟุตบอล
โลก (FIFA World Cup) จะเป นกิจกรรมที ่สร างม ูลค าทาง
เศรษฐกิจใหกับประเทศไดอยางมหาศาล  

3. การทองเที่ยวเชิงกีฬาเพื่อความทรงจ า (Nostalgia 
Sport Tourism) เปนการเดินทางไปเพื ่อเยี ่ยมชมสถานที่ที ่มี
ความส าคัญทางดานกีฬา เชน การเยี ่ยมชมสนามฟุตบอลใน
ขณะที่ไมไดมีการแขงขัน การเขาคายฝกกีฬา (Fantasy Camp) 
หรือการเขาชมพิพิธภัณฑกีฬา (Sport Museum) เปนตน การ
ท่องเที่ยวเชิงกีฬาในกลุมนี้เปนกลุมที่มีแนวโนมการเติบโตที่มาก
ขึ้น แตยังมีการท าการศึกษาและวิจัยนอยท าใหขอมูลในกลุมนี้
มีอยูอยางจ ากัด 

 

แนวโนมของการทองเที่ยวเชิงกีฬา  

แนวโนมที่ส าคัญของการทองเที่ยวเชิงกีฬาในประเทศไทย
มีดังนี้ (กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา, 2560) 

1.นวัตกรรมสมัยใหม  ( Innovation) และสื ่อดิจ ิตอล 
(Digital Media) จะมีบทบาทมากยิ่งขึ้นในการทองเที่ยวเชิงกีฬา 

ในปจจุบันผูประกอบการที่เกี่ยวของกับการทองเที่ยวเชิงกีฬาต่าง
ใชชองทางประชาสัมพันธ์ผานสื่อดิจิตอลมีเดียอยางแพรหลาย ทั้ง
ในแงของการโฆษณากิจกรรมการแขงขันอยางงานฟุตบอลโลก 
หรือใชเพื่อสงขอมูลขาวสารที่เกิดขึ้นในสโมสรฟุตบอลใหกับฐานผู
สนับสนุนของสโมสรนั้น ๆ ซึ่งจะกอใหเกิดการกระตุนการทอง
เที่ยวเชิงกีฬาไดเปนอยางดี นอกจากน้ีผปูระกอบการก็ไดพยายาม
น านวัตกรรมใหมๆ มาสรางประสบการณที่ดีขึ ้นใหกับนักทอง
เที่ยวเชิงกีฬา เชน การให้ข้อมูลการทองเที่ยวผานโทรศัพท การ
ใหบริการจองพื้นที่เลนกีฬาผานแอพพลิเคชั่น การใชกลองที่
สามารถถายรูปขณะด าน ้าลึกได หรือแมกระทั่งการปนผาที่มีการ
ปรับระดับความชันตามความตองการของผูปนได เปนตน  

2. การทองเที ่ยวเชิงกีฬาในแบบกีฬาที ่เล นคนเดียว 
(Individual Sports) จะมีบทบาทเพิ ่มมากขึ ้น จากการศึกษา
ข้อมูลความนิยมการเลนกีฬาในปจจุบันและอดีตแลว พบวากีฬา
แบบที่เลนเปนกลุม (Collective Sport) เชน กีฬาฟุตบอลหรือ
อเมริกันฟุตบอลนั้นไดรับความนิยมลดลง ในทางตรงกันขามกฬีา
แบบที่เลนคนเดียว (Individual Sports) กลับไดรับความนิยม
มากยิ ่งขึ ้น นอกจากนี ้การท ากิจกรรมร วมกันเปนกลุมเล็กๆ 
ระหว่างคนรูจักกัน (Peers) เชน การเดินทางไปชมกีฬาฟุตบอล
ร่วมกันก็ไดรับความนิยม สูงขึ้น ดังนั้นเพื่อใหมีการจัดสรรเงินทุน
และทรัพยากรตาง ๆ ที่มีอยูอยางจ ากัดใหเกิดประโยชนสูงสุด 
ภาครัฐควรที่จะใหการสงเสริมและสนับสนุนการทองเที่ยวเชิง
กีฬาแบบท่ีเลนคนเดียวเพิ่มมากขึ้น  

3. กีฬาที่เปนการสานตอสิ่งดีงาม (Legacy) ธรรมชาติ 
(Nature) และวัฒนธรรมทองถิ่น (Local Culture) เขาไวกับกีฬา
จะมีความส าคัญตอการทองเที่ยวเชิงกีฬามากยิ่งขึ้น เมื่อการทอง
เที่ยวสมัยใหมนั้นมีแนวโนมของการผูกการทองเที่ยว (Tourism) 
การพ ั กผ อน  (Leisure) ก ีฬา  (Sport) และความบ ั น เทิ ง 
(Entertainment) เขาดวยกัน ท าใหเห็นภาพไดอีกมุมหนึ ่งว่า
นักทองเที่ยวเชิงกีฬานั้นตองการสิ่งอื่น ๆ มากมายนอกเหนือจาก
การเลนกีฬา ซึ ่งในกรณีนี ้ก็คือการไดสัมผัสถึงธรรมชาติและ
วัฒนธรรมทองถิ่นที่งดงาม การทองเที่ยวเชิงกีฬาของทุกประเทศ
ก็ลวนตองน าเอาจุดเดนของประเทศเขามาเปนจุดประชาสัมพนัธ
และน าเขามามีบทบาทในการพัฒนาตลาดการทองเที่ยวเชิงกีฬา
ในประเทศของตน เชน การแขงขันปนจักรยานรายการ Tour de 
France ที่มีประวัติการแขงขันยาวนานมาจนเปนวัฒนธรรมหนึ่ง
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ที่ส าคัญของประเทศฝรั่งเศส รวมถึงมีการปนจักรยานในพื้นที่ที่มี
สภาพแวดลอมอันงดงาม ชวยสรางประสบการณที่นาจดจ าแก
นักทองเที่ยวเชิงกีฬาไดในอีกทางหนึ่งดวย ในกรณีของประเทศ
ไทยนั้นพบวาประเทศไทยมีสถานที ่ทองเที่ยวเชิงธรรมชาติที่
งดงามพรอมทั้งมีวัฒนธรรมประเพณีที่มีชื่อเสียงระดับโลกจึงถือ
ว่าไดเปรียบจากการเติบโตของแนวโนมนี้เปนอยางมาก ดังนั้น
การจัดกิจกรรมการทองเที่ยวเชิงกีฬาในแหลงทองเที่ยวทาง
ธรรมชาติ หรือสถานที่ที่มีความส าคัญทางประวัติศาสตรก็ถือว่า
รวมอยูในแนวโนมนี้ทั้งหมดดวย 

4. ตลาดการทองเที่ยวเชิงกีฬาจะมีความซับซอนมาก
ยิ่งขึ้น ท าใหการวิเคราะหหวงโซอุปทาน (Supply Chain) จะมี
ความส าคัญมากยิ่งขึ้น เมื่อเราน าแนวโนมที่ผานมาทั้ง 3 แนวโน้ม
มาวิเคราะหรวมกัน ประกอบกับการที่ประชาชนในประเทศไทย
มีคานิยมที่ดีในการออกก าลังกายมากยิ่งขึ้น ผลลัพธจึงท าใหตลาด
การทองเที่ยวเชิงกีฬานั้นมีความซับซอนมากยิ่งขึ้น ทั้งมีการน า
นวัตกรรมและเทคโนโลยีใหม ๆ มาใช หรือการที่น าปจจัยตางๆ 
มาผูกรวมไวกับการทองเที่ยวเชิงกีฬามากยิ่งขึ้น และโอกาสทาง
ธุรกิจที่เพิ ่มมากขึ้นก็จะท าใหมีผูประกอบการที่เกี ่ยวของเพิ่ม
จ านวนมากขึ้นดวย ซึ่งก็จะท าใหหวงโซอุปทานนั้นมีความซับซอน
มากยิ่งขึ้นนั่นเอง หวงโซอุปทานที่มีความซับซอนมากยิ่งขึ้นนี้จะ
ท าใหการบริหารและพัฒนาเปนไปไดยากยิ่งขึ้น อยางไรก็ดี หาก
ท าการพัฒนาไดส าเร็จก็จะสามารถสรางมูลคาเพิ่มจากการทอง
เที่ยวเชิงกีฬาไดในระดับทีสู่งกวาเดิมดวยเชนกัน  

 

ห่วงโซอุปทาน (Supply Chain) ของการทองเที ่ยว
เชิงกีฬา  

งานวิจัยดานการทองเที่ยวเชิงกีฬาไดแบงหวงโซอุปทาน
ของการทองเที่ยวเชิงกีฬาออกเปน 3 กลุมหลัก ไดแก ผใูหบริการ
การทองเที ่ยวเชิงกีฬา (Sports Tourism Service Providers) 
ตัวแทนจัดการทองเที่ยวเชิงกีฬา และผูประกอบการทัวรเชิงกฬีา 
( Sports Travel Agencies and Tour Operators) แ ล ะ ผู น า
เสนอปจจัยการผลิตในการทองเที่ยวเชิงกีฬา (Sports Input 
Providers) โดยแตละกลุมมีรายละเอียดดังตอไปนี้  

1. ผูใหบริการการทองเที่ยวเชิงกีฬา (Sports Tourism 
Service Providers) เปนกลุมผูใหบริการที่เกี่ยวของกับการทอง
เที่ยวเชิงกีฬามากที่สุดเพราะเปนสวนที่นักทองเที่ยวเชิงกีฬา

จะต้องใชบริการโดยตรง หรือกลาวไดวาเปนกลุมที่มีความส าคัญ
มากที่สุดในหวงโซอุปทาน โดยประกอบไปดวย ผูใหบริการที่
เกี ่ยวของอยู 4 กลุมยอย ไดแก กิจกรรม (Activity) เชน กีฬา
ฟุตบอล หรือกอลฟ เป็นต้น ที ่พัก (Accommodation) เชน 
โรงแรม หรือบานพัก เป็นต้น การขนสง (Transport) เชน ผูให
บริการเรือขนสง หรือ สายการบิน เป็นต้น และอาหารและงานฝ
มือ (Food and Craft) เชน ซุมขายอาหารในการแขงขัน เปนตน 

2. ตัวแทนจัดการทองเที ่ยวเชิงก ีฬาและผู ประกอบ
การทัวรเชิงกีฬา (Sports Travel Agencies and Tour Opera-
tors) ผูประกอบการในกลุมนี้มีความส าคัญที่เพิ่มมากขึ้นในระยะ
หลังในหวงโซอุปทานของการทองเที่ยวเชิงกีฬา โดยตัวแทน
จัดการทองเที่ยวเชิงกีฬา (Sports Travel Agency) คือผูวางแผน
และจัดการองครวมของการทองเที่ยวเชิงกีฬาทั้งหมด โดยท า
หน้าที่เปนคนกลางเพื่อผูกสินคาและบริการตางๆ มารวมกันและ
ขายเปนแพ็กเกจใหกับนักทองเที่ยวเชิงกีฬา สวนผูประกอบ
การทัวรเชิงกีฬา (Sports Tour Operator) จะท าหนาที่เหมือน
ตัวแทนจัดการทองเที่ยวเชิงกีฬาแตจะเปนผูดูแลกิจกรรมทั้งหมด
อยางครบถวน โดยการเดินทางไปกับลูกคาดวยเพื่อท าใหแนใจว่า
ลูกคาเกิดความพึงพอใจกับบริการสูงที่สุด 

3. ผูน าเสนอปจจัยการผลิตในการทองเที ่ยวเชิงกีฬา 
(Sports Input Providers) สามารถแบงผูประกอบการในกลุมนี้
ไดเปน 4 กลุมยอย ไดแกเครื่องมือและอุปกรณกีฬา (Sporting 
Equipment) ซึ่งจ าเปนตองเปนอุปกรณที่มีคุณภาพสูง อาหาร
และเครื่องดื่ม (Food and Beverage) ไดแก ผูจ าหนายอาหาร
และเครื่องดื่มที่มีจุดมุงหมายในการขายใหกับนักทองเที่ยวเชิง
กีฬาโดยตรง เชน รานอาหารในสนามกีฬา และปจจัยการผลิตอื่น 
(Other Inputs) เชน น ้าประปา หรือ พลังงานและโครงสร าง
พื้นฐาน (Infrastructure) หรือผูใหบริการดานสิ่งอ านวยความ
สะดวกอันเปนโครงสรางพื้นฐานท่ีจ าเปนตอการทองเที่ยวเชิงกีฬา 
เชน โครงสรางพื้นฐานการบริหารขยะมูลฝอย หรือโครงสราง
พื้นฐานท่ีท าใหสามารถเลนกีฬาในเวลาฝนตกได เปนตน  

นอกเหนือจากที่ไดกลาวมาแลวก็ยังมีผูประกอบการอื่น ๆ 
ที่เกี่ยวของกับหวงโซอุปทานของการทองเที่ยวเชิงกีฬาอีกมาก 
เพราะนอกเหนือจุดประสงคของการ “กีฬา”แลว นักทองเที่ยว
เชิงกีฬายังตองการการพักผอนหยอนใจซึ่งเปนสวนหน่ึงของการท
องเที่ยวอีกดวย เชน ผูที่เดินทางมาเลนกอลฟเปนการพักผอน 
อาจตองการใชบริการสปาในบริเวณใกลเคียงเพื่อเปนการผ่อน
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คลาย หรือผูที่เดินทางมาเพื่อด าน ้าลึก อาจจะใชเวลาเพื่อนอนพัก
ริมชายหาด วายน ้า หรือเลนเจ็ทสกีในการทองเที่ยวครั้งเดียวกันก็
ได้ 

 

แนวทางการสร้างมูลค าเพิ ่มและร ูปแบบธุรก ิจที่
เหมาะสมของกิจกรรมการทองเที่ยวเชิงกีฬา  

แนวคิดการสรางมูลคา (Value Creation) มีความส าคัญ
ของการสรางมูลคาเพิ่มในฐานะรากฐานของ ความส าเร็จของ
กิจกรรมทางเศรษฐกิจตาง ๆ โดยแนวคิดดังกลาวชี้ใหเห็นวา มี
ประเด็นส าคัญใดบางที่ผู เกี ่ยวของควรใหความส าคัญในการ
ออกแบบยุทธศาสตรและนโยบายที่เปนผลดีตอการสรางมูลค
าเพิ ่มในตลาดการทองเที ่ยวเชิง เพื ่อแสดงคุณคาที ่สามารถ
น าเสนอแกนักทองเที ่ยว (Value Proposition) ที ่เหมาะสม
ส าหรับการทองเทีย่วเชิงกีฬา 
 

ทฤษฎีการสรางมูลคา (Value Creation)  
ทฤษฎีการสรางมูลคา (Value Creation) นั้นถือเปนแนว

คิดในทางธุรกิจวาดวยการใชความไดเปรียบหรือจุดแข็งที่มีอยู
มาใชใหเกิดประโยชนในการแขงขันในเชิงเปรียบเทียบ เพื่อให
คุณคาที่ธุรกิจสามารถน าเสนอแกผบูริโภคไดนั้นมีความโดดเดนยิง่
ขึ้น โดยอาจเปนการสรางคุณคาในสินคาหรือบริการใหมีความ
แตกตาง ยากตอการเลียนแบบ สามารถเขาถึงไดงายสะดวกสบาย 
และสามารถน าเสนอประสบการณในการบริโภคที่เหนือกวาแกผู
บริโภคก็ไดทั้งนั้นในกรณีของการทองเที่ยวนั้น การสรางมูลคา 
(Value Creation) อาจเปนการน าจุดแข็งของประเทศที่มีอยูตาม
ธรรมชาติหรือจุดแข็งที่แฝงอยูในความโดดเดนทางดานวัฒนธรรม
และประเพณี หรือในภูมิปญญาของคนไทย เพื่อน ามาประกอบ
กับนวัตกรรมและการคิดคนทางวิทยาศาสตรและเทคโนโลยี
สมัยใหมเพื่อน าเสนอรูปแบบและประสบการณจากการทองเที่ยว
ที่แตกตางและเหนือกวาแก่นักทองเที่ยว  

 

ประโยชนของการสรางมูลคา (Value Creation)  
ในทางเศรษฐกิจนั้นจะน าไปสูการเพิ่มคุณคาใหแกสินค้า

และบริการ ท าใหผปูระกอบการสามารถตั้งราคาที่สูงข้ึนไดโดยไม
บั่นทอนอุปสงคที่ผูบริโภคมีตอสินคาและบริการในตลาดเนื่องจาก

สินคาและบริการที่ผูประกอบการน าเสนอนั้นแตกตาง โดดเดน 
และไมสามารถมีผูประกอบการอื่นเขามาแขงขันหรือตัดราคาได 
การสรางคุณคา (Value Creation) ที่มีประสิทธิภาพและยั่งยืน
นั้น ผูประกอบการจ าเปนตองใหความส าคัญกับ กระบวนการ
สร้างคุณคา (Value Creation Process) ซึ่งหมายถึงกระบวน-
การตางๆ ที่น าไปสูศักยภาพในการน าเสนอคุณคาในสินคาและ
บริการที ่ส ูงขึ ้นแกผูบริโภค กระบวนการสรางคุณคาที ่ดีนั้น
จ าเป็นตองให ความส าคัญกับการคนหาความแตกตางและโดด
เด่นในจุดแข็งของผูประกอบการกอนเปนส าคัญ ตอดวยการน า 
จุดแข็งนั้น ๆ ไปผสมผสานในกระบวนการผลิตสินคาและบริการ
โดยมุงสรางผลประโยชนใหแกผูบริโภคเปน ล าดับแรก ทั้งนี้
คุณค่าที่ดีนั้นควรเปนคุณคาในสายตาของผูบริโภค (Perceived 
Value) ซึ่งอาจจะมิใชคุณคาที่ ผูประกอบการคิดวามีคามากที่สุด
ก็เปนได อยางไรก็ดี กระบวนการสรางคุณคา (Value Creation 
Process) ที่สามารถสรางคุณคาในสินคาและบรกิารไดอยางยั่งยนื
นั้นจ าเปนตองใหความส าคัญกับการสรางคุณคาใหกับผูมีสวนได้
ส่วนเสียในหวงโซอุปทานทั้งหมดรวมดวย เนื่องจากการสราง
คุณคาแกผูบริโภคปลายน ้า (Downstream) อยางยั่งยืนนั้น จ า
เป็นตองเปนการผสมผสานคุณคาที่ผูประกอบการในทุกๆ ระดับ
ของหวงโซอุปทานสรางรวมกันและสรางคุณคาใหแกกันและกัน
ด้วย ดังนั้นกระบวนการสรางคุณคาที่ยั่งยืนจึงควรใหความส าคัญ
กับปจจัยตาง ๆ หลายประการ ไดแก ธรรมชาติของผลิตภัณฑ
และบริการ ผูประกอบการที่เกี่ยวของในหวงโซอุปทาน วิธีการ
ผลิตและสงมอบ การใชนวัตกรรมและเทคโนโลยีที่อ านวยความ
สะดวกแกผมูีสวนไดสวนเสียทุกระดับ และการจัดการความรูและ
ฐานขอมูล เปนตน 

ดวยเหตุผลตางๆ ขางตน ท าใหในบริบทของการทอง
เที่ยวเชิงกีฬานั้น การจะสรางคุณคาและมูลคาเพิ่มไดอยางมี
ประสิทธิภาพนั้นจ าเปนตองมีการศึกษารูปแบบการด าเนินการใน
กิจกรรมการทองเที่ยวเชิงกีฬาของผูมีสวนไดสวนเสียอยางชัดเจน 
ตลอดจนวิเคราะหธรรมชาติของอุตสาหกรรมการทองเที่ยวเชิง
กีฬาอยางเฉพาะเจาะจงเพื่อใหโครงสรางทางธุรกิจ (Business 
Model) มีความชัดเจนทั ้งในเชิงโครงสร างและเห็นคุณค าที่
สามารถน าเสนอแกลูกคา (Value Proposition) ของผปูระกอบ-
การและผูเกี่ยวของอื่นๆ นอกจากน้ี เนื่องจากตลาดการทองเที่ยว
เชิงกีฬานั้น เปนภาคสวนของการทองเที่ยวที่มีความสลับซับซอน



6    วารสารสหวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลยัราชภฏับุรรีัมย ์
      ปีที่ 7 ฉบับที่ 1 มกราคม – มิถุนายน 2566 
 

มูลค่า 

ส่วนต่างระหว่าง สิ่งที่ลูกค้าจะไดร้ับ  
กับสิ ่งที ่ล ูกค้าจ่ายไป ซึ ่งสามารถ
สร้างมูลค่าเพิ่มได้ ด้วยการพัฒนา
ผลิตภัณฑ์ให้ตอบโจทย์ หร ือลด
ค่าใช้จ่ายในส่วนที่ไม่จำเป็นให้แก่
ลูกค้า 

 

และของเกี ่ยวกับหนวยงานและผูประกอบการกลุมยอยตางๆ 
มากมาย กระบวนการสรางคุณคา (Value Creation Process) 
ที่สมบูรณนั้นจึงควรใหความส าคัญกับเรียนรูความตองการและ
การสรางความรูความเขาใจในแนวทางการสรางมูลคาเพิ่มและ
รูปแบบธุรกิจที่เหมาะสมแกผูเกี่ยวของในทุก ๆ ระดับ เพื่อน า
ความรูที่ไดไปถอดเปนบทเรียนและแนวทางการสรางมูลคาเพิ่ม
และรูปแบบธุรกิจที่เหมาะสมใหกับผูเกี่ยวของทุกภาคสวนในหวง
โซอุปทาน ตลอดจนการจัดท าขอเสนอแนะเชิงนโยบายเพื่อการ
พัฒนาตลาดการทองเที่ยวเชิงกีฬาในภาพรวมดวย  
 

กระบวนการทางการตลาดในการสรางมูลคาเพิ ่มใน
ตลาดการทองเที่ยวเชิงกีฬา 

การน าเสนอองคประกอบของมูลคาเพิ่มประเภทตางๆ ที่
ม ีความส าค ัญในตลาดการท องเที ่ยวเชิงก ีฬา และการใช
กระบวนการทางการตลาดเพื่อสรางมูลคาเพิ่มในแตละดานแก
นักทองเที่ยวเชิงกีฬาได้อยางมีประสิทธิภาพมากที่สุด ประเภท
ของมูลคาเพิ่มในตลาดการทองเที่ยวเชิงกีฬาที่ปรากฏในเนื้อหา

นี้ลวนแตเปนสิ่งที ่ผู เกี ่ยวของจ าเปนตองใชกระบวนการและ
มาตรการทางการตลาดเพื่อใหแนใจไดวานักทองเที่ยวเชิงกีฬาได
รับมูลคาเพิ่มเหลานี้อยางเต็มที่ตลอดกระบวนการสรางคุณคา 
(Value Creation Process) ขางตน อันจะท าใหกระบวนการ
สร้างคุณคานั้นประสบความส าเร็จและครอบคลุมหวงโซมูลคา 
(Value Chain) ในตลาดการทองเที่ยวเชิงกีฬาอยางครบถวน ใน
ล าดับถัดไปเป็นการน าเสนอผลลัพธของการน าเสนอมูลคาเพิ่มแก
นักทองเที่ยวเชิงกีฬาเพื่อใหเกิดความชัดเจนวาหากแนวทางการ
สรางมูลคาเพิ่มและรูปแบบธุรกิจนั้นประสบความส าเร็จมูลคาเพิม่
ประเภทตาง ๆ จะผสมผสานกันจนเกิดเปนประโยชนตอนัก
ท่องเที่ยวเชิงกีฬาอยางไร ซึ ่งจะท าใหเกิดความชัดเจนในทาง
ปฏิบัติว่าจะสามารถวัดผลยุทธศาสตร นโยบายและแนวทางใน
การสรางมูลคาเพิ่มตางๆ อยางไร  

ค  าว ่า  “ม ูลค ่า (Value)” ตามน ิยามทางการตลาด 
หมายถึง ราคาทางจิตใจที่ได้จากการประเมินตีค่าสิ่งๆ หนึ่งโดย
เปรียบเทียบระหว่างสิ่งที่ได้รับกับต้นทุนที่เสียไปเพื่อให้ได้สิ่งๆ 
นั้นมา สรุปเป็นสมการสั้นๆ ได้ ดังภาพท่ี 1 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

รูปภาพที่ 1 ความหมายของมูลค่า (Value) ตามนิยามทางการตลาด 
ที่มา: กรมพัฒนาธุรกิจการค้า (DBD) กระทรวงพาณิชย์ (2559) 
 

อรรถประโยชน์ 
สามารถสร้างได้โดยการคิด
ใหม่ ปรับปรุง หรือพัฒนา
จากท่ีมีอยู ่

 
 
 

ค่าใช้จ่าย 
ลดค่าใช้จ่ายได้ โดยการ
บริหารความเสี ่ยงและ
กำจัดสิ่งไม่จำเป็นออก 
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มูลค่าของแต่ละสิ่งอาจมีความไม่แน่นอน สิ่งๆ หนึ่งอาจมี
มูลค่ามากหรือน้อยขึ้นอยู่กับสถานการณ์ สภาพแวดล้อมและ
ลักษณะ หรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ตีมูลค่าแต่ละคน เช่น น ้าเปล่า
หนึ ่งขวดอาจมีมูลค่าเพียงเล็กน้อยเมื ่อวางขายอยู ่ในร้านค้า
สะดวกซื้อ น ้าเปล่าอีกขวดวางขายอยู่ที่เดียวกันถึงจะมีคณุสมบัติ
เหมือนกับน ้าเปล่าขวดแรกทุกประการแต่มีการออกแบบบรรจุ
ภัณฑ์ที่สวยงามดูมีราคาอาจมีมูลค่ามากกว่าน ้าเปล่าขวดแรก แต่
เมื่อน าน ้าเปล่าขวดแรกไปขายในพื้นที่กันดาร เช่น ทะเลทราย 
น ้าเปล่าขวดแรกอาจมีมูลค่าที่เพิ่มขึ้นสูงกว่าน ้าเปล่าขวดที่สอง
เป็นสิบเท่าก็ได้ วิธีมากมายที่จะช่วยสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับสินค้า
หรือบริการซึ่งนอกจากนี้ยังมีแนวทางในการพัฒนามูลค่าเพิ่มได้
อีกหลายวิธ ี เช่น การพัฒนาคุณสมบัติใหม่ๆ การปรับปรุง
รูปลักษณ์ให้สวยงามยิ่งขึ ้น การสร้างแบรนด์ให้มีคุณค่า การ
ให้บริการเสริมเพิ่มเติม และอื่นๆ อีกมากมายหลายกลยุทธ์ ซึ่ง
การเลือกวิธีสร้างมูลค่า เพิ่มที่เหมาะสมกับตัวสินค้าหรือบริการ
และตรงก ับความต ้องการของล ูกค ้าน ั ้นจ  าเป ็นจะต ้องมี
กระบวนการคิดอย่างเป็นระบบ มีการคัดกรองไอเดียต่างๆ ก่อนท่ี
จะถูกน าไปใช้จริงในการพัฒนาสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับสินค้าหรือ
บริการของเรา เพื่อให้แน่ใจได้ว่าวิธีดังกล่าวจะสามารถจูงใจให้
ลูกค้าซื้อและสร้างความส าเร็จทางธุรกิจได้จริง 

แนวทางในการสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับสินค้าหรือบรกิารของ
ธุรกิจ โดยใช้ 2 กรอบแนวคิดในการพัฒนามูลค่าเพิ่ม คือ Value 
Proposition Canvas และ Design Thinking Process เพื่อช่วย
ให้สามารถสร้างสรรค์ไอเดียและคัดเลือกไอเดียที่น่าสนใจมาเพิ่ม
คุณค่าให้กับสินค้าหรือบริการได้อย่างง่ายดาย ก่อนที่จะไปถึง
ขั้นตอนการพัฒนามูลค่าเพิ่มมาท าความรู้จักกับ 2 เครื่องมือนี้ 
เพื่อให้เข้าใจหลักการคิดและที่มาที่ไปของการสร้างมูลค่าเพิ่มของ
สิ่งที่จะท ากันก่อน 

กรอบแนวคิดทั้งสองมีความสัมพันธ์และเชื่อมโยงกันโดย 
Value Proposition Canvas เป ็นกรอบแนวค ิดท ี ่ สามารถ
น าไปใช้ได้ใน Design Thinking Process ในขั้นตอนการก าหนด
โจทย์ความต้องการของลูกค้า (Define) และการระดมความเห็น 
(Ideate) ดังนี ้

1. Value Proposition Canvas หรือ “แม่แบบการเสนอ
ค ุณค ่ า” เป ็นกรอบแนวค ิดท ี ่พ ัฒนาข ึ ้น โดย Alexander 
Osterwalder เจ ้าของ Business Model Canvas เคร ื ่องมือ

สร้างโมเดลธุรกิจที่นิยมใช้กันอย่างแพร่หลายในวงการธุรกิจ โดย
เครื ่องมือ Value Proposition Canvas นี ้ จะใช้ในการสร้าง
มูลค่าเพิ่มของธุรกิจ ซึ่งช่วยให้สามารถพัฒนาสินค้าหรือรูปแบบ
การให้บริการในแนวทางที่สามารถตอบโจทย์ความต้องการและ
โดนใจลูกค้า เครื่องมือนี้ประกอบด้วย 2 ส่วนหลัก ได้แก่ ส่วนท่ี 1 
Customer Segment ซึ่งเป็นการศึกษาท าความรู้จักตัวลูกค้า 
หรือผู ้ใช้บริการของคุณ และส่วนที่ 2 Value Proposition ซึ่ง
เป็นการวิเคราะห์เกี่ยวกับคุณสมบัติ และคุณค่าของสินค้าหรือ
บริการของคุณ ซึ่งทั้ง 2 ส่วนนั้น จะต้องมีความสอดคล้องและ
สนับสนุนซึ่งกันและกัน เมื่อคุณได้ศึกษาวิเคราะห์ความต้องการ
ของลูกค้าโดยละเอียดแล้วจะเห็นว่า ปัจจุบันสินค้าหรือบริการ
ของคุณสามารถตอบโจทย์ลูกค้าได้ดีแค่ไหน และควรจะต้องท า
อะไรเพิ่มเติมหรือแก้ไขอะไรเพื่อให้ลูกค้าเลือกเราซึ่งนั ้นก็คือ
แนวทางวิธีการสร้างมูลค่าเพิ่มส าหรับสินค้าและบริการของคุณ
นั่นเอง  

1.1 Customer Segment คือ แผนภาพการวิเคราะห์
ข้อมูลลูกค้า ซึ ่งถูกใช้ในการค้นหาความต้องการที่แท้จริงของ
กลุ่มเป้าหมาย ประกอบไปด้วย 3 ส่วน ส าคัญที่จะท าให้คุณเห็น
ว่าลูกค้าก าลังมองหาอะไร มีเหตุผลใดบ้างที่ลูกค้าใช้ในการ
ตัดสินใจเลือกหรือไม่เลือกสินคา้หรือบรกิารของคุณ ประกอบดว้ย 

Customer Job Pain Gain คือการศึกษาความต้องการ
ขั้นพื้นฐานของลูกค้าจากสิ่งที่ลูกค้าต้องท า ปัญหา ความกังวลใจ 
หรือความยุ่งยากที่ลูกค้าก าลังเผชิญ ความคาดหวังพิเศษอื่นๆ ที่
เหนือความต้องการพื้นฐาน หรือเหนือทางเลือกอื่นๆ ระบุความ
ต้องการพื้นฐานของลูกค้าที่สินค้าหรือบริการจะต้องเติมเต็ม ทั้ง
ในเชิงกายภาพและอารมณ์ความรู้สึกของลูกค้า เช่น หากลูกค้า
ต้องการ ออกก าลังกาย คุณสมบัติพื ้นฐานที่จะต้องตอบโจทย์
ความต้องการอาจเป็นรองเท้าที่สบายและเคลื่อนไหวได้สะดวก 

Pain Gain คือการระบุส ิ ่งท ี ่ล ูกค ้า “ไม ่ชอบหรือไม่
ต้องการ” ในการใช้งานสินค้าและบริการ ซึ่งอาจจะเป็นปัญหา
หรือประสบการณ์ไม่ดีที่เกิดขึ้นหลังจากใช้งานหรือเข้ารับบริการ
ต่างๆ จากคุณเอง หรือจากคู่แข่งก็ได้ รวมไปถึงความกลัวที่อยู่ใน
ใจของลูกค้าเป้าหมาย เช่น รองเท้าออกก าลังกายที่ใช้การไม่ได้
อีกเลยหลังจากเปียกฝน 

Gain คือการระบุสิ่งที่ลูกค้า “คาดหวัง” นอกเหนือจาก
การเติมเต็มความต้องการพื้นฐาน หรือพิเศษเหนือสินค้าและ
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บริการทางเลือกอื่นๆ ในตลาด สิ่งที่มีส่วนช่วยให้ลูกค้าประทับใจ
มากยิ่งขึ้นซึ่งอาจเป็นประสบการณ์ความรื่นรมย์ระหว่างการใช้
บริการ หรือการบริการหลังการขายที่ยอดเยี่ยม เช่น รองเท้าออก
ก าลังกายท่ีผู้ซื้อสามารถออกแบบได้ด้วยตนเอง 

1.2 Value Proposition คือ แผนภาพแสดงคุณค่าของ
สินค้าหรือบริการ ซึ่งน า มาใช้ในการออกแบบรูปแบบหลักและ
ทางเลือกเพิ่มเติมของสินค้าหรือบริการ เพื่อก าหนดคุณค่าที่จะส่ง
มอบไปถึงลูกค้าผ่านสินค้าหรือบริการเพื่อให้ลูกค้ามีความสุขจาก
การได้รับสิ่งที่ต้องการหลุดพ้นจากปัญหาที่เขาก าลังเผชิญ หรือมี
ประสบการณ์ที่แสนวิเศษ Value Proposition จะท าให้คุณเห็น
ว่าคุณจะเติมเต็มความต้องการน าเสนอทางออกที่ยอดเยี่ยม หรือ
สร้างความประทับใจ ให้กับลูกค้าของคุณได้อย่างไรบ้าง ประกอบ
ไปด้วย 3 ส่วน ดังต่อไปนี้ 

Product or Service Pain Reliever Gain Creator คื อ
คุณค่าที่สินค้าหรือบริการน า เสนอให้แก่ลูกค้า การระบุวา่คุณจะ
ใส่ “คุณค่า” อะไรลงไปในสินค้าหรือบริการซึ่งท าเพื่อตอบโจทย์ 
Customer Jobs ค านึงถึงคุณลักษณะและประโยชน์ที ่ล ูกค้า
ต้องการและสรุปออกมาว่าสินค้าหรือบริการของคุณจะต้องเป็น
อะไร มีคุณลักษณะอย่างไร 

Pain Reliever คือการป้องกัน แก้ไข หรือบรรเทาปัญหา
ของลูกค้า การระบุสิ ่งที ่จะมาช่วยแก้ไข “ปัญหา และความ
ล าบากใจ” ให้กับลูกค้าซึ่งจะเป็นการตอบโจทย์ Pains ของลูกค้า 
เช่น คุณจะช่วยอ านวยความสะดวกให้ลูกค้าได้อย่างไร เราจะ
คลายความกังวลของลูกค้าได้อย่างไร 

Gain Creator คือการสร้างความประทับใจ ด้วยสิ่งพิเศษ 
การระบุสิ่งจะท าให้ลูกค้า “ประทับใจ” ในสินค้าหรือบริการ ซึ่ง
จะต้องเป็นปัจจัยที่ตอบสนองความต้องการให้ได้ครบทุกข้อ หรือ
อาจเป็นแนวทางในการน าเสนอสิ่งดีๆ เพิ่มเติมจากคุณประโยชน์
พื้นฐานของสินค้าและบริการ ซึ่งเราสามารถด าเนินการไดเ้พิ่มเตมิ
เพื่อให้ลูกค้าเห็นคุณค่าของเราเพิ่มขึ้นไปอีก เช่น ของสมนาคุณ
หรือบริการ 

2. Design Thinking Process หรือ “กระบวนการคิดเชิง
ออกแบบ” เป็นอีกหนึ่งกรอบแนวคิด พัฒนามูลค่าเพิ่มที่มีความ
น ่าสนใจไม ่น ้อยไปกว ่า Value Proposition Canvas ท ั ้ งนี้  
Design Thinking Process ถูกพัฒนาขึ ้นโดย Hasso Plattner 
Institute of Design (d.School) แห่งมหาวิทยาลัยสแตนฟอร์ด 
โดยเริ่มจากการท าความเข้าใจกับปัญหาและความต้องการของ

ลูกค้าอย่างลึกซึ้ง จากนั้นจึงระดมสมองสร้างสรรค์ไอเดีย การ
สร้างคุณค่าหรือแก้ไขปัญหาต่างๆ จากคนหลายๆ กลุ่ม เพื่อน าไป
ทดสอบหรือทดลองน าเสนอให้กับกลุ่มตัวอย่าง ซึ่งมีลักษณะเป็น
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายของสินค้าหรือบริการนั้นๆ แล้วจึงน าไป
พัฒนาเพิ่มเติมเพื่อให้ได้สินค้าหรือบริการที่มีมูลค่าเพิ่มตอบโจทย์
และเป็นที่ต้องการของลูกค้า มี 5 ข้ันตอนส าคัญคือ 

2.1 Empathize คือ การท าความเข้าใจลูกค้า ท าความ
เข้าใจลูกค้าอย่างลึกซึ้งถึงสาเหตุของการกระท าต่างๆ ของลูกค้า 
ความต้องการ ความคิด และคุณค่าที่ลูกค้าให้ความส าคัญ  

2.2 Define การก าหนดโจทย์ความต้องการของลูกค้า 
การระบุถึงสิ่งที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการซื้อสินค้าหรือบริการของ
ลูกค้าซึ ่งได้จากการเชื ่อมโยงประเด็นต่างๆ จากขั ้นตอนแรก 
เพื่อให้เห็นถึงความเกี่ยวเนื่องและเพื่อให้สามารถจัดกลุ่มความคิด
ได้อย่างเป็นระบบ  

2.3 Ideate การระดมความคิดเห็น การระดมสมองจาก
คนหลายๆ กลุ่ม มาสร้างสรรค์ไอเดียเพื่อพัฒนาสินค้า หรือบริการ
เพื่อตอบโจทย์ความต้องการ หรือความรู้สึกนึกคิดของลูกค้า หา
หนทางแก้ไขหรือเติมเต็มในสิ่งที่สินค้าหรือบริการในปัจจุบันยังไม่
สามารถตอบโจทย์ได้อย่างเต็มที่  

2.4 Prototype การสร้างต้นแบบหรือสินค้าจ าลอง โดย
น าไอเดียที ่ถ ูกคัดเลือกจากขั ้นตอนการระดมความคิดเห็น 
(Ideate) มาพัฒนาให้อยู่ในรูปแบบที่ลูกค้าสามารถเข้าใจหรือจับ
ต้องได้เพื่อให้สามารถ เห็นภาพรวมและผลลัพธ์ของสินค้าหรือ
บริการได้ชัดเจนมากขึ้น  

2.5 Test การทดสอบตลาด เป็นการน าต้นแบบหรือ
สินค้าจ าลองที่สร้างขึ้นไปทดสอบความคิดเห็นกับลูกค้าหรือให้
ลูกค้าได้ทดลองใช้และน าผลตอบรับมาปรับปรุงพัฒนาสินค้าหรือ
บริการจริง 

 
การออกแบบสินค้าหรือบริการเพื่อสร้างมูลค่าเพิ่ม  

การออกแบบสินค้าหรือบริการเพื ่อสร้างมูลค่าเพิ ่ม5 
ขั้นตอน ได้แก่ 

ขั้นตอนที่ 1 Date Collection  
แ น วค ิ ด  Design Thinking Process น ั ้ น  ใ ช ้ ค  า ว่ า 

“Empathize” เป ็นชื ่อของขั ้นตอนในการเก็บข้อม ูลความ
ต้องการของลูกค้า หมายความว่า “การเข้าอกเข้าใจ” หรือ “การ
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เอาใจเขามาใส่ใจเรา” นั่นเอง การที่ผู้ประกอบธุรกิจจะสามารถที่
จะเข้าไปอยู่ในใจของลูกค้าได้นั้น ต้องเข้าใจก่อนว่าในจิตใจของ
ลูกค้ามีอะไรซ่อนอยู่บ้าง ทั้งในเรื ่องที่เกี ่ยวข้องและเรื ่องที่ไม่
เกี่ยวข้องกับธุรกิจของตัวเองโดยจะท า ความรู้จัก และท าความ
เข้าใจเหตุผล การกระท า ความต้องการ มุมมอง ความคิด และสิ่ง
ที่ลูกค้าให้ความส าคัญ เพื่อเข้าใจได้ว่า ลักษณะคนแบบไหนที่เป็น
ลูกค้าของคุณและอาจจะเป็นลูกค้าของคุณในอนาคต โดยอาศัย
วิธีการดังนี้ 

1. การสังเกตการณ์ คือการเฝ้ามอง หรือการจับตาดูโดย
ไม่ให้เป้าหมายรู้ตัวซึ่งจะท าให้ข้อมูลที่ได้รับถูกถ่ายทอดออกมา
อย่างเป็นธรรมชาติ ไม่มีการปรุงแต่ง หรือถูกถ่ายทอดแบบมีอคติ 
แต่ข้อมูลที่ได้มาจากการสังเกตนั้นอาจจะไม่ใช่ข้อมูลส าเร็จรูปที่
น ามาใช้ได้เลยทันทีโดยจะต้องมีการวิเคราะห์ต่อยอดเพื่อแปลผล
และหาสาเหตุของการแสดงออกถึงพฤติกรรมต่าง ๆ เพื่อให้เกิด
ความเข้าใจท่ีลึกซึ้ง 

2. การสอบถาม คือ การพูดคุยกับเป้าหมายที่ต้องการจะ
เก็บข้อมูลโดยตรง ข้อดีของวิธีนี ้คือ ช่วยลดทอนการตีความ
ผิดพลาดและสอบถามเพิ่มเติมในประเด็นใหม่ที่อาจสงสัยขึ้นมา
ระหว่างการเก็บข้อมูล ดังนั ้น การสอบถามสามารถยืนยัน
สมมต ิฐานเพ ื ่อค ้นหาความต ้องการเช ิงล ึกได ้ด ีกว ่าการ
สังเกตการณ์โดยผู ้ถามควรมีเทคนิควิธีในการพูดและการตั้ง
ค าถามอย่างเหมาะสมเพื่อให้ผู้ตอบเปิดใจให้ข้อมูลความจริงที ่มี
ประโยชน์สามารถน าไปต่อยอดได้โดยไม่จู่โจมจนท าให้ผู้ตอบเกิด
ความรู้สึกเชิงลบ การสอบถามมีหลายรูปแบบ เช่น การสัมภาษณ์
รายบุคคล (In-depth Interview) การสนทนากลุ่มย่อย (Focus 
Group) และการใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) 

3. การสร้างประสบการณ์ร่วม เป็นวิธีการหาค าตอบโดย
ให้ผู้ประกอบธุรกิจเข้าไปรับประสบการณ์ตรงด้วยตนเองเพื่อให้
เกิดอารมณ์ความรู้สึกร่วมและความเข้าใจอย่างลึกซึ้ง ซึ่งนอกจาก
การมีประสบการณ์ตรงด้วยตนเองแล้ว อาจใช้วิธีการสังเกต 
พูดคุยสอบถามลูกค้ารายอื่นๆ ที่มีประสบการณ์ร่วมกันได้ด้วย  

ขั้นตอนที่ 2 Identify Insight  
ข้อมูลความต้องการของลูกค้าที่ได้มาอาจมีมากจนไมรู่้ว่า

สามารถน า ไปใช้ได้อย่างไร หรือข้อมูลที่ได้มาอาจกว้างมากจนไม่
สามารถบอกได้ว่า แท้จริงแล้วความต้องการของลูกค้าคืออะไรกัน
แน่ ข้อมูลหลายอย่างอาจเป็นเพียงสถิติตัวเลขซึ่งไม่สามารถสรุป

มาตอบค าถามคุณได้ตรง ๆ ดังนั้นข้อมูลที่คุณเก็บมานั้นจะต้องถกู
น าไปจัดกลุ่มประมวลผลและหาความเชื่อมโยงเสียก่อน ผลจาก
การประมวลเหล่านั ้น สามารถน ามาตอบค าถามได้จริง การ
ประมวลผลหาข้อมูลเชิงลึกนี้อาจเป็นอุปสรรคของนักธุรกจิหลาย 
ๆ รายที่ ต้องการสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับสินค้าหรือบริการ ในส่วนนี้
จะท าให้ได้เห็นว่าการคัดกรองข้อมูลและประมวลผลนั้นไม่ใช่เรื่อง
ยากอย่างที่คิด เมื่อวิเคราะห์เห็นความเชื่อมโยงระหว่างข้อมลูทั้ง 
5 หมวดแล้ว จะสามารถสรุปประเด็นค้นพบส าคัญ (Customer 
Insight) ได้ เพื่อน าไปจัดกลุ่มอีกครั้งใน 3 หมวดหลักคือ ลักษณะ
ของกลุ่มลูกค้า (User) ความต้องการที่ลูกค้าควรได้รับการเติม
เต็ม (Needs) และความรู้สึกนึกคิดเชิงลึกของลูกค้า ( Insight) 
เพื ่อสรุปออกมาเป็นภาพรวมความคิดและมุมมอง (Point of 
View) ของลูกค้าและก าหนดโจทย์ความต้องการของกลุ่มลูกค้า
ในด้านต่าง ๆ หรืออาจจะจัดกลุ ่มประเด็นค้นพบส าคัญด้วย
แผนภาพ Customer Segment เพื ่อจ าแนกว่าประเด็นค้นพบ
ส าคัญนั้นเป็นความต้องการประเภทใดก็ได้ วิธีการ Identify 
Insight ท าได้โดย 

1. การคัดกรองข้อมูลและจัดหมวดหมู่ข้อมูลลูกค้า เลือก
ข้อมูลที่จะเอามาใช้คุณควรจะคัดสรรข้อมูลที่ค่อนข้างมีความ
เชื่อมโยงกับสิ่งที่ต้องการรู้และสอดคล้องกับเสียงส่วนมากของ
ลูกค้า ขั้นตอนนี้จะท าให้สามารถบอกได้ว่า ความต้องการของ
ลูกค้าส่วนใหญ่คืออะไร ลูกค้าส่วนใหญ่นั้นจะมีความชอบหรือ
ความคิดความอ่านที ่คล้าย ๆ กัน ดังนั ้นจะเริ ่มเห็นว่าความ
ต้องการต่าง ๆ ของลูกค้านั้นมีแนวโน้มไปทิศทางใด ซึ่งจะช่วย
ประหยัดเวลา และต้นทุน ในการพัฒนามูลค่าสินค้าหรือบริการที่
ไม่ตรงต่อความต้องการของลูกค้าส่วนมากจัดกลุ่มตามประเภท
ข้อมูลเพื่อหาความเชื่อมโยง เริ่มจากการจัดกลุ่มประเภทข้อมูลที่
เหมือนกัน เช่น ข้อมูลเชิงประชากรศาสตร์ (Demographic) 
พฤติกรรม (Behavior) ลักษณะนิสัย (Characters) ความเช่ือ
และความสนใจ (Believe and Interest) ความต้องการ (Needs) 
เป็นต้น 

2. การจัดล าดับความส าคัญความต้องการของลูกค้า ต้อง
จัดล าดับความส าคัญของข้อมูลในแต่ละหมวดประเภทความ
ต้องการ ซึ่งวิธีนี้จะช่วยให้ทราบว่าปัจจัยไหนที่มีความส าคัญและ
เป็นที่ต้องการของลูกค้ามากที่สุดเพราะนั้นคือสิ่งที่ควรจะถูกเติม
เต็มให้ได้ก่อนเป็นอันดับแรก ๆ 
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ขั้นตอนที่ 3 Generate Idea  
การระดมไอเดียเป็นส่วนส าคัญในการพัฒนาสินค้าหรือ

บริการเพื่อตอบโจทย์ความต้องการของลูกค้าซึ่งการระดมไอเดยีที่
ดีควรที่จะต้องผสมผสานระหว่างไอเดียของตนเองและการต่อ
ยอดจากไอเดียของผู้อื่นเพื่อหาทางแก้ไข หรือเติมเต็มด้านท่ีสินคา้
หรือบริการในปัจจุบันยังไม่สามารถตอบสนองความต้องการของ
ลูกค้าได้อย่างเต็มที่โดยจะใช้โจทย์ความต้องการของลูกค้าใน
ขั ้นตอน Identify Insight มาเป็น โจทย์ในการคิดไอเดียสร้าง
มูลค่าเพิ่ม สิ่งหนึ่งที่ควรรู้เกี่ยวกับขั้นตอนนี้คือ การเปิดกว้างรับ
ไอเดียต่างๆ ให้มากที่สุด อย่าเพิ่งด่วนตัดสินความคิดใดๆ แม้ว่า
มันจะดูเป็นไปไม่ได้หรือไม่สมเหตุสมผล มีบ่อยครั ้งทีเดียวที่
รูปแบบวิธีการสร้างมูลค่าเพิ่มที่สร้างคุณค่าและโดนใจลูกค้านั้น
เกิดมาจากไอเดียที่ดูไม่เข้าท่าและแทบเป็นไปไม่ได้เลยใน ตอน
แรก เช่น Airbnb ซึ่งให้บริการเช่าที่พักโดยไม่มีห้องพักเป็นของ
ตนเองเลย คงมีหลายคนบอกเลยว่ามันจะเป็นไปได้อย่างไร แต่
เมื่อ Airbnb ได้ท าให้มันเกิดขึ้นจริงและประสบความส าเร็จเป็น
อย่างมาก 

ขั้นตอนที่ 4 Develop Prototype 
โดยขั้นตอนนี้จะเป็นการน าไอเดียการสร้างมูลค่าเพิ่มของ

คุณเข้าสู่กระบวนการในการสร้างต้นแบบให้สามารถจับต้องได้
เข้าใจง่าย ทั้งส าหรับตัวคุณ ทีมงานของคุณและลูกค้า ปัจจัย
ส าคัญในการที่ลูกค้าจะตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าหรือบริการคือ
ความเข้าใจถึงตัวผลิตภัณฑ์ทั้งในเชิงของรูปลักษณ์ ฟังก์ช่ันการใช้
งาน และคุณค่าที่จะได้รับ ดังนั ้นสิ ่งส าคัญคือการถ่ายทอดสิ่ง
เหล่านี้ออกมาให้ชัดมากที่  สุดโดยจ าลองต้นแบบผลิตภัณฑ์ซึ่งไม่
จ าเป็นต้องใช้ต้นทุนสูง หรือใช้เวลาในการท าขึ้นนานเพื่อให้ลูกค้า
มองออกว่า ไอเดียของคุณหน้าตาเป็นอย่างไร นอกจากนี้ ควรจะ
ค านึงถึงการสื ่อไอเดียและผลลัพธ์ของสินค้าและบริการผ่าน
แบบจ าลองได้จริงโดยวิธีการที่คุณสามารถท าได้ง่าย ๆ คือการ
สร้างสินค้าจ าลอง (Prototype) และการน า เสนอไอเดียด้วย 
Concept Board ซ ึ ่ ง ก า ร ส ร ้ า ง ส ิ น ค ้ า จ  า ล อ ง  ( Product 
Prototype) เป็นวิธีการที่มักนิยมใช้ในการสร้างต้นแบบส าหรับ
ไอเดียที่ไม่มีความซับซ้อนและง่ายต่อการน าไปปฏิบัติจริง ซึ่งจะ
ช่วยให้กล ุ ่มลูกค ้าหรือผู ้ ใช ้สามารถเห็นภาพและเข้าใจถึง
ผลิตภัณฑ์ได้มาก โดยน าสิ่งของรอบตัวหรือวัสดุที่มีต้นทุนต ่ามา
ประยุกต์ใช้ในการทดลองสร้างต้นแบบ เช่น หากคุณต้องการจะ
พัฒนาผลิตภัณฑ์ของคุณให้มีความแข็งแรงด้วยวัสดุอลูมิเนียม ซึ่ง

ใช้ต้นทุนสูงในการผลิตเพื่อใช้เป็นเพียงต้นแบบ คุณอาจจะลอง
มองหาวัสดุอื่น ๆ มาใช้ในการทดลองสร้างเป็นต้นแบบ เช่น เหล็ก
หรือไม้ เพื่อให้กลุ่มลูกค้าเข้าใจถึงความแตกต่างของผลิตภัณฑ์ ใน
ปัจจุบันและไอเดียใหม่ของคุณ รวมถึงการอธิบายฟังก์ชั่นใหม่ที่
คุณเพิ่มเติมลงไปในสินค้าของคุณ หรือหากธุรกิจของคุณเป็น
ธุรกิจบริการ คุณสามารถทดสอบไอเดียใหม่ ๆ ของคุณ ที่จะช่วย
พัฒนามูลค่าเพิ่มกับกลุ่มลูกค้าของคุณได้เช่นกัน เช่น หากคุณเปิด
ร้านกาแฟและต้องการจะพัฒนาระบบการให้บริการกลุ่มลูกค้า
ของคุณให้มีความรวดเร็วมากยิ่งขึ้น คุณสามารถจ าลองไอเดียของ
คุณและทดลองใช้จริงได้ด้วยโครงการน าร่อง (Pilot Project) 
การเปิดช่องทางต่อคิวเร่งด่วน เป็นต้น การจ าลองไอเดียของคุณ
ด้วยการท า Product Prototype หรือ Pilot Project นี้ จะช่วย
ให้คุณสามารถประมาณการต้นทุนเวลา ผลลัพธ์ต่อลูกค้า มูลค่า
ธุรกิจ และความเป็นไปได้ ที่จะน าไอเดียการสร้างมูลค่าเพิ่มนั้นไป
ใช้จริงในการด าเนินงาน 

ขั้นตอนที่ 5 Market Testing   
เมื่อได้ต้นแบบของสิ่งที่จะพัฒนาแล้ว ต้นแบบนั้นอาจจะดู

ยอดเยี่ยมในสายตาของคุณและทีมงานแต่ลูกค้าจะเป็นคนตัดสิน
ว่า ไอเดียใหม่ของคุณดีจริง เป็นที่ต้องการหรือไม่ และเขาจะซื้อ
สินค้าหรือบริการของคุณหรือไม่ ดังนั้นจะต้องท าการ “ทดสอบ
ตลาด” ด้วยการน าต้นแบบหรือสินค้าจ าลองที่สร้างขึ้นไปเสนอ
ให้กับกลุ่มตัวอย่างลูกค้าหรือให้ลูกค้าได้ทดลองใช้เพื่อรับฟังความ
คิดเห็นของลูกค้าที ่มีต่อไอเดียของคุณ และน าผลตอบรับมา
ปรับปรุงพัฒนาสร้างมูลค่าเพิ่มให้กับสินค้าหรือบริการก่อนที่จะ
วางขายในตลาด การทดสอบตลาดจะช่วยให้คุณมั่นใจได้ว่าสินค้า
หรือบริการของคุณสามารถตอบโจทย์ความต้องการของลูกคา้ได้
ตามที่คุณจินตนาการไว้และยังสามารถน าผลมาช่วยประมาณการ
ได้ว่าเมื่อวางขาย จะมีลูกค้าซื้อสินค้าหรือบริการของคุณจ านวน
เท่าไร คุ้มค่าแก่การลงทุนหรือไม่ ซึ่งจะท าให้การลงทุนพัฒนา
สินค้าหรือบริการของคุณไม่สูญเปล่า ถึงแม้ผลการทดสอบตลาด
จะยังไม่สามารถตอบโจทย์ลูกค้าได้ หรือประสบความส าเร็จตามที่
คุณ คาดหวัง แต่อย่างน้อยผลการน าต้นแบบไปสอบถามลูกคา้นัน้ 
ท าให้คุณได้รับข้อมูลที่เป็นประโยชน์ส าหรับการปรับปรุงไอเดีย
ของคุณใหม่ให้สามารถจูงใจลูกค้าให้มาใช้สินค้าหรือบริการของ
คุณได้ในอนาคต 
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ประเภทของคุณคาจากการทองเที่ยวที่จ าเป็นในการ
สรา้งมูลคาเพิ่มในตลาดการทองเที่ยวเชิงกีฬา 

การทองเที่ยวเชิงกีฬานั้นถือเปนกิจกรรมในตลาดการให
บริการซึ่งงานวิจัยดานคุณคาแกผูบริโภค (Consumer Value) 
ชี้วามีแนวทางในการวัดคุณคาที่ผูบริโภคไดรับตางจากตลาด
สินค้า กลาวคือ แนวทางในการวัดคุณคาแกผูบริโภคในตลาดการ
ใหบริการนั้นมีความซับซอนกวาตลาดสินคา เพราะการวัดคุณคา
จากการใชงานจริง (Functional Value) เทียบกับตนทุนราคาที่
จ่ายไปในการซื้อสินคา (Cost) เพียงอยางเดียวนั้นไมเพียงพอแต
ยังควรรวมถึงการวัดคุณคาในดานอื่น ๆ ดวย ไดแก คุณคาทาง
อารมณ์ (Emotional Value) คุณคาทางสังคม (Social Value) 
และคุณคาทางประสบการณ (Epistemic Value) ท าใหในทาง
การตลาดนั ้น ผู ประกอบการจ าเปนตองใหความส าคัญกับ
กิจกรรมทางการตลาดที่ตอบสนองคุณคาในทุก ๆ มิติขางตนนี ้

1. การตลาดที ่ตอบสนองคุณค าจากการใช งานจริง 
(Functional Value) ในด านการท อง เท ี ่ ย ว เ ช ิ ง ก ี ฬานั้ น 
กระบวนการทางการตลาดที่ตอบสนองคุณคาจากการใชงานจริง 
(Functional Value) นั ้น ไดแก กระบวนการทางการตลาดที่
ยกระดับความพึงพอใจทางตรงที่นักทองเที่ยวไดรับ จากการ
เดินทางมาทองเที่ยวยังแหลงทองเที่ยวเชิงกีฬาคุณคาจากการใช
งานจริง (Functional Value) นี้ถือเปนคุณคาขั้นพื้นฐานของ
สินค้าหรือการใหบริการท าใหกระบวนการในการสรางมูลคาเพิ่ม
นั ้นจะไมได้ใหความส าคัญกับคุณคานี้มากนัก อยางไรก็ดีหาก
ปราศจากคุณคาประการนี้ก็จะไมสามารถสรางมูลคาเพิ่มประการ
อื่น ๆ ได้เนื่องจากถือวาสินคาและบริการนั้นๆ ยังไมสมบูรณ  

   โดยทั่วไปนั้นประเด็นที่เปนตัวชี้วัด (Indicators) ของ
ค ุณค าจากการใช งานจร ิง (Functional Value) นั ้น ได แก 
คุณภาพ (Quality) ความคงทน (Durability) ความเชื ่อถือได้ 
(Reliability) และราคา (Price) ในบริบทของการทองเที่ยวเชิง
กีฬานั้น คุณคาจากการใชงานจริง (Functional Value) ไดแก 
ความสะดวกสบายและความปลอดภัยจากการประกอบกิจกรรม
กีฬา ความตรงตอเวลาของผูใหบริการการทองเที ่ยวเชิงกีฬา 
ความ สะดวกสบายในการเดินทางของนักทองเที่ยว และคาใชจ
ายในการเดินทางทองเที่ยวเชิงกีฬา เปนตน  

   กระบวนการทางการตลาดที ่จ  าเป นในการสร าง
มูลค่าเพิ่มจากคุณคาจากการใชงานจริง (Functional Value) ใน

ตลาดการทองเที่ยวเชิงกีฬาของประเทศไทย เชน การใชการ
สื่อสารทางการตลาดผานสื่อที่เขาถึงนักทองเที่ยวเชิงกีฬาอยาง
ทั ่วถึงเพื ่อน าเสนอจุดเดนอันเปนคุณคาจากการใชงานจริง 
(Functional Value) ของการเดินทางมาทองเที่ยวเชิงกีฬาใน
ประเทศไทย เชน การประชาสัมพันธให้นักทองเที่ยวตระหนักถงึต
นทุนการทองเที่ยวเชิงกีฬาในประเทศไทยที่ต ่า การน าเสนอผู
ประกอบการที่ไดมาตรฐานดานความปลอดภัยระดับสากลที่มีอยู
มากมายในประเทศในหลายกิจกรรมกีฬา และการใชเทคโนโลยี
สมัยใหมในการเช่ือมโยงนักทองเที่ยวเชิงกีฬากับผูใหบริการการท
องเที ่ยวเชิงก ีฬา (Sports Tourism Service Providers) ที ่มี
ประสบการณในพื้นที่ตาง ๆ ของประเทศ เปนตน  

2. การตลาดที่ตอบสนองคุณคาทางอารมณ (Emotional 
Value) คุณคาทางอารมณ (Emotional Value) ถือเปนคุณคา
ทางส ังคมและทางจ ิตว ิทยา (Socio-psychological Value) 
ประกอบกันคุณคาประเภทนี้เกี่ยวของกับความสามารถของสินค
าและบริการในการกระตุนใหผูบริโภค มีความพึงพอใจและมี
ความผูกพันทางอารมณกับสินคาและบริการนั้น ๆ ในดานการ
ท่องเที่ยวเชิงกีฬานั้น คุณคาทางอารมณ (Emotional Value) 
ถือเปนคุณคาประการหนึ่งที ่มีความส าคัญ เนื ่องจากโดยปกติ
นักท่องเที่ยวเชิงกีฬาจะมีความผูกพันกับกิจกรรมกีฬาที่ตนเอง
รักอยูแลว ท าใหการเดินทางทองเที่ยวเชิงกีฬานั้นเปนการตอบ
สนองความตองการทางสังคมและทางจิตวิทยาของนักทองเที่ยว
อยูแลวโดยพื้นฐาน นอกจากนี้ การทองเที่ยวเชิงกีฬายังมีความ
เชื่อมโยงกับคุณคาทางอารมณ (Emotional Value) มากกวาการ
ท่องเที่ยวประเภทอื่น ๆ เนื่องจากไมวาจะเปนการทองเที่ยวเชิง
กีฬาเพื่อประกอบกิจกรรมกีฬาดวยตนเองหรือเพื่อชมการแขงขัน
กีฬา นักทองเที่ยวเชิงกีฬาจะไดรับความพึงพอใจจากความท้า
ทายในการเลนกีฬาหรือความตื่นเตนจากการชมการแขงขันกีฬา 
ซึ่งถือเปนการเพิ่มคุณคาทางอารมณใหแกการทองเที่ยวเชิงกีฬา
อีกประการหนึ่งดวย  

คุณคาทางอารมณนั ้นถือเปนประเภทของคุณคาที ่มี
ความส าคัญที่สุดในตลาดการทองเที่ยวเชิงกีฬา เนื่องจากเกี่ยวข
องโดยตรงกับความพึงพอใจที่นักทองเที่ยวไดรับจากประสบกา
รณในการเดินทางทองเที่ยวเชิงกีฬา อยางไรก็ดี ในปจจุบันผู
ประกอบการจ านวนมากยังไมเห็นประโยชนของการตอบสนอง
คุณคาทางอารมณของนักทองเที่ยวเชิงกีฬา เนื่องจากเปนคุณค่า
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ซ่อนเรนที่ไมสามารถเห็นไดชัดเจนแจมแจงเทากับคุณคาจากการ
ใชงานจริง (Functional Value) นอกจากนี้ยังมีผูประกอบการ
จ านวนไมนอยที่ยังไมเขาใจวาจะตอบสนองคุณคาทางอารมณ
ของนักทองเที่ยวเชิงกีฬาใหมีประสิทธิภาพไดอยางไร ดวยเหตุนี้
กระบวนการทางการตลาดเพ ื ่อสร างค ุณค าทางอารมณ 
(Emotional Value) จึงจะเปนกระบวนการทางการตลาดที่จะช
วยสรางคุณคาและมูลคาเพิ่มในตลาดการทองเที่ยวเชิงกีฬาไดอยา
งมากหากผูประกอบการมีแนวทางในการสรางคุณคาประการดัง
กลาวท่ีชัดเจน  

กระบวนการทางการตลาดที่จ าเปนในการสรางมูลคาเพิ่ม
จากคุณคาทางอารมณ (Emotional Value) ในตลาดการทอง
เที่ยวเชิงกีฬาของประเทศไทย เชน การผสมผสานกิจกรรมกีฬา
เข้ากับความโดดเดนทางธรรมชาติ การผสมผสานกิจกรรมกีฬา
เข้ากับเอกลักษณทางวัฒนธรรมและประเพณีของพื้นที่ในบรเิวณ
สถานที่จัดกิจกรรมกีฬา และการน าเสนอสินคาและบริการอื่นๆ 
ของหวงโซอุปทาน เช่น รานอาหาร ที่พัก หรือการทองเที่ยวโดย
ชุมชนที่สามารถเติมเต็มประสบการณการทองเที่ยวเชิงกีฬาของ
นักทองเที่ยวที่เหนือกวาการประกอบกิจกรรมกีฬาเพียงอย่าง
เดียว เปนตน  

3. การตลาดที ่ตอบสนองคุณค าทางส ังคม (Social 
Value) คุณคาทางสังคม (Social Value) หมายถึง คุณคาและ
ประโยชนจากการเดินทางทองเที่ยวที่เกี่ยวของกับการเปนสวน
หนึ่งของกลุมสังคม คุณคาประการนี้เกี่ยวของกับความสามารถ
ของสินคาและบริการในการแสดงใหเห็นวาผูบริโภคนั้นเปนสวน
หนึ่งของสังคมหรือชุมชนที่ชื่นชมสินคาและบริการนั้นๆ รวมกัน
ในดานการทองเที ่ยวเชิงกีฬานั ้น คุณค าทางสังคม (Social 
Value) มีไดหลายประการ เชน การไดพบปะนักทองเที่ยวเชิง
กีฬาท่ีมีความชื่นชอบในกิจกรรมกีฬาประเภทเดียวกัน การไดรวม
เชียรกีฬากับนักทองเที่ยวเชิงกีฬาที่ชื่นชอบทีมกีฬาหรือนักกีฬา
คนเดียวกัน ความสัมพันธระหวางนักทองเที่ยวเชิงกีฬาที่รวมทัวร
ทองเที่ยวเชิงกีฬาคณะเดียวกัน และการไดผูกมิตรกับนักทอง
เที่ยวเชิงกีฬาที่พบเจอในระหวางแขงขันหรือที่เปนคูแขงขันกัน 
เป็นต้น กระบวนการทางการตลาดที่จ าเปนในการสรางมูลคาเพิ่ม
จากคุณคาทางสังคม (Social Value) ในตลาดการทองเที่ยวเชิง
กีฬาของประเทศไทย เชน การออกแบบกิจกรรมการกีฬาใหนักท
องเที่ยวเชิงกีฬาหรือกองเชียรมีปฏิสัมพันธระหวางกัน การใชสื่อ
สังคมหรือการตลาดออนไลน เพื ่อสรางสมาคมหรือ “กลุม” 

(“Group”) ของนักทองเที่ยวเชิงกีฬาที่ชื่นชอบในกีฬาประเภท
เดียวกันหรือทีมกีฬาทีมเดียวกันในโลกออนไลน การรักษาความ
สัมพันธกับนักทองเที่ยวเชิงกีฬาและประชาสัมพันธการทองเที่ยว
เชิงกีฬาประเภทใหมๆ และความเปลี่ยนแปลงในพื้นที่เพื่อใหเกิด
การทองเที่ยวซ ้า รวมถึงการที่ธุรกิจในหวงโซอุปทานมีการจัด
บริบทใหเกิดการพบเจอกันของนักทองเที่ยวเชิงกีฬา เชน การที่
ร ้านอาหารจัดการสงเสริมการขายใหนักทองเที ่ยวที ่มารวม 
กิจกรรมการทองเที่ยวเชิงกีฬาในพ้ืนท่ี เปนตน 

4. การตลาดที ่ตอบสนองค ุณค าทางประสบการณ์
(Epistemic Value)  ค ุณค าทางประสบการณ  (Epistemic 
Value หรือ Novelty Value) เปนคุณคาที่เกิดจากการไดเรียนรู
หรือทดลองสิ่งแปลกใหม ท าใหเกิดประสบการณแกผูบริโภคใน
รูปแบบที่ผูบริโภคไมเคยไดรับมากอน คุณคาประการนี้เกี่ยวของ
โดยตรงกับความอยากรูอยากเห็นและอยากทดลองสิ่งแปลกใหม
ของผูบริโภค ตลอดจนความโดดเดนและไมเหมือนใครของสินค้า
และบริการประกอบกันออกมาเปนประสบการณที่แตกตางจน
เกิดเปนคุณคาแกผบูริโภคนั่นเอง  

ในดานการทองเที่ยวเชิงกีฬานั้น คุณคาทางประสบการณ 
(Epistemic Value) ถือวามีบทบาทอยางมากโดยเฉพาะในกรณี
ของการทองเที่ยวเชิงกีฬาประเภทการทองเที่ยวเพื่อเลนกีฬา 
(Active Sport Tourism) เนื่องจากนักกีฬามักตองการทดลองเล
นกีฬาในบรรยากาศที่ไมเหมือนเดิม เพื่อตอบสนองความอยากรู
อยากเห็น (Curiosity) ของตน เชน การตีกอลฟในสนามกอลฟท่ี
มีบรรยากาศชายหาด การด าน ้าเรือจมบริเวณซากเรือรบไทย
โบราณ การปนผา ณ จุดปนผาที่มีความโดดเดนทางภูมิประเทศ
แบบเมืองรอน เปนตน กิจกรรมกีฬาตาง ๆ นี้แมจะเปนกิจกรรมที่
นักทองเที่ยวเชิงกีฬาสามารถพบไดทั่วไปแตสภาพแวดลอมและ
ปัจจัยอื่นๆ ลวนประกอบกันจนเกิดเปนประสบการณที่แปลกใหม
แกนักทองเที่ยวเชิงกีฬาน่ันเอง  

กระบวนการทางการตลาดที่จ าเปนในการสรางมูลคาเพิ่ม
จากคุณคาทางประสบการณ (Epistemic Value) ในตลาดการ
ท่องเที่ยวเชิงกีฬาของประเทศไทย เชน การคิดคนกิจกรรมกีฬา
รูปแบบใหม การคนหาเอกลักษณทางภูมิประเทศและวัฒนธรรม
เพื่อน ามาผสมผสานเปนสวนหนึ่งของกิจกรรมกีฬา การพัฒนา
ก ิจกรรมก ีฬาหร ือสถานท ี ่ เล นก ีฬาที่ สามารถน  า เสนอ
ประสบการณ์การเลนกีฬาในรูปแบบที่แปลกใหมแกนักทองเที่ยว
เชิงกีฬา การประชาสัมพันธใหนักทองเที ่ยวเชิงกีฬาทราบถึง
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บรรยากาศที ่แตกตางกันในการประกอบกิจกรรมกีฬาในไทย
ในแตละฤดูกาล เปนตน 

 

แผนภ ูม ิ โครงสร างทางธ ุรก ิจ (Business Model 
Canvas) ในตลาดการทองเที่ยวเชิงกีฬา 

แผนภูมิโครงสรางทางธุรกิจ (Business Model Canvas) 
เปนเครื่องมือในการวิเคราะหสถานการณของธุรกิจเครื่องมือหนึ่ง
ที่มีประสิทธิภาพ เนื่องจากสามารถอธิบายรายละเอียดตางๆ ที่
เกี่ยวของกับธุรกิจโดยเนนตอบค าถามที่ส าคัญ 4 ประการ คือ 
ธุรกิจนั้นมีกิจกรรมทางธุรกิจคืออะไร ด าเนินกิจกรรมทางธุรกิจ
อยางไร กลุมลูกคาเปาหมายเปนอยางไร และสินคาและบริการที่
น าเสนอนั้นมีความคุมคาหรือไม โดยในการตอบค าถามทั้ง 4 
ประการนี ้  แผนภูม ิโครงสร างทางธุรก ิจ (Business Model 
Canvas) ยังไดแยกยอยออกไปอีกเปน 9 สวน ซึ่งประกอบไปดวย
การวิเคราะหทั้งจุดแข็งและจุดออนของธุรกิจไปพรอม ๆ กัน 

ประโยชน์ของแผนภูมิโครงสรางทางธุรกิจ (Business 
Model Canvas) ประการส าคัญนั้น ไดแก ความเรียบงายในการ
น าเสนอขอมูลที่เกี ่ยวของกับธุรกิจ ท าใหเหมาะกับการน าไป
วิเคราะห์ตอยอดเพื่อหาแกนหรือจุดเดนจุดดอยของธุรกิจผานการ
ระดมความคิดระหวางผู เกี ่ยวของ เนื ่องจากเปนเครื ่องมือที่
สามารถท าให เห็นภาพรวมของธุรกิจไดอยางชัดเจน ท าให้ผู
เกี ่ยวของสามารถระดมสมองเพื ่อตรวจสอบ แกปญหา หรือ
ปรับปรุง องคประกอบใดองคประกอบหนึ่งของธุรกิจไดอยางตรง
จุด ไมมีองคประกอบใดตกหลน ท าใหการออกแบบกลยุทธและ
แผนงานเพ่ือพัฒนาธุรกิจนั้นเปนไปอยางมีประสิทธิภาพนั่นเอง 

แผนภูมิโครงสรางทางธุรกิจ (Business Model Canvas) 
นั้นประกอบไปดวยองคประกอบ 9 สวน ซึ่งในบริบทของการทอง
เที่ยวเชิงกีฬาน้ันแตละองคประกอบมีรายละเอียดดังนี้ 

1. กลุมลูกคา (Customer Segments: CS) กลุมลูกคา 
(Customer Segments: CS) หมายถ ึ ง กลุ ม เป าหมายของ
กระบวนการสร างค ุณค า (Value Creation Process) ของ
กิจกรรมทางธุรกิจนั ้น ๆ และถือเป นประเด็นส าคัญโดยผู
ประกอบการจะตองระบุใหไดวา กลุมลูกคาของกิจการนั้นมีกลุ
มเดียวหรือหลายกลุมและไดแก่กลุมใดบาง รวมทั้งต้องศึกษาถึง
รายละเอียดเกี ่ยวกับคุณลักษณะทางประชากรศาสตร และ
ประเด็นอื่น ๆ ที่เกี่ยวของ เชน เพศ อายุ การศึกษา การท างาน 

ที่อยูอาศัย รูปแบบการใชชีวิต เปนตน เนื่องจากปจจัยตางๆ 
เหล่านี้ ลวนแตมีบทบาทในการก าหนดกลยุทธและแนวทางการ
ด าเนินการของธุรกิจที่จะสามารถสรางมูลคาเพิ่มใหแกกลุมลูกค
าเปาหมายของกิจการไดอยางมีประสิทธิภาพมากที่สุด 

ในบร ิบทการท องเท ี ่ ยว เช ิ งก ีฬาน ั ้น  กลุ มล ูกค า 
(Customer Segments) น ั ้ นหมายถ ึ งการค นหากลุ มของ
นักท่องเที่ยวเชิงกีฬาที่เปนเปาหมายหลักของการสรางมูลคาเพิ่ม
ในกิจกรรมและสถานที่ทองเที่ยวเชิงกีฬา เนื่องจากกิจกรรมทอง
เที ่ยวเชิงกีฬานั ้นมีความหลากหลาย การศึกษากลุ มลูกคา 
(Customer Segments) นั ้น จึงจ าเปนตองมีการศึกษาอยาง
เฉพาะเจาะจงลงไปถึงประเภทของการทองเที ่ยวกีฬาแตละ
ประเภทและสถานที่ทองเที่ยวกีฬาแตละแหง เพื่อใหสามารถ
เห็นกลุมลูกคา (Customer Segments) ที่เหมาะสมที่สุดส าหรับ
ประเภทของการทองเที่ยวเชิงกีฬานั้นๆ ณ สถานท่ีนั้นๆ อยางแท
จริง โดยการจัดกลมุลูกคา (Customer Segmentation) นั้นอาจ
ใชกลยุทธแบบตลาดมวลชน (Mass Market) ตลาดยอย (Niche 
Market) ตลาดหลากหลาย (Diversified Market) หรือตลาด
เฉพาะดาน (Segmented Market) ก็ได โดยกลยุทธกลุมลูกคา 
(Customer Segments) ที่เหมาะสมส าหรับตลาดการทองเที่ยว
เชิงกีฬานั้นมีความหลากหลายและแตกตางกันไปตามประเภท
และสถานท่ีทองเที่ยวเชิงกีฬา แตการระบุกลุมลูกคา (Customer 
Segments) ใหมีความชัดเจนจะท าให้ผูน าเสนอคุณคาทราบว่า
ควรจะใชกิจกรรมทางการตลาดโดยเนนไปที่ลูกคากลุมใดท าให
กิจกรรมทางการตลาดนั้นมีประสิทธิภาพสูงที่สุด 

2. ชองทางเขาถึง (Channels: CH) ชองทางที ่เข าถึง 
(Channels) หมายถึง ชองทางในการสื่อสาร ชองทางในการจัด
จ าหนาย ชองทางการขาย หรือชองทางทางการตลาดที่ผูประกอบ
กิจการใชติดตอกับกลุมลูกคาเปาหมาย โดยชองทางที่เขาถึง 
(Channels) นี้มีความส าคัญในทางมูลคาเพิ่มทางธุรกิจอยางมาก 
เนื่องจากเปนเครื่องมือที่ส าคัญในการสรางความตระหนักรู ใน
สินคาและบริการของผูประกอบการ เปนชองทางในการสื่อสารให
ลูกค าสามารถประเม ินคุณค าของส ินค าและบริการของผู
ประกอบการ และเปนการเปดโอกาสใหลูกคาสามารถระบุความต
องการที่เฉพาะเจาะจงท าใหในกระบวนการถายโอนสินคาและ
บริการนั้นผูประกอบการสามารถถายทอดคุณคาของสินคาและ
บริการผานชองทางเหลานี้ใหถึงมือลูกคาไดอยางสะดวกสบาย
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และมีประสิทธิภาพ นอกจากนี้ยังสามารถใชเปนชองทางในการ
ใหบริการหลังการขายแกลูกคาไดอีกดวย ในบริบทการทองเที่ยว
เชิงกีฬานั้น เนื่องจากคุณคาที่น าเสนอใหแกลูกคานั้นเปนการให
บริการท าใหชองทางที่เขาถึง (Channels) ที่ส าคัญที่สุดนั้น ไดแก 
ชองทางที ่เขาถึงทางตรง (Direct Channels) ซึ่งอยู  ณ จุดให
บริการ หรือ ณ สถานท่ีทองเที่ยวเชิงกีฬานั้น ๆ ท าใหกลยุทธการ
สรางคุณคาในตลาดการทองเที่ยวเชิงกีฬาในประเด็นชองทางที่เข
าถึง (Channels) นั้นควรใหความส าคัญกับการสรางคุณคา ณ 
สถานท่ีทองเที่ยวเชิงกีฬาเปนส าคัญ 

อยางไรก็ดี โลกยุคสมัยปจจุบันมีการพัฒนาเทคโนโลยี
สารสนเทศเขามาเพิ่มคุณคาในดานการทองเที่ยวมากขึ้น ท าให
นักทองเที่ยวสามารถเขาถึงบริการและขอมูลการทองเที่ยวเชิง
กีฬาไดตั้งแตกอนการเดินทางมาทองเที่ยว ชองทางเหลานี้ถือ
เป็นชองทางที่เขาถึงทางออม (Indirect Channels) ที่ผูก าหนด
กลยุทธและผูออกแบบนโยบายในตลาดการทองเที่ยวเชิงกีฬาควร
ใหความส าคัญไมแพกันในการสรางมูลคาเพิ่มในตลาดการทอง
เที่ยวเชิงกีฬา  

3. ความสัมพันธกับลูกคา (Customer Relationships: 
CR) ความสัมพันธกับลูกคา (Customer Relationships) ไดแก 
การสรางความผูกพันระหวางลูกคากับสินคาและบริการ หรือ
ระหวางลูกคากับผู ใหบริการ โดยกิจกรรมทางการตลาดที่มี
ประสิทธิภาพในการสรางความสัมพันธกับลูกคา (Customer 
Relationships) นั้นจะท าใหผปูระกอบการมีความสามารถในการ
ด ึ งด ู ดล ู กค า  (Customer Acquisition) การร ั กษาล ู กค า 
(Customer Retention) และการ เพ ิ ่ มยอดขาย (Boosting 
Sales) ผานการขายสินคาและบริการที่เกี ่ยวของ (Cross-sell) 
และการขายสินคาและบริการในระดับที่เหนือกวา (Up-sell) ได
ด้วย 

ในบริบทการทองเที่ยวเชิงกีฬานั้น ความสัมพันธกับลูกคา 
(Customer Relationships) นั้นเริ ่มตั ้งแตกอนการเดินทางมา
ท่องเที่ยวเชิงกีฬาในพื้นที่โดยผูประกอบการควรเริ ่มน าเสนอ
คุณค่าผานการสรางความสัมพันธและการรูจักคุนเคยกับนักทอง
เที่ยวเชิงกีฬากอนการเดินทาง อาทิ การชวยเหลือและอ านวย
ความสะดวกกอนการเดินทางโดยอาจเปนการชวยเหลือโดย
บ ุ ค ค ล  ( Personal Assistance ห ร ื อ  Dedicated Personal 
Assistance) ที่มีความสนใจใกลเคียงกัน ท าให้นักทองเที่ยวเชิง
กีฬามีความสัมพันธกับนักทองเที่ยวคนอื่น ๆ ที่มีความสนใจใกล

เคียงกัน ซึ่งจะเปนการสรางมูลคาเพิ่มกอนการเดินทาง ในล าดับต
อมาผูประกอบการควรใหความส าคัญกับการสรางความสัมพันธ 
(Customer Relationships) ในระหวางการเขารวมกิจกรรมการ
ท่องเที่ยวเชิงกีฬา โดยควรมีการคัดเลือกและฝกอบรมบุคลากร
ที่มารับรอง ดูแล เปนเจาบานท่ีดี ตลอดจนควรมีการใหชุมชนเข้า
มามีสวนรวมในการดูแลนักทองเที่ยวอีกดวย โดยการมีความ
สัมพันธ ที ่ด ีก ับเจ าบาน/ชุมชน ในกระบวนการดังกล าวมี
ความส าคัญอยางมากตอความพึงพอใจของนักทองเที่ยวตอกิจกร
รมการทองเที่ยวเชิงกีฬาเปนอยางมากโดยเมื่อการเดินทางทอง
เที่ยวเชิงกีฬาเสร็จสิ้นแลว ผูประกอบการก็ควรด าเนินการเพื่อ
สานตอความสัมพันธกับลูกคา (Customer Relationships) ผ่าน
ของที่ระลึก (Souvenirs) หรือการติดตอสื่อสารกับนักทองเที่ยวผ
านสื่ออิเล็กทรอนิกส เปนตน  

4. กระแสรายได (Revenue Streams: RS) กระแสราย
ได (Revenue Streams) หมายถึง การก าหนดแหลงที่มาของ
รายไดใหมีความชัดเจนวารายไดของกิจการนั้นจะมาจากชองทาง
ใดบางและมีลักษณะอยางไร โดยทั่วไปแลวที่มาของรายไดมี 2 
รูปแบบ ไดแก รายไดการด าเนินการ (Transaction Revenues) 
ซึ่งหมายถึงรายไดจากลูกคาที่เดินทางมาซื้อสินคาหรือใชบริการ
เปนรายครั้ง อีกประเภทหนึ่งไดแกรายไดตอเนื่อง (Recurring 
Revenues) ซึ่งหมายถึงรายไดที่เกิดจากซื ้อสินคาหรือการใช
บริการอยางตอเนื่อง โดยหากเปรียบเทียบรายไดทั้งสองประเภท
น ี ้  ผู ประกอบการม ักมองว ารายได ต อเน ื ่ อง (Recurring 
Revenues) นั ้นดีกวาเนื ่องจากมีความตอเนื ่องและมั ่นคงใน
กระแสรายได  ตางจากรายไดการด าเนินการ (Transaction 
Revenues) ที่อาจมีเพียงครั้งเดียวเทานั้น  

ในบริบทของการทองเที ่ยวเชิงกีฬานั้น เนื ่องจากการ
ท่องเที่ยวเชิงกีฬานั้นเปนธุรกิจบริการที่รายได้ สวนมากเปนราย
ไดในลักษณะรายไดการด าเนินการ (Transaction Revenues) 
เนื่องจากนักทองเที่ยวเดินทางเขามาทองเที่ยวเปนครั้งๆ อยางไร
ก็ดี การทองเที่ยวเชิงกีฬาน้ันมีศักยภาพในการขยายกระแสรายได 
(Revenue Streams) ให เป นรายได ต อ เน ื ่ อ ง  (Recurring 
Revenues) ได เชน การทองเที่ยวเชิงกีฬาของกองเชียรฟุตบอล
ไทยที่เดินทางไปใหก าลังใจทีมรักของตนเปนประจ าทุกสัปดาห 
หรือการสรางความสัมพันธ์ระหวางผูจัดงานกับนักวิ่งมาราธอนที่
ท าใหนักวิ่งเดินทางไปรวมการแขงขันที่ผูจัดงานนั้นๆ จัดในพื้นท่ี
ต่างๆ ของประเทศไทยเปนตน ทั้งนี ้ การขยายกระแสรายได 
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(Revenue Streams) ในธุรกิจการทองเที่ยวเชิงกีฬาใหเปนราย
ไดตอเนื่อง (Recurring Revenues) นั้นขึ ้นอยูกับประเภทของ
กิจกรรมกีฬาในการทองเที่ยวเชิงกีฬาดวย ท าใหการศึกษาการ
สร้างมูลคาเพิ่มผานประเด็นกระแสรายได (Revenue Streams) 
นั้นจ าเปนตองมีการศึกษาแยกเปนแตละกรณีแตกตางกันไปตาม
ประเภทของกิจกรรมกีฬาแตละชนิดในตลาดการทองเที่ยวเชิง
กีฬา  

5. ทรัพยากรหลัก (Key Resources: KR) ทรัพยากรหลัก 
(Key Resources) หมายถึง สิ ่งอันเปนปจจัยที ่จ าเปนส าหรับ
ธุรกิจในการสรางคุณคาใหแกลูกคา ตลอดจนปจจัยที่จ าเปนใน
การรักษาความสัมพันธกับลูกคาและการสรางรายไดดวย ในทาง
ทฤษฎีนั้น ทรัพยากรหลัก (Key Resources) มีหลายประเภท ได
แก ทรัพยากรทางกายภาพ (Physical Resources) ทรัพยากร
อ ันเป นทร ัพย ส ินทางป ญญา ( Intellectual Property Re-
sources) ทรัพยากรบุคคล (Human Resources) และทรัพยากร
ทางการเงิน (Financial Resources)  

เนื ่องจากการทองเที่ยวเชิงกีฬาเปนสาขาของการทอง
เที่ยวที่มีความซับซอน เนื่องจากมีความเกี่ยวของกับทั้งตลาดกา
รทองเที่ยวและตลาดการกีฬา ท าใหการทองเที่ยวเชิงกีฬานั้นของ
เกี่ยวกับทรัพยากรมากมายตั้งแตสถานที่ทองเที่ยวเชิงกีฬา อุป
กรณที ่จ าเปนในการประกอบกิจกรรมการทองเที ่ยวเชิงกีฬา 
บุคลากรในทุกองคประกอบของการทองเที่ยวเชิงกีฬา เปนตน 
นอกจากน้ี แตละประเภทของการท่องเที่ยวเชิงกีฬาก็มีทรัพยากร
ที ่เกี ่ยวของไมเหมือนกัน เชน ในกรณีการทองเที ่ยวเชิงกีฬา
ประเภทกีฬาปนผาและด าน ้า จะเกี่ยวของกับทรัพยากรธรรมชาติ
เปนส าคัญ รองลงไปก็จะเป็นบุคลากรที่เกี่ยวของ อุปกรณ รวม
ถึงปจจัยทุนตางๆ ที่จ าเปนในการเดินทางทองเที่ยวเชิงกีฬาและ
รักษาความปลอดภัย เปนตน ส่วนในการทองเที ่ยวเชิงกีฬา
ประเภทกีฬาฟุตบอลซึ่งเปนการเดินทางของนักทองเที่ยวเชิงกีฬา
เพื ่อไปชมการแข งขันนั ้น นักท องเที ่ยวเช ิงก ีฬาม ักจะให
ความส าคัญกับองคประกอบของกิจกรรมการทองเที่ยวประเภท
อื่น ๆ นอกเหนือจากกิจกรรมการทองเที่ยวเชิงกีฬาโดยตรงท าให
ทรัพยากรหลัก (Key Resources) นั้นนอกจากจะเกี่ยวของกับ
สถานที่การแขงขันฟุตบอลซึ่งเปนสถานที่ที่มนุษยสรางขึ้นและ
ทรัพยากรดานการอ านวยความสะดวกดานการคมนาคมตางๆ 
แลว ยังจะเกี่ยวของกับองคประกอบอื่นๆ ในหวงโซอุปทานดวย 

เชน สถานที่ทองเที่ยวที่ใกลเคียง ผูใหบริการโรงแรมและราน
อาหาร เปนตน 

6. กิจกรรมหล ัก (Key Activities: KA) กิจกรรมหลัก 
(Key Activities) มีความหมายที่ชัดเจน ซึ่งก็ไดแกตัวกิจกรรมที่
ธุรกิจด าเนินการเพื่อใหไดมาซึ่งรายไดนั่นเอง โดยทั่วไปแลวองค
ประกอบดานกิจกรรมหลัก (Key Activities) ในแผนภูมิโครงสร้าง
ทางธุรกิจ (Business Model Canvas) นั้นมักเปนการก าหนด
อย่างกวางๆ โดยหมายถึงกิจกรรมการผลิตและการใหบริการ 
(Production and Service Provision) การแกปญหา (Problem 
Solving) และการสรางรูปแบบ หรือเครือขาย (Platform and 
Network) เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาเปนส าคัญใน
บริบทของการท องเที ่ยวเช ิงก ีฬานั ้น ก ิจกรรมหลัก (Key 
Activities) ถือเปนองคประกอบที่มีความชัดเจน ซึ่งก็หมายถึง
กิจกรรมกีฬาอันเป นวัตถุประสงคหลักในการเดินทางของ
นักท่องเที่ยวเชิงกีฬานั่นเอง อยางไรก็ดี เนื่องจากการทองเที่ยว
เชิงกีฬาที่มีคุณภาพนั้นจ าเปนตองมีการผสมผสานระหวางสินค้า
และบริการตลอดหวงโซอุปทานของการน าเสนอการทองเที่ยวเชิง
กีฬาแกนักทองเที่ยว ท าใหในการวิเคราะหกิจกรรมหลัก (Key 
Activities) นั้นจึงควรใหความส าคัญกับกิจกรรมอื่นๆ ที่เกี่ยวข้อง
นอกเหนือจากกิจกรรมกีฬาโดยตรงดวย หากกิจกรรมนั้นๆ เป็น
องคประกอบหนึ่งของหวงโซอุปทาน เชน การออกแบบระบบการ
อ านวยความสะดวก ในการวางแผนการทองเที่ยวเชิงกีฬา การให
บริการของผูประกอบการน าเที่ยวเชิงกีฬา หรือแมแตการน าเสนอ
กิจกรรมการทองเที่ยวขางเคียงที่นักทองเที่ยวเชิงกีฬาสามารถท า
ไดในระหวางเดินทาง การอ านวยความสะดวกในการเดินทางไป
ยังสถานที่ทองเที่ยวใกลเคียง การขายอุปกรณหรือของที่ระลึกท่ี
เกี่ยวของ เปนตน 

7. พันธมิตรหลัก (Key Partners: KP) พันธมิตรหลัก 
(Key Partners) หมายถึง คูคาทางธุรกิจของผูประกอบการ โดย
พันธมิตรนั ้นม ีได หลายรูปแบบ ได แก  พันธมิตรทางธุรกิจ 
(Strategic Alliances) พ ันธม ิตรระหว างคู แข ง (Co-com-
petition) การรวมทุน (Joint Venture) การสรางความสัมพันธ
กับผูซื้อกับผูขาย (Buyer-supplier Relationships) เปนตน โดย
การสรางพันธมิตรในการรวมประกอบกิจการสามารถสร าง
ประโยชน์ใหแกธุรกิจในหลายประเด็น ไดแก การเพิ ่ม การ
ประหยัดจากขนาดการผลิต (Optimization and Economy of 
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Scale) การลดความเสี่ยงและความไมแนนอนในการประกอบ
ธุรกิจ (Reduction of Risk and Uncertainty) และการรวมแบก
รับตนทุนในการซื้อทรัพยากรหรือกิจกรรมเฉพาะ (Acquisition 
for Particular Resources and Activities) เปนตน 

ในบริบทของการทองเที่ยวเชิงกีฬานั้น การสรางพนัธมิตร
หลัก (Key Partners) นั้นมีความส าคัญเปนอยางมาก เนื่องจาก
ตลาดการทองเที่ยวเชิงกีฬานั้นมีหวงโซอุปทานที่สลับซับซอน อีก
ทั้งยังมีตนทุนในการพัฒนาการทองเที่ยวเชิงกีฬารูปแบบใหมที่สูง
ท าใหการสรางพันธมิตรหลัก (Key Partners) นั้นอาจอยู่ในรูป
ของการสรางพันธมิตรแนวดิ่ง (Vertical Partnerships) หมายถึง
การสรางพันธมิตรระหวางหนวยงานตาง ๆ ในหวงโซอุปทาน
เดียวกันแตอยคูนละระดับกัน เชน การสรางพันธมิตรระหวางผูให
บริการตนน ้า (Upstream) กับผู ใหบริการปลายน ้า (Down-
stream) เปนตน พันธมิตรรูปแบบนี้ เชน พันธมิตรระหวางผูจัด
กิจกรรมการแขงขันวิ ่งมาราธอนกับโรงแรมและรานอาหารให
บริเวณในการน าเสนอที่พักและเขามาขายอาหารในบริเวณงาน 
เปนตน การสรางพันธมิตรในอีกรูปแบบหนึ่ง ไดแก การสราง
พันธมิตรแนวราบ (Horizontal Partnerships) ซึ่งเปนการสราง
พันธมิตรระหวางผูประกอบการในตลาดเดียวกัน เชน พันธมิตร
ระหวางรานคาอุปกรณกีฬาจนเกิดเปนสมาคมการคาเครื่องกีฬา 
(Sporting Trade Association) เปนตน  

8. โครงสรางตนทุน (Cost Structure: CS) โครงสราง
ต้นทุน (Cost Structure) หมายถึง ตนทุนทั้งหมดที่เกิดขึ้นจาก
การด าเนินการและประกอบธุรกิจ ไดแก ตนทุนในการผลิต 
ต้นทุนในการใหบริการ ตนทุนทางการตลาดและการสรางคุณค่า
แก่ส ินคาและบริการ ตนทุนในการรักษาลูกคา ตนทุนด้าน
ทรัพยากร เป็นตน ในทางกลยุทธนั้นธุรกิจที่มีโครงสรางตนทุนที่มี
ประสิทธิภาพควรไดรับประโยชนจากการประหยัดจากขนาดการ
ผลิต (Economies of Scale) และการประหยัดจากขอบเขต 
(Economies of Scope) ที่จะท าใหตนทุนในการประกอบกิจการ
ลดลงแตไมเปนการลดคุณคาที่ลูกคาไดรับท าใหกิจการมีก าไรมาก
ขึ้น ในดานการทองเที่ยวเชิงกีฬานั้น การศึกษาโครงสรางตนทุน
เปนสิ่งจ าเปน อยางไรก็ดีเนื่องจากตลาดการทองเที่ยวเชิงกีฬามี
ความซับซอนและมีหนวยงานและภาคธุรกิจท่ีเกี่ยวของหลายสวน
ท าใหการวิเคราะหโครงสรางตนทุนจนเห็นภาพอยางละเอียดนั้น
เปนไปไดยาก ดังนั้นการศึกษาโครงสรางตนทุนที่มีประสิทธิภาพ
และชัดเจนจึงควรศึกษาแยกตามการทองเที่ยวเชิงกีฬาแตละ

ประเภทกีฬา เพื่อใหผกู าหนดนโยบายเห็นภาพโครงสรางตนทุนข
องการทองเที่ยวเชิงกีฬาในประเภทกีฬานั้น ๆ อยางพอสังเขป
และก าหนดแนวทางการตลาดที่สามารถเพิ่มการประหยัดจาก
ขนาดการผลิต (Economies of Scale) และการประหยัดจาก
ขอบเขต (Economies of Scope) ในตลาดการทองเที ่ยวเชิง
กีฬาในประเภทกีฬาน้ันๆ ไดตอไป 

9. คุณคาที่น าเสนอ (Value Propositions: VP) คุณคาที่
น  าเสนอ (Value Propositions) นั ้นเปนเสมือนบทสรุปของ
แผนภูมิโครงสรางทางธุรกิจ (Business Model Canvas) เนื่อง
จากเปนการตอบค าถามที่ส าคัญที่สุดวาดวยกระบวนการและองค
ประกอบที ่เกี ่ยวของทั ้งหมดนั ้น ผูประกอบการนั ้นสามารถ
น าเสนอคุณคาของสินคาและบริการที่เปนความตองการของ
ลูกค้าเปาหมายไปสูกลุมลูกคาเปาหมายไดอยางไรในบริบทของ
การทองเที ่ยวเชิงกีฬานั ้น คุณคาที ่น าเสนอ (Value propo-
sitions) มีไดหลายรูปแบบ เชน การน าเสนอบริการและประสบ
การณจากการทองเที ่ยวเชิงกีฬาที ่แปลกใหมแตกตางและไม
เหมือนใคร (Newness) แกนักทองเที่ยวเชิงกีฬา การเปดโอกาส
ใหนักทองเที่ยวเชิงกีฬาสามารถออกแบบการทองเที่ยวเชิงกีฬา
ของตนไดตามตองการ (Customization) การใหบริการการ
ท่องเที่ยวเชิงกีฬาไดอยางประสบความส าเร็จและลุลวง (Getting 
the job done) การผสมผสานเอกลักษณที่พื ้นที่และประเทศ
มีใหเปนสวนหนึ่งของกิจกรรมการทองเที่ยวเชิงกีฬาเพื่อเปนเพิ่ม
ความโดดเดนและเอกลักษณของการใหบริการ (Individuality 
and Uniqueness) การลดความเสี่ยงจากการทองเที่ยวเชิงกีฬา 
(Risk Reduction) การลดตนทุนและคาใชจายในการใหบริการ
เพื่อสรางความไดเปรียบในราคา (Cost Reduction and Price 
Advantage) การสรางความสะดวกสบายในการเขาถึงขอมูลและ
กิจกรรมการทองเที่ยวเชิงกีฬาและกิจกรรมอื่น ๆ ที่เกี ่ยวของ 
(Accessibility) และการด าเนินการในทุกๆ ดานเพื่อเพิ่มความ
สะดวกสบาย Convenience & Usability) ตลอดกระบวนการ
ท่องเที่ยวเชิงกีฬาแก่นักทองเที่ยว เปนตน 
 

บทวิเคราะห์ 
เนื่องจากการท่องเที่ยวเชิงกีฬามีความเกี่ยวพันธ์กับห่วง

โซ่อุปทานหลายอย่างจึงต้องค านึงถึงบริบทของการทองเที่ยวเชิง
กีฬาเป็นส าคัญในการจะสรางคุณคาและมูลคาเพิ่มไดอยางมี
ประสิทธิภาพนั้นจ าเปนตองมีการศึกษารูปแบบการด าเนินการใน
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กิจกรรมการทองเที่ยวเชิงกีฬาของผูมีสวนไดสวนเสียอยางชัดเจน 
ตลอดจนวิเคราะหธรรมชาติของอุตสาหกรรมการทองเที่ยวเชิง
กีฬาอยางเฉพาะเจาะจงเพื่อใหโครงสรางทางธุรกิจ (Business 
Model) มีความชัดเจนทั ้งในเชิงโครงสร างและเห็นคุณคาที่
สามารถน าเสนอแกลูกคา (Value Proposition) ของผู้ประกอบ-
การและผูเกี่ยวของอื่น ๆ 

นอกจากนี้ เนื่องจากตลาดการทองเที่ยวเชิงกีฬานั้น เป็น
ภาคสวนของการทองเที่ยวที่มีความสลับซับซอนและของเกี่ยวกับ
หนวยงานและผูประกอบการกลุมยอยตางๆ มากมาย กระบวน-
การสรางคุณคา (Value Creation Process) ที่สมบูรณนั้นจึงควร
ใหความส าคัญกับเรียนรูความตองการและการสรางความรูความ
เข้าใจการสรางมูลคาเพิ ่มและรูปแบบธุรกิจที ่เหมาะสมแกผู
เกี่ยวข้องในทุก ๆ ระดับ เพื่อน าความรูที่ไดไปถอดเปนบทเรียน
และแนวทางการสรางมูลคาเพิ่มและรูปแบบธุรกิจที่เหมาะสมให
กับผูเกี่ยวของทุกภาคสวนในหวงโซอุปทาน ตลอดจนการจัดท า
ข้อเสนอแนะเชิงนโยบายเพื่อการพัฒนาตลาดการทองเที่ยวเชิง
กีฬาในภาพรวมดวย 

บทสรุป 
แนวทางการตลาดในการสรางมูลคาเพิ ่มของการทอง

เที่ยวเชิงกีฬานั้น ผูประกอบการต้องสามารถน าเสนอคุณคาของ
สินค้าและบริการที่เปนความตองการของลูกคาเปาหมายไปสูกลุ่ม
ลูกคาเปาหมายได้โดยการผสมผสานเอกลักษณพื้นท่ีและประเทศ
มีใหเปนสวนหน่ึงของกิจกรรมการทองเที่ยวเชิงกีฬาเพื่อเพิ่มความ
โดดเดนโดยใช้เครื่งอมือ Value Proposition Canvas ท าความ
รู้จักตัวลูกค้า หรือผู ้ใช้บริการ เพื่อลดความซับซ้อนในการท า
การตลาดการทองเที่ยวเชิงกีฬาโดยมุ่งให้ความส าคัญกับการ
วิเคราะห์ห่วงโซอุปทาน (Supply Chain) ให ้สอดคล้องกับ
ค่านิยมของประชาชนในประเทศไทย โดยการน านวัตกรรมและ
เทคโนโลยีใหมๆ มาใช หรือการที่น าปจจัยตางๆ มาผูกรวมไวกับ
การทองเที่ยวเชิงกีฬามากยิ่งขึ้น ซึ่งจะช่วยลดความยากของการ
บริหารจัดการและพัฒนาไดยากยิ่งขึ้น อยางไรก็ดี หากท าการ
พัฒนาไดส าเร็จก็จะสามารถสรางมูลคาเพิ่มจากการทองเที่ยวเชิง
กีฬาไดในระดับที่สูงกวาเดิมดวยเชนกัน 
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