
เอกสารประกอบการสอน 
 

 
 
 

รหัสวิชา TIH2202 

ชื่อรายวิชาภาษาไทย พฤติกรรมนักท่องเที่ยวและการสื่อสารข้ามวัฒนธรรม 

ชื่อรายวิชาภาษาอังกฤษ Tourist Behavior and Cross Cultural Communication 
 

 
 

 สาขาวิชาการจัดการอุตสาหกรรมทอ่งเที่ยวและบริการ 
 
 

 วิทยาลัยการจัดการอุตสาหกรรมบริการ  
มหาวิทยาลัยราชภัฏสวนสุนันทา  

 
 

อาจารย์ผู้สอน ผศ.ฉนัทัช วรรณถนอม 
 
 
 
 



 

ความหมายของพฤติกรรมนักท่องเท่ียว 
 ตามราชบณัฑิตยสถาน หมายถึง การกระทาํหรืออาการท่ีแสดงออกทางกลา้มเน้ือ ความคิด และ
ความรู้สึก เพื่อตอบสนองส่ิงเร้า  

คาํว่า “นกัท่องเท่ียว” ตามความหมายท่ีให้ไวโ้ดยองคก์ารสหประชาชาติ(ปี ค.ศ.1963) หมายถึง ผูท่ี้
เดินทางไปอยู่ในสถานท่ีอนัมิใช่ท่ีพาํนกัถาวรของตน ซ่ึงเป็นการเดินทางไปอยู่ชัว่คราวตั้งแต่ 24 ชัว่โมงขึ้น
ไป(มีการคา้งคืนอย่างน้อย 1 คืน) เป็นการเดินทางโดยสมคัรใจด้วยวตัถุประสงค์ใดๆ ก็ตามท่ีมิใช่การไป
ประกอบอาชีพหรือหารายได ้ 

ดังนั้นหากนําความหมายมารวมกันของคาํว่าพฤติกรรมนักท่องเท่ียว ก็จะหมายถึงพฤติกรรมท่ี
นกัท่องเท่ียวท่ีมาจากประเทศหรือภูมิภาคอ่ืนท่ีไม่ใช่ทอ้งถ่ินของตน โดยไดใ้ชค้วามคิด ความรู้สึก ความเคย
ชิน และวฒันธรรมปฏิบติัดั้งเดิมของเขา เพื่อตอบสนองส่ิงเร้าระหวา่งการเดินทางท่องเท่ียว 
 นอกจากน้ีนิยามคาํวา่ พฤติกรรมนกัท่องเท่ียว(Tourist Behavior) อาจหมายถึง พฤติกรรมการกระทาํ
การแสดงออกทางกายหรือใจของนกัท่องเท่ียวในการคน้หาความตอ้งการเก่ียวกบัการซ้ือ(Purchasing) การ
ใช้(Using) การประเมินผล(Evaluation) การใช้จ่าย(Disposing) ในสินคา้หรือผลิตภณัฑ์ดา้นการบริการใน
อุตสาหกรรมท่องเท่ียวหรือในอุตสาหกรรมบริการต่างๆ ท่ีเก่ียวขอ้งกบัความอาํนวยความสะดวกสบายใน
การเดินทางท่องเท่ียว โดยคาดหวงัว่าส่ิงเหล่านั้นจะสามารถตอบสนองความต้องการของตนได้(จาก 
Shffman, Leon 1997)  

พฤติกรรมการใชจ่้าย ประเด็นน้ีทางอุตสาหกรรมท่องเท่ียวจะให้ความสําคญัมากเพราะมีผลต่อเงิน
รายไดเ้ขา้ประเทศจาํนวนมหาศาล พฤติกรรมท่ีเป็นพื้นฐานทางดา้นวฒันธรรมของนกัท่องเท่ียว บุคลิกภาพ 
ลกัษณะเฉพาะของนกัท่องเท่ียวแต่ละประเภท แต่ละภูมิภาค โดยนกัท่องเท่ียวจะเป็นผูก้าํหนดรูปลกัษณ์ และ
คุณประโยชน์ของสินคา้หรือบริการ ท่ีนกัการตลาดหรือผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรมท่องเท่ียวตอ้งทาํการ
วิเคราะห์วา่ควรจะใหสิ้นคา้บริการดา้นการท่องเท่ียวมีรูปร่างลกัษณะแบบใด ราคาเท่าไหร่ ตอ้งจดัจาํหน่ายท่ี
ไหนอย่างไร และจะต้องทาํการส่งเสริมอย่างไรให้ตรงกับความต้องการ ความสามารถในการซ้ือของ
ผูบ้ริโภค  

และเน่ืองจากปัจจุบนันักท่องเท่ียวมีความสะดวกในการค้นหาขอ้มูลข่าวสาร มีเสรีภาพในการ
เดินทางอย่างมาก การไดศึ้กษาอย่างเข้าถึงพฤติกรรมของนักท่องเท่ียวก็จะทาํให้ผูป้ระกอบการไดรั้บรู้ถึง
ความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของเขา 

 
สาเหตุ ความส าคัญ ประโยชน์ของการได้ศึกษาพฤติกรรมนักท่องเท่ียว 

ถา้การตลาดตอ้งเขา้ใจผูบ้ริโภค การตลาดท่องเท่ียว ก็ควรตอ้งเขา้ใจความรู้สึกความตอ้งการของนกั

เดินทาง  



- โลกไร้พรมแดน มนัไดส้ร้างปรากฏการณ์ท่ีน่าสนใจมาก คือกลุ่มผูบ้ริโภคเร่ิมเขา้ใจยาก เขา้ถึง
ลาํบาก หลากสไตล ์หลายใจ ไม่รู้ตวัเอง  

- เราเร่ิมเห็นคนท่ีมีบุคลิก รสนิยม ทศันคติท่ีเปิดกวา้งแบบสับสน เช่น อยากมีชีวิตทางวตัถุแบบ
ชาวตะวนัตก แต่อยากมีหนา้ตาแบบคนเกาหลี  

- ขณะเดียวกนัก็ช่ืนชอบนักร้องไตห้วนั กลางคืนฝันถึงนักฟุตบอลบราซิล และชอบกินอาหาร
ญ่ีปุ่ น  

- ท่ีผ่านมาหลายคนโดยเฉพาะคนไทยเข้าใจหรือยึดพฤติกรรมท่ีดีงามถูกต้องจากนักท่องเท่ียว
ตะวันตกเป็นหลัก เน่ืองจากเห็นว่าเป็นกลุ่มนักท่องเท่ียวท่ีเจริญแล้ว พัฒนาแล้ว แต่จริงๆ 
แล้วแต่ละชาติก็มีวัฒนธรรมเป็นของตนเอง ชาวตะวันตกก็อาจมีพฤติกรรมบางอย่างท่ีดูขัด 
หรือฝืนความรู้สึกของคนไทยได้เช่นเดียวกัน ดังนั้น พฤติกรรม ความสุข ความต้องการ 
วัฒนธรรม มารยาท ฯลฯ จึงอาจมีความแตกต่างอย่างสิ้นเชิงในพฤติกรรมของคนในแต่ละชาติ
หรือแต่ละภูมิภาค เราจึงไม่ควรตัดสินจากภาพท่ีเห็นในขณะนั้นเราจึงควรท าความเข้าใจถึง
พฤติกรรมโดยเฉพาะพฤติกรรมท่ีเกี่ยวโยงกับวัฒนธรรมของเขาให้ถ่องแท้เสียก่อน 

- ความพึงพอใจของนักท่องเท่ียวมีการเปล่ียนแปลงไปในหลายแนวทางท่ีอาจแตกต่างกนั ดว้ย
เหตุน้ีผูอ้ยู่ในธุรกิจอุตสาหกรรมท่องเท่ียวจึงตอ้งวางแผน ศึกษาวิเคราะห์ หรือแมก้ระทัง่วิจยั
เก่ียวกับพฤติกรรมความต้องการของนักท่องเท่ียวท่ีมีความแตกต่างกัน ด้วยเหตุน้ีจึงเกิด
แนวความคิดในการแบ่งส่วนการตลาด(Marketing Segmentation) การกาํหนดตลาดเป้าหมาย
(Marketing Targeting)  และการกําหนดตําแหน่งผลิตภัณฑ์ทางการตลาด( Positioning) 
แมก้ระทัง่การกาํหนดส่วนผสมทางการตลาดในดา้นต่างๆ   

- การศึกษาเรียนรู้ถึงพฤติกรรมนกัท่องเท่ียวนั้น โดยมากเราจะเนน้ศึกษานกัท่องเท่ียวท่ีมาจาก

ภูมิภาคต่างๆ โดยอาจแยกเป็นภูมิภาคในแต่ละทวีป หรืออาจแบ่งเป็นประเทศเลยก็ได ้ ประเด็น

สาํคญัคือตอ้งคาํนึงถึงการเลือกศึกษาพฤติกรรมนกัท่องเท่ียวท่ีเป็นประโยชน์และตอบสนอง

นโยบายภาครัฐ หรือผูป้ระกอบการ 

-  ในส่วนของประเทศไทยนั้น  จะเนน้ศึกษาพฤติกรรมนกัท่องเท่ียวแบบ Inbound  ท่ีนิยมมา

ท่องเท่ียวในประเทศไทยท่ีมีปริมาณจาํนวนอยา่งมากพออยา่งมีนยัยะเป็นสาํคญั หรือเลือก

ศึกษาใหค้วามสาํคญัพฤติกรรมนกัท่องเท่ียวท่ีมีบทบาทส่งผลกระทบต่อธุรกิจอุตสาหกรรม

ท่องเท่ียว หรือต่อธุรกิจของตน ธุรกิจตนมีเป้าหมายท่ีกลุ่มคนชาติใดก็จะมุ่งเนน้ศึกษา

พฤติกรรมนกัท่องเท่ียวของคนชาตินั้น 

- เราอาจอา้งอิงแค่บางประเทศ ท่ีเขา้มาท่องเท่ียวจบัจ่ายใชส้อยให้เกิดประโยชน์ต่ออุตสาหกรรม
ท่องเท่ียวไทย  โดยพฤติกรรมท่ีผูเ้ก่ียวขอ้งควรศึกษา ก็เพื่อให้เราไดรู้้จกัเรียนรู้  เพื่อให้เขา้ใจ 



และเอ้ือประโยชน์ในความตอ้งการของนกัท่องเท่ียวและเพื่อใหเ้ขาไดท้่องเท่ียวอย่างประทบัใจ 
มีความสุข มีส่ิงท่ีสนองตอบท่ีเขาช่ืนชอบในทุกเร่ืองให้มากท่ีสุด โดยต่อไปน้ีคือตัวอย่าง
พฤติกรรมนกัท่องเท่ียวท่ีผูเ้ก่ียวขอ้งอาจจะตอ้งศึกษา เช่น 

- นกัท่องเท่ียวชอบท่องเท่ียวสถานท่ีแบบใด .. เพื่อนาํไปบรรจุไปในรายการทวัร์ 
- มุมมองในดา้นบวกและลบท่ีเขามีต่อประเทศไทยคนไทย .. เพื่อให ้ททท. ไดอ้ธิบายขยายความ

ในท่ีเขาประทบัใจและปรับความเขา้ใจในส่ิงท่ีเขามองในภาพลบเพื่อลดความเป็นกงัวล และ
เพื่อความเขา้ใจท่ีถูกตอ้ง  

- สถานท่ีซ้ือของ ส่ิงของท่ีชอบซ้ือ .. เพื่อนาํเสนอ หรือนาํพาไปใหเ้ขาไดจ้บัจ่ายใชส้อย 
- อาหารการกินท่ีชอบ ไม่ชอบ .. เพื่อสนองตอบในดา้นการกิน 
- ช่วงระยะเวลาการพกั สถานท่ีท่องเท่ียวยอดนิยม .. เพื่อไดรู้้ช่วงเวลาในการทาํการตลาด และทาํ

รายการทวัร์นาํเสนอ 
- กาํลงัซ้ือ ใช้จ่าย กระบวนการในการตดัสินใจซ้ือ .. เพื่อได้รู้ถึงศกัยภาพ คุณภาพ กาํลงัและ

ประเภทสินคา้บริการท่ีนกัท่องเท่ียวมีความสามารถในการซ้ือ 
- อุปนิสัย พฤติกรรมเชิงบวก .. เพื่อการเรียนรู้ในส่ิงท่ีดีงามซ่ึงกนัและกนั อุปนิสัย พฤติกรรมเชิง

ลบ .. เพื่อแนะแนวทาง ไม่ใหเ้ขาทาํผิดจารีตวฒันธรรมท่ีดีงามของทอ้งถ่ิน 
- รูปแบบกิจกรรมระหวา่งการเดินทาง .. เพื่อใหม้คัคุเทศกส์ร้างความประทบัใจ สนุกสนาน 
- ช่วงอาย ุอาชีพ .. เพื่อเรียนรู้และแบ่งประเภทของนกัท่องเท่ียวเป็นช่วงชั้นเพื่อใหง้่ายและเขา้ใจ

ถึงกลุ่มตลาดท่ีแยกยอ่ย ท่ีนบัวนัจะมีความตอ้งการท่ีหลากหลายแตกต่างกนัมากขึ้น 
- ศึกษาสาเหตุท่ีเลือกมาประเทศไทย .. เพื่อให้ทราบจุดดี จุดดอ้ยของการเลือกประเทศไทยเป็น

จุดหมายปลายทาง อนัจะเป็นประโยชน์ต่อการทาํการตลาดและประชาสัมพนัธ์การท่องเท่ียว
ต่อไป เป็นตน้ 

- วิเคราะห์จุดแขง็ จุดอ่อน อุปสรรค โอกาส(SWOT Analysis) เก่ียวกบัพฤติกรรมนกัท่องเท่ียวแต่
ละประเทศ หรือแต่ละภูมิภาคเพื่อโอกาสในการแข่งขนั การรณรงค์ โฆษณา ประชาสัมพนัธ์ 
การทาํการตลาดท่ีเหมาะสม  

  
นอกจากน้ีสาเหตุ ความสําคัญของการได้ศึกษาพฤติกรรมนักท่องเท่ียว ก็ยงัมีความมุ่งหมายท่ี

แตกต่างกนัไปตามมุมมองของแต่ละภาคส่วน เช่น 
มุมมองของผู้ประกอบการด้านการท่องเท่ียว การไดศึ้กษาเรียนรู้ถึงพฤติกรรมนกัท่องเท่ียว จะทาํให้

ธุรกิจผูป้ระกอบการต่างๆ ในอุตสาหกรรมท่องเท่ียวไดน้าํขอ้มูลท่ีไดม้าวางแผนในการจดัทาํสินคา้ บริการ
ช่องทางการขายของตนเพื่อนาํมาเสนอขายใหไ้ดโ้ดนใจและเพื่อใหน้กัท่องเท่ียวตดัสินใจซ้ือในท่ีสุด รวมถึง
การศึกษาเพื่อให้บริการไดอ้ย่างประทบัใจ เขา้ใจ ตรงความตอ้งการ ถูกตอ้งตามวฒันธรรมและธรรมเนียม
ปฏิบติัของนกัท่องเท่ียวและไม่ขดัต่อวฒันธรรมของประเทศเจา้บา้น  



มุมมองของหน่วยท่ีก ากับดูแลด้านการท่องเท่ียว ไม่ว่าจะเป็นสมาคม ชมรม หรือหน่วยงานหลกัท่ี
ดูแลด้านการประชาสัมพนัธ์การทาํการตลาดของประเทศ เช่น การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย กรมการ
ท่องเท่ียว ฯลฯ การได้ศึกษาทาํการวิจยั ด้านพฤติกรรมนักท่องเท่ียวนั้นก็มีประโยชน์โดยอาจมีนัยยะท่ี
หลากหลาย เช่น เพื่อวิจยั ศึกษาให้ไดข้อ้มูลเพื่อประโยชน์ต่อฝ่ายเก่ียวขอ้ง ต่ออุตสาหกรรมท่องเท่ียว หรือ
เพื่อศึกษาเพื่อนาํผลของพฤติกรรมท่ีไดไ้ปประชาสัมพนัธ์ให้ภาคเอกชนไดรั้บทราบ และไดว้างแผนอนาคต
ของธุรกิจของตน เพื่อเป็นข้อมูลในการทาํตลาดวางแผนนโยบายส่งเสริมการท่องเท่ียวของภาครัฐใน
ภาพรวม 

ททท. ในฐานะท่ีเป็นหน่วยงานกลางท่ีส่งเสริมการท่องเท่ียวจึงจ าเป็นต้องมีการศึกษารายละเ อียด
เกี่ยวกับลักษณะการเดินทางของกลุ่มนักท่องเท่ียว และนักทัศนาจร  ศึกษาเพื่อคาดการณ์อนาคตเก่ียวกบั
แนวโนม้ท่ีจะเกิดขึ้นในอุตสาหกรรมท่องเท่ียว รวมถึงเร่ืองแนวโนม้ของพฤติกรรมนกัท่องเท่ียวดว้ย ศึกษา
เพื่อนาํผลท่ีไดม้าปรับใช้ในการรณรงค์ส่งเสริมการท่องเท่ียวของประเทศ เพื่อให้ทราบทศันคติ แรงจูงใจ 
พฤติกรรมการเดินทางและการใช้จ่ายในแต่ละจงัหวดัของคนไทย/ชาวต่างประเทศ  ระดบัความพึงพอใจ 
ปัญหาท่ีนกัท่องเท่ียวประสบ แหล่งท่องเท่ียวท่ีสนใจเดินทางไปท่องเท่ียวในอนาคต เพื่อนาํผลการศึกษามา
ประกอบในการประมาณการจาํนวนคนเดินทาง/รายไดจ้ากการท่องเท่ียวในแต่ละจงัหวดั และเพื่อนาํขอ้มูล
ดงักล่าวมาประกอบการวางแผนปรับปรุงส่งเสริมการตลาดการท่องเท่ียวภายในประเทศ และเปรียบเทียบ
สถานการณ์ท่องเท่ียวท่ีเกิดขึ้นกบัแต่ละแหล่งท่องเท่ียวทั้งดา้นบวกและดา้นลบซ่ึงนับเป็นตวัแปรสําคญัท่ี
ส่งผลต่อการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมและสามารถนํามาเป็นข้อมูลพื้นฐานในการกาํหนดนโยบาย และ
แนวทางแกไ้ขปัญหาท่ีเกิดขึ้นต่อไป   
 มุมมองของนักท่องเท่ียวด้วยกันหรือมุมมองของเจ้าบ้าน อาจจะเป็นการศึกษานักท่องเท่ียวชาติ
เดียวกนั หรือศึกษานักท่องเท่ียวจากต่างประเทศท่ีมีพื้นเพวฒันธรรม นิสัยใจคอท่ีแตกต่างกนั ทั้งหลายทั้ง
มวลก็เพื่อใหเ้ขา้ใจถึงความตอ้งการท่ีอาจเหมือนหรือแตกต่างกนั อนัจะนาํไปสู่การเป็นนกัท่องเท่ียวและการ
เป็นเจา้บา้นท่ีดี หลายคร้ังเม่ือเราเดินทางไปต่างประเทศ นกัท่องเท่ียวท่ีดีก็ตอ้งศึกษาขอ้มูลซ่ึงนอกเหนือจาก
ขอ้มูลแหล่งท่องเท่ียวท่ีไปแลว้ เราก็ตอ้งศึกษาวฒันธรรมของคนในชาติเขาดว้ย เพราะวฒันธรรมของคนใน
ชาติจะบ่งบอกถึงพฤติกรรมของคนประเทศนั้นๆ ไปในตวั วา่เขามีความแตกต่างกบับา้นเราอยา่งไร เราจะได้
ไปท่องเท่ียวไดอ้ยา่งเขา้ใจ ถ่องแท ้ปฏิบติัตวัถูกตอ้ง เป็นนกัท่องเท่ียวท่ีดีมีคุณภาพ  

เช่นเดียวกนัหากมีนกัท่องเท่ียวเขา้มาท่องเท่ียวในประเทศเรา หากเขาเป็นนกัท่องเท่ียวท่ีดีมีคุณภาพ
เขาก็ตอ้งศึกษาหาข้อมูลก่อนมาเท่ียว เขาจะได้ท่องเท่ียวได้อย่างได้รับคาํช่ืนชมจากเจ้าบา้น ว่านิสัยดีมี
มารยาท เข้าใจวฒันธรรมปฏิบัติทาํตัวกลมกลืนไม่ฝืนความรู้สึกของเจ้าบ้าน แต่หากเขามีพฤติกรรมท่ี
แตกต่างออกไปจากวิถีปฏิบติัของเรา เราในฐานะเจา้บา้นก็ตอ้งทาํความเขา้ใจถึงความแตกต่างดว้ยเหตุและ
ผล ด้วยความเขา้ใจ หากความแตกต่างนั้นเป็นผลดีหรือไม่ได้ส่งผลเสียหายเราก็ควรพิจารณารับไว ้หาก
ความแตกต่างทางพฤติกรรมนั้ นเป็นผลเสียต่อการท่องเท่ียวต่อภาพลักษณ์ของประเทศ เราก็ควรให้



คาํแนะนําเขา หรือนําขอ้มูลท่ีได้ไปให้ฝ่ายท่ีเก่ียวขอ้งพิจารณารับไปปรับปรุงแก้ไข หาวิธีป้องกันต่อไป
เพื่อใหภ้าพลกัษณ์ และความสัมพนัธ์ของนกัท่องเท่ียวกบัเจา้บา้นเป็นไปดว้ยความเขา้ใจอนัดี 

ในมุมของผู้ให้บริการ ไม่ว่าจะเป็น มคัคุเทศก์ พนกังานตอ้นรับ พนกังานโรงแรม ร้านอาหาร สาย
การบิน ฯลฯเม่ือไดเ้รียนรู้จกัพฤติกรรมของนกัท่องเท่ียวท่ีตนตอ้งเก่ียวขอ้งก็จะทาํให้งานบริการเป็นไปดว้ย
ความเขา้อกเขา้ใจซ่ึงกันและกนั รู้ว่าเขาตอ้งการส่ิงใดและจะตอบสนองหรือลดความผิดพลาดในการไม่
เขา้อกเขา้ใจกนัไดอ้ยา่งไร  
 ในมุมมองของภาพลักษณ์ และรายได้ เม่ือทุกฝ่ายไดมี้การเรียนรู้เขา้ใจถึงการไดศึ้กษาพฤติกรรมของ
นกัท่องเท่ียวอยา่งดีแลว้การเขา้มาของนกัท่องเท่ียวก็จะเตม็ไปดว้ยความสุข ความสบายใจ ความเขา้ใจ ความ
ประทับใจ ซ่ึงนักท่องเท่ียวนั้นจะเป็นเคร่ืองมือทางการตลาดได้อย่างดีในการสร้างภาพลกัษณ์ท่ีเขาจะ
กลบัไปบอกต่อถึงความประทบัใจในการมาท่องเท่ียว อนัจะนาํพามาดว้ยรายไดจ้ากการท่องเท่ียวเพิ่มขึ้นอีก
มากมาย 
 
วิวัฒนาการของความคิดเกีย่วกบัพฤติกรรมของนักท่องเท่ียว 
 ความคิดดั้งเดิม นกัเดินทางสามารถเดินทางไปท่ีอ่ืนโดยมีวตัถุประสงคห์ลกัเพื่อแสวงหาความเช่ือ 
เยี่ยมญาติ ค้นหาแผ่นดินหรือทรัพยากรท่ีแปลกใหม่ แต่หลังจากยุคการปฏิวติัอุตสาหกรรม ทาํคนก็มี
ความคิดเขา้ใจใหม่ว่าพฤติกรรมความตอ้งการท่ีขาดมิไดอี้กประการหน่ึงในชีวิตคนเราคือ ความตอ้งการ
ทางดา้นจิตใจ หรืออิทธิพลทางใจ หรือจิตวิทยาภายใน คือ แรงผลกัดนั แรงจูงใจ จิตสาํนึก และความตอ้งการ
ต่างๆ โดยเฉพาะความตอ้งการไดพ้กัผ่อนหย่อนใจจากการตรากตรําทาํงาน แนวคิดน้ีก็ยงัคงมีอยู่มาจนถึง
ปัจจุบนั แต่ทวา่ยงัเป็นแนวคิดแบบหยาบ ท่ีอาจทาํใหน้กัเดินทางท่องเท่ียวไม่ไดรั้บส่ิงท่ีตอ้งการสูงสุด สถาน
ประกอบการดา้นการท่องเท่ียว แหล่งทรัพยากรธรรมชาติก็ไร้ทิศทางในการประสานประโยชน์สู่การพฒันา
สู่ความยัง่ยืนร่วมกนั ทาํให้เกิดปัญหาตามมามากมาย แนวคิดปัจจุบนัจึงเกิดขึ้นตามมากล่าวคือแนวคิดท่ีว่า 
ผูป้ระกอบการหรือนกัการตลาดตอ้งคิดวิเคราะห์พฤติกรรมท่ีสมบูรณ์สืบเน่ืองจากปัจจยัอิทธิพลต่างๆ หลาย
ดา้นประกอบกนัเพื่อให้ไดสิ้นคา้ บริการตรงตามความตอ้งการ เช่น ศึกษา วิเคราะห์ถึงวตัถุประสงคใ์นการ
จดันาํเท่ียวให้กบับริษทัตวัแทนขายประกนัชีวิต ว่าจะตอ้งพกัท่ีพกัอย่างไร จะตอ้งจดัหามคัคุเทศก์เพื่อนํา
เท่ียวและสร้างสัมพนัธภาพในหมู่พนกังานไดอ้ย่างไร หรือ จดัท่ีพกัให้กบัครอบครัวผูน้าํตอ้งจดัห้องพกัท่ีมี
สภาพเช่นใด มีระบบการรักษาความปลอดภยัอย่างไร คือตอ้งวิเคราะห์ให้ลึกขึ้นนั่นเอง ปัจจุบนัจึงมีการ
นาํเสนอขายสินคา้บริการทางการท่องเท่ียวมกัเนน้ความเป็นเอกลกัษณ์ มีความตอ้งการเฉพาะเจาะลึกมากขึ้น 
สินคา้บริการทางการท่องเท่ียวในลกัษณะมวลชนจะดอ้ยความนิยมลงไป แต่สินคา้บริการทางการท่องเท่ียว
ท่ีมีลกัษณะเฉพาะเจาะลึกจะไดรั้บความนิยมมากขึ้น เช่น ปัจจุบนันกัท่องเท่ียวนิยมไปเท่ียวสถานท่ีท่องเท่ียว 
Unseen หรือธรรมชาติท่ีอยู่ห่างไกลท่ียงัสมบูรณ์ หรือท่ีเท่ียวท่ียอ้นใหเ้ห็นถึงอดีตวฒันธรรมท่ีสวยงาม หรือ
แขกชอบท่ีพกัสไตล์บูติคเฉพาะทอ้งถ่ิน พูดให้เขา้ใจง่ายๆ ผูใ้ช้สินคา้บริการทางการตอ้งเท่ียวแทบทุกคน



ลว้นแลว้แต่อยากไดสิ้นคา้บริการท่ีมีความแปลกใหม่ ประทบัใจ สร้างประสบการณ์ท่ีดีท่ีเขาอาจไม่เคยไดรั้บ
มาก่อนจากท่ีอ่ืน 
 
วัตถุประสงค์ของการได้วิเคราะห์พฤติกรรมนักท่องเท่ียว(ดดัแปลงจาก อุษณีย ์ จิตตะปาโล, นุตประวีณ์  เลิศ
กาญจนวติั., 2549) 
ค าถาม(6 Ws และ 1H) ค าตอบที่ต้องการทราบ(7 Os) กลยุทธ์การตลาดท่ีเกีย่วข้อง 

1 .  ใ ค ร อ ยู่ ใ น ต ล า ด
เป้าหมาย(Who is in  the 
target market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย(Occupants) 
(1) ประชากรศาสตร์ 
(2) ภูมิศาสตร์ 
(3) จิตวิทยา หรือจิตวิเคราะห์ และ 
(4) พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยุทธ์การตลาด 4Ps ประกอบด้วย กล
ยุทธ์ดา้นผลิตภณัฑ(์สินคา้บริการดา้นการ
ท่องเท่ียว) ราคา การจดัจาํหน่าย และการ
ส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสม และการ
ต อ บ ส น อ ง ค ว า ม พึ ง พ อ ใ จ ข อ ง
กลุ่มเป้าหมายได ้

2. ผูบ้ริโภค
(นกัท่องเท่ียว)ซ้ืออะไร
(What does the 
Consumer buy?) 

ส่ิ ง ท่ี นั ก ท่ อ ง เ ท่ี ย ว ต้อ ง ก า ร ซ้ื อ ( Object) 
นักท่องเท่ียวตอ้งการความเช่ือมัน่(เน่ืองจาก
สินคา้บริการทางการท่องเท่ียวโดยมากเป็น
ส่ิงท่ีจบัตอ้งไม่ได)้ ตอ้งการสินคา้บริการท่ีมี
ความคุม้ค่ากบัค่าใชจ่้ายท่ีเสียไป 

กลยุทธ์ด้านผลิตภณัฑ์(Product Strategy) 
ประกอบดว้ย 
(1) ผลิตภณัฑท่ี์เป็นสินคา้บริการหลกั 
(2)  รูปลักษณ์ของสินค้าบริการ อาจ
ประกอบไปด้วยตรา สัญลักษณ์การค้า 
รูปแบบการบริการ คุณภาพผูใ้หบ้ริการ 
(3) สินคา้บริการควบ 
(4) สินคา้บริการท่ีคาดหวงั และ 
(5) ศักยภาพของสินค่าบริการ ความ
แตกต่างทางการแข่งขนั อาจประกอบดว้ย
ความแตกต่างในสินคา้บริการ พนักงาน 
และภาพพจน์ 

3. ทาํไมผูบ้ริโภคจึงซ้ือ
(Why does the 
Consumer buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ (Objectives) 
ผูบ้ริโภคหรือนักท่องเท่ียวซ้ือสินค้าบริการ
ด้านการท่อง เ ท่ียว เพื่ อตอบสนอ งความ
ตอ้งการของเขาดา้นร่างกาย ดา้นจิตวิทยาซ่ึง
ตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การซ้ือ เช่น ปัจจยัภายในไดแ้ก่ ความอยากซ้ือ
แพ็กเกจทัวร์พาคู่รักไปฮันนีมูน หรือปัจจัย

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือกลยทุธ์ ดา้นผลิตภณัฑ์
สินค้าบริการท่ี มี เอกลักษณ์ โดดเด่น
(Product Strategies) กลยุทธ์การส่งเสริม
การตลาด(Promotion Strategies) กลยุทธ์
ดา้นราคา และกลยุทธ์ดา้นช่องทางการจดั
จาํหน่าย 



ทางหน้าท่ีการงานทาํให้ต้องมีการเดินทาง
บ่อยเป็นตน้ 

ค าถาม(6 Ws และ 1H) ค าตอบที่ต้องการทราบ(7 Os) กลยุทธ์การตลาดท่ีเกีย่วข้อง 
4. ใครมีส่วนร่วมในการ
ตดัสินใจซ้ือ (Who 
Participates in the 
buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่างๆ  Organizations ท่ี มี
อิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือประกอบด้วย ผู ้
ริเร่ิม ผูมี้อิทธิพล ผูต้ดัสินใจซ้ือ ผูซ้ื้อ และผูใ้ช ้

กลยุทธ์ท่ีใช้มากคือกลยุทธ์ การโฆษณา 
และหรือการส่งเสริมการตลาด 

5. ผูบ้ริโภคหรือ
นกัท่องเท่ียวซ้ือเม่ือใด 
(When does the 
Consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ(Occasions) เช่น ช่วงก่อน
เทศกาลท่องเท่ียวท่ีจะมาถึงคนไทยท่ีนิยมมาก
คือเทศกาลปีใหม่ สงกรานต์ เทศกาลวนัหยุด
ยาวต่างๆ 

กลยุทธ์ท่ีใช้มากคือกลยุทธ์การส่งเสริม
การตลาด เช่น ทาํการส่งเสริมการตลาด
ช่วงหนา้ Low season  

6 .  ผู ้ บ ริ โ ภ ค ห รื อ
นักท่องเท่ียวซ้ือท่ีไหน
( Where does the 
Consumer buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง(Outlets) ท่ีผูบ้ริโภคหรือ
นกัท่องเท่ียวไปทาํการซ้ือ เช่น งานไทยเท่ียว
ไทย ณ ศูนยสิ์ริกิต์ิ ศูนยป์ระชุมเมืองทองธานี 
เทศกาลเท่ียวเมืองไทย ณ สวนลุมพินี หรือซ้ือ
ผา่นบริษทัตวัแทนจาํหน่าย หรือแมก้ระทัง่ซ้ือ
หรือจอง Online ทาง Internet ฯลฯ 

กลยุทธ์ช่องทางการจดัจาํหน่าย บริษทันาํ
ผลิตภัณฑ์ สินค้าและบริการ สู่ตลาด
เป้าหมายโดยพิจารณาว่าจะผ่านคนกลาง
อยา่งไร 

7. ผูบ้ริโภคหรือ
นกัท่องเท่ียวซ้ืออยา่งไร
(How does the 
Consumer buy?) 

ขั้ นตอนในกา รตัดสิ นใ จ ซ้ือ(Operations) 
ประกอบดว้ย การรับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล 
การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซ้ือ 
และความรู้สึกภายหลงัการซ้ือ 

กลยุทธ์ท่ีใช้มากคือกลยุทธ์การส่งเสริม
การตลาด ประกอบด้วยการโฆษณาการ
ขายโดยใช้พนักงานขาย การส่งเสริมการ
ขาย การให้ข่าว และการประชาสัมพนัธ์ 
การตลาดทางตรงเช่น Direct mail หรือ
พนกังานขายกาํหนดวตัถุประสงคใ์นการ
ขายให้สอดคลอ้งกบัวตัถุประสงค์ในการ
ตดัสินใจซ้ือ 

 
 
 
 
 
 


