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แผนบริหารการสอนประจ าบทที่ 1 
 

หัวข้อเนือ้หา 

 ประวัติความเป็นมาของการเดินทางท่องเท่ียว การแบ่งภูมิภาคของนักท่องเท่ียวทัว่โลก 
วิวัฒนาการของการท่องเท่ียว  วิธีท่ีใช้ในการเดินทางท่องเท่ี ยว การปฏิวัติอุตสาหกรรมและ
อุตสาหกรรมท่องเท่ียวในยุคปัจจุบัน ก าเนิดการอาบน า้ แร่และการท่องเท่ียวชายทะเล                            
การทอ่งเท่ียวทางรถไฟ ประวตักิารค้นพบ 

     

วัตถุประสงค์เชงิพฤตกิรรม  
1. นกัศกึษาสามารถบรรยายประวตัคิวามเป็นมาของการเดินทางทอ่งเท่ียวได้ 
2. นกัศกึษาเข้าใจถึงวิธีการใช้ในการเดินทางท่องเท่ียว  
3. นกัศกึษามีความเข้าใจในการปฏิวตัิอตุสาหกรรมและอตุสาหกรรมทอ่งเท่ียวในยคุ 

ปัจจบุนั 
 

วธีิสอนและกิจกรรมการเรียนการสอน 
1. วิธีสอน 

 -  อาจารย์สรุปประวตัิความเป็นมาของการเดินทางท่องเท่ียว การแบง่ภมูิภาคของ
นกัทอ่งเท่ียวทัว่โลก วิวฒันาการของการท่องเท่ียว วิธีท่ีใช้ในการเดนิทางท่องเท่ียว การปฏิวตัิ
อตุสาหกรรมและอตุสาหกรรมทอ่งเท่ียวในยคุปัจจบุนั ก าเนิดการอาบน า้แร่และการท่องเท่ียว
ชายทะเล การทอ่งเท่ียวทางรถไฟ ประวตัิการค้นพบ 
 -  บรรยายประกอบ ส่ือการสอน Power point  
       -  อภิปรายและซกัถาม 

 2. กจิกรรมการเรียนการสอน 

 การน าเข้าสู่บทเรียนโดยจดักิจกรรมการเรียนรู้โดยใช้ปัญหาเป็นฐานให้นกัศกึษาแบง่กลุ่ม
อภิปรายเพ่ือสรุปประวตัิความเป็นมาของการเดินทางท่องเท่ียว การแบง่ภูมิภาคของนกัท่องเท่ียว
ทัว่โลก วิวฒันาการของการท่องเท่ียว วิธีท่ีใช้ในการเดินทางท่องเท่ียว การปฏิวตัิอตุสาหกรรมและ
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อุตสาหกรรมท่องเท่ียวในยุคปัจจุบัน ก าเนิดการอาบน า้แร่และการท่องเท่ียวชายทะเล                
การทอ่งเท่ียวทางรถไฟ ประวตักิารค้นพบ 

 

ส่ือการเรียนการสอน 
1. Power point  

 2. เอกสารประกอบการสอนวิชาพฤตกิรรมของนกัทอ่งเท่ียว 
 
 

การวัดและประเมินผล 
1. ใช้สงัเกตพฤติกรรมการมีส่วนร่วมความสนใจค าตอบ และร่วมอภิปราย 

 2.   นกัศกึษา ร้อยละ 80 สามารถสรุปประวตัคิวามเป็นมาของการเดนิทางทอ่งเท่ียว                 
การแบง่ภมูิภาคของนกัท่องเท่ียวทัว่โลก วิวฒันาการของการทอ่งเท่ียว วิธีท่ีใช้ในการเดนิทาง
ทอ่งเท่ียว การปฏิวตัิอตุสาหกรรมและอตุสาหกรรมทอ่งเท่ียวในยุคปัจจบุนั ก าเนิดการอาบน า้แร่
และการทอ่งเท่ียวชายทะเล การทอ่งเท่ียวทางรถไฟ ประวตักิารค้นพบได้ 

 
 



 

บทที่ 1 
ประวัติพฤตกิรรมการท่องเที่ยว 

 
 มนุษย์เป็นนกัเดินทางท่องเท่ียวท่ีส าคญันบัตัง้แต่อดีตจวบจนถึงปัจจุบนั มนุษย์เดินทาง
เพ่ือการแสวงหาอาหาร  เสาะหาหนงัสตัว์เพ่ือเป็นเคร่ืองนุ่งห่มหรือเพ่ือการแสวงหาดินแดนใหม่ ๆ 
มาเป็นอาณานิคม  การเดินทางในอดีตต้องใช้เวลายาวนานและเผชิญกับภยันตรายมากมาย             
ค าว่าการเดินทางหรือ “Travel” เป็นค าท่ีมาจากภาษาฝร่ังเศสคือ “Travail”  มีความหมายว่าเป็น
การท างานหนกั เพราะในอดีตนัน้การเดนิทางของมนษุย์นัน้ต้องใช้เท้าเป็นส าคญั ตอ่มามนษุย์เร่ิม
รู้จกัใช้ลาในการเดินทางแล้วคอ่ย ๆ พฒันาไปสู่การเดินทางทางน า้ ทางทะเลตามล าดบัเพ่ือใช้ใน
การเดินทางเพ่ือการค้าขายและธุรกิจต่าง ๆ การส ารวจวิวัฒนาการของการท่องเท่ียวใน
ประวัติศาสตร์ยุคต่าง ๆ ได้แสดงให้ทราบว่าการท่องเท่ียวเกิดขึน้บนพืน้ฐานของปรากฏการณ์           
ต่าง ๆ ท่ีหลากหลายในประวตัิศาสตร์ ในขณะท่ีการผลิตสินค้าและบริการต่าง ๆ เพิ่มมากขึน้ใน
สงัคมท่ีส่งผลให้เกิดเงินตราและเวลาว่างเพ่ือการพักผ่อนของผู้คนมากขึน้ด้วย ในขณะเดียวกัน
ประชาชนท่ีได้รับการศึกษาดีก็จะนิยมเดินทางท่องเท่ียวมากขึน้เพ่ือเป็นการเพิ่มพูนความรู้และ
การศกึษา การปรับปรุงการคมนาคมขนส่งชว่ยท าให้การเดนิทางท่องเท่ียวรวดเร็วขึน้ ง่ายขึน้ ราคา
ถกูลงและมีความปลอดภยัมากขึน้ การปรับปรุงระบบการส่ือสารคมนาคมโดยผา่นระบบการพิมพ์ 
วิทยุ และโทรทศัน์ ช่วยท าให้ระบบการตลาดของอุตสาหกรรมท่องเท่ียวง่ายขึน้ในยุคปัจจุบนัเม่ือ
เปรียบเทียบกบัในอดีต 
 
การแบ่งภูมิภาคของนักท่องเท่ียวท่ัวโลก                      
          นกัทอ่งเท่ียวท่ีเดนิทางมาจากประเทศตา่ง ๆ ทัว่โลก จะถกูจดัเข้าเป็นกลุม่โดยอาศยัท่ีตัง้
ทางภมูิศาสตร์เป็นตวัก าหนด โดยมีการแบง่ออกเป็นภมูิภาคตา่ง ๆ ตามหลกัเกณฑ์ของ WTO ดงันี ้
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ภาพท่ี 1.1    ภาพแสดงการแบง่ภมูิภาคทัว่โลก 

ภูมิภาคเอเชียตะวันออก                                      
  ประกอบด้วยกลุม่ประเทศในอาเซียนได้แก่                                                                                                        
   ประเทศมาเลเซีย                      ประเทศบรูไน                                                                                                     
                ประเทศสิงคโปร์                       ประเทศฟิลิปปินส์                                                                                      
                ประเทศอินโดนีเชีย                   ประเทศลาว                                                                                            
                ประเทศเวียดนาม                     ประเทศไทย                                                                           
 และกลุม่ประเทศอ่ืน ๆ ได้แก่                                                                                                                         
                 ประเทศญ่ีปุ่ น                         ประเทศเกาหลี                                                                                   
                 ประเทศไต้หวนั                       ประเทศจีน                                                                                   
                 ประเทศฮ่องกง                                                                                                              
ภูมิภาคยุโรป                                                                                                                                          
     ประเทศออสเตรีย                     ประเทศนอร์เวย์                                                                   
                ประเทศเบลเย่ียม                      ประเทศรัสเซีย                                                                         
                ประเทศเดนมาร์ค                     ประเทศสเปน                                                        
     ประเทศฟินแลนด์                     ประเทศสวีเดน                                                                                                
               ประเทศฝร่ังเศส                       ประเทศสวิสเซอร์แลนด์                                                                                                  
              ประเทศเยอรมนี                     ประเทศสหราชอาณาจกัร                                                                                                                 
              ประเทศอิตาลี                          ประเทศยโุรปตะวนัออก           
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ภูมิภาคอเมริกา แบง่ออกเป็น                                                                                                              
 ภมูิภาคอเมริกาเหนือ ประกอบด้วย                                                                                                                        
           ประเทศสหรัฐอเมริกา          ประเทศแคนาดา                                                                                                                      
 ภมูิภาคอเมริกาใต้   ประกอบด้วย                                                                                                                                      
        ประเทศบราซิล                ประเทศอาร์เจนตนิา                                                                                                                                                                                                                                               
ภูมิภาคเอเชียใต้ ประกอบด้วย 

                                  ประเทศบงัคลาเทศ                   ประเทศอินเดีย                                                                                      
         ประเทศเนปาล                        ประเทศปากีสถาน                                                                       
              ประเทศศรีลงักา                                                                                                            
ภูมิภาคโอเชียเนีย ประกอบด้วย                                                                                                       
              ประเทศออสเตรเลีย                 ประเทศนิวซีแลนด์         
ภูมิภาคตะวันออกกลาง ประกอบด้วย                                                                                                  

ประเทศอียิปต์                        ประเทศอิสราเอล                                                            
ประเทศคเูวต                         ประเทศซาอดุอิาระเบีย                                                                                  
ประเทศสาธารณรัฐอาหรับเอมิเรตส์               

ภูมิภาคแอฟริกา ประกอบด้วย                                                                                                              
        ประเทศแอฟริกาใต้ 

 
วิวัฒนาการของการท่องเที่ยว  

การเดนิทางสมัยอาณาจักรที่ยิ่งใหญ่ ( The Great Empires)  
การจดัระบบการเดินทางท่องเท่ียวในประวตัิศาสตร์ของชาวตะวนัตกนัน้เกิดขึน้ประมาณ

สมยัอาณาจกัรท่ียิ่งใหญ่ (The Great Empires) อันได้แก่ อาณาจกัรเปอร์เซียอาณาจกัรเอสซีเรีย 
กรีก อียิปต์ และโรมนั การเดินทางได้ถูกน ามาใช้โดยกองทหารหรือกองทพัพวกพ่อค้า และผู้แทน
รัฐบาลต่าง ๆ ในอดีตเป็นเหตุผลส าคญั รวมทัง้เพ่ือการติดต่อคมนาคมระหว่างรัฐบาลกลางกับ
อาณานิคมต่าง ๆ ท่ีอยู่ห่างไกลออกไป นอกจากนีก้ารเดินทางยังมีความจ าเป็นส าหรับพวก                
ช่างศิลป์ และสถาปนิกท่ีถูกเรียกมาใช้จากดินแดนห่างไกล เพ่ือการออกแบบและก่อสร้าง
พระราชวังท่ียิ่งใหญ่งดงามหรือหลุมศพขนาดมหึมาของกษัตริย์ผู้ ยิ่งใหญ่  ในขณะเดียวกัน                      
การเดินทางยังช่วยท าให้เกิดมีการก่อสร้างโครงสร้างพืน้ฐาน ท่ีส าคัญ ๆ เช่น ถนน ล าคลอง                 
ผู้จดบนัทึกระยะทาง  เฝ้ายามสถานีไปรษณีย์  หลกับอกระยะทางบ่อน า้หรือแอ่งน า้ด่ืมพนกังาน  
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ในสถานท่ีพกัและร้านขายอาหารเป็นต้น ในยคุของอาณาจกัรกรีกโบราณ  มนษุย์เดนิทางไปชมการ
แข่งขนักีฬาโอลิมปิก (Olympic Games) ซึ่งเป็นการแข่งขนักีฬาท่ียิ่งใหญ่ท่ีสดุท่ีต้องการใช้สถานท่ี
พกัและบริการอาหารอย่างดี เป็นจ านวนมากไว้คอยบริการ ยคุนีเ้ร่ิมมีการใช้เงินในการแลกเปล่ียน
สินค้าบ้างแล้ว ท าให้สะดวกในการแลกเปล่ียนสินค้าและบริการ     
 
วิธีที่ใช้ในการเดนิทาง (Travel  Methods)                                                                                                 

ในการเดินทางทางบก นิยมใช่ลา ล่อ หรือ  อฐู  แตส่ าหรับทหารหรือเจ้าหน้าท่ีของรัฐนิยม
ใช้ม้าเป็นพาหนะในการเดนิทางซึง่อาจเป็นเกวียน (Wagons) หรือรถม้าสองล้อ (Chariots) 

 
ชาวโรมัน (The Romans) 

ชาวโรมนัยงัได้น าเอาระบบกฎหมายออกเผยแพร่ไปยงัอาณาจกัรอ่ืน ๆ ท่ีเป็นอาณานิคม
ของโรมนัด้วย ชาวโรมนัยงัเป็นนกัสร้างถนนท่ียิ่งใหญ่ ผลงานท่ีมีช่ือเสียงวา่เป็นถนนท่ีก่อสร้างได้ดี
ท่ีสุดก็คือ Appian Way ซึ่งเป็นถนนหลวงสายหลักท่ีเช่ือมต่อไปยังประเทศกรีกและดินแดนภาค
ตะวันออก ชาวโรมันสามารถเดินทางเป็นระยะทางยาวถึง  73 ไมล์ จากก าแพงเฮเดรียน                      
(Hadrian  Wall) ในองักฤษไปจนถึงลุ่มแม่น า้ยเูฟรตีส (Euphrates  River) โดยปราศจากการข้าม
เขตแนวพรมแดนของประเทศอ่ืนใด  เส้นทางการติดต่อส่ือสารนบัได้ว่ายอดเย่ียมและสถานท่ีพัก
นกัเดินทางระหว่างการเดินทาง (Inns) ก็ได้สร้างไว้ระยะ ๆ ตลอดเส้นทางการเดินทางจึงกล่าวได้
วา่ชาวโรมนัเป็นนกัสร้างสรรค์โครงสร้างพืน้ ฐานการท่องเท่ียวท่ีดีท่ีสดุของโลกชาติหนึ่ง (ทัง้ระบบ
การติดต่อขนส่งและการส่ือสาร) ถึงแม้จะเป็นความจริงว่าชาวโรมนัมิใช่เป็นชาติแรกท่ีได้เดินทาง
ไปเย่ียมชมสถานท่ีต่าง ๆ เพ่ือความเพลิดเพลินก็ตาม แต่ชาวโรมันก็เป็นชนชาติแรกท่ีแท้จริงท่ี
สร้างวฒันธรรมการท่องเท่ียวระบบมวลชนขึน้เป็นครัง้แรกทัง้โดยตวัอักษรและจิตใจท่ีแท้จริงใน
ศตวรรษ ท่ี  2 แห่งคริสต์กาล (Feifer, 1985 : 8 จากหนังสือการท่องเท่ียวและการจัดการ
อตุสาหกรรมการทอ่งเท่ียว ของนิคม จารุมณี : 2536) 

 
การเดนิทางท่องทะเล (Sea Voyages) 

กรีกซึ่งเป็นประเทศที่มัง่คัง่ร ่ารวยในด้านทรัพยากรการท่องเที่ยวตัง้อยู่ใกล้อิตาลีและ
เป็นเป้าหมายปลายทางการท่องเท่ียวท่ีนิยมกันมากแต่ในอดีตยังไม่ปรากฏเรือขนส่งผู้ โดยสาร 
จนกระทัง่ภายหลงัท่ีได้มีการประดิษฐ์เรือกงัหนัไอน า้ (Steamships) เกิดขึน้ในกลางศตวรรษท่ี 19  
จึงได้เร่ิมเป็นท่ีรู้จักและนิยมกันอย่างกว้างขวางในช่วงแรก ๆ ของการเดินทางท่องทะเลหรือ
เดินทางท่องเท่ียวทางทะเลนัน้ นกัท่องเท่ียวจะเร่ิมต้นท่ีการเดินทางไปสู่ท่าเรือท่ีใกล้ท่ีสุดและรอ
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จนกระทัง่มีเรือออกเดินทางไปยงัทิศทางท่ีต้องการทัง้นีเ้พราะว่าเรือเหล่านีไ้ม่มีห้องพักหรือสถานท่ี
อ านวยความสะดวกใด ๆ แก่ผู้ โดยสารเม่ือนกัท่องเท่ียวเดินทางไปถึงจุดหมายปลายทางหรือแหล่ง
ทอ่งเท่ียวท่ีต้องการแล้ว พวกเขาจะต้องเตรียมท่ีพกัแรมเอง 
 
การท่องเที่ ยวเพื่ อศาสนาและเพื่อกิจการอ่ืนในยุคแรก ๆ (Early Religions and Other 
Travel) 

การเดินทางท่องเท่ียวในยคุเร่ิมต้น ๆ  มิใช่แตจ่ะจ ากัดอยู่ท่ีความต้องการของรัฐบาลหรือ
เจ้าหน้าท่ีของรัฐบาลหรือผู้ ท่ีมีฐานะร ่ารวยเท่านัน้  พิธีกรรมทางศาสนาและการแสดงต่าง ๆ บน
เวที ก็เป็นจุดดึงดูดนักท่องเท่ียวท่ีส าคญัเช่นกัน  การละคร (Drama) กวีนิพนธ์ (Poetry) ศิลปะ 
(Art) สถาปัตยกรรม (Architecture) และปรัชญา (Philosophy) ได้เจริญรุ่งเรืองและเบ่งบานอย่าง
เต็มท่ีและได้มีสว่นร่วมส าคญัในกิจกรรมส าคญัในกิจการท่องเท่ียวและนกัท่องเท่ียวเป็นอย่างมาก
การแข่งขนักีฬาโอลิมปิกซึ่งได้เร่ิมขึน้เป็นครัง้แรกในปี  776  ก่อนคริสตกาล  โดยชาวกรีก นัน้ได้มี
สว่นส าคญัในการกระตุ้นให้นกัทอ่งเท่ียวเดนิทางไปชมการแขง่ขนัท่ียิ่งใหญ่ 
 ในยุคดงักล่าวนีเ้มืองใหญ่ ๆ ก็ได้เจริญรุ่งเรืองมากขึน้และได้กลายเป็นจุดศนูย์กลางของ
การดึงดูดนกัท่องเท่ียวท่ีส าคญั  การเดินทางท่องเท่ียวเพ่ือสุขภาพได้ริเร่ิมขึน้ด้วยการแนะน าบ่อ
น า้แร่ (Mineral Springs) โดยกลุ่มนักท่องเท่ียวท่ีมีฐานะดีในยุคนี ้มีหลกัฐานท่ีเช่ือถือได้ บ่งชีว้่า 
การทอ่งทะเลเพื่อฟืน้ฟสูขุภาพก็ได้เกิดขึน้ในสมยัดงักล่าวด้วยในยคุอาณาจกัรโรมนัตอนปลายการ
สถาปนาคริสต์ศาสนาลงอย่างมั่นคง ได้น าไปสู่การเดินทางเพ่ือจาริกแสวงบุญไปยังดินแดน
ศกัดิ์สิทธ์ิท่ีเมืองเยรูซาเลมและเมืองเบธลาเฮม (Jerusalem  and  Bethlehem)  เพิ่มขึน้อย่างน่า
พิศวง 
 
การท่องเที่ยวในยุคแรก (Early Sightseeing) 

การทอ่งเท่ียวประเภททศันาจร (Sightseeing) เป็นท่ีนิยมอยา่งกว้างขวางยคุอาณาจกัรสิ่ง
มหัศจรรย์ 7 อย่างของโลกได้ถูกก่อสร้างขึ น้มาเพ่ือดึงดูดนักท่องเท่ียว  โดยเฉพาะอย่างยิ่ง
นกัท่องเท่ียวท่ีเป็นกลุ่มชน ชัน้ปกครองนักปราชญ์ หรือนักศิลปะแขนงต่าง ๆ ได้มาช่ืนชมความ
งดงาม ความยิ่งใหญ่ หรือความมหศัจรรย์ของสิ่งมหศัจรรย์ ทัง้ 7 อยา่งได้แก่ 

1. พีระมิดแหง่คฟู ู( Great Pyramid Of Khufu) 
2. ประภาคารฟาโรส์อเล็กซานเดรีย (Pharos Lighthouse Of Alexandria) 
3. สวนลอยแหง่บาบโิลน ( Hanging Gardens Of Babylon) 
4. เทพโคลอสซสัแหง่โรดส์ (Colossus of Rhodes) 



- 8 - 
 

5. อนสุาวรีย์ซีอสุ    (Statue  Of Zeus at  Olympus) 
6. วิหารแก่งอาร์ทีมีส  ( Temple of Artemis at Ephesus) 
7. หลมุศพแหง่มโูสลสุ (Tomb  of  Mausolus at  Halicarnassus) 
แตเ่ป็นท่ีนา่เสียดายท่ีปัจจบุนันีย้งัคงเหลือแตพี่ระมิดแห่งคฟูเูทา่นัน้ท่ีนกัทอ่งเท่ียวสามารถ

ไปเย่ียมชมได้  การเดนิทางทอ่งเท่ียวแบบทศันาจรในยคุแรก ๆ  นัน้ยงัคงมุ่งไปสูอี่ยิปต์และกรีกโดย
มีเปา้หมายเพ่ือการอาบน า้ อาบแดด และการพกัผ่อนตามชายหาดท่ีสวยงาม รวมทัง้เพ่ือไปศกึษา
สถานท่ีส าคญั ๆ ในประวตัิศาสตร์ เช่น  สถานท่ีฝังศพของอเล็กซานเดอร์มหาราช  บ้านพกัของโซ
เครตีส  ความยิ่งใหญ่ของพีระมิดหรือสฟิงค์และหบุเขาแหง่กษัตริย์ (Valley of the Kings) เป็นต้น 

“ 
อวสานของสมัยอาณาจักร  (The End of the Empires) 

อาณาจักรถึงจุดสิน้สุดด้วยการแตกสลายโครงสร้างทางการเมือง  และเศรษฐกิจถูก
ท าลาย  การเดนิทางทอ่งเท่ียวก็เร่ิมไม่ปลอดภยั  เพราะไม่มีกองทหารคอยคุ้มครองความปลอดภยั
ให้ดงัเช่นในสมยัอาณาจกัรระยะท่ีก าลงัรุ่งเรือง  โจร  ผู้ ร้ายเร่ิมชกุชม  การเดินทางเร่ิมหยดุชะงัก
ถนนหนทาง ระบบการคมนาคมและโรงแรมท่ีพกันกัเดนิทางท่ีชาวโรมนัได้สร้างขึน้ก็เร่ิมเส่ือมโทรม
และแตกสลายไปในท่ีสุด  การเดินทางท่องเท่ียวเร่ิมเต็มไปด้วยภยันตรายและนักท่องเท่ียวก็
ยากล าบากท่ีจะแสวงหาแหลง่ทอ่งเท่ียวท่ีจะไปเท่ียวชม 

 
การเดนิทางในยุคกลาง (The Middle Ages) 

ตลอดระยะเวลาในประวตัิศาสตร์ของยุคกลาง  ซึ่งเร่ิมจากราวประมาณปีคริสต์ศกัราช  
500  ถึงปี คริสต์ศักราช  1,400  ชนชัน้กลาง  (Middle Class)   สูญหายไปในประวัติศาสตร์ 
การค้าขายหยดุชะงกัในขณะท่ีผู้คนเร่ิมหยดุนิ่งอยู่กบัท่ีเงาของความมืดหรือความหวาดกลวัได้เร่ิม
แผ่เข้าปกคลมุดินแดนตา่ง ๆ ในยโุรปเร่ือยมาจนกระทัง่ในช่วงของคริสตศกัราช 1,500  เป็นต้นมา  
ยคุมืดก็เร่ิมเส่ือมสลาย เม่ือคริสต์ศาสนาได้เร่ิมฟื้นฟูขึน้อย่างช้า ๆ ในประเทศฝร่ังเศสมีการสร้าง
โบสถ์วิหารทางศาสนายุคใหม่ท่ีสง่างามซึ่งยังคงเป็นมรดกตกทอดมาถึงนักท่องเท่ียวในยุค                  
ปัจจบุนันี ้
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การจาริกแสวงบุญ (Pilgrimages) 
คริสต์ศาสนาได้สะสมความมัง่คัง่มาตลอดระยะเวลาในยคุกลาง พระและนกับวชในคริสต์

ศาสนายงัได้เผยแพร่ความรู้โดยการสัง่สอนประชาชนเก่ียวกบัอภินิหารและความศกัดิ์สิทธ์ิตา่ง ๆ  
โดยมีวตัถปุระสงค์เพ่ือกระตุ้นศาสนิกชนให้ออกเดนิทางเพื่อการจาริกแสวงบญุ   

ในตอนปลายของยุคกลางการเดินทางพวกครูเสด (Christian Crusades) เพ่ือสงคราม
ศาสนาหรือสงครามศกัดิ์สิทธ์ิได้ปลดปล่อยดินแดนศกัดิ์สิทธ์ิให้เปิดกว้างอย่างเสรีนกัจาริกแสวง
บญุทัง้พวกมสุลิมท่ีเดินทางไปแสวงบญุยงัดินแดนศกัดิ์สิทธ์ท่ีเมกกะ (Mecca) และพวกคริสเตียน
ท่ีเดนิทางไปยงัเมืองเยรูซาเลม (Jerusalem) และโรม (Rome) ก็ได้เร่ิมต้นขึน้ใหมอี่กครัง้หนึง่   

 
หนังสือการท่องเที่ยว  (Travel Books) 

ผลพวงท่ีส าคญัของการประดิษฐ์แท่นพิมพ์ในศตวรรษท่ี 15 ก็คือการตีพิมพ์สิ่งพิมพ์และ
หนงัสือท่ีเกิดขึน้และขยายตวัอย่างรวดเร็ว และโดยเฉพาะอย่างยิ่ง หนงัสือท่ีเก่ียวกบัการเดินทาง
ทอ่งเท่ียวท่ีช่วยมีสว่นกระตุ้นให้ผู้ มีความสามารถในการอา่นมีความรู้สึกอยากจะเดินทางท่องเท่ียว
ไปยงัดนิแดนท่ีหา่งไกลออกไป  

 
การท่องเที่ยวเป็นกลุ่ม (Package Tours) 
 การเดินทางท่องเท่ียวเป็นกลุ่มซึ่งได้จัดขึน้ เป็นครัง้แรกในยุคนี ไ้ด้ก่อประโยชน์แก่
นกัท่องเท่ียวอย่างมากมาย โดยเฉพาะอยา่งยิ่งในด้านความปลอดภยัของนกัทอ่งเท่ียว รวมทัง้ชว่ย
ปอ้งกนัการเอารัดเอาเปรียบจากผู้ขายบริการตา่ง ๆ  แก่นกัทอ่งเท่ียวตลอดเส้นทางการทอ่งเท่ียว  
 
มาร์โค  โปโล (Marco Polo) 
 ในตอนปลายคริสต์ศตวรรษท่ี 3 มาร์โคโปโล นกัเดินทางชาวเวนิสได้เดินส ารวจเส้นทาง
จากยโุรปไปยงัประเทศจีน และสว่นตา่ง ๆ ของทวีปเอเชีย มาร์โคโปโลมีความต่ืนตาต่ืนใจกบัความ
เจริญก้าวหน้าของจีน เช่น ระบบถนนหนทางท่ีดี ซึ่งได้สร้างขึน้มาในสมัยของราชวงศ์โจ (1122-
221 ก่อน ค.ศ.) เป็นต้นมา หนังสือการเดินทางของมาร์โคโปโลได้กลายเป็นข้อมูลส าคญัท่ีคน
ตะวันตกได้รู้เร่ืองราวเก่ียวกับชีวิตของคนตะวันออก และโดยเฉพาะอย่างยิ่งการใช้ธนบัตร                
เป็นเงินตรานัน้คนตะวนัตกไม่เคยมีมาก่อน ซึ่งถือว่าเป็นของแปลกประหลาดท่ีน่าสนใจยิ่งส าหรับ
ชาวตะวนัตกในยคุนัน้ 
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การท่องเที่ยวทางทะเล (Sea Travel) 
 การเดินทางท่องเท่ียวทางทะเลเป็นสิ่งท่ีท้าทาย แต่เป็นการเดินทางท่ีน่าต่ืนเต้นมากท่ีสุด
ส าหรับมนุษย์ด้วย  พวกไวกิง้จากดินแดนเหนือสดุของยโุรป  ได้เดินทางท่องทะเลไปจนขึน้ฝ่ังท่ีทวีป
อเมริกาเหนือชาวสเปนท่ีนิยมการเดินทางท่องทะเล  คริสโตเฟอร์  โคลมับสั  เป็นผู้น าสินค้าไปค้าขาย
ยงัทวีปอเมริกาเหนือในต้นปี  ค.ศ.1492  โคลมับสัได้รับแรงบนัดาลใจจากหนงัสือเดินทางท่องเท่ียว
ไปยงัดินแดนอนัแสนไกลของมาร์โค โปโล  โคลมับสัจึงเร่ิมต้นการเดินทางไกลของเขาจากเมืองเจนวั 
(Genoa) ในอิตาลี ข้ามมหาสมทุรแอตแลนตกิเพ่ือจะไปขึน้ฝ่ังของทวีปเอเชีย  ในขณะนัน้ทวีปอเมริกา
เหนือยงัไม่เป็นท่ีรู้จกัของผู้คนทัง้โลก  ดงันัน้เม่ือโคลมับสัได้เดินทางมาถึงแผ่นดินใหม่ในปี ค.ศ.1492  
จึงคิดวา่เขาได้เดินทางมาถึงอินเดียแล้ว โคลมับสัจึงตัง้ช่ือดินแดนใหม่ท่ีเข้าใจว่าเป็นอินเดียว่า West 
Indies ซึ่งปัจจุบันก็คือหมู่เกาะแคริบเบียน (Caribbean) ชาวโปรตุเกสก็ได้ช่ือว่าเป็นนักเดินเรือ                 
ท่องทะเลท่ีช านาญได้เดินทางเพ่ือการเผชิญโชคไปยงัดินแดนต่าง ๆ เช่น แอฟริกาและเอเชีย  รวมทัง้
การจดัตัง้เมืองทา่ในจีนท่ีมาเกา (Macao)  ขึน้ในเอเชีย 
 
การเดินทางในยุคฟ้ืนฟูศิลปวิทยาการ (The Renaissance) 
 ยุคฟื้นฟูศิลปวิทยาการ (The Renaissance)  หรือยุคแห่งการเกิดใหม่ (Rebirth)  ได้น าไปสู่
การแนะน าแนวคิดใหม่ ๆ  ท่ีเช่ือว่าความจริงหรือสัจธรรม (Truth)  นัน้จะปรากฏอยู่นอกจิตและ
วิญญาณของมนษุย์  ความเช่ือดงักล่าวนีก้่อให้เกิดมิตใิหมเ่ชิงความคิด  โดยเฉพาะอยา่งยิ่งมนษุย์ใน
ยคุนีมี้ความพึงพอใจท่ีจะส ารวจค้นหา  ท าความเข้าใจและมีความกล้าท่ีจะสืบสวนหาความจริงทาง
ประวตัิศาสตร์และวิทยาศาสตร์มากขึน้  ในขณะเดียวกันนัน้เองนักส ารวจก็ได้น าเร่ืองราวท่ีเคยเล่า
ขานในอดีตท่ีเก่ียวกับการเดินทางไปยังดินแดนอันห่างไกลมาศึกษาและส ารวจใหม่  กลุ่มชนชัน้
ปกครองและพอ่ค้าวานิชผู้มัง่คัง่ร ่ารวยได้เร่ิมการเดนิทางทอ่งเท่ียวไปยงัดินแดนตา่ง ๆ ในยโุรปเพิ่ม
มากขึน้ตามล าดบั 
 
งานแสดงสินค้าครัง้แรก (The First Trade Show) 
 จดุหมายปลายทางในการเดินทางท่องเท่ียวท่ีส าคญัของประชาชนในยุคฟืน้ฟูศิลปวิทยา
การหรือนกัท่องเท่ียวจากองักฤษซึ่งไม่อาจปฏิเสธได้ก็คือวฒันธรรมอนัมัง่คัง่และอุดมสมบูรณ์ใน
ประเทศอิตาลี  ส าหรับนกัทอ่งเท่ียวชาวองักฤษนัน้มีความด่ืมด ่าและช่ืนชมกบัอารยธรรมท่ียิ่งใหญ่
ของชาวโรมนัท่ีกรุงโรมมากท่ีสุด  จุดท่องเท่ียวตลอดเส้นทางไปโรมท่ีส าคญั ๆ ได้แก่  เมืองแฟรง
เฟิร์ต (Frankfurt)  ในเยอรมัน  ซึ่งเป็นสถานท่ีแสดงสินค้าและสิ่งพิมพ์ต่าง ๆ ในสมัยนัน้ท่ีมีพลัง
กระตุ้นและดึงดดูนกัเดินทางจากยโุรปทกุประเทศด้วยวิญญาณของการค้นพบสิ่งประดิษฐ์ใหม่ ๆ 
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และธุรกิจการพิมพ์นอกเหนือจากงานแสดงหนงัสือแล้ว  ยงัมีงานแสดงสินค้าตา่ง ๆ อีกมากมายซึ่ง
นักท่องเท่ียวสามารถเท่ียวชมหรือเก็บเอาแนวความคิดในการผลิตและการค้าขายกลับไปยัง
ประเทศของตนด้วย  การจดังานแสดงสินค้าดงักลา่วนีไ้ด้กลายเป็นจดุเดน่ท่ีส าคญัในการเชิญชวน
นกัท่องเท่ียวเดินทางไปทอ่งเท่ียวในเยอรมนัและในปัจจบุนัก็ได้กลายเป็นสิ่งส าคญัท่ีประเทศตา่งๆ  
จดัแสดงสินค้าใหม ่ๆ ขึน้ทกุปี เพ่ือดงึดดูนกัทอ่งเท่ียว 
 สิ่งส าคญัท่ีสุดท่ีนกัท่องเท่ียวในยุคต้น ๆ  ทัง้ในแง่ของตวับุคคลและงานเขียนต่าง ๆ เป็น
ผลมาจากการเดินทางทอ่งเท่ียวก็คือ แนวทางใหม่ในการมองสิ่งตา่ง ๆ  ของประชาชนในยคุนัน้ท่ีมี
ความกระหายและอยากรู้เก่ียวสิ่งตา่ง ๆ ภายนอกประเทศของตวัเองมากยิ่งขึน้ซึ่งแนวคิดดงักล่าว
นีจ้ะมีสว่นชว่ยให้เกิดระบบการทอ่งเท่ียวท่ีชดัเจนมัน่คงขึน้ตอ่มาในภายหลงั 
 
The Grand Tour 

The Grand Tour ได้รับการพัฒนาขึน้มาราวประมาณ 150 ปี  ภายหลังยุคการเดินทาง
ท่องเท่ียวสมัยพระราชินีเอลิซาเบธแห่งอังกฤษได้เจริญถึงขีดสูงสุดราวกลางศตวรรษท่ี 18                    
การเดนิทางทอ่งเท่ียวเร่ิมมีเปา้หมายท่ีชดัเจน มีก าหนดการท่องเท่ียวส าหรับนกัท่องเท่ียวท่ีแน่นอน
มากขึน้  การเดินทางทอ่งเท่ียวท่ีมุง่จะให้แล้วเสร็จไปเฉพาะท่ีท่ีนกัทอ่งเท่ียวไปเยือนโดยไมค่ านงึถึง
จดุเน้นนัน้ ส าหรับ The Grand Tour นีมี้จุดประสงค์ท่ีชดัเจนกว่าและดีกว่า  กล่าวคือ จุดประสงค์
ของการท่องเท่ียวดังกล่าวนี ้ มุ่งไปท่ีการเดินทางไปชมเฉพาะสถานท่ีท่องเท่ียวท่ีดีท่ีสุดเท่านัน้                         
และอิตาลีก็ยังคงเป็นเป้าหมายการเดินทางท่องเท่ียวเช่นเดิม ทัง้นีเ้พราะนักท่องเท่ียวสามารถ
ส ารวจและศึกษาซากปรักหักพังและความรุ่งเรืองของอารยธรรมโรมันในอดีตได้อย่างเต็มท่ี                
ในขณะเดียวกันก็มีเวลาเพียงพอท่ีจะช่ืนชมหรือหาซือ้งานศิลปะต่าง ๆ ของอิตาลีด้วย  เปา้หมาย
ทัง้สองประการดงักลา่วได้กลายเป็นองค์ประกอบท่ีส าคญัยิ่งของการท่องเท่ียวแบบใหมนี่ ้
 ในปี ค.ศ. 1789 The Grand Tour ก็ต้องหยดุชะงกัลงไป เพราะสาเหตมุาจากสงคราม 
ปฎิวตัิในฝร่ังเศสเร่ือยไปจนถึงยุคของสงครามโมโปเลียน The Grand Tour เร่ิมไม่ปลอดภัยจาก
สงคราม จ านวนโปรแกรมการท่องเท่ียวลดลงเกือบหมดจนกระทั่งถึงปี คศ . 1814 เป็นต้นมา                
การท่องเท่ียวในภาคพืน้ทวีปก็เร่ิมฟื้นตัวขึน้ใหม่ ในช่วงต้นศตวรรษท่ี 19 นี ้นักกวีชาวอังกฤษ            
2  คน คือไบรอน (byron) และ เชลล่ี (Shelley) ผู้ มีความช่ืนชมกบัความสวยงามของธรรมชาติได้
กระตุ้นผู้คนให้เร่ิมหนักลบัมาสนใจการเดนิทางท่องเท่ียวเพ่ือชมความงามของธรรมชาติในประเทศ
สวิตเซอร์แลนด์ บนกวีอนัไพเราะและออ่นหวานของบคุคลทัง้สองช่วยเปล่ียนภาพลกัษณ์ของภูเขา
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แอลป์ให้เป็นสิ่งน่าช่ืนชมมากกว่าความหวาดกลวั  นกัทอ่งเท่ียวเร่ิมมองเห็นความงดงามของภเูขา
สงูและในท่ีสดุโปรแกรมการทอ่งเท่ียวขนาดใหญ่ก็เร่ิมต้นขึน้ใหม่อีกครัง้หนึง่ 
 
การปฏิวัตอุิตสาหกรรมและอุตสาหกรรมท่องเที่ยวในยุคปัจจุบัน (The Industrial 
Revolution and Tourism Today) 
 การปฏิวตัิอุตสาหกรรมซึ่งเร่ิมต้นและสิน้สุดลงในระหว่างปี ค .ศ. 1750 ถึง 1850 ในทวีป
ยโุรปได้ส่งผลกระทบท่ีส าคญัยิ่งต่ออตุสาหกรรมท่องเท่ียวและได้กลายเป็นรากฐานการท่องเท่ียว
ของผู้คนจ านวนมากดงัในปัจจบุนันี ้ เพราะการปฏิวตัิอตุสาหกรรมได้ก่อให้เกิดการเปล่ียนแปลงท่ี
ส าคัญอย่างใหญ่หลวงทัง้ทางด้านเศรษฐกิจและทางด้านสังคมกับทัง้ยังได้เปล่ียนแปลง
สถานการณ์ท างานของคนงานจากภาคเกษตรกรรมไปสู่ภาคอุตสาหกรรมในโรงงานผลิตสินค้า 
รวมทัง้รูปแบบใหมข่องชีวิตภายในเมืองใหญ่ก็เร่ิมปรากฏชดัเจนมากยิ่งขึน้ 
 การปฏิวัติอุตสาหกรรมได้น ามาซึ่งการน าเอาเคร่ืองจกัรกลต่าง ๆ  เข้ามาใช้ในการผลิต
ขนาดใหญ่ การน าเอาพลงังานชนิดใหม่ท่ีสามารถเคล่ือนท่ีเคร่ืองจักรกลให้ท างานได้ เช่น รถไฟ  
และเรือกลไฟ ได้ถูกสร้างขึน้มารวมทัง้วิธีการใหม่ ๆ ในการน าเอาแร่ธาตุทางธรรมชาติไปใช้
ประโยชน์  ท่ีเกิดขึน้ในชว่งแห่งการปฏิวตัอิตุสาหกรรมได้น าไปสู่การขยายตวัอยา่งรวดเร็วของกลุ่ม
ชนชัน้กลางท่ีร ่ารวยและมีการศึกษา รวมทัง้การมีเวลาว่างมากขึน้เพ่ือการเดินทางท่องเท่ียว                 
ในขณะเดียวกนัการเดินทางท่องเท่ียวขนาดใหญ่ของกลุ่มผู้ ดีในสงัคมท่ีเคยเป็นมาก็เร่ิมเส่ือมความ
นิยมลงไป 
 อตุสาหกรรมการผลิตรถยนต์ได้เร่ิมขึน้อย่างจริงจงัในช่วงทศวรรษของปี 1890แต่รถยนต์
เร่ิมเป็นท่ีรู้จกัและแพร่หลายต่อประชาชนอย่างแท้จริงก็ราว 20-30 ปี ต่อมา ดงันัน้ประวตัิศาสตร์
ของ 50 ปี สุดท้ายของอุตสาหกรรมรถยนต์ จึงเป็นประวัติศาสตร์ท่ีมีอิท ธิพลเป็นอย่างยิ่งต่อ
อตุสาหกรรมการท่องเท่ียวในซีกโลกตะวนัตก การผลิตรถยนต์ในระดบัอตุสาหกรรมขนาดใหญ่ได้
ก่อให้เกิดการเคล่ือนท่ีอยา่งรวดเร็วของผู้คนและสงัคมอยา่งท่ีไมเ่คยมีมาก่อนในอดีต 
 
ก าเนิดการอาบน า้แร่และการท่องเที่ยวชายทะเล (The Birth of the Spa and the Seaside) 
 เม่ืออาณาจกัรโรมนัลม่สลาย  ชาวโรมนัก็ยตุกิารเดนิทางไปยงัชายหาดท่ีมีช่ือเสียงคือ  
วิเวียร่า (Riviara)  อ่าวเนเปิล้  รวมทัง้การไปอาบน า้แร่ (Spa)  ดงันัน้ ความนิยมในทัง้สองสิ่งนีจ้ึง
ตกต ่าลงมาก ครัน้ต่อมาในยุคกลาง  แหล่งอาบน า้แร่ของชาวโรมันได้กลายเป็นน า้พุศักดิ์สิทธ์ิ  
และต่อมาก็กลายเป็นท่ีอาบน า้เพ่ือสุขภาพจึงถือก าเนิดขึน้มา  การอาบน า้ดังกล่าวต่อมาก็ได้
กลายเป็นแหลง่พกัผอ่นเพ่ือความเพลิดเพลินไปในท่ีสดุ 
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 ประมาณ ปี ค.ศ. 1900  มีสถานท่ีอาบน า้แร่ในยุโรปถึง 750 แห่ง  ส่วนมากจะต้องอยู่ใน
บริเวณสถานท่ีพักผ่อนทางธรรมชาติ (Resort)  หรือแหล่งรวมการบนัเทิงต่าง ๆ  ปัจจุบนันีแ้หล่ง
อาบน า้ดงักลา่วได้เส่ือมความนิยมจากนกัทอ่งเท่ียวลงไปมาก ชนชัน้สงูและนกัปกครองเป็นผู้น าใน
การเดินทางท่องเท่ียวเพ่ือบกุเบกิแหล่งอาบน า้ตา่ง ๆ  ครัง้ตอ่มาประชาชนทัว่ไปก็ติดตามมา  พวก
ชนชัน้สงูก็แสวงหาแหล่งท่องเท่ียวใหม่ ๆ วนเวียนเช่นนีไ้ปเร่ือย ๆ ดงัเช่น ในปี ค.ศ. 1800  เป็นต้น
มา  ชายทะเลท่ีสวยงามหลายแห่งได้ถูกค้นพบและกลายเป็นแหล่งท่องเท่ียวท่ีส าคัญเช่น 
Scarborough  Margate  และ Brighton   ในประเทศองักฤษ  พวกนกัทอ่งเท่ียวท่ีมีฐานะร ่ารวยได้
เข้าไปพักผ่อนเป็นจ านวนมาก  นักท่องเท่ียวเหล่านีย้ังได้เป็นผู้ สร้างวิลล่า (Villa)  หรือสถานท่ี
พกัผ่อนตากอากาศท่ีหรูหราสวยงามไว้ท่ีเมือง คานนส์(Cannes)  และเมืองนิช (Nice)  ริมฝ่ังทะเล
เมดเิตอร์เรเนียนด้วย 
 
การท่องเที่ยวทางรถไฟ  (Rail Travel) 
 การขนส่งท่ีได้รับการปรับปรุงเป็นอย่างมากก็คือเส้นทางรถไฟ นับตัง้แต่ปี 1800 เป็นต้น
มาการเดินทางโดยรถไฟก็เร่ิมได้รับความนิยมมากนกัท่องเท่ียวเป็นจ านวนมาก  ทัง้นีเ้พราะราคา
ถกู  รวดเร็ว  และปลอดภยั  ชนชัน้กลางในยโุรปได้หลัง่ไหลกนัไปพกัผ่อนและท่องเท่ียวตามแหล่ง
ท่องเท่ียวชายทะเล  โรงแรม  ภัตตาคาร  ร้านขายของ  และแหล่งดึงดดูนักท่องเท่ียวอ่ืน ๆ ได้ถูก
พฒันาขึน้มามากมายเพ่ือรองรับนกัท่องเท่ียวจ านวนมากดงักล่าวความสะดวกสบายของกิจการ
รถไฟรวมทัง้เส้นทางรถไฟหรือจุดหมายปลายทางของการเดินรถไฟจึงเป็นตวัก าหนดส าคญัต่อ
สถานท่ีทอ่งเท่ียวท่ีนกัทอ่งเท่ียวต้องการจะไป     
            รถไฟเป็นพาหนะขนส่งท่ีช่วยปฏิวตัิความคิดของประชาชนเก่ียวกับสถานท่ีท่องเท่ียวใน
สมยันีค้นงานในโรงงานอุตสาหกรรมสามารถเดินทางได้รวดเร็วไปยงัจุดหมายปลายทางท่ีไกลๆ 
เช่นเดียวกันกับพวกนักปกครองหรือชนชัน้สูงในอดีต โธมัส คุ๊ ก (Thomas Cook) เป็นต้นแบบ   
โดยเขาเป็นผู้จดัให้มีการเดินทางท่องเท่ียวทางรถไฟองักฤษเป็นครัง้แรกในปี ค .ศ. 1841  และในปี
เดียวกนันี ้ เฮนร่ี  เวลส์ (Henry Wells)ชาวอเมริกันได้เป็นผู้ ริเร่ิมธุรกิจการเดินทางท่องเท่ียวขึน้ใน
อเมริกา ต่อมาบริษัทของเขาได้กลายเป็นบริษัทการท่องเท่ียวท่ีมี ช่ือเสียงทั่วโลก คือบริษัท 
American Express 
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เศรษฐีใหม่ (The Nouveaux Riches) 
 ภายหลังการสิน้สุดของสงครามโลกครัง้แรก (ค.ศ.1914-1918) พวกชัน้สูงและผู้ ปกครอง
(กษัตริย์และราชวงศ์)  ของยโุรปก็เร่ิมสลายตวัลง  และได้เกิดชนชัน้ใหม่ขึน้ในยโุรปซึ่งเข้ามาแทนท่ีชน
ชัน้สูงในอดีต ชนชัน้ใหม่ดังกล่าวนีก็้คือพวก Nouveaux  Riches  (Newly Rich) จากอเมริกาเหนือ
หรือจากสหรัฐอเมริกาซึง่ตอ่มาได้กลายเป็นผู้แสวงหาแหลง่ท่องเท่ียวและพกัผ่อนในทวีปยโุรป  
 การเดินทางเพ่ือไปพกัผ่อนและท่องเท่ียวในระหว่างวนัหยุดตา่ง ๆ ของชาวอเมริกนัไปยงั
แหล่งท่องเท่ียวในองักฤษ  ฝร่ังเศสและชายหาดริเวียร่า ในช่วงฤดรู้อนได้กลายเป็นวฒันธรรมของ
ชนชัน้กลางรุ่นใหม่ทัง้จากทวีปอเมริกาเหนือเองและชาวยุโรปด้วยในช่วงทศวรรษของปี 1930              
เป็นต้นมา 

ประวัตกิารค้นพบ 

ชาวโฟนิเชียน นักเดนิเรือโบราณ 
ชาวโฟนิเชียน (Phoenicians) นักเดินเรือโบราณ เอเวอเรสต์ในสมัยโบราณคนเราเข้าใจ

กันว่าโลกนีแ้บน ถ้าแล่นเรือออกไปในมหาสมุทรห่างจากฝ่ังมากเกินไปแล้ว อาจจะหลุดพ้นไป            
จากริมหรือขอบโลกหลดุลอยไปในอวกาศนอกโลกได้ ถึงแม้ว่ามนษุย์จะรู้จกัการตอ่เรือ และเดนิเรือ
ตามริมฝ่ังทะเลกันแล้วก็ตาม แต่หามีใครกล้าออกเดินทางข้ามทะเลหรือมหาสมุทรกันไม่ แต่
เพราะวา่ทะเลและมหาสมทุรมีอาถรรพ์ท่ีชวนให้คนใฝ่ฝันท่ีจะออกไปให้ถึงท่ี ๆ เรียกวา่ ขอบหรือริม
ของโลกดวูา่เป็นอยา่งไร เส้นขอบฟ้าท่ีอยู่ไกลลิบตดักบัพืน้น า้สีครามแก่และมีระลอกคล่ืนตีฟองอยู่
เป็นนิจนิรันดร์ บางแห่งมียอดเขาโผล่เห็นเลือนรางอยู่ในระยะไกลโพ้น ฯลฯ เหล่านีเ้ป็นสิ่งท่ีชกัจูง
ให้ผู้ ท่ีกล้าหาญต้องการไปให้ถึง ดงันัน้ แม้จะมีการกลา่วขวญัว่าเต็มไปด้วยอนัตรายนานาประการ
ก็หาสามารถยบัยัง้ความอยากรู้อยากเห็นของมนษุย์ได้ไม่ ชนชาติท่ีได้รับการยกย่องว่าเป็นผู้ กล้า
เส่ียงในการเดินเรือออกไปนอกทะเลลึก ก็คือพวกโฟนิเชียน แห่งอาณาจักร สิดอน (Sidon) และ
อาณาจักร ไตเออร์ (Typre) กับพวก ไมโนอัน (Minoans) ในเกาะกรีต ซึ่งเป็นชนชาติท่ีอาศยัอยู่
ตามริมฝ่ังทะเลเมดเิตอเรเนียน แถบทะเลเอเจียน และอาเซียไมเนอร์ปัจจบันั ชาวโฟนิเชียนเป็นนกั
เดินเรือค้าขายท่ีกล้าหาญมาก พวกนีไ้ด้ออกส ารวจทะเลเมดิเตอเรเนียนจนทั่ว แต่เพ่ือป้องกัน
ผลประโยชน์ในด้านการค้าขายของตนจึงได้พยายามปิดบงัชนเผ่าอ่ืนด้วยการเล่าเร่ืองราวต่าง ๆ 
ให้เป็นไปในทางท่ีน่าหวาดกลวั เช่นเล่าวา่ในดินแดนไกลโพ้นเป็นท่ีอยู่ของสตัว์ร้ายนานาชนิด, คน
ท่ีมีตาเดียว และไม่มีศีรษะโดยใบหน้าไปอยู่ท่ีหน้าอก และอ่ืน ๆ อีก ซึ่งเป็นค ากล่าวท่ีเล่าสืบเน่ือง
ต่อกันมาจนถึงปัจจุบนันี ้ชนชาติโฟนิเชียน จึงได้ช่ือว่าเป็นชาติท่ีริเร่ิมน าและท าเป็นตวัอย่างให้
มนุษย์กล้าต่อการออกเดินทางด้วย เรือใบในมหาสมุทรอนักว้างขวาง ท าให้ได้พบดินแดนต่าง ๆ 



- 15 - 
 

มากขึน้ และช่วยให้มีการคมนาคมติดต่อค้าขายได้สะดวกอีกด้วย โลกท่ีเต็มไปด้วยความลึกลับ
มหศัจรรย์ในยคุต้นของประวตัศิาสตร์ ก็เร่ิมแจม่แจ้งตามความเป็นจริงขึน้ทีละน้อยอยา่งท่ีเราทราบ
และเป็นอยูอ่ยา่งทกุวนันี ้

 
ชาตไิวกิง้ นักเดนิเรือโบราณ 

พวกไวกิง้เป็นชนเผ่าหนึ่งท่ีอาศัยอยู่ในแหลมสะแกนดิเนเวียทางตอนเหนือของยุโรป
ปัจจบุนัชนเผ่านีเ้ป็นนกัเดินเรือท่ีช านาญ กล้าท่ีจะน าเรือแลน่ออกไปในมหาสมทุรอตัลนัตคิ เพ่ือหา
หมู่เกาะเป็นดินแดนท ามาหากินให้อยู่เย็นเป็นสขุ ปราศจากการรบกวนของชนเผ่าอ่ืน ไวกิง้จึงเป็น
ชาวยุโรปพวกแรกท่ีเดินเรือออกไปนอกทะเลลึก และลอยล าอยู่ท่ามกลางลูกคล่ืนและแสงแดด 
มองไปรอบด้านจะเห็นแต่ขอบฟ้าและพืน้น า้เท่านัน้ แต่ในการค้นหาแผ่นดินใหม่ พวกไวกิง้ใช้วิธี
ปล่อยนกดเุหว่าท่ีน าติดไปกบัเรือด้วยให้ออกจากกรงขงั เม่ือนกดเุหว่าหลุดออกจากกรงขงั มนัจะ
โผบินเป็นวงกลมสูงขึน้ไปในอากาศ ถ้ามนับินกลบัย้อนทางเดิม ก็หมายความว่าเบือ้งหน้าต่อไป
นัน้จะไม่มีแผ่นดินอยู่เลย แต่ถ้ามันบินพุ่งไปในทะเลทางทิศใดทิศทางหนึ่ง พวกไวกิง้ก็ทราบได้
ทนัทีว่า ทิศทางนัน้ต้องมีผืนแผน่ดนิอยู่ไกลลบัสายตาเบือ้งหน้าโน้น ซึง่พวกเขาจะน าเรือออกค้นหา
จนพบดินแดนนัน้ได้ โดยเหตนีุเ้อง พวกไวกิง้จงึเดินเรือออกไปจนพบเกาะไอซ์แลนด์ในปี ค .ศ. 867 
และในไม่ช้าพวกนอร์สเมน (Norsemen) ก็ไปตัง้ถ่ินฐานกนัท่ีนัน่ ในหมูช่นพวกนีมี้ชายคนหนึง่นาม
ว่า เออริค เดอะเร็ด (Eric the Red) ได้ฆ่าชายอีกคนหนึ่งตาย ด้วยข้อหาว่าไปขโมยของ ๆ เขา                
เออริคเดอะเร็ดจึงถกูสอบสวนในกรณีฆาตกรรม และถกูตดัสินให้เนรเทศออกไปจากเกาะนัน้เสีย 
ดงันัน้ ครอบครัวของเออริคเดอะเร็ด และมิตรสหายของเขาอีกจ านวนมากได้ลงเรือมุ่งหน้าออก
ทะเลลึกไปทางตะวนัตก ด้วยหวงัว่าคงจะพบเกาะใดเกาะหนึ่งพอท่ีจะอยู่ตัง้ท ามาหากินได้บ้าง 
และในไม่ช้าเขาและพวกก็มาถึงเกาะ กรีนแลนด์ (Greenland) และได้ขึน้ยกตัง้รกรากท ามาหากิน
อยู่ทางตอนใต้สุดของเกาะนัน้ต่อไป ขณะท่ีเออริค เดอะเร็ด ตัง้ครอบครัวอยู่ทางตอนใต้ของเกาะ
กรีนแลนด์ล่วงตอ่มาหลายปี บตุรชายของเขาช่ือว่า ลีฟ เออริคสนั (Leif Ericson) ก็โตเป็นหนุม่เต็ม
ตวั และมีความสนใจตอ่การเดนิเรือมาก เขาได้ยินคนพืน้เมืองของเกาะนัน้กล่าวถึงแผน่ดนิใหญ่ซึ่ง
อยู่ไกลออกไปทางตะวนัตกเสมอ จึงได้ออกแล่นเรือส ารวจดูก็พบแผ่นดินท่ีว่านัน้จริง เขาตัง้ช่ือ
แผ่นดินตอนนัน้ว่า วินแลนด์ (Vinland) และท ามาหากินอยู่ท่ีนัน่ ตัง้แตปี่ ค.ศ. 1000 ลีฟ เออริคสนั 
ได้พบผืนแผ่นดนิของอเมริกาอนัเป็นดนิแดนโลกใหม่เข้าให้แล้วก่อนคนอ่ืน แตก่ารค้นพบของเขาใน
เวลานัน้ ไมไ่ด้ลว่งรู้ไปถึงชาวยโุรปเลย ตอ่มาหลายศตวรรษชาวยโุรปจงึได้พบดนิแดนส่วนนี ้

 
 



- 16 - 
 

คริสโตเฟอร์ โคลัมบัส 
โคลัมบัส เป็นนักเดินเรือคนส าคัญคนหนึ่งของปอร์ตุเกส และได้ทราบเร่ืองราวอันน่า

มหศัจรรย์เก่ียวกบัดินแดนไกลโพ้นท่ีลิฟ เออริคสนัได้ค้นพบ แตเ่ขาเช่ือว่าดินแดนส่วนท่ีกลา่วขวญั
อยู่นัน้คงเป็นตอนหนึ่งของไซบีเรีย ซึ่งทางใต้ของไซบีเรียต้องเป็นท่ีตัง้ของประเทศญ่ีปุ่ นและ
ประเทศจีน โคลมับสัมีความเช่ือวา่โลกกลม จงึวางแผนการณ์เดินเรือส ารวจหนทางไปสูป่ระเทศจีน
วิธีใหม่โดยการแล่นเรือไปทางตะวนัตกทิศทางเดียว เพราะโลกกลม ในท่ีสดุก็จะไปถึงแผ่นดินของ
จีนและอินเดียได้ เน่ืองจากขาดผู้สนบัสนนุทางทนุทรัพย์และก าลงั เขาจงึเสนอแผนการนีไ้ปยงัพระ
เจ้าแผ่นดินปอร์ตเุกส แต่ไม่เป็นผลส าเร็จเพราะไม่มีใครเช่ือว่าแผนการเดินเรือเช่นนัน้ ของเขาจะ
เป็นไปได้ เขาจึงเดินทางไปขอความช่วยเหลือจากพระเจ้าเฟอร์ดินนัด์ และพระนางอิสซาเบลลา
แห่งสเปน ซึ่งตอนแรกก็ได้รับการปฏิเสธอีกด้วยเหตผุลอนัเดียวกนั โคลมับสัมิได้ละความพยายาม
เพียรชีแ้จงจนได้รับความชว่ยเหลือพระเจ้าเฟอร์ดินนัด์และพระนางอิสซาเบลลา พระราชทานเรือ 3 
ล าและลกูเรือพร้อม เขาจึงออกเรือมุ่งหน้าไปทางตะวนัตกเพ่ือข้ามมหาสมทุรอตัลนัติค เม่ือเดือน
สิงหาคม ค.ศ. 1492 เป็นเวลาหลายสปัดาห์ท่ีเขาแล่นเรือออกไปโดยไม่พบอะไร พอจะเข้าใจได้ว่า
มีผืนแผ่นดินอยู่ข้างหน้าเลย แต่ในท่ีสุดเขาได้เห็นนกบินโฉบเหย่ือในทะเล และเห็นเศษไม้ก่ิงไม้
ลอยอยู่ตามกระแสคล่ืนซึ่งสิ่งเหล่านีเ้ป็นสญัลกัษณ์ว่ามีผืนแผ่นดินอยู่ไม่ไกลนัก พอตกกลางคืน
เขาก็เห็นแสงไฟในระยะไกล โคลมับสักล่าวด้วยความยินดี “พรุ่งนีเ้ราจะได้พบวดัท่ีหลงัคาเป็นสี
ทองในดินแดนประเทศญ่ีปุ่ นละ” แตพ่อรุ่งขึน้เขามิได้พบหลงัคาวดัสีทองตามท่ีคาดคิดไว้ แตไ่ด้พบ
หมู่เกาะซึ่งตอ่มาเรียกวา่หมูเ่กาะบาฮามา และมีชาวพืน้เมืองผิวสีแดงอาศยัอยู่ เขาจงึเอาเรือเทียบ
ฝ่ังและขึน้ส ารวจประกาศเอาเป็นดินแดนเมืองขึน้ของสเปนเสีย การพบเกาะครัง้นี ้ท า ให้โคลมับสั
เช่ือว่าเขามาใกล้ประเทศจีนมากแล้ว เขาจึงออกเดินทางส ารวจจากเกาะหนึ่งไปยังเกาะหนึ่งสืบ
ต่อไปเพ่ือหาทางไปสู่ประเทศจีนให้ได้ แต่ไม่เป็นผลส าเร็จ พอดีกับเสบียงอาหารจวนหมด จึงยก
กองเรือกลบัสเปนเสียก่อน และได้ยกกองเรือมาส ารวจอีกในปีต่อมา ซึ่งท าให้เขาพบดินแดนส่วน
ใหญ่ของทวีปอเมริกาเหนือและใต้ แต่เขาก็มิได้พบจีนหรืออินเดียเลย โคลมับสัเช่ือว่าเขาคงหมด
หวงัในการหาทางเดินเรือไปสู่จีน หรืออินเดียเสียแล้ว ในท่ีสดุเขาก็ถึงแก่กรรมลงโดยมิทราบเลยว่า 
ดินแดนท่ีเขาพบนัน้เป็นผืนแผ่นดินผืนใหม่ท่ีอุดมสมบูรณ์ด้วยทรัพยากรตามธรรมชาติ ซึ่งเรียกว่า 
ทวีปอเมริกาเหนือ-ใต้ในโอกาสตอ่มา  
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อเมริโกเวสปุชชี กับโลกใหม่ 
ท าไมโลกใหม่ท่ีโคลมับสัค้นพบจึงได้ช่ือว่า ทวีปอเมริกา? ท าไมจึงไม่ตัง้ช่ือให้แก่โคลมับสั

เพ่ือเป็นเกียรติในการค้นพบของเขาเล่า เม่ือโคลมับสัพบดินแดนโลกใหม่นัน้ เขาไม่เคยนึกเลยว่า
เป็นดินแดนใหม่ แตเ่ช่ือมัน่อยู่ว่าต้องเป็นส่วนหนึ่งของดินแดนประเทศอินเดียหรือจีน แม้แตจ่อห์น
คาบอตเองก็เข้าใจผิดเช่นเดียวกบัโคลมับสั เพราะเขากล่าวว่าดินแดนส่วนนัน้เป็นส่วนหนึ่งของไซ
บีเรีย ไมเ่คยมีใครคาดหมายมาก่อนเลยว่าจะมีดนิแดนใหญ่ ตัง้อยูร่ะหวา่งมหาสมุทรอตัลนัตคิ กบั
ภาคตะวนัออกของเอเซีย จนกระทัง่ อเมริโกเวสปชุชี นกัเดนิเรือชาวอิตาลี ได้ออกเดินเรือไปส ารวจ
ฝ่ังของดินแดนท่ีโคลัมบสัได้ส ารวจมาแล้ว และส ารวจเลยลงไปทางตอนใต้ โดยในปี ค .ศ. 1497 
เขาส ารวจฝ่ังของเวเนซูเอลาให้แก่สเปน และในปี 1502 ได้ส ารวจอ่าวริโอเดจาเนโรให้ปอร์ตุเกส 
การออกส ารวจของอเมริโกเวสปชุชีท าให้เขาเกิดความเช่ือแน่ว่าดินแดนท่ีโคลมับสัพบ และท่ีเขา
ส ารวจอยู่นีม้ิได้เป็นดินแดนของภาคตะวันออกแต่อย่างใด หากเป็นดินแดนของโลกใหม่ทีเดียว 
“มนัเหมาะท่ีจะเรียกดินแดนส่วนนีว้่าโลกใหม่” อเมริโกเขียนจดหมายบอกเล่าไปยังเพ่ือนคนหนึ่ง 
จดหมายหลายสิบฉบบัท่ีเขาเขียนไปยงัเพ่ือนคนหนึ่ง จดหมายหลายสิบฉบบัท่ีเขาเขียนไปยงัเพ่ือน
ฝงูเลา่เร่ืองการออกส ารวจของเขานัน้ได้ถกูตีพิมพ์และอา่นกนัแพร่หลายในยโุรป ท าให้คนทัง้หลาย
เช่ือว่าอเมริโกได้ค้นพบผืนแผ่นดินใหม่ และได้เร่ิมเรียกว่า “ดินแดนของ     อเมริโก” ซึ่งในต่อมาก็
เพีย้นเป็นอเมริกา ในไม่ช้าช่ืออเมริกาอันหมายถึงดินแดนท่ีพบใหม่นีก็้ถูกยอมรับเรียกกันอย่าง
กว้างขวางตราบจนทุกวนันี ้ด้วยเหตนีุเ้อง โคลมับสัจึงไม่มีส่วนมีช่ือปรากฏเป็นนามของดินแดนท่ี
เขาค้นพบเป็นคนแรก 

 
การส ารวจออสเตรเลียของทัสมัน (Tasman) 

ข่าวเร่ืองเกาะออสเตรเลียเป็นเร่ืองท่ีชาวฮอลันดาสนใจกันมาก เพราะไม่มีใครทราบถึง
รูปร่างและขนาดตลอดจนทรัพยากรท่ีมีอยู่เลย ดงันัน้ในปี ค.ศ. 1652 ฮอลันดาจึงได้ส่งให้ อเบล
จันซูน ทัสมัน (Abel Janszoon Tasman) ออกไปส ารวจแผ่นดินลีล้ับนีใ้ห้รู้แจ้ง ทัสมันจึงออก
เดินทางจากชะวามุ่งลงทางทิศใต้ข้ามมหาสมุทรอินเดียแล้ววกกลบัไปทางทิศตะวนัออก เขาแล่น
เรืออยู่เป็นเวลานานก็ไม่พบผืนแผ่นดินเลยจนท าให้เขาคิดว่าออสเตรเลีย คงไม่มีอยู่ในบริเวณนัน้ 
มนัอาจอยู่ไกลไปจนถึงขัว้โลกใต้ก็เป็นไปได้ ในท่ีสุดทสัมนัก็พบเกาะ ๆ หนึ่ง ซึ่งอยู่ทางทิศใต้ของ
เกาะออสเตรเลีย ท่ีในเวลานัน้ทัสมันเข้าใจว่าคงเป็นส่วนหนึ่งของออสเตรเลีย เขาจึงแล่นเรือมุ่ง
หน้าไปทางตะวนัออกตอ่ไป ก็ได้พบเกาะอีกเกาะหนึ่งท่ีมีชายฝ่ังทะเลเต็มไปด้วยผาอนัสงูชนั และ
เกาะนีเ้ป็นท่ีรู้จกัในปัจจุบนัว่าเกาะนิวซีแลนด์ พอเขาทอดสมอพกัเรืออยู่ในอ่าวใกล้ฝ่ังก็ถูกพวก
ชาวพืน้เมืองยกกองเรือออกมาโจมตีและฆ่าลกูเรือของเขาตายหลายคน ทสัมนัจึงออกเรือแล่นมุ่ง
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ไปทางทิศเหนือออกสู่มหาสมุทรปาซิฟิค เขาได้ไปหยุดเรือท่ี เกาะตุงกา (Tonga) และ เกาะฟิจิ 
(Fiji) ชัว่ระยะหนึ่งแล้วจึงกลบัเกาะชะวาโดยไม่ได้พบผืนแผ่นดินใหญ่ของออสเตรเลียเลย ทัง้ ๆ ท่ี
เขาได้แล่นเรือจนอ้อมรอบออสเตรเลียมารอบหนึ่งแล้ว แต่ผลการส ารวจของทสัมนัไม่ได้เสียเปล่า 
นอกจากเขาได้พบเกาะ 2 เกาะท่ีมีช่ือภายหลงัว่าเกาะทสัเมเนีย และเกาะนิวซีแลนด์แล้ว เขายัง
เป็นผู้พิสจูน์ให้ทราบว่าเกาะออสเตรเลียถ้ามีอยู่ในบริเวณนัน้จริง พืน้แผ่นดินไม่ติดตอ่กบัแดนแอน
ตาร์คตคิทางขัว้โลกใต้เลย  

 
เจมส์คุก (Captain James Cook) ส ารวจปาซิฟิค 

การแล่นเรือในมหาสมุทรปาซิฟิคนัน้ นักเดินเรือต่างหวาดกลัวกันมากในเร่ืองความ
อ้างว้างของมหาสมุทรท่ีกว้างใหญ่ไพศาล ซึ่งอาจจะพบกับพายุร้าย หรือพบกับความขาดแคลน
อาหารกบัน า้จืดได้โดยง่าย ใชแ่ตเ่ท่านัน้ปรากฏว่า โรคโลหิตออกตามไรฟันก็เป็นกนัมากเพราะขาด
อาหารบางอย่าง แต่อันตรายเหล่านีห้าได้เป็นอุปสรรคส าคญั ส าหรับนกัส ารวจทะเลเช่นกัปตนั
เจมส์คุก นักเดินเรือชาวอังกฤษไม่ เขาได้เตรียมออกเดินเรือส ารวจมหาสมุทรปาซิฟิค เม่ื อ                   
ค.ศ. 1769 และได้เตรียมป้องกันโรคโลหิตออกตามไรฟัน 3 ทาง คือรักษาเรือให้สะอาดอยู่เสมอ 
จดัหาอาหารจ าพวกส้มนะนาวให้ลูกเรือได้รับประทานทุกวนั และให้มีอาหารจ าพวกปลาสดเม่ือ
เรือจอดตามฝ่ัง เพราะเขาเช่ือว่าการให้อาหารท่ีถูกต้องจะท าให้อนามยัของชาวเรือสมบูรณ์ โรค
โลหิตออกตามไรฟันเพราะขาดอาหารคงจะไม่เกิดขึน้ได้ โดยวิธีนี ้คกุจึงสามารถน าเรือและลูกเรือ
ออกส ารวจมหาสมุทรปาซิฟิคได้หลายปี โดยไม่มีใครเป็นโรคเลือดออกตามไรฟันเลย ในการออก
เดินทางส ารวจเท่ียวแรก เขาได้พบว่าเกาะนิวซีแลนด์มีอยู่ 2 เกาะใหญ่ ๆ ซึ่งเขาต้องเสียเวลา                 
6 เดือนในการแล่นเรือส ารวจฝ่ังโดยรอบคิดเป็นระยะทาง 2,400 ไมล์ นอกจากนัน้ เขายงัได้พบฝ่ัง
ตะวนัออก ของเกาะออสเตรเลียซึง่ในบริเวณนัน้เรือของเขาได้ชนกบัหินใต้น า้จนท้องเรือช ารุด ต้อง
รีบแล่นเข้าฝ่ังและจดัการซ่อมแซมทนัที ในขณะท่ีหยดุซ่อมแซมเรืออยู่นัน้ เขาได้ออกส ารวจพร้อม
ด้วยลกูเรือบางคนของเขาเข้าไปภายในทวีป และได้พบจิงโจ้สตัว์ประหลาดท่ีมีถงุเลีย้งลกูอยูท่ี่ท้อง 
และขณะท่ีหยุดซ่อมเรือนัน้ ได้ถูกชาวพืน้เมืองรบกวนหลายทางจนถึงกับจุดไฟป่าไล่พวกเขาไป 
เม่ือซ่อมเสร็จแล้วคกุก็น าเรือออกส ารวจตอ่ไปอีก คกุได้ออกท าการส ารวจมหาสมทุรปาซิฟิคหลาย
ครัง้ ครัง้หลงัสดุเขาได้ออกส ารวจทวีปแอนตาร์คตคิทางขัว้โลกใต้บางสว่นของฝ่ังตะวนัตกของทวีป
อเมริกาเหนือ เขาเป็นผู้พบหมู่เกาะตา่ง ๆ ในมหาสมุทรปาซิฟิคเป็นจ านวนมากมาย เช่นหมู่เกาะ
ฮาวายเป็นต้น และขณะท่ีอยู่ในเกาะฮาวาย เขาได้เกิดมีปากเสียงกับชาวเกาะ จึงถกูชาวเกาะท า
ร้ายตกลงไปในน า้ ซึ่งถ้าเขาว่ายน า้เป็นก็คงไม่ถึงตาย แตเ่พราะเขาว่ายน า้ไม่เป็นเลยจึงจมน า้ตาย 



- 19 - 
 

งานส ารวจของกัปตันคุก ช่วยท าให้โลกได้ทราบสภาพของภูมิศาสตร์ของโลกภาคมหาสมุทร            
แปซิฟิคมากขึน้ไปอีก เขาได้รับยกยอ่งว่าเป็นนกัส ารวจส าคญัท่ีสดุในศตวรรษท่ี 18 

  Marco Polo     James Cook 

    ภาพท่ี 2       ภาพท่ี 3 
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สรุปท้ายบท 
การเดนิทางทอ่งเท่ียวในประวตัศิาสตร์ของชาวตะวนัตก เกิดขึน้ประมาณสมยัอาณาจกัรท่ี

ยิ่งใหญ่ (The Great Empires) ในยุคนีเ้ร่ิมมาตัง้แต่ก่อนคริสต์กาลหลายร้อยปีและยังคงด าเนิน
ตอ่มาอีกเป็นเวลาหลายร้อยปีหลงัคริสต์กาล การเดินทางจะถกูน ามาใช้โดยกองทหารหรือกองทพั
พวกพ่อค้าและผู้ แทนรัฐบาลต่าง ๆ และรวมทัง้เพ่ือการติดต่อคมนาคมระหว่างรัฐบาลกลางกับ
อาณานิคมต่าง ๆ ท่ีอยู่ห่างไกล การเดินทางทางบกประชาชนทั่วไปนิยมใช้ลา ล่อ หรืออูฐ                    
การเดินทางทางทะเลในประวตัิศาสตร์เกิดขึน้โดยชาวโฟนีเชียน (Phoenicians) เป็นครัง้แรกโดย
เช่ือมเส้นทางทางทะเลกับทางบกในบริเวณริมฝ่ังทะเลเมดิเตอร์เรเนียน เวลาต่อมาในยุคของ
อาณาจักรโรมันท่ีรุ่งเรืองถึงขีดสุด เงินตราถูกน ามาใช้และเป็นท่ีรู้จักโดยทั่วไป ต่อมาได้มีการ
พัฒนาระบบเงินสดและเงินเช่ือ (Cash and Credit) มาใช้อย่างกว้างขวาง เงินตราจึงกลายเป็น
ส่ือกลางการแลกเปล่ียนสินค้าและบริการท่ีส าคญัในอดีตและปัจจบุนั ในยคุกลางการเดินทางเพ่ือ
การจาริกแสวงบุญ (Pilgrimages)  ความเจริญรุ่งเรืองมากซึ่งมีพืน้ฐานมาจากความศรัทธาใน
ศาสนาและเป็นการพักผ่อนท่องเท่ียวด้วย ในยุคฟื้นฟูศิลปวิทยาการหรือยุคแห่งการเกิดใหม่ได้
น าไปสู่การแนะน าแนวคิดใหม่ ๆ ท่ีเช่ือว่าความจริงหรือสัจจธรรมจะเกิดปรากฏอยู่นอกจิตและ
วิญญาณของมนุษย์ ส าหรับการท่องเท่ียวในยุคการปฏิวตัิอุตสาหกรรม นกัท่องเท่ียวในสมัยนีมี้
จดุเร่ิมต้นท่ีการเดินทางไป-กลบั เพ่ือท่องเท่ียวภายใน 1 วนั เพราะผู้คนส่วนใหญ่มีข้อจ ากัดในใน
เร่ืองรายได้ท่ีจะเหลือเพ่ือการทอ่งเท่ียว  
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ค าถามทบทวน 
ข้อ 1. ภมูิภาคอเมริกาประกอบด้วยประเทศอะไรบ้าง 
ข้อ 2. ภมูิภาคเอเชียตะวนัออกประกอบด้วยประเทศอะไรบ้าง 
ข้อ 3. ภมูิภาคยโุรปประกอบด้วยประเทศอะไรบ้าง 
ข้อ 4. ให้ทา่นอธิบายการเดินทางในยคุฟืน้ฟศูลิปวิทยาการ (The Renaissance) 
ข้อ 5. ให้ทา่นอธิบายการเดนิทางสมยัอาณาจกัรท่ียิ่งใหญ่ 
ข้อ 6. ให้ทา่นอธิบายการท่องเท่ียวเพ่ือศาสนาและเพ่ือกิจการอ่ืนในยคุแรก ๆ 
ข้อ 7. ให้ทา่นอธิบายการทอ่งเท่ียวในยคุแรก (Early Sightseeing) 
ข้อ 8. ให้ทา่นอธิบายการเดนิทางในยคุกลาง (The Middle Ages) 
ข้อ 9. ให้ท่านอธิบายบคุคลท่ีช่ือว่า คริสโตเฟอร์ โคลมับสั มีความส าคญัอยา่งไร 
ข้อ 10. ให้ทา่นอธิบายบคุคลท่ีช่ือว่า เจมส์คกุ มีความส าคญัอยา่งไร 
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แผนบริหารการสอนประจ าบทที่ 2 
 

หัวข้อเนือ้หา 
 ลกัษณะของพฤตกิรรมการท่องเท่ียว ความส าคญัของการท่องเท่ียว องค์ประกอบของการ
ทอ่งเท่ียว การท่องเท่ียวมีความส าคญัตอ่ด้านเศรษฐกิจและสงัคม สิทธิประโยชน์ของนกัท่องเท่ียว 
พฤติกรรมนกัท่องเท่ียว พฤติกรรมมนษุย์ และสาขาวิชาท่ีเก่ียวข้อง สาเหตท่ีุต้องศึกษาพฤติกรรม
ของนกัทอ่งเท่ียว 
 

วัตถุประสงค์เชงิพฤตกิรรม  
1.   นกัศกึษาสามารถบรรยายลกัษณะของพฤตกิรรมนกัท่องเท่ียวได้ 

 2.   นักศึกษามีความเข้าใจในความส าคัญและองค์ประกอบของการท่องเท่ียวท่ีมีต่อ
เศรษฐกิจและสงัคม  
 3.   นกัศกึษาทราบสิทธิประโยชน์ของนกัท่องเท่ียวและสาเหตท่ีุต้องศกึษาพฤติกรรมของ
นกัทอ่งเท่ียว 

 

วธีิสอนและกิจกรรมการเรียนการสอน 
1. วิธีสอน 

 -  อาจารย์สรุปลกัษณะของพฤตกิรรมการท่องเท่ียว ความส าคญัของการท่องเท่ียว 
องค์ประกอบของการท่องเท่ียว การทอ่งเท่ียวมีความส าคญัตอ่ด้านเศรษฐกิจและสงัคม สิทธิ
ประโยชน์ของนกัท่องเท่ียว พฤตกิรรมนกัท่องเท่ียว พฤตกิรรมมนษุย์ และสาขาวิชาท่ีเก่ียวข้อง 
สาเหตท่ีุต้องศกึษาพฤติกรรมของนกัท่องเท่ียว 

-  บรรยายประกอบ ส่ือการสอน Power point  
       -  อภิปรายและซกัถาม 

 2. กจิกรรมการเรียนการสอน 

การน าเข้าสู่บทเรียนโดยจดักิจกรรมการเรียนรู้โดยใช้ปัญหาเป็นฐานให้นกัศกึษาแบง่กลุ่ม
อภิปรายเพ่ือสรุปลกัษณะของพฤตกิรรมการท่องเท่ียว ความส าคญัของการทอ่งเท่ียว องค์ประกอบ
ของการท่องเท่ียว การท่องเท่ียวมีความส าคญัต่อด้านเศรษฐกิจและสังคม  สิทธิประโยชน์ของ
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นักท่องเท่ียว พฤติกรรมนักท่องเท่ียว พฤติกรรมมนุษย์ และสาขาวิชาท่ีเก่ียวข้อง  สาเหตุท่ีต้อง
ศกึษาพฤตกิรรมของนกัทอ่งเท่ียว 

 

ส่ือการเรียนการสอน 
1. Power point  

 2. เอกสารประกอบการสอนวิชาพฤตกิรรมของนกัทอ่งเท่ียว 
 

 

การวัดและประเมินผล 
1. ใช้สงัเกตพฤตกิรรมการมีสว่นร่วมความสนใจค าตอบ และร่วมอภิปราย 

2.   นกัศกึษา ร้อยละ 80 สามารถสรุปลกัษณะของพฤติกรรมการท่องเท่ียว ความส าคญั
ของการท่องเท่ียว องค์ประกอบของการท่องเท่ียว การท่องเท่ียวมีความส าคญัต่อด้านเศรษฐกิจ
และสงัคม สิทธิประโยชน์ของนกัท่องเท่ียว พฤติกรรมนกัท่องเท่ียว พฤติกรรมมนษุย์ และสาขาวิชา
ท่ีเก่ียวข้อง สาเหตท่ีุต้องศกึษาพฤตกิรรมของนกัท่องเท่ียวได้ 
 
 
 



 

บทที่ 2 
ลักษณะของพฤตกิรรมนักท่องเที่ยว 

 
 การเดินทางของบุคคลจากสถานท่ีซึ่งเป็นท่ีอาศัยอยู่ประจ าไปยังสถานท่ีอ่ืนเป็นการ
ชัว่คราวและเดินทางกลบัไปสถานท่ีอาศยัเดมิ โดยการเดนิทางนัน้ไม่ใชเ่พ่ือประกอบอาชีพโดยตรง
ซึ่งการเดินทางนัน้ก่อให้เกิดประโยชน์มากมาย อนัได้แก่ การท่องเท่ียวก่อให้เกิดการสร้างรายได้ 
การท่องเท่ียวแก้ปัญหาการขาดดุลการค้าและดุลช าระเงินของประเทศ  การท่องเท่ียวช่วยเพิ่ม
รายได้ของรัฐบาลจากการจัดเก็บภาษี การท่องเท่ียวก่อให้เกิดการจ้างงาน สร้างอาชีพให้แก่
ประชาชน และการท่องเท่ียวเป็นอตุสาหกรรมท่ีไม่มีขีดจ ากดัในทกุภูมิภาคของประเทศไทย ดงันัน้
จงึมีความจ าเป็นในการสร้างความเข้าใจความหมายและประโยชน์ท่ีจะได้รับจากการท่องเท่ียว 

นกัท่องเท่ียว หมายถึง การเดินทางของบุคคลท่ีเดินทางจากสถานท่ีหนึ่งไปยงัสถานท่ีอ่ืน
เป็นการชั่วคราว โดยการเดินทางนัน้ไม่ใช่เพ่ือประกอบอาชีพโดยตรง มีระยะเวลาไม่ต ่ากว่า                 
24 ชัว่โมง และมีการใช้จา่ยเงิน 

 การท่องเท่ียว  หมายถึง กิจกรรมเพื่อผอ่นคลายความตงึเครียดจากกิจการงานประจ าของ
มนุษย์ ซึ่งเป็นไปตามเง่ือนไขท่ีก าหนดไว้ 3 ประการ (การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย, 2543) เป็น
การเดนิทางจากท่ีอยูอ่าศยัปกตไิปยงัสถานท่ีอ่ืนเป็นการชัว่คราว การเดินทางต้องเป็นไปด้วยความ
สมคัรใจ และเป็นการเดนิทางเพื่อวตัถปุระสงค์อ่ืนท่ีมิใชเ่ป็นการประกอบอาชีพ หรือหารายได้ 
 
ความส าคัญของการท่องเที่ยว 
 การท่องเท่ียวนับเป็นอุตสาหกรรมบริการท่ีมีบทบาทส าคัญต่อการพัฒนาประเทศเป็น
อย่างมาก โดยเฉพาะกับประเทศท่ีไม่มีอุตสาหกรรมหนกัเป็นพืน้ฐานทางเศรษฐกิจการท่องเท่ียว
นัน้ประกอบด้วยธุรกิจโดยตรง และธุรกิจทางอ้อมหรือการสนับสนุนการบริการนักท่องเท่ียว 
โดยเฉพาะแก่ชาวต่างประเทศ การท่องเท่ียวถือได้ว่าเป็นสินค้าออกท่ีไม่สามารถมองเห็นด้วยตา
เปล่าได้ สามารถน าเงินตราต่างประเทศเข้ามา โดยการขายสินค้า หรือบริการต่าง ๆ ท าให้เกิด
อาชีพหลายแขนง นอกจากนี ้การท่องเท่ียวยังเป็นการพักผ่อน คลายความตึงเครียด และได้รับ
ความรู้ ความเข้าใจวฒันธรรมและยงัเป็นการน าทรัพยากรของประเทศมาใช้ให้เกิดประโยชน์อย่าง
กว้างขวาง โดยความส าคญัของการทอ่งเท่ียว มีดงันี ้(เสรีย์ วงัไพจิตร, 2534) 
 



 - 26 -  

1. การทอ่งเท่ียวก่อให้เกิดการสร้างรายได้ น าเงินตราตา่งประเทศเข้ามาให้แก่ประเทศชาติ
โดยรายได้ท่ีเป็นเงินตราตา่งประเทศ คือ ค่าใช้จ่ายของนกัท่องเท่ียว (Tourism Expenditure) ท่ีใช้
จ่ายเพ่ือซือ้สินค้า และบริการทางการท่องเท่ียวในประเทศ ซึ่งสามารถค านวณรายได้จากจ านวน
นกัทอ่งเท่ียว x วนัพกัเฉล่ีย x คา่ใช้จา่ยเฉล่ีย/วนั/คน 
 2. การท่องเท่ียวแก้ปัญหาการขาดดุลการค้าและดุลช าระเงินของประเทศ เน่ืองจาก
ประเทศก าลงัพฒันาจะต้องพึ่งพาประเทศท่ีพฒันาแล้วในการน าเข้าสินค้าท่ีไม่สามารถผลิตเองได้ 
เช่น เคร่ืองจักรและเทคโนโลยีต่าง ๆ ซึ่งสินค้าเหล่านีมี้มูลค่าสูงมากเม่ือเทียบกับมูลค่าสินค้า
ส่งออกทางการเกษตร นอกจากนีป้ระเทศก าลงัพฒันายงัต้องพึ่งสถาบนัการเงินระหว่างประเทศ 
เพ่ือกู้ ยืมเงินมาใช้ในการพัฒนาประเทศ ดงันัน้ รายได้จากการท่องเท่ียวซึ่งมีมูลค่านบัแสนล้าน
บาทตอ่ปี จงึชว่ยลดดลุการค้าได้อยา่งมาก 
 3. การทอ่งเท่ียวช่วยเพิ่มรายได้ของรัฐบาลจากการจดัเก็บภาษี กล่าวคือ นกัท่องเท่ียวต้อง
จ่ายภาษีต่าง ๆ ทัง้ทางตรงและทางอ้อมเม่ือซือ้สินค้าหรือบริการ ต้องจ่ายค่าธรรมเนียมการใช้
สนามบนิ เป็นต้น 
 4. การท่องเท่ียวเป็นการกระจายรายได้ออกไปตามส่วนภูมิภาคของประเทศเน่ืองจากการ
ทอ่งเท่ียวประกอบด้วยธุรกิจขนาดเล็กจ านวนมาก ดงันัน้ รายรับจากการทอ่งเท่ียวจึงกระจายออก
ไปสูป่ระชาชนอยา่งรวดเร็วทัง้ระบบเศรษฐกิจ 
 5. การท่องเท่ียวก่อให้เกิดการจ้างงาน สร้างอาชีพให้แก่ประชาชนทัง้แรงงานทั่วไป 
(Unskilled) และแรงงานท่ีมีความช านาญ (Skill) เพราะเป็นอตุสาหกรรมท่ีมีสดัสว่นของแรงงานสงู
กวา่เคร่ืองจกัร (Labour Intensive Industry) 
 6. การท่องเท่ียวก่อให้เกิดการหมนุเวียนเงินตราอย่างกว้างขวาง และกระตุ้นการผลิตและ
การลงทนุในอตัราสงู ด้วยคา่ทวีทางเศรษฐกิจ (Economic Multiplier) เป็นผลดีตอ่ระบบเศรษฐกิจ
อย่างยิ่ง เพราะนอกจากคา่ใช้จ่ายของนกัท่องเท่ียวจะมีผลโดยตรงตอ่ผู้จดัการเร่ืองท่ีพกัและธุรกิจ
ตา่ง ๆ ร่วมทัง้สร้างงานอาชีพอีกมากมายแล้ว ผลทางอ้อมจากคา่ใช้จ่ายของนกัท่องเท่ียวยงัท าให้
รายได้ของแรงงานในธุรกิจท่องเท่ียวต่าง ๆ หมุนเวียน รับ-จ่าย ตอ่ไปอีกหลายธุรกิจ ยิ่งหมุนเวียน
ได้มากธุรกิจเทา่ใดก็ยิ่งท าให้มลูคา่ของมนัเพิ่มมากขึน้เทา่นัน้ 
 7. การท่องเท่ียวเป็นอุตสาหกรรมท่ีไม่มีขีดจ ากัด (Limitless Boundary Industry) ไม่มี
ปัญหาเร่ืองการผลิตและไม่มีก าหนดโควต้าการจ าหน่าย กล่าวคือ การผลิตไม่ขึน้กับสภาพดินฟ้า 
อากาศ หรือเคร่ืองมือโดยเฉพาะเจาะจงเหมือนเช่นการผลิตในธุรกิจอ่ืน ๆ การท่องเท่ียวสามารถ
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เกิดขึน้ได้ทกุเวลา แล้วแตค่วามเหมาะสมของแตล่ะประเทศ แตล่ะภูมิภาคของประเทศ และขึน้อยู่
กบัความสามารถของรัฐบาลท่ีจะใช้กลยทุธ์ในการพฒันาและสง่เสริมอตุสาหกรรมการท่องเท่ียว 
 
องค์ประกอบของการท่องเที่ยว 
 องค์ประกอบของการท่องเท่ียว ประกอบด้วย 5 องค์ประกอบ ท่ีมีความสัมพันธ์กันเป็น
วงจรแสดงดงัภาพ  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 2.1    แผนภมูิโครงสร้างองค์ประกอบของการท่องเท่ียว 
ที่มา (การท่องเท่ียวแหง่ประเทศไทย, 2543) 

 
นักท่องเที่ยว 

นกัทอ่งเท่ียวเป็นองค์ประกอบส าคญัของการท่องเท่ียว แบง่เป็น 2 กลุม่ใหญ่ คือ  
1) การท่องเท่ียวภายในประเทศ เป็นการท่องเท่ียวไปตามสถานท่ีต่าง ๆ ภายในประเทศ 

การท่องเท่ียวลักษณะนีจ้ะต้องมีสิ่งจูงใจหลายอย่าง เช่น ความสวยงามของภูมิประเทศ ความ
สะดวกสบายในการเดินทาง ความปลอดภัย ตลอดจนการโฆษณา หรือมีสิ่งจูงใจโดยเฉพาะของ
สถานท่ีนัน้ เชน่ หลกัฐานทางประวตัศิาสตร์ หรือศลิปวฒันธรรมประจ าท้องถ่ิน  เป็นต้น           

       

นักท่องเที่ยว (Tourist) 

การขนส่ง  
(Transportation) 

ทรัพยากรการท่องเที่ยว 
(Tourism Resources) 

การตลาดท่องเที่ยว 
(Tourism Marketing) 

สิ่งอ านวยความสะดวก 
ทางการท่องเทียว 
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2) การท่องเท่ียวตา่งประเทศ  เป็นการท่องเท่ียวไปยงัสถานท่ีท่ีตา่งไปจากประเทศของตน
และต้องผ่านกระบวนการระหวา่งประเทศหลายอย่าง เช่น ศลุกากร ดา่นตรวจคนเข้าเมือง เป็นต้น 
ใช้ภาษาตา่งประเทศและอาจจะต้องมีมคัคเุทศก์เป็นผู้น า  การท่องเท่ียวตา่งประเทศนี ้ขนาดของ
ประเทศเป็นสิ่งส าคญั เชน่ ประเทศท่ีมีขนาดใหญ่มกัจะมีสิ่งดงึดดูนกัทอ่งเท่ียวมาก เพราะมีโอกาส
ท่ีจะมีสภาพแวดล้อมทางธรรมชาติและสิ่งอ่ืน ๆ หลายอย่างมากกว่าประเทศขนาดเล็ก              
แตบ่างครัง้การท่ีจะต้องเดินทางไกล ๆ ก็อาจเป็นอปุสรรคหรือท าให้นกัท่องเท่ียวหมดความ สนใจ  
หรือมีความสนใจน้อยลงก็ได้ 

 
การตลาดการท่องเที่ยว  

การตลาดการท่องเท่ียว หมายถึง การพยายามดึงให้กลุ่มเป้าหมายเข้ามาท่องเท่ียวใน
แหล่งท่องเท่ียว โดยท าได้ 2 วิธี คือ 1) การให้บริการข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับเร่ืองต่าง ๆ ของการ
ทอ่งเท่ียว เชน่ ทรัพยากรการทอ่งเท่ียว การบริการการทอ่งเท่ียว 2) การโฆษณาและประชาสมัพนัธ์
การท่องเท่ียว การส่ือสารข้อมูลข่าวสารไปยังนักท่องเท่ียวผ่านส่ือต่าง ๆ เช่น โทรทัศน์ วิทย ุ
นิตยสาร หนงัสือพิมพ์ แผน่พบั ฯลฯ 

 
การคมนาคมขนส่ง  

การคมนาคมขนส่งถือว่าเป็นองค์ประกอบท่ีส าคญัของการท่องเท่ียว แหล่งท่องเท่ียวใดก็
ตามท่ีแม้ว่าจะมีสิ่งดึงดดูความสนใจมากเพียงใด แต่ถ้าขาดการคมนาคมท่ีสะดวกการท่องเท่ียว
ย่อมไม่เกิดขึน้ การคมนาคมขนส่งเพ่ือการท่องเท่ียว หมายถึง ธุรกิจเชิงพาณิชย์ท่ีมีการใช้
ยานพาหนะหรืออุปกรณ์ เพ่ืออ านวยความสะดวกในการเดินทางท่องเท่ียวจากสถานท่ีหนึ่งไปยัง
อีกสถานท่ีหนึ่ง การขนส่งแบ่งออกเป็น 4 ประเภท คือ 1. การขนส่งทางรถยนต์ 2. การขนส่งทาง
รถไฟ 3. การขนสง่ทางเรือ 4. การขนสง่ทางเคร่ืองบนิ 
 
ทรัพยากรการท่องเที่ยว  

ทรัพยากรการท่องเท่ียว หมายถึง สถานท่ีท่องเท่ียว ซึ่งรวมถึงสถานท่ีเกิดขึน้เองตาม
ธรรมชาติและสิ่งท่ีมนุษย์สร้างขึน้เพ่ือใช้เป็นสถานท่ีท่องเท่ียว กิจกรรม ขนบธรรมเนียมประเพณี
และวฒันธรรม ท่ีสะท้อนให้เห็นถึงวัฒนธรรมของแต่ละท้องถ่ินท่ีมีลักษณะเด่นและดึงดูดความ
สนใจของนักท่องเท่ียว เช่น ประเพณีสงกรานต์ การแข่งเรือยาว ส าหรับในประเทศไทย                    
แบง่ออกเป็น 3 ประเภทใหญ่ ๆ คือ  
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4.1 ประเภทธรรมชาติเป็นแหล่งท่องเท่ียวท่ีสวยงามตามธรรมชาติ เช่น ภูเขา ป่าไม้                 
ป่าชายเลน ถ า้ น า้ตก บอ่น า้พรุ้อน ชายหาด เกาะตา่ง ๆ เป็นต้น 

4.2 ประเภทประวัติศาสตร์ โบราณสถานและโบราณวัตถุ บ้านเรือน ท่ีอยู่อาศยัซึ่งเป็น
แหล่งท่องเท่ียวท่ีมนุษย์ท าขึน้ในอดีต หรือแม้แต่จะเสริมสร้างในปัจจุบัน เช่น โบราณสถาน 
พิพิธภณัฑ์ อทุยานประวตัศิาสตร์ เป็นต้น 

4.3 ประเภทศิลปวัฒนธรรมและประเพณี เป็นกิจกรรมท่ีมนุษย์สร้างขึน้ เช่น วิถีชีวิตใน
ชนบท หมูบ้่าน ตลาดน า้ ศนูย์วฒันธรรมการแสดงสินค้าพืน้บ้าน เป็นต้น 
 
สิ่งอ านวยความสะดวกทางการท่องเที่ยว  

สิ่งอ านวยความสะดวกทางการท่องเท่ียว มีทัง้ทางตรงและทางอ้อม สิ่งอ านวยความ
สะดวกโดยตรง ได้แก่ การให้บริการแก่นกัท่องเท่ียวให้ได้รับความสะดวกสบาย การอ านวยความ
สะดวกในการเข้าออกในประเทศ การขนถ่ายสัมภาระ การตรวจตราหนังสื อเดินทาง เป็นต้น                
สิ่งอ านวยความสะดวกโดยอ้อม ได้แก่ ด้านสาธารณูปโภคและสาธารณูปการ เป็นการอ านวย
ความสะดวกต่อการยงัชีพของคนในชุมชนท้องถ่ิน ขณะเดียวกันก็เป็นประโยชน์ต่อนกัท่องเท่ียว
ด้วย เช่น ไฟฟ้า ประปา โทรศพัท์ การคมนาคม เป็นต้น ความปลอดภัย  การป้องกันปราบปราม
อาชญากรรม การก่อความไมส่งบ การรักษาพยาบาล สถานแลกเปล่ียนเงินตรา เป็นต้น 

 
ประโยชน์ของการศึกษาพฤตกิรรมนักท่องเที่ยว 

1. ช่วยให้นักการตลาดเข้าใจถึงปัจจัย ท่ี มี อิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้สินค้าของ
นักท่องเท่ียวช่วยให้ผู้ เก่ียวข้องสามารถหาหนทางแก้ไขพฤติกรรมในการตัดสินใจซือ้สินค้าของ
นักท่องเท่ียวในสังคมได้ถูกต้องและสอดคล้องกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจ
ทอ่งเท่ียวมากยิ่งขึน้ 

2. ชว่ยให้การพฒันาตลาดและการพฒันาผลิตภณัฑ์สามารถท าได้ดีขึน้ 

3. เพ่ือประโยชน์ในการแบง่ส่วนตลาด เพ่ือการตอบสนองความต้องการของนกัท่องเท่ียว 
ให้ตรงกบัชนิดของสินค้าและบริการท่ีต้องการ 

4. ช่วยในการปรับปรุงกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจท่องเท่ียวต่าง ๆ  เพ่ือความได้เปรียบ
คูแ่ขง่ขนั 
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บทบาทของพฤตกิรรมนักท่องเที่ยว 
              การส่งเสริมและพฒันาการท่องเท่ียวของประเทศไทยได้เติบโตอย่างรวดเร็วและตอ่เน่ือง
มาตลอดระยะเวลากว่า 40 ปี ท่ามกลางความราบร่ืนและอุปสรรคนานาประการ ทัง้นี ้เป็นท่ี
ตระหนกัวา่ อตุสาหกรรมท่องเท่ียวมีส่วนแก้ไขปัญหาวิกฤตการณ์ทางเศรษฐกิจของประเทศ ดงันัน้
อุตสาหกรรมท่องเท่ียวจึงจัด เป็นสาขาการพัฒ นาท่ี มีความส าคัญ สูง  อย่างไรก็ตาม                         
การเจ ริญ เติบโตของอุตสาหกรรมท่องเท่ียวของประเทศยังมี ปัญ หาด้านความยั่ง ยืน                            
อนัเน่ืองมาจากปัจจยัท่ีเกิดขึน้ทัง้ภายในประเทศและภายนอกประเทศ 
        ส าหรับกระแสด้านการท่องเท่ียวของไทย พบวา่มีการน าเสนอแนวคิดและผลกัดนักิจกรรม
ด้านการส่งเสริมและพฒันาการทอ่งเท่ียวท่ียึดกระแสหลกัด้านเศรษฐกิจมาโดยตลอด อาทิ ในช่วง
ปี 2547-2549 มุ่งกระแสหลักด้านการน าการท่องเท่ียวเป็นเคร่ืองมือในการแก้ปัญหาเศรษฐกิจ 
ดังนัน้ เป้าหมายการพัฒนาการท่องเท่ียวจึงมุ่งเน้นเร่ืองจ านวนคน  และรายได้ในรูปเงินตรา
ตา่งประเทศ 
           แผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติฉบับท่ี   9  ได้ค านึงถึงความส าคัญของการ
ท่องเท่ียวในฐานะเป็นภาคบริการท่ีเสริมสร้างความเข้มแข็งทางเศรษฐกิจของประเทศ   จึงได้
ก าหนดให้การทอ่งเท่ียวจดัอยู่ในยทุธศาสตร์การเพิ่มสมรรถนะและขีดความสามารถในการแข่งขนั
ของประเทศ  โดยการปรับโครงสร้างของการบริการบนพืน้ฐานการใช้ทรัพยากรธรรมชาติอย่างมี
ประสิทธิภาพและยัง่ยืน  ให้ความส าคญักับการเพิ่มผลิตและการสร้างมูลค่าเพิ่มของสินค้าซึ่งมี
เป้าหมายให้ประเทศไทยมีรายได้จากนักท่องเท่ียวต่างประเทศเพิ่มขึน้โดยเฉล่ียร้อยละ  7 – 8                 
ตอ่ปี และให้คนไทยทอ่งเท่ียวในประเทศเพิ่มขึน้ไมต่ ่ากวา่ร้อยละ  3  ตอ่ปี  
            ส าหรับปี 2550 ได้มีปรากฏการณ์ท่ีเป็นกระแสหลักในสังคมไทย คือ “ปรัชญาเศรษฐกิจ
พอเพียง” ซึ่งได้รับการตอบสนองถึงขัน้เป็นวาระแห่งชาติ ดงัจะพิจารณาได้จาก เป้าหมายท่ีระบุ 
ในแผนพฒันาเศรษฐกิจและสงัคมแหง่ชาตฉิบบัท่ี 10 (พ.ศ.2550-2555) 

นกัท่องเท่ียวมีความส าคญัในภาคเศรษฐกิจท่ีจะได้รับประโยชน์สูงสดุทัง้จากรายได้และ
จากการจ้างงานได้แก่ ภาคการค้าส่งและค้าปลีก (wholesale and retail sector) ตามมาด้วยภาค
การให้การบริการทางธุรกิจ  
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การท่องเที่ยวมีความส าคัญต่อด้านเศรษฐกิจและสังคม ดังนี ้ 

ด้านเศรษฐกิจ  
1.  ก่อให้เกิดรายได้ในรูปของเงินตราต่างประเทศ  การท่องเท่ียวเป็นส่วนหนึ่งของ

อุตสาหกรรมบริการ และเป็นแหล่งส าคญัของการน าเงินตราต่างประเทศเข้าประเทศ โดยในปี 
2545 อุตสาหกรรมการท่องเท่ียวสามารถส่งเสริมการเจริญเติบโตให้แก่เศรษฐกิจโลกเป็นมูลค่า
ประมาณ 3,300 พนัล้านดอลลาร์สหรัฐ ของผลิตภณัฑ์มวลรวม (GDP) 

2. เกิดการจ้างแรงงาน สร้างอาชีพ โดยในปี 2545 อุตสาหกรรมการท่องเท่ียวสามารถ
สร้างงานจ านวนประมาณ 200 ล้านต าแหน่งทัว่โลกส าหรับการจ้างงานในปี 2545 อุตสาหกรรม
การท่องเท่ียวมีส่วนช่วยในการสร้างงานให้แก่ประเทศในภูมิภาคเอเชียตะวนัออกเฉียงใต้ในอตัรา
ร้อยละ 7.3 ของการจ้างงานโดยรวม หรือจ านวน 1 คน ตอ่ 13.7 งาน 

ทัง้นีค้าดว่าในปี 2555 อุตสาหกรรมการท่องเท่ียวจะมีส่วนช่วยในการจ้างงานในอัตรา       
ร้อยละ 7.6 ในจ านวนงาน 23 ล้านต าแหน่ง ซึ่งโดยเฉล่ียจะมีอัตราส่งเสริมการจ้างงานร้อยละ          
2.9 ต่อปี ระหว่างปี 2545-2555 และเม่ือพิจารณาถึงแนวโน้มการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรม
การท่องเท่ียวในช่วงทศวรรษหน้า คาดว่าส่วนแบ่งของอุตสาหกรรมการท่องเท่ียว ใน GDP และ
การสร้างงานจะเพิ่มขึน้ในประเทศอาเซียนทัง้หกประเทศ ยกเว้นประเทศไทย ซึ่งจะคงเดิมท่ีอตัรา              
ร้อยละ 12 และร้อยละ 9.4 ตามล าดบั 

 
ด้านสังคม 

1. เกิดการพฒันาสาธารณูปโภค สิ่งอ านวยความสะดวกตา่ง ๆ  
2. ปลกูจิตส านกึการอนรัุกษ์ทรัพยากรการท่องเท่ียว  
3. เปิดโลกทศัน์ให้แก่นกัท่องเท่ียว  
 

สิทธิประโยชน์ของนักท่องเที่ยว 
นักท่องเท่ียวจะได้รับความคุ้มครองตามพระราชบัญญัติธุรกิจน าเท่ียวและมัคคุเทศก์   

พ.ศ. 2535 ก าหนดให้ผู้ ประกอบธุรกิจน าเท่ียว  และผู้ ท่ี เป็นมัคคุเทศก์ต้องได้รับอนุญาต                          
ให้ประกอบการและอาชีพ ดังกล่าว  เพ่ือคุ้มครองนักท่องเท่ียวท่ีเปรียบเสมือนผู้ บริโภคสินค้า                 
และบริการทางการท่องเท่ียว มิให้ถูกเอารัดเอาเปรียบ และยังสามารถช่วย  ให้การด าเนินธุรกิจ              
น าเท่ียวและมคัคเุทศก์ เป็นระเบียบและได้มาตรฐาน ซึง่จะเป็นประโยชน์แก่ผู้ เก่ียวข้องทกุ ๆ ฝ่าย 
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นกัท่องเท่ียวมีบทบาทส าคญัยิ่ง เพราะเป็นผู้ เลือกใช้บริการจากบริษัทน าเท่ียว ท่ีมีอยู่ใน
ประเทศไทยขณะนี ้รวมทัง้บริการจากมคัคเุทศก์ซึ่งจากพระราชบญัญัตฉิบบัดงักล่าว จะท าให้การ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการง่ายขึน้ เพราะนักท่องเท่ียวสามารถตรวจสอบ  ก่อนใช้บริการได้ และ
สามารถร้องเรียนความไมถ่กูต้อง หลงัจากการใช้บริการไปแล้วได้เชน่กนัวิธีง่าย ๆ คือ 

1. พิจารณารายการน าเท่ียวท่ีบริษัทเสนอขาย 
      2. ตรวจสอบบริษัทท่ีจะใช้บริการวา่มีใบอนญุาตหรือไม่ 
     3. สอบประวตัเิก่ียวกบัเร่ืองร้องเรียน 
      4. เม่ือตกลงใจว่าจะซือ้บริการบริษัทน าเท่ียวใดแล้ว ขอให้เก็บเอกสารรายการน าเท่ียว/
ใบเสร็จรับเงิน ท่ีช าระคา่บริการไว้ให้ดี เพราะอาจจะมีความจ าเป็นต้องร้องเรียนภายหลงั 

เม่ือเกิดปัญหาเก่ียวกับบริษัทน าเท่ียวและมัคคุเทศก์  เพ่ือเป็นการรักษาสิทธิของ
นกัทอ่งเท่ียว นกัทอ่งเท่ียวสามารถตดิตอ่หนว่ยงานโดยตรงซึง่มีส านกังานอยูใ่นพืน้ท่ี 

พฤติกรรรมของนักท่องเท่ียว หมายถึง พฤติกรรมซึ่งบุคคลท าการค้นหา การซือ้ การใช้
บริการ การประเมินผล และการใช้จ่ายในบริการโดยคาดว่าจะตอบสนองความต้องการของเขา 
หรือหมายถึง พฤติกรรมการตดัสินใจและการกระท าของนกัทอ่งเท่ียวท่ีเก่ียวข้องกบัการซือ้และการ
ใช้สินค้าหรือบริการเพ่ือตอบสนองความต้องการและความพึงพอใจของเขา หรือหมายถึง 
กระบวนการตัดสินใจและลักษณะกิจกรรมของแต่ละบุคคลเม่ือท าการประเมินผล การได้รับ               
การใช้ และการด าเนินการภายหลงัการใช้บริการสินค้าและบริการ 
 จากความหมายดังกล่าว จะเห็นได้ว่าการศึกษาพฤติกรรมนักท่องเท่ียวเป็นการศึกษา
วิธีการท่ีแตล่ะบคุคลท าการตดัสินใจท่ีจะใช้ทรัพยากร (เงิน เวลา บคุลากร และอ่ืน ๆ) เก่ียวกบัการ
ใช้บริการ ซึ่งนักการตลาดต้องศึกษาว่าสินค้าท่ีเขาจะเสนอขายนัน้  ใครคือลูกค้า (Who?) 
นักท่องเท่ียวซือ้อะไร (What?) ท าไมจะซือ้ (Why?) ซือ้อย่างไร (How?) ซือ้เม่ือไร (When?) ซือ้ท่ี
ไหน (Where?) ซือ้บริการและใช้บ่อยครัง้เพียงใด (How often?) รวมทัง้ศึกษาว่าใครมีอิทธิพลต่อ
การใช้บริการ (Who?) ดงัภาพท่ี 2.2 แสดงศพัท์ท่ีเก่ียวข้องกบัพฤตกิรรมของนกัท่องเท่ียว 
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1. นกัท่องเท่ียว หมายถึง การเดินทางของบคุคลท่ีเดินทางจากสถานท่ีหนึ่งไปยงั
สถานท่ีอ่ืนเป็นการชั่วคราว โดยการเดินทางนัน้ไม่ใช่เพ่ือประกอบอาชีพโดยตรง                
มีระยะเวลาไมต่ ่ากวา่ 24 ชัว่โมง และมีการใช้จา่ยเงิน 
 2. ลูกค้า หมายถึง บุคคลท่ีใช้บริการหรือคาดว่าจะซือ้บริการจากธุรกิจ 
ประกอบด้วย นักท่องเท่ียว และผู้ ใช้ทางอุตสาหกรรม ค าว่า ลูกค้า ใช้อธิบายลักษณะ              
2 ประการ คือ 
 2.1 ลูกค้าท่ีซือ้สินค้าไปใช้ส่วนตวั เป็นผู้ ซือ้สินค้าและบริการเพ่ือใช้ส่วนตวั หรือ
ในครอบครัว ตามความหมายนีห้มายถึง นกัทอ่งเท่ียวหรือผู้บริโภคขัน้สดุท้าย 
 2.2 ลูกค้าท่ีเป็นองค์การ ประกอบด้วย ธุรกิจท่ีหวังก าไรและไม่หวังก าไรส่วน
ราชการและสถาบันซึ่งต้องซือ้บริการ เพ่ือใช้ในการด าเนินงาน เช่น บริษัทยูนิลีเวอร์            
จดัพนกังานไปอบรมสมัมนาเพ่ือพฒันาบคุลากรในตา่งจงัหวดั เป็นต้น 
 3. ผู้ ใช้ทางอุตสาหกรรม หมายถึง ผู้ ซือ้บริการไปใช้ในการผลิต การให้บริการ 
หรือการด าเนินงานของธุรกิจ เช่น บริษัททวัร์จองห้องพกัเพ่ือให้นกัท่องเท่ียวเข้าใช้บริการ 
เป็นต้น 
 4. ผู้ ซือ้รายบคุคล เป็นการศกึษาบทบาทของผู้ ซือ้เฉพาะราย ซึ่งไม่ได้รับอิทธิพล
จากบุคคลอ่ืน แต่อย่างไรก็ตามในหลายกรณีกลุ่มบุคคลจะมีความเก่ียวข้องในการ
ตดัสินใจซือ้ ตวัอย่างเช่น การวางแผนการท่องเท่ียวต้องอาศยับุคคลในครอบครัวในการ
เลือกแหล่งท่องเท่ียว ท่ีพกั ร้านอาหาร เป็นต้น ซึง่สถานการณ์เหล่านีบ้คุคลท่ีเก่ียวข้องจะ
ท าหน้าท่ีบทบาทท่ีแตกตา่งกนั 
 5. บทบาทพฤติกรรมนกัท่องเท่ียว หมายถึง บทบาทของนกัท่องเท่ียวท่ีเก่ียวข้อง
กับการตดัสินใจซือ้ จากการศึกษาบทบาทของพฤติกรรมนักท่องเท่ียว นักการตลาดได้
น ามาประยุกต์ใช้ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาด โดยเฉพาะกลยุทธ์การโฆษณา                    
โดยสร้างข่าวสารการโฆษณาและผู้แสดงการโฆษณา ให้ท าบทบาทใดบทบาทหนึ่ง เช่น                  
ผู้ ริเร่ิม ผู้ มีอิทธิพล ผู้ตดัสินใจ ผู้ ซือ้ และผู้ใช้ โดยทัว่ไปมี 5 บทบาท คือ 
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ภาพที่ 2.2 แสดงศพัท์ท่ีเก่ียวข้องกบัพฤตกิรรมของนกัท่องเท่ียว 
ที่มา (ศริิวรรณ เสรีรัตน์, 2550, หน้า 10) 

 
1. การได้รับบริการ หมายถึง กิจกรรมท่ีเก่ียวข้องกับการซือ้หรือการได้รับบริการ

ประกอบด้วย (1) วิธีการตดัสินใจซือ้ผลิตภัณฑ์ท่ีต้องการ เช่น การประเมินสินค้าหรือบริการหรือ
ตราสินค้าบริการ วิธีการซือ้บริการ เป็นต้น (2) สินค้าบริการต่าง ๆ ท่ีพิจารณาซือ้ เช่น การค้นหา
ข้อมูลเก่ียวกับลักษณะของสินค้าหรือบริการท่ีเลือก  (3) สถานท่ีซือ้ เช่น ผู้ ใช้บริการสามารถซือ้
สินค้าและบริการท่ีโรงแรม ท่ีอินเตอร์เน็ต ท่ีพนักงานขายไปตัง้บูธ (4) วิธีการจ่ายเงิน เช่น                
จา่ยเงินสด จา่ยผา่นบตัรเครดติ ผอ่นช าระ เป็นต้น  

2. การบริโภค หมายถึง สถานท่ีเก่ียวข้องกับการบริโภค การใช้ผลิตภัณฑ์ประกอบด้วย   
(1) วิธีการใช้บริการ (2) วิธีการรักษาความประทบัใจของลกูค้า (3) ผู้ ใช้บริการคือใคร (4) จ านวนท่ี
จะใช้บริการมากน้อยเพียงใด (5) วิธีการเปรียบเทียบการบริการกับความคาดหวัง โดยการ
เปรียบเทียบกบัการรับรู้จริงจากการใช้บริการกบัความหวงัท่ีลกูค้าต้องการ 

3. การด าเนินการ หมายถึง วิธีการท่ีผู้บริโภคด าเนินการ (ก าจัด) เก่ียวผลิตภัณฑ์หรือ 
บรรจุภัณฑ์ ประกอบด้วย (1) วิธีการก าจัดอุปกรณ์ท่ีในโรงแรมแล้วยังคงเหลืออยู่ (2) วิธีการทิง้
วิธีการทิง้ขยะหลงัจากลูกค้ามาใช้บริการ (3) วิธีการน าไปขายต่อหรือการแลกซือ้ (4) วิธีการน า
ชิน้สว่นอปุกรณ์ท่ีเหลืออยูน่ าไปใช้ 

4. อิทธิพลจากผู้ บริโภค ประกอบด้วย (1) ปัจจัยภายใน หรือปัจจัยจิตวิทยา เช่น 
บุคลิกภาพ ค่านิยม ทัศนคติ การจูงใจ ความรู้สึก ความคิดเห็น เป็นต้น (2) ปัจจัยภายนอก หรือ
ปัจจัยด้านสังคม และวัฒนธรรม เช่น วัฒนธรรม ครอบครัว กลุ่มเพ่ือน เป็นต้น (3) ปัจจัยส่วน

 5.1 ผู้ ริเร่ิม (Initiator) หมายถึง บคุคลท่ีรับรู้ถึงความจ าเป็นหรือความต้องการ ริเร่ิม
ซือ้ และเสนอความคิดเก่ียวกบัความต้องการบริการชนิดใดชนิดหนึง่ 
 5.2 ผู้ มีอิทธิพล (Influencer) หมายถึง บคุคลท่ีใช้ค าพดูหรือการกระท าทัง้ท่ีตัง้ใจ
หรือไมต่ัง้ใจท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้ การซือ้ และ (หรือ) การใช้บริการ 
 5.3 ผู้ตดัสินใจซือ้ (Decider) หมายถึง บคุคลผู้ตดัสินใจหรือมีสว่นในการตดัสินใจวา่
จะซือ้หรือไม ่ซือ้อะไร ซือ้อย่างไร หรือซือ้ท่ีไหน 
 5.4 ผู้ ซือ้ (Buyer) หมายถึง บคุคลท่ีซือ้บริการจริง 
 5.5 ผู้ ซือ้ (User) หมายถึง บคุคลท่ีเก่ียวข้องโดยตรงกบัการบริโภค หรือการใช้บริการ 
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บุคคล เช่น รายได้ อายุ อาชีพ ชาติพันฑ์ วรรณะ วัฏจักรชีวิตของบุคคล ทรัพยากรท่ีหาได้ 
ประสบการณ์ในอดีต ความรู้ 

5. อิทธิพลจากองค์การ ประกอบด้วย ตราสินค้า ลักษณะผลิตภัณฑ์ คุณภาพ บริการ 
โปรแกรมการสร้างความจงรักภกัดี การบรรจภุณัฑ์ การจดัหาผลิตภณัฑ์ท่ีไว้จ าหน่าย การโฆษณา 
การอธิบาย การส่งเสริมการตลาด การจดัแสดงในร้านค้าปลีก ราคา สภาพแวดล้อมในร้านค้า และ
ความสะดวก 
 
พฤตกิรรมนักท่องเที่ยว พฤตกิรรมมนุษย์ และสาขาวิชาที่เก่ียวข้อง 
 พฤติกรรมนกัท่องเท่ียว เป็นสาขาหนึ่งของพฤติกรรมมนษุย์ ปัจจยัต่าง ๆ ท่ีมีผลกระทบท่ี
เกิดขึน้ในแตล่ะวนัของบคุคลจะอิทธิพลตอ่การตดัสินใจ คือ (1) กิจกรรมภายใน เช่น การเรียนรู้สิ่ง
กระตุ้น เป็นต้น (1) กิจกรรมภายนอก เช่น ความคาดหวงัและเง่ือนไขจากสงัคม เป็นต้น ทัง้สอง
ประการจะมีผลกระทบตอ่บทบาทของผู้บริโภค 

จากข้อเท็จจริงท่ีว่าพฤติกรรมนกัทอ่งเท่ียวเป็นสาขาหนึง่ของพฤติกรรมมนษุย์ศาสตร์ และ
มีลกัษณะสาขาวิชาหลายสาขาร่วมกนั ท่ีเก่ียวข้องกันพฤติกรรมมนษุย์ โดยนกัการตลาดสามารถ
สร้างประโยชน์โดยดึงความรู้ในสาขาเหล่านัน้เพ่ือท าความเข้าใจพฤติกรรมนักท่องเท่ียว                     
ซึง่พฤตกิรรมนกัทอ่งเทียวเก่ียวข้องกบัสาขาวิชาตา่ง ๆ ดงันี ้

1. จิตวิทยา (Psychology)  เป็นการศกึษาถึงพฤตกิรรมและกระบวนการด้านจิตใจของ 
แตล่ะบคุคล 

2. สงัคมวิทยา (Sociology) เป็นการศกึษาถึงพฤตกิรรมและการอยูร่่วมกนัของบคุคล 
ในกลุม่ 

3. จิตวิทยา (Social psychology) เป็นการศกึษาถึงวิธีการท่ีบคุคลมีอิทธิพลและได้รับ 
อิทธิพลจากกลุม่ 

4. เศรษฐศาสตร์ (Economics) เป็นการศกึษาถึงการจดัสรรทรัพยากรท่ีมีอยูอ่ยา่งจ ากดั 
เพ่ือตอบสนองความต้องการของมนุษย์ท่ีมีอย่างไม่จ ากัด สาขานีจ้ึงประกอบด้วย การผลิต                 
การแลกเปล่ียน และการใช้บริการสินค้าและบริการ 

5. มนษุยวิทยา (Anthropology) เป็นการศกึษาบคุคลท่ีมีความสมัพนัธ์กบัวฒันธรรม 
ของเขา 
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สาเหตุที่ต้องศึกษาพฤตกิรรมของนักท่องเที่ยว 
 นักวิทยาศาสตร์สาขาการตลาดได้เสนอว่านักท่องเท่ียวไม่ได้กระท าตามทฤษฎี
เศรษฐศาสตร์เสมอไป ขนาดของตลาดนกัท่องเท่ียวมีความเจริญและมีการขยายตวัอย่างรวดเร็ว 
ความพอใจของนักท่องเท่ียวมีความเปล่ียนแปลงและมีความต้องการเพิ่มขึน้ในด้านต่าง ๆ               
อย่างมาก รวมทัง้ในด้านตลาดอุตสาหกรรมสินค้าและบริการจะมีความคล้ายคลึงกัน ผู้ วิจยัทาง
การตลาดได้ศึกษาพฤติกรรมทางการซือ้ของนักท่องเท่ียว พบว่าผู้ บริโภคจะมีพฤติกรรม                
แตกต่างกัน บริการท่ีมีลักษณะเด่นและแตกต่างกันจะมีผลกระทบต่อความจ าเป็นเฉพาะอย่าง
รวมทัง้บุคลิกภาพและการด ารงชีวิต ด้วยเหตุนีจ้ึงได้เกิดแนวความคิดในการแบ่งส่วนตลาด 
(Market segmentation) การก าหนดตลาดเป้าหมาย (Market targeting) และการก าหนด
ต าแหนง่ผลิตภณัฑ์ในตลาด (Positioning) 
สาเหตุที่ต้องมีการศึกษาพฤติกรรมของนักท่องเที่ยว มีดังนี ้

1. การประยุกต์ใช้ในการตดัสินใจ การศึกษาถึงพฤติกรรมการตดัสินใจของนกัท่องเท่ียว
เป็นสิ่งส าคัญเพราะพฤติกรรมนักท่องเท่ียวเป็นสาขาวิชาเชิงประยุกต์ (Applied discipline)              
การประยกุต์ใช้ใน 2 ระดบั คือ 

1.1 ทัศนะด้านจุลภาค (Micro perspective) เป็นการประยุกต์ความรู้เก่ียวกับปัญหาท่ี
ธุรกิจเผชิญอยู่เก่ียวกับการท าความเข้าใจ นักท่องเท่ียวมีจุดมุ่งหมายท่ีจะช่วยให้ธุรกิจบรรลุ
วัตถุประสงค์ ผู้ จัดการโฆษณา ผู้ ออกแบบผลิตภัณฑ์ และบุคคลอ่ืน ธุรกิจท่ีมุ่งก าไรจะมุ่ งท่ีท า
ความเข้าใจผู้บริโภคเพ่ือให้งานของเขามีประสิทธิผล นอกจากนีใ้นองค์การท่ีไม่หวงัผลก าไรจะ
ได้รับประโยชน์จากการศกึษาพฤตกิรรมนกัทอ่งเท่ียวเชน่เดียวกนั 

1.2 ทัศนะด้านสังคม (Societal perspective) เป็นการประยุกต์ความรู้ของนักท่องเท่ียว
เพ่ือแก้ปัญหาส่วนรวม ซึ่งกลุ่มใหญ่หรือสงัคมเผชิญอยู่ เราทราบแล้วว่านกัท่องเท่ียวจะมีอิทธิพล
ตอ่ลกัษณะด้านเศรษฐกิจและสงัคมในระบบตลาดจะขึน้อยูก่บัการเลือก นกัท่องเท่ียวจะมีอิทธิพล
ตอ่ผู้ผลิตว่าจะให้บริการอะไร (What?) จะให้บริการใคร (For whom?) และจะใช้ทรัพยากรอะไรใน
การผลิตสินค้านัน้ (What?) พฤติกรรมกลุ่มของนักท่องเท่ียวจะมีอิทธิพลต่อคุณภาพและระดับ
มาตรฐานการด ารงชีวิต 

2. ความส าคัญในชีวิตประจ าวัน  เหตุผลท่ีส าคัญท่ีสุดในการศึกษาพฤติกรรมของ
นกัท่องเท่ียวก็คือบทบาทท่ีส าคญัในชีวิตของเขา เวลาส่วนใหญ่ท่ีใช้ในการเลือกซือ้ หรือสถานท่ีท่ี
ซือ้สินค้าหรือบริการ และ (หรือ) การเก่ียวข้องกบัสถานการณ์ตา่ง ๆ การใช้ความคิดเก่ียวกบัสินค้า
และบริการ การคยุกบัเพ่ือนเก่ียวกบัสินค้าการเห็นหรือการได้ยินโฆษณาสินค้า นอกจากนีส้ินค้าท่ี
บคุคลซือ้และใช้สามารถน าไปมีสว่นร่วมในการตดัสินใจซือ้สินค้าอีกด้วย 
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สรุปท้ายบท 
พฤตกิรรมนกัทอ่งเท่ียว หมายถึง เป็นการกระท าทกุอยา่งของนกัทอ่งเท่ียวไม่วา่การกระท า

นัน้นักท่องเท่ียวจะรู้ตวัหรือไม่รู้ตวัก็ตาม และบุคคลอ่ืนจะสังเกตการกระท านัน้ได้หรือไม่ก็ตามก็
เพ่ือมุ่งตอบสนองสิ่งใดสิ่งหนึ่งในสภาพการณ์ใดสภาพการณ์หนึ่ง  โดยพฤติกรรมภายนอกของ
นกัท่องเท่ียว เป็นพฤติกรรมท่ีผู้ อ่ืนสงัเกตได้โดยอาศยัประสาทสมัผัส ส่วนพฤติกรรมภายในของ
นกัท่องเท่ียว เป็นการท างานของอวยัวะตา่ง ๆ ภายในร่างกายรวมทัง้ความรู้สึกนึกคิดและอารมณ์
ท่ีถูกควบคุมอยู่ภายในจะมีความสัมพันธ์กัน โดยพฤติกรรมภายในจะเป็นตวัก าหนดพฤติกรรม
ภายนอกเป็นส่วนใหญ่ ซึ่งประโยชน์ของการศึกษาพฤติกรรมนักท่องเท่ียว คือ 1) ช่วยให้นักการ
ตลาดเข้าใจถึงปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้สินค้าของนักท่องเท่ียวช่วยให้ผู้ เก่ียวข้อง
สามารถหาหนทางแก้ไขพฤติกรรมในการตดัสินใจซือ้สินค้าของนักท่องเท่ียวในสังคมได้ถูกต้อง
และสอดคล้องกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจท่องเท่ียวมากยิ่งขึน้ 2) ช่วยให้การ
พฒันาตลาดและการพฒันาผลิตภัณฑ์สามารถท าได้ดีขึน้ 3) เพ่ือประโยชน์ในการแบง่ส่วนตลาด 
เพ่ือการตอบสนองความต้องการของนกัท่องเท่ียว ให้ตรงกับชนิดของสินค้าและบริการท่ีต้องการ 
4) ชว่ยในการปรับปรุงกลยทุธ์การตลาดของธุรกิจทอ่งเท่ียวต่าง ๆ เพ่ือความได้เปรียบคูแ่ขง่ขนั 
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ค าถามทบทวน 
ข้อ 1. ให้ทา่นอธิบายความหมายของนกัทอ่งเท่ียว พร้อมยกตวัอย่างประกอบ 
ข้อ 2. ให้ทา่นอธิบายความหมายการท่องเท่ียว  
ข้อ 3. ให้ทา่นอธิบายความหมายของพฤตกิรรมนกัทอ่งเท่ียว พร้อมยกตวัอยา่งประกอบ 
ข้อ 4. ให้ทา่นอธิบายความส าคญัของการท่องเท่ียว 
ข้อ 5. ให้ทา่นเขียนแผนภาพ พร้อมอธิบายองค์ประกอบของการทอ่งเท่ียว 
ข้อ 6. ให้ทา่นอธิบายประโยชน์ของการศกึษาพฤตกิรรมนกัทอ่งเท่ียว 
ข้อ 7. ให้ทา่นอธิบายบทบาทของพฤตกิรรมนกัท่องเท่ียว 
ข้อ 8. ให้ทา่นอธิบายการทอ่งเท่ียวมีความส าคญัด้านเศรษฐกิจอย่างไร 
ข้อ 9. ให้ทา่นอธิบายการท่องเท่ียวมีความส าคญัด้านสงัคมอย่างไร 
ข้อ 10. ให้ทา่นอธิบายสิทธิประโยชน์ของนกัท่องเท่ียวท่ีจะได้รับมีอะไรบ้าง 
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แผนบริหารการสอนประจ าบทที่ 3 
 

หัวข้อเนือ้หา 

 รูปแบบการเดินทางท่องเท่ียวและกลุ่มนกัท่องเท่ียว รูปแบบการท่องเท่ียว การท่องเท่ียว
เพ่ือความเพลิดเพลินและการพกัผ่อน การท่องเท่ียวเพ่ือวตัถปุระสงค์ทางธุรกิจ การท่องเท่ียวเพ่ือ
ความสนใจพิเศษ รูปแบบการเดนิทางทอ่งเท่ียวในรูปแบบอ่ืน ๆ  

 

วัตถุประสงค์เชงิพฤตกิรรม  
 1.  นกัศกึษาสามารถบรรยายรูปแบบตา่ง ๆ ของการเดนิทางทอ่งเท่ียว 

2.  นกัศกึษาสามารถอธิบายลกัษณะของการเดนิทางทอ่งเท่ียวในรูปแบบตา่ง ๆ  

 

วธีิสอนและกิจกรรมการเรียนการสอน 
 1. วิธีสอน 
 -  อาจารย์สรุปรูปแบบการเดินทางทอ่งเท่ียวและกลุม่นกัท่องเท่ียว รูปแบบการทอ่งเท่ียว 
การทอ่งเท่ียวเพ่ือความเพลิดเพลินและการพกัผอ่น การท่องเท่ียวเพ่ือวตัถปุระสงค์ทางธุรกิจ          
การทอ่งเท่ียวเพ่ือความสนใจพิเศษ รูปแบบการเดนิทางทอ่งเท่ียวในรูปแบบอ่ืน ๆ  
 -  บรรยายประกอบ ส่ือการสอน Power point  
       -  อภิปรายและซกัถาม 
 2. กจิกรรมการเรียนการสอน 

 การน าเข้าสู่บทเรียนโดยจดักิจกรรมการเรียนรู้โดยใช้ปัญหาเป็นฐานให้นกัศกึษาแบง่กลุ่ม
อภิปรายเพ่ือสรุปรูปแบบการเดินทางท่องเท่ียวและกลุ่มนักท่องเท่ียว รูปแบบการท่องเท่ียว               
การท่องเท่ียวเพ่ือความเพลิดเพลินและการพักผ่อน การท่องเท่ียวเพ่ือวัตถุประสงค์ทางธุรกิจ          
การทอ่งเท่ียวเพ่ือความสนใจพิเศษ รูปแบบการเดนิทางทอ่งเท่ียวในรูปแบบอ่ืน ๆ  

 

ส่ือการเรียนการสอน 
1. Power point  

 2. เอกสารประกอบการสอนวิชาพฤตกิรรมของนกัทอ่งเท่ียว 
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การวัดและประเมินผล 
1.  ใช้สงัเกตพฤตกิรรมการมีสว่นร่วมความสนใจค าตอบ และร่วมอภิปราย 

2.  นกัศกึษา ร้อยละ 80 สามารถสรุปรูปแบบการเดนิทางทอ่งเท่ียวและกลุม่นกัทอ่งเท่ียว 

รูปแบบการทอ่งเท่ียว การทอ่งเท่ียวเพ่ือความเพลิดเพลินและการพกัผอ่น การทอ่งเท่ียวเพ่ือ

วตัถปุระสงค์ทางธุรกิจ การท่องเท่ียวเพ่ือความสนใจพิเศษ รูปแบบการเดนิทางท่องเท่ียวในรูปแบบ

อ่ืน ๆ  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

บทที่  3 
รูปแบบการเดินทางท่องเที่ยวและกลุ่มนักท่องเที่ยว 

 
 นกัทฤษฎีหลายท่านได้ท าการศึกษาวิจยัเก่ียวกับประเภทหรือกลุ่มนักท่องเท่ียว รวมถึง
บทบาททางสงัคมและรูปแบบการเดินทางของนกัท่องเท่ียว โดยแต่ละท่านได้อาศยัหลกัเกณฑ์ใน
การแบง่กลุ่มนกัท่องเท่ียวแตกตา่งกนัออกไป อยา่งไรก็ตามในการจดัแบง่ประเภทของนกัท่องเท่ียว
ดงักล่าวอาจพบว่าเป็นการศกึษาวิจยัร่วมกนัของนกัทฤษฎี  หรือบางครัง้เป็นการวิจยัตอ่เน่ืองจาก
ทฤษฎีเก่า  ซึ่งสามารถน ามาเปรียบเทียบความเหมือนหรือความแตกต่างของนกัท่องเท่ียวแต่ละ
ประเภทได้ 
 ธุรกิจท่ีเก่ียวข้องกบัอตุสาหกรรมการท่องเท่ียวจะต้องพฒันาผลิตภณัฑ์ทางการท่องเท่ียว
ให้เหมาะสมกบันกัทอ่งเท่ียวแตล่ะกลุ่มท่ีเป็นกลุม่ลกูค้าเปา้หมายของตน  และต้องโดดเดน่ไปจาก
คูแ่ขง่ขนัเพ่ือให้  นกัท่องเท่ียวสนใจและประทบัใจในผลิตภณัฑ์ของตนมากท่ีสดุ  ดงันัน้จงึจ าเป็นท่ี
จะต้องศึกษาพฤติกรรมของนกัท่องเท่ียวและพยายามปรับผลิตภัณฑ์ไม่ว่าจะเป็นท่ีพัก ลกัษณะ
การน าเท่ียว  ประเภทสถานท่ีท่องเท่ียว  และรูปแบบการให้บริการให้สอดคล้องกับความต้องการ
และพฤตกิรรมของนกัทอ่งเท่ียวแตล่ะกลุม่ให้ถกูต้องมากท่ีสดุ 
 
รูปแบบการท่องเท่ียว (การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย) 

การพัฒนารูปแบบของนกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่ได้มาจากข้อมูลท่ีได้รับจากการสมัภาษณ์
หรือการใช้แบบสอบถาม (Questionnaire) การก าหนดรูปแบบพฤติกรรมนักท่องเท่ียวอาจท าได้
หลายวิธี ทัง้นีข้ึน้อยู่กับวัตถุประสงค์และวิธีการท่ีใช้ การก าหนดรูปแบบพฤติกรรมนักท่องเท่ียว
รูปแบบพืน้ฐานท่ีสุด คือ การแบ่งนักท่องเท่ียวออกเป็นกลุ่ม ตามลกัษณะของพฤติกรรมของการ
เดนิทางในรูปแบบท่ีแตกตา่งกนั ดงันี ้

รูปแบบการท่องเท่ียวท่ีจัดแบ่งตามวัตถุประสงค์ของการเดินทาง  เป็นการจัดแบ่งอีก
รูปแบบหนึ่งท่ีพิจารณาจากจุดประสงค์ในการเดินทางของนักท่องเท่ียวเป็นส าคญั  โดยสามารถ
แบง่ออกเป็น 3 รูปแบบใหญ่ ๆ คือ  
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1. การท่องเที่ยวเพื่อความเพลิดเพลินและการพักผ่อน  
การท่องเท่ียวเพ่ือความเพลิดเพลินและการพกัผอ่น เป็นการทอ่งเท่ียวเพ่ือตอบสนองความ

ต้องการท่ีจะหลีกหนีสภาพชีวิตประจ าวนัท่ีจ าเจ  หรือต้องการเปล่ียนสภาพแวดล้อมเดิมเพ่ือให้
ร่างกายและจิตใจได้รับการพักผ่อน เช่น หลีกหนีอากาศหนาวในประเทศของตน ความอยากรู้
อยากเห็นในสิ่งท่ีแปลกใหม่ไปจากเดมิ หรือบางครัง้ต้องการเพียงแคเ่ปล่ียนบรรยากาศ หรือเพ่ือชม
ทิวทัศน์ท่ี  สวยงามแตกต่าง  การท่องเท่ียวในลักษณะนีเ้ป็นจุดประสงค์พืน้ฐานหลักของ
นกัทอ่งเท่ียวสว่นใหญ่ทัว่โลก  
           ทัง้นี ้วตัถปุระสงค์ในการเดินทางของนกัท่องเท่ียวเพ่ือความเพลิดเพลิน และการพกัผอ่นจะ
แตกตา่งกนัในรายละเอียด และเป็นตวัระบกิุจกรรมและแหลง่ทอ่งเท่ียวท่ีนกัทอ่งเท่ียวต้องการ  
ตารางท่ี 3.1 รูปแบบการทอ่งเท่ียวเพ่ือความเพลิดเพลินและการพกัผอ่น 

วัตถุประสงค์  ตัวอย่างแหล่งท่องเที่ยว  
1. ต้องการหลีกหนีจากชีวิตประจ าวนั  สวนสาธารณะ  

อทุยานแหง่ชาติ  
น า้ตก  
สปา  
ชายทะเล  

2. ต้องการหาประสบการณ์ท่ีแปลกใหม่  กิจกรรมกลางแจ้ง  
ทศันศกึษาหมูบ้่านชาวเขา 
สวนสนกุเฉพาะทาง  

3. หลีกหนีอากาศหนาว  ชายทะเล (sun and see)  
กิจกรรมด าน า้  

ที่มา (กองวิชาการ ฝ่ายนโยบายและแผน การทอ่งเท่ียวแหง่ประเทศไทย, 2551) 
 
2. การท่องเที่ยวเพื่อวัตถุประสงค์ทางธุรกิจ  

ในประเทศท่ีพัฒนาแล้วส่วนใหญ่โดยเฉพาะในสหรัฐอเมริกา  แคนาดา และสหราช
อาณาจกัร ประชากรมักจะเดินทางเพ่ือธุรกิจเป็นวตัถุประสงค์หลกั  จึงเปรียบเสมือนว่าธุรกิจกับ
การเดนิทางต้องอยูคู่ก่นัเสมอ  
           แม้ว่าการเดินทางเก่ียวข้องกับธุรกิจท่ีมีวตัถุประสงค์เก่ียวข้องกับการท างาน  แต่ก็จัดเป็น
การท่องเท่ียวอีกรูปแบบหนึ่ง เน่ืองจากการเดินทางในลักษณะนีจ้ะสร้างรายได้ให้กับจุดหมาย
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ปลายทางท่ีนักธุรกิจไปเยือน  และนักธุรกิจนัน้ก็ไม่ได้มีวัตถุประสงค์ท่ีจะไปอยู่ ณ สถานท่ีนัน้
เพ่ือท่ีจะท างาน หารายได้อย่างเดียว หากต้องบริโภคสินค้าและบริการต่าง ๆ ซึ่งหมายถึงการเข้า
พกัในโรงแรม การใช้บริการห้องประชมุ ซือ้ของฝากของท่ีระลกึตา่ง ๆ  
 
การเดนิทางท่องเที่ยวเพื่อจุดประสงค์ทางธุรกิจ แบ่งออกเป็น 2 ประเภทใหญ่ ๆ คือ  
                      2.1 การเดินทางท่องเที่ ยวเพื่ อธุรกิจโดยทั่ วไป  (regular business travel ) 
หมายถึง การเดินทางไปติดตอ่ประสานงาน หรือเซ็นสญัญาเก่ียวกบัธุรกิจ  โดยอาจมีระยะเวลาใน
การหยุดพักผ่อน 2-3 วัน แทรกอยู่ในการเดินทางนัน้ เช่น  นักธุรกิจชาวอังกฤษเดินทางมาเซ็น
สญัญาหุ้นสว่นโรงแรมในประเทศไทย หรือตวัแทนขายประกนัเดนิทางไปเย่ียมลกูค้า  
                      2.2 การท่องเที่ยวเพื่อการประชุมนานาชาติ การท่องเที่ยวเพื่อเป็นรางวัล 

และการท่องเที่ ยวเพื่ อจัดนิทรรศการนานาชาต ิิ  (Meeting, Incentive, conference / 
convention / congress and Exhibition : MICE )  
           การทอ่งเท่ียวในรูปแบบนีก้ าลงัได้รับความสนใจทัง้จากภาครัฐและเอกชนทัว่โลก โดยมีการ
ส่งเสริมให้เกิดการพัฒนาการท่องเท่ียวในรูปแบบนีอ้ย่างจริงจัง  เน่ืองจากเห็นความส าคัญถึง
ภาพลักษณ์ด้านการท่องเท่ียวทัง้ในระยะสัน้และระยะยาว กล่าวคือ ผู้ ท่ีเดินทางมาในลักษณะ
ดังกล่าวมักเป็นนักท่องเท่ียวท่ีมีศักยภาพสูง  และมีความสามารถในการใช้จ่ายมากกว่า
นกัท่องเท่ียวทัว่ไป นอกจากนีแ้ม้ว่าผู้ ท่ีมาเข้าร่วมกิจกรรมดงักล่าวจะมีวตัถุประสงค์หลกัในการ
เดินทางท่ีเก่ียวข้องในเชิงธุรกิจ แตห่ากคนกลุ่มนีมี้ความประทบัใจและมีประสบการณ์ท่ีดีตอ่พืน้ท่ี   
ท่ีได้ไปเยือนเป็นครัง้แรก ก็อาจเดินทางกลบัไปยงัพืน้ท่ีนัน้อีกครัง้ในรูปแบบการท่องเท่ียวเพ่ือการ
หยุดพักผ่อนในรูปแบบอ่ืน ๆ  อีกทัง้กลุ่มคนเหล่านีเ้ป็นคนท่ีมีการศึกษาระดับสูงและมีผู้ น า                
ด้านความคิด หากเลือกท่ีจะมาแหล่งท่องเท่ียวใด  ก็ย่อมจะสร้างภาพลักษณ์ท่ีดีให้แก่แหล่ง               
ทอ่งเท่ียวนัน้  
           สิ่งส าคญัท่ีนกัธุรกิจแต่ละกลุ่มต้องการเหมือนกัน คือ ความสะดวกรวดเร็วในการเดินทาง
เน่ืองจากบางครัง้อาจมีเวลาจ ากัดในการติดต่อธุรกิจ  และอาจต้องเดินทางหลายแห่งในคราว
เดียวกัน รวมถึงความต้องการสิ่งอ านวยความสะดวกในการติดต่อธุรกิจ เช่น  ในโรงแรมมกัจะมี
ห้องติดต่อธุรกิจ (Business center) ซึ่งมีบริการติดต่อส่ือสารท่ีส าคัญ ไม่ว่าจะเป็นโทรสาร 
โทรศพัท์ ไปรษณีย์อิเล็กทรอนิกส์ เคร่ืองถ่ายเอกสาร หรือแม้กระทั่ง ผู้ ช่วยส่วนตวั ไว้รองรับกลุ่ม
ลกูค้าดงักลา่ว  
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กลุ่มนกัธุรกิจเหล่านีเ้ป็นลกูค้าท่ีเป็นท่ีต้องการของผู้ประกอบการธุรกิจ  เน่ืองจากเป็นกลุ่ม
ท่ีมีการศึกษาสงู จึงจดัเป็นกลุ่มนกัท่องเท่ียวคณุภาพท่ีส าคญัคือมีรายได้ระดบัสงู  และพร้อมท่ีจะ
จา่ยเงินจ านวนมากเพ่ือสิ่งอ านวยความสะดวกทกุอยา่ง เพ่ือให้ธุรกิจท่ีตดิตอ่ส าเร็จ 

 
3. การท่องเที่ยวเพื่อความสนใจพเิศษ 

การท่องเท่ียวเพ่ือความสนใจพิ เศษ ( Special Interest Tourism ) เป็นรูปแบบของ               
การท่องเท่ียวท่ีเกิดจากการท่ีนักท่องเท่ียวบางกลุ่ม รู้สึกว่าการเดินทางเพียงเพ่ือไปชมบ้านเมือง              
หรือชมธรรมชาติเป็นรูปแบบท่ีไม่สามารถตอบสนองความต้องการของนกัท่องเท่ียวซบัซ้อนขึน้ได้
อีกตอ่ไป ทัง้นีจ้ากการส ารวจพบวา่ กิจกรรมการท่องเท่ียวในตะวนัตกมีความหลากหลายมากมาย
ไปกว่าชมบ้านเมืองหรือการชมธรรมชาติ เช่นกิจกรรมด้านโบราณคดี การเล่นบอลลูน การท่อง
อวกาศ การด าน า้ เป็นต้น ความต้องการในการท่องเท่ียวท่ีหลากหลายและซบัซ้อนขึน้ เป็นเหตผุล
หนึง่ท าให้เกิดการทอ่งเท่ียวเพ่ือความสนใจพิเศษขึน้  
           ความต้องการในการเดินทางท่องเท่ียวท่ีหลากหลายและซับซ้อนขึน้  เกิดจากการ
เปล่ียนแปลงส าคญั ๆ ดงัตอ่ไปนี ้ 
        1. การเปล่ียนแปลงทางทางโครงสร้างประชากรและภูมิหลงัของนกัทอ่งเท่ียว ดงัจะเห็นได้
ว่าในประเทศตะวันตกให้เกิดนักท่องเท่ียวกลุ่มใหม่ ๆ ขึน้มากมาย อาทิ  นักท่องเท่ียวสูงอาย ุ
นกัทอ่งเท่ียวกลุม่คนโสด เป็นต้น  
           2. การเปล่ียนแปลงคา่นิยมของประชากรโลก อนัเป็นผลจากการพฒันาทางเศรษฐกิจและ
สังคม กล่าวคือ โลกในปัจจุบันได้เร่ิมก้าวเข้าสู่โลกแห่งสังคมสารสนเทศ ( Information society) 
หรือสังคมในคล่ืนลูกท่ีสาม (the Third Wave) มากขึน้  ซึ่งส่งผลให้ประชาชนในแต่ละสังคม                               
มีลกัษณะความแตกตา่งในการบริโภคสิ่งท่ีแตกตา่งกนัไปตามความชอบของแตล่ะคน  
           การเปล่ียนแปลงความต้องการของนักท่องเท่ียวดังกล่าว  ท าให้ประเทศท่ีเป็นจุดหมาย
ปลายทางของการท่องเท่ียวพยายามอย่างเต็มท่ี  ในการเข้าถึงตลาดการท่องเท่ียวโลก เพ่ือให้
สามารถดึงดูดนักท่องเท่ียวได้ ท่ามกลางการแข่งขันอย่างหน่วงหนัก ผู้ ประกอบการท่องเท่ียว           
ทัว่โลก จึงได้พฒันาสินค้าการท่องเท่ียวของตนให้มีเอกลกัษณ์ท่ีแตกตา่งจากสินค้าการท่องเท่ียว
ในประเทศอ่ืน ซึ่งมาสู่การผลิตสินค้าในรูปแบบ “สินค้าท าพิเศษ” ( Order made ) ท่ีนกัท่องเท่ียว
หรือกิจกรรมทอ่งเท่ียวสอดคล้องกบัความต้องการและความสนใจของแตล่ะคน  
           รูปแบบของการท่องเท่ียวเพ่ือความสนใจพิเศษ ในปัจจุบนัการจดัการท่องเท่ียวเพ่ือความ
สนใจพิเศษ มีรูปแบบท่ีแตกต่างกันมากมาย แต่ได้รับการศกึษาอย่างเป็นกิจจะลกัษณะนัน้ มีอยู่
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อย่างน้อย 6 รูปแบบใหญ่ ด้วยกัน  โดยแต่ละรูปแบบตอบสนองต่อความสนใจพิ เศษของ
นกัทอ่งเท่ียวท่ีแตกตา่งกนั คือ  

3.1. การท่องเที่ยวเชิงนิเวศ  
           ในปัจจุบนัคือค าว่า การท่องเท่ียวเชิงนิเวศ (Eco – tourism) ได้กลายเป็นค าท่ีใช้ในวงการ
การท่องเท่ียวอย่างกว้างขวาง และหลากหลาย  จนแทบจะไม่มีค าจ ากัดความเป็นไปในทาง
เดียวกันอย่างชดัเจน อีกทัง้ในแนวทางปฏิบตัิท่ีเก่ียวข้องกับการท่องเท่ียวดงักล่าว  ก็ยงัไม่ชดัเจน
อีกด้วย ดงัเช่นท่ี ลินเบอร์กเค ( linberg K .) ได้วิเคราะห์ว่ามีการใช้ค าในระดบัท่ีแตกตา่งกนั ตัง้แต่
การท่องเท่ียวเพ่ือศึกษาธรรมชาติของผู้ เช่ียวชาญเฉพาะสาขา (hard – core nature tourism)  
การท่องเท่ียวเพ่ือไปชมธรรมชาติด้วยความต้องการเข้าใจถึงระบบนิเวศ  (dedicated nature 
tourism) การท่องเท่ียวเพ่ือไปช่ืนชมธรรมชาติ (mainstream nature tourism) และการท่องเท่ียวท่ี
ใช้ธรรมชาตแิบบผิวเผิน (casual nature tourism)  
           ประเทศไทยในระยะแรกได้มีการใช้ค าท่ีกล่าวถึงการท่องเท่ียวในรูปแบบนีแ้ตกต่างกัน
ออกไป ไม่ว่าจะเป็นการท่องเท่ียวเชิงอนรัุกษ์ การท่องเท่ียวเพ่ือสีเขียว การท่องเท่ียวเพ่ือธรรมชาต ิ
การท่องเท่ียวเชิงชีวภาพ ในท่ีสุด การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย ได้ประชุมหน่วยงานท่ีเก่ียวข้อง 
และบญัญัติศพัท์ค าว่า “การท่องเท่ียวเชิงนิเวศน์” ขึน้ โดยพยายามให้ครอบคลมุลกัษณะกิจกรรม
และความหมายของค าต่าง ๆ ท่ีเก่ียวข้องให้มากท่ีสุด  ดังมีค านิยามต่อไปนี ้การท่องเท่ียว                     
เชิงนิเวศน์ คือ การท่องเท่ียวอย่างมีการรับผิดชอบในแหล่งธรรมชาติท่ีมีเอกลักษณ์เฉพาะถ่ิน             
และแหล่งวฒันธรรมท่ีเก่ียวเน่ืองกบัระบบนิเวศ โดยมีกระบวนการเรียนรู้ร่วมกันของผู้ ท่ีเก่ียวข้อง 
ภายใต้การจดัการด้านสิ่งแวดล้อมและการทอ่งเท่ียวอย่างมีสว่นร่วมของท้องถ่ิน เพ่ือมุ่งเน้นให้เกิด
จิตส านกึตอ่การรักษาระบบนิเวศอยา่งยัง่ยืน  
           ในปัจจุบนั กระแสความต่ืนตวัต่อการท่องเท่ียวเชิงนิเวศได้แพร่หลายไปยังประเทศก าลัง
พฒันา ท่ีอาศยัการท่องเท่ียวเป็นเคร่ืองมือในการพฒันาประเทศ ด้วยความเช่ือว่า หากด าเนินการ
ทอ่งเท่ียวเชิงนิเวศให้เหมาะสม ก็จะสามารถอนรัุกษ์ธรรมชาตไิด้ พร้อม ๆ กบัการพฒันาเศรษฐกิจ 
และสามารถสร้างงานให้คนในท้องถ่ิน ดงัตวัอย่างของประเทศเคนย่าในแอฟริกา ซึ่งได้ส่งเสริม 
การท่องเท่ียวเชิงนิเวศมานาน  โดยการท่องเท่ียวในรูปแบบนี  ้ให้ผลตอบแทนทางเศรษฐกิจต่อ          
เคนย่าสงูกวา่การใช้ท่ีดินตามปกติในการเกษตรหรือล่าสตัว์ถึง 162 เท่า เช่น การลา่สิงโตตวัผู้หนึ่ง
ตวัจะท ารายได้ประมาณ 8,500 ดอลลาร์ แต่ถ้าคุ้มครองไว้ และส่งเสริมการท่องเท่ียวเชิงนิเวศ 
สิงโตตวัเดียวกนันัน้จะช่วยท ารายได้เข้าประเทศได้ถึง 515,000 ดอลลาร์ และช่วยให้คนท้องถ่ินมี
อาชีพอีกอยา่งน้อย 2,000 คน  
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           จากนิยามของการท่องเท่ียวเชิงนิเวศท่ีเน้นความยั่งยืนของธรรมชาติ  และการมีส่วนร่วม
ของถ่ินข้างต้น ปัจจุบันจึงได้เกิดกระแสของการท่องเท่ียวเชิงเกษตร  (Ego - tourism) ซึ่งเป็น
แนวความคิดหนึ่งภายใต้การท่องเท่ียวเชิงนิเวศขึน้ โดยการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย ได้ก าหนด
เกณฑ์การทอ่งเท่ียวเชิงเกษตรวา่จะต้องประกอบด้วยองค์ประกอบตอ่ไปนี ้คือ  
                       1. เป็นการทอ่งเท่ียวท่ีมุ่งความสนใจไปยงักิจกรรมการเกษตรหลกัสภาพแวดล้อม
ทางการเกษตรเป็นหลกั  
                       2. เป็นการทอ่งเท่ียวไปยงัแหลง่ทอ่งเท่ียวท่ีมีวตัถปุระสงค์ทางการเกษตรเป็นหลกั  
                     3. เป็นการท่องเท่ียวท่ีมีความพร้อมในการด าเนินการ  สามารถควบคุมและ
ด าเนินการปัจจยัภายในและภายนอกของแหลง่ท่องเท่ียวได้  
                       4. เป็นการทอ่งเท่ียวท่ีมีกลไกกระจายรายได้ไปยงัเกษตรกร  

 5. เป็นการทอ่งเท่ียวท่ีก่อให้เกิดความพงึพอใจตอ่การได้รับความรู้ความ 
เพลิดเพลิน เกิดการพกัผอ่นหยอ่นใจ การสร้างเสริมการอนรัุกษ์ศลิปวฒันธรรมและธรรมชาติ 
ตารางท่ี 3.2 รูปแบบการทอ่งเท่ียวเชิงนิเวศ  

 รูปแบบท่ีจัดในต่างประเทศ  รูปแบบท่ีจัดในประเทศไทย  
1. การท่องเท่ียวเพ่ือชมปลาวาฬ บริเวณ
ชายหาดในญ่ีปุ่ น สหรัฐอเมริกา 
นิวซีแลนด์  
2. การท่องเท่ียวชมนก ในญ่ีปุ่ น  
3. การเท่ียวชมฟาร์มปศสุตัว์ใน
ออสเตรเลีย และนิวซีแลนด์  
4. การท่องเท่ียวในอทุยานแหง่ชาติ  
5. การท่องเท่ียวแบบซาฟารีในแอฟริกา  
6. การท่องเท่ียวป่าฝนเขตร้อนในเกาะ
บอร์เนียว  

1. การชมหรือเข้าร่วมการปลกูป่าโกงกาง  
2. การชมทุง่ดอกบวัตอง ดอยแมอ่คูอ 
จงัหวดัแมฮ่อ่งสอน  
3. การชมทุง่ทานตะวนั จ.ลพบรีุ  
4. การเดินทางในป่าฝนเขตร้อน บริเวณ
อทุยานแหง่ชาติ เชน่ เขาใหญ่ ภกูระดงึ      
ภเูรือ  
5. การชมสวนเกษตร ( agro – tourism )  
6. การชมนกท่ีอทุยานแหง่ชาตเิขาใหญ่ 
หรือน า้หนาว  

ที่มา (กองวิชาการ ฝ่ายนโยบายและแผน การทอ่งเท่ียวแหง่ประเทศไทย, 2551) 
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3.2. การท่องเที่ยวเชิงสุขภาพและกีฬา  
           โดยทั่วไปแล้วการท่องเท่ียวเชิงสุขภาพและกีฬา  เป็นการท่องเท่ียวท่ีมีจุดหมายเพ่ือ                
บ าบัดโรค บ ารุงรักษากายหรือสุขภาพจิต ( health tourism ) ซึ่งรวมถึงการออกก าลังกายหรือ            
การเล่นกีฬาเพ่ือรักษาสุขภาพด้วย ( Sport tourism) นอกจากนีย้ังรวมหมายถึงการท่องเท่ียว             
เชิงผจญภยั (adventure tourism) ซึง่เป็นหนึง่ในกิจกรรมยอ่ยของการเลน่กีฬาเอาไว้ด้วย  
           ดงันัน้ การท่องเท่ียวเชิงสขุภาพและกีฬาจึงเก่ียวข้องกบักิจกรรม 3 รูปแบบใหญ่ ซึ่งมีความ
เก่ียวข้องกนั คือ  

3.2.1 การท่องเที่ยวเชิงสุขภาพ ( Health Tourism ) เป็นการท่องเท่ียวควบคูไ่ปกบัการ
ดูแลสุขภาพของนักท่องเท่ียว โดยสามารถแบบตามลักษณะสุขภาพของนักท่องเท่ียวออกเป็น                
3 ระดบัคือ  

ก. การท่องเท่ียวเพ่ือรักษาโรคของนักท่องเท่ียว  การท่องเท่ียวในลักษณะนีก้ าลังได้รับ
ความนิยมเป็นอย่างสูงในประเทศไทย เน่ืองจากค่ารักษาพยาบาลภายในประเทศไทยท่ีถูกกว่า
ตา่งประเทศ และประเทศไทยมีแพทย์ท่ีเช่ียวชาญและฝีมือ  

ข. การท่องเท่ียวเพ่ือฟื้นฟูสุขภาพของนักท่องเท่ียว  หรือการอยู่ในระยะพักฟื้นโดย
นกัท่องเท่ียวต้องการอากาศท่ีบริสุทธ์ิ อยู่ในสิ่งแวดล้อมท่ีสดใส อาหารเพ่ือสุขภาพ และการออก
ก าลังกายอย่างเบา ๆ เพ่ือฟื้นฟูสุขภาพ สถานบริการในลักษณะนี ้เช่น ชีวาศรม สถานพักตาก
อากาศชายทะเล เป็นต้น  

ค. การท่องเท่ียวเพ่ือรักษาสุขภาพนักท่องเท่ียวท่ีดีอยู่แล้วให้ดียิ่งขึน้  การท่องเท่ียวใน
ลักษณะนีก้ าลังได้รับความนิยมเป็นอย่างสูงทั่วโลก  เน่ืองจากนักท่องเท่ียวส่วนใหญ่  เร่ิมให้
ความส าคญักบัการรักษาสขุภาพของตวัเองภายใต้สภาวะแวดล้อมท่ีย ่าแย่ในปัจจบุนั โดยการหนั
มาออกก าลงักายท่ีถกูวิธี การนัง่สมาธิ การฝึกโยคะ ไทเก็ก การพกัผ่อนในท่ีอากาศบริสทุธ์ิใกล้ชิด
ธรรมชาตมิากขึน้  

การอาบน า้แร่ การนวดแผนโบราณ การรับประทานสมนุไพร  และการรับประทานอาหาร
เพ่ือสุขภาพ ซึ่งประเทศไทยมีสถานให้บริการและสินค้าท่ีเป็นท่ีรู้จักไปทั่วโลก เช่น การนวดแผน
โบราณท่ีวดัโพธ์ิ สถานบริการสขุภาพชีวาศรม การนัง่สมาธิท่ีสวนโมกขลาราม เป็นต้น  

3.2.2 การท่องเที่ ยวเชิ งกีฬา ( sport tourism ) สามารถแบ่ง รูปแบบออกเป็น                   
2 ลกัษณะตามวตัถปุระสงค์ในการเลน่กีฬา คือ  

ก. การเล่นกีฬาเพ่ือสุขภาพ คือ นักท่องเท่ียวท่ีไปท่องเท่ียวพร้อมกับวัตถุประสงค์ท่ีจะ            
ไปออกก าลงักายด้วยการเลน่กีฬา เชน่ เลน่กอล์ฟ ด าน า้ พายเรือ  
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ข. การเล่นกีฬาเพ่ือการแข่งขัน คือ  นักกีฬาไปแข่งขันกีฬาระหว่างจังหวัดหรือระหว่าง
ประเทศ หรือระดบัโลก โดยถึงแม้จะมีวตัถปุระสงค์หลกัเพ่ือการแข่งขนั แตน่กัท่องเท่ียวก็จะได้รับ
สขุภาพท่ีแข็งแรงในทางอ้อม และยงัได้ทอ่งเท่ียวซึง่สง่ผลท าให้สขุภาพจิตดีด้วย  

3.3. การท่องเที่ยวเชิงผจญภัย (adventure tourism)  
           เป็นอีกรูปแบบย่อยอีกอย่างหนึ่งของการท่องเท่ียวเชิ งกีฬา แต่นอกจากจะเน้นผลต่อ
สุขภาพกายแล้วยังมุ่งเน้นไปท่ีความต่ืนเต้นขณะท ากิจกรรมนัน้  ๆ เช่น การปีนเขา ไต่หน้าผา                 
การลอ่งแก่ง เป็นต้น  
ตารางท่ี 3.3 รูปแบบการทอ่งเท่ียวเชิงสขุภาพและกีฬา  

รูปแบบท่ีจัดในต่างประเทศ  รูปแบบท่ีจัดในประเทศไทย  
1. การอาบน า้แร่  
2. การนัง่สมาธิ  
3. การข้าร่วมโปรแกรมลดน า้หนกั  
4. การไปด าน า้  
5. การไปเลน่สกี  
6. การปีนเขาท่ีมีช่ือเสียง เช่น หิมาลยั 
เอลป์  
7. การกระโดดจากท่ีสงู (บนัจีจ้มัพ์)  

1. การใช้สมนุไพรรักษาโรค และบ ารุง
ร่างกาย  
2. การรับประทานอาหารไร้พิษ เชน่ ท่ี
ชีวาศรม จ.เพชรบรีุ  
3. การนวดแผนโบราณท่ีวดัโพธ์ิ  
4. การนัง่สมาธิ  
5. มหกรรมการแขง่ขนัไตรกีฬา จ.ภเูก็ต  
6. มหกรรมวา่วโลก ท่ีกรุงเทพฯ  
7. การชกมวยไทยและหดัมวยไทย
พืน้ฐาน  

ที่มา (กองวิชาการ ฝ่ายนโยบายและแผน การทอ่งเท่ียวแหง่ประเทศไทย, 2551) 
 
3.4. การท่องเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม  

           เป็นรูปแบบการท่องเท่ียวเพ่ือความสนใจพิเศษท่ีเติบโตอย่างรวดเร็ว  และมีบทบาทใน
อตุสาหกรรมการท่องเท่ียวโดยรวมคอ่นข้างมาก เน่ืองจากนกัท่องเท่ียวมกัสนใจและต้องการเข้าใจ
วฒันธรรมของประเทศอ่ืนท่ีแตกต่างไปจากตน  โดยผ่านการชมหรือสัมผสัศิลปวัฒนธรรมแขนง 
ต่าง ๆ ซึ่งหมายรวมถึง ศิลปะทุกแขนงทัง้สถาปัตยกรรม ประติมากรรม จิตรกรรม หัตถกรรม 
นาฏศิล ป์  ดุ ริยางคศิล ป์  ตลอดจนมรดกทางประวัติศาสตร์ซึ่ งหมายถึง โบราณสถาน                        
และโบราณวตัถ ุซึง่ความสนใจตอ่สิ่งเหลา่นีเ้ป็นพืน้ฐานความสนใจดัง้เดมิของนกัท่องเท่ียวอยูแ่ล้ว  
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การท่องเท่ียวเชิงศิลปวฒันธรรม มีความคล้ายคลึงกับการท่องเท่ียวเพ่ือสมัผสัชาติพนัธุ์ 
และวฒันธรรมพืน้ถ่ิน ซึง่เป็นรูปแบบของการท่องเท่ียว เพ่ือความสนใจพิเศษอีกรูปแบบหนึง่ท่ีจะได้
กล่าวถึงต่อไป อย่างไรก็ดีการท่องเท่ียวทัง้สองรูปแบบนีมี้ข้อแตกต่างกันตรงท่ี การท่องเท่ียวเชิง
ศลิปวฒันธรรมให้ความส าคญัตอ่การสมัผสัวฒันธรรม ซึ่งมีสภาพเป็นวตัถหุรือการแสดง ในขณะท่ี
การท่องเท่ียวเพ่ือสมัผัสชาติพันธุ์และวฒันธรรมพืน้ถ่ิน ให้ความส าคญักับการสัมผัสวฒันธรรม 
โดยผา่นวิถีชีวิตมนษุย์ซึง่เป็นผู้สร้างวฒันธรรม  
ตารางท่ี 3.4 รูปแบบการทอ่งเท่ียวเชิงศลิปวฒันธรรม 

รูปแบบท่ีจัดในต่างประเทศ  รูปแบบท่ีจัดในประเทศไทย  
1. การชมปราสาทในชนบทองักฤษ  
2. การชมสิ่งมหศัจรรย์ของโลก เชน่ หอเอน
เมืองปิซา่ ประเทศอิตาลี นครวดั ประเทศ
กมัพชูา ปิรามิด ประเทศอียิปต์ ก าแพงเมือง
จีน ฯลฯ  
3. การชมพระราชวงัท่ีมีช่ือเสียง เชน่ พระรา
วงัแวร์ชายส์ ประเทศฝร่ังเศส พระราชวงั
บกักิง้แฮม ประเทศองักฤษ ฯลฯ  
4. การชมพิพิธภณัฑ์  
5. การชมหอศลิป์  
6. การชมละคนเวทีโอเปร่า  

1. การชมพระบรมมหาราชวงัและวดัพระแก้ว  
2. การชมวดัตา่งๆ  
3. การชมการปลกูเรือนไทย ไมมี่ตะป ู 
4. การชมการท าหตัถกรรมไทย เชน่ การร้อย
พวงมาลยั การท าตุ๊กตาชาววงั การท า
เคร่ืองประดบัทองค า  
5. การชมหุน่ขีผ้ึง้การละเลน่ไทย  
6. การชมสถานท่ีส าคญัทางประวตัิศาสตร์ เชน่ 
สโุขทยั อยธุยา กาญจนบรีุ ฯลฯ  

ที่มา (กองวิชาการ ฝ่ายนโยบายและแผน การทอ่งเท่ียวแหง่ประเทศไทย, 2551) 
 

3.5. การท่องเที่ยวเพื่อสัมผัสชาตพิันธ์ุและวัฒนธรรมพืน้ถิ่น (Ethnic tourism)  
           เป็นรูปแบบหนึ่งของการท่องเท่ียวเพ่ือความสนใจพิเศษ  ความสนใจเบือ้งต้นท่ีท าให้
นักท่องเท่ียวเข้าร่วมการเดินทางดังกล่าวนี ้คือ  การใฝ่หาโอกาสท่ีจะได้สัมผัสกับกลุ่มคนท่ีมี            
ชาติพนัธ์ และภูมิหลงัทางวฒันธรรมท่ีแตกต่างไปจากตวัของนกัท่องเท่ียวโดยตรง  ด้วยความคิด
ท่ีว่าถึงแม้พิพิธภณัฑ์และงานทางศิลปวฒันธรรม อาจจะสามารถสะท้อนชีวิตความเป็นอยูข่องคน
ต่างชาติพันธุ์นัน้ได้ในระดับหนึ่งก็ตาม  การสัมผัสสิ่งเหล่านีย้่อมไม่อาจเทียบได้กับการสัมผัส
โดยตรงกบัคนตา่งชาตพินัธุ์นัน้ จากการได้ใช้ชีวิตร่วมกนัหรือพบปะพดูคยุกนัในระยะเวลาหนึง่ได้ 
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           สมาคมนกัวิชาชีพไทยในญ่ีปุ่ น ได้ให้ค าจ ากัดความของการท่องเท่ียวเพ่ือสมัผสัชาติพนัธุ์
และวฒันธรรมพืน้ถ่ิน ว่าหมายถึง “การท่องเท่ียวเพ่ือการแสวงหา สมัผสักับคนท่ีมีชาติพันธุ์และ
ภูมิหลังทางวัฒนธรรมท่ีแตกต่างไปจากตัวนักท่องเท่ียว  ไม่ใช่การสัมผัสสิ่งประดิษฐ์ทาง
วฒันธรรม”  
           ระดบัของการสมัผสัโดยตรงนีก็้มีความแตกต่างกัน ซึ่งท าให้เกิดรูปแบบของการท่องเท่ียว
เพ่ือสมัผสัชาตพินัธุ์และวฒันธรรมพืน้ถ่ินอยา่งน้อย 2 รูปแบบ คือ  

1. การท่ อง เท่ี ยวเพ่ื อสัมผัสชาติพั นธุ์ และวัฒ นธรรม พื น้ ถ่ินอย่ าง เต็ม รูปแบบ                              
โดยนักท่องเท่ียวไปพ านักอาศยัอยู่กับกลุ่มชาติพันธุ์หนึ่ง ๆ เป็นเวลานาน  และใช้ชีวิตเหมือนคน
พืน้เมืองนัน้  

2. การท่ อง เท่ียวเพ่ื อสัมผัส ชาติพันธุ์ และวัฒ นธรรม พื น้ ถ่ินแบบมีการจัดการ                            
โดยนกัทอ่งเท่ียวไปทศันะศกึษาเย่ียมชมกลุม่ชาตพินัธุ์หนึง่ ๆ ในช่วงเวลาสัน้ ๆ โดยพยายามเรียนรู้
เข้าใจวฒันธรรมชนเผ่านัน้ และอาจจะไม่ได้ลองใช้ชีวิตในรูปแบบเดียวกบัชนพืน้เมืองเสียทัง้หมด 
เช่น การเท่ียวชมและร่วมกิจกรรมทางวฒันธรรมของชาวอะบอริจิน (Aborigine) ในออสเตรเลีย 
การเท่ียวชมและทัศนะศึกษาหมู่บ้านชาวเผ่าไอนุ ( Ainu ) ในญ่ีปุ่ น การไปชมหมู่บ้านกะเหร่ียง          
คอยาว เป็นต้น  

ในปัจจุบนัการท่องเท่ียว เพ่ือสัมผัสชาติพันธุ์และวฒันธรรมพืน้ถ่ิน  ได้รับความนิยมขึน้
เร่ือย ๆ และกลายเป็นจุดขายท่ีส าคญัของการท่องเท่ียวในหลาย ๆ ประเทศ โดนเฉพาะแอฟริกา
และเอเชีย รวมถึงประเทศไทยเอง  การเท่ียวป่าและสัมผัสวัฒนธรรมชาวไทยภูเขา ก็เป็นการ
ท่องเท่ียวอีกรูปแบบหนึ่งท่ีได้  รับความนิยมมาก นอกจากนี ้ประเทศไทยยังมีแหล่งท่องเท่ียว
ท้องถ่ินอีกมากมาย ท่ีมีศกัยภาพสูงในการจัดการท่องเท่ียวในลักษณะนี ้หากมีการด าเนินการ
อย่างเหมาะสม การท่องเท่ียวในรูปแบบนีอ้าจเป็นแหล่งรายได้ท่ีสามารถกระจายไปสู่ภูมิภาค               
ต่าง ๆ ในประเทศไทยได้ ในทางตรงกันข้างหากไม่มีมาตรการรองรับการจัดการท่องเท่ียวให้
เหมาะสมแล้ว การท่องเท่ียวในรูปแบบนีอ้าจส่งผลกระทบอย่างรุนแรง  ท าให้สังคมหรือชุมชน
ท้องถ่ินเสียสมดลุได้  
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ตารางท่ี 3.5 รูปแบบการทอ่งเท่ียวเพ่ือสมัผสัชาตพินัธุ์และวฒันธรรมพืน้ถ่ิน  
รูปแบบท่ีจัดในต่างประเทศ  รูปแบบท่ีจัดในประเทศไทย  

1. การร่วมพ านกั และทศันศกึษาหมูบ้่าน 
ของชนเผา่พืน้เมืองในแอฟริกา หรือชาว
เผา่ไอน ุในเกาะฮอกไกโด ประเทศญ่ีปุ่ น  
2. การใช้ชีวิตในทุง่หญ้า บนท่ีราบสงูของ
มองโกล  
3. การเท่ียวชม และร่วมกิจกรรมทาง
วฒันธรรม ของชาวเมารีในนิวซีแลนด์  

1. การชมวิถีชีวิต หรือการร่วมพ านกักบั
ชาวไทยภเูขากลุม่ตา่ง ๆ 
2. การใช้ชีวิตกบัชาวบ้าน เช่น ชาวบ้าน
หมูบ้่านคีรีวง จ.นครศรีธรรมราช ชาวเกาะ
ยาว จ.ภเูก็ต  
3. การชมการท านาข้าวและวิถีชาวนาไทย  
4. การชมการเก็บมะพร้าว และวิถีชีวิต
ชาวบ้านท่ีเกาะสมยุ  

ที่มา (กองวิชาการ ฝ่ายนโยบายและแผน การทอ่งเท่ียวแหง่ประเทศไทย, 2551) 
 

3.6. การท่องเที่ยวเพื่อการศึกษา (Education tourism)  
           การเดินทางท่ีมีการเรียนรู้เกิดขึน้ ซึ่งมีความหมายเฉพาะเจาะจงว่าเป็นการเรียนรู้ โดยมี
การจัดการ (Organized learning) เช่น มีการวางแผนล่วงหน้า มีขัน้ตอนท่ีชัดเจน มีครูผู้ สอนท่ี
ช านาญ และมีวิธีการฝึกหดัตามแบบแผน เป็นต้น นอกจากนี  ้การเรียนรู้มกัได้จากประสบการณ์
จริงไมใ่ชก่ารเรียนรู้จากต ารา  
           การท่องเท่ียวในรูปแบบนีม้ักจะประกอบไปด้วยขัน้ตอนต่าง ๆ  ท่ีคลอบคลุมถึงการ                
วางแผนการเดินทาง การวางแผนการศกึษาในรูปแบบของหลกัสตูร การเรียนรู้ในสถานท่ีท่องเท่ียว
และการประเมินผล ลกัษณะดงักล่าวท าให้การท่องเท่ียวเพ่ือการศกึษามีลกัษณะเฉพาะแตกตา่ง
จากการท่องเท่ียวเพ่ือความสนใจพิเศษอ่ืน ๆ  ซึ่งมีลักษณะของการได้เรียนรู้จากกิจกรรมการ
ท่องเท่ียวเช่นเดียวกัน ลกัษณะแตกต่างอีกอย่างหนึ่งก็คือ การท่องเท่ียวเพ่ือการศึกษาต้องมีการ
เรียนรู้ท่ีเป็นกิจจะลักษณะจากครูผู้สอน โดยส่วนใหญ่ครูผู้ สอนในการท่องเท่ียวเพ่ือการศึกษานี  ้ 
มักเป็นครูหรืออาจารย์อยู่แล้ว เช่น อาจารย์มหาวิทยาลัย อาจารย์สอนภาษา  หรือสอน
ศิลปหัตถกรรม เป็นต้น ซึ่งครูผู้สอนจะท าหน้าท่ีแตกต่างจากมัคคุเทศก์ และมีการแบ่งหน้าท่ีกัน
อย่างชดัเจน กล่าวคือ มคัคเุทศก์จะท าหน้าท่ีในการน าทาง คุ้มกันอนัตราย ให้ความบนัเทิง และ
จัดการกิจกรรมของนักท่องเท่ียว  ส่วนครูผู้ สอนจะท าหน้าท่ีเป็นพ่ี เลีย้งหรือท่ีปรึกษาของ
นกัทอ่งเท่ียว  
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ตารางท่ี 3.6 รูปแบบการทอ่งเท่ียวเพ่ือการศกึษา  
รูปแบบท่ีจัดในต่างประเทศ  รูปแบบท่ีจัดในประเทศไทย  

1. การเรียนท าอาหารฝร่ังเศส  
2. การเรียนรู้พิธีชงชา ในญ่ีปุ่ น  
3. การเรียนภาษาองักฤษท่ีออสเตรเลีย 
องักฤษ สหรัฐอเมริกา แคนาดา นิวซีแลนด์  
4. การเรียนด าน า้ท่ีเกาะกวม  
5. การเรียนรู้การเลน่ฟุตบอลท่ีเยอรมนี  

   

1. การเรียนท าอาหารไทย ขนมไทย  
2. การเรียนนาฏศลิป์ไทย  
3. การเรียนภาษาไทย  
4. การเรียนท าเคร่ืองปัน้ดนิเผา                 
ปัน้ตุ๊กตาชาววงั ร้อยพวงมาลยั 
แกะสลกัผลไม้ 
5. การเรียนปัน้หุ่นตุ๊กตาชาววงั  
6. การเรียนด าน า้ท่ีเกาะเตา่  
7. เรียนนวด  
8. เรียนมวยไทย  
9. เรียนสมนุไพร  

ที่มา (กองวิชาการ ฝ่ายนโยบายและแผน การทอ่งเท่ียวแหง่ประเทศไทย, 2551) 
 
 จากจดุประสงค์ดงักล่าวท าให้ธุรกิจการท่องเท่ียวเจริญก้าวหน้ากลายเป็นธุรกิจระหว่างชาติ
ท่ีจะต้องอาศยัความร่วมมือซึ่งกนัและกนัระหวา่งหน่วยงานต่าง ๆ ท่ีเก่ียวข้องกบัการท่องเท่ียว มีการ
แข่งขนัและปรับปรุงบริการด้านการท่องเท่ียวเพ่ือดึงดูดนักท่องเท่ียวให้เข้ามาท่องเท่ียวในประเทศ
มากย่ิงขึน้และมีรูปแบบของการท่องเท่ียวแบบใหม่ ๆ เกิดขึน้เสมอเพ่ือตอบสนองความต้องการของ
นกัทอ่งเท่ียว เชน่ การทอ่งเท่ียวแบบ Ecotourism หรือการทอ่งเท่ียวเพ่ืออนรัุกษ์สิ่งแวดล้อม เป็นต้น 

รูปแบบการเดนิทางท่องเที่ยวในรูปแบบอ่ืน ๆ  

 Parker (1983) ได้ขยายความคิดของ  Cohen  (1972)  ว่านักท่องเท่ียวแต่ละประเภทมี
ความต้องการรูปแบบการเดนิทางหรือการทอ่งเท่ียวท่ีตา่งกนัไปซึง่สามารถแบง่ได้ 3 รูปแบบ  คือ 

1. รูปแบบการเดนิทางที่ตรงข้ามกับการท างาน (Opposition  Pattern) 
Parker กล่าวว่า “คนกลุ่มนีต้้องการพกัผ่อนท่ีไม่มีรูปแบบการท างานหรือการด ารงชีวิตประจ าวนั
อยู่เลย” การเดินทางของคนกลุ่มนีอ้าจเกิดขึน้จากความเหน็ดเหน่ือยในการท างาน คนจึงหาทาง
ออกโดยเลือกท า กิจกรรมท่ีตรงข้ามกบัการท างานอย่างสิน้เชิง คนท่ีท างานหนกัหรือท างานแข่งกบั
เวลาจะไม่มีเวลาส่วนตวัจึงต้องการรูปแบบการเดินทางประเภทนีแ้ละคาดหวังท่ีจะได้รับความ   
สนกุสนาน การฟืน้ฟรู่างกายและการพกัผอ่น ไมค่าดหวงัท่ีจะเข้าไปสมัผสัชีวิตความเป็นอยูข่องคน
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ในท้องถ่ินโดยตรง พอใจแคช่มการแสดงท่ีจดัให้โดยไมส่นใจวา่การแสดงนัน้เป็นของจดัขึน้ใหมห่รือ
ของดัง้เดมิ   

2. รูปแบบการเดินทางท่ีเกิดขึน้จากความเบ่ือหน่าย  (Neutrality Pattern) คนท่ีมีวิถี
การด ารงชีวิตหรือการท างานท่ีไม่มีการเปล่ียนแปลงและมีลกัษณะเป็นกิจวตัรอาจรู้สึกเบื่อหน่าย
รูปแบบชีวิตของตนจึงต้องการรูปแบบการพักผ่อนท่ีหลีกหนีจากชีวิตประจ าวนัเพ่ือแสวงหาความ
สนุกสนานหรือความบันเทิงคนกลุ่มนีจ้ึงสนใจกิจกรรมการท่องเท่ียวเป็นอย่างมาก  คนกลุ่มนี ้
ต้องการท่ีจะได้พบเห็นสิ่งแปลกใหม่และสวยงามโดยไม่สนใจว่าสิ่ง ๆ นัน้จะเป็นของแท้ในท้องถ่ิน
หรือจดัท าขึน้ส าหรับการทอ่งเท่ียวโดยเฉพาะและไม่ต้องการท่ีจะศกึษาหรือเรียนรู้รายละเอียดความ
เป็นมาของสิ่งตา่ง ๆ ท่ีพบเห็นเพราะต้องการเพียงแคค่วามสนกุสนานหรือบนัเทิง  แหล่งท่องเท่ียวท่ี
สนใจเป็นแหลง่ทอ่งเท่ียวท่ีมีแสงแดด (Sun  Resort) และมีสิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน 
 3.  รูปแบบการเดินทางท่องเที่ ยวที่ท าให้ชีวิตมีความหมาย  (Extension Oattern)           
นกัส ารวจและนกัเดินทางอาสาสมคัรจดัเป็นนกัท่องเท่ียวท่ีเดินทางด้วยรูปแบบนีซ้ึ่งคิดว่าการท างาน                            
การพักผ่อน  และการท่องเท่ียวมีความสัมพันธ์กัน  และการท่องเท่ียวเป็นสิ่งท่ีพัฒนาสติปัญญา              
จิตวิญญาณซึ่งท าให้ชีวิตมีค่าและมีความหมายยิ่งขึน้ส่วนใหญ่นักท่องเท่ียวกลุ่มนีจ้ะเดินทางเอง
ตามล าพงัหรือเดินทางเป็นกลุ่มเล็กและเน้นแสวงหาประสบการณ์ท่ีเป็นสาระศกึษาวฒันธรรมและวิถี
การด ารงชีวิตของท้องถ่ินท่ีเป็นของแท้ไม่กลวัความล าบากไม่กลวัการเส่ียงภยัและไม่กลวัท่ีจะเข้าไป
ในวฒันธรรมใหม ่
 จากแนวความคิดข้างต้น  Phillip Pearce  (1982)  ได้ใช้แนวคิดมาประยุกต์และศึกษา
เพิ่มเตมิจนสามารถจดักลุม่ประเภทของนกัทอ่งเท่ียวท่ีมีพฤตกิรรมแตกตา่งกนัได้ 15  ประเภท  
ดงัตารางท่ี 3.7 

ตารางท่ี  3.7 ตารางแสดงการจดักลุม่ประเภทของนกัทอ่งเท่ียวตามแนวคิดของ Phillip Pearce 
ประเภทนักท่องเที่ยว พฤตกิรรม ความสัมพันธ์กับท้องถิ่น 

1. นกัทอ่งเท่ียว 
(Tourist) 
 
 
 
2. นกัเดนิทาง 
(Traveller) 

- ชมสถานท่ีท่องเท่ียวท่ีมีช่ือเสียง
และเป็นท่ีนิยม 
- ระยะเวลาในการพกัสัน้ 
- นิยมถ่ายรูปและซือ้ของท่ีระลกึ 
 
- ส ารวจสถานท่ีตา่ง ๆ ด้วย
ตนเอง 

- ไมส่นใจเข้าไปสมัผสัหรือศกึษา
วิถีการด ารงชีวิตท้องถ่ินอยา่ง
ลกึซึง้ 
 
 
- ไมส่นใจเข้าไปสมัผสัหรือศกึษา
วิถีการด ารงชีวิตท้องถ่ินอยา่ง



  

 

 - 55 - 
 

 

 

 

 
 

 
 
 
 
 
 
3. นกัทอ่งเท่ียวท่ีเดนิทาง
ในวนัหยดุ   
(Holidaymaker) 
 
 
 
 
 
4. นกัทอ่งเท่ียวท่ีมีฐานะ
ทางสงัคมระดบัสงู 
(Jet-setter) 
 
 
 
 
5. นกัธุรกิจ 
(Businessman) 
 

- ไมมี่มคัคเุทศก์หรือผู้น าเท่ียว 
- ชมสถานท่ีตา่งๆท่ีมีช่ือเสียง 
- ระยะเวลาในการพกัสัน้ 
- นิยมทดลองรับประทานอาหาร
พืน้เมือง 
 
- มาจากสงัคมเมืองหรือสงัคมท่ีมี
ความมัง่คัง่ทางเศรษฐกิจ 
- ฐานะทางเศรษฐกิจดีและมีอาย ุ
- มีความสามารถในการจบัจ่าย
สงู 
- ทอ่งเท่ียวในสถานท่ีท่ีมีช่ือเสียง 
- ซือ้ของท่ีระลกึและถ่ายรูป 
 
- นิยมไปสถานท่ีท่ีมีช่ือเสียง 
- หรูหราและฟุ่ มเฟือย 
- ระมดัระวงัสถานภาพทางสงัคม 
- แสวงหาความพงึพอใจด้าน
อารมณ์ เชน่ พอใจกบัการ
รับประทานอาหารระดบัดี 
 
- ระมดัระวงัสถานภาพทางสงัคม 
- สมาคมกบัคนท่ีอยูใ่นระดบั
อาชีพใกล้เคียงกนั 
- มีความสามารถในการจบัจ่าย
สงู 
- นิยมชีวิตท่ีสะดวกสบายหรูหรา 
- ไมช่อบถ่ายรูป 
 

ลกึซึง้ 
 
 
 
 
 
- ไมส่นใจเข้าไปสมัผสัหรือศกึษา
วิถีการด ารงชีวิตท้องถ่ินอยา่ง
ลกึซึง้ 
 
 
 
 
 
- ไมส่นใจเข้าไปสมัผสัหรือศกึษา
วิถีการด ารงชีวิตท้องถ่ินอยา่ง
ลกึซึง้ 
 
 
 
 
- ไมส่นใจเข้าไปสมัผสัหรือศกึษา
วิถีการด ารงชีวิตท้องถ่ินอยา่ง
ลกึซึง้ 
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6. ผู้อพยพ 
(Migrant) 
 
 
7. นกัอนรัุกษ์ 
(Conversationalist) 
 
 
8. นกัส ารวจ 
(Explorer) 
 
 
 
9. นกัสอนศาสนา 
(Missionary) 
 
 
 
10. นกัเรียนตา่งชาติ 
(Overseas student) 
 
 
11. นกัมนษุยวิทยา 
(Anthropologist) 
 
 
12. บปุผาชน 
(Hippie) 
 

- สมาคมกบัคนในระดบัเดียวกนั 
- ไมใ่ช้ชีวิตอยา่งหรูหราฟุ่ มเฟือย 
- มีปัญหาในเร่ืองของภาษา 
 
- เดนิทางด้วยตนเอง 
- สนใจในสภาพแวดล้อม 
- ชอบถ่ายรูปแตไ่มซื่อ้ของท่ีระลกึ 
 
- ส ารวจเย่ียมชมสถานท่ีตา่ง ๆ
ด้วยตนเอง 
- ไมก่ลวัท่ีจะเส่ียงอนัตราย 
- ไมซื่อ้ของท่ีระลกึ 
 
- ไมใ่ช้ชีวิตอยา่งหรูหราฟุ่ มเฟือย 
- ไมแ่สวงหาความสขุทางโลก 
- แสวงหาความหมายของชีวิต 
- ไมซื่อ้ของท่ีระลกึ 
 
- ชอบทดลองอาหารท้องถ่ิน 
- ชอบถ่ายรูปแตไ่มซื่อ้ของท่ีระลกึ 
 
 
- ส ารวจสถานท่ีตา่ง ๆ ด้วย
ตนเอง 
- ชอบถ่ายรูปแตไ่มซื่อ้ของท่ีระลกึ 
 
- สนใจสภาพแวดล้อม 
- ตอ่ต้านวิถีชีวิตของของคนใน
สงัคมเมือง 

- ไมเ่ข้าใจคนในท้องถ่ินแตไ่มเ่อา
เปรียบคนในท้องถ่ินนัน้ ๆ 
 
 
- ไมเ่อาเปรียบคนในท้องถ่ิน 
 
 
 
- สนใจสภาพแวดล้อมและสงัคม
ท่ีไปเยือน 
 
 
 
- สงัเกตสงัคมท่ีไปเยือนด้วย
ความสนใจ 
 
 
 
- สงัเกตสงัคมท่ีไปเยือนด้วย
ความสนใจไมเ่อาเปรียบคนใน
ท้องถ่ิน 
 
-สงัเกตสงัคมท่ีไปเยือนอยา่ง
สนใจ 
 
 
- ไมเ่อาเปรียบคนในท้องถ่ิน 
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- ไมใ่ช้ชีวิตหรูหราฟุ่ มเฟือย 
- ไมส่นใจสถานภาพทางสงัคม 
- ไมช่อบถ่ายรูปและไมซื่อ้ของท่ี
ระลกึจงึไมเ่กือ้กลูเศรษฐกิจของ
สงัคมท่ีไปเยือน 

13.นกักีฬาตา่งชาติ 
(International athlete) 
 
 
 
 
 
 
14. นกัขา่วตา่งชาติ 
(Overseas  Journalist) 
 
 
 
15. นกัแสวงบญุ 
(Religious  Pilgrim) 

- ไมมี่ความรู้สกึแปลกแยกจาก
สงัคมของตน 
- เดนิทางเพื่อแสวงหา
ความหมายของชีวิต 
- ส ารวจสถานท่ีตา่ง ๆ ด้วย
ตนเอง 
-เท่ียวชมสถานท่ีท่ีมีช่ือเสียง 
 
- ส ารวจสถานท่ีตา่ง ๆ ด้วย
ตนเอง 
- ชอบถ่ายรูปและชอบท า
กิจกรรมท่ีเส่ียงอนัตราย 
 
- ไมส่นใจสถานภาพทางสงัคม 
- ไมใ่ช้ชีวิตหรูหราฟุ่ มเฟือย 
- เดนิทางเพื่อแสวงหา
ความหมายของชีวิต 

- ไมเ่อาเปรียบคนในท้องถ่ิน 
 
 
 
 
 
  
 
- สงัเกตสงัคมท่ีไปเยือนด้วย
ความสนใจ 
 
 
 
- ไมเ่อาเปรียบคนในท้องถ่ิน 

ที่มา (Phillip Pearce, 1982)   
 

เม่ือพิจารณาจากพฤติกรรมการเดินทางและความเป็นไปได้ในการใช้บริการธุรกิจจัด              
น าเท่ียวของนักท่องเท่ียว 15 ประเภทท่ีกล่าวมาข้างต้นมีบทบาททางสังคมและเศรษฐกิจต่อ
ท้องถ่ิน 5 บทบาท คือ 
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 1.  บทบาทของผู้ได้เปรียบ  (Exploitative  Travel)  นักท่องเท่ียวท่ีแสดงบทบาทนีมี้
ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจท่ีดีมาก  ใช้บริการของธุรกิจท่ี เก่ียวข้องกับการเดินทางทุกชนิด               
เน้นความสะดวกสบาย  ความหรูหรา  และความเดน่ท่ีแตกตา่งจากผู้ อ่ืน  เดินทางไปยงัสถานท่ีท่ีมี
ช่ือเสียง  สวยงาม  มีสิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน  นิยมกิจกรรมทางสงัคมไมน่ิยมท ากิจกรรมท่ี
เส่ียงภยั  มีความซ่ือสตัย์ตอ่ย่ีห้อสงูและใช้จ่ายสงู  มีบทบาทเกือ้กลูเศรษฐกิจท้องถ่ิน นกัท่องเท่ียว
ท่ีมีบทบาทนี ้ ได้แก่  นกัธุรกิจและนกัทอ่งเท่ียวท่ีมีฐานะทางสงัคมระดบัสงู 
 2.  บทบาทการเดินทางเพื่ อแสวงหาความสุข  (Pleasure First Travel) ได้แก่  
นักท่องเท่ียว นักท่องเท่ียวท่ีเดินทางในวันหยุด  และนักท่องเท่ียวท่ีมีฐานะทางสังคมระดับสูง 
สาเหตท่ีุมีบทบาทในการเดินทางเช่นนีคื้อ ต้องการการพกัผ่อน ความสนกุสนาน และความบนัเทิง
เทา่นัน้ และนิยมใช้บริการของบริษัทจดัน าเท่ียว ไปยงัสถานท่ีท่ีมีช่ือเสียง นิยมถ่ายรูปและซือ้ของท่ี
ระลกึ มีบทบาทเกือ้กลูเศรษฐกิจท้องถ่ิน 

3.  บทบ าท ในการส ร้างสัมพั น ธ์ กับ คนใน ท้องถิ่ น  (High Contact Travel)  
นักท่องเท่ียวท่ีแสดง บทบาทนีมี้โอกาสและสนใจท่ีจะมีปฏิสัมพันธ์กับคนในท้องถ่ิน ได้แก่                   
นกัเดินทาง นกัเรียนตา่งชาต ิและนกัขา่วตา่งชาต ิแม้วา่นกัท่องเท่ียวกลุ่มนีอ้าจใช้บริการของธุรกิจ
ท่ีเก่ียวข้องกบัการทอ่งเท่ียวอยูบ้่าง แตพ่งึพอใจท่ีจะส ารวจและเดนิทางด้วยตนเองมากกวา่ 
 4.  บทบาทในการเดินทางเชิงสิ่งแวดล้อม (Environmental Travel) นกัท่องเท่ียวท่ีอยู่
ในกลุ่ม นี จ้ะเดินทางล าพัง ไม่นิยมใช้บ ริการของบริษัทจัดน าเท่ียวให้ความส าคัญกับ
ศิลปวัฒนธรรม ธรรมชาติและสิ่งแวดล้อมนักท่องเท่ียวท่ีมีบทบาทนี ้ได้แก่ นักมนุษยวิทยา               
นกัอนรัุกษ์และนกัส ารวจ 
 5.  บทบาทในการเดินทางเพื่ อแสวงหาความหมายของชีวิต  (Spiritual Travel)  
นกัท่องเท่ียวท่ีมีบทบาทเช่นนี ้จะไม่สร้างผลกระทบทางเศรษฐกิจแตจ่ะสร้างผลกระทบทางสงัคม
ให้กบัท้องถ่ินท่ีไปเยือน ได้แก่ นกัสอนศาสนา นกัแสวงบญุ และบปุผาชน 
 นักท่องเท่ียวจะมีพฤติกรรมและบทบาทท่ีแตกต่างกันไปตามความต้องการและ
วัตถุประสงค์ในการเดินทาง ซึ่งองค์กรต่าง ๆ ในอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวจ าเป็นต้องปรับ
ผลิตภัณฑ์และรูปแบบการบริการให้เหมาะกับพฤติกรรมของนักท่องเท่ียวแต่ละประเภทและให้
สอดคล้องกบัลกัษณะทางวฒันธรรมของนกัท่องเท่ียวท่ีเป็นกลุม่เปา้หมายของตน 
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ประเภทและพฤตกิรรมของนักท่องเที่ยว 
1.  พจิารณาจากลักษณะร่วมทางพฤตกิรรมและบทบาททางสังคม 

Cohen (1972)  ได้น าแนวคิดด้านลกัษณะร่วมทางพฤติกรรมและบทบาททางสงัคมมาจดั
ประเภทของนกัท่องเท่ียวเป็น  4 กลุม่  ดงันี ้
 1.1  นักท่องเที่ยวที่ เดินทางเป็นกลุ่ม  (Organized Mass Tourists)  คือ นกัท่องเท่ียว
ท่ีซือ้รายการน าเท่ียวกับบริษัทจดัน าเท่ียวท่ีได้เตรียมสิ่งอ านวยความสะดวกในด้าน การเดินทาง            
ท่ีพกั  มือ้อาหาร  สถานท่ีท่องเท่ียวและมคัคเุทศก์หรือผู้น าเท่ียวไว้เรียบร้อย  โดยนกัท่องเท่ียวไม่
ต้องวางแผนการเดินทางเอง  นักท่องเท่ียวกลุ่มนีต้้องการเพียงการพักผ่อน  ความสนุกสนาน  
ความเพลิดเพลินแปลกใหม่  และไม่คาดหวงัท่ีจะได้ความรู้หรือท าความคุ้นเคยเข้าใจกับคนและ
วฒันธรรมท้องถ่ิน 
 1.2  นักท่องเที่ ยวที่ เดินทางเป็นกลุ่มอิสระหรือส่วนบุคคล (Individual Mass  
Tourists) คือ นกัท่องเท่ียวท่ีมีความช านาญในเส้นทางทอ่งเท่ียวและสามารถเดินทางเองโดยไม่ต้องมี
ผู้น าเท่ียวคอยดแูลแต่ยงัคงให้บริษัทจดัน าเท่ียวจัดรายการน าเท่ียวตามแผนการเดินทางหรือความ
ประสงค์ของตน นักท่องเท่ียวกลุ่มนีมี้ความต้องการคล้ายกับกลุ่มแรก คือต้องการเดินทางไปยัง
สถานท่ีท่ีมีช่ือเสียงสวยงามสะดวกสบาย ต้องการท่ีจะพกัผ่อนและได้รับความสนุกสนาน  จากการ
เดนิทางเทา่นัน้ 
 1.3  นักส ารวจ  (Explorer)  คือ  นกัท่องเท่ียวท่ีหลีกเล่ียงเส้นทาง สถานท่ี และกิจกรรม
ของนกัท่องเท่ียวทัว่ไป  นิยมแสวงหาแหล่งท่องเท่ียวและเส้นทางใหม่ด้วยตวัเอง ซึ่งแตกต่างจาก
สองกลุ่มแรก นักท่องเท่ียวกลุ่มนีไ้ม่คาดหวังท่ีจะได้รับความสะดวกสบายหรือความสนุกสนาน              
แตต้่องการท่ีจะบรรลคุวามมุง่มัน่ของตนเอง (Self-Actualization) จึงพอใจท่ีจะศกึษาและท าความ
เข้าใจวฒันธรรมของคน ท้องถ่ินและเปิดใจกว้างส าหรับประสบการณ์ใหม ่
 1.4  นักเดินทางท่องเที่ยวแบบพเนจร  (Drifter)  นกัท่องเท่ียวกลุ่มนีมี้พฤติกรรมคล้าย
กบันกัส ารวจ คือ เดินทางโดยล าพงัไม่ซือ้รายการน าเท่ียวกับบริษัทน าเท่ียวไม่สนใจไปสถานท่ีท่ีมี
ช่ือเสียงและหลีกเล่ียงกิจกรรมหรือประสบการณ์ท่ีนกัท่องเท่ียวทัว่ไปนิยม ไม่เดินทางไปในท่ีต่าง ๆ 
ในฐานะนกัท่องเท่ียวแต่ไปในฐานะเช่นเดียวกับคนท้องถ่ิน แต่นักเดินทางท่องเท่ียวแบบพเนจรมี
พฤติกรรมแตกต่างจากนกัส ารวจ คือ นกัเดินทางท่องเท่ียวแบบพเนจรไม่เพียงแคศ่ึกษาและเข้าใจ
วฒันธรรมท้องถ่ินเท่านัน้แต่รวมไปถึงการใช้ชีวิตความเป็นอยู่เช่นเดียวกับคนท้องถ่ินหรือคนใน
สังคมนัน้ เพราะต้องการแสวงหาความหมายและคุณค่าของชีวิต และต้องการเป็นส่วนหนึ่งของ
สงัคมท้องถ่ิน   
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2.  พจิารณาจากการปฏิสัมพันธ์ทางสังคม 
Smith (1977) มีทฤษฎีการแบ่งแยกนักท่องเท่ียวคล้ายกับของ Cohen แต่ Smith จะจ าแนก

ประเภทของนกัท่องเท่ียวเป็นกลุ่มย่อยมากกว่า Cohen โดยจ าแนกเป็นกลุ่มนกัท่องเท่ียวตัง้แตก่ลุ่มท่ี
ใหม่ ท่ีสดุในตลาดการท่องเท่ียว เช่น กลุ่มนกัท่องเท่ียวท่ีเดินทางตามล าพงัในแบบของฮิบปี ้ไปจนถึง
กลุม่นกัเดนิทางแบบนกัธุรกิจ Smith แบง่กลุม่นกัทอ่งเท่ียวออกเป็น  7  กลุม่  ดงันี ้
 2.1  Explorer นกัทอ่งเท่ียวกลุม่นีต้้องการท่ีจะค้นพบความแปลกใหมแ่ละ ต้องการมี
ปฏิสมัพนัธ์กบัคนในท้องถ่ิน  นกัท่องเท่ียวกลุม่นีมี้จ านวนไมม่ากนกั  และสามารถท่ีจะยอมรับและ
เข้าใจในบรรทดัฐานของท้องถ่ินได้ 
 2.2  Elite  คือ  นกัท่องเท่ียวท่ีชอบท่องไปในสถานท่ีท่ีแปลกใหม ่ ใช้สิ่งอ านวยความ
สะดวกเทา่ท่ีมีในท้องถ่ิน นกัทอ่งเท่ียวกลุม่นีมี้จ านวนไม่มากนกัและมีความสามารถในการปรับตวั
ให้เข้ากบัสภาพแวดล้อมได้ง่าย 
 2.3  Off-beat  ได้แก่  นกัทอ่งเท่ียวกลุม่ท่ีพยายามท่ีจะหลีกหนีจากสถานท่ีท่องเท่ียว ท่ีมี
คนมาก ๆ ไมต้่องการความวุ่นวาย นกัท่องเท่ียวกลุม่นีเ้ต็มใจท่ีจะอยูง่่ายกินง่าย 
 2.4  Unusual  คือ  กลุม่นกัทอ่งเท่ียวท่ีชอบส ารวจเส้นทางทอ่งเท่ียวรอบนอกเป็น                  
ครัง้คราว ชอบส ารวจบริเวณท่ีหา่งไกลและชอบเส่ียงภยั ต้องการสิ่งอ านวยความสะดวกในระดบั
ง่าย ๆ แตต้่องสนองตอบความต้องการขัน้พืน้ฐานอยา่งเพียงพอและการบริการต้องครบถ้วน 

2.5  Incipient  mass  คือ กลุ่มนกัท่องเท่ียวท่ีชอบเดนิทางตามล าพงัหรือเป็นกลุ่มเล็ก ๆ  
ต้องการทัง้ความสะดวกสบายและสิ่งท่ีเป็นของแท้นกัท่องเท่ียวกลุ่มนีจ้ะมีจ านวนเพิ่มมากขึน้ตาม
ความนิยมของแหลง่ท่องเท่ียวและมีความต้องการการบริการและสิ่งอ านวยความสะดวกท่ีเพิ่มมากขึน้ 

2.6  Mass  tourist  คือ  นกัท่องเท่ียวท่ีมีรายได้ระดบัคนชัน้กลางและคา่นิยมท าให้เกิดกลุม่
นกัท่องเท่ียวแบบฟองสบูก่่อให้เกิดอตุสาหกรรมการท่องเท่ียวมีปฏิสมัพนัธ์กบัคนในท้องถ่ินน้อยมาก 

2.7  Charter  คือ  กลุ่มนกัท่องเท่ียวท่ีแสวงหาการพกัผอ่นหย่อนใจและความสนกุในสถานท่ี
ใหม ่ๆ แตมี่ความรู้สึกท่ีคุ้นเคยนกัท่องเท่ียวกลุม่นีจ้ะเดนิทางครัง้ละหลาย ๆ คนโรงแรมท่ีพกัพร้อมสิ่ง
อ านวยความสะดวกตา่ง ๆ จะต้องได้มาตรฐานแบบตะวนัตกเพ่ือไม่ให้มีการต าหนิหรือตอ่วา่ภายหลงั 

 

3.  พจิารณาจากแบบแผนชีวิต 
             Arild  Steen  มีแนวคิดว่า  การท่ีจะเข้าใจพฤติกรรมทางสังคมนัน้  นอกจากจะต้อง
เข้าใจในอิทธิพลของปัจจยัทางด้านสงัคม  เศรษฐกิจ  และประชากรศาสตร์แล้วนัน้  จะต้องเข้าใจ
ถึงปัจจยัทางด้านแบบแผนชีวิตประกอบด้วย  เพราะการท่ีคนเราจะตดัสินใจแสดงพฤติกรรมใน
รูปแบบใดขึน้อยู่กับบรรทัดฐานและ ค่านิยมท่ีบุคคลนัน้หรือกลุ่มนัน้ยึดถือเป็นแนวทางแห่ง
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พฤตกิรรม แบบแผนชีวิตเป็นปรากฏการณ์ภายในตวับคุคล  ซึง่เป็นตวัก าหนดแบบแผนการกระท า
ตา่ง ๆ 
                 Steen จ าแนกแบบแผนชีวิตออกเป็น 4 แบบ โดยใช้ตวัแปร 2 ตวั คือ ระดบัการบริโภค  
(Level of Consumption) และแนวโน้มท่ีจะท างานหรือจะพักผ่อน (Work/Leisure Orientation)  
เม่ือน าตวัแปรทัง้สองมาพิจารณาร่วมกันตามแผนภูมิ จะท าให้เราเห็นแบบแผนชีวิต 4 แบบ ซึ่ง
หมายถึงนกัทอ่งเท่ียว 4 ประเภท ดงันี ้
 

กลุ่มที่เน้นการท างาน 
  
 
 
     กลุ่มที่มีระดับการบริโภคต ่า                                 กลุ่มท่ีมีระดับการบริโภคสูง 
 
 
 

กลุ่มที่เน้นการพักผ่อน 
 

ภาพที่ 3.1 ภาพแสดงการจ าแนกกลุม่นกัทอ่งเท่ียวออกตามแบบแผนชีวิต 
ที่มา  (Arild  Steen)   

 
 1.  กลุ่มรักสนุก (The Hedonist)   

-  หาความพงึพอใจจากความสนกุสนานของวนัหยดุอยา่งเตม็ท่ี 
-  การท างานเป็นเพียงวิธีการท่ีจะได้มาซึง่การใช้โอกาสและเวลาของความสนกุสนาน 
-  ใช้จา่ยเก่ียวกบัการทอ่งเท่ียวอย่างไมอ่ัน้ 
-  เป็นกลุม่รักสนกุ 
-  มกัจะเป็นกลุม่แรกท่ีค้นหาแหลง่ทอ่งเท่ียวแหง่ใหม่ 

 2.  กลุ่มนิเวศน์นิยม (The Ecological person) 
-  มุง่ความสนกุสนานมากกว่าการท างาน 
-  นิยมสิ่งแวดล้อมท่ีเป็นธรรมชาติ 
-  ไมส่ิน้เปลืองเงินเทา่กบัการทอ่งเท่ียวประเภทอ่ืน 

พวกจริยธรรมโปเตส

แตนท ์
(Protestant Ethics) 

พวกรักสนุก 
(Hedonist) 

พวกทอ่งเที่ยวเชิง

นิเวศน์ 
(Ecological person) 

พวกประโยชน์นิยม 
(Utilitarian) 
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-  นิยมเดนิทางด้วยยานพาหนะธรรมดา มีสิ่งอ านวยความสะดวกพืน้ฐาน สิ่งอ านวยความ 
สะดวกส าหรับนกัทอ่งเท่ียวโดยทัว่ไปจงึไมจ่ าเป็น 

- วนัหยดุหมายถึงโอกาสท่ีจะพกัผอ่นจากการท างานแบบเคร่ืองจกัรโดยได้สมัผสั 
ธรรมชาติ 
  3.  กลุ่มจริยธรรมโปเตสแตนท์ (The Protestant ethics) 

-  วนัหยดุและการพกัผ่อนในวนัหยดุเป็นการเสียเวลาและสิ่งมีคา่ 
-  หากจะเดนิทางท่องเท่ียวก็เป็นการทอ่งเท่ียวเพราะความกดดนัจากสภาพแวดล้อม 
-  เป็นกลุม่ท่ีหยดุพกัผอ่นน้อยมาก หากหยดุพกัผ่อนก็จะเลือกการพกัผอ่นในรูปแบบท่ีถกู 

ท่ีสดุ 
  4.  กลุ่มประโยชน์นิยม (The Utilitarian) 
 - ต้องการประโยชน์มากท่ีสดุจากวนัหยดุตามมลูคา่เงินท่ีได้จา่ยไป จะไมพ่อใจท่ีสดุหาก
ได้รับการบริการชัน้เลวหรือไมคุ่้มกบัเงินท่ีจา่ยไป 

-  อยูภ่ายใต้อิทธิพลของวิธีการทางการตลาด 
-  การทอ่งเท่ียววนัหยดุเป็นโครงการท่ีจะต้องปฏิบตัใิห้ลลุ่วงไป 
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สรุปท้ายบท 
 รูปแบบการเดินทางท่องเท่ียวซึ่ง  Parker  (1983)  ได้ขยายความคิดของ  Cohen  (1972) ว่า

นกัท่องเท่ียวแต่ละประเภทมีความต้องการรูปแบบการเดินทางหรือการท่องเท่ียวท่ีต่างกันไปซึ่งสามารถ
แบ่งได้ 3 รูปแบบ คือ 1) รูปแบบการเดินทางท่ีตรงข้ามกับการท างาน (Opposition  Pattern) คนท่ีท างาน
หนกัหรือท างานแข่งกบัเวลาจะไม่มีเวลาส่วนตวัจึงต้องการรูปแบบการเดินทางประเภทนีแ้ละคาดหวงัท่ีจะ
ได้รับความสนุกสนานการฟื้นฟูร่างกายและการพักผ่อน 2) รูปแบบการเดินทางท่ีเกิดขึน้จากความ                  
เบื่อหน่าย (Neutrality  Pattern) คนท่ีมีวิถีการด ารงชีวิตหรือการท างานท่ีไม่มีการเปล่ียนแปลงและมี
ลกัษณะเป็นกิจวตัรอาจรู้สึก เบื่อหน่ายรูปแบบชีวิตของตน จึงต้องการรูปแบบการพกัผ่อนท่ีหลีกหนีจาก
ชีวิตประจ าวนัเพ่ือแสวงหาความสนกุสนานหรือความบนัเทิง 3) รูปแบบการเดนิทางท่องเท่ียวท่ีท าให้ชีวิตมี
ความหมาย (Extension Oat tern) นกัส ารวจและนกัเดินทางอาสาสมคัรจดัเป็นนกัท่องเท่ียวท่ีเดินทางด้วย
รูปแบบนี ้ซึ่งคิดว่าการท างานการพกัผ่อนและการท่องเท่ียวมีความสมัพนัธ์กนัและ Phillip Pearce (1982) 
ได้ใช้แนวคิดมาประยุกต์และศึกษาเพิ่มเติมจนสามารถจัดกลุ่มประเภทของนักท่องเท่ียวท่ีมีพฤติกรรม
แตกตา่งกนัได้ 15 ประเภทคือนกัท่องเท่ียว นกัเดินทาง นกัท่องเท่ียวท่ีเดินทางในวนัหยดุ นกัท่องเท่ียวท่ีมี
ฐานะทางสังคมสูง นักธุรกิจ ผู้ อพยพ นักอนุ รักษ์  นักส ารวจ นักสอนศาสนา นักเรียนต่างชาติ                    
นักมานุษยวิทยา บุปผาชน นักกีฬาต่างชาติ นักข่าวต่างชาติ และนักแสวงบุญซึ่งนักท่องเท่ียวแต่ละ
ประเภทจะมีพฤตกิรรมและบทบาทท่ีแตกตา่งกนัไปตามความต้องการและวตัถปุระสงค์ในการเดนิทาง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



  

 

 - 64 - 
 

 

 

 

 
 

ค าถามทบทวน 
ข้อ 1. ให้ทา่นอธิบายรูปแบบการทอ่งเท่ียวเพ่ือความเพลิดเพลินและการพกัผอ่น 
ข้อ 2. ให้ทา่นอธิบายรูปแบบการทอ่งเท่ียวเพ่ือวตัถปุระสงค์ทางธุรกิจ 
ข้อ 3. ให้ทา่นอธิบายรูปแบบการทอ่งเท่ียวเชิงนิเวศ 
ข้อ 4. ให้ทา่นอธิบายรูปแบบการทอ่งเท่ียวเชิงสขุภาพและกีฬา 
ข้อ 5. ให้ทา่นอธิบายรูปแบบการท่องเท่ียวเชิงผจญภยั 
ข้อ 6. ให้ทา่นอธิบายรูปแบบการทอ่งเท่ียวเชิงศลิปวฒันธรรม 
ข้อ 7. ให้ทา่นอธิบายรูปแบบการทอ่งเท่ียวเพ่ือสมัผสัชาติพนัธุ์และวฒันธรรมพืน้ถ่ิน 
ข้อ 8. ให้ทา่นอธิบายรูปการทอ่งเท่ียวเพ่ือการศกึษา 
ข้อ 9. ให้ทา่นอธิบายรูปแบบการเดินทางท่องเท่ียวตามทฤษฎีของ Parker (1983)   
ข้อ 10. ให้ทา่นอธิบายรูปแบบการเดนิทางท่องเท่ียวตามทฤษฎีของ Phillip  Pearce 
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แผนบริหารการสอนประจ าบทที่ 4 
 

หัวข้อเนือ้หา 
 ความหมายของแรงจูงใจ แรงจูงใจทางการท่องเท่ียว การจูงใจและสิ่งจูงใจ โมเดลของ
กระบวนการจูงใจ ประเภทของการจูงใจ ลกัษณะและกลไกของการจงูใจ ประเภทและระบบของ
ความต้องการ กลไกของกระบวนการจงูใจ โครงสร้างของความต้องการ  
  

วัตถุประสงค์เชงิพฤตกิรรม  
1.   นกัศกึษาสามารถบรรยายความหมายของการจงูใจ และแรงจงูใจทางการทอ่งเท่ียว 
2.   นกัศกึษาสามารถอธิบายโมเดลของกระบวนการจงูใจได้ 
3.   นกัศกึษาเข้าใจในระบบของความต้องการ กลไกและกระบวนการจงูใจ 

 

วธีิสอนและกิจกรรมการเรียนการสอน 
 1. วิธีสอน 
 -  อาจารย์สรุปความหมายของแรงจงูใจ แรงจงูใจทางการทอ่งเท่ียว การจงูใจและสิ่งจงูใจ 
โมเดลของกระบวนการจงูใจ ประเภทของการจงูใจ ลกัษณะและกลไกของการจงูใจ ประเภทและ
ระบบของความต้องการ กลไกของกระบวนการจงูใจ โครงสร้างของความต้องการ  
 -  บรรยายประกอบ ส่ือการสอน Power point  
       -  อภิปรายและซกัถาม 

 2. กจิกรรมการเรียนการสอน 

การน าเข้าสู่บทเรียนโดยจดักิจกรรมการเรียนรู้โดยใช้ปัญหาเป็นฐานให้นกัศกึษาแบง่กลุ่ม
อภิปรายเพ่ือสรุปความหมายของแรงจูงใจ แรงจูงใจทางการท่องเท่ียว การจูงใจและสิ่งจูงใจ 
โมเดลของกระบวนการจูงใจ ประเภทของการจงูใจ ลกัษณะและกลไกของการจูงใจ ประเภทและ
ระบบของความต้องการ กลไกของกระบวนการจงูใจ โครงสร้างของความต้องการ 
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ส่ือการเรียนการสอน 
1. Power point  

 2. เอกสารประกอบการสอนวิชาพฤตกิรรมของนกัทอ่งเท่ียว 
 

 
การวัดและประเมินผล 

1. ใช้สงัเกตพฤตกิรรมการมีสว่นร่วมความสนใจค าตอบ และร่วมอภิปราย 

2.  นกัศกึษา ร้อยละ 80 สามารถสรุปความหมายของแรงจงูใจ แรงจงูใจทางการทอ่งเท่ียว 
การจงูใจและสิ่งจูงใจ โมเดลของกระบวนการจงูใจ ประเภทของการจงูใจ ลกัษณะและกลไกของ
การจูงใจ ประเภทและระบบของความต้องการ กลไกของกระบวนการจูงใจ โครงสร้างของความ
ต้องการ 



 

บทที่ 4  
การจูงใจและความต้องการของนักท่องเที่ยว 

 
การศึกษาแรงจูงใจเป็นการผสมผสานของแรงผลักดนัท่ีเกิดจากความต้องการ  ทางด้าน

ร่างกาย จิตใจ และวฒันธรรมความเป็นอยู่ของบุคคล  อย่างต่อเน่ืองจนสามารถกระตุ้นให้แสดง
พฤติกรรมการบริโภค อย่างมีเปา้หมาย และถ้าเป็นแรงจงูใจทางการท่องเท่ียว ย่อมแสดงให้เห็นถึง
ค่านิยมพฤติกรรมการท่องเท่ียว การแสวงหาประสบการณ์ ณ จุดหมายปลายทางการท่องเท่ียว  
ซึง่คาดวา่จะสามารถ ตอบสนองความต้องการ และสร้างความพึงพอใจให้แก่ นกัท่องเท่ียวผู้นัน้ได้ 
แรงจูงใจเหล่านีท้ าให้รูปแบบ  พฤติกรรมการเดินทางท่องเท่ียวแตกต่างกัน  ซึ่งผู้ ให้บริการ                     
การท่องเท่ียวจะเข้าใจเหมือน ๆ กนัว่า นกัท่องเท่ียวมาด้วยวตัถปุระสงค์ตา่งกนั และหากศกึษาใน
ภาพรวมของแรงจูงใจแล้ว  จะหมายถึงการศึกษาอุปสงค์การท่องเท่ียว  (Tourism Demand)              
สว่นหนึง่ซึง่มีความจ าเป็นในงาน การตลาดการทอ่งเท่ียวเป็นอยา่งยิ่ง 

 
ความหมายของแรงจูงใจ 

 ฉลองศรี พิมลภักดี ให้ความหมายของแรงจูงใจว่า ความต้องการท่ีได้รับการกระตุ้นของ
บคุคลหนึ่งท่ีต้องการความพอใจด้วยพฤติกรรมท่ีมีเป้าหมาย และแรงกระตุ้น (Drive) เป็นตวัท่ีท า
ให้เกิดการกระตุ้นอยา่งรุนแรงเพ่ือจะได้เกิดการตอบสนองท่ีพอใจ 
 เสรี วงษ์มณฑา (2542:58) ให้ความหมายแรงจงูใจว่า เป็นพลงักระตุ้นภายในของแต่ละ
บคุคลซึง่กระตุ้นให้บคุคลเกิดการปฏิบตัิ 

สมกมล พวงธรรม (2546:21ให้ความหมายแรงจงูใจว่า การท่ีบุคคลได้รับการกระตุ้นจาก
ปัจจยัภายในและภายนอก เพ่ือให้เกิดการกระท าหรือพฤตกิรรมบางอยา่งท่ีต้องการ  
 
แรงจูงใจทางการท่องเท่ียว 

แรงจูงใจทางการท่องเท่ียว สามารถจัดกลุ่มได้ 2 ประเภท ตามวัตถุประสงค์ของการ
เดนิทางทอ่งเท่ียว ได้แก่ 

1. แรงจูงใจเพ่ือการพักผ่อนทัง้ร่างกายและจิตใจ โดยการแสวงหารูปแบบ และกิจกรรม
การท่องเท่ียวตา่ง ๆ ท่ีตอบสนองความต้องการจ าเป็นของแตล่ะบคุคล เช่น การเล่นกีฬา การเท่ียว
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ชมสถานท่ีทอ่งเท่ียวทางธรรมชาติ วฒันธรรม และแหล่งบนัเทิง การรักษาสขุภาพ การเย่ียมญาติพ่ี
น้องและภมูิล าเนา เป็นต้น 

2. แรงจูงใจเพ่ือการติดตอ่และการขยายงานทางธุรกิจ แรงจงูใจด้านนีมี้ความส าคญัมาก
ขึน้ในยุคของการเปล่ียนแปลงและการแข่งขนัทางด้านเศรษฐกิจ  เน่ืองจากเทคโนโลยีการส่ือสาร
สมัยใหม่ท าให้ภาคธุรกิจขยายตัวอย่างต่อเน่ือง  และผู้ ประกอบการก็ยังจ าเป็นต้องเดินทาง                 
เพ่ือการติดตอ่ขยายงานให้กว้างขวางขึน้ แรงจงูใจด้านนีย้่อมผสมผสานกบัแรงจงูใจในข้อแรกไป
ด้วยในทุกครัง้ท่ีมี การเดินทาง เพราะการท่องเท่ียวเป็นความต้องการในจิตใจของมนุษย์ทุกคน 
ประกอบกับการมีแรงผลกัดนัทางด้านร่างกายและจิตใจของบุคคล  และการกระตุ้นกิจกรรมทาง
เศรษฐกิจจากหนว่ยงานทัง้ภาครัฐและเอกชน  

สรีุรัตน์ เตชาทวีวรรณ กล่าววา่ แรงจงูใจท่ีก่อให้เกิดพฤติกรรมการตดัสินใจในการเดินทาง
ของนกัทอ่งเท่ียวประกอบด้วยองค์ประกอบพืน้ฐาน 4 ประการคือ 

1. สิ่งกระตุ้ นความต้องการในการท่องเท่ียว หมายถึง สิ่งจูงใจต่าง ๆ ของสถานท่ี
ทอ่งเท่ียวหรือชว่งเวลาท่ีจงูใจให้นกัทอ่งเท่ียวตดัสินใจไปเท่ียวได้ 

2. สิ่งกลั่นกรองความต้องการคือสิ่งต่าง ๆ ท่ีท าให้ความต้องการถูกระงับไปหรือท าให้
นักท่องเท่ียวมีความรู้สึกต่อการเดินทางลดน้อยลง เช่น ปัจจัยทางเศรษฐกิจ (รายได้ลดน้อยลง
ค่าเงินท่ีเปล่ียนแปลง) ปัจจัยทางสังคม (กลุ่มอ้างอิง ทัศนคติทางวัฒนธรรม) ปัจจัยทางด้าน
จิตวิทยา (ความเส่ียงทางการทอ่งเท่ียว) 

3. สิ่งกระทบ หมายถึง ข้อมลูข่าวสารตา่ง ๆ ท่ีนกัท่องเท่ียวได้รับทัง้ทางตรงและทางอ้อม
จากแหล่งข้อมูลหรือหน่วยงานท่ีท าหน้าท่ีในการส่งเสริมการขายซึ่งส่ งผลให้นักท่องเท่ียวเกิด
พฤตกิรรมทางการเรียนรู้ ทศันคตแิละมองภาพของแหลง่ทอ่งเท่ียวนัน้แตกตา่งกนัออกไป 

4. บทบาทของนักท่องเท่ียว หมายถึง สถานภาพของนักท่องเท่ียวท่ีแตกต่างกันใน
สถานการณ์หรือช่วงเวลาท่ีแตกต่างกันและส่งผลให้เกิดพฤติกรรมการตดัสินใจหรือรูปแบบการ
ทอ่งเท่ียวนัน้แตกตา่งกนัออกไป เชน่ นกัทอ่งเท่ียวนกัศกึษา นกัทอ่งเท่ียวหวัหน้าครอบครัว  
 
การจูงใจและส่ิงจูงใจ 
 การจูงใจ หมายถึง พลงัสิ่งกระตุ้น จากภายในของแต่ละบคุคลซึ่งกระตุ้นให้บคุคลปฏิบตั ิ
ดังนัน้ การจูงใจจึงเป็นอิทธิพลภายในตัวบุคคลซึ่งจะผลักดันให้เขาเกิดพฤติกรรม เพ่ือน าไป           
สูผ่ลลพัธ์ท่ีต้องการ 
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สิ่งจงูใจ เป็นปัจจยัท่ีสามารถสร้างให้เกิดความพงึพอใจ ซึง่จะมีอิทธิพลในการชกัจงูบคุคล
ให้แสดงพฤตกิรรมตา่ง ๆ 

ความสัมพันธ์ระหว่างการจูงใจ และความพึงพอใจ การจูงใจเป็นสิ่งเร้า  และความ
พยายามท่ีจะตอบสนองความต้องการหรือเป้าหมาย ส่วนความพึงพอใจ จะเกิดขึน้เม่ือความ
ต้องการได้รับการตอบสนองแล้ว ดังนัน้ การจูงใจจึงเป็นสิ่งเร้าเพ่ือให้บุคคลแสดงพฤติกรรรม 
(Behavior) ในทิศทางท่ีต้องการ ซึ่งน าไปสู่ผลลพัธ์ เช่น การได้รับรางวลั ถ้าผลลพัธ์นัน้สอดคล้อง
กบัความต้องการของบคุคลก็จะท าให้เกิดความพงึพอใจ ดงัภาพท่ี 4.1 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 4.1 แสดงความแตกตา่งความสมพนัธ์ระหวา่งการจงูใจ และความพงึพอใจ กลา่วคือ 
(1) เกิดการจงูใจ (2) เกิดพฤตกิรรม (3) เกิดผลลพัธ์ เม่ือการจงูใจได้รับการตอบสนอง 

(4) เกิดความพงึพอใจถ้าได้รับผลลพัธ์ท่ีต้องการ 
ที่มา (ศริิวรรณ เสรีรัตน์, 2550, หน้า 67) 

 
โมเดลของกระบวนการจูงใจ 
 โมเดลของกระบวนการจงูใจ ประกอบด้วย สภาพความตงึเครียด ซึ่งเกิดจากความจ าเป็น 
(Needs) ความต้องการ (Wants) และความปรารถนา (Desires) ท่ียังไม่ได้รับการตอบสนอง 
(Unfulfilled) ซึ่งผลกัดนัให้บุคคลเกิดพฤติกรรมท่ีบรรลุจุดมุ่งหมาย คือ ความต้องการท่ีได้รับการ
ตอบสนอง และสามารถลดความตงึเครียดได้ ภาพท่ี 4.2 
 
 
 

พฤติกรรม 
(Behavior) 

ผลลัพธ์ 
(Results) 

ความพึงพอใจ 
(Satisfaction) 

การจูงใจ 
(Motivation) 



  

 

 - 71 - 
 

 

 

 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 4.2 แสดงโมเดลของกระบวนการจงูใจ 
ที่มา (ศริิวรรณ เสรีรัตน์, 2550, หน้า 68) 

 
ทัง้นี ้จุดมุ่งหมายของพฤติกรรมนักท่องเท่ียวจะถือเกณฑ์กระบวนการความคิด เช่น  

ความเข้าใจและการเรียนรู้ในอดีต ด้วยเหตนีุน้กัการตลาดจึงต้องท าความเข้าใจทฤษฎีการจูงใจ
เพ่ือท าให้เกิดกระบวนการความเข้าใจของนักท่องเท่ียว ลักษณะของการจูงใจมีประเด็นท่ีต้อง
พิจารณา ดงันี ้

1. ความจ าเป็นหรือความต้องการ หมายถึง ความแตกตา่งท่ีรับรู้ระหว่างสภาพในอดุมคติ
และสภาพปัจจุบันซึ่งมีอิทธิพลเพียงพอท่ีจะกระตุ้ นพฤติกรรม ความ ต้องการประกอบด้วย                    
2 ประการ ดงันี ้

    1.1 ความต้องการด้านร่างกาย เป็นความต้องการภายในร่างกาย ได้แก่ ความต้องการ
น า้ อากาศ อาหาร ท่ีอยู่อาศยั การพกัผ่อน และความต้องการทางเพศ ซึ่งถือว่าเป็นความต้องการ
พืน้ฐาน 

ความจ าเป็น 
ความต้องการ 
และความ

ปรารถนาที่ยงั
ไม่ได้รับการ
ตอบสนอง 

การเรียนรู้ 
(Learning) 

ความตงึ
เครียด 

สิ่งกระตุ้น
หรือแรงขับ 

พฤต ิ
กรรม 

 
การบรรลุ
จุดมุ่งหมาย
หรือความ
ต้องการ 

กระบวนการความเข้าใจ
ของผู้รับข่าวสาร 

การลดความตงึเครียด 
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    1.2 ความต้องการท่ีเป็นความปรารถนา หรือความต้องการด้านจิตวิทยา เป็นความ
ต้องการท่ีบุคคลเรียนรู้จากการตอบสนองต่อวัฒนธรรมหรือสิ่ งแวดล้อม ประกอบด้วย                        
ความต้องการเพ่ือการยกย่อง ความภาคภูมิใน ความรัก อ านาจและการเรียนรู้ ซึ่งถือว่าเป็นความ
ต้องการทตุยิภมูิ เป็นผลจากสภาพจิตใจและความสมัพนัธ์กบับคุคลอ่ืน 

2. จุดมุ่งหมาย เป็นผลจากพฤติกรรมการจูงใจ ทุกพฤติกรรมของบุคคลจะมีจุดมุ่งหมาย
เฉพาะอยา่งในการวิเคราะห์การจงูใจนีจ้ะเก่ียวข้องกบัจดุมุง่หมาย 2 ประการ ดงันี ้

    2.1 จุดมุ่งหมายหลักหรือทั่วไป (Generic goals)  หมายถึง จุดมุ่งหมายในชนิดของ
ผลิตภณัฑ์ซึง่แตล่ะบคุคลเลือกเพ่ือตอบสนองความต้องการของเขา 

    2.2 จุดมุ่งหมายเฉพาะท่ีเก่ียวกับตราสินค้า (Brand specific goals) เป็นจุดมุ่งหมาย
ในตราสินค้าใดสินค้าหนึง่ซึง่นกัทอ่งเท่ียวเลือกเพ่ือตอบสนองความต้องการของตน ดงัภาพท่ี 4.3  
 

    
 

ภาพที่ 4.3 แสดงการโฆษณาของโรงแรม สวิส โฮเตล็ เลอคองคอร์ด 

 การเลือกจุดมุ่งหมาย การเลือกจุดมุ่งหมายของแต่ละบุคคลขึน้อยู่กับประสบการณ์
ส่วนตัว ลักษณะทางกายภาพ บรรทัดฐานและค่านิยมในวัฒนธรรม ความสามารถเข้าถึง
จุดมุ่งหมายในสภาพแวดล้อมทางกายภาพและสังคม จุดมุ่งหมายอาจจะมุ่งทัง้ด้านสังคมและ            
มุง่สนองความต้องการด้านร่างกายด้วยก็ได้ 
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 การรับรู้ส่วนบุคคลมีอิทธิพลต่อการเลือกจุดมุ่งหมายเฉพาะอย่าง ตัวอย่าง การใช้
ภาพลกัษณ์เฉพาะของบคุคล เชน่ โรงแรมท่ีลกัษณะเฉพาะในการเข้าพกั เป็นต้น 

3. การจงูใจด้านบวกและลบ การจงูใจทางการตลาดอาจท าได้ทัง้การสร้างความพึงพอใจ
และสร้างความกลัวหรือความวิตกกังวล ตวัอย่าง ลูกค้าเข้าพักในโรงแรมแห่งหนึ่งเพราะความ              
พงึพอใจในความมีมนษุยสมัพนัธ์ท่ีดีของพนกังานต้อนรับ ดงันี ้

   3.1 สิ่งกระตุ้นทางบวก หมายถึง อิทธิพลสิ่งกระตุ้นด้านบวก (ความพึงพอใจ) ท่ีมีตอ่สิ่ง
ใดสิ่งหนึ่งหรือสถานการณ์ใดสถานการณ์หนึ่ง สิ่งกระตุ้นกรณีนีถื้อว่าเป็นความจ าเป็น (Need) 
ความต้องการ (Want) และความปรารถนา (Desire) ท่ีมีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ในกรณีนีส้ิ่งกระตุ้นจะ
น าไปสู่จุดมุ่งหมายด้านบวก (Positive goal) เป็นจุดมุ่งหมายเพ่ือท าให้เกิดความรู้สึกท่ี ดี                     
เกิดความต้องการ และเกิดพฤตกิรรมตอ่สิ่งใดสิ่งหนึง่ ดงัรูปท่ี 4.4  

   3.2 สิ่งกระตุ้ นด้านลบ หมายถึง อิทธิพลสิ่งกระตุ้ นให้หลีกหนีจากสิ่งใดสิ่งหนึ่งหรือ
สถานการณ์ใดสถานหนึ่ง สิ่งกระตุ้นกรณีนี ้ประกอบด้วย ความกลัว (Fear) หรือความไม่ชอบ 
(Aversion) ในกรณีนีส้ิ่งกระตุ้ นจะน าไปสู่จุดหมายด้านลบ (Negative goal) เป็นจุดมุ่งหมาย
เพ่ือท่ีจะหลีกเล่ียง (Avoidance) ต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง หรือหลีกเล่ียงพฤติกรรมในพฤติกรรมหนึ่ง                   
ดงัภาพท่ี 4.4 
 
 

  
  
ภาพที่ 4.4 แสดงการโฆษณาเคร่ืองด่ืมบ ารุงก าลงั ซึง่ถือวา่ใช้หลกั 2 ประการคือ (1) สิ่งกระตุ้น 
ด้านบวก (Positive drive) คือ ด่ืมแล้วสดช่ืนมีชีวิตชีวา (2) สิ่งกระตุ้นทางลบ (Negative drive) 

โดยระบวุา่ไมค่วรด่ืมเกินวนัละ 2 ขวด เดก็และสตรีมีครรภ์ไมค่วรด่ืม 
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4. สิ่งจูงใจด้านเหตุผลและอารมณ์ นักการตลาดจ าเป็นจะต้องศึกษาถึงสิ่งจูงใจด้าน
เหตผุลและอารมณ์ โดยน าไปใช้ร่วมกนั ดงันี ้

   4.1 สิ่งจงูใจด้านเหตผุล หมายถึง สิ่งจงูใจหรือจุดมุง่หมาย ซึง่ถือเกณฑ์เศรษฐกิจหรือใช้
หลักเหตุผล เช่น ราคา คุณภาพ ประหยัด การตัดสินใจซือ้ของบุคคลตามทฤษฎีเศรษฐกิจนัน้               
จะตัง้ข้อสมมติวา่ผู้บริโภคมีพฤตกิรรมท่ีมีเหตผุล เม่ือเขาพิจารณาทางเลือกตา่ง ๆ แล้วจะตดัสินใจ
เลือกตราสินค้าท่ีมีอรรถประโยชน์สงูสุด หรือความพึงพอใจสงูสุด หรือมีความคุ้มคา่กบัเงินท่ีจ่าย
ไปสงูสดุ เชน่ ความพงึพอใจในบริการจากการสง่เสริมการตลาด ดงัรูปท่ี 4.5 

   4.2 สิ่งจูงใจด้านอารมณ์ หมายถึง การเลือกจุดมุ่งหมายตามหลักเกณฑ์ความรู้สึก
ส่วนตวัหรือดุลพินิจส่วนตวั เช่น ความต้องการเฉพาะบุคคล ความภาคภูมิใจ ความกลัว ความ 
เป็นมิตร ฯลฯ แนวคิดนีถื้อว่าบุคคลค านึงถึงอรรถประโยชน์ (ความพึงพอใจสูงสุด) เป็นสิ่ง ท่ี
สมเหตสุมผลท่ีนกัท่องเท่ียวจะเลือกในทศันะของเขาเพ่ือสนองความพอใจอนัสงูสดุ จากทฤษฎีนี ้
เป็นโมเดลท่ีสะท้อนถึงความเป็นอดุมคตมิากเกินไปเพราะวา่นกัทอ่งเท่ียวอาจซือ้เพราะอาศยัความ
เข้าใจหรือตดัสินใจซือ้โดยอารมณ์ก็ได้ การเข้าถึงความพงึพอใจ การตอบสนองความพึงพอใจ เป็น
กระบวนการส่วนบคุคลซึ่งขึน้กบัโครงสร้างความต้องการส่วนบุคคลเช่นเดียวกบัพฤติกรรมในอดีต
ประสบการณ์ด้านสงัคมหรือการเรียนรู้ สิ่งท่ีปรากฏวา่ไมมี่ (อาจจะเป็นความต้องการด้านจิตวิทยา
ส่วนบุคคลของบุคคลอ่ืน) ตวัอย่าง นักธุรกิจท่ีเป็นผู้บริหารมักเลือกพักเฉพาะโรงแรมระดบั 4-5 
ดาว เพ่ือสร้างภาพลกัษณ์ให้กบัตนเอง ดงัภาพท่ี 4.5 
 

   
 

ภาพที่ 4.5 แสดงความหรูหราของโรงแรมระดบั 5 ดาวในการจงูใจอารมณ์ของลกูค้า 
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ประเภทของการจูงใจ 
 ประเภทของการจงูใจ (Types of motivation) การจงูใจแบง่ออกเป็น 2 ประเภทคือ 

1. การจงูใจภายใน (Intrinsic motivation) หมายถึง สภาพความต้องการภายในจิตใจของ
มนุษย์ ท่ีจะเรียน รู้ห รือแสวงหาบางสิ่ งบางอย่างด้วยตนเอง เช่น  คว ามต้องการอ านาจ                        
ความต้องการความรัก ความต้องการการยอมรับและการยกย่อง เป็นต้น การจูงใจภายใน 
ประกอบด้วย 

1.1 ความต้องการ (Need) เป็นความต้องการท่ีอยูภ่ายในอนัจะท าให้เกิดแรงขบั ซึง่แรงขบั
นีจ้ะก่อให้เกิดพฤติกรรมต่าง ๆ ขึน้เพ่ือให้บรรลุเป้าหมายและความพึงพอใจ นักการตลาดต้อง
ค้นหาลกัษณะความต้องการของนกัท่องเท่ียวแล้วพฒันาผลิตภณัฑ์และเคร่ืองมือการตลาดตา่ง ๆ 
เพ่ือตอบสนองความต้องการนัน้ 

1.2 ทัศนคติ (Attitude) หมายถึง ความรู้สึกนึกคิดท่ีบุคคลมีต่อสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซึ่งจะเป็น
ตวักระตุ้นให้บุคคลแสดงพฤติกรรมท่ีเหมาะสม ทศันคติท่ีดีของนกัท่องเท่ียวจะน าไปสู่พฤติกรรม
การซือ้ ดงันัน้นักการตลาดจึงต้องสร้างและเปล่ียนแปลงให้เกิดทัศนคติท่ีดี ซึ่งจะไปสู่พฤติกรรม
การซือ้สินค้าและบริการนัน้ 

1.3 ความสนใจพิเศษ (Special interest) เป็นแรงจูงใจท่ีท าให้เกิดความเอาใจใส่ใน                
สิ่งนัน้ ๆ มากกวา่ปกต ิเน่ืองจากมีความสนใจในเร่ืองใด เร่ืองหนึง่เป็นพิเศษ  

2. การจูงใจภายนอก (Extrinsic motivation) หมายถึง แรงกระตุ้ น (สิ่งกระตุ้ น) จาก
ภายนอก ซึง่น าไปสูก่ารเปล่ียนแปลงหรือการแสดงพฤตกิรรมของบคุคล ได้แก่ 

2.1 จุดมุ่งหมายหรือความคาดหวังของบุคคล (Goal หรือ Expectation) เป้าหมายหรือ
ความคาดหวังสามารถกระตุ้นให้เกิดแรงจูงใจให้มีพฤติกรรมท่ีดีและเหมาะสมขึน้ได้ ตัวอย่าง 
นกัการตลาดต้องศกึษาเปา้หมายท่ีเป็นความคาดหวงัของนกัทอ่งเท่ียว  

2.2 ความก้าวหน้า (Growth) ความต้องการท่ีจะได้รับความก้าวหน้าจากกระท านัน้ 
ยอ่มจะเป็นแรงจงูใจให้ตัง้ใจและเกิดพฤตกิรรมขึน้ได้  

2.3 ความประทบัใจ (Impression) เป็นความประทบัใจท่ีมีตอ่บคุคลอ่ืนในด้านตา่ง ๆ ซึ่งมี
ผลตอ่พฤตกิรรมของบคุคล 

2.4 เคร่ืองล่อในอ่ืน ๆ (Stimulus) หรือการเสริมแรง (Reinforcement) เป็นสิ่งล่อใจท่ี
สามารถก่อให้เกิดแรงกระตุ้นให้เกิดพฤติกรรมขึน้ ดังนี ้(1) การให้รางวัล เป็นเคร่ืองกระตุ้นให้
บุคคลอยากกระท า เช่น การชมเชย การประกวด การแข่งขัน หรือการทดสอบ ซึ่งก่อให้เกิด
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พฤติกรรมท่ีต้องการได้ทัง้สิน้ (2) การลงโทษ และการติเตียน เป็นการกระตุ้นไมใ่ห้กระท าในสิ่งท่ีไม่
ถกูต้อง หรือสิ่งท่ีไมต้่องการ 

การประยกุต์ใช้ในกรณีนีก็้คือการจดัการสง่เสริมการตลาด เช่น ลด แลก แจก แถม ชิงโชค 
โดยต้องให้นกัท่องเท่ียวเกิดการเรียนรู้จริงว่านกัท่องเท่ียวจะได้ประโยชน์บ้างจากกิจกรรมเหล่านัน้ 
ซึ่งจะจงูใจให้นกัท่องเท่ียวมีส่วนร่วมในกิจกรรมส่งเสริมการขายของโรงแรมนัน้ ๆ อนึ่งในบางครัง้
การจงูใจเชิงลบส าหรับผลิตภณัฑ์ท่ีมีปัญหาสงัคม เช่น บหุร่ี เหล้า โดยใช้ข้อความวา่ “การด่ืมสรุา 
เป็นอนัตรายต่อสขุภาพและบัน่ทอนสติสมัปชญัญะ” เหล่านีจ้ะส่งผลให้ลดความต้องการบริโภค
ของลกูค้า 

ลักษณะกลไกของการจูงใจ 
 การจงูใจมีการเปล่ียนแปลงและมีความเก่ียวข้องกบัประสบการณ์ในชีวิตของนกัท่องเท่ียว
ในประเดน็ตา่ง ๆ ดงันี ้

1. นักท่องเท่ียวมีความต้องการและจุดมุ่งหมายเปล่ียนแปลง (Needs and goals are 
changing) การเปล่ียนแปลงความต้องการมีจุดมุ่งหมายเพ่ือตอบสนองต่อสภาพแวดล้อมทาง
กายภาพของบุคคล ปฏิกิริยากับบุคคลอ่ืนและประสบการณ์ของบุคคลนัน้  เม่ือบุคคลบรรลุ
จดุมุ่งหมายหนึ่งเขาก็จะพฒันาจุดมุ่งหมายใหม่ขึน้มา ถ้าเขายงัไม่สามารถบรรลุจดุมุ่งหมายเดิม 
เขาก็จะพยายามบรรลุจดุมุ่งหมายเดิมตอ่ไปหรือพฒันาจุดมุ่งหมายใหม่ เพ่ือทดแทนจดุมุ่งหมาย
เดมิด้วยเหตผุลตอ่ไปนี ้(1) ความต้องการท่ีมีอยูเ่ดิมถ้ายงัไมไ่ด้รับการตอบสนองอย่างสมบรูณ์ก็จะ
เกิดสิ่งจงูใจกิจกรรมเดิมเร่ือย ๆ เพ่ือให้บรรลุความต้องการนัน้ (2) ถ้าความต้องการหนึ่งได้รับการ
ตอบสนองแล้วความต้องการในสิ่งนัน้ก็จะหมดไป (3) บุคคลท่ีบรรลุจุดมุ่งหมายเดิมแล้วก็จะ
ก าหนดจดุมุ่งหมายใหมซ่ึ่งสงูขึน้ส าหรับตวัเองรายละเอียดการเปล่ียนแปลงของความต้องการและ
จดุมุง่หมาย มีดงันี ้

1.1 ความต้องการไม่เคยได้รับการตอบสนองเต็มท่ี เช่น บคุคลท่ีหิวอาจจะพอใจเม่ือได้รับ
ประทานอาหาร แตห่ลงัจากนัน้เขาก็จะแสวงหาความต้องการด้านอ่ืน ๆ เช่น ด้านสงัคม หรือด้าน
จิตวิทยาตอ่ไป 

1.2 ความต้องการใหม่เกิดขึน้มาในขณะท่ีความต้องการเก่าได้รับการตอบสนองแล้ว 
ทฤษฎีการจูงใจเช่ือถึงล าดบัขัน้ความต้องการ ของมนุษย์ซึ่งระบุว่าความต้องการในระดบัสูงจะ
เกิดขึน้เม่ือความต้องการในระดบัต ่ากว่าได้รับการตอบสนองแล้ว ตวัอย่าง เม่ือมนุษย์ได้รับการ
ตอบสนองด้านร่างกายแล้ว เขาจะต้องการการยอมรับจากสงัคม ต้องการการยกยอ่ง และต้องการ
ความส าเร็จสงูสดุในชีวิต ตามล าดบั 
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1.3 ความส าเร็จและความล้มเหลวท่ีมีอิทธิพลตอ่เปา้หมาย นกัวิจยัได้ส ารวจจดุมุ่งหมาย
ซึ่งบุคคลก าหนดส าหรับตนเอง และสรุปว่าเม่ือบุคคลบรรลุจุดมุ่งหมายเดิม เขาก็จะก าหนด
จดุมุ่งหมายใหม่ท่ีสูงกว่าเดิม เป็นการเพิ่มระดบัความพึงพอใจ จากข้อเท็จจริงท่ีว่าเขาจะมีความ
เช่ือมั่นกับความสามารถในการบรรลุจุดมุ่งหมายท่ีสูงขึน้ ในทางตรงกันข้ามเขาจะไม่เกิดความ
เช่ือมัน่ถ้าเขาไม่สามารถบรรลุจดุมุ่งหมายความพึงพอใจในระดบัต ่า ดงันัน้จดุมุ่งหมายจึงเป็นสิ่ง
ก าหนดความส าเร็จและความล้มเหลว  ลักษณะพฤติกรรมของบุคคลจะมีอิทธิพลต่อความ
คาดหวังของความส าเร็จหรือความล้มเหลวในการบรรลุจุดมุ่งหมาย  การคาดหวังขึน้กับ
ประสบการณ์ในอดีต เช่น เม่ือนักท่องเท่ียวทดลองใช้บริการท่ีโรงแรมแห่งหนึ่ง แล้วเกิดความ
ประทบัใจในการบริการก็จะมีการกลบัมาใช้บริการซ า้อีก 

2. จุดมุ่งหมายท่ีทดแทนกัน (Substitute goals) เม่ือจุดมุ่งหมายบางอย่างไม่สามารถ
บรรลุได้ บุคคลอาจเปล่ียนเป็นจุดมุ่งหมายท่ีทดแทนกัน แม้ว่าจุดมุ่งหมายท่ีทดแทนอาจไม่ใช้
จุดมุ่งหมายดัง้เดิมแต่ก็จะสามารถลดความตึงเครียดได้ ตวัอย่าง บุคคลท่ีเลิกด่ืมนมเพราะกลัว
อ้วนอาจด่ืมนกพร่องมนัเนยแทน 

3. ความตึงเครียด  (Frustration) ความล้มเหลวในการบรรลุวัตถุประสงค์ท าให้เกิด
ความรู้สึกตึงเครียดทุกคนจะมีประสบการณ์การเกิดความตึงเครียดซึ่งเป็นผลจากความไม่บรรลุ
จุดมุ่งหมาย อุปสรรคในการบรรลุจุดมุ่งหมาย อุปสรรคในการบรรลุจุดมุ่งหมายอาจจะเป็น
ลกัษณะเฉพาะบคุคล เชน่ ข้อจ ากดัทางการเงิน ลกัษณะด้านกายภาพ อปุสรรคด้านจิตวิทยา หรือ
อาจจะเป็นอุปสรรคจากสภาพแวดล้อมทางกายภาพหรือสังคม แต่ละบุคคลจะมีปฏิกิริยาท่ี
แตกตา่งกันจากสภาพการณ์ความตงึเครียด บางคนจะปรับตวัและค้นหาวิธีท่ีจะเอาชนะอปุสรรค 
ถ้าเขาล้มเหลวเขาจะเลือกจดุมุ่งหมายทดแทนบคุคลท่ีมีการปรับตวัน้อยและไม่บรรลจุุดมุ่งหมาย
จะมีความรู้สึกกังวล ในท่ีนีจ้ะพิจารณาถึง (1) กลไกการป้องกัน (2) ลักษณะความต้องการของ
นกัทอ่งเท่ียวจะมีความต้องการหลายประการในขณะเดียวกนั ดงันี ้

3.1 กลไกการป้องกันตวั (Defense mechanisms) หมายถึง วิธีการท่ีบุคคลท าให้สถานะ
ความตึงเครียดด้านจิตใจของตนเองดีขึน้เพ่ือคุ้มครองภาพลกัษณ์ส่วนตวั และการยกย่องส่วนตวั    
ผู้ ท่ีไมส่ามารถ แก้ปัญหาความตงึเครียดอาจจะก าหนดสถานการณ์เพ่ือปกปอ้งภาพลกัษณ์สว่นตวั
และปอ้งกนัการยกย่อง บคุคลท่ีไม่สามารถรถบายความโกรธกบัหวัหน้าในกรณีท่ีไม่จ่ายเงินเพียง
พอท่ีจะซือ้บริการโรงแรมระดบั 5 ดาว จึงตดัสินใจท่ีจะใช้บริการโรงแรม 3 ดาว แทน ในท่ีนีถื้อวา่ใช้
เหตุผลแบบก้าวร้าว และใช้ความมีเหตุผล กลไกการป้องกันบุคคลจากความรู้สึก ท่ีไม่สามารถ
บรรลจุดุมุง่หมายกลไกการปอ้งกนั มีดงันี ้
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(1) การก้าวร้าว (Aggression) บุคคลท่ีมีประสบการณ์ ด้านความตึงเครียดจะเกิด
พฤติกรรมการก้าวร้าวท่ีจะพยายามปอ้งกนัโดยการยกย่องตนเอง ตวัอย่าง เม่ือผู้ เม่ือนกัท่องเท่ียว
ไมพ่อใจการให้บริการของโรงแรมแห่งหนึง่ เขาก็จะบอกเลิกการเป็นสมาชิกกบัโรงแรมแห่งนัน้ทนัที 
และบอกตอ่เพ่ือฝงูและญาตวิา่ไมต้่องมาใช้บริการท่ีโรงแรมแหง่นีอี้ก 

(2) ความมีเหตผุล (Rationalization) เป็นกลไกป้องกันตวัท่ีบุคคลพยายามหาเหตุผลมา
อ้างหรือแก้ตวัเพ่ือให้ตนเองสบายใจ 

(3) การถอยกลับ (Regression) บางครัง้เม่ือบุคคลเกิดความไม่สบายใจ อาจจะมี
พฤตกิรรมถอยกลบัไปสูว่ยัต้น ๆ อีกเพ่ือลดความกงัวลใจท่ีเกิดขึน้ 

(4) การเลิก (Withdrawal) ความตงึเครียดสามารถแก้ปัญหาโดยวิธีง่าย ๆ คือ การหนีออก
จากปัญหา 

(5) การโยนบาป (การต าหนิผู้ อ่ืน) (Projection) บุคคลจะท าให้ความตึงเครียดดีขึน้โดย
พิจารณาถึงความล้มเหลวของตน และความไม่สามารถกระท าเก่ียวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่งหรือเก่ียวกับ
บคุคล โดยโยนความผิดไปให้ผู้ อ่ืนเพ่ือความสบายใจของตน 

(6) ความคิดท่ีได้รับอิทธิพลจากความต้องการและอารมณ์ (Autism) ความคิดได้รับ
อิทธิพลจากความต้องการและอารมณ์อย่างสมบูรณ์ด้วยการใช้ความพยายามท่ีจะสัมพันธ์กับ
ความเป็นจริง 

(7) การสร้างความเหมือนกัน (Identification) บางครัง้บุคคลชอบแก้ปัญหาความรู้สึกตึง
เครียดโดยก าหนดความรู้สกึวา่เหมือนกบับคุคลอ่ืนท่ีตนเองช่ืนชม หรือสถานการณ์ท่ีเก่ียวข้อง                 

(8) การเก็บกด (Repression) เป็นการเก็บความรู้สึกทุกข์ เศร้าโศก ผิดหวัง หรือความ
ละอายใจตา่ง ๆ ออกไปจากจิตส านกึ เพ่ือให้ตนเองสบายใจขึน้ 

(9) การท าในสิ่งท่ีตรงข้ามกับความรู้สึก (Reaction Formation) เป็นการกระท าท่ีบุคคล
นัน้ก็ไมรู้่ตวั เพราะเป็นการท างานในระดบัจิตใต้ส านกึ 

(10) การปฏิเสธ (Denial) เป็นการบอกปัด หรือการไม่ยอมรับข่าวสาร หรือเหตุการณ์            
ตา่ง ๆ เช่น เม่ือบคุคลได้รับสิ่งท่ีสะเทือนใจ ข่าวร้าย บคุคลจะปฏิเสธทนัทีว่า ไม่จริง ไม่เช่ือ เป็นไป
ไมไ่ด้ ฯลฯ 

(11) การเพ้อฝัน  (Fantasy) เป็นการนึกฝันเพ่ือให้เกิดความสบายใจกับตนเอง เพราะใน
ความเป็นจริงไมส่ามารถจะเกิดขึน้ได้ 
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(12) การชดเชย (Compensation) คนบางคนมีปมด้อย และรู้สึกกังวลถึงปมด้อยของ
ตนเองตลอดเวลา จึงมีพฤติกรรมชดเชยโดยการสร้างปมเด่น เพ่ือข่มปมด้อยของตนเอง ท าให้
สบายใจขึน้ 

(13) การระบาย (Sublimation) การแสดงถึงความต้องการบางอย่าง สงัคมอาจไม่ยอมรับ 
บคุคลจงึหาทางระบายเพ่ือความสบายใจของตน  

3.2 ความหลากหลายของความต้องการ (Multiplicity of needs) ผู้บริโภคมักจะมีความ
ต้องการหลายประการ ดงันัน้ ต้องมีการเลือกจุดประสงค์เฉพาะอย่าง โดยถือเกณฑ์การล าดับ
ความส าคญั  

3.3 ความต้องการและจุดมุ่งหมายจะแตกต่างกันในระหว่างบุคคล (Needs and goals 
among individuals) บุคคลจะมีความต้องการท่ีแตกต่างกัน ซึ่งเขาจะค้นหาการตอบสนองของ
ตนเอง บางครัง้บุคคลมีความต้องการอย่างเดียวกัน แต่เขาจะค้นหาวิธีการตอบสนองผ่าน
จดุมุง่หมายท่ีแตกตา่งกนั 

4. การกระตุ้นสิ่งจงูใจ (Arousal of motives) ความต้องการเฉพาะอย่างของบคุคลเกิดขึน้
แตล่ะช่วงเวลาการเกิดขึน้ของความต้องการเฉพาะอย่างมีเหตสุิ่งกระตุ้นภายใน ซึ่งเป็นสภาพของ
ร่างกายของบคุคล กระบวนการด้านอารมณ์หรือจิตวิทยา กระบวนการความเข้าใจ หรือสิ่งกระตุ้น
จากสภาพแวดล้อมภายนอก ดงันี ้

4.1 การกระตุ้ นเร้าด้วยร่างกาย (Physiological arousal) ความต้องการของร่างกายท่ี
เกิดขึน้ในแต่ละช่วงเวลาจะเกิดขึน้ในความต้องการของแต่ละบุคคลในแต่ละสถานการณ์ ความ
ต้องการด้านจิตวิทยาของแตล่ะบคุคล เช่น ความหิวกระหาย การลดลงของอณุหภูมิร่างกายจะท า
ให้เกิดอาการสัน่  

4.2 การกระตุ้นเร้าด้านอารมณ์ (Emotional arousal) ผลกระทบจากความเพ้อฝันหรือ
ความต้องการท่ีซอ่นเร้นท าให้บคุคลตงึเครียดท่ีจะบรรลจุดุมุง่หมายเหลา่นัน้ 

4.3 การกระตุ้ นด้านความเข้าใจ (Cognitive arousal) เป็นการกระตุ้ นให้เกิดความรู้               
การรับรู้ และความเช่ือท่ีนกัท่องเท่ียวมีตอ่สิ่งใดสิ่งหนึ่ง หรืออาจหมายถึงวิธีการซึ่งข้อมลูภายนอก
ได้ผา่นเข้ามาสูค่วามคดิของบคุคลอย่างมีความหมายเหลา่นัน้มาประสมประสานกบัวิจารณญาณ 

4.4 การกระตุ้นเร้าด้านสภาพแวดล้อม (Environmental arousal) เป็นการกระตุ้นความ
ต้องการสิ่งเร้าในช่วงเวลาหนึ่งซึ่งก าหนดโดยสัญญาณเฉพาะอย่างในสภาพแวดล้อม ถ้าไม่มี
สญัญาณเหลา่นีค้วามต้องการจะยงัคงมีอยู ่ 
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ประเภทของและระบบของความต้องการ 
 ในหลายปีท่ีผ่านมานักจิตวิทยาและกลุ่มต่าง ๆ มีความสนใจในพฤติกรรมนักท่องเท่ียว
โดยพยายามท่ีจะพฒันาและก าหนดความต้องการหรือสิ่งจงูใจของมนษุย์ 
 ประเภทและระบบของความต้องการ (Types and systems of needs) ความต้องการของ
มนุษย์จะสามารถจัดประเภทได้เป็น (1) ความต้องการด้านร่างกาย (2) ความต้องการ                        
ด้านจิตวิทยา 

กลไกของกระบวนการจูงใจ โครงสร้างของความต้องการ 
 ความต้องการสามารถตอบสนองได้กลายวิธี ตัวอย่าง ความต้องการด้านร่างกาย เช่น 
การเกิดความหิวหรือกระหาย มนุษย์จะคิดและเกิดการกระท าเก่ียวกับการตอบสนองความ
ต้องการ ในท่ีนีม้นุษย์จะเกิดการตอบสนองในทันที เช่น เกิดความหิวทันทีเม่ือเดินผ่านร้านของ
ส้มต าไก่ยา่ง และตดัสินใจแวะรับประทานในทนัทีทนัใด 
 ความต้องการท่ีถูกกระตุ้ นจะน าไปสู่พฤติกรรมการซือ้และการบริโภค โดยแสดง
ผลประโยชน์ท่ีคาดคะเน 2 แบบ คือ (1) ผลประโยชน์จากผลิตภัณฑ์ (2) ผลประโยชน์ด้านจิตใจ
และประสบการณ์ 
 ผลประโยชน์ของผลิตภัณฑ์เป็นคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ท่ีมีเหตุผล ประกอบด้วย 
คุณสมบัติผลิตภัณฑ์ตามหน้าท่ี เช่น ประโยชน์สูงสุด ประหยัด คุณภาพดี ราคาถูก ฯลฯ 
ผลประโยชน์ด้านจิตใจ เป็นการตอบสนองส่วนตัว ความประทับใจด้านอารมณ์  ความรัก                    
ความพอใจ ฯลฯ 

1. ทฤษฎีล าดบัขัน้ความต้องการของมาสโลว์ นกัจิตวิทยามาสโลว์ได้ก าหนดทฤษฎีล าดบั
ขัน้ของความต้องการพืน้ฐานของมนุษย์ไว้ 5 ระดับ ซึ่งจัดตามล าดับความส าคัญจากความ
ต้องการระดับต ่า (ความต้องการของร่างกาย) ไปยังระดับสูง (ความต้องการด้านจิตวิทยา)                   
โดยเสนอว่าบุคคลจะแสวงหาความต้องการระดบัต ่าก่อน เม่ือความต้องการได้รับการตอบสนอง
แล้วจึงแสวงหาความต้องการในระดบัท่ีสูงขึน้ต่อไป ถ้าความต้องการในระดบัต ่ายงัไม่ได้รับการ
ตอบสนอง สิ่งจงูใจในความต้องการนัน้ก็จะยงัคงอยู่ ดงัภาพท่ี 4.6 แสดงล าดบัขัน้ความต้องการ
ทฤษฎีของมาสโลว์ 

 
 
 
 



  

 

 - 81 - 
 

 

 

 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 4.6  แสดงล าดบัขัน้ขอความต้องการตามทฤษฎีของมาสโลว์ 
ที่มา (สรีุรัตน์ เตชาทวีวรรณ, 2545, หน้า 71-76) 

 
 1.1 ความต้องการของร่างกาย (Physiological needs) ระดบัความต้องการระดบัแรกซึ่ง
เป็นความต้องการขัน้พืน้ฐาน เป็นความต้องการเพ่ือให้ชีวิตอยู่รอด ประกอบด้วย อาหาร น า้ 
อากาศ ท่ีอยู่อาศัย เคร่ืองนุ่งห่ม และการพักผ่อน ความต้องการทัง้หมดนีเ้ป็นความต้องการ
ทางด้านร่างกาย ถ้าความต้องการในขัน้นีไ้ด้รับการตอบสนองเพียงพอแล้ว บุคคลจะมีความ
ต้องการในระดบัสงูขึน้ตอ่ไป 
 1.2 ความต้องการความปลอดภัยและมั่นคง (Safety and security needs) เกิดขึน้เม่ือ
ความต้องการในขัน้ท่ี 1 ได้รับการตอบสนองแล้ว ในขัน้นีบ้คุคลต้องการความปลอดภยัและมัน่คง 
ซึ่งเป็นแรงกระตุ้นให้เกิดพฤติกรรม ความต้องการความปลอดภัยทางกาย เช่น ความมีระ เบียบ 
ความมัน่คง ความคุ้มครอง ความคุ้มเคยกนั ความต้องการมีสขุภาพท่ีดี ความต้องการเหล่านีท้ า
ให้ เกิดสหภาพแรงงาน ความต้องการในการบริการต่าง ๆ  มากมาย เช่น  ประกัน ชีวิต                                 
การออมทรัพย์ เป็นต้น 

1. ความต้องการทางด้านร่างกาย 
 
 

2. ความต้องการความปลอดภัย และความม่ันคงของชีวิต 

3. ความต้องการการด้านสังคม 

4. ความต้องการการยกย่อง  

   5. ความต้องการความส าเร็จส่วนตัว 

สูง 

ต ่ำ 
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 1.3 ความต้องการด้านสงัคม (Social needs) เป็นความต้องการด้านความรัก ความรู้สึกท่ี
ดีต่อกัน การยอมรับ บุคคลต้องการความอบอุ่นและความสัมพันธ์อันดีกับบุคคลอ่ืนแรงกระตุ้น
ด้านความรักจากครอบครัว เน่ืองจากสิ่งกระตุ้นด้านสงัคมเป็นสิ่งส าคญั ผู้ โฆษณาผลิตภัณฑ์จึง             
จงูใจการโฆษณาโดยย า้ถึงการยอมรับจากกลุม่อิทธิพลท่ีมีตอ่พฤติกรรมนกัท่องเท่ียว 
 1.4 ความต้องการยกย่อง หรือความต้องการด้านอีโก้ (Egoistic needs) เป็นความ
ต้องการท่ีเกิดจากภายในและภายนอก มีดงันี ้
 (1) ความต้องการด้านอีโก้ท่ีเกิดจากภายใน (Inwardly-directed ego needs) เป็นความ
ต้องการท่ีสะท้อนถึงความต้องการของแต่ละบุคคลเพ่ือการยอมรับส่วนตัว เพ่ือการยกย่อง                  
เพ่ือความส าเร็จความเป็นอิสระความพงึพอใจสว่นตวั ถ้างานท่ีท าเป็นไปด้วยดี 

(2) ความต้องการด้านอีโก้ ท่ี เกิดจากภายนอก (Outwardly-directed ego needs) 
ประกอบด้วย ความต้องการเพ่ือการยกย่อง (Prestige) การมีช่ือเสียง (Reputation) สถานะ 
(Status) การยกยอ่งนบัถือ (Recognition) จากบคุคลอ่ืน 

1.5 ความต้องการความส าเร็จส่วนตัว (Self-actualization needs) เป็นความปรารถนา
ของบุคคลท่ีจะต้องสนองศกัยภาพส่วนบุคคล ประกอบด้วย ทุกสิ่งท่ีบุคคลมีความสามารถและ
ต้องการจะเป็น เช่น ความต้องการเป็นดารา เป็นความต้องการในความสามารถของบคุคลเพื่อการ
สร้างสรรค ์
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สรุปท้ายบท 

แรงจูงใจหมายถึง การท่ีบุคคลได้รับการกระตุ้ นเพ่ือให้เกิดการกระท าหรือพฤติกรรม
บางอย่างท่ีต้องการ รูปแบบของพฤติกรรมนกัทอ่งเท่ียวนีเ้ป็นลกัษณะพฤติกรรมท่ีเก่ียวข้องกบัการ
ตดัสินใจในการเดินทางเพ่ือการท่องเท่ียวและการเลือกรูปแบบของการเดินทางนัน้หลายรูปแบบ
ด้วยกนัแตรู่ปแบบลกัษณะของพฤตกิรรม นกัทอ่งเท่ียวตา่ง ๆ นัน้มีองค์ประกอบหลกัส าคญัรวมกนั
คือสิ่งกระตุ้นให้เกิดการท่องเท่ียว  แรงจงูใจหรือสิ่งท่ีกระตุ้นให้คนเดินทางเป็นสิ่งส าคญัท่ีแสดงให้
เห็นความต้องการของนกัท่องเท่ียวว่าเดินทางเพ่ืออะไรและคาดหวงัท่ีจะได้รับผลิตภัณฑ์และการ
บริการรูปแบบใด เม่ือน าทฤษฎีทางจิตวิทยาและสงัคมวิทยามาประยกุต์กบัการท่องเท่ียว แรงจงูใจ
ท่ีท าให้คนเดินทางอาจจ าแนกออกเป็น 2 ประเภท คือ ปัจจัยผลักหมายถึงความ รู้สึก                           
ความต้องการท่ีเกิดขึน้ภายในตวับคุคลและกระตุ้นให้คนมีความต้องการท่ีจะเดินทางและปัจจยัดงึ
หมายถึง ปัจจยัท่ีอยูภ่ายนอกตวับคุคลซึง่สง่เสริมหรือดงึดดูให้คนเดนิทางไปท่ีตา่ง ๆ 
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ค าถามทบทวน 
ข้อ 1. ให้ทา่นอธิบายความหมายของแรงจงูใจ 
ข้อ 2. แรงจงูใจประกอบด้วยก่ีประเภท อะไรบ้าง 
ข้อ 3. แรงจงูใจท่ีก่อให้เกิดพฤตกิรรมการตดัสินใจในการเดนิทางของนกัท่องเท่ียว

ประกอบด้วยองค์ประกอบพืน้ฐานก่ีประการ อะไรบ้าง  
ข้อ 4. ให้ทา่นอธิบายความหมายของสิ่งกระตุ้นในการทอ่งเท่ียว 
ข้อ 5. สิ่งกระตุ้นในการทอ่งเท่ียวประกอบด้วยก่ีประเภท อะไรบ้าง 
ข้อ 6. ให้ทา่นอธิบายล าดบัขัน้ความต้องการตามทฤษฎีของมาสโลว์ 
ข้อ 7. ให้ทา่นอธิบายรูปแบบของสิ่งกระตุ้นทางการทอ่งเท่ียวตามทฤษฎีของ McIntosh and 

Goeldner (1990) 
ข้อ 8. ปัจจยัดงึ (Pull Factor) หมายถึงอะไร พร้อมอธิบายอยา่งละเอียด 
ข้อ 9. ปัจจยัผลกั (Push Factor) หมายถึงอะไร พร้อมอธิบายอยา่งละเอียด 
ข้อ 10. ให้ทา่นอธิบายรูปแบบพฤตกิรรมนกัท่องเท่ียวของ Schmoll  

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



  

 

 - 85 - 
 

 

 

 

 
 

เอกสารอ้างอิง 
 

ฉลองศรี พิมลสมพงศ์. (2546). การวางแผนและพฒันาตลาดการทอ่งเท่ียว. กรุงเทพฯ:  
ส านกัพิมพ์มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์.  

ศริิวรรณ เสรีรัตน์. (2550). พฤตกิรรมผู้บริโภค. กรุงเทพฯ. ธีระฟิล์มและไซเท็กซ์จ ากดั. 
สมกมล พวงพรหม รายงานการวิจยัเร่ือง “ปัจจยัจงูใจท่ีมีอิทธิพลตอ่ทศัคติและพฤตกิรรมในการ 

ทอ่งเท่ียวของนกัท่องเท่ียวตา่งชาตใินชมุชนถนนข้าวสาร กรุงเทพฯ”บณัฑิตวิทยาลยั  
มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ, มีนาคม 2546 หน้า131-138. 

สรีุรัตน์ เตชาทวีวรรณ. (2545). พฤตกิรรมนกัท่องเท่ียว. เอกสารประกอบการสอน 
คณะวิทยาการจดัการ,มหาวิทยาลยัขอนแก่น.หน้า71-76. 

เสรี วงษ์มณฑา. (2542). พฤตกิรรมผู้บริโภค. กรุงเทพฯ. ธีระฟิล์มและไซเท็กซ์จ ากดั. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



  

 

 - 86 - 
 

 

 

 

 
 

แผนบริหารการสอนประจ าบทที่ 5 
 

หัวข้อเนือ้หา 
 ปัจจยัด้านสิ่งแวดล้อมภายในท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมนกัทอ่งเท่ียว ปัจจยัด้านสิ่งแวดล้อม
ภายนอกท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมนกัทอ่งเท่ียว  
 

วัตถุประสงค์เชงิพฤตกิรรม  
 1.  นกัศกึษาสามารถอธิบายลกัษณะปัจจยัด้านสิ่งแวดล้อมภายในท่ีมีอิทธิพลตอ่
พฤตกิรรมนกัทอ่งเท่ียว  
 2.  นกัศกึษาสามารถอธิบายลกัษณะปัจจยัด้านสิ่งแวดล้อมภายนอกท่ีมีอิทธิพลตอ่
พฤตกิรรมนกัทอ่งเท่ียว  

 
วธีิสอนและกิจกรรมการเรียนการสอน 

1. วิธีสอน 
 -  อาจารย์สรุปปัจจยัด้านสิ่งแวดล้อมภายในท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมนกัท่องเท่ียว ปัจจยั
ด้านสิ่งแวดล้อมภายนอกท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมนกัทอ่งเท่ียว  
 -  บรรยายประกอบ ส่ือการสอน Power point  
       -  อภิปรายและซกัถาม 

 2.  กจิกรรมการเรียนการสอน 

การน าเข้าสู่บทเรียนโดยจดักิจกรรมการเรียนรู้โดยใช้ปัญหาเป็นฐานให้นกัศกึษาแบง่กลุ่ม
อภิปรายเพ่ือสรุปปัจจยัด้านสิ่งแวดล้อมภายในท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมนกัท่องเท่ียว ปัจจยัด้าน
สิ่งแวดล้อมภายนอกท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมนกัทอ่งเท่ียว  

 
ส่ือการเรียนการสอน 

1. Power point  
 2. เอกสารประกอบการสอนวิชาพฤตกิรรมของนกัทอ่งเท่ียว 
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การวัดและประเมินผล 
1. ใช้สงัเกตพฤตกิรรมการมีสว่นร่วมความสนใจค าตอบ และร่วมอภิปราย 

2.   นกัศกึษา ร้อยละ 80 สามารถสรุปปัจจยัด้านสิ่งแวดล้อมภายในท่ีมีอิทธิพลตอ่
พฤตกิรรมนกัทอ่งเท่ียว ปัจจยัด้านสิ่งแวดล้อมภายนอกท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมนกัท่องเท่ียว 



 

บทที่ 5  
ปัจจัยก าหนดการท่องเที่ยว 

 
 ทกุคนเกิดมาย่อมมีความต้องการไม่เหมือนกนั  ดงันัน้ เพ่ือให้ทราบถึงพฤติกรรมท่ีแสดง
ออกมาของนักท่องเท่ียวกลุ่มต่าง ๆ จึงควรศึกษาเก่ียวกับปัจจัยท่ีก่อให้เกิดพฤติกรรมต่าง ๆ               
ซึง่ขึน้อยู่กบัสภาพของสงัคมท่ีนกัท่องเท่ียวอาศยัอยู่  การคมนาคม  รสนิยม คา่นิยม รวมถึงปัจจยั
ท่ีควบคุมได้และควบคุมไม่ได้ ซึ่งคนทุกชนชัน้ย่อมมีความปรารถนาท่ีจะเดินทางท่องเท่ียวเพ่ือ                    
การพักผ่อนเม่ือมีโอกาส หรือฐานะทางด้านเศรษฐกิจเอือ้อ านวย เพ่ือให้การเดินทางท่องเท่ียวมี
ความสมบูรณ์มากท่ีสุดก็ควรจะมีการศึกษาถึงปัจจัยในด้านต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นปัจจัยส่วนตัว 
ปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอกล้วนแล้วแตส่ าคญัส าหรับการตดัสินใจเดินทางทอ่งเท่ียว 
 พฤติกรรมการบริโภคหรือพฤติกรรมการท่องเท่ียวจะเกิดขึน้ได้ผู้ บริหารหน่วยงาน                  
ต้องอาศยัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่การทอ่งเท่ียวในการสร้างแรงจงูใจเพ่ือการตดัสินใจในการใช้บริการ
ด้านต่าง ๆ โดยทัง้นี ้ชีวานันธ์ วุฒิพันธ์ (2551 , หน้า 52) ได้กล่าวว่าปัจจัยท่ีก าหนดพฤติกรรม                           
การท่องเท่ียว แบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ ปัจจัยด้านสิ่งแวดล้อมภายใน และปัจจัยด้าน
สิ่งแวดล้อมภายนอก 

 

ปัจจัยด้านสิ่งแวดล้อมภายในที่มีอิทธิพลต่อพฤตกิรรมนักท่องเที่ยว 
1. ความจ าเป็น  ความต้องการ และการจูงใจ  (Needs, Wants and Motivation) 
Needs ความจ าเป็นของลกูค้าเป็นรากฐานของงานการตลาด ซึ่งต้องสร้างความพอใจให้

ได้เพ่ือความส าเร็จอนัยาวนานของธุรกิจ ความจ าเป็นเกิดจากสภาพร่างกายและจิตใจของลูกค้า
แตล่ะคนเกิดจากชอ่งวา่งระหวา่งสิ่งท่ีลกูค้ามีอยูแ่ล้ว สิ่งท่ีลูกค้าอยากจะมีและมกัจะไมรู้่ว่าตวัเองมี
ความจ าเป็นอะไรบ้าง หน้าท่ีส าคญัของงานการตลาดคือท าให้ลกูค้ารู้จกัความจ าเป็นอนันี ้
 ตวัอย่างเชน่  การนัง่เคร่ืองบนิชัน้หนึ่ง  การพกัอยูใ่นห้องชดุ (Suite) ท่ีมีราคาแพงท่ีสดุของ
โรงแรมหรือการรับประทานอาหารจานท่ีแพงท่ีสุดของภัตตาคารจะเป็นความต้องการท่ีได้รับการ
ยกย่องและได้รับความส าคญัมากกว่าความจ าเป็นทางร่างกายตามปกติ ถ้าตอบสนองความหิว
อยา่งเดียวก็สามารถไปรับประทานอาหารตามร้านอาหารธรรมดาได้ 
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วิธี ท่ีท าให้ลูกค้าทราบถึงความจ าเป็นของตนเองคือการให้การจูงใจ (Motivation) 
แรงจูงใจ (motive) จะเป็นตวักระตุ้นหรือผลักดนัให้ลูกค้าแสวงหาเพ่ือสร้างความพึงพอใจให้แก่
ตวัเอง 

Motivation การจูงใจ หมายถึง การกระตุ้นให้กระท าหรือด าเนินการให้ได้มาซึ่งเปา้หมาย
ท่ีตัง้ไว้  (Holloway.1988:97 จากเอกสารประกอบการสอน วิชา 963214 พฤติกรรมนักท่องเท่ียว
ของสุรีรัตน์  เตชาทวีวรรณ: 2545) นับว่าเป็นปัจจัยตวัแรกท่ีมีผลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค  ซึ่งเป็น
พฤตกิรรมท่ีต้องได้รับการกระตุ้น 
 Motive แรงจูงใจ หมายถึง ความต้องการท่ีได้รับการกระตุ้น ของบุคคลหนึ่งท่ีต้องการ
แสวงหาความพอใจด้วยพฤติกรรมท่ีมีเป้าหมายและแรงกระตุ้น (Drive) เป็นตวัท่ีท าให้เกิดการ
กระตุ้นอยา่งรุนแรงเพ่ือจะได้เกิดการตอบสนองท่ีพอใจ 
 ความต้องการต่าง ๆ ของบุคคลเป็นแรงจูงใจส าคัญท่ีท าให้พฤติกรรมต่างกันส าหรับ
นักการตลาดล าดับความต้องการ (Hierarchy of Needs) จากทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว์ 
(Maslow’s Theory of Motivation) เป็นสิ่ งจูงใจท่ีท าให้บุคคลแต่ละคนแสดงพฤติกรรมการ
ทอ่งเท่ียวท่ีแตกตา่งกนัออกมา 
 2. บุคลิกภาพและพฤตกิรรของนักท่องเที่ยว 
 นักการตลาดต้องจูงใจนักท่องเท่ียวโดยใช้ลักษณะด้านบุคลิกภาพของนักท่องเท่ียว 
เน่ืองจากสิ่งท่ีนกัท่องเท่ียวซือ้และใช้ได้รับอิทธิพลจากปัจจยัด้านบุคลิกภาพ ด้วยเหตผุลนีน้กัการ
ตลาดจะใช้ลกัษณะบุคลิกภาพของนกัท่องเท่ียวในการก าหนดกลยุทธ์กรตลาด โดยเฉพาะในการ
สร้างขา่วสารโฆษณา 
 บคุลิกภาพและลกัษณะของบคุลิกภาพท่ีส าคญั 
 บุคลิกภาพ หมายถึง ลักษณะด้านจิตวิทยาในของบุคคลซึ่งช่วยก าหนดและสะท้อนถึง
วิธีการซึ่งบุคคลหนึ่งตอบสนองต่อสิ่งแวดล้อมของเขา หรืออาจหมายถึง ลักษณะบุคคลท่ี
ตอบสนองตอ่สิ่งกระตุ้นท่ีเป็นสิ่งแวดล้อม บคุลิกภาพจึงหมายถึง ลกัษณะโดยรวมของบคุคลซึ่งมี
ความเป็นเอกลักษณ์  ท าให้แต่ละบุคคลมีความแตกต่างกัน ไม่ว่าจะเป็นรูปร่าง หน้าตา                    
การแตง่กาย กิริยา ท่าทาง การวางตวั ความคิด ความรู้สึก ความสนใจ ความสามารถ สติปัญญา 
รสนิยม เป็นต้น จากความหมายของบุคลิกภาพ จะเห็นว่ามุ่งความส าคญัท่ีลักษณะภายในของ
นกัท่องเท่ียว ประกอบด้วยคุณสมบตัิเฉพาะอย่าง ปัจจยัและลกัษณะท่าทางซึ่งท าให้บุคคลหนึ่ง
แตกตา่งจากอีกบคุคลหนึง่ ซึง่ลกัษณะเหลา่นีอิ้ทธิพลตอ่การเลือกซือ้บริการของแตล่ะบคุคล และมี
การตอบสนองตอ่นกัท่องเท่ียวต่อการใช้ความพยายามในการส่งเสริมการตลาด รวมทัง้พิจารณา
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ว่าจะเสนอผลิตภัณฑ์บริการท่ีคุณสมบัติอย่างไร น าเสนอท่ีไหน และเมือไหร่ และวิธีการท่ี
นกัทอ่งเท่ียวมีการตอบสนองตอ่ผลิตภณัฑ์ ดงันัน้ การก าหนดลกัษณะบคุลิกภาพของนกัทอ่งเท่ียว
จะเก่ียวข้องกบัพฤติกรรมนกัท่องเท่ียว ซึ่งมีประโยชน์อย่างมากในการพฒันากลยทุธ์การแบง่ส่วน
ตลาดของธุรกิจ 
 ลกัษณะของบคุลิกภาพท่ีส าคญัมี 3 ประการ ดงัภาพท่ี 5.1 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 5.1 แสดงลกัษณะของบคุลิกภาพท่ีส าคญัมี 3 ประการ 
ที่มา (ศริิวรรณ เสรีรัตน์, 2550, หน้า 84) 

 
3.  การรับรู้ (Perception)  
การรับรู้ หมายถึง กระบวนการซึง่แตล่ะบคุคลเลือกสรร จดัระเบียบและตีความเก่ียวกบัสิ่ง

กระตุ้น โดยอาศยัประสาทสัมผัสทัง้ห้าเพ่ือสร้างภาพท่ีมีความหมายออกมา หรืออาจหมายถึง 
วิธีการท่ีบุคคลมองสิ่งท่ีอยู่รอบ ๆ ตวั บุคคล 2 คน ซึ่งได้รับสิ่งกระตุ้นอย่างเดียวกัน เง่ือนไขอย่าง

1. บุคลิ กภาพสะท้อนถึ งความแตกต่างของแต่ละบุคคล (Personality reflects 
individual differences) แม้ว่าบคุคลหลายคนจะคล้ายคลึงกนัในลกัษณะบคุลิกภาพ 
แต่ส่วนใหญ่จะมีความแตกต่างกันในลักษณะบุคลิกภาพ เป็นแนวความคิดท่ีมี
ประโยชน์ซึ่งสามารถแบ่งกลุ่มนกัท่องเท่ียวออกเป็นกลุ่มท่ีแตกต่างกนั โดยถือเกณฑ์
ลกัษณะเฉพาะอยา่งและสามารถแบง่ส่วนตลาดตามเกณฑ์บคุลิกภาพ รวมทัง้พฒันา
ผลิตภณัฑ์และการสง่เสริมการตลาด 

2. บุคลิกภาพมีแนวโน้มจะเหมือนเดิมและคงท่ี  (Personality is consistent and 
enduring) บุคลิกภาพของแต่ละบุคคลโดยทั่วไปจะเหมือนเดิม เช่น ผู้ ท่ีหัวรัน้ใน                 
วัยเด็ก ลักษณะนีมี้แนวโน้มจะเหมือนเดิมและคงทนเม่ือโตเป็นผู้ ใหญ่ จึงเป็นสิ่ง
ส าคญัส าหรับนักการตลาดท่ีจะอธิบายหรือคาดคะเนพฤติกรรมนักท่องเท่ียวในรูป
บคุลิกภาพ 

3. บุคลิกภาพสามารถเปล่ียนแปลงได้ (Personality can change) แม้ว่าบุคลิกภาพมี
แนวโน้มจะเหมือนเดิมและคงท่ี แต่จะสามารถเปล่ียนแปลงได้ในแต่ละสถานการณ์ 
เช่น บคุลิกภาพของบคุคลจะสามารถเปล่ียนแปลงโดยเหตกุารณ์ในชีวิตท่ีส าคญั เช่น 
การแตง่งาน การมีบุตร ความตายของผู้ ท่ีเป็นท่ีรัก การหย่าร้าง การเล่ือนต าแหน่งใน
อาชีพ เป็นต้น การเปล่ียนแปลงบุคลิกภาพของบุคคลไม่สามารถเปล่ียนแปลงได้ใน
ทนัทีทนัใด แตเ่ป็นสว่นหนึง่ของการพฒันาแบบคอ่ยเป็นคอ่ยไป 
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เดียวกัน จะแสดงการรู้จกั การเลือก การจัดระเบียบ และการตีความหมายแตกต่างกัน การรับรู้
เป็นกระบวนการของแต่บุคคล ซึ่งเก่ียวข้องกับความต้องการ (Needs) ค่านิยม (Values) และ
ความคาดหวงั (Expectation) อิทธิพลของแต่ละตวัแปรเหล่านีจ้ะส่งผลต่อพฤติกรรมการบริโภค
ของนกัท่องเท่ียวและมีความส าคญัต่อการตลาด นกัการตลาดจึงจ าเป็นต้องศึกษาแนวความคิด
พืน้ฐานของกระบวนการรับรู้ของบุคคล เพ่ือจัดสิ่งกระตุ้นท่ีเหมาะสม ซึ่งจะน าไปสู่พฤติกรรม             
การบริโภคของนกัทอ่งเท่ียวท่ีนกัการตลาดต้องการ  

กระบวนการรับรู้ (Perceptual process) เป็นขัน้ตอนท่ีเร่ิมต้นด้วยผู้ รับข่าวสารได้รับรู้              
สิ่งกระตุ้นจากประสาทสัมผสั จากการได้ยิน ได้กลิ่น ได้ลิม้รส และได้สัมผัส โดยอาศยัประสาท
สัมผัสทัง้ 5 คือ ตา หู จมูก ปาก และผิวหนัง (Interpretation) ซึ่งท าให้เกิดการรับรู้ในท่ีสุดดัง               
ภาพท่ี 5.2 โดยมีรายละเอียด ดงันี ้
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 5.2  แสดงภาพรวมกระบวนการรับรู้ 
ที่มา (ศริิวรรณ เสรีรัตน์, 2550, หน้า 117) 

 
1. สิ่ งกระตุ้ นจากประสาทสัมผัส (Sensory stimuli) ประกอบด้วย ประสาทสัมผัส                 

5 ประการ ดงันี ้
1.1 การได้เห็น (Sights) นกัการตลาดต้องใช้หลักการสร้างให้นกัท่องเท่ียวได้เห็น โดยการ

โฆษณา การออกบูธ การตกแต่งทัศนียภาพรอบ  ๆ โรงแรม และการส่ือสารต่าง ๆ เพ่ือให้
นกัทอ่งเท่ียวได้รับรู้จากการได้เห็น โดยอาศยัสิ่งกระตุ้นตา่ง ๆ เชน่ สี ขนาด รูปแบบ เป็นต้น 

1.2 การได้ยิน (Sounds) ในแต่ละวันรับรู้เสียงต่าง ๆ ท่ีผ่านเข้ามาจากโสตสัมผัส                   
การโฆษณาผ่านส่ือต่าง ๆ จึงต้องสร้างให้เกิดการรับรู้จักตราสินค้า และกระตุ้ นให้เกิดความ
ต้องการจากการได้ยินโฆษณาตา่ง ๆ ขึน้มา 

1. สิง่กระตุ้นจาก              2. หน่วยประสาทสมัผสั 
    ประสาทสมัผสั    
    1.1 การได้ยิน  2.1 ตา 
    1.2 การได้ยิน  2.2 ห ู
    1.3 การได้กลิน่  2.3 จมกู 
    1.4 การได้ลิม้รส  2.4 ปาก 
    1.5 การได้สมัผสั 2.5 ผิวหนงั 
 

3. การ 
เปิดรับ 

4. ความ
ตัง้ใจ 

5. การ
ตีความ 
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1.3 การได้กลิ่น (Smells) เป็นตวัท่ีก่อให้เกิดอารมณ์และสร้างให้เกิดความรู้สกึท่ีดีและเป็น
การเตือนความทรงจ าเป็นอย่างดีด้วย จากการศึกษาว่าสินค้าหลายชนิด เช่น การบริการสปา             
เป็นต้น สินค้าเหลา่นีน้กัทอ่งเท่ียวตดัสินใจซือ้โดยประสาทสมัผสัด้านการได้กลิ่นเป็นหลกั 

1.4 การได้ลิม้รส (Taste) รสชาติเป็นปัจจยัส าคญัมากในการซือ้ผลิตภณัฑ์ประเภทอาหาร 
เคร่ืองดื่มตา่ง ๆ ดงันัน้การสร้างรสชาตท่ีิดี ถกูใจลกูค้า จงึเป็นปัจจยัส าคญัท่ีสดุ 

1.5 การได้สัมผัส (Textures) สินค้าหลายชนิดท่ีนักท่องเท่ียวตดัสินใจซือ้ด้วยการสมัผัส 
เชน่ เสือ้ผ้า เป็นต้น นกัการตลาดจงึอาจใช้วิธีให้นกัทอ่งเท่ียวได้ทดลองใช้สินค้าก่อน 

2. หน่วยประสาทสมัผสั (Sensory receptors) ได้แก่ ตา หู จมูก ปาก และผิวหนัง ซึ่งท า
ให้เกิดการเปิดรับ แล้วน าไปสูค่วามตัง้ใจ และตีความซึง่ท าให้เกิดการรับรู้ 

กระบวนการการรับรู้และความเข้าใจของบุคคลท่ีมีตอ่โลกท่ีอาศยัอยู่ขึน้กบัปัจจยัภายใน 
ได้แก่ ความเช่ือ ประสบการณ์ อารมณ์ ฯลฯ และปัจจัยภายนอก ได้แก่ สิ่งกระตุ้นท่ีมากระทบ
ประสาทสัมผัสทัง้ 5 คือ การได้กลิ่น การได้ยิน การได้เห็น การได้ รู้สึก และการได้รส ชาต ิ                   
การโฆษณาในธุรกิจท่องเท่ียว โรงแรม จึงต้องพยายามสร้างให้เกิดความรับรู้ทางด้านอารมณ์  
และความน่าเช่ือถือ เช่น ภาพการโฆษณาความสะดวกสบายในการนั่งเคร่ืองบินชัน้หนึ่ง  
กระบวนการรับรู้ ประกอบด้วยขัน้ตอน ดงันี ้

 2.1.  การเปิดรับข้อมลูท่ีได้เลือกสรร ในแตล่ะวนัลกูค้าจะเปิดรับข้อมลูจากการโฆษณาเข้า
มาสู่ตนเอง ไม่ว่าจะเป็นโฆษณาจากส่ือสิ่งพิมพ์ ส่ือวิทยุ ส่ือโทรทัศน์ หรืออ่ืน  ๆ แต่จะมีโฆษณา
ใดบ้างท่ีลกูค้าเปิดรับข้อมลูอยา่งเลือกสรร 
 2.2.  การตัง้ใจรับข้อมูลท่ีได้เลือกสรร หมายถึง ผู้บริโภคตัง้ใจรับสิ่ งกระตุ้นอย่างหนึ่งเม่ือ
เลือกสรรการเปิดรับข้อมลูและให้ความสนใจมาแล้ว 
 2.3.  ความเข้าใจในข้อมลูท่ีได้เลือกสรร คือ ความเข้าใจและตีความหมายของข้อมูลท่ีได้
รับมาให้ตรงกบัความหมายของข้อมลูนัน้ 
 2.4.  การเก็บรักษาข้อมลูท่ีได้เลือกสรรจะเกิดความทรงจ าข้อมูลเก่ียวกบัผลิตภัณฑ์นัน้ ๆ 
ซึง่จะน าไปสูก่ารกระตุ้นให้เกิดความต้องการและการตดัสินใจซือ้ในโอกาสตอ่ไป 

4.  การเรียนรู้ (Learning)  

การเรียนรู้ของนักท่องเท่ียว หมายถึง กระบวนการซึ่งแต่ละบุคคลได้รับความรู้และ
ประสบการณ์ จากการซือ้และการบริโภค ซึ่งมีความสมัพันธ์กับพฤติกรรมท่ี เก่ียวข้องในอนาคต 
จากความหมายนีจ้ะเห็นว่าลักษณะการเรียนรู้ของนักท่องเท่ียวเป็นกระบวนการ (Process)                    
ซึง่ปรากฏและเปล่ียนแปลงตลอดเวลา โดยเป็นผลจากความรู้ใหมท่ี่ได้รับ (จากการอา่น การสงัเกต 
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หรือความคิด) หรือจากประสบการณ์ท่ีแท้จริง ทัง้ความรู้และประสบการณ์ใหม่ ซึ่งจะมีผลต่อ
พฤติกรรมในอนาคตในสถานการณ์ท่ีคล้ายคลึงกัน จากความหมายนีเ้ป็นท่ีชดัเจนว่าผลลพัธ์จาก
การเรียนรู้เป็นผลจากความรู้และ (หรือ) ประสบการณ์ คุณสมบตัินีแ้สดงถึงความแตกต่างของ            
การเรียนรู้จากพฤตกิรรมจิตใต้ส านกึ 

นกัทฤษฎีการเรียนรู้โดยทัว่ไปยอมรับว่าการเรียนรู้ท่ีเกิดขึน้มีส่วนประกอบพืน้ฐาน ดงัภาพ
ท่ี 5.3 โดยมีรายละเอียด ดงันี ้

 

 

 

ภาพท่ี 5.3 แสดงสว่นประกอบพืน้ฐานในทฤษฎีการเรียนรู้ 
ที่มา (ศริิวรรณ เสรีรัตน์, 2550, หน้า 138) 

 

4.1 การจูงใจ (Motivation) เป็นอิทธิพลของแรงกระตุ้น ภายในบุคคลซึ่งกระตุ้นให้บุคคล
ปฏิบตั ิ(รายละเอียดได้อธิบายแล้วในบทท่ี 4) การจงูใจขึน้กบัความต้องการ จดุมุง่หมาย การจงูใจ
ท าให้เกิดการเรียนรู้ด้วยความต้องการและจดุมุง่หมายจากสิ่งกระตุ้น การจงูใจเกิดจากการกระตุ้น 
ซึ่งหมายถึงตวักระตุ้นภายในท่ีท าให้เกิดการกระท าของสิ่งจูงใจ ซึ่งเป็นความต้องการท่ีอยู่ในตวั
มนษุย์ ประกอบด้วยความต้องการด้านร่างกาย และความต้องการด้านจิตใจ ระดบัความสมัพนัธ์
หรือความสลับซับซ้อน (Involvement) เป็นสิ่งท่ีต้องพิจารณาถึงการท่ีนกัท่องเท่ียวค้นหาความรู้
หรือข้อมูลเก่ียวกบัสินค้าหรือบริการ สิ่งจงูใจภายในของนกัท่องเท่ียวท่ีจะค้นหาความรู้หรือข้อมูล
เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ สิ่งจูงใจภายในนักท่องเท่ียวท่ีปรากฏชัดเจนออกมา เป็นงานขัน้แรกของ 
นักการตลาดซึ่งพยายามหาส่วนตลาดของนักท่องเท่ียว โดยพยายามหาสาเหตุท่ีผลิตภัณฑ์
สามารถตอบสนอง ความต้องการของนกัทอ่งเท่ียวได้  

4.2 สญัญาณหรือสิ่งบอกเหตุ (Cues) หมายถึงสิ่งกระตุ้น (Stimulus) ซึ่งก าหนดทิศทาง
ส าหรับแรงจูงใจของนักท่องเท่ียว ตัวอย่างเช่น การเสนอวิธีการเฉพาะอย่างเพ่ือตอบสนอง
แรงจงูใจท่ีส าคญั หรืออาจหมายถึง สิ่งกระตุ้นหรือปัจจยัภายในท่ีมีอ านาจเพ่ือกระตุ้นให้เกิดการ
ตอบสนองอย่างใดอย่างหนึ่ง ถ้าแรงจงูใจสามารถกระตุ้น การเรียนรู้สญัญาณจะเป็นสิ่งกระตุ้นซึ่ง
ก าหนดทิศทางของแรงจูงใจการโฆษณาจึงเป็นสิ่งบอกเหตุซึ่งเสนอแนะวิธีการเฉพาะอย่างเพ่ือ

1. การจงูใจ (Motivation)  2. สญัญาณหรือสิ่งบอกเหต ุ(Cues) 
3. การตอบสนอง (Response) 4. การเสริมแรง (Reinforcement) 
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ตอบสนองแรงจูงใจท่ีส าคัญ การโฆษณา การออกแบบ การก าหนดราคา การบรรจุภัณฑ์                   
และการจดัแสดงสินค้า ทัง้หมดเป็นสิ่งบอกเหตท่ีุจะช่วยติดตอ่ส่ือสารให้ตอบสนองความต้องการ
ของนกัทอ่งเท่ียวด้วยวิธีการเฉพาะอยา่งเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ 

4.3 การตอบสนอง (Response) หมายถึง พฤติกรรมท่ีเกิดจากสิ่งกระตุ้ น หรืออาจ
หมายถึง ปฏิกิริยาของแตล่ะบคุคลตอ่สิ่งกระตุ้น หรือสิ่งบอกเหต ุเฉพาะอย่างการเรียนรู้เป็นวิธีการ
ท่ีบคุคลมีปฏิกิริยาตอ่สิ่งเร้าหรือสิ่งบอกเหต ุการเรียนรู้สามารถเกิดขึน้ได้แม้ว่าการตอบสนองจะไม่
ปรากฏชัด แม้ว่าแต่ละบุคคลจะได้รับการกระตุ้นให้ซือ้ และจูงใจให้ซือ้ แต่อย่างไรก็ตามแม้ว่า
ผู้ผลิตจะก าหนดภาพลกัษณ์ท่ีพึงพอใจของโมเดลอย่างใดอย่างหนึ่งในจิตใจของนกัท่องเท่ียว เม่ือ
นกัทอ่งเท่ียวพร้อมท่ีจะซือ้เขาก็จะพิจารณาโดยอาศยัโมเดลนัน้ ความต้องการหรือสิ่งจงูใจจะท าให้
เกิดการตอบสนองท่ีหลากหลาย 

4.4 การเสริมแรง (Reinforcement) หมายถึง ผลลทัธ์ด้านพอใจหรือไมพ่อใจซึง่มีอิทธิพลท่ี
ดเูหมือนว่าจะมีพฤติกรรมเฉพาะอย่างท่ีจะกระท าซ า้ในอนาคตเพ่ือตอบสนองสิ่งบอกเหต ุหรือสิ่ง
กระตุ้น อยา่งใดอยา่งหนึง่ ถ้ากลุม่วยัรุ่นเข้าไปใช้บริการในรีสอร์ทตา่งจงัหวดัแหง่หนึง่ แล้วพอใจใน
การบริการ บรรยากาศ และกิจกรรมผจญภัย จะส่งผลให้เกิดความพอใจต่อสิ่งกระตุ้นเหล่านัน้ 
และพาเพ่ือนไปทอ่งเท่ียวซ า้อีก 

5. ทัศนคต ิ(Attitude) 

ทัศนคติ หมายถึง ความโน้มเอียงท่ีเรียนรู้เพ่ือให้มีพฤติกรรมท่ีสอดคล้องกับลักษณะท่ี                 
พงึพอใจหรือไม่พงึพอใจตอ่สิ่งใดสิ่งหนึ่ง หรืออาจหมายถึง การแสดงความรู้สึกภายในท่ีสะท้อนว่า
บคุคลมีความโน้มเอียง พอใจหรือไม่พอใจตอ่บางสิ่ง เช่น ตราสินค้า บริการ เน่ืองจากเป็นผลของ
กระบวนการทางจิตวิทยา ทศันคติไม่สามารถสงัเกตเห็นได้โดยตรงแต่ต้องแสดงว่าบคุคลกล่าวถึง
อะไรหรือท าอะไร 

5.1 ทศันคติท่ีมีต่อสิ่งหนึ่ง ค าว่าสิ่งหนึ่งในความหมายของทศันคติท่ีมุ่งสู่นกัท่องเท่ียวจะ
สามารถตีความอย่างกว้างว่า ประกอบด้วย แนวความคิดการบริโภคเฉพาะอย่าง หรือ
แนวความคิดท่ีสมัพนัธ์กบัการตลาด ผลิตภัณฑ์ ตราสินค้า บริการ ความเป็นเจ้าของ การโฆษณา 
ราคา ส่ือกลาง หรือผู้ ค้าปลีก 

5.2 ทัศนคติมีความโน้มเอียงเกิดจากเรียนรู้ ทัศนคติมีการเรียนรู้ได้ ซึ่งหมายความว่า
ทัศนคติเก่ียวข้องกับพฤติกรรมการเรียนรู้เป็นผลจากประสบการณ์โดยตรงเก่ียวกับผลิตภัณฑ์
ข้อมลูท่ีได้รับจากบคุคลอ่ืน และการเปิดรับจากส่ือมวลชน 



 

 

- 95 - 

5.3 ทัศนคติไม่เปล่ียนแปลง ลักษณะของทัศนคติก็คือความสอดคล้องกับพฤติกรรมท่ี
แสดงออก แม้วา่จะมีแนวโน้มคงท่ีแตท่ศันคตไิมจ่ าเป็นต้องถาวรสามารถเปล่ียนแปลงได้ 

5.4 ทศันคติเกิดขึน้ในแต่ละสถานการณ์ ทศันคติเกิดขึน้ภายในเหตกุารณ์และถกูกระทบ
โดยสถานการณ์  

สถานการณ์ หมายถึง เหตุการณ์หรือโอกาสซึ่งมีลักษณะเฉพาะช่วงเวลา มีอิทธิพลต่อ
ความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมและทัศนคติ  สถานการณ์ เฉพาะอย่างอาจเป็นสาเหตุให้
นกัทอ่งเท่ียวมีพฤตกิรรมท่ีไมส่อดคล้องกบัทศันคติก็ได้ 

6. ค่านิยม (Value) 

คา่นิยม หมายถึง ความนิยมในสิ่งของหรือบคุคลหรือความคิดในเร่ืองใดเร่ืองหนึง่ คา่นิยม
อาจจะจดัประเภทตามลกัษณะของคา่นิยมเป็น 2 กลุม่ คือ คา่นิยมในจดุหมายปลายทางของชีวิต 
และคา่นิยมเก่ียวกบัเคร่ืองมือช่วยให้เกิดพฤติกรรม หรือหมายถึง สิ่งท่ีบุคคลหรือสงัคมยึดถือ เป็น
เคร่ืองช่วยในการตดัสินใจ และก าหนดการกระท าของตนเอง หรือหมายถึง ความเช่ือพืน้ฐานซึ่ง
น าไปสูพ่ฤติกรรมของบคุคลหรือสงัคม หรือความรู้สกึนิยมชมชอบหรือเห็นคณุคา่ในบคุคล สิ่ งของ 
หรือความคิดในเร่ืองใดเร่ืองหนึ่ง คา่นิยมมีทัง้ด้านบวกและด้านลบ ด้านบวก หมายถึง สิ่งท่ีดีและ
ต้องการ ส่วนด้านลบ หมายถึง สิ่ งท่ีไม่ดีและไม่ต้องการ ค่านิยมช่วยให้เกิดความรักและ
ความสัมพันธ์กันในสังคม ค่านิยมของบุคคล เช่น ค่านิยมด้านการมี อิสรเสรี ความพอใจ                   
การเคารพตนเอง ความซ่ือสัตย์ การเช่ือฟัง เป็นต้น ค่านิยมของสังคม เช่น ระบบความร่วมมือ 
สนัติภาพ ความเป็นประชาธิปไตย เป็นต้น นกัการตลาดจ าเป็นอย่างยิ่งท่ีจะตองค้นหาถึงคา่นิยม
ของลูกค้าเป้าหมาย ซึ่งแต่ละกลุ่มของลูกค้านัน้จะมีค่านิยมท่ีแตกต่างกัน แล้วปรับกลยุทธ์
การตลาดเพ่ือตอบสนองคา่นิยมท่ีลกูค้าต้องการนัน้ 

ท่ีมาของค่านิยม (Sources of value) ค่านิยมของคนเรานัน้ได้รับอิทธิพลจาก (1) บิดา
มารดา (2) ครู (3) กลุ่มเพ่ือน (4) กลุม่สงัคม บคุคลจะได้รับการปลกูฝังวา่สิ่งใดถกู สิ่งใดผิด อะไรดี 
อะไรไมดี่ มาตัง้แตย่งัเยาว์วยัจากบิดามารดา ครู กลุ่มเพ่ือน และกลุ่มสงัคมตา่ง ๆ ซึ่งเป็นท่ีมาของ
ค่านิยม จะเห็นได้ว่าค่านิยมของคนเรานัน้เกิดจากการเรียนรู้ซึ่งสัง่สมตัง้แต่ในอดีต ดงันัน้จึงเป็น
การยากท่ีจะเปล่ียนแปลง ซึ่งการเรียนรู้และการมีประสบการณ์ท่ีแตกต่างกันย่อมท าให้บุคคลมี
คา่นิยมท่ีแตกตา่งกนัดวัย นกัการตลาดจ าเป็นต้องศกึษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่คา่นิยม แหล่งท่ีมา 
และกลุ่มอิทธิพลต่าง ๆ เช่น กลุ่มครอบครัว กลุ่มเพ่ือน เพ่ือใช้กลยุทธ์การตลาดในการกระตุ้นให้
เกิดการรับรู้ถึงความต้องการ และตอบสนองคา่นิยมของกลุม่ลกูค้าได้อย่างถูกต้อง 
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ความส าคัญของค่านิยม (Importance of values) ค่านิยมจะมีอิทธิพลต่อทัศนคติและ
พฤติกรรมของบุคคลการใช้เคร่ืองมือการตลาดใดก็ตามท่ีสอดคล้องกับค่านิยมจะเป็นสิ่งง่ายท่ี
ประสบความส าเร็จ แตใ่นทางตรงกนัข้ามถ้าใช้เคร่ืองมือการตลาดท่ีขดัข้องกับค่านิยมของบคุคล
จะเป็นการยากท่ีจะประสบความส าเร็จ ดงันัน้คา่นิยมจะน าไปสู่การเกิดความต้องการซือ้ และเกิด
การตดัสินใจซือ้ และเม่ือซือ้สินค้าแล้วสอดคล้องกบัคา่นิยมนกัทอ่งเท่ียวก็จะเกิดความพงึพอใจ 

 ประเภทของคา่นิยม (Types of values) นกัปราชญ์หลายท่านได้จดัค่าของคา่นิยม ซึ่งแต่
ละทา่นก็มีความคดิเห็นแตกตา่งกนัไป ดงัตอ่ไปนี ้

 6.1 ค่านิยมทางวิชาการหรือเชิงทฤษฎี (Theoretical) เป็นค่านิยมท่ีให้ความส าคัญกับ 
การค้นหาข้อเท็จจริง โดยการวิเคราะห์และแสวงหาเหตผุลท่ีเป็นจริง ในประเดน็นีก้ารตลาดส าหรับ
ผลิตภณัฑ์จะต้องมุง่ท่ีการใช้หลกัเหตผุล โดยอาศยัการวิเคราะห์และการวิจยัเข้ามาชว่ย 

 6.2 ค่านิยมทางเศรษฐกิจ (Economic) เป็นค่านิยมท่ีค านึงถึงประโยชน์แบะความคุ้มค่า 
รวมถึงการสะสมความมัง่คัง่ ในประเดน็นีก้ารตลาดส าหรับผลิตภณัฑ์จะต้องมุง่ใช้หลกัประสิทธิผล
และประสิทธิภาพร่วมกัน กล่าวคือ การส่งมอบผลิตภัณฑ์ให้กบันกัท่องเท่ียว เพ่ือให้นกัท่องเท่ียว
ได้รับความคุ้มคา่จากการซือ้ผลิตภณัฑ์โดยให้เขาได้รับประโยชน์สงูสดุและใช้เงินซือ้สินค้าต ่าสดุ 

 6.3 ค่านิยมทางสุนทรียภาพ (Aesthetic) เป็นค่านิยมท่ีให้คุณค่าสูงสุดต่อการท าให้เกิด
ความพึงพอใจการผสมกลมกลืนของประสาทสมัผสั เช่น ความสวยงาม ศิลปะ ดนตรี เป็นต้น ใน
ประเด็นนีก้ารตลาดส าหรับผลิตภัณฑ์จะต้องมุ่งการจูงใจโดยใช้หลักจิตวิทยาเป็นการจูงใจด้าน
อารมณ์ ด้านความรู้สกึ เพ่ือให้ลกูค้าเกิดการตดัสินใจซือ้และเกิดความพงึพอใจในท่ีสดุ 

 6.4 ค่านิยมทางสงัคม (Social) เป็นค่านิยมท่ีให้คณุคา่กับความรักและความสมัพนัธ์กับ
ผู้ อ่ืนในสงัคม เช่น บิดา มารดา เพ่ือน ผู้ ร่วมงาน เป็นต้น ในประเด็นนีก้ารตลาดส าหรับผลิตภัณฑ์
จะต้องมุ่งจงูใจและตอบสนองความต้องการการยอมรับ ความรัก และการยกย่องจากกลุ่มบุคคล
ตา่ง ๆ ในสงัคม เช่น การท าการตลาด ผลิตภณัฑ์เจาะจงซือ้ท่ีผู้ ซือ้มีความจงรักภกัดีต่อตราสินค้า
สงู เชน่ โรงแรมโอเรียลเตล็ รถเบนซ์ เป็นต้น 

 6.5 ค่านิยมทางการเมือง (Political) เป็นค่านิยมท่ีเน้นการได้มาซึ่งอ านาจและอิทธิพล               
ในประเด็นนีก้ารตลาด ส าหรับผลิตภัณฑ์จะต้องศึกษาถึงค่านิยมท่ีเป็นอ านาจและมีอิทธิพลใน
สงัคมนัน้ เช่น อ านาจท่ีเกิดขึน้จากวตัถุนิยม อ านาจของบุคคลท่ีเกิดขึน้ตามกฎหมาย อ านาจท่ี
เกิดขึน้จากการมีสินทรัพย์มากมาย อ านาจท่ีเกิดจากการให้คุณให้โทษเหล่านีเ้ป็นสิ่งท่ีนัก 
การตลาดต้องศกึษาถึงคา่นิยมท่ีเป็นอ านาจของนกัทอ่งเท่ียวท่ีเป็นเปา้หมาย 
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 6.6 คา่นิยมทางศาสนา (Religious) เป็นค่านิยมท่ีเก่ียวข้อกบัความเช่ือถือตามค าสัง่สอน
ในลทัธิศาสนาใดศาสนาหนึ่งอย่างเคร่งครัด แตล่ะศาสนามีคา่นิยมท่ีแตกตา่งกนั เช่น คา่นิยมของ
ศาสนาอิสลามถือว่าการน าเงินฝากธนาคารโดยได้รับดอกเบีย้ถือว่าผิดหลกัศาสนา คนอิสลามไม่
บริโภคเนือ้หม ูศาสนาพทุธยึดหลกัศีลและธรรม เป็นต้น ในประเดน็นีก้ารตลาดส าหรับผลิตภณัฑ์ท่ี
สอดคล้องกับค่านิยมของแต่ละศาสนาจะเป็นสิ่งท่ีไม่ก่อให้เกิดปัญหาในทางตรงกันข้ามถ้าท า
การตลาดใดก็ตามท่ีขดัแย้งกับค่านิยมในศาสนาเป็นการยากท่ีจะท าให้การตลาดผลิตภัณฑ์นัน้
ประสบความส าเร็จจึงเป็นเร่ืองละเอียดอ่อนท่ีนกัการตลาดจะต้องมีความรอบรู้เพ่ือจดัสิ่งกระตุ้น
ความต้องการให้เหมาะสม 

 7. การตดิต่อส่ือสาร (Communication)  

 การติดต่อส่ือสาร (Communication) หมายถึง การส่งผ่านข่าวสาร จากผู้ ส่งไปยังผู้ รับ
ข่าวสาร ด้วยวิธีการใช้สัญญาณชนิดใดชนิดหนึ่งโดยอาศัยช่องทาง หรือส่ื อบางชนิดจาก
ความหมายจะเห็นว่าองค์ประกอบของการติดต่อส่ือสารประกอบด้วย (1) ผู้ ส่งข่าวสาร                                  
(2) ข่าวสาร (3) ช่องทางหรือส่ือ (4) ผู้ รับข่าวสาร มีหลายคนเช่ือว่าองค์ประกอบท่ี 5 ของการ
ตดิตอ่ส่ือสารคือการปอ้นกลบั (Feedback) ซึง่ชว่ยให้ผู้สง่ข่าวสารทราบข้อเด็จจริงเก่ียวกบัผลลพัธ์
ของข่าวสาร ต่อไปนีจ้ะส ารวจส่วนประกอบพืน้ฐาน 5 ประการ จากทัศนะด้านการตลาดและ
พฤติกรรมของนักท่องเท่ียว ดังภาพ 5.4 แสดงโมเดลการติดต่อส่ือสารแบบพืน้ฐาน  (Basic 
communication model) 

1. ผู้ส่งข่าวสาร (Sender) เป็นผู้ ริเร่ิมในการติดต่อส่ือสาร อาจเป็นการส่งข่าวสารท่ีเป็น
ทางการหรือไมเ่ป็นทางการ แหลง่ขา่วสารท่ีเป็นทางการอาจจะเป็นธุรกิจท่ีมุง่หวงัก าไรหรือองค์การ
ท่ีไม่มุ่งหวังก าไรก็ได้ ส่วนแหล่งข่าวสารท่ีไม่เป็นทางการอาจจะเป็นเพ่ือน ๆ บิดามารดา ซึ่งให้
ข้อมลูหรือแนะน าเก่ียวกับผลิตภณัฑ์ นกัท่องเท่ียวจะเช่ือถือแหล่งข่าวสารท่ีไม่เป็นทางการในการ
ตดัสินใจซือ้ ด้วยเหตนีุก้ารติดต่อส่ือสารท่ีไม่เป็นทางการแบบปากต่อปาก จึงเป็นแนวโน้มจูงใจ              
ได้สูง จากการวิจัยพบว่านักท่องเท่ียวพอใจแหล่งข้อมูลบุคคลเม่ือเขาซือ้บริการเพราะว่า เขามี
ความเช่ือมัน่ในแหลง่ขา่วสารนัน้มากกวา่ 
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ภาพท่ี 5.4 แสดงโมเดลการตดิตอ่ส่ือสารแบบพืน้ฐาน 
ที่มา (ศริิวรรณ เสรีรัตน์, 2550, หน้า 198) 

2. ผู้ รับข่าวสาร (Receiver) ในการติดต่อส่ือสารท่ีเป็นทางการผู้ รับข่าวสารจะเป็นกลุ่ม             
ผู้มุ่งหวงัหรือลกูค้าท่ีเป็นเปา้หมาย หรือผู้ รับข่าวสารท่ีเป็นเปา้หมาย มีคนกลางและผู้ รับข่าวสารท่ี
ไมต่ัง้ใจในการตดิตอ่ส่ือสารทางการตลาด ตวัอยา่ง (1) ผู้ รับขา่วสารท่ีเป็นคนกลาง ได้แก่ พ่อค้าส่ง            
ผู้ จัดจ าหน่าย และพ่อค้าปลีก ซึ่งต้องท าการโฆษณาท่ีมุ่งสู่คนกลางด้วยเพ่ือจูงใจให้สั่งซือ้                    
เก็บสินค้า และกลุม่มืออาชีพ โดยมีวตัถปุระสงค์วา่กลุม่นีจ้ะก าหนดหรือใช้บริการของนกัการตลาด 
(2) ผู้ รับข่าวสารท่ีไม่ได้ตัง้ใจ ประกอบด้วย บุคคลท่ีช่วยกระจายข่าวสารไม่ว่าจะเป็น หรือไม่เป็น
ผู้ รับข่าวสารท่ีเป็นเปา้หมาย ผู้ รับข่าวสารเหล่านี ้ประกอบด้วย ชมุชน ซึ่งมีความส าคญัตอ่นกัการ
ตลาด เช่น ผู้ ถือหุ้น เจ้าหนี ้และชมุชนท้องถ่ิน รวมทัง้ชมุชนทัว่ไปเป็นสิ่งส าคญัท่ีจะระลกึว่าไมเ่ป็น
ปัญหาส าหรับผู้ รับข่าวสารท่ีมีขนาดใหญ่ ซึง่ประกอบด้วยผู้ รับข่าวสารเฉพาะบคุคลซึ่งแตล่ะบคุคล
จะรับขา่วสารด้วยตวัเขาเอง 

3. ช่องทางข่าวสาร (Message channel) หมายถึง บุคคลหรือส่ือท่ีใช้ส่งข่าวสาร ดงันัน้
ชอ่งทางอาจใช้พนกังานขายหรือส่ือ หรือชอ่งทางการติดตอ่ส่ือสาร หมายถึง ช่องทางซึง่ขา่วสารถกู
ส่งผ่าน เช่น การใช้พนกังานขาย โทรทศัน์ หนงัสือพิมพ์ จดหมาย หรือส่ืออ่ืน ๆ วิธีการใช้ช่องทาง
การติดตอ่ส่ือสารอาจจะเป็น (1) การติดต่อระหว่างบคุคลซึ่งอยู่ในรูปของการสนทนาอย่างไม่เป็น
ทางการแบบเผชิญหน้า โทรศพัท์ หรือการสนทนาแบบเป็นทางการระหว่างพนกังานขายกบัลกูค้า 
(2) การตดิตอ่ส่ือสารโดยไมใ่ชบ่คุคลเป็นการใช้ส่ือมวลชน เชน่ หนงัสือพิมพ์ หรือโทรทศัน์ เป็นต้น 

 
 
                   การใส่รหัส                                                                                  การถอดรหัส 
  
 
 
                                                       การป้อนกลับ 

ผู้ส่ง 
ข่าว
สาร 

ข่าวสาร ช่องทาง (สื่อ) ผู้รับข่าวสาร 
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4. ข่าวสาร (Message) เป็นความนึกคิด ความคิด ทัศนคติ ภาพลักษณ์ หรือข้อมูลอ่ืน               
ซึ่งผู้ ส่งข่าวสารต้องการท่ีจะส่งไปยังผู้ รับข่าวสารท่ีก าหนดไว้ ข่าวสารอาจจะเป็นข้อความหรือ
ค าพดูหรือการใช้สญัลกัษณ์หรือใช้สองอยา่งรวมกนั 

4.1 ข่าวสารท่ีใช้ค าพูด (Verbal) อาจจะเป็นลายลักษณ์อักษรหรือการพูด โดยทั่วไปจะ
เก่ียวข้องกบัข้อมลูด้านผลิตภณัฑ์หรือบริการ ข่าวสารท่ีใช้ค าพูดหรือใช้รวมกบัภาพหรือการสาธิต
การท างานของสินค้าหรืออ่ืน ๆ ซึง่ให้ข้อมลูแก่ผู้ รับขา่วสารดีกวา่การใช้ค าพดูอยา่งเดียว 

4.2 ข่าวสารท่ีไม่ใช้ค าพูด (Nonverbal) อาจเรียกว่า การติดต่อส่ือสารโดยใช้สญัลักษณ์ 
เป็นการศึกษาความหมายโดยใช้สัญลักษณ์ ซึ่งนักการตลาดพยายามท่ีจะพัฒนาโลโก้ หรือ
สญัลกัษณ์ 

5. การปอ้นกลบั (Feedback) เป็นส่วนประกอบท่ีส าคญัของทัง้การติดตอ่ส่ือสารระหว่าง
บคุคลและการติดตอ่ส่ือสารท่ีไม่ใช้บคุคล การป้อนกลบัในทนัทีทนัใดจะท าให้ผู้ส่งข่าวสารใช้เป็น
การเสริมแรง เปล่ียนแปลงหรือปรับปรุงข่าวสารเพ่ือให้แน่ใจว่าเป็นท่ีเข้าใจด้วยวิธีการท่ีถูกต้อง 
เป็นท่ีชัดเจนว่าเป็นการง่ายกว่าท่ีจะได้รับการตอบสนอง (ทัง้แบบใช้ค าพูดและไม่ใช้ค าพูด)                   
ในสถานการณ์ท่ีไมใ่ช้บคุคลจะได้รับการปอ้นกลบัโดยฉบัพลนัเท่าท่ีจะท าได้ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ตวัอย่าง องค์ประกอบของกระบวนการติดต่อส่ือสารทางการตลาดเน่ืองในปีฉลองสิริ
ราชสมบตัคิอบ 60 ปี ของการทอ่งเท่ียวแหง่ประเทศไทย 

1. ผู้ ส่งข่าวสาร (Sender) หมายถึง ผู้ ท่ีท าการส่งข่าวสารไปยังผู้ รับซึ่งในท่ีนีห้มายถึง          
การทอ่งเท่ียวแหง่ประเทศไทย 
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2. การใส่รหัสข่าวสาร (Encoding the message) เป็นการน าความคิดมาจัดอยู่ในรูป
ของค าพูดหรือสัญลักษณ์ เพ่ือให้ผู้ รับเกิดความเข้าใจในข่าวสารเช่นเดียวกับผู้ส่ง
ข่าวสาร ซึ่ งใน ท่ี นี คื้ อกระบวน เรือพยุ หยาตราชลมารค  ทัศ นียภาพของ
กรุงเทพมหานครริมแม่น า้เจ้าพระยา ตลอดจนแสงสีอนัสวยงามของพลใุนงานเฉลิม
ฉลอง และเชิญชวนให้สมัผสังานเฉลิมฉลองยิ่งใหญ่ครัง้ประวตัศิาสตร์ของไทย 

3. ช่องทางข่าวสาร (Message channel) หมายถึง ช่องทางท่ีใช้ในการติดต่อส่ือสาร                
ซึง่อาจจะเป็นบคุคล อินเทอร์เน็ต โทรทศัน์ วิทย ุหนงัสือพิมพ์ นิตยสาร ปา้ยโฆษณา 
เป็นต้น 

4. การถอดรหสัข่าวสาร (Decoding the message) เป็นการแปลความหมายข่าวสาร
ของผู้ รับข่าวสารจากสัญลักษณ์ท่ีผู้ ส่งข่าวสารส่งมาให้ จากตัวอย่างผู้ ชมจะรับ
ขา่วสาร และมีแนวโน้มวา่จะเกิดพฤตกิรรมการทอ่งเท่ียวตามมา 

5. ผู้ รับข่าวสาร (Receiver) เป็นบุคคลท่ีเป็นเป้าหมายในการส่ือสาร ซึ่งอาจจะเป็น
ผู้ ชม ผู้ ฟัง หรือเป็นผู้ อ่านข่าวสารก็ได้ จากตัวอย่างผู้ รับข่าวสารคือนักท่องเท่ียว           
ชาวไทยและชาวตา่งชาติ 

6. การป้อนกลับ (Feedback) เป็นปฏิกิริยาท่ีผู้ รับข่าวสารแสดงออกมาหลังจากรับ
ข่าวสารแล้ว จากตวัอย่าง ผู้ รับข่าวสารอาจจะโทรศพัท์ไปสอบถามข้อมูลเพิ่มเติม
จากการทอ่งเท่ียวแหง่ประเทศไทย 
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ภาพท่ี 5.5 แสดงตวัอย่างองค์ประกอบของกระบวนการติดตอ่ส่ือสารทางการตลาด 
ที่มา (ศริิวรรณ เสรีรัตน์, 2550, หน้า 200) 

 

ปัจจัยด้านสิ่งแวดล้อมภายนอกที่มีอิทธิพลต่อพฤตกิรรมนักท่องเที่ยว 
1. กลุ่ม (Group)  
กลุ่มสงัคมและกลุ่มอ้างอิงมีอิทธิพลต้อการตดัสินใจซือ้ของนกัท่องเท่ียว จึงเป็นสิ่งส าคญั

ส าหรับนกัการตลาดท่ีจะต้องศกึษาถึงลกัษณะของกลุ่มดงักล่าวและอิทธิพลท่ีมีตอ่การตดัสินใจซือ้ 
ดังนัน้งานขัน้แรกคือต้องเข้าใจลักษณะกลุ่มและวิธีการซึ่งกลุ่มต่าง ๆ มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
นกัทอ่งเท่ียว ซึง่จะกลา่วถึงประเดน็ตา่ง ๆ ดงันี ้

กลุ่ม ประกอบด้วย บุคคลซึ่งมีความรู้สึกเก่ียวข้องกันซึ่งประเมินผลจากปฏิกิริยา                    
ระหว่างกนั หรืออาจจะหมายถึง บคุคลตัง้แตส่องคนขึน้ไปซึง่มีปฏิกิริยาระหวา่งกนัอย่างสม ่าเสมอ
หรือไม่สม ่าเสมอ เพ่ือให้บรรลจุดุมุ่งหมายของบคุคลใดบคุคลหนึ่ง หรือจดุมุ่งหมายร่วมกนั ค าท่ีมี
ความหมายเก่ียวข้องกับค าว่ากลุ่มก็คือ การรวมกลุ่ม ซึ่งหมายถึง บุคคลกลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง ซึ่งมี
ความสมัพนัธ์กนัอยา่งใกล้ชิดในชว่งเวลาใดเวลาหนึง่ 

จากความหมายของกลุ่มและการรวมกลุ่มดงักล่าวข้างต้นจะเห็นว่ามีความเก่ียวข้องกัน 
เช่น มหาวิทยาลัยประกอบด้วย อาจารย์ ข้าราชการ นักการภารโรง บุคลากรทัง้หมดของ
มหาวิทยาลัย ถือว่าเป็นการรวมกลุ่มและในมหาวิทยาลัยมีกลุ่มต่าง ๆ ได้แก่ กลุ่มอาจารย์                 
กลุม่ข้าราชการ กลุม่นกัการภารโรง เป็นต้น 

ความสนใจของกลุ่ม การรวมกลุ่ม และการจัดประเภทกลุ่ม เหล่านีจ้ะน าไปใช้ในการ
พฒันากลยทุธ์การตลาดได้ 

1. การจัดประเภทกลุ่ม (Category) หมายถึง กลุ่มใดกลุ่มหนึ่งซึ่งมีลักษณะอย่างใด             
อย่างหนึ่ง มีหลายวิธีในการจัดประเภทกลุ่ม เช่น การจัดแบ่งจามโครงสร้างสมาชิกตามขนาด             
หรือตามลกัษณะการตดิตอ่ส่ือสาร ดงัปรากฏใน ภาพท่ี 5.6 

 
 

7. สิ่งรบกวน (Noise) เป็นอุปสรรคท่ีเกิดขึน้ระหว่างการติดต่อส่ือสาร เช่น เสียง
รบกวน คล่ืน สภาพอากาศ ความไม่พร้อม ของผู้ รับสารเป็นต้น ซึ่งอาจมีผลให้การ
ส่ือสารนัน้ไมส่มัฤทธ์ิผลเทา่ท่ีควร 
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ภาพท่ี 5.6 แสดงตวัอย่างองค์ประกอบของกระบวนการติดตอ่ส่ือสารทางการตลาด 
ที่มา (ศริิวรรณ เสรีรัตน์, 2550, หน้า 216) 

 
2. กลุ่มนักท่องเท่ียวท่ีเก่ียวข้องกัน (Consumer-relevant group) ในท่ีนีจ้ะพิจารณาถึง

ชนิดของผลกระทบของกลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง ตอ่บุคคลใดบคุคลหนึ่ง โดยส ารวจถึงกลุ่มนกัท่องเท่ียวท่ี
เก่ียวข้อง 6 ประการ ดงันี ้
 2.1 กลุ่มครอบครัว (Family groups) หมายถึง บุคคลตัง้แต่สองคนขึน้ไปซึ่งเก่ียวข้องกัน
ทางสายเลือด การแตง่งาน หรือการยอมรับให้อาศยัอยูด้่วยกนั สมาชิกในครอบครัวถือวา่มีอิทธิพล
ตอ่คา่นิยม ทศันคต ิและพฤตกิรรมของนกัทอ่งเท่ียว 

1.1 กลุ่มปฐมภูมิเปรียบเทียบกับกลุ่มทุติยภูมิ (Primary versus secondary groups) 
กลุ่มปฐมภูมิ เป็นกลุ่มบุคคลท่ีมีการติดต่อส่ือสารกัน (พบปะและพูดคยุกัน) อย่างสม ่าเสมอ 
เป็น สมาชิกของครอบครัว เพ่ือนร่วมงาน เพ่ือนบ้าน กลุม่ปฐมภูมิท่ีถือว่ามีอิทธิพลตอ่ความคิด
และพฤติกรรมมาก ท่ีสุด คือกลุ่มครอบครัว ส่ วนกลุ่ มทุติยภูมิ เป็นกลุ่ ม ท่ีสมาชิก มี                         
การติดต่อส่ือสารกันอย่างสม ่าเสมอหรือไม่สม ่าเสมอ และความคิดเห็นไม่ใช่สิ่งส าคัญ             
ระหวา่งกนั กลุม่นีมี้อิทธิพลตอ่การก าหนดความคดิและพฤตกิรรมน้อยกวา่กลุม่ปฐมภมูิ 

1.2 กลุ่มท่ีเป็นทางการเปรียบเทียบกบักลุ่มท่ีไม่เป็นทางการ (Formal versus informal 
groups) กลุ่มท่ีเป็นทางการ เป็นการจัดโครงสร้างของกลุ่มตามบทบาทของสมาชิกและ
จุดมุ่งหมายของกลุ่มซึ่งก าหนดไว้อย่างชัดเจน หรืออาจหมายถึง กลุ่มซึ่งมีการก าหนด
โครงสร้าง บทบาท และอ านาจหน้าท่ีเฉพาะของกลุม่และมีจดุมุง่หมายท่ีก าหนดไว้อยา่งชดัเจน 
เช่น พรรคการเมือง ส่วนกลุ่มท่ีไม่เป็นทางการ หมายถึง กลุ่มบคุคลซึ่งมีการพบปะกนับ่อยครัง้
อยา่งไม่เป็นทางการ เกิดจากการท่ีกลุม่ก าหนดไว้อยา่งหลวม ๆ และมีกิจกรรมกลุม่ร่วมกนั เช่น 
กลุ่มพบปะสงัสรรค์เดือนละครัง้ กลุ่มท่ีเกิดขึน้จากการชอบพอหรือมิตรภาพ กลุ่มท่ีเกิดขึน้ใน
บริษัท เป็นต้น 

1.3 กลุ่มสมาชิกเปรียบเทียบกับกลุ่มสัญลักษณ์ (Membership versus symbolic 
groups) กลุ่มสมาชิก ประกอบด้วยบุคคลท่ีมีคณุสมบตัิเป็นสมาชิกของกลุ่ม เช่น กลุ่มสมาชิก
ศษิย์เก่ามหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ กลุม่แม่บ้านทหารบก เป็นต้น ส่วนกลุ่มสญัลกัษณ์เป็น
กลุ่มท่ีไม่มีการสมคัรเป็นสมาชิก เป็นการยอมรับกันจากค่านิยม ทศันคติ และพฤติกรรมกลุ่ม 
เชน่ กลุม่หนุม่โสด กลุม่สาวโสด เป็นต้น 
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 2.2 กลุ่มมิตรภาพ (Friendship groups) เป็นกลุ่มท่ีมีความสัมพันธ์อันดีต่อกัน การจัด
กลุ่มมกัเป็นกลุม่ไม่เป็นทางการ ไมมี่โครงสร้าง และขาดการก าหนดขอบเขตของอ านาจหน้าท่ี เช่น 
เพ่ือถือว่ามีอิทธิพลต่อความคิด การเงิน และการตัดสินใจซือ้ ความพอใจของเพ่ือนเป็นสิ่งท่ีมี
อิทธิพลต่อนกัการตลาดในการก าหนดผลิตภัณฑ์ ตราสินค้า ตลอดจนกลุ่มเพ่ือนจะมีอิทธิพลต่อ
การแนะน าหรือบอกตอ่เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์บริการ  
 2.3 กลุ่มท่ีเป็นทางการ (Formal groups) เป็นกลุ่มซึ่งมีการก าหนดโครงสร้าง บทบาท 
และอ านาจหน้าท่ีเฉพาะกลุ่ม และมีจุดมุ่งหมายท่ีก าหนดไว้อย่างชดัเจน (เป็นลายลกัษณ์อกัษร) 
เช่น กลุ่มพรรคการเมือง สมาชิกกลุ่มนีถื้อว่ามีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของนักท่องเท่ียวในหลาย ๆ 
ด้านด้วยกนั เชน่ การเลือกผลิตภณัฑ์และบริการ หรือร้านค้า เชน่ การเลือกร้านขายเสือ้ผ้า ตวัแทน
ประกนัชีวิต เป็นต้น 
 2.4 กลุ่มเลือกซือ้ (Shopping groups) หมายถึง บุคคลสองคนขึน้ไปซึ่งเลือกซือ้สินค้า
ด้วยกนัไมว่่าจะเป็นอาหาร เสือ้ผ้า ชมภาพยนตร์ บคุคลท่ีเลือกซือ้สินค้าร่วมกนัจะพอใจผลิตภณัฑ์
บริการท่ีคล้ายคลึงกันหรือมีประสบการณ์การเลือกซือ้กับบุคคลท่ีชอบพอกัน ซึ่งจะสามารถสร้าง
ความเพลิดเพลิน ลดความเส่ียงจากการตดัสินใจซือ้ท่ีผิดพลาด อีกรูปหนึ่งคือการเลือกซือ้สินค้า
ภายในบ้าน ซึ่งประกอบด้วยกลุ่มสตรีเพ่ือนท่ีจดัพบปะสงัสรรค์ในช่วงเวลาท่ีมีการขายผลิตภัณฑ์
ผา่นโทรทศัน์หรือวิทย ุ
 2.5 กลุ่มปฏิกิริยาของผู้บริโภค (Consumer action groups) เป็นกลุ่มท่ีมีการตอบสนอง
ตอ่การเคล่ือนไหวการคุ้มครองผู้บริโภค สามารถแบ่งเป็น 2 กลุ่ม คือ (1) กลุ่มท่ีแก้ไขข้อผิดพลาด
ของผู้บริโภค (2) เผยแพร่ขา่วสาร กลุ่มท่ีไมพ่อใจผลิตภณัฑ์และบริการก็จะเผยแพร่ข่าวสารในทาง
ลบและต่อต้านผลิตภัณฑ์ ส่วนกลุ่มท่ีพอใจก็จะเผยแพร่ข่าวสารในทางบวก วัตถุประสงค์ใน
การศึกษาถึงกลุ่มนี  ้เพ่ือให้กลุ่มนีเ้ป็นกลุ่มท่ีเผยแพร่ข่าวสารและแก้ไขความเข้าใจ ผิดของ
นกัทอ่งเท่ียวบางประการให้ถกูต้อง 
 2.6 กลุม่ท างาน (Work groups) ประกอบด้วย (1) กลุม่ท างานอยา่งเป็นทางการ เป็นกลุ่ม
ท่ีร่วมท างานเป็นทีม ความสัมพันธ์กันในการท างานมีอิทธิพลในการสร้างทัศนคติและกิจกรรม              
การบริโภคของสมาชิกคนอ่ืน ๆ (2) กลุ่มท างานท่ีมีมิตรภาพอย่างไม่เป็นทางการ ประกอบด้วย 
บคุคลซึ่งกลายเป็นเพ่ือนกันซึ่งเป็นผลจากการท างานอยู่องค์กรเดียวกัน ซึ่งอาจท าด้วยกันหรือไม่          
ก็ได้ กลุ่มนีจ้ะมีอิทธิพลตอ่พฤติกรรมการบริโภคของสมาชิกในช่วงระหว่างการหยดุพกัรักประทาน
อาหารกลางวนัหรืออาหารวา่ง 
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 2. ครอบครัว (Family) 
 ครอบครัว หมายถึง บคุคลตัง้แต ่2 คนขึน้ไป ซึ่งผกูพนักนัทางสายเลือด การแตง่งาน หรือ
การยอมรับให้อยู่ร่วมกนั สมาชิกในครอบครัวจะมีความสมัพนัธ์กัน เช่น บิดา มารดา บุตร ค าท่ีมี
ความหมายใกล้เคียงกนั คือ ค าวา่ ครัวเรือน 
 ครัวเรือน  หมายถึง บคุคลทุกคนทัง้ท่ีเก่ียวข้องและไม่เก่ียวข้องท่ีอาศยัอยูใ่นบ้านเดียวกนั 
ครัวเรือนอาจจะประกอบด้วยบุคคลซึ่งไม่เก่ียวข้องกันด้านสายเลือดหรือแต่งงาน เช่น คู่รักท่ียัง
ไมไ่ด้แตง่งานแตอ่ยูใ่นบ้านเดียวกนั เพ่ือนท่ีอยูห้่องเดียวกนั 
 ดังนัน้ จะเห็นว่าครอบครัวและครัวเรือนมีความหมายท่ีคล้ายคลึงกัน แต่ต่างกันคือ
ครัวเรือนประกอบด้วยบุคคลท่ีอาจเก่ียวข้องกันหรือไม่ก็ได้ แต่สมาชิกครอบครัวจะต้องมี
ความสมัพนัธ์และความเก่ียวข้องกนัในด้านใดด้านหนึง่ ลกัษณะครอบครัวมี 3 แบบ 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 5.7 แสดงครอบครัวจะต้องมีความสมัพนัธ์และความเก่ียวข้องกนัในด้านใดด้านหนึง่ 
ที่มา (ศริิวรรณ เสรีรัตน์, 2550, หน้า 226) 

 
หน้าที่ของครอบครัว 
 หน้าท่ีของครอบครัว (Functions of the family) หน้าท่ีพืน้ฐาน 4 ประการของครอบครัวซึ่ง
เก่ียวข้องกับนักท่องเท่ียว มีดงันี ้(1) การสร้างความเป็นอยู่ท่ีดีทางเศรษฐกิจ (2) การสนับสนุน 
ด้านอารมณ์  (3) การสร้างรูปแบบการด ารงชีวิตของครอบครัวท่ี เหมาะสม (4) การสร้าง
กระบวนการทางสงัคม (การขดัเกลา) ของสมาชิกครอบครัว โดยมีรายละเอียด ดงันี ้

1. การสร้างความเป็นอยู่ท่ีดีทางเศรษฐกิจ (Economic well-being) ความรับผิดชอบของ
ครอบครัวก็คือการสร้างความเป็นอยู่ท่ีดีให้กับครอบควั ในอดีตครอบครัวไทย สามีท าหน้าท่ีเป็น
ผู้สร้างรายได้เพ่ือเลีย้งดภูรรยาและบตุรแตเ่พียงผู้ เดียว แตใ่นปัจจบุนันัน้บทบาทของภรรยามีความ
รับผิดชอบในการสร้างรายได้ให้กับครอบครัวโดยต้องท างานนอกบ้านด้วย ด้วยเหตนีุบ้ทบาทใน

1. กลุม่ครอบครัวสามีหรือภรรยา (Married couple) ประกอบด้วย สามีและภรรยาท่ียงั
ไมมี่ลกู 

2. กลุม่ครอบครัวเดียว (Nuclear family) เป็นครอบครัวท่ีประกอบด้วย พอ่ แม ่และลกู 
3. ครอบครัวใหญ่หรือขยาย (Extended family) ประกอบด้วย ปู่  ยา่ ยาย พอ่ แม่ ลกู ลงุ 

ปา้ น้า อา หลาน 
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การเลีย้งดูบุตรได้เปล่ียนแปลงไปเป็นผู้ ชายจ าเป็นต้องมีบทบาทในการเลีย้งดบูุตรและช่วยงาน
บ้านมากขึน้  

2. การสนับสนุนด้านอารมณ์ (Emotional support) หน้าท่ีท่ีส าคัญของครอบครัวอีก
ประการหนึ่งก็คือการแก้ปัญหา การดูและการให้ความรักความอบอุ่นกันในครอบครัว บิดาและ
มารดาจะต้องแสดงบทบาทเป็นนักจิตวิทยาหรือผู้ ให้ค าแนะน าระดบัมืออาชีพในการแก้ปัญหา
ด้านจิตใจหรือด้านอารมณ์แก่บุตร มีการผ่อนคลายความตึงเครียดให้ครอบครัว เช่น การพาไป
รับประทานอาหารนอกบ้าน จดักิจกรรมพกัผอ่น และการพาไปเท่ียวบ้างเป็นครัง้คราว 

3. การสร้างรูปแบบการด ารงชีวิตของครอบครัวท่ีเหมาะสม (Suitable family lifecycle) 
หน้าท่ีของครอบครัวในส่วนท่ีเก่ียวข้องกบัพฤติกรรมของนกัท่องเท่ียวก็คือการสร้างรูปแบบชีวิตท่ี
เหมาะสมให้กบัครอบครัว เช่น การให้ค าแนะน าหรือข้อคิดเห็นเก่ียวกับการศกึษา การเลือกอาชีพ 
การอ่าน การชมโทรทศัน์ การรับประทานอาหารนอกบ้าน การเลือกรายการบนัเทิง และกิจกรรม
การพักผ่อน รูปแบบการด ารงชีวิตในครอบครัวเปล่ียนไป เพราะการเพิ่มจ านวนสตรีท างานเม่ือ
แต่งงานแล้วจะเป็นการสร้างโอกาสทางการตลาดส าหรับสินค้าสะดวกซือ้ และร้านอาหาร                
ฟาสต์ฟูด ดงันัน้ ทัง้บิดา มารดา ซึ่งท างานนอกบ้านจะต้องค านึงถึงคุณภาพของเวลา แทนท่ีจะ
เป็นปริมาณของเวลาท่ีให้ส าหรับเดก็และสมาชิกในครอบครัว 

4. การสร้างกระบวนการทางสงัคม (การขดัเกลา) ของสมาชิกในครอบครัว (Socialization 
of children and other family members) กระบวนการทางสังคมของนักท่องเท่ียว หมายถึง 
กระบวนการซึ่งเด็กค้นหาทกัษะ ความรู้ และทศันคต ิท่ีจ าเป็นในฐานะเป็นผู้บริโภค จากการศกึษา
วิธีการพฒันาทกัษะการบริโภคของเด็กพบว่า เกิดจากการสงัเกตพฤติกรรมของบิดามารดา เดก็ใน
วยัก่อนเข้าสู่วยัรุ่นมีแนวโน้มท่ีจะเช่ือฟังค าสัง่สอนของบิดามารดา และเม่ือเข้าสู่วยัรุ่นพฤติกรรม
การเรียนรู้การเดินทางท่องเท่ียวจะเกิดจากเพ่ือนนอกบ้านเป็นตัวก าหนดพฤติกรรมท่ีส าคัญ 
กระบวนการทางสังคมของสมาชิกในครอบครัวโดยเฉพาะของบุตรเป็นหน้าท่ี  ท่ีส าคัญของ
ครอบครัวในการก าหนดคา่นิยมและแบบของพฤติกรรมให้สอดคล้องกับวฒันธรรม หลกัศีลธรรม
และหลกัศาสนา ทกัษะระหวา่งบคุคล มาตรฐานการแตง่กาย ลกัษณะกิริยาและการพดู การเลือก
การศกึษา และจดุมุง่หมายในการประกอบอาชีพ  
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3. ชัน้สังคมและพฤตกิรรมของนักท่องเที่ยว 
ชัน้สงัคม หมายถึง (Social class) หมายถึง การแบง่กลุ่มภายในสงัคม ซึ่งภายในกลุ่มจะ

ประกอบด้วย บุคคลท่ีมีค่านิยม ความสนใจ และพฤติกรรมอย่างเดียวกัน หรืออาจหมายถึง              
การจัดแบ่งสมาชิกของสังคมออกเป็นระดับชัน้ ท่ีต่างกัน  โดยสมาชิกของแต่ละชัน้จะมี
ความสมัพนัธ์กนัทัง้ในสงัคมเดียวกนัและชัน้สงัคมอ่ืน ๆ ท่ีสงูกวา่หรือต ่ากวา่ ลกัษณะสงัคม มีดงันี  ้

1. ชัน้สงัคมและสถานะทางสงัคม (Social class exhibit status) ค าว่า สถานะ (Status) 
หรือสถานะทางสงัคม (Social status) หมายถึง สถานะของสมาชิกในแต่ละชัน้สังคม  กล่าวคือ 
เป็นการจดัล าดบัความสมัพนัธ์ของสมาชิกของแต่ละชัน้สงัคมในลกัษณะเฉพาะอย่าง เช่น ความ
ร ่ารวยด้านทรัพย์สิน ความมีอ านาจ ความภาคภูมิใจ ระดับการยกย่องทางสงัคม ทัง้ 3 ตวัแปรนี ้
เป็นการยกย่องจากชัน้สงัคม หรือหมายถึง ต าแหน่งของบคุคลในระบบสงัคมซึ่งเป็นท่ียอมรับโดย
สมาชิกอ่ืนในสงัคม ดงันัน้ สถานะของบุคคลจึงไม่เพียงแต่เป็นหน้าท่ีหนึ่งของชัน้สงัคมแต่ยงัเป็น
ลกัษณะเฉพาะตวัของสงัคมด้วย ชัน้สังคมจะก าหนดตามตวัแปรต่าง ๆ คือ (1) รายได้ครอบครัว 
(2) สถานะด้านอาชีพ (3) การได้รับการศกึษา ตวัแปร 3 ประการนี ้เรียกว่า ตวัแปรด้านเศรษฐกิจ
สงัคม ซึง่นกัการตลาดใช้เป็นเกณฑ์ในการจดัชัน้ของสงัคม 

2. ชัน้สังคมมีหลายทัศนะด้วยกัน (Social classes are multidimensional) ปัจจยัท่ีช่วย
ก าหนดชัน้สงัคมมีหลายปัจจยั ชัน้สงัคมไม่ได้ก าหนดจากอาชีพ รายได้ หรือเกณฑ์ใดเกณฑ์หนึ่ง 
เพราะว่าตวัก าหนดชัน้สังคมนัน้ประกอบด้วยหลายตวัแปร คนส่วนใหญ่จะเข้าใจว่ารายได้เป็น              
ตวัชีร้ะดบัชัน้สงัคม โดยยดึถือวา่เงินเป็นสิ่งส าคญัเหนือสิ่งอ่ืนใดซึง่เป็นความเข้าใจผิด 

3. ชัน้ของสังคมมีล าดับชัน้  (Social classes are hierarchical) แต่ละชัน้สังคมจะมี
ลกัษณะตามความต้องการผลิตภณัฑ์และพฤตกิรรมของนกัทอ่งเท่ียวท่ีแตกตา่งกนั ดงัตารางท่ี 5.1 
ตารางท่ี 5.1 แสดงล าดบัขัน้ของการยกยอ่งของอาชีพในสหรัฐอเมริกา 

คะแนน อาชีพ คะแนน อาชีพ 
86 
76 
75 
74 
73 
73 
72 
69 

แพทย์ 
หวัหน้าสว่นราชการ 
นกักฎหมาย 
ศาสตราจารย์ 
นกัเคม ี
สถาปนิก 
ทนัตแพทย์ 
ผู้บริหารโรงพยาบาล 

53 
48 
48 
46 
46 
43 
42 
42 

เจ้าของฟาร์มและผู้จดัการ 
ผู้จดัการซูเปอร์มาร์เก็ต 
วิศวกร 
ตวัแทนประกนั 
เลขานกุาร 
พนกังานธนาคาร 
เสมียนไปรษณีย์ 
ช่างเช่ือมโลหะ 

ที่มา (ศริิวรรณ เสรีรัตน์, 2550, หน้า 244) 
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4. ชัน้สังคมก าหนดพฤติกรรม (Social classes restrict behavior) ปฏิกิริยาระหว่างชัน้
สังคมมีขอบเขต จ ากัด เพราะว่าสมาชิกของชัน้สังคมเดียวกันมีแนวโน้มท่ีจะมีความสัมพันธ์
ระหว่างกันและไม่ได้เข้าไปเก่ียวข้องกับสมาชิกในชัน้สงัคมอ่ืน เน่ืองจากเขามีพืน้ฐานการศึกษา 
อาชีพ ระดบัรายได้ หรือรูปแบบการด ารงชีวิตท่ีคล้ายคลึงกันปัจจัยท่ีก าหนดปฏิกิริยาท่ีขัดขวาง                     
การติดต่อส่ือสารระหว่างบุคคลระหว่างชัน้ของสังคมท่ีแตกต่างกันจะเก่ียวกับผลิตภัณฑ์                  
การโฆษณาหรือสว่นประสมทางการตลาดอ่ืน 

5. ชัน้ของสังคมเดียวกันจะคล้ายคลึงกัน (Social classes are homogenous) บุคคล
ภายในชัน้สังคมเดียวกันจะมีความคล้ายคลึงกันเก่ียวกับทัศนคติ กิจกรรม ความสนใจ และ
รูปแบบพฤติกรรมอ่ืน ๆ ซึ่งในประเด็นนีก้ลุ่มบคุคลจะใช้ผลิตภัณฑ์และบริการท่ีคล้ายคลึงกนัตอบ
รับต่อส่ือ และเลือกซือ้สินค้าจากร้านค้าท่ีคล้ายคลึงกัน ความคล้ายคลึงกันเหล่านีช้่วยให้นกัการ
ตลาดพฒันาสว่นประสมทางการตลาดอ่ืน 

6. ชัน้สงัคมมีการเปล่ียนแปลง (Social classes are dynamics) ระบบชัน้สงัคมมีโอกาส
ท่ีจะเปล่ียนแปลงสงูขึน้หรือต ่าลง การเปล่ียนแปลงนัน้ขึน้อยู่กับการเปล่ียนแปลงด้านสิ่งแวดล้อม
ในสงัคมนัน้ ตวัอย่าง สถาปนิก ทันตแพทย์ วิศวกร นกัธุรกิจ เจ้าของกิจการ เป็นอาชีพท่ีถือว่ามี
การเปล่ียนแปลงคา่นิยมสงู 

4. วัฒนธรรมและการประยุกต์ใช้ทางการตลาด 
วัฒนธรรม (Culture) หมายถึง ผลรวมของการเรียนรู้ ความเช่ือถือ ค่านิยม และ

ขนบธรรมเนียมประเพณี ซึง่ก าหนดพฤตกิรรมของนกัทอ่งเท่ียวในสงัคมใดสงัคมหนึ่ง หรือหมายถึง 
ส่วนรวมทัง้หมด ซึ่งประกอบด้วยความรู้ ความเช่ือ ศิลปะ ศีลธรรม กฎหมาย ขนมธรรมเนียม
ประเพณี ความสามารถ และอปุนิสยั ของมนษุย์ซึ่งเป็นสมาชิกของสงัคม หรือหมายถึง ลกัษณะท่ี
แสดงความเจริญงอกงามความเป็นระเบียบ ความกลมเกลียวก้าวหน้าของชาติ และศีลธรรมอนั           
ดีงามของประชาชน โดยสรุปแล้ววฒันธรรมมีความหมายครอบคลุมถึงทุกอย่างอนัเป็นแบบแผน
ในความคิดและการกระท าท่ีแสดงออกถึงวิถีชีวิตของมนุษย์ในสังคม ของกลุ่มใดกลุ่มหนึ่งหรือ
สังคมใดสังคมหนึ่ง มนุษย์ได้คิดสร้างระเบียบ กฎเกณฑ์ วิธีการในการปฏิบัติ การจัดระเบียบ
ตลอดจนระบบความเช่ือ ค่านิยม ความรู้ และเทคโนโลยีต่าง ๆ ในการควบคุมและใช้ประโยชน์
จากธรรมชาติ ประเภทของวฒันธรรม วฒันธรรมอาจจ าแนกออกเป็น 2 ประเภท คือ วฒันธรรมท่ี
เป็นวตัถธุรรมและวฒันธรรมท่ีไมเ่ป็นวตัถธุรรม 
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ภาพท่ี 5.8 แสดงประเภทของวฒันธรรม ได้แก่ วฒันธรรมท่ีเป็นวตัถธุรรม 
และวฒันธรรมท่ีไมเ่ป็นวตัถธุรรม 

ที่มา (ศริิวรรณ เสรีรัตน์, 2550, หน้า 260) 
 
ลักษณะท่ัวไปของวัฒนธรรม มีดังนี ้

1. วัฒนธรรมมีการค้นพบสิ่งใหม่ (Culture is invented) ระบบการค้นพบสิ่งใหม่ ๆ 
ประกอบด้วย 3 ส่วน คือ บุคคลจะสร้างวัฒนธรรมใหม่ ลักษณะการเปล่ียนแปลงใหม่เก่ียวกับ
วัฒนธรรม ได้แก่ (1) ระบบความคิดหรือส่วนประกอบด้านจิตใจ ซึ่งประกอบด้วยความคิด               
ความเช่ือถือ ค่านิยม วฒันธรรม และวิธีการให้เหตผุล ซึ่งมนุษย์ใช้การเรียนรู้ท่ีจะยอมรับถึงสิ่งท่ี
ปรารถนาและไมป่รารถนา (2) ระบบเทคโนโลยี ประกอบด้วยทกัษะ ความมีฝีมือ และศลิปะ ซึง่ท า
มนุษย์สามารถผลิตสินค้าท่ีเกิดขึน้จากสิ่งแวดล้อมทางธรรมชาติ (3) ระบบองค์การ เช่น ระบบ
ครอบครัว และระบบสงัคมซึ่งท าให้มนษุย์ประสานพฤติกรรมของเขาได้อย่างมีประสิทธิผลร่วมกบั
การท างานของบคุคลอ่ืน 

2. วฒันธรรมมีการเรียนรู้ (Culture is learned) วฒันธรรมไม่ได้อยู่ภายในและไม่ใช่จาก
สญัชาตญาณแตเ่กิดจากการเรียนรู้ในชีวิตและเก่ียวข้องกบัอารมณ์ จดุแข็งของวฒันธรรมเกิดจาก
การถ่ายทอดจากรุ่นหนึ่งไปยงัอีกรุ่นหนึ่ง เด็ก ๆ จะมีการเรียนรู้วฒันธรรมจากการกระท า ความคิด 
และความรู้สึก สิ่งเหล่านีเ้ป็นการประยกุต์ใช้ท่ีส าคญัส าหรับพฤติกรรมของนกัท่องเท่ียว เพราะว่า
เป็นสภาพซึง่ก าหนดพฤตกิรรมอนัเน่ืองมาจากวฒันธรรม 

3. วัฒนธรรมเป็นกิจกรรมร่วมทางสังคม (Culture is socially shared) วัฒนธรรมเป็น
กลุ่มของเหตกุารณ์ซึ่งมีส่วนร่วมโดยมนษุย์ท่ีอยู่ในสงัคมนัน้ได้ก าหนดให้อยู่ในรูปแบบโดยอิทธิพล
ของสังคม กลุ่มต่าง ๆ ท่ีมีส่วนร่วมอาจจะเป็นกลุ่มสังคมทัง้หมด จนกระทัง้ถึงหน่วยท่ีเล็ก เช่น 

1. วฒันธรรมท่ีเป็นวัตถุธรรม (Material culture) เป็นวัฒนธรรมท่ีเกิดจากการประดิษฐ์
คดิค้นของมนษุย์ในรูปท่ีสามารถน ามาใช้เพ่ืออ านวยความสะดวกสบายตอ่การด าเนิน
ชีวิตประจ าวนั เชน่ วฒันธรรมท่ีเก่ียวกบัเคร่ืองแตง่กาย ท่ีอยูอ่าศยั เป็นต้น 

2. วฒันธรรมท่ีไม่เป็นวตัถุธรรม (Nonmaterial culture) เป็นวฒันธรรมท่ีไม่มีรูปร่างเป็น
ตวัตน เช่น คา่นิยม ความเช่ือถือ บรรทดัฐาน ขนบธรรมเนียมและประเพณี อดุมการณ์ 
ศาสนา ความสนใจ ความรู้ ความสามารถ เป็นต้น 
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ครอบครัว ผลิตภณัฑ์ แมคโดนลัค์ โค้ก ลีวายส์ สินค้าเหล่านีมี้การยอมรับและใช้กนัทัว่โลก ซึ่งถือ
วา่เป็นวฒันธรรมด้านการบริโภคและการแตง่กาย  

4. วฒันธรรมจะคล้ายคลงึกนัแตล่ะลกัษณะเฉพาะของแตล่ะสงัคม (Cultures are similar 
but different) วัฒนธรรมทัง้หมดจะแสดงออกคล้ายคลึงกันในทุกสังคม เช่น การเล่นกีฬา การ
บริโภคอาหาร การเต้นร า การแต่งกาย กฎหมาย การเมือง แต่ลกัษณะเหล่านีใ้นแตล่ะสงัคมจะมี
รายละเอียดแตกต่างกัน เช่น การบริโภคอาหารท่ีมีรสชาติหรือมีการปรุงแต่งท่ีแตกต่างกัน และ
รูปแบบการแตง่กายท่ีแตกตา่งกนัในแตล่ะสงัคม เป็นต้น 

5. วฒันธรรมก่อให้เกิดความพึงพอใจและมีลกัษณะคงทนตอ่เน่ือง (Culture is gratifying 
and persistent) วัฒนธรรมสามารถตอบสนองความต้องการด้านร่างกายและตอบสนองความ
ต้องการท่ีเกิดจากการเรียนรู้ประกอบด้วย พฤติกรรมสม ่าเสมอ ใช้มานาน และท าให้เกิดความพึง
พอใจ ท าให้เกิดการถ่ายทอดจารรุ่นไปยงัอีกรุ่นหนึ่ง เน่ืองจากบคุคลมีความสะดวกท่ีจะกระท าสิ่ง
ซึ่งมีความคุ้ นเคยหรือเป็นประเพณีนิยม ดังนัน้จึงเป็นสิ่งท่ียากล าบากในการเปล่ียนแปลง
วฒันธรรมดัง้เดมิ 

6. วัฒนธรรมมีการป รับตัว (Culture is adaptive) วัฒนธรรมมีการเป ล่ียนแปลง
ตลอดเวลาและค่อย ๆ เปล่ียนแปลง บางสงัคมจะเปล่ียนแปลงช้า หรือไม่เปล่ียนแปลงเลย เช่น 
วฒันธรรมของประเทศไทยลาว ในขณะท่ีบางสงัคมมีการเปล่ียนแปลงท่ีเร็วมาก เช่น ประเทศไทย
มีการยอมรับวฒันธรรมจากทัว่โลกได้รวดเร็วมาก 

7. วัฒนธรรมมีการจัดโครงสร้างและมีการประสมประสานหรือบูรณาการ (Culture is 
organized and integrated) วฒันธรรมมีการจดัร่วมกนัเพ่ือให้มีความเหมาะสม แม้ว่าวฒันธรรม
หลายอยา่งจะมีความไมส่อดคล้องกนัแตใ่นท่ีสดุจะเกิดการประสมประสาน 

8. วัฒนธรรมเป็นสิ่งท่ีถูกวางเง่ือนไขให้ปฏิบัติ (Culture is prescriptive) วัฒนธรรมจะ
เก่ียวข้องกับมาตรฐานหรือพฤติกรรมในอุดมคติซึ่งก าหนดไว้ในสังคมถึงความเหมาะสมในวิธี            
การคดิ ความรู้สกึหรือการกระท า 
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สรุปท้ายบท 
 ปัจจยัก าหนดการทอ่งเท่ียว ในท่ีนีจ้ะแบง่เป็น 2 ปัจจยัหลกั ๆ คือ 1. ปัจจยัส่วนตวัเกิดจาก
ความต้องการของแต่ละบุคคลท่ีได้รับการกระตุ้ นท่ีมากระทบกับประสาทสัมผัสทัง้ 5 คือ                   
การได้กลิ่น การได้ยิน การได้เห็น การได้รู้สึกและการได้รสชาติ แต่ความต้องการเหล่านีก็้ต้อง
ขึน้อยู่กับปัจจัยส่วนตัวหลายอย่าง เช่น รายได้ว่ามีความเหมาะสมในการท่องเท่ียวได้หรือไม ่
ปัจจยัด้านเวลาและสขุภาพ มีเวลาว่างจากการท างานหรือการลาหยดุพกัผ่อนหรือไม่หรือร่างกาย
มีความพร้อมท่ีจะเดินทางหรือไม่ เป็นต้น และครอบครัวซึ่งเป็นปัจจยัท่ีส าคญัคา่นิยมและทศันคติ
ของบคุคลจะได้รับมาจากครอบครัวมากท่ีสดุ 2. ปัจจยัภายนอก  เป็นความสมัพนัธ์ระหว่างบคุคล
และวฒันธรรมของคนทัง้ชาติซึ่งสืบทอดและยึดถือตอ่ ๆ กนัมาซึ่ง ได้แก่ วฒันธรรมพืน้ฐานจะเป็น
สิ่งก าหนดพฤติกรรมการบริโภคของบุคคล เพราะวฒันธรรมเป็นตวัหล่อหลอมลกัษณะนิสยัและ
ความคิดของตน  ชัน้ของสังคม เป็นการจัดล าดบับุคคลในสังคมท่ีมีลักษณะคล้ายคลึงกันจาก
ระดบัสูงไประดบัต ่าสิ่งท่ีน ามาใช้ในการแบ่งชนชัน้ของสงัคม คือ อาชีพ ฐานะ รายได้ ชาติก าเนิด 
ระดบัการศึกษา ต าแหน่งหน้าท่ีการงาน และบุคลิกลกัษณะ  รวมถึงปัจจยัด้านต่าง ๆ เช่น ปัจจยั
ด้านเศรษฐกิจ สังคมดีขึน้ของประชากรและประเทศชาติ  เช่น รายได้ของประชากรดีขึน้                   
ความสะดวกของการคมนาคม ลักษณะภูมิประเทศท่ีสวยงามและมีทัศนียภาพท่ีแปลกตา 
ธรรมชาตจิะเป็นสิ่งท่ีดงึดดูใจให้มีการเดินทางทอ่งเท่ียว การจดัให้บริการความสะดวกและกิจกรรม
ได้แก่ ท่ีพกั อาหาร กิจกรรมการแสดงและกีฬา รวมถึงปัจจยัอ่ืน ๆ ได้แก่ โรงพยาบาล การต้อนรับ 
นโยบายของรัฐบาล ภาษาท่ีใช้ สถานท่ีซือ้หาสินค้าตา่ง ๆ เป็นต้น 
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ค าถามทบทวน 
ข้อ 1. ความต้องการหมายถึงอะไร พร้อมอธิบาย 
ข้อ 2. การรับรู้หมายถึงอะไร ประกอบด้วยอะไรบ้าง 
ข้อ 3. ลกัษณะบคุลิกภาพท่ีแตกตา่งมีอะไรบ้าง 
ข้อ 4. แนวความคิดเก่ียวกบัตนเองมีอะไรบ้าง พร้อมอธิบาย 
ข้อ 5. ทศันคตหิมายถึงอะไร 
ข้อ 6. วฒันธรรม และวฒันธรรมยอ่ยหมายถึงอะไร 
ข้อ 7. ผู้น าความคดิเห็นหมายถึงอะไร พร้อมอธิบาย 
ข้อ 8. ปัจจยัทางการเปรียบเทียบราคาหมายถึงอะไร พร้อมอธิบาย 
ข้อ 9. ปัจจยัทางการเมืองหมายถึงอะไร พร้อมอธิบาย 
ข้อ 10. ให้ท่านอธิบายทฤษฎีของพิบูล ทีปะปาล (2545:156) ท่ีกล่าวถึง สาเหตุของการเกิด

แรงจงูใจไว้ดงันี ้
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แผนบริหารการสอนประจ าบทที่ 6 
 

หัวข้อเนือ้หา 
 การตดัสินใจท่ีเก่ียวข้องการซือ้มีลักษณะทัว่ไป ทัศนะ 4 ประการในการตดัสินใจซือ้ของ
นักท่องเท่ียว รูปแบบท่ีส าคัญของสถานการณ์การซือ้  โมเดลการตัดสินใจซือ้ของนักท่องเทียว 
รูปแบบลกัษณะการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค กลอ่งด าหรือความรู้สกึนกึคดิของผู้ ซือ้  
  

วัตถุประสงค์เชงิพฤตกิรรม  
1.  นกัศกึษาสามารถบรรยายโมเดลการตดัสินใจซือ้ของนกัทอ่งเท่ียวได้ 
2.  นกัศกึษาสามารถอธิบายลกัษณะการตดัสินใจท่ีเก่ียวข้องการซือ้มีลกัษณะทัว่ไป 
3.  นกัศกึษาทราบสว่นประกอบของรูปแบบลกัษณะการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค  

กลอ่งด าหรือความรู้สกึนกึคดิของผู้ ซือ้  
 

วธีิสอนและกิจกรรมการเรียนการสอน 
1. วิธีสอน 

 -  อาจารย์สรุปการตดัสินใจท่ีเก่ียวข้องการซือ้มีลักษณะทั่วไป ทัศนะ 4 ประการในการ
ตดัสินใจซือ้ของนกัท่องเท่ียว รูปแบบท่ีส าคญัของสถานการณ์การซือ้ โมเดลการตดัสินใจซือ้ของ
นกัทอ่งเท่ียว รูปแบบลกัษณะการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค กลอ่งด าหรือความรู้สกึนกึคดิของผู้ ซือ้  
 -  บรรยายประกอบ ส่ือการสอน Power point  
       -  อภิปรายและซกัถาม 

 2. กจิกรรมการเรียนการสอน 

การน าเข้าสู่บทเรียนโดยจดักิจกรรมการเรียนรู้โดยใช้ปัญหาเป็นฐานให้นกัศกึษาแบง่กลุ่ม
อภิปรายเพ่ือสรุปการตดัสินใจท่ีเก่ียวข้องการซือ้มีลกัษณะทัว่ไป ทศันะ 4 ประการในการตดัสินใจ
ซือ้ของนักท่องเท่ียว รูปแบบท่ีส าคัญของสถานการณ์การซือ้  โมเดลการตัดสินใจซือ้ของ
นกัทอ่งเท่ียว รูปแบบลกัษณะการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค กลอ่งด าหรือความรู้สกึนกึคดิของผู้ ซือ้ 
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ส่ือการเรียนการสอน 
1. Power point  

 2. เอกสารประกอบการสอนวิชาพฤตกิรรมของนกัทอ่งเท่ียว 
 
 

การวัดและประเมินผล 
1. ใช้สงัเกตพฤตกิรรมการมีสว่นร่วมความสนใจค าตอบ และร่วมอภิปราย 

2.   นักศึกษา ร้อยละ 80 สามารถสรุปการตัดสินใจท่ีเก่ียวข้องการซือ้มีลักษณะทั่วไป 
ทัศนะ 4 ประการในการตัดสินใจซือ้ของนักท่องเท่ียว รูปแบบท่ีส าคัญของสถานการณ์การซือ้  
โมเดลการตดัสินใจซือ้ของนกัทอ่งเท่ียว รูปแบบลกัษณะการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภค กลอ่งด าหรือ
ความรู้สกึนกึคดิของผู้ ซือ้ 



 

บทที่ 6 
กระบวนการตัดสินใจซือ้บริการทางการท่องเที่ยว 

 
 ในสภาพสงัคมปัจจบุนัการเดินทางเพ่ือการท่องเท่ียวมีความส าคญัมากขึน้ ทัง้นีเ้น่ืองจาก
สภาพสังคมของประเทศท่ีพัฒนาแล้วและประเทศท่ีก าลังพัฒนาได้เข้าสู่ยุคอุตสาหกรรมท่ีมี
เทคโนโลยีทางด้านการส่ือสาร และการคมนาคมก้าวหน้ามาก จนกระทัง่รูปแบบวิถีการด ารงชีวิต 
และทัศนคติของคนในสังคมท่ีเปล่ียนแปลงไป คนในสังคมเมืองปัจจุบันนีมี้ความต้องการท่ีจะ
เดินทางด้วยเหตผุลท่ีแตกตา่งกนั การศกึษาพฤติกรรมนกัท่องเท่ียวจ าเป็นต้องศกึษากระบวนการ
ตดัสินใจซือ้ด้วยเพ่ือวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพ่ือตอบสนองความต้องการของนกัท่องเท่ียว
และเพ่ือให้นกัท่องเท่ียวได้รับความพึงพอใจสงูสุด ในบทนีจ้ะกล่าวถึงรูปแบบพฤติกรรมของผู้ ซือ้
และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการซือ้ของนกัทอ่งเท่ียว 

การตดัสินใจ หมายถึง การเลือกกิจกรรมจากสองทางเลือกขึน้ไป เม่ือบคุคลมีทางเลือกใน
การตดัสินใจระหวา่งสองสิ่ง บคุคลจะอยูใ่นภาวะท่ีจะต้องท าการตดัสินใจซือ้  
 
การตัดสินใจที่เก่ียวข้องการซือ้มีลักษณะท่ัวไป ดังนี ้

- การซือ้ขัน้พืน้ฐานหรือการตดัสินใจทัว่ไป โดยทัว่ไปจะมีลกัษณะการตดัสินใจซือ้ 
อยา่งง่าย มกัมีราคาไมแ่พง  

- การเลือกซือ้ตราสินค้าหรือการตดัสินใจในการใช้บริการ เพ่ือซือ้บริการจากบริษัทใด 
บริษัทหนึ่งโดยทั่วไปจะมีลักษณะ ซือ้บริการจากบริษัทท่ีใช้ประจ า ซือ้บริการตราท่ีลดราคา                  
ซือ้บริการตราระดบัชาต ิ 

- การตดัสินใจในชอ่งทางการซือ้โดยทัว่ไปจะมีลกัษณะ ไปซือ้บริการจากบริษัทท่ีตัง้อยู่ 
ซือ้บริการจากบริษัทท่ีใช้ประจ า ซือ้ทางโทรศพัท์ท่ีบ้าน และซือ้จากบริษัทในท้องถ่ิน 

- การตดัสินใจในการใช้จา่ยในการซือ้ โดยทัว่ไปจะมีลกัษณะจะมีลกัษณะซือ้เป็น             
เงินสด หรือจา่ยคา่บริการหลงัการใช้ทนัที 
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ทัศนะ 4 ประการในการตัดสินใจซือ้ของนักท่องเที่ยว 
 ทศันะ 4 ประการในการตดัสินใจซือ้ของนกัท่องเท่ียวในท่ีนีจ้ะพิจารณาถึงทศันะส าคญัท่ี
เก่ียวข้องกับสาเหตุและวิธีการซึ่งบุคคลตัดสินใจซือ้ เรียกว่า โมเดลของบุคคล ซึ่งเป็นโมเดลท่ี
เก่ียวข้องกบัพฤตกิรรมของนกัทอ่งเท่ียว 4 โมเดล  

1. บคุคลท่ีตดัสินใจซือ้โดยถือเกณฑ์เศรษฐกิจ 
2. บคุคลท่ีตดัสินใจซือ้โดยคล้อยตามบคุคลอ่ืน 
3. บคุคลท่ีตดัสินใจซือ้ด้วยความเข้าใจ 
4. บคุคลท่ีตดัสินใจซือ้ด้วยอารมณ์  

โดยมีรายละเอียดแสดงตามตารางท่ี 6.1 

ตารางท่ี 6.1 แสดงการตดัสินใจซือ้ของนกัทอ่งเท่ียว 
 

ชนิดของการตัดสินใจ 
 

 
ทางเลือกที่ 1 

 
ทางเลือกที่ 2 

การซือ้ขัน้พืน้ฐานหรือการ
ตดัสินใจในการใช้บริการ 

- เพ่ือซือ้ไว้ใช้บริการ - ไมซื่อ้ไว้ใช้บริการ 

การเลือกซือ้ตราสินค้าหรือ
การตดัสินใจในการใช้บริการ 

- เพ่ือซือ้ไว้ใช้บริการตรา
โรงแรมใด สินค้าหนึง่ 
 
- เพ่ือซือ้หรือใช้บริการตรา
โรงแรมท่ีใช้เป็นประจ า 
 
 
- เพ่ือซือ้หรือบริโภคโมเดล
พืน้ฐาน 
 
- เพ่ือซือ้หรือใช้บริการตรา
โรงแรมใหม่ 
 
 

- เพ่ือซือ้บริการตราโรงแรมอ่ืน 
 
 
- เพ่ือซือ้หรือใช้บริการตรา
โรงแรมใหม ่หรือมีรูป
ลกัษณะเฉพาะ 
 
- เพ่ือซือ้หรือบริโภคโมเดล
หรูหรา 
 
- เพ่ือซือ้หรือใช้บริการตรา
โรงแรมท่ีอยูเ่ดมิหรือตราอ่ืนท่ี
ยงัใหมอ่ยู่ 
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- เพ่ือซือ้หรือใช้บริการตรา
โรงแรมท่ีมีมาตรฐาน 
- เพ่ือซือ้หรือใช้บริการตรา
โรงแรมท่ีลดราคา 
 
- เพ่ือซือ้หรือใช้บริการตรา
โรงแรมระดบัชาติ 

- เพ่ือซือ้หรือใช้บริการตรา
โรงแรมท่ีต ่ากวา่มาตรฐาน 
- เพ่ือซือ้หรือใช้บริการตรา
โรงแรมท่ีไมล่ดราคา 
 
- เพ่ือซือ้หรือใช้บริการตรา
โรงแรมทัว่ไป 

การตดัสินใจในช่องทาง  
การซือ้ 

- เพ่ือซือ้จากท่ีใด ท่ีหนึ่ง เช่น 
ซือ้ท่ีโรงแรม ซือ้ท่ีการตัง้บธู 
 
- เ พ่ื อ ซื ้อ จ าก โร งแ รม ท่ี ใ ช้
บริการเป็นประจ า 
 
- เ พ่ื อ ซื ้อ โ ด ย อ ยู่ ท่ี บ้ า น                   
(ทางโทรศพัท์ เว็บไซค์) 
 

- เพ่ือซือ้จากโรงแรมสถานท่ีตัง้
ของโรงแรม 
 
- เพ่ือซือ้จากโรงแรมอ่ืนท่ีไม่
เคยใช้บริการ 
 
- เพ่ือซือ้ท่ีตัง้ของโรงแรม 

การตดัสินใจในการใช้จา่ยใน
การซือ้ 

- เพ่ือซือ้เป็นเงินสด 
 
- เพ่ือจา่ยคา่บริการเม่ือใช้
บริการแล้ว 

- เพ่ือซือ้ด้วยบตัรเครดติ 
 
- เพ่ือการจ่ายเงินคา่บริการ
เป็นงวด ๆ 

ที่มา (ศริิวรรณ เสรีรัตน์, 2550, หน้า 349) 
 

1. บุคคลท่ีตัดสินใจซือ้โดยถือเกณฑ์เศรษฐกิจ  (Economic man หรือ Economic man 
theory) ทฤษฎีนีส้มมติว่านักท่องเท่ียวใช้หลักเกณฑ์ในการประเมิน  จัดล าดับทางเลือกแต่ละ
บริการ และเลือกทางเลือกซึ่งให้มูลคา่สงูสดุ โมเดลนีย้ึดหลกัว่านกัท่องเท่ียวจะค านึงถึงทางเลือก
ของบริการและจัดล าดับแต่ละทางเลือกในรูปของประโยชน์ (ข้อดี) และข้อเสีย เพ่ือท่ีจะหา
ทางเลือกท่ีดีท่ีสดุก่อนตดัสินใจเลือกบริการ ทฤษฎีนีต้ามทศันะของนกัวิทยาศาสตร์สงัคมพบวา่ไม่
เป็นจริงด้วยเหตผุลตอ่ไปนี ้(1) บคุคลมีข้อจ ากดัด้วยทกัษะ อุปนิสยั และการกระท าท่ีสะท้อนจาก
ประสาทสัทผัส (2) บุคคลมีข้อจ ากัดด้านมูลค่าของบริการ และจุดมุ่งหมายท่ีมีอยู่ (3) บุคคลมี
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ข้อจ ากัดด้านความรู้ นักท่องเท่ียวอยู่ในตลาดท่ีไม่สมบูรณ์ซึ่งไม่สามารถตัดสินใจโดยใช้                     
หลกัเหตผุล เชน่ ความสมัพนัธ์ระหวา่งราคาและคณุภาพ  

2. บุคคลท่ีตัดสินใจซือ้โดยคล้อยตามบุคคลอ่ืน  (Passive man หรือ Passive man 
theory) หมายถึง ทฤษฎีมนุษย์ท่ีแสดงว่านักท่องเท่ียวเป็นผู้ยอมจ านนต่อการใช้ความพยายาม
ทางการตลาดของนกัการตลาด ทฤษฎีนีต้รงกันข้ามกับทฤษฎีแรก โดยมองว่านกัท่องเท่ียวมีการ
รับรู้จากสิ่งกระตุ้น และเป็นผู้ ซือ้ท่ีไม่มีเหตผุลพร้อมท่ีจะยอมรับเคร่ืองมือของนกัการตลาด ดงันัน้
นกัท่องเท่ียวจึงยอมจ านนตอ่พนกังานขายมืออาชีพ ซึ่งมีการฝึกอบรมด้านการขาย ในการพฒันา
กระบวนการขาย โดยมีขัน้ตอนท่ีส าคัญ คือ (1) พนักงานขายต้องท าให้ลูกค้าเกิดความตัง้ใจ             
(2) จากความตัง้ใจจะพัฒนาให้ลูกค้าเกิดความเกิดความสบัสน (3) ความสนใจจะน าไปสู้ความ
ต้องการ (4) จากการขจดัความขดัแย้งในจิตใจของกลุ่มเปา้หมายจะน าไปสู่การตดัสินใจซือ้จะเห็น
ว่าขัน้ตอนการขายจะมีวัตถุประสงค์ให้เกิด AIDA โมเดล คือ เกิดความตัง้ใจ ความสนใจ                            
ความต้องการ และเกิดการกระท า 

ข้อจ ากัดของโมเดลนีก็้คือ ไม่ได้ค านึงถึงบทบาทของนักท่องเท่ียวท่ีเท่าเทียมกันในการ
ค้นหาทางเลือกบริการท่ีท าให้เกิดความพึงพอใจสงูสดุ ซึ่งจ าเป็นจะต้องศกึษาถึงการจงูใจ การรับรู้
การเลือกสรร การเรียนรู้ ทัศนคติ การติดต่อส่ือสาร และผู้น าความคิด ทัง้หมดนีจ้ะมีส่วนร่วมใน
การตดัสินใจของนกัทอ่งเท่ียว ดงันัน้โมเดลนีจ้งึถกูตอ่ต้านวา่ไมเ่ป็นความจริง 

3. บคุคลท่ีตดัสินใจซือ้ด้วยความเข้าใจ (Cognitive man) โมเดลความเป็นมนษุย์ซึง่ระบุ
วา่นกัท่องเท่ียวเป็นผู้ ค้นหาข้อมลูท่ีเหมาะสมซึง่สามารถท าให้เกิดการตดัสินใจซือ้อยา่งเหมาะสม 
ในโมเดลนีจ้งึมองว่านกัท่องเท่ียวเป็นผู้แก้ปัญหา 

โมเดลนีอ้าจถือว่าเป็นระบบกระบวนการข้อมูลของนกัท่องเท่ียว ซึ่งอาจหมายถึงรูปแบบ
การเรียนรู้ของมนษุย์จากกระบวนการข้อมลูซึ่งมุ่งท่ีวิธีการเก็บข้อมลูในความทรงจ า และวิธีการน า
กลับมาใช้ กระบวนการนี จ้ะน าไปสู่การก าหนดความพึงพอใจและการตัง้ใจซือ้ใน ท่ีสุด 
นกัทอ่งเท่ียวอาจใช้กลยทุธ์ก าหนดความพึงพอใจ ซึ่งเป็นอีกเกณฑ์หนึ่งโดยอาศยับคุคลท่ีเก่ียวข้อง 
เชน่ เพ่ือ ครอบครัว พนกังานขาย เป็นต้น  

โมเดลความเข้าใจ หรือโมเดลการแก้ปัญหา อธิบายนกัท่องเท่ียวอยู่ระหว่าง 2 ทางเลือก 
คือ การตดัสินใจโดยหลกัเหตผุล และการตดัสินใจซือ้โดยคล้อยตามบุคคลอ่ืนนกัท่องเท่ียวท่ีไม่มี
ความรู้หรือไม่มีข้อมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ท่ีเพียงพอจะไม่สามารถตัดสินใจท่ีสมบูรณ์และอาจ
ตดัสินใจเน่ืองจากความพยายามทางการตลาดของนกัการตลาด 
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โมเดลความเข้าใจนีจ้ะเหมาะส าหรับนกัท่องเท่ียวท่ีมีการศกึษาดีและนกัทอ่งเท่ียวท่ีค้นหา
ข้อมูลโดยถือเกณฑ์ในการตดัสินใจในการใช้บริการ ส าหรับอภิปรายลกัษณะเฉพาะอย่างในการ
ตดัสินใจซือ้บริการของโรงแรม 

3. บุคคลท่ีตัดสินใจซือ้ด้วยอารมณ์ (Emotional man) โมเดลซึ่งเสนอว่านักท่องเท่ียว
ตัดสินใจโดยอาศัยเกณฑ์ดุลพินิจของนักท่องเท่ียวหรือความรู้สึกส่วนตัว เช่น ความรัก                     
ความภาคภูมิใจ ความกลวั ความรู้สึก การยกย่อง มากกว่าการประเมินข้อมลูท่ีได้มาจริง หรือเป็น
การตัดสินใจซือ้โดยการยึดถือความรู้สึกหรือความต้องการทางอารมณ์ของนักท่องเท่ียว เช่น   
ความสนกุ ความกลวั ความรัก ความหวงั ความมีเสนห์่ทางเพศ เป็นต้น 

เม่ือนักท่องเท่ียวเกิดการตัดสินใจซือ้โดยอาศัยอารมณ์จะมีการค้นหาข้อมูลก่อนการ
ตดัสินใจซือ้น้อย  ซึง่เกณฑ์การตดัสินใจซือ้ในกรณีนีเ้ป็นความต้องการด้านจิตวิทยา ความต้องการ
และการจงูใจ ตวัอย่างนกัธุรกิจท่ีเป็นผู้บริหารมกัเลือกพกัโรงแรมท่ีมีช่ือเสียงดงัเพราะรู้สกึว่าท าให้
เขาดดีูขึน้ และตราโรงแรมท าให้เข้าเกิดความรู้สึกดี มัน่ใจในการบริการ ในกรณีนีน้กัการตลาดจะ
ให้ความส าคญัในการโฆษณาโดยมุง่ท่ีอารมณ์และความรู้สึกของนกัทอ่งเท่ียว 

รูปแบบท่ีส าคัญของสถานการณ์การซือ้ 
รูปแบบท่ีส าคญัของสถานการณ์การซือ้ (Types of buying behavior) การตดัสินใจซือ้จะ

แตกต่างกันตามรูปแบบของการตดัสินใจในการซือ้ ซึ่งอาจแสดงถึงพฤติกรรมการซือ้ตามความ
สลบัซบัซ้อนในการตดัสินใจซือ้ และระดบัความแตกตา่งระหวา่งตราสินค้า โดยมีรายละเอียด ดงันี ้

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 6.1 แสดงพฤตกิรรมการซือ้ 4 แบบ 

ที่มา (ศริิวรรณ เสรีรัตน์, 2550, หน้า 352) 

   
 

ความสลับซับซ้อน 
ในการตัดสินใจซือ้สูง 
(High involvement) 

ความสลับซับซ้อน 
ในการตัดสินใจซือ้ต ่า 
(Low involvement) 

  
ความ

แตกต่าง
ระหว่าง
ตรา
สินค้า 

สูง 
 
 

(1) พฤตกิรรมการซือ้แบบ
สลบัซบัซ้อน (Complex buying 
behavior) 

(4) พฤตกิรรมการซือ้แบบเลือก
มาก (Variety-seeking buying 
behavior) 

ต ่า (2) พฤตกิรรมการซือ้แบบลดความ
สลบัซบัซ้อน (Dissonance-
reducing buying behavior) 

(3) พฤตกิรรมการซือ้แบบประจ า 
(Habitual buying behavior) 
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1. พฤติกรรมการซือ้แบบสลับซับซ้อน (Complex buying behavior) เป็นพฤติกรรม              

การซือ้ท่ีนักท่องเท่ียวมีความสลับซับซ้อนในการตดัสินใจซือ้สูงในผลิตภัณฑ์ท่ีมีความแตกต่าง
ระหว่างตราสินค้าสูง หรือตราโรงแรมท่ีมีราคาแพงซือ้ไม่บ่อยและมีความเส่ียงสูง โดยทั่วไป
นกัท่องเท่ียวยงัไม่รู้จกัเก่ียวกบัประเภทของผลิตภณัฑ์ พฤติกรรมนีป้ระกอบด้วยกระบวนการ ดงันี ้
นกัท่องเท่ียวต้องผ่านกระบวนการเรียนรู้ โดยพฒันาความเช่ือถือ และทศันคติ เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ 
และพฒันาทัศนคติซึ่งน าไปสู่การเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์ท่ีค านึงถึงความแตกต่างระหว่างตราสินค้า 
นักการตลาดจึงต้องเข้าใจในการรวบรวมข้อมูล และการประเมินพฤติกรรมการซือ้ ท่ีมีความ
สลบัซบัซ้อนสูง เพ่ือพฒันากลยุทธ์การตลาดซึ่งช่วยผู้ ซือ้ในการเรียนรู้คณุสมบตัิผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ 
และสร้างความแตกต่างระหว่างคุณลักษณะของผลิตภัณฑ์โดยใช้ส่ือบรรยายถึงข้อได้เปรียบ             
การจงูใจพนกังานขายและตวัแทนขาย 

2. พฤติก รรมการซื อ้แบบลดความสลับซับ ซ้อน  (Dissonance-reducing buying 
behavior) เป็นพฤติกรรมการซือ้ท่ีนักท่องเท่ียวมีความสลับซับซ้อนในการตัดสินใจซือ้สูงใน
ผลิตภณัฑ์ท่ีมีความแตกตา่งระหว่างตราสินค้าต ่าความสลบัซบัซ้อนในการตดัสินใจซือ้สงูจะเกิดใน
กรณีท่ีมีการซือ้สินค้าราคาแพง ซือ้ไม่บอ่ย และมีความเส่ียงสงู ผู้ ซือ้จะท าการส ารวจตลาดก่อนว่า
สินค้าใดวางจ าหน่ายบ้าง ซึ่งหากพบความแตกต่างในคณุภาพผู้ ซือ้ก็อาจจะตดัสินใจซือ้สินค้าท่ี
ราคาแพงกว่า ซึ่งนักการตลาดจะต้องสร้างความเช่ือถือและการประเมินทางเลือก เพ่ือช่วยให้
นกัทอ่งเท่ียวเกิดความรู้สกึท่ีดีเก่ียวกบัการเลือกตราสินค้า 

3. พฤติกรรมการซือ้แบบประจ า (Habitual buying behavior) เป็นพฤติกรรมการซือ้ท่ี
นกัท่องเท่ียวมีความสลบัซบัซ้อนในการตดัสินในซือ้ต ่าในผลิตภณัฑ์ท่ีมีความแตกตา่งระหว่างตรา
สินค้าต ่า เช่น การซือ้สบู่ แป้ง ยาสีฟัน เป็นต้น ในการซือ้สินค้าประเภทนี ้นกัท่องเท่ียวไม่ต้องใช้
ความคดิหรือเวลาเพ่ือการค้นหาในการซือ้มากนกั 

นกัการตลาดจ าเป็นต้องใช้การส่งเสริมการตลาดและเน้นกลยทุธ์ด้านราคา เพ่ือกระตุ้นให้
เกิดการทดลองซือ้ การใช้ส่ือโฆษณาทางโทรทัศน์จะได้รับความส าเร็จมากกว่าส่ือสิ่งพิมพ์ 
เน่ืองจากมีตวักลางท่ีเก่ียวข้องน้อย จงึเหมาะกบัการเรียนรู้โดยสร้างให้เกิดการรับรู้ 

นกัการตลาดจะใช้เทคนิค 4 ประการ ในการเปล่ียนจากสินค้าท่ีซือ้โดยไม่ต้องตดัสินใจมา
เป็นสินค้าท่ีต้องตดัสินใจ (อย่างมาก) ก่อนซือ้ คือ (1) การเช่ือมโยงผลิตภัณฑ์เข้ากับเร่ืองราวใน
ชีวิตประจ าวันของนักท่องเท่ียว (2) การเช่ือมต่อผลิตภัณฑ์เข้ากับสถานการณ์ท่ีบุคคลต้อง
เก่ียวข้อง (3) การออกแบบโฆษณาท่ีกระตุ้นอารมณ์ ซึ่งเป็นความต้องการด้านจิตวิทยา โดยชีถ้ึง
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คุณค่าของบุคคลหรือการป้องกันอีโก้ (4) การเพิ่มคุณลักษณะท่ีส าคัญเข้าไป ซึ่งจะท าให้
นกัทอ่งเท่ียวสนใจสินค้านัน้มากขึน้ 

งานของนักการตลาดในสถานการณ์นีจ้ะเก่ียวข้องกับ (1) ลูกค้าประจ า โรงแรมต้อง
พยายามสง่เสริมให้เกิดความชอบเก่ียวกบัตราสินค้า ส่งเสริมคณุภาพระดบัชัน้ของสินค้า และการ
ควบคุมราคา (2) ลูกค้าใหม่ นกัการตลาดต้องพยายามเรียกร้องให้เกิดความสนใจในตราสินค้า
และพยายามเสนอผลิตภัณฑ์ลกัษณะใหม่ รวมทัง้การจัดแสดง ณ จุดซือ้ การลดราคา การแจก
แถม และการชิงรางวลั เป็นต้น 

5. พฤติกรรมการซือ้แบบเลือกมาก (Variety-seeking buying behavior) เป็นพฤติกรรม
การซือ้ท่ีนักท่องเท่ียวมีความสลับซับซ้อนในการตัดสินใจซือ้ต ่าในผลิตภัณฑ์ท่ีมีความแตกต่าง
ระหว่างตราสินค้าสูง ซึ่งนกัท่องเท่ียวจะเกิดการทดลองใช้และซือ้สินค้าของคูแ่ข่งขนัแทน กลยทุธ์
การตลาดส าหรับผู้น าจะต้องพยายามกระตุ้นพฤติกรรมการซือ้ตามชัน้วางมีสินค้าให้ครบถ้วนใน
ชัน้วาง มีโฆษณาเพ่ือเตือนความทรงจ า ส่วนคู่แข่งขันจะต้องพยายามกระตุ้ นให้เกิดความ
หลากหลาย โดยการเสนอราคาต ่า การแจกคูปอง การขายควบ การแจกตัวอย่างสินค้าและ
โฆษณา ซึง่แสดงถึงความพยายามในการค้นหาสิ่งใหม ่
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ภาพท่ี 6.2 แสดงความตอ่เน่ืองของพฤตกิรรมการตดัสินใจในการซือ้ 

ที่มา (ศริิวรรณ เสรีรัตน์, 2550, หน้า 353) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
ผลิตภณัฑ์ราคาต ่า                                                       ผลิตภณัฑ์ราคาแพงมากขึน้ 
 
การซือ้ซ า้บอ่ยครัง้                                การซือ้ไมบ่อ่ยครัง้    
 
ความสลบัซบัซ้อนในการซือ้ต ่า    ความสลบัซบัซ้อนในการซือ้สงู 
 
มีความคุ้นเคยกบัระดบัชัน้ผลิตภณัฑ์   ไมมี่ความคุ้นเคยกบัระดบัชัน้ 

ผลิตภณัฑ์และตราสินค้า 
 
ใช้ความคดิน้อย มีการค้นหา และใช้เวลา   ใช้ความคดิมาก มีการค้นหา และ 
ในการซือ้น้อย      ในการซือ้มาก 

พฤตกิรรมการ
ตอบสนองแบบ

สม ่าเสมอ 

การแก้ปัญหาใน
ขอบเขตจ ากัด 

การแก้ปัญหาอย่าง
มาก 
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ตารางท่ี 6.2 แสดงลกัษณะของการแก้ปัญหาในขอบเขตจ ากดัเปรียบเทียบกบัการแก้ปัญหา 
       อยา่งมาก 

 การแก้ปัญหาใน 
ขอบเขตจ ากัด 

(Limited problem solving) 

การแก้ปัญหาอย่างมาก 
(Extensive problem solving) 

1. แรงจงูใจในการค้นหาข้อมลู 
 
 

1.1 มีความเส่ียงต ่าและมี 
ความสลบัซบัซ้อนในการซือ้ต ่า 
1.2 การค้นหาน้อย 
1.3 มีกระบวนการในการ 
ค้นหาข้อมลูน้อย 
1.4 มีการตดัสินใจสว่นใหญ่ใน 
การซือ้ 

1.1 มีความเส่ียงสงูและมี 
ความสลบัซบัซ้อนในการซือ้สงู 
1.2 การค้นหามาก 
1.3 มีกระบวนการในการ 
ค้นหาข้อมลูมาก 
1.4 มีแหลง่ข้อมลูท่ีใช้ในการ 
เปรียบเทียบหลายแหลง่ 

2. การประเมินทางเลือก 2.1 ความเช่ือถือในตราสินค้า
น้อย 
2.2 เกณฑ์น าเสนอท่ีโดดเดน่
มาก 
2.3 การรับรู้ทางเลือกโดยใช้
เกณฑ์แบบธรรมดา 

2.1 ความเช่ือถือในตราสินค้า
มาก 
2.2 เกณฑ์ท่ีน าเสนอมีหลาย
เกณฑ์ 
2.3 ยดึหลกัความส าคญัท่ี
ความแตกตา่งระหวา่ง
ทางเลือก 

3. การซือ้ 3.1 ใช้เวลาในการซือ้จ ากดั 
สว่นใหญ่จะบริการตวัเอง 
3.2 การตดัสินใจซือ้ได้รับ
อิทธิพลจากการจดัแสดงสินค้า 

3.1 ใช้เวลาในการซือ้จาก
หลายร้าน 
3.2 การส่ือสารโดยพนกังานใน
ร้านค้าเป็นสิ่งจ าเป็น 

ที่มา (ศริิวรรณ เสรีรัตน์, 2550, หน้า 354) 
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โมเดลการตัดสินใจซือ้ของนักท่องเทียว 
 โมเดลอย่างง่ายในการตดัสินใจซือ้ของนักท่องเท่ียวก็คือ โมเดลความเข้าใจหรือโมเดล 
การแก้ปัญหา นักท่องเท่ียวและความต้องการด้านจิตวิทยาหรืออารมณ์ โมเดลนีจ้ะรวมหลาย
ความคิดเก่ียวกับการตดัสินใจซือ้ของนักท่องเท่ียวและพฤติกรรมการใช้บริการ ซึ่งมีส่วนส าคญั              
3 สว่น คือ ปัจจยัน าเข้า (2) กระบวนการ (3) ผลลพัธ์ โดยมีรายละเอียด ดงันี ้
 1. ส่วนของปัจจัยน าเข้า (Input) ปัจจัยน าเข้าของโมเดลการตดัสินใจซือ้เกิดจากปัจจัย
ภายนอกซึ่งเป็นแหล่งข้อมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ์และมีอิทธิพลต่อค่านิยม ทศันคติ และพฤติกรรม
ของนักท่องเท่ียวท่ีเก่ียวข้องกับบริการ ส่วนส าคญัของปัจจยัน าเข้า คือ (1) กิจกรรมส่วนประสม
ทางการตลาด ซึ่งพยายามท่ีจะส่ือสารถึงผลประโยชน์ของผลิตภณัฑ์และบริการกบันกัทอ่งเท่ียวท่ีมี
ศักยภาพ (2) สภาพแวดล้อมทางสังคมวัฒนธรรม ทัง้ 2 ประการนีเ้ป็นปัจจัยภายนอกซึ่งมี
ผลกระทบตอ่การตดัสินใจซือ้ของนกัทอ่งเท่ียว ดงันี ้
 1.1 ปัจจัยน าเข้าด้านส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix input) เป็นกิจกรรม
การตลาดท่ีพยายามเข้าถึงนักท่องเท่ียวโดยการแจ้งข่าวสารและจูงใจนักท่องเท่ียวให้ซือ้และใช้
บริการ เรียกว่า กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix strategy) ประกอบด้วย               
กลยทุธ์ตอ่ไปนี ้
 (1) กลยทุธ์ด้านผลิตภณัฑ์ (Product strategy) 
 (2) กลยทุธ์ด้านราคา (Price strategy) 
 (3) กลยทุธ์ด้านการจดัจ าหนา่ย (Place strategy) 
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รูปแบบลักษณะการตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภค 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพที่ 6.3 แสดงแบบพฤติกรรมของผู้ ซือ้และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการซือ้ของผู้บริโภค 
ที่มา (ศริิวรรณ เสรีรัตน์ม, 2539,  หน้า 68) 

  
 

สิ่งกระตุ้นภายนอก 
สิ่งกระตุ้น

ทางการตลาด 
สิ่งกระตุ้น
อื่นๆ 

ผลติภณัฑ์ 
ราคา 
การจดัจ าหนา่ย 
การสง่เสริม
การตลาด 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี 
การเมือง 
วฒันธรรม  
ฯลฯ 

 

กล่องด าหรือความ    
รู้สึกนึกคดิของผู้ซือ้ 
(Buyer’s black box) 

การตอบสนองของผู้ซือ้ 
การเลอืกซือ้ผลติภณัฑ์ 
การเลอืกตรา 
การเลอืกผู้ขาย 
เวลาในการซือ้ 
ปริมาณการซือ้ 

 

ลักษณะของผู้ซือ้ 
ปัจจยัด้านวฒันธรรม 
ปัจจยัด้านสงัคม 
ปัจจยัสว่นบคุคล 
ปัจจยัด้านจิตวิทยา 

 

ขัน้ตอนการตัดสนิใจของผู้ซือ้ 
การรับรู้ปัญหา 
การค้นหาข้อมลู 
การประเมินผลทางเลอืก 
การตดัสนิใจซือ้ 
พฤติกรรมภายหลงัการซือ้ 

 

1. ปัจจยัทางวฒันธรรม 
1.1 วฒันธรรมพืน้ฐาน 
1.2 วฒันธรรมยอ่ย 
1.3 ชัน้ของสงัคม 

2. ปัจจยัทางสงัคม 
2.1 กลุม่อ้างองิ 
2.2 ครอบครัว 
2.3 บทบาทและสถานะ 
 

3. ปัจจยัสว่นบคุคล 
3.1 อาย ุ
3.2 วงจรชีวติครอบครัว 
3.3 อาชีพ 
3.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ 

หรือรายได้ 
3.5 คา่นิยมและรูปแบบ

การด ารงชีวิต 
 

4. ปัจจยัด้านจิตวิทยา 
4.1 การจงูใจ 
4.2 การรับรู้ 
4.3 การเรียนรู้ 
4.4 ความเช่ือถือ 
4.5 ทศันคต ิ
4.6 บคุลกิภาพ 
4.7 แนวคิดของตนเอง 
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(4) กลยทุธ์ด้านการสง่เสริมการตลาด (Promotion strategy) ประกอบด้วย 
  (4.1) กลยทุธ์ด้านการโฆษณา (Advertising strategy) 
  (4.2) กลยทุธ์การขายโดยใช้พนกังานขาย (Personal selling strategy) 
  (4.3) กลยทุธ์การสง่เสริมการขาย (Sales promotion strategy) 
  (4.4) กลยุทธ์การให้ข่าวและการประชาสมัพันธ์ (Publicity and public relation 
strategy) 
  (4.5) กลยทุธ์การตลาดทางตรง (Direct marketing strategy) 
ผลกระทบจากการใช้เคร่ืองมือการตลาดของนกัการตลาดควบคมุโดยการรับรู้ของนกัทอ่งเท่ียว 

1.2 ปัจจยัน าเข้าด้านสงัคมวฒันธรรม (Social cultural input) ปัจจยันีถื้อว่ามีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจซือ้เชน่เดียวกนั ซึง่รายละเอียดได้กลา่วมาแล้วในตอนต้น ปัจจยัตา่ง ๆ มีดงันี ้

(1) ครอบครัว (Family) 
(2) ชัน้สงัคม (Social class) 
(3) วฒันธรรม (Culture) 
(4) วฒันธรรมกลุม่ยอ่ย (Subculture) 
(5) กลุม่อ้างอิง (Reference groups) 
(6) บทบาทและสถานะ (Roles and statuses) 
ปัจจัยด้านสังคมและวฒันธรรมเป็นปัจจยัน าเข้าท่ีมีผลต่อสิ่งท่ีผู้บริโภคซือ้และวิธีการท่ี 

เขาใช้ อิทธิพลเหลา่นีเ้ป็นปัจจยัน าเข้าร่วมกนั โดยปัจจยัด้านสงัคมวฒันธรรมไม่จ าเป็นจะต้องเป็น
การสนบัสนนุการซือ้หรือการบริโภคบริการอย่างใดอยา่งหนึง่เสมอไป แตอ่าจจะท าให้นกัทอ่งเท่ียว
ต่อต้านการใช้บริการก็ได้ เช่น ในสังคมกรุงเทพฯ ซึ่งมีค่านิยมในวฒันธรรมเก่ียวกับวิกฤตการณ์
ปัญหามลพิษทางอากาศจะมีส่วนช่วยสนบัสนุนให้นกัท่องเท่ียวใช้น า้มนัไร้สารตะกั่วและต่อต้าน
การใช้น า้มนัเบนซินท่ีมีสารตะกัว่ 

2. กระบวนการ (Process) เป็นกระบวนการตัดสินใจซือ้ของนักท่องเท่ียว (Consumer 
decision making process) ส่วนนีจ้ะเก่ียวข้องกับวิธีการหรือขัน้ตอนท่ีนักท่องเท่ียวตดัสินใจซึ่ง
จะต้องพิจารณาถึงปัจจัยด้านจิตวิทยา ซึ่งหมายถึงปัจจัยภายใน ประกอบด้วย การจูงใจ 
(Motivation) การรับ รู้ (Perception) การเรียน รู้ (Learning) ทัศนคติ  (Attitude) บุคลิกภาพ 
(Personality) และแนวคิดส่วนตัว (Self concept) ซึ่งมีผลกระทบต่อกระบวนการตัดสินใจซือ้            
(สิ่ งซึ่งเขาจ าเป็นหรือต้องการ) การรู้จักผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ กิจกรรมการเก็บผลกระทบต่อ
กระบวนการตดัสินใจซือ้ (สิ่งซึ่งเขาจ าเป็นหรือต้องการ) การรู้จกัผลิตภณัฑ์ตา่ง ๆ กิจกรรมการเก็บ
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รวบรวมข้อมลู และการประเมินผลทางเลือก ปัจจยัการรับรู้เก่ียวข้องกับกระบวนการตดัสินใจซื อ้
ของนกัทอ่งเท่ียว มีดงันี ้

2.1 ความเส่ียงท่ีรับรู้ (Perceived risk) หมายถึง ความไม่แน่นอนท่ีนักท่องเท่ียวเผชิญ 
โดยไม่สามารถคาดคะเนผลลัพธ์ไว้ล่วงหน้าในการตดัสินใจ จากความหมายนีจ้ะเก่ียวข้องกับ
ทศันะความเส่ียง 2 ประการ คือ (1) ความไม่แน่นอน (Uncertainty) (2) ผลท่ีจะเกิดขึน้ภายหลัง 
(Consequences) นักท่องเท่ียวต้องตัดสินใจโดยค านึงว่าจะซือ้บริการอะไร และซือ้ท่ีไหน 
นกัท่องเท่ียวอาจต้องเผชิญกบัความเส่ียงเม่ือท าการตดัสินใจ ระดบัความเส่ียงท่ีนกัท่องเท่ียวรับรู้
และยอมรับต่อความเส่ียงเป็นปัจจัย ท่ี มี อิท ธิพลต่อการตัดสินใ จซื อ้ของนักท่องเท่ียว                             
ซึ่งนักการตลาดต้องค านึงถึงประเภทของความเส่ียงท่ีรับรู้  และวิธีการท่ีนักท่องเท่ียวจัดการกับ
ความเส่ียง และน าไปพฒันากลยทุธ์การตลาดเพ่ือลดความเส่ียงให้กบัตลาดเปา้หมาย 

(1) ประเภทของความเส่ียงท่ีรับรู้ (Types of perceived risks) มีดงันี ้
(1.1) ความเส่ียงตามหน้าท่ี (Functional risk) เป็นความเส่ียงซึ่งบริการอาจไม่เป็นตามท่ี

คาดหวงั เชน่ ห้องพกัมีขนาดเล็ก เป็นต้น 
(1.2) ความเส่ียงจากลกัษณะทางกายภาพ (Physical risk) เป็นความเส่ียงส าหรับตวัเอง

และสิ่งอ่ืนเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ เชน่ บริเวณรอบโรงแรมไมส่วยงาม เป็นต้น 
(1.3) ความเส่ียงด้านการเงิน (Financial risk) เป็นความเส่ียงซึ่งบริการจะไม่มีคณุค่าเท่า

ราคาสินค้า (ต้นทนุของการใช้บริการ) เชน่ คณุภาพเม่ือใช้บริการของโรงแรมไม่ได้ตามระดบัดาวท่ี
เคยกลา่วไว้ เป็นต้น 

(1.4) ความเส่ียงด้านสังคม (Social risk) เป็นความเส่ียงซึ่งเกิดจากการเลือกบริการ
ผลิตภณัฑ์ท่ีด้อยคณุภาพ ซึ่งจะมีผลท าให้เกิดความวิตกกงัวล เช่น ความเส่ียงจากญาต ิหรือเพ่ือน
มองวา่โรงแรมนีไ้มส่วย เป็นต้น 

(1.5) ความเส่ียงด้านจิตวิทยา (Psychological risk) เป็นความเส่ียงในการไม่เลือก
ผลิตภณัฑ์ท่ีอ่อนแอและไม่สอดคล้องกบัอีโก้ของนกัท่องเท่ียว เช่น โรงแรมระดบั 3 ดาว เกิดความ
ไมม่ัน่ใจ และไมเ่ช่ือมัน่ในการท่ีจะเข้าไปใช้บริการ เป็นต้น 

(1.6) ความเส่ียงด้านเวลา (Time risk) เป็นความเส่ียงเก่ียวกับเวลาท่ีใช้ไปในการค้นหา
บริการ ซึง่จะท าให้สิน้เปลืองเวลา ถ้าบริการไมเ่ป็นไปตามท่ีคาดหวงั  

การรับรู้ความเส่ียงของแต่ละบคุคลจะแตกต่างกันตามชนิดของบริการ เช่น นกัท่องเท่ียว
จะมีความเส่ียงในการซือ้บริการโรงแรมในตา่งประเทศสงูกว่าการใช้บริการโรงแรมในประเทศไทย 
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โดยเฉพาะความเส่ียงด้านสังคม ความเส่ียงจากลักษณะทางกายภาพ และความเส่ียง                      
ด้านจิตวิทยาจะมีระดบัความเส่ียงสงูในการซือ้จากผู้ ค้าปลีกท่ีไมมี่ร้านค้า 

(2) วิ ธี ก าร ท่ี นั กท่ อ ง เท่ี ย วจัด การกับค วาม เส่ี ย ง  (How consumer handle risk) 
นกัท่องเท่ียวจะพฒันากลยทุธ์ของตวัเองเพ่ือลดความเส่ียงเพ่ือท่ีจะเพิ่มความเช่ือมัน่เม่ือตดัสินใจ
เลือกบริการ แม้วา่ผลของการตดัสินใจจะไมแ่นน่อน กลยทุธ์การลดความเส่ียง มีดงันี ้

(2.1) การค้นหาข้อมลู (Information search) วิธีการค้นหาข้อมลูส าหรับผลิตภณัฑ์ มีดงันี ้
(1) การติดต่อส่ือสารด้วยค าพูด (Word-of-mouth communication) จากเพ่ือน ครอบครัว และ
บุคคลอ่ืนซึ่งเป็นกลุ่มอ้างอิงท่ีมีอิทธิพลด้านความคิดเห็น (2) จากพนักงานขาย (Salespeople)  
(3) จากการติดต่อส่ือสารมวลชน (Mass media communication) เช่น หนังสือพิมพ์  วิทย ุ
โทรทศัน์ นิตยสาร ฝ่ายโฆษณา เป็นต้น นกัท่องเท่ียวใช้เวลาในการค้นหาข้อมลูเก่ียวกับทางเลือก
บริการและการประเมินทางเลือกมากขึน้เม่ือมีความเส่ียงขึน้กบัการซือ้เฉพาะอย่าง นกัท่องเท่ียวท่ี
มีข้อมลูจ านวนมากเก่ียวกบับริการและชนิดของบริการและมีการคาดคะเนถึงผลลพัธ์มากขึน้จะท า
ให้มีความเส่ียงลดลง 

(2.2) ความภักดีต่อตราสินค้า (Brand loyalty) นักท่องเท่ียวจะหลีกเล่ียงความเส่ียงโดย
สร้างความภักดีต่อตราสินค้าใดตราสินค้าหนึ่งแทนท่ีจะซือ้ตราสินค้าใหม่ นักท่องเท่ียวท่ีมีความ
เส่ียงท่ีรับรู้สูงจะมีความภักดีต่อตราสินค้าเดิมและไม่ทดลองซือ้ตราสินค้าใหม่ โดยทั่วไปเม่ือ
นกัท่องเท่ียวไม่มีประสบการณ์ในบริการ เขาจะเกิดความไว้วางใจในช่ือตราสินค้าท่ีพอใจหรือเป็น
ท่ีรู้จัก ความพยายามในการส่งเสริมการตลาดของนักการตลาดก็เพ่ือให้เกิดคุณภาพการรับรู้ใน
บริการโดยการชว่ยสร้างและสนบัสนนุภาพลกัษณ์ตราสินค้าท่ีพงึพอใจ 

(2.3) การซือ้ตราสินค้าท่ีมีช่ือเสียง (Buying from a well-known brand) วิธีท่ีจะแก้ปัญหา
ความเส่ียงท่ีเกิดขึน้ก็คือการซือ้ตราสินค้าท่ีมีช่ือเสียงอยู่แล้ว 

(2.4)  ก า ร ซื ้อ จ า ก ร้ า น ค้ าป ลี ก ท่ี มี ช่ื อ เ สี ย ง  (Buying from a reputable retailer)                          
ถ้านักท่องเท่ียวไม่มี ข้อมูลเก่ียวกับบริการเขาจะมอบความไว้วางใจให้โรงแรมท่ีมี ช่ือสียง 
(Reputable store) และจะขึน้กับผู้ ซือ้ของโรงแรมนัน้ ซึ่งต้องตัดสินใจอย่างระมัดระวังในการ
เลือกใช้ผลิตภณัฑ์เพ่ือการขายบริการให้กบันกัท่องเท่ียว 

(2.5) การซือ้สินค้าหรือบริการท่ีมีรูปแบบหรือตราสินค้าท่ีราคาแพง (Buying the most 
expensive brand or model) วิธีนีเ้ป็นกลยทุธ์ท่ีดีท่ีจะลดความเส่ียงในการตดัสินใจท่ีไมเ่หมาะสม 
ในกรณีนีน้ักท่องเท่ียวมีข้อสมมติท่ีว่ารูปแบบหรือตราสินค้าท่ีแพงจะดูเหมือนว่ามีคุณภาพดี              
โดยให้ความสมัพนัธ์ระหวา่งราคาเป็นตวัชีค้ณุภาพ 
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(2.6) การค้นหาความแน่ใน (Seeking reassurance) กลยทุธ์ขัน้สดุท้ายก็คือการลดความ
เส่ียงในการรับรู้ นักท่องเท่ียวจะไม่แน่ใจเก่ียวกับการเลือกบริการจึงค้นหาความแน่ใจโดยการ
รับประกนัคืนเงินผลการทดลองของเอกชนหรือรัฐบาล การรับประกนัสินค้า การทดลองใช้ หรือการ
ให้ทดลองใช้บริการชัว่คราว 

แนวความคิดของความเส่ียงในการรับรู้ได้น าไปใช้ในการแนะน าผลิตภณัฑ์ใหม่ เพราะว่า
ผู้ รับรู้ท่ีมีความเส่ียงสูงจะซือ้ผลิตภัณฑ์ใหม่น้อยกว่าผู้ รับรู้ท่ีมีความเส่ียงต ่า จึงเป็นสิ่งส าคญัท่ีจะ
สร้างกลยุทธ์การลดความเส่ียงส าหรับนักท่องเท่ียว เช่น การจัดจ าหน่ายผ่านตัวแทนขายท่ีมี
ช่ือเสียง การโฆษณาเพ่ือแจ้งข่าวสาร การให้ข่าวสารกับส่ือต่าง ๆ ซึ่งเป็นสิ่งส าคญัท่ีจะใช้กลุ่ม
อิทธิพลและผู้น าความคดิ (Opinion leaders) เป็นผู้ให้ค าแนะน าผลิตภณัฑ์ 

2.2 กลุ่มท่ียอมรับได้ (Evoked set) หรือกลุม่ท่ีรับพิจารณา (Consideration set) หมายถึง 
ตราสินค้าท่ีนกัท่องเท่ียวพิจารณาเลือกซือ้ในชนิดของผลิตภัณฑ์ ประกอบด้วย ตราสินค้าจ านวน
น้อยท่ีนักท่องเท่ียวคุ้นเคย จ าได้และยอมรับประมาณ 3-5 ตราสินค้า ส่วนกลุ่มท่ีไม่เหมาะสม               
จะประกอบด้านตราสินค้าท่ีนักท่องเท่ียวแยกออกไปจากการพิจารณา เป็นตราสินค้าท่ี
นกัท่องเท่ียวไม่เห็นความแตกตา่งเพราะไม่เกิดการรับรู้ถึงลกัษณะท่ีดีเด่นของบรรดาตราสินค้าใน
ชนิดของผลิตภณัฑ์ 

2.3 ระดับของการตัดสินใจของนักท่องเท่ียว (Levels of Tourism decision making)              
เป็นสถานการณ์การตดัสินใจของนกัท่องเท่ียวซึง่มีความสมัพนัธ์กบัระดบัการค้นหาข้อมูลเก่ียวกบั
ผลิตภณัฑ์ ถ้าผลิตภณัฑ์นัน้ต้องการข้อมลูและใช้เวลาในการตดัสินใจซือ้มาก เชน่ โรงแรม เป็นต้น 
นักท่องเท่ียวจะใช้เวลาในการตัดสินใจนาน แต่ถ้าเป็นสินค้าท่ีซือ้เป็นประจ า เช่น สบู่ ยาสีฟัน 
นกัท่องเท่ียวจะใช้เวลาและความพยายามในการตดัสินใจซือ้น้อยมาก โดยพฤติกรรมการตดัสินใจ
ซือ้จะแสดงถึงความพยายามท่ีต่อเน่ืองจากสงูจนถึงต ่า ความแตกต่างระหว่างระดบัการตดัสินใจ
ของนกัทอ่งเท่ียวมี 3 ระดบั ดงันี ้

(1) การแก้ปัญหาอย่างมาก (Extensive problem solving) นักท่องเท่ียวจะค้นหาข้อมูล
จ านวนมากเก่ียวกบัตราสินค้า คณุสมบตัขิองผลิตภณัฑ์ เพ่ือก าหนดเกณฑ์ในการตดัสินใจซือ้ 

(2) การแก้ปัญหาในขอบเขตจ ากดั (Limited problem solving) ในกรณีนีน้กัท่องเท่ียวได้
ก าหนดเกณฑ์พืน้ฐานในการประเมินผลิตภณัฑ์และตราสินค้าตา่ง ๆ แตย่งัไม่เพียงพอในการเลือก
กลุ่มของตราสินค้า นกัท่องเท่ียวจึงมีการค้นหาข้อมลูเพ่ือจ าแนกความแตกตา่งระหว่างตราสินค้า
ตา่ง ๆ  
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(3) พฤติกรรมการตอบสนองแบบสม ่าเสมอ (Reutilized response behavior) ในระดบันี ้
นกัท่องเท่ียวมีประสบการณ์เพียงพอในชนิดของผลิตภณัฑ์และได้ก าหนดเกณฑ์ไว้แล้วเป็นอย่างดี
เพ่ือประเมินตราสินค้าในกลุ่มท่ียอมรับได้ (Evoked sets) ในสถานการณ์นีเ้ขาจะค้นหาจ านวน
ข้อมลูเพิ่มเตมิเพียงเล็กน้อยหรือเพียงแตส่ ารวจถึงสิ่งท่ีได้ทราบมาแล้ว 

กล่าวโดยสรุปคือการแก้ปัญหาอย่างมากของนักท่องเท่ียวขึน้กับเกณฑ์ท่ีเขาเลือกหรือ
ก าหนดขึน้มา ข้อมูลเก่ียวกับสินค้ายิ่งมากเท่าใดความแคบของตราสินค้าท่ียอมรับจะยิ่งน้อยใน
ขณะท่ีพฤติกรรมการตอบสนองแบบสม ่าเสมอจะท าให้นกัท่องเท่ียวมีความต้องการค้นหาข้อมูล
เพิ่มเตมิน้อย 

2.4 ขั น้ ตอนของกระบวนการตัดสิ น ใจ ซื อ้  (Stage of decision making process)                    
มีขัน้ตอนท่ีส าคญั 3 ขัน้ตอน ดงันี ้

(1) การรับ รู้ถึ งความต้องการ (Need recognition) ห รือการรับ รู้ปัญหา (Problem 
recognition) เป็นการรับรู้ปัญหาซึง่เกิดจากความแตกตา่งระหวา่งสภาพท่ีเป็นจริงและสภาพท่ีเป็น
อดุมคติ ซึ่งมี 3 ประเดน็ คือ (1) ลกัษณะท่ีไม่มีปัญหา (No problem) เป็นลกัษณะท่ีสภาพเป็นจริง
ใกล้เคียงกับสภาพท่ีเป็นอุดมคติ (2) การยอมรับโอกาส (Opportunity recognition) เกิดขึน้เม่ือ
ความต้องการตามอุดมคติ  ( Ideal) สูงกว่าสภาพ ท่ี เป็นจริง (Actual) จึงถือเป็นโอกาสท่ี                
นักการตลาดจะสามารถน าเสนอผลิตภัณฑ์เพ่ือตอบสนองความต้องการตามอุดมคตินัน้                  
(3) การรับรู้ถึงความจ าเป็นในการใช้ผลิตภัณฑ์ (Need recognition) เกิดขึน้เม่ือสภาพท่ีเป็นจริง
ต ่ากว่ามาตรฐานทั่วไปและยังต ่ากว่าอุดมคติด้วย ในประเด็นนีถื้อว่านักท่องเท่ียวรับรู้ถึงความ
จ าเป็นท่ีต้องใช้ผลิตภณัฑ์หรือตราสินค้านัน้ 

 
ภาพท่ี 6.4 แสดงภาพการจงูใจให้นกัท่องเท่ียวรับรู้ถึงความต้องการไปทอ่งเท่ียว  

เน่ืองจากเห็นความสวยงามของดอยและสถานท่ีท่องเท่ียวตา่ง ๆ ซึง่จะสง่ผลให้เกิดการค้นหา
ข้อมลูการประเมินผลทางเลือกและการตดัสินใจไปท่องเท่ียวในท่ีสดุ 
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(2) การค้นหาข้อมูลก่อนการซือ้ (Repurchase search) เป็นขัน้ตอนในกระบวนการ
ตดัสินใจซือ้ซึ่งนักท่องเท่ียวได้รับรู้ถึงความจ าเป็นและค้นหาข้อมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ์เพ่ือสนอง
ความต้องการของเขาขัน้ตอนนีเ้ร่ิมต้นเม่ือนกัท่องเท่ียวรับรู้ถึงความจ าเป็นในการซือ้และใช้บริการ
ในผลิตภัณฑ์จึงจ าเป็นต้องค้นหาข้อมูลโดยวิธีการต่าง ๆ เช่น ประสบการณ์ในอดีต ในกรณีท่ี
นกัท่องเท่ียวไม่มีประสบการณ์มาก่อนเขาจะค้นหาข้อมูลจากสภาพแวดล้อมภายนอก ซึ่งแหล่ง
การค้นหาข้อมลูมี 2 แหลง่ คือ 

(2.1) แหล่งข้อมูลภายใน (Internal sources) ในกรณีนีน้ักท่องเท่ียวจะค้นหาข้อมูลจาก
ความทรงจ าโดยอาศยัขอบเขตด้านจิตวิทยา ได้แก่ การจงูใจ การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลิกภาพ และ
ทศันคตขิองบคุคลของบคุคลจากประสบการณ์ในอดีต 

(2.2) แหล่งข้อมูลภายนอก (External sources) ในกรณี ท่ีไม่มีประสบการณ์ภายใน
เก่ียวกับข้อมูลหรือมีข้อมูลไม่เพียงพอ นักท่องเท่ียวจ าเป็นต้องอาศัยข้อมูล จากภายนอก 
ประกอบด้วย ข้อมลูจากส่ือมวลชน พนกังานขาย การโฆษณา เป็นต้น 

การค้นหาข้อมูลจากภายนอกจะแตกต่างกันขึน้กับชนิดของผลิตภัณฑ์ และยังขึน้กับ
ทศันคติของนกัท่องเท่ียวท่ีมีต่อสินค้าด้วย ความพยายามในการเลือกซือ้ของนกัท่องเท่ียวจะมาก
ท่ีสุดในกรณีท่ีนกัท่องเท่ียวมีความรู้เก่ียวกับผลิตภัณฑ์บริการต ่าสุด ยิ่งถ้านักท่องเท่ียวมีความรู้
น้อยเก่ียวกับชนิดของผลิตภัณฑ์ ความส าคัญต่อการซือ้จ าเป็นต้องใช้เวลามากยิ่งขึน้ รวมทัง้
กิจกรรมการค้นหาก่อนการซือ้ยิ่งมากขึน้ตามไปด้วย นอกจากนีจ้ านวนข้อมูลท่ีนกัท่องเท่ียวต้อง
ค้นหาจะขึน้กบัปัจจยัสถานการณ์ตา่ง ๆ เช่น ถ้าเขารู้สึกว่าเขาต้องการซือ้ในทนัทีทนัใด การค้นหา
ข้อมลูอาจจะน้อยกวา่ในกรณีท่ีเขาต้องการซือ้โดยไมรี่บร้อน 

ตวัอยา่งในการตดัสินใจใช้บริการห้องพกัของโรงแรม นกัท่องเท่ียวมีทางเลือกในการค้นหา
ข้อมลู 2 ทาง คือ (1) แหล่งข้อมูลภายใน โดยการค้นหาส่วนตวั (Personal search) ประกอบด้วย 
ประสบการณ์เก่ียวกบัผลิตภัณฑ์ในอดีตของนกัท่องเท่ียว (2) แหล่งข้อมลูภายนอก โดยการค้นหา
ข้อมลูจากเพ่ือน ญาต ิเพ่ือนร่วมงาน พนกังานขาย ส่ือโฆษณา โทรศพัท์ เป็นต้น 
 

 
 
 
 
 

1. ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ (Product factors) 
ชว่งเวลาในระหวา่งการซือ้ท่ีนาน 
การเปล่ียนแปลงรูปแบบผลิตภณัฑ์สม ่าเสมอ 
การเปล่ียนแปลงราคาท่ีสม ่าเสมอ 
ปริมาณการซือ้ 
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 ราคาสงู 
ตราสินค้าท่ีให้เลือกมาก 
ความหลากหลายของรูปลกัษณะผลิตภณัฑ์ 

2. ปัจจยัด้านสถานการณ์ (Situational factors) 
 2.1 ประสบการณ์ (Experience): 
       การซือ้ครัง้แรก 
       ความไมมี่ประสบการณในอดีตเน่ืองจากผลิตภณัฑ์ใหม่ 
       ประสบการณ์จากความไมพ่งึพอใจในอดีตจากผลิตภณัฑ์ 
 2.2 ความสามารถในการยอมรับจากสงัคม (Social acceptability): 
       การซือ้เพ่ือเป็นของขวญั 
                  ผลิตภณัฑ์เป็นท่ียอมรับจากสงัคม 
 2.3 การพิจารณาจากความสมัพนัธ์กบัมลูคา่ (Value-related considerations): 
       การซือ้เพ่ือความพงึพอใจ 

      ทางเลือกมีทัง้พงึพอใจและไมพ่งึพอใจ 
      สมาชิกครอบครัวไมเ่ห็นด้วยกบัความต้องการผลิตภณัฑ์กบัการประเมิน                 
ผลทางเลือก 
      การใช้ผลิตภณัฑ์ไมเ่ก่ียวข้องกบักลุม่อิทธิพล 
      การซือ้เก่ียวข้องกบัการพิจารณาด้านนิเวศวิทยา 
      แหลง่ของข้อมลูท่ีขดัแย้งกนัจ านวนมาก 

3. ปัจจยัลกัษณะเฉพาะบคุคล (Personal characteristics factors) 
 3.1 ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ของนกัท่องเท่ียว 
  มีการศกึษาสงู 
  มีรายได้สงู 
  อาชีพท่ีท างานในส านกังาน 
  อายตุ ่ากวา่ 35 ปี 
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ภาพท่ี 6.5 แสดงปัจจยัซึง่มีแนวโน้มจะค้นหาข้อมลูเพิ่มเตมิก่อนการซือ้ 
ที่มา (Schiffman and Kanuk, 2007, p. 517) 

 
(3) การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives) เป็นขัน้ตอนในกระบวนการ

ตดัสินใจซือ้ซึ่งนักท่องเท่ียวประเมินผลประโยชน์ท่ีจะได้รับจากแต่ละทางเลือกของผลิตภัณฑ์ท่ี
ก าลงัพิจารณา (Schiffman and Kanuk. 2007:516) เม่ือมีการประเมินผลทางเลือกของผลิตภณัฑ์
ท่ีมีศกัยภาพจะใช้ข้อมูล 2 รูปแบบ คือ (1) แสดงรายการตราสินค้า ซึ่งเขาวางแผนท่ีจะเลือกจาก
กลุ่มท่ีเขายอมรับได้ (2) เกณฑ์ท่ีใช้ประเมินแต่ละตราสินค้า ตราสินค้าท่ียอมรับได้เป็นส่วนหนึ่ง
ของตราสินค้าทัง้หมดท่ีรู้จกั การเลือกตวัอยา่งตราสินค้าจะชว่ยให้การตดัสินใจซือ้ง่ายขึน้ 

(3.1) กฎการตัดสิ น ใจของนั กท่ อ ง เ ท่ี ย ว  (Consumer decision rules) หม ายถึ ง
กระบวนการซึ่งมีการยอมรับของนักท่องเท่ียวเพ่ือลดความสลับซับซ้อนในการตัดสินใจใน
ผลิตภัณฑ์และตราสินค้า (Schiffman and Kanuk. 2007:521) นักท่องเท่ียวจะตัดสินใจโดยใช้
หลักกลยุทธ์กระบวนการข้อมูล (Information-processing strategies) ซึ่งเป็นกระบวนการท่ี
นกัท่องเท่ียวเลือกตราสินค้าหรือการบริโภคอย่างใดอย่างหนึ่ง เพ่ือลดการตดัสินใจท่ีสลบัซบัซ้อน
โดยการจดัหาค าแนะน าเพ่ือใช้ในการตดัสินใจ กฎนีไ้ด้น าไปใช้อยา่งกว้างขวางใน 2 กรณี คือ 

(3.1.1) กฎการตัดสินใจซือ้แบบทดแทน (Compensatory decision rules) เป็นรูปแบบ
ของกฎการตดัสินใจซึ่งนักท่องเท่ียวประเมินทางเลือกในแต่ละตราสินค้าในรูปของคุณสมบตัิท่ี
ส าคญัและเลือกตราซึ่งมีคะแนนถ่วงน า้หนกัสงูท่ีสดุ (Schiffman and Kanuk. 2007:521) คะแนน
ท่ีค านวณได้จะสะท้องถึงความดีของตราสินค้าซึ่งมีศกัยภาพในการเลือกซือ้สงูสดุ โดยมีข้อสมมติ
ท่ีวา่นกัท่องเท่ียวจะเลือกตราสินค้าซึง่มีคะแนนสงูท่ีสดุในระหวา่งทางเลือกตา่ง ๆ ลกัษณะเดน่ของ
กฎการตัดสินใจซือ้แบบทดแทนเป็นการประเมินผลด้านบวกและด้านลบของตราสินค้าแล้วใช้
คะแนนรวม ซึง่แสดงวา่คณุสมบตัด้ิานบวกได้น ามาทดแทนคณุสมบตัด้ิานลบของตราสินค้า 

(3.1.2) กฎการตดัสินใจแบบไม่ทดแทน (No compensatory decision rules) เป็นกฎการ
ตดัสินใจของนกัท่องเท่ียวประเภทหนึ่งซึ่งการประเมินผลคณุสมบตัิตราสินค้าด้านบวกไม่ได้น ามา

 3.2 บคุลิกภาพ (Personality): 
  เป็นผู้ ท่ีมีความมัน่ใจต ่า 
  เป็นผู้ ท่ีรับรู้ความเส่ียงต ่า 

 ปัจจยัเฉพาะบคุคลอ่ืน เช่น ความสลบัซบัซ้อนสงู ความพงึพอใจในการเลือกซือ้สงู 
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ทดแทนส าหรับการประเมินผลด้านลบของคุณสมบัติอ่ืนในตราสินค้าเดียวกัน (Schiffman and 
Kanuk. 2007:521) ในกรณีนีน้ักท่องเท่ียวไม่ได้ให้ความสมดุลของการประเมินผลด้านบวกของ
ตราสินค้าท่ีมีตอ่คณุสมบตัผิลิตภณัฑ์ตอ่การประเมินผลด้านลบท่ีมีคณุสมบตัอ่ืิน  

จากการส ารวจนกัท่องเท่ียวท่ีเลือกซือ้สินค้าในร้านค้าท่ีขายสินค้าประเภทท่ีซือ้สม ่าเสมอ
สามารถน ามาใช้ในการแบ่งส่วนตลาดของนกัท่องเท่ียวโดยอาศยักฎการเลือกซือ้ได้นกัท่องเท่ียว                
4 แบบ คือ 

ก. นกัทอ่งเท่ียวเป็นกิจวตัร (Practical loyalists) เป็นผู้ ท่ีหาวิธีการท่ีจะประหยดัส าหรับ 
ตราสินค้าและผลิตภณัฑ์ท่ีเขาซือ้ด้วยวิธีใดวิธีหนึง่ 

ข. ผู้ เลือกซือ้ในราคาต ่า (Bottom-line price shoppers) เป็นผู้ ท่ีเลือกซือ้สินค้าโดย 
พิจารณาท่ีราคาต ่าสดุโดยไมค่ านงึถึงตราสินค้า 

ค. ผู้ เปล่ียนตราสินค้าตามโอกาส (Opportunistic switchers) เป็นผู้ ท่ีใช้คปูองหรือ 
การลดราคาส าหรับตราสินค้าท่ียอมรับได้ 

ง. นกัลา่ซือ้ขาย (Deal hunters) เป็นผู้ ท่ีหาเง่ือนไขการซือ้ขายท่ีดีท่ีสดุและไมมี่ 
ความภกัดีตอ่ตราสินค้าใด 

3. ผลลัพธ์ (Output) ส่วนนีเ้ป็นผลลัพธ์ของโมเดลการตัดสินใจซือ้ของนักท่องเท่ียวจะ
เก่ียวข้องอย่างใกล้ชิดกับกิจกรรม 2 ประการ คือ พฤติกรรมการซือ้ (Purchase behavior)                      
และการประเมินภายหลงัการซือ้ (Post purchase evaluation) โดยนกัการตลาดจ าเป็นต้องศกึษา
การประเมินภายหลังการซือ้ของนักท่องเท่ียว เพ่ือน าไปปรับปรุงและพัฒ นาผลิตภัณฑ์ให้
สอดคล้องกบัความคาดหวงัอนัจะน าไปสูก่ารเพิ่มความพงึพอใจของนกัทอ่งเท่ียวจากการซือ้ 

3.1 พฤติกรรมการซือ้ (Purchase behavior) นกัท่องเท่ียวมีรูปแบบการซือ้ 2 ประการ คือ 
(1) การซือ้เพ่ือทดลอง (Trial purchases) (2) การซือ้ซ า้ (Repeat purchases) ถ้านกัท่องเท่ียวซือ้
ผลิตภณัฑ์หรือตราสินค้าเป็นครัง้แรกจะซือ้ในปริมาณน้อยกว่าปกต ิในกรณีนีถื้อวา่เป็นการซือ้เพ่ือ
การทดลอง ซึ่ งนักท่องเท่ียวพยายาม ท่ีจะประเมินผลิตภัณ ฑ์จากการใช้ โดยตรง เช่น                        
เม่ือนกัท่องเท่ียวเดินทางมาพักท่ีโรงแรมแห่งหนึ่ง ซึ่งเขายงัไม่มีความแน่ใจเขาจะใช้บริการเพียง
หนึง่คืน และถ้าโรงแรมแหง่นัน้สามารถตอบสนองความต้องการได้ก็จะเกิดการซือ้ซ า้ 

3.2 การประเมินภายหลงัการซือ้ (Post purchase evaluation) เม่ือนกัท่องเท่ียวใช้บริการ
แล้วจะมีการประเมินเก่ียวกับการท างานของบริการนัน้เปรียบเทียบกับความคาดหวังของ
นกัท่องเท่ียว ซึ่งผลลพัธ์ท่ีเป็นไปได้ของการประเมินมี 3 ประเภท คือ (1) การท างานท่ีแท้จริงต้อง
สอดคล้องกับความคาดหวงัซึ่งจะไปสู่ความรู้สึกท่ีเป็นกลาง (Neutral feeling) (2) การท างานท่ี



  

 

 - 135 - 
 

 

เกินความคาดหวงัน าไปสู่ความพึงพอใจ (Satisfaction) และการไม่ยืนยันการตดัสินใจด้านบวก 
(Positive disconfirmation) และผลท่ีจะเกิดขึน้ภายหลัง (3) การท างานต ่ากว่าความคาดหวงัท า
ให้เกิดความไม่พึงพอใจ (Dissatisfaction) และการไม่ยืนยันการตัดสินใจด้านลบ (Negative 
disconfirmation) จากผลลัพธ์ทัง้ 3 ประการ แสดงให้เห็นว่าความคาดหวังของนักท่องเท่ียวมี
ความสมัพนัธ์อย่างใกล้ชิดกบัความพึงพอใจ โดยนกัท่องเท่ียวจะพิจารณาถึงประสบการณ์ของตน
ท่ีมีความคาดหวงัเม่ือกระท าการประเมินภายหลงัการซือ้ (Post purchase evaluation) 

สิ่งท่ีส าคญัในการประเมินภายหลังการซือ้ก็คือ การลดความไม่แน่นอนหรือความสงสัย
เก่ียวกับการเลือกสรรของนักท่องเท่ียวภายหลังการซือ้ โดยนักท่องเท่ียวพยายามท่ีจะท าให้เกิด
ความแน่นอนว่าการเลือกซือ้ของเขาเป็นสิ่งฉลาด นัน้คือพยายามท่ีจะลดความไม่สมดลุของความ
เข้าใจภายหลังการซือ้ (Post purchase cognitive dissonance) โดย (1) เขาจะให้เหตุผลอย่าง
ฉลาดในการตดัสินใจนัน้ (2) เขาจะค้นหาโฆษณาท่ีสนบัสนุนการเลือก (3) เขาจะพยายามจูงใจ
เพ่ือหรือเพ่ือนบ้านเพ่ือซือ้ตราสินค้าเดียวกนั (4) เปล่ียนไปเป็นตราสินค้าอ่ืนเพ่ือเกิดความมัน่ใจใน
การใช้ 

ระดับการวิเคราะห์ภายหลังการซือ้ขึน้กับความส าคัญของการตัดสินใจในผลิตภัณฑ์             
ถ้าการท างานของผลิตภัณฑ์อยู่ในความคาดหวงัของนกัท่องเท่ียวเขามาซือ้อีก ถ้าการท างานของ
ผลิตภัณฑ์ไม่สอดคล้องกับความคาดหวังเขาก็จะค้นหาทางเลือกอ่ืนท่ีเหมาะสม ดังนัน้                        
การประเมินผลภายหลังการซือ้ของนักท่องเท่ียวจะเป็นส่วนหนึ่งของปร ะสบการณ์ซึ่งมี
ความสมัพนัธ์กบัปัจจยัด้านจิตวิทยาของนกัทอ่งเท่ียว ซึง่จะมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจซือ้ในอนาคต 

กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซือ้ ความรู้สึกนึกคิดของผู้ ซือ้ท่ีเปรียบเสมือน             
กล่องด า ซึ่งผู้ผลิตหรือผู้ขายไม่สามารถทราบได้จึงต้องพยายามค้นหาความรู้สึกนึกคิดของผู้ ซือ้
ได้รับอิทธิพลจากลกัษณะของผู้ ซือ้ และกระบวนการตดัสินใจของผู้ ซือ้ 
 1) ลกัษณะของผู้ ซือ้ ลกัษณะของผู้ ซือ้มีอิทธิพลจากปัจจยัต่างๆ คือปัจจยัด้านวฒันธรรม 
ปัจจัยด้านสังคม ปัจจัยส่วนบุคคล และปัจจัยด้านจิตวิทยา ซึ่งรายละเอียดในแต่ละลักษณะจะ
กลา่วถึงในหวัข้อปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรมผู้บริโภค 
 2) กระบวนการตัดสินใจซือ้ของนักท่องเท่ียว ประกอบด้วยขัน้ตอน คือการรับ รู้                       
ความต้องการ (ปัญหา) การค้นหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจ และพฤติกรรม
ภายหลงัการซือ้ ซึ่งมีรายละเอียดในแต่ละกระบวนจะกล่าวถึงในหวัข้อกระบวนการตดัสินใจของ            
ผู้ ซือ้ ดงัภาพประกอบท่ี 6.6 
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ภาพที่ 6.6 แสดงกระบวนการตดัสินใจซือ้ทางการท่องเท่ียว 
ที่มา (ศริิวรรณ เสรีรัตน์, 2539) 

 
ขัน้ตอนท่ี 1 ความต้องการ (Need Recognition) 
 การตระหนักถึงความต้องการมักเป็นจุดเร่ิมของกระบวนการตดัสินใจซือ้ ความต้องการนี ้
อาจถูกกระตุ้นจากปัจจัยส่วนตัวท่ีอาจเป็น ประสบการณ์ในอดีต ความต้องการพักผ่อน หรือถูก
กระตุ้นจากภายนอก เช่น ส่ือ ค าบอกเล่าของเพ่ือน/คนรู้จกั ธุรกิจควรหาทางทราบถึงความต้องการ
ของนกัทอ่งเท่ียวและสร้างบริการเพ่ือสนองความต้องการนัน้ 

ขัน้ตอนท่ี 2  หาข้อมูล (Information Search) 
 ไม่จ าเป็นเสมอไปท่ีนักท่องเท่ียวจะหาข้อมูลเพิ่มเติมเก่ียวกับสิ่งท่ีต้องการหากเกิดความ
แน่ใจและมีข้อมีมูลเพียงพออยู่แล้วหรือพร้อมท่ีจะซือ้ในขณะท่ีเกิดความต้องการ แต่หากไม่เป็น
เช่นนัน้การหาข้อมูลเพิ่มเติมเป็นสิ่งท่ีนักท่องเท่ียวต้องการซึ่งข้อมูลท่ีหามา จะมากหรือน้อยนัน้ก็
ขึน้อยู่กับข้อมูลท่ีมีอยู่เดิม ความกระตือรือร้นของนักท่องเท่ียว ความพึงพอใจในการหาข้อมูล                 
แบง่แหลง่ข้อมลูออกเป็น 3 แหลง่ ดงันี ้

1. เพ่ือน/ครอบครัว/คนรู้จกั   
2. ส่ือเชิงพาณิชย์   
3. ส่ือสาธารณะ 
ส่ือเชิงพาณิชย์นีร้วมถึง โฆษณา พนักงานขาย ตัวแทนจ าหน่าย การจัดแสดง ส่วนส่ือ

สาธารณะนัน้ เชน่ การวิจารณ์/แนะน าสถานท่ีตา่ง ๆ 
 

ตระหนกัถึง 
ความต้องการ 

Need Recognition 

หาข้อมลู 
Information Search 

ประเมินทางเลอืก 
Evaluation 

Of Alternatives 

ตดัสนิใจซือ้ 
Purchase 
decision 

พฤติกรรมหลงัการซือ้ 
Post purchase 

Behavior 
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ขัน้ตอนท่ี 3  การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternatives 
 ข้อค านึงหลาย ๆ อย่างในสินค้า/บริการเป็นสิ่งท่ีนักท่องเท่ียวใช้ประเมินตวัเลือก ตวัอย่าง 
การเลือกร้านอาหารข้อค านึงในการประเมินตัวเลือกอาจเป็นอาหาร บริการ บรรยากาศ ท่ีตัง้ร้าน 
ราคา ข้อค านึงเหล่านีมี้หลากหลายและนักท่องเท่ียวแต่ละคนย่อมมีกลุ่มของข้อค านึง เหล่านีไ้ม่
เหมือนกันซะทีเดียวความส าคัญของข้อค านึงแต่ละตัวนัน้มักจะไม่เท่ากัน ทัง้นีน้ักท่องเท่ียวจะให้
ความส าคญักบัสิ่งท่ีตรงกบัความต้องการของตนอย่างไรก็ดีการเปรียบเทียบตวัเลือกของแตล่ะคนมกัมี
ปัจจัยต่าง ๆ เข้ามาเก่ียวข้อง เช่น การรับรู้ ความอคติ ประสบการณ์  ทัศนคติ ฯลฯ กระบวนการ
เปรียบเทียบ/ประเมินตวัเลือกอาจมีความซบัซ้อนต่างกันทัง้นีข้ึน้อยู่กับนกัท่องเท่ียวและกระบวนการ
ตดัสินใจ 

ขัน้ตอนท่ี 4   การตัดสินใจซือ้ (Purchase decision) 
 ระหว่างขัน้ตอนการเปรียบเทียบตวัเลือกถึงขัน้ตอนการตดัสินใจซือ้ยงัมีความตัง้ใจซือ้เข้า
มาเก่ียวข้อง ซึ่งทัศนคติของผู้ ท่ีใกล้ชิดหรือเก่ียวข้องในการซือ้มักจะมาก่อน แต่นีก็้รวมถึงความ
ต้องการของตวัผู้ ซือ้เองด้วย ตวัอย่างท่ีเห็นได้ชดัคือครอบครัวท่ีมีเด็ก การตดัสินใจซือ้บริการโดย
บริการหนึ่งมีเด็กเป็นผู้ ใช้บริการนัน้ด้วย ความต้องการของเด็กจะมีอิทธิพลในการตดัสินใจซือ้             
ครัง้นัน้ ปัจจยัอีกอย่างท่ีมีส่วนกระทบการตดัสินใจซือ้คือ เหตกุารณ์ไม่คาดคิด เช่น ความต้องการ
ใช้เงินไปกบัสิ่งอ่ืนท่ีไมไ่ด้คาดการณ์ไว้ท าให้การซือ้ต้องพิจารณาข้อค านงึใหมแ่ละถกูยกเลิกไป 

ขัน้ตอนท่ี 5  พฤตกิรรมภายหลังการซือ้ (Post purchase behavior)    
การท่ีสินค้าบริการถูกซือ้ยงัไม่ใช่ขัน้ตอนสุดท้ายของกระบวนการการตดัสินใจซือ้หากแต่

พฤติกรรมหลงัซือ้ยงัเกิดขึน้ตามมา พฤติกรรมหลงัซือ้ขึน้อยู่กบัความรู้สึกท่ีได้รับจากการใช้บริการ
แล้วซึ่งความรู้อาจจะเป็นท่ีพึงพอใจหรือผิดหวัง ทัง้นีข้ึน้อยู่กับความคาดหวงัเทียบกับสิ่งท่ีได้รับ 
หากสิ่งท่ีได้รับมากกว่าหรือเท่ากับความคาดหวงัความพึงพอใจจะเกิด แต่หากน้อยกว่าย่อมเกิด
ความผิดหวัง ตัวก าหนดความคาดหวัง เช่น ส่ือ ค าแนะน าต่าง ๆ ส าคัญต่อพฤติกรรมหลังซือ้  
อยา่งยิ่ง 
 ระบบช่องทางการส่ือสารยังเป็นจุดท่ีอาจก่อให้เกิดความคาดหวงัท่ีไม่ตรงกับความจริง 
เช่น การจองห้องพกัในโรงแรม ณ แหล่งท่องเท่ียวหนึ่งนอกฤดทู่องเท่ียว ราคาคา่ท่ีพกัถกูเป็นสิ่งท่ี
นกัท่องเท่ียวทราบ แต่นอกนัน้คือการท่ีโรงแรมไม่มีบริการต่าง ๆ เปิดให้บริการเหมือนในแผ่นพับ
เน่ืองจากเป็นชว่งนอกฤดทูอ่งเท่ียว ท าให้นกัทอ่งเท่ียวผิดหวงักบัการใช้บริการครัง้นัน้ได้  
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ในส่วนของบทบาทนักท่องเที่ยวที่มีส่วนเกี่ยวข้องกับการตัดสินใจซือ้                        
 

 
 

ภาพที่ 6.7 แผนภมูิกระบวนการตดัสินใจซือ้ของนกัทอ่งเท่ียว 
ที่มา (ฉลองศรี พิมลสมพงศ์, 2546, หน้า 46) 

 
1. ผู้ ริเร่ิม เป็นผู้ เสนอหรือแนะน าความคดิในการซือ้ผลิตภณัฑ์เป็นคนแรก 
2. ผู้ มีอิทธิพล เป็นผู้กระตุ้นหรือชกัจงูวา่ควรซือ้หรือไมค่วรซือ้สินค้าและบริการ  
3. ผู้ตดัสินใจซือ้เป็นผู้ตดัสินใจขัน้สดุท้ายวา่จะซือ้หรือไมซื่อ้สินค้าและบริการ เชน่  

พอ่บ้าน แมบ้่าน 
4. ผู้ ซือ้ เป็นผู้ ไปท าการซือ้ หรือลงมือซือ้โดยน าเงินไปแลกเปล่ียนกรรมสิทธ์ิในสินค้า 

และบริการ 
5. ผู้ใช้ เป็นผู้บริโภคท่ีใช้สินค้าและบริการนัน้ ๆ 
 
 
 
 
 
 
 
 

การตัดสินใจ 

ผู้ริเร่ิม 

ผู้ตัดสินใจ 

ผู้มีอทิธิพล ผู้ซือ้ 

ผู้ใช้ 
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สรุปท้ายบท 
การศกึษาพฤตกิรรมผู้บริโภคมีวตัถปุระสงค์เพ่ือจะได้ทราบถึงความต้องการของผู้บริโภคท่ี

เป็นเปา้หมาย เพ่ือวางแผนกลยทุธ์ทางการตลาดเพ่ือให้ตอบสนองความต้องการของนกัท่องเท่ียว
และเพ่ือให้นกัทอ่งเท่ียวได้รับความพงึพอใจสงูสดุ  จุดเร่ิมต้นของโมเดลอยู่ ท่ีมีสิ่งกระตุ้ นให้เกิด
ความต้องการก่อนแล้วท าให้เกิดการตอบสนอง สิ่งกระตุ้นถือว่าเป็นเหตจุูงใจให้เกิดการซือ้สินค้า
ความรู้สึกนึกคิดของผู้ ซือ้ท่ีเปรียบเสมือนกล่องด า ซึ่งผู้ผลิตหรือผู้ขายไม่สามารถทราบได้จึงต้อง
พยายามค้นหา ความรู้สึกนึกคิดของผู้ ซือ้ได้รับอิทธิพลจากลักษณะของผู้ ซือ้ และกระบวนการ
ตดัสินใจของผู้ ซือ้ กระบวนการตดัสินใจซือ้มีขัน้ตอน 5 ขัน้ ดงันี ้1. ความต้องการ 2. การหาข้อมูล
3. ประเมินทางเลือก 4. การตัดสินใจซือ้ 5. พฤติกรรมหลังซือ้ ปัจจัยส าคัญ ท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤตกิรรมผู้บริโภค คือปัจจยัด้านวฒันธรรม สงัคม ปัจจยัสว่นบคุคล และปัจจยัทางจิตวิทยา 
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ค าถามทบทวน 

ข้อ 1. การตดัสินใจหมายถึงอะไร 
ข้อ 2. การตดัสินใจท่ีเก่ียวข้องการซือ้มีลกัษณะทัว่ไปอยา่งไร 
ข้อ 3. ให้ทา่นเขียนแผนภมูิรูปแบบพฤติกรรมของผู้ ซือ้และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลตอ่พฤตกิรรม            

การซือ้ของผู้บริโภคตามทฤษฎีของ รศ.ศริิวรรณ เสรีรัตน์  
ข้อ 4. สิ่งกระตุ้นถือวา่เป็นเหตจุงูใจให้เกิดการซือ้สินค้า ประกอบด้วยอะไรบ้างพร้อมอธิบาย 
ข้อ 5. กลอ่งด าหรือความรู้สึกนกึคิดของผู้ ซือ้หมายถึงอะไร 
ข้อ 6. ให้ทา่นเขียนแผนภมูิกระบวนการตดัสินใจซือ้ทางการท่องเท่ียว 
ข้อ 7. ให้ทา่นอธิบายกระบวนการตดัสินใจซือ้ทางการท่องเท่ียว 
ข้อ 8. ให้ท่านเขียนแผนภูมิบทบาทนักท่องเท่ียวท่ีมีส่วนเก่ียวข้องกับการตัดสินใจซือ้                       

ตามทฤษฎีของฉลองศรี 
ข้อ  9. ใ ห้ท่ านอ ธิบายบทบาทนักท่ องเท่ี ยว ท่ี มี ส่ วน เก่ี ยวข้องกับการตัดสิน ใจ ซื อ้                       

ตามทฤษฎีของฉลองศรี 
ข้อ 10. ความพงึพอใจในการหาข้อมลูสามารถแบง่แหลง่ข้อมลูออกเป็นก่ีแหลง่ อะไรบ้าง 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



  

 

 - 141 - 
 

 

เอกสารอ้างอิง 
 

ฉลองศรี พิมลสมพงศ์. (2546). การวางแผนและพฒันาตลาดการทอ่งเท่ียว. กรุงเทพฯ: ส านกัพิมพ์ 
มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร์.  

ศริิวรรณ เสรีรัตน์. (2550). พฤตกิรรมผู้บริโภค. กรุงเทพฯ: ธีระฟิล์ม และไซเท็กซ์ จ ากดั 
ศริิวรรณ เสรีรัตน์. (2539). กลยทุธ์การตลาดยกุต์ใหม่. กรุงเทพฯ: พฒันาศกึษา. 
สรีุรัตน์  เตชาทวีวรรณ. (2545). เอกสารประกอบการสอนวิชาพฤตกิรรมนกัท่องเท่ียว.   

มหาวิทยาลยัขอนแก่น.  ภาควิชาบริหารธุรกิจ.  คณะวิทยาการจดัการ.   
Sehiffman,Leon G.and Kanuk,Lazar.(2007). Consumer Behabvior. 4 th ed. Englewood  

cliffs, New Jersey : Prenticed Hall, Inc. A Division of simon&Sehuster. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



  

 

 - 142 - 
 

 

แผนบริหารการสอนประจ าบทที่ 7 
 

หัวข้อเนือ้หา 
 การวางต าแหน่งในตลาดเป้าหมาย ขัน้ตอนในการก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ ตลาด
เป้าหมาย การแบ่งส่วนการตลาด เกณฑ์การแบ่งส่วนตลาดนักท่องเท่ียว ลักษณะของการแบ่ง                
สว่นตลาดนกัทอ่งเท่ียวท่ีมีประสิทธิผล ความต้องการของกลุม่ตลาดนกัท่องเท่ียว  
  

วัตถุประสงค์เชงิพฤตกิรรม  
1.  นกัศกึษาสามารถวางต าแหนง่ในตลาดเปา้หมาย 
2.  นกัศกึษาสามารถก าหนดต าแหนง่ผลิตภณัฑ์ได้อยา่งเหมาะสมกบันกัทอ่งเท่ียว 
3.  นกัศกึษาสามารถก าหนดเกณฑ์การแบง่สว่นการตลาดนกัท่องเท่ียวได้อย่างเหมาะสม 

 

วธีิสอนและกิจกรรมการเรียนการสอน 
1. วิธีสอน 

 -  อาจารย์สรุปการวางต าแหน่งในตลาดเป้าหมาย  ขัน้ตอนในการก าหนดต าแหน่ง
ผลิตภณัฑ์ ตลาดเปา้หมาย การแบ่งส่วนการตลาด เกณฑ์การแบง่ส่วนตลาดนกัท่องเท่ียว ลกัษณะ
ของการแบง่สว่นตลาดนกัทอ่งเท่ียวท่ีมีประสิทธิผล ความต้องการของกลุม่ตลาดนกัทอ่งเท่ียว  
 -  บรรยายประกอบ ส่ือการสอน Power point  
       -  อภิปรายและซกัถาม 

 2. กจิกรรมการเรียนการสอน 

การน าเข้าสู่บทเรียนโดยจดักิจกรรมการเรียนรู้โดยใช้ปัญหาเป็นฐานให้นกัศกึษาแบง่กลุ่ม
อภิปรายเพ่ือสรุปการวางต าแหน่งในตลาดเป้าหมาย ขัน้ตอนในการก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ 
ตลาดเปา้หมาย การแบง่ส่วนการตลาด เกณฑ์การแบง่ส่วนตลาดนกัทอ่งเท่ียว ลกัษณะของการแบง่
สว่นตลาดนกัทอ่งเท่ียวท่ีมีประสิทธิผล ความต้องการของกลุม่ตลาดนกัท่องเท่ียว  

 
ส่ือการเรียนการสอน 

1. Power point  
 2. เอกสารประกอบการสอนวิชาพฤตกิรรมของนกัทอ่งเท่ียว 
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การวัดและประเมินผล 
1. ใช้สงัเกตพฤตกิรรมการมีสว่นร่วมความสนใจค าตอบ และร่วมอภิปราย 

2.   นกัศกึษา ร้อยละ 80 สามารถสรุปการวางต าแหน่งในตลาดเปา้หมาย ขัน้ตอนในการ
ก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ ตลาดเป้าหมาย การแบ่งส่วนการตลาด เกณฑ์การแบ่งส่วนตลาด
นักท่องเท่ียว ลักษณะของการแบ่งส่วนตลาดนักท่องเท่ียวท่ีมีประสิทธิผล  ความต้องการของ             
กลุม่ตลาดนกัทอ่งเท่ียว  

 
 



 

บทที่ 7 
การท าความเข้าใจนักท่องเที่ยว 

การแบ่งส่วนการตลาด การก าหนดตลาดเป้าหมาย 
และการก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ในใจของนักท่องเที่ยว 

 
 ตลาด (Market) หมายถึง ลูกค้า (บคุคลหรือองค์การ) ท่ีคาดหวงัว่าจะมีความจ าเป็นหรือ
ความต้องการบริการ ความเตม็ใจและความสามารถในการแลกเปล่ียนเพ่ือตอบสนองความจ าเป็น
หรือความต้องการ หรือความพึงพอใจของตนเอง ส่วน ตลาดเปา้หมาย (Target market) หมายถึง 
กลุ่มของลูกค้า (บุคคลหรือองค์การ) ซึ่งผู้ ขายเลือกเจาะจงท่ีจะใช้ความพยายามทางตลาด                      
จากความหมายของตลาดและตลาดเปา้หมายจงึสามารถสรุปลกัษณะตลาดได้ดงันี ้ 

การตลาดในอุตสาหกรรมท่องเท่ียว  หมายถึง  แนวความคิดหรือปรัชญาทางด้าน                    
การจดัการท่ี มุ่งเน้นไปสู่ความต้องการของนกัท่องเท่ียว  โดยอาศยัการวิจยัตลาด  การพยากรณ์                
การคดัเลือกทรัพยากรการท่องเท่ียวท่ีก าลงัอยู่ในความต้องการเพ่ือให้ธุรกิจได้รับประโยชน์สูงสุด
ในการเสนอบริการแก่นกัท่องเท่ียวตามเปา้หมายท่ีก าหนดไว้จากค าจ ากดัความข้างต้น การตลาด
ของการทอ่งเท่ียวมีจดุเน้นส าคญั 3 ประการ คือ  

1. มุง่เน้นในประเดน็ท่ีจะตอบสนองความต้องการของนกัท่องเท่ียว 
2. ความต้องการของนกัทอ่งเท่ียวทราบได้โดยการวิจยัตลาดและการพยากรณ์ 

ความต้องการของตลาดในอนาคต 
3. แนวความคดิเก่ียวกบัวงจรชีวิตของทรัพยากรการทอ่งเท่ียว ความชอบหรือไมช่อบของ 

นกัท่องเท่ียวมีอิทธิพลมากตอ่การประยกุต์ใช้ในการก าหนดนโยบายของธุรกิจการท่องเท่ียว  (วินิจ 
วีรยางกรู, 2532, หน้า 63) 

การท่องเท่ียวเป็นผลิตภัณฑ์ท่ีมองไม่เห็น  เป็นสินค้าท่ีมีคุณลักษณะพิเศษเฉพาะตัว             
การทอ่งเท่ียวมุ่งท่ีการขายและประสบการณ์ท่ีลกูค้าหรือนกัท่องเท่ียวได้สมัผสัมากกวา่ตวัสินค้าท่ีมี
รูปร่างลกัษณะทัว่ ๆ ไปในร้านค้าท่ีผู้ ซือ้สามารถตรวจสอบตวัสินค้าก่อนตดัสินใจซือ้ได้ นอกจากนี ้ 
ผลิตภณัฑ์การท่องเท่ียว ยงัไม่สามารถท่ีจะเก็บไว้เช่นสินค้าประเภทอ่ืน ๆ ได้  ตวัอยา่ง เช่น บริษัท
การบนิจะต้องใช้ความพยายามในการขายท่ีนัง่ให้หมดในทกุเท่ียวการบนิ  เชน่ เดียวกนักบัโรงแรม
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ท่ีพยายามจะขายห้องพกัให้หมดทุกห้อง ทุกคืน  เพราะว่าท่ีนัง่ว่างบนเคร่ืองบิน  หรือห้องพกัว่าง
ในโรงแรมก็คือรายได้ท่ีจะต้องสญูเสีย  ไมส่ามารถเก็บไว้ขายวนัหลงัได้ 

ดงันัน้ อตุสาหกรรมการท่องเท่ียวมีความแตกตา่งจากผลิตภณัฑ์ทัว่ไปตรงท่ี อตุสาหกรรม
ท่องเท่ียวจะมีตวัสินค้าอยู่แล้วนัน้คือ แหล่งท่องเท่ียวทางธรรมชาติตา่ง ๆ เช่น ทะเล ภูเขา หรือแม้
กระทัง้แหล่งทอ่งเท่ียวทางวฒันธรรมตา่ง ๆ ซึง่เราไมส่ามารถเปล่ียนแปลงผลิตภณัฑ์ได้ ในการนีจ้ึง
มีความจ าเป็นอย่างยิ่งท่ีจะต้องท าการตลาดแบบย้อนศร อนัได้แก่ จากการตลาดสินค้าทัว่ไปท่ีใช้
หลักกลยุทธ์การตลาดแบบ STP แต่ในส่วนการตลาดของการท่องเท่ียวเราจะใช้หลักกลยุทธ์
การตลาดแบบ PTS ซึ่งหมายถึง การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Positioning) การก าหนดตลาด
เป้าหมาย (Targeting) และ การแบ่งส่วนการตลาด (Segmentation) อันจะน าไปสู่รูปแบบการ
ด าเนินธุรกิจท่ีจะสามารถตอบสนองความต้องการของนกัท่องเท่ียว และก่อให้เกิดความจงรักภกัดี
ตอ่ผลิตภณัฑ์ทางการทอ่งเท่ียว 

 
การวางต าแหน่งในตลาดเป้าหมาย (Market Positioning)  

การวางต าแหน่งในตลาดเป้าหมาย (Market Positioning) คือ การสร้างความแตกต่าง  
ซึง่เป็นการวางแนวคิดเก่ียวกบัผลิตบริการ เพ่ือให้มีต าแหน่งทางการแขง่ขนัท่ีแตกตา่งและมีคณุคา่
ในจิตใจของนกัทอ่งเท่ียวท่ีเป็นกลุม่เปา้หมาย ท าให้จดจ าธุรกิจบริการนัน้ได้  

หากพิจารณาค าว่าบริการ เราจะเห็นได้วา่การบริการนัน้มีลกัษณะท่ีไม่สามารถจบัต้องได้
และไม่สามารถเก็บรักษาได้ นักท่องเท่ียวมุ่งเน้นความต้องการไปท่ีระยะเวลาในการส่งมอบ 
ตลอดจนคณุลกัษณะของบริการท่ีจะต้องปฏิสมัพนัธ์กบัลกูค้าอย่างตอ่เน่ืองและสม ่าเสมอ ซึ่งเรา
จะพิจารณาถึงขัน้ตอนการจดัเตรียมกิจกรรมทางการตลาดท่ีมีประสิทธิผล โดยการระบถุึงค าถามท่ี
นักการตลาดควรถามว่าจะก าหนดผลิตภัณฑ์ของธุรกิจอย่างไร นักท่องเท่ียวจะได้รับประโยชน์
อย่างไร นักท่องเท่ียวรับรู้ได้หรือไม่ สิ่งท่ีเราน าเสนอให้แก่นักท่องเท่ียวนัน้จะสามารถสร้างความ
แตกตา่งและข้อได้เปรียบทางการแขง่ขนัให้กบัธุรกิจได้อยา่งไร 
 
ขัน้ตอนในการก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ 

ขัน้ท่ี 1 ระบถุึงกลุม่ของผลิตภณัฑ์เพ่ือการแขง่ขนัท่ีส าคญั  
ขัน้ท่ี 2 ระบถุึงคณุลกัษณะท่ีส าคญั 
ขัน้ท่ี 3 เก็บรวบรวมข้อมลูเก่ียวกบัการรับรู้ของลกูค้าในผลิตภณัฑ์เม่ือเทียบกบัคูแ่ขง่ขนั 
ขัน้ท่ี 4 วิเคราะห์ต าแหนง่ในปัจจบุนัของผลิตภณัฑ์เพ่ือการแขง่ขนั 
ขัน้ท่ี 5 พิจารณาสว่นผสมของคณุลกัษณะท่ีลกูค้าพอใจมากท่ีสดุ 
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ขัน้ ท่ี  6 พิจารณาความเหมาะสมของต าแหน่งผลิตภัณ ฑ์กับความต้องการของ
นกัทอ่งเท่ียวและสามารถในการดงึดดูสว่นตลาด 

ขัน้ท่ี 7 เขียนข้อความต าแหน่งผลิตภณัฑ์หรือข้อเสนอคณุคา่ผลิตภณัฑ์เพ่ือพฒันากลยทุธ์
การตลาด 

 
ตลาดเป้าหมาย  (Market Targeting) 
 การก าหนดกลุ่มนักท่องเท่ียวเป้าหมาย (Market Targeting) คือ การเลือกหนึ่งหรือ    
หลายกลุม่ของตลาดนกัทอ่งเท่ียวเพ่ือใช้เป็นแนวทางการพฒันาสินค้าบริการ 

เม่ือการแบ่งส่วนการตลาดในธุรกิจการท่องเท่ียวได้ถูกจดัเป็นระบบแล้ว  จะเป็นขัน้ตอนของ
การคดัเลือกตลาดเปา้หมาย  การคดัเลือกตลาดเปา้หมาย  จ าเป็นต้องวิเคราะห์ความสามารถด้านการ
ขายในส่วนตลาดส่วนนัน้  นั่นคือ  การประเมินจ านวนนักท่องเท่ียวใหม่ ๆ ทัง้ในปัจจุบันและกลุ่ม
แนวโน้มในอนาคตว่ามีมากน้อยเพียงใดหรือมีแนวโน้มท่ีจะเพิ่มขึน้หรือไม่  รวมถึงค่าใช้จ่ายของ
นกัท่องเท่ียวแต่ละคนในการใช้เพ่ือการท่องเท่ียว  กลุ่มตลาดเป้าหมายมกัจะได้รับความสนใจในด้าน
การแขง่ขนัทางด้านการตลาดจากธุรกิจท่องเท่ียวท่ีเป็นคูแ่ข่งขนั   

การแบ่งส่วนตลาดนัน้  อาจท าให้ได้ตลาดมากมายหลายกลุ่ม  แต่ไม่จ าเป็นว่าบริษัทหรือ
ธุรกิจทางการท่องเท่ียวต้องเข้าไปด าเนินกิจกรรมทางการตลาดการท่องเท่ียวกับทุกกลุ่ม  หรือหากจะ
เข้าไปทุกกลุ่มก็ไม่จ าเป็นต้องเข้าไปพร้อม ๆ กัน  ดังนัน้  โรงแรมหรือธุรกิจท่องเท่ียวจึงต้องท าการ
คดัเลือกว่าจะเข้าไปด าเนินกิจกรรมทางการตลาดการท่องเท่ียวกบัผู้บริโภคท่ีเป็นนกัท่องเท่ียวกลุ่มใด
ก่อนหลงั  การคดัเลือกนีเ้รียกว่าการก าหนดเป้าหมายตลาด  ในการคดัเลือกตลาดเป้าหมายของธุรกิจ
ใด ๆ ก็ตามจะต้องวิเคราะห์ปัจจยัหลกั ๆ  3 อยา่ง คือ 

- ขนาดของส่วนตลาด  จะต้องมีขนาดท่ีใหญ่พอท่ีจะท าให้ธุรกิจมีก าไรได้ 
- อตัราการขยายตวัโครงสร้างของความน่าสนใจ  มีอตัราการขยายตวัหรือมีแนวโน้มในการ 

ขยายตวัสงูในโครงสร้างของตลาดในส่วนท่ีธุรกิจสนใจ 
- วตัถปุระสงค์กบัทรัพยากรของบริษัท  วตัถปุระสงค์ในการด าเนินธุรกิจต้องสอดคล้องกบั 

ทรัพยากรของบริษัทท่ีมีอยู ่
กลุ่มตลาดนักท่องเท่ียวท่ีธุรกิจในอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวใช้เป็นกลุ่มเป้าหมายหลัก 

(ประมาณปี  1975-1990) คือ นกัทอ่งเท่ียวประเภท Mass Tourism หรือนกัทอ่งเท่ียวมวลชนซึง่มีจ านวน
มากท่ีสดุในกลุ่มนกัท่องเท่ียวประเภทตา่ง ๆ ซึ่งส่วนมากจะเป็นพวกท่ีมีรายได้น้อยถึงปานกลาง  หรือมี
รายได้ประจ าปกติ (คือไม่มีรายได้พิเศษ เช่น โบนสั หรือเบีย้รางวลัพิเศษประจ าปี) จ านวนอนัมากมาย
ของนกัท่องเท่ียวประเภท Mass  Tourism  นีท้ าให้ผู้ด าเนินการตลาดส าหรับนกัทอ่งเท่ียวประเภทนีต้้อง
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แข่งขันกันมากจึงท าให้ธุรกิจส าหรับนักท่องเท่ียวระดับนีมี้ก าไรน้อย  บริการส าหรับนักท่องเท่ียว
ประเภท Mass Tourism เป็นบริการระดับพืน้ ๆ และประกอบด้วยสิ่งท่ีจ าเป็นแท้จริงส าหรับการ
ท่องเท่ียวเท่านัน้  (มล.ตุ้ ย  ชุมสาย : 2527) ส าหรับในศตวรรษท่ี  21 กลุ่มนักท่องเท่ียวท่ี เป็น
กลุ่มเป้าหมายหลกัจะเป็นกลุ่มนกัท่องเท่ียวท่ีมีความสนใจพิเศษ (Special Interest Tourism) ซึ่งมีอยู่
หลายรูปแบบ  เชน่ 

การท่องเท่ียวด้วยจักรยานเสือภูเขา  (Mount ant  Biking)  การท่องเท่ียวด้วยจกัรยานเสือ
ภูเขาก าลังเป็นท่ีนิยมอย่างมากส าหรับนักท่องเท่ียวท่ีช่ืนชอบการท่องเท่ียว  ช่ืนชอบในจักรยานเสือ
ภูเขา และการป่ันจักรยานการท่องเท่ียวด้วยการป่ันจกัรยานเสือภูเขาสามารถท่ีจะท่องเท่ียวไปได้ทัง้
ในทางเรียบท่ีเป็นถนนหรือแบบนอกเส้นทางหลวง  (Off-road)  ท่ีท้าทายกบัภูมิประเทศแบบต่าง ๆ การ
ท่องเท่ียวด้วยจักรยานเสือภูเขามีทัง้การข่ีท่องเท่ียวชมเมืองและการข่ีท่องเท่ียวชมธรรมชาติในป่า  
ปัจจบุนัมีชมรมท่ีเก่ียวข้องกบัจกัรยานเสือภเูขาและมีการจดัน าเท่ียวด้วยจกัรยานเสือภเูขามากมาย 

การท่องเท่ียวดูนก (Bird Watching) การท่องเท่ียวดูนกสามารถท่ีจะดึงดูดนักท่องเท่ียวได้
เป็นจ านวนมาก โดยเฉพาะในประเทศเขตร้อนท่ีมีนกมากมายหลากหลายชนิดทัง้นกประจ าท้องถ่ิน 
และนกท่ีอพยพเข้ามาเพ่ือหนีหนาว กลุ่มนกัท่องเท่ียวท่ีช่ืนชอบการดนูกนัน้ จะเป็นกลุ่มนกัท่องเท่ียวท่ี
มีความรู้เร่ืองนกหรือมีความสนใจเก่ียวกบันก  ช่ืนชอบท่ีจะสะกดรอยตามนกในป่า และอปุกรณ์ส าคญั
ท่ีนกัทอ่งเท่ียว ดนูกจะต้องมีคือกล้องส่องทางไกล 

การท่องเที่ยวเดินป่า  (Trekking)  การท่องเท่ียวเดินป่า เป็นการเดินเข้าไปสมัผสักบัหวัใจของ
ธรรมชาติโดยท่ีป่าแต่ละแห่งจะมีระบบนิเวศน์ท่ีแตกต่างกันออกไปตามลกัษณะภูมิประเทศภูมิอากาศ 
และสถานท่ีตัง้ของท้องถ่ินนัน้ ๆ  ประสบการณ์จากความยากล าบากของการเดินทาง และความสวยงาม
ตามธรรมชาติของป่าเป็นสิ่งท่ีนกัท่องเท่ียวพึงพอใจแตส่ิ่งท่ีส าคญัท่ีสดุของการท่องเท่ียวเดินป่าคือผู้น า
ทางซึ่งผู้น าทางจะต้องเป็นผู้ ท่ีมีความรู้ในเร่ืองการเดนิป่าแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ดีและต้องช านาญใน
เส้นทางนัน้เป็นอย่างดีก่อนท่ีจะออกเดินป่านักท่องเท่ียวจะต้องจัดเตรียมอุปกรณ์ท่ีส าคัญส าหรับ               
การเดินป่า เชน่ เข็มทิศ แผนท่ี น า้ด่ืม อาหารแห้ง ยาส าหรับทากนัแมลงหรือรองเท้าท่ีสวมใสส่บายและไม่
ล่ืน เป็นต้น 

นอกจากนีย้ังมีการท่องเท่ียวด าน า้ดูปะการัง การท่องเท่ียวฮันนีมูน การท่องเท่ียวแบบ                
แบกเป ้(Backpacker) ฯลฯ   
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การแบ่งส่วนการตลาด  (Market Segmentation) 
การแบง่ตลาดนกัท่องเท่ียว (Market Segmentation) คือ การแบง่ตลาดออกเป็นกลุ่มย่อย

ด้วยการใช้หลกัเกณฑ์ หรือ ลักษณะของความต้องการท่ีเหมือนกัน นกัท่องเท่ียวท่ีมีความสนใจ 
หรือ ความต้องการท่ีคล้ายจะถกูจดัให้อยูใ่นกลุม่เดียวกนั 

วิธีการท่ีเป็นท่ียอมรับกนัโดยทัว่ไปในการใช้วิเคราะห์ความต้องการด้านการตลาด ตัง้อยู่บน
ข้อสมมตุฐิาน  4 ประการ คือ 

1.  นกัทอ่งเท่ียวสามารถจดัแบง่ออกเป็นกลุม่ในการแบง่ส่วนของตลาดท่ีแตกตา่งกนัออกไป 
2.  ประชาชนตา่งมีวนัหยดุพกัผ่อนและความต้องการหรือความชอบในการเดินทางท่องเท่ียว

ท่ีแตกตา่งกนั ทัง้นีข้ึน้อยูก่บัการแบง่ส่วนตลาดเฉพาะด้านใดด้านหนึง่ของประชาชนเหล่านัน้ 
3.  จุดหมายปลายทางของการท่องเท่ียวเฉพาะแหล่งหรือประสบการณ์ของนกัท่องเท่ียวจะ

ดงึดดูความสนใจต่อการแบง่ส่วนตลาดบางส่วนมากกว่าตลาดส่วนอ่ืน ๆ เช่น การเดินทางท่องเท่ียว
ทางทะเล (Sea Cruise) อาจจะขายได้ดีกับกลุ่มนกัท่องเท่ียวสูงอายุมากกว่ากลุ่มนักท่องเท่ียวกลุ่ม
หนุม่สาวโสด 

4.  บริษัทธุรกิจการท่องเท่ียว หรือตวัแทนการท่องเท่ียวสามารถท่ีจะปรับปรุงตลาดการ
ทอ่งเท่ียวของบริษัทให้ดียิ่งขึน้ โดยการใช้ความพยายามในการพฒันาผลิตภณัฑ์การท่องเท่ียวและ
บริการตา่ง ๆ ให้เป็นท่ีดงึดดูตอ่การแบง่สว่นตลาดเฉพาะตลาดได้ 

 
เกณฑ์การแบ่งส่วนตลาดนักท่องเที่ยว 
 เกณฑ์การแบง่ส่วนตลาด ได้แก่  มิติตา่งๆ หรือลกัษณะเฉพาะตา่ง ๆ ของตลาดท่ีน ามาใช้ใน
การแบ่งตลาดออกเป็นกลุ่ม ๆ เกณฑ์การแบ่งส่วนตลาดมีอยู่หลายหลักเกณฑ์ โดยใช้ตัวแปร
ดงัตอ่ไปนี ้
 1.  ตัวแปรทางภูมิศาสตร์  (Geographic  Variables) ตลาดนักท่องเท่ียวอาจแบ่งออกเป็น
เขต ๆ ตามสภาพทางภูมิศาสตร์ได้ เพราะลักษณะอากาศ ทรัพยากรธรรมชาติความหนาแน่นของ
พลเมืองศิลปวัฒนธรรม วิถีการด าเนินชีวิต ฯลฯ ท่ีแตกต่างกันออกไปในแต่ละเขตย่อมส่งอิทธิพล
ให้กับ นักท่องเท่ียวมีความต้องการ มีความอยากได้แตกต่างกันออกไปด้วย เช่น การแบ่งเขต
นกัท่องเท่ียวออกเป็นภูมิภาคตา่ง ๆ ในประเทศไทยได้แก่นกัท่องเท่ียวจากภาคเหนือนกัท่องเท่ียวจาก
ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือนักท่องเท่ียวจากภาคกลางนักท่องเท่ียวจากภาคตะวันออกนักท่องเท่ียว
จากภาคตะวนัตก และ นักท่องเท่ียวจากภาคใต้ หรือการแบ่งเขตนกัท่องเท่ียวออกเป็น ซีกโลก เช่น 
นักท่องเท่ียวชาวยุโรป และนักท่องเท่ียวชาวเอเชีย เป็นต้น โดยท่ีธรรมชาติความต้องการของ
นกัท่องเท่ียวท่ีแบ่งตามตวัแปรทางด้านภูมิศาสตร์นีม้กัจะต้องการท่ีจะได้พบเห็นหรือสมัผสัในสิ่งท่ี
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ท้องถ่ินของตนเองไม่มีหรือขาดหายไปเช่นนกัท่องเท่ียวชาวยุโรปเดินทางมาเพ่ือชมศิลปวฒันธรรม
ท้องถ่ินของชาวเอเชีย  เป็นต้น 
 2.  ตัวแปรทางด้านประชากรศาสตร์ (Demographic Variables) ตัวแปรประเภทนีเ้ป็นตัว
แปรท่ีอยู่ในตัวนักท่องเท่ียวนั่นเอง เช่น อายุ เพศ การศึกษา ขนาดครอบครัว วัฏจักรชีวิตและ
ครอบครัว อาชีพ รายได้  ศาสนา และสญัชาติ เป็นต้น ตวัแปรประเภทนีไ้ด้รับความนิยมมากท่ีสุดใน
การน ามาใช้เป็นเกณฑ์การแบ่งส่วนตลาดนกัท่องเท่ียว เพราะความอยากได้ ความนิยม อตัราการใช้
บริการอุตสาหกรรมท่องเท่ียว มีส่วนเก่ียวข้องหรือมีความสัมพันธ์อย่างใกล้ชิดกับ ตวัแปรทางด้าน
ลกัษณะประชากรศาสตร์ 
 2.1 ช่วงอายุและวัฏจักรชีวิต (Age and Life-cycle Stage) การท่ีมีการน าเอาช่วงอายุและ             
วัฏจักรชีวิตมาเป็นเกณฑ์การแบ่งส่วนตลาดนักท่องเท่ียว เพราะความต้องการการท่องเท่ียวและ           
การพกัผอ่นของบคุคลจะแปรเปล่ียนไปตามวยั เชน่   

- วัยเด็ก หมายถึง เด็กตัง้แต่แรกเกิดจนถึงวัยเรียนไม่จัดว่าเป็นผู้ บริโภคทางการท่องเท่ียว 
เน่ืองจากไมมี่รายได้และไม่สามารถไปท่องเท่ียวเองได้แตเ่ป็นกลุม่ท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจท่องเท่ียว
ของครอบครัว 

-  หนุ่มสาวโสด หมายถึง ผู้ ท่ีเพิ่งจบจากโรงเรียนและเข้าท างาน หรือก าลังศึกษาต่อใน
มหาวิทยาลยั อายเุฉล่ียของผู้ ท่ีแตง่งานจะสงูขึน้ จ านวนคนกลุ่มนีจ้ึงมีมากขึน้ รายได้มกัจะสงูและการ 
ใช้จ่ายจะเป็นไป เพ่ือของใช้ส่วนตวั การบริโภคเก่ียวกับการพักผ่อนหย่อนใจ รถสปอร์ต เสือ้ผ้าตาม
สมยันิยม มหรสพ ของฟุ่ มเฟือยบางอย่าง   

-  หนุ่มสาวท่ีสมรสแต่ยังไม่มีบุตรกลุ่มนีอ้ยู่ในระยะท่ีเรียกว่า "ระยะน า้ผึง้พระจันทร์" หรือ 
"ระยะตัง้หลกัฐาน" ระยะนีจ้ะใช้เวลาประมาณ 2 ปี ก่อนท่ีจะมีบุตร ระยะท่ีคู่สมรสสร้างหลกัฐานมีการ
ซือ้บ้าน เคร่ืองอ านวยความสะดวกในบ้าน และมีการเดนิทางท่องเท่ียวก่อนท่ีจะมีบตุร 

-  วยักลางคนท่ีมีบตุร เป็นกลุ่มท่ีใหญ่ท่ีสดุ แบบแผนของชีวิตจะวนเวียนอยู่กับเร่ืองของลกู ๆ 
เร่ืองของโรงเรียน รายได้จะดีกว่าหนุ่มสาวท่ีเพิ่งแต่งงาน เพราะฐานะทางการงานเร่ิมสูงขึน้ การ
ทอ่งเท่ียวจะเป็นการตามใจลกู ๆ ในบ้านซึง่มีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจท่องเท่ียวของครอบครัว 

-  วัยเกษียณอายุหรือกลุ่มผู้ สูงอายุ ค่าใช้จ่ายจะเป็นในเร่ืองของการดูแลสุขภาพ บ้านพัก
พิเศษ อาหารพิเศษ และการพกัผ่อนหย่อนใจส าหรับผู้สูงอาย ุนกัท่องเท่ียวกลุ่มนีเ้ป็นกลุ่มท่ีมีทัง้เวลา
และเงิน เน่ืองจากได้รับเงินบ านาญจากการเกษียณอายุการท างานและมีเวลาว่างเพราะไม่ต้องไป
ท างานอีกต่อไป ประกอบกับมีฐานะท่ีมั่นคงเน่ืองจากการท างานสะสมเงินมาทัง้ชีวิต ท าให้
นกัท่องเท่ียวกลุ่มนีมี้แนวโน้มในการท่องเท่ียวสูงท่ีสุด  ตวัอย่าง เช่น  ผู้ สูงอายุชาวญ่ีปุ่ นมักไม่ได้รับ
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การเลีย้งดูจากลูกหลานและมักจะมี รายได้หลักจากเงินบ านาญ  ซึ่งรัฐบาลจะจ่ายให้ประชาชนท่ีมี
อายุ 65 ปีขึน้ไป รายได้จากเงินบ านาญโดยเฉล่ียครอบครัวละ 300,000 เยน (ประมาณ 80,000 -
100,000 บาท) ผู้สูงอายอุาจเลือกเดินทางไปพ านกัในประเทศอ่ืนในช่วงฤดหูนาว เพ่ือหลีกหนีอากาศท่ี
หนาวเย็น 

2.2  เพศ  ความแตกต่างระหว่างเพศ  ท าให้นักท่องเท่ียวต้องการบริการทางการท่องเท่ียวท่ี
แตกตา่งกนั  เช่น  เพศหญิง  ต้องการการท่องเท่ียวท่ีคอ่นข้างสะดวกสบาย  มีสิ่งอ านวยความสะดวกไว้
คอยบริการ  ค านึงถึงเร่ืองความปลอดภยั  และไมช่อบการท่องเท่ียวท่ีต้องผจญภยัหรือผาดโผนมากนกั  
ซึง่ตรงข้ามกบัเพศชาย  ท่ีชอบการท่องเท่ียวแบบผจญภยัผาดโผน 

2.3 การศึกษา การศึกษาเป็นองค์ประกอบหนึ่งซึ่งผู้จดัการการท่องเท่ียวให้ความสนใจเพราะ
การศกึษาเป็นการเปิดโลกทศัน์ของคน การศกึษาเป็นตวักระตุ้นให้เกิดพฤติกรรมในการเดินทาง คนท่ีมี
การศึกษาสงูกว่าจะเดินทางเพ่ือการท่องเท่ียวมากกว่าคนท่ีมีระดบัการศึกษาต ่ากว่า เน่ืองจากคนท่ีมี
การศกึษาสงูจะมีโลกทศัน์ท่ีกว้างกว่า ท าให้อยากไปดหูรืออยากไปสมัผสักบัสิ่งท่ีตนได้เรียนรู้มา  

2.4 อาชีพ  อาชีพมีความสัมพันธ์อย่างใกล้ชิดกับรายได้และการศึกษา และแบบแผนชีวิต
บางอย่างก็มีส่วนสัมพันธ์กับอาชีพบางอย่าง  ปัจจัยทัง้หมดนีมี้ผลกระทบต่อการเดินทางท่องเท่ียว 
โดยกลุ่มอาชีพท่ีเดินทางมากท่ีสุดต่อปี คือ ผู้ มีอาชีพผู้ จัดการหรือผู้ บริหาร นอกจากนีย้ังมีพวก                   
นกัวิชาชีพ และผู้ ท่ีท างานทางด้านเทคนิคก็จดัว่าเป็นกลุ่มคนท างานท่ีมีการเดนิทางมากด้วย เน่ืองจาก
คนกลุม่นีจ้ะต้องเดินทางไป ตดิตอ่งานหรือไปประชมุสมัมนาในท่ีตา่ง ๆ บอ่ยครัง้ 

2.5 รายได้ รายได้เป็นตัวแปรท่ีส าคัญท่ีสุดในการก าหนดอ านาจซือ้ของผู้ บริโภคทาง                       
การท่องเท่ียว  อ านาจทางการซือ้เป็นปัจจัยหนึ่งท่ีผู้ จัดการทางด้านการท่องเท่ียวจะต้องพิจารณา 
ตลาดจะเกิดขึน้ได้ก็ต่อเม่ือคนมีอ านาจซือ้ จากการส ารวจของหลายหน่วยงานแสดงให้เห็นถึงความ 
สมัพันธ์ทางตรงระหว่างรายได้ของครอบครัวและการเดินทางยิ่งรายได้มากขึน้การเดินทางจะยิ่งมาก
ขึน้ตามไปด้วย รวมไปถึงพาหนะท่ีใช้ในการเดินทาง ผู้บริโภคท่ีมีรายได้สูงมกันิยมเดินทางทางอากาศ 
ในขณะท่ีการเดินทางโดย รถประจ าทางดงึดดูผู้บริโภคท่ีมีรายได้ต ่า 

หากมีการแบ่งประชากรออกเป็น 5 กลุ่ม ตามอนัดบัรายได้ (สูงมาก สงู ปานกลาง ค่อนข้างต ่า  
และต ่า) จะพบว่ากลุ่มท่ีมีรายได้ต ่าจะใช้จ่ายรายได้เพ่ือการเดินทางต ่ากว่า 33% ขณะท่ีกลุ่มท่ีมีรายได้ 
สงูมากจะจ่ายเงินเพ่ือการเดินทางสงูถึง 85% พวกท่ีมีรายได้สงูจะใช้จ่ายเงินมากเพ่ือคา่ท่ีพกั คา่เท่ียว 
คา่อาหาร และการซือ้ของ  

แต่ (กมล  สมวิเชียร, 2544, หน้า 12) กล่าวว่า คนอเมริกันรุ่นใหม่และรุ่นท่ีจะเข้ามาเป็นใหญ่
ในแขนงต่าง ๆ นีมี้ทศันโลกและ "พฤติกรรมการบริโภค" ถอยหลงัจากความบ้าฐานะและความหรูหรา
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ไปสู่การประหยัดและเน้นคณุภาพความปลอดภัยมากขึน้…ผมเช่ือว่า "โรคประหยัด" และการใช้ชีวิต
สมถะ จะระบาดมาถึงไทยในไม่ช้า (อ้างถึงในสุณิสา วิลัยรักษ์, สุปัญญา ไชยชาญ.หลักการตลาด. 
พิมพ์ครัง้ท่ี 4. กรุงเทพฯ;  พี.เอ.ลีฟวิ่ง,  2539.) 

ช่วงอายุและวัฏจักรชีวิต เพศ การศึกษา อาชีพ และรายได้ เป็นเพียงส่วนหนึ่งของตัวแปร
ทางด้านประชากรศาสตร์ท่ียกมาเป็นตัวอย่างแสดงให้เห็นถึงวิธีน ามาใช้ประโยชน์ในการแบ่งส่วน
ตลาดนกัท่องเท่ียวของนกัการตลาดเท่านัน้  

3.  การแบ่งส่วนตลาดนกัท่องเท่ียวตามหลกัจิตวิทยา การแบ่งส่วนตลาดนกัท่องเท่ียวแบบนี ้
จะท าการแบง่นกัท่องเท่ียวออกไปตามระดบัชนชัน้ทางสงัคม รูปแบบการด าเนินชีวิต หรือบคุลิกภาพ 

3.1 ระดบัชนชัน้ทางสงัคม โดยทั่วไปเรามักจะแบ่งระดบัชนชัน้ทางสงัคมของมนุษย์ออกเป็น   
สามระดับใหญ่ ๆ คือ ชนชัน้สูง ชนชัน้กลาง และชนชัน้ต ่า บุคคลท่ีอยู่ในระดบัชัน้เดียวกัน มักจะมี 
รายได้ อาชีพ การศึกษา อ านาจ หรือชาติตระกูลอย่างใดอย่างหนึ่งหรือหลายอย่างเหมือนกัน  
พฤติกรรมท่ีแสดงออก รสนิยม และความคิดเห็นในเร่ืองต่าง ๆ คล้ายกัน ความนิยมในผลิตภัณฑ์  
กิจกรรมยามว่าง  หรือรูปแบบการท่องเท่ียวพกัผ่อนก็จะคล้ายกนัด้วย 

3.2  รูปแบบการด าเนินชีวิต  เป็นแบบแผนของการใช้ชีวิต  อันเป็นผลมาจากองค์ประกอบ
หลาย ๆ อย่าง แสดงออกมาในรูปของบุคลิกภาพ ซึ่งแต่ละคนจะถูกหล่อหลอมให้มีลักษณะแตกต่าง
กนัออกไป ผู้บริโภคท่ีเป็นกลุ่มนกัท่องเท่ียวจะมีรูปแบบการด าเนินชีวิตอย่างไรดไูด้จากวิธีการจบัจ่าย
ซือ้ของ  ตราของสินค้าท่ีใช้  วิธีอบรมเลีย้งดบูตุร  วิธีตกแตง่บ้าน  สโมสรท่ีเป็นสมาชิก  กิจกรรมท่ีท าใน
วนัหยุด  เป็นต้น  เม่ือทราบรูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภคแล้ว  ผู้จดัการธุรกิจทางการท่องเท่ียว
ตา่ง ๆ ยอ่มสามารถพฒันาส่วนผสมตลาดท่ีเหมาะสมเข้าไปเสนอได้   

3.3  บุคลิกภาพ  ตวัแปรทางด้านบุคลิกภาพมักจะน ามาใช้เป็นเกณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาด
นกัท่องเท่ียวอย่างได้ผลในกรณีท่ีผลิตภัณฑ์ท่ีบริษัทจะน าเสนอต่อตลาดเป็นผลิตภัณฑ์ชนิดเดียวกัน
กับคู่แข่งขนั และความอยากได้ของผู้บริโภคไม่สามารถจัดกลุ่มได้ด้วยตวัแปรอ่ืน  ด้วยเหตุนี ้ ผู้ผลิต
หรือผู้ จ าหน่ายทางการท่องเท่ียวหลายรายจึงพยายามเช่ือมโยงผลิตภัณฑ์ทางการท่องเท่ียวกับ
บคุลิกภาพของผู้บริโภคทางการท่องเท่ียวไว้ด้วยกนั   

4.  การแบ่งส่วนตลาดตามพฤติกรรมของผู้ ซือ้ การแบง่ส่วนตลาดแบบนีบ้รรดานกัท่องเท่ียวท่ี
มีอยู่ในตลาดจะถูกแบ่งออกเป็นกลุ่ม ๆ ตามความรู้ทัศนคติการใช้หรือปฏิกิริยาท่ีมีต่อผลิตภัณฑ์
ทางการทอ่งเท่ียว 

4.1 โอกาสในการซือ้  ผู้ ซือ้อาจแบ่งออกเป็นกลุ่มใหญ่ ๆ ได้ตามโอกาสท่ีเกิดความอยากได้  
โอกาสท่ีท าการซือ้และท าการใช้ผลิตภัณฑ์ เช่น สายการบินแบ่งผู้ โดยสารออกตามความประสงค์ใน
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การเดินทางเป็น การเดนิทางเพ่ือธุรกิจ การเดินทางเพ่ือการท่องเท่ียว และการเดินทางเพ่ือกลบัไปเย่ียม
บ้าน ท าให้มีการแบง่ท่ีนัง่โดยสารเป็นชัน้ธุรกิจและชัน้ธรรมดา บางสายการบินบริการเฉพาะเคร่ืองบิน
เชา่เหมาล าเพ่ือการท่องเท่ียว  

4.2  การหาประโยชน์จากผลิตภณัฑ์ เน่ืองจากผลิตภณัฑ์ท่ีน าเสนอตอ่นกัท่องเท่ียวนัน้  แม้จะ
เป็นผลิตภัณฑ์รายการเดียวกัน อาจตอบสนองความต้องการหรือสร้างความพอใจให้แก่ความอยากได้
ของนกัท่องเท่ียวได้แตกต่างกัน เช่น การใช้บริการสายการบิน นกัท่องเท่ียวคนหนึ่งอาจเลือกเดินทาง
เพราะเห็นว่ารวดเร็วดี นกัท่องเท่ียวอีกคนหนึ่งเห็นว่าไม่เคยนัง่เคร่ืองบินมาก่อนจึงอยาก               ลอง
นั่ง นักท่องเท่ียวอีกคนหนึ่งเห็นว่ามีความสะดวกสบายหรือมีการบริการท่ีดี ลักษณะของการหา
ประโยชน์ท่ีแตกตา่งกนัจากผลิตภัณฑ์เดียวกนันี ้ ผู้ประกอบธุรกิจท่องเท่ียวย่อมสามารถน ามาใช้เป็น
เกณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาดได้ และเม่ือน าผลิตภัณฑ์เสนอต่อนักท่องเท่ียวอาจใช้วิธีวางต าแหน่ง
ผลิตภณัฑ์ท่ีแตกตา่งกนัให้สอดคล้องกบัพฤติกรรมการแสวงหาประโยชน์จากผลิตภัณฑ์ โดยใช้วิธีการ
โฆษณาผลิตภัณฑ์หรือสร้างผลิตภัณฑ์ให้เน้นจุดเด่นท่ีแตกต่างกันออกไปตามความต้องการ
ประโยชน์ของผู้บริโภคแตล่ะกลุ่มการน าเอาการแสวงหาประโยชน์จากผลิตภณัฑ์มาเป็นเกณฑ์ใน
การแบ่งส่วนตลาดนีมี้ข้อจ ากัดอยู่อย่างหนึ่งว่า ผู้บริโภคส่วนมากมักอยากได้ประโยชน์หลายๆ 
อยา่งจากผลิตภณัฑ์รายการเดียว 

4.3  สถานภาพของผู้ ใช้บริการทางการท่องเท่ียว  สถานภาพของผู้ ใช้บริการทางการ
ทอ่งเท่ียวอาจแบง่ออกตามประสบการณ์ของนกัท่องเท่ียวเป็น  ผู้ ไม่เคยใช้บริการทางการท่องเท่ียว
มาก่อนเลย ผู้ เลิกใช้บริการทางการท่องเท่ียวแล้ว ผู้ มีศกัยภาพว่าจะใช้บริการทางการท่องเท่ียว  
ผู้ ใช้บริการทางการท่องเท่ียวเป็นครัง้แรก และผู้ ใช้บริการทางการท่องเท่ียวเป็นประจ า เม่ือแบ่ง
สถานภาพออกมาแล้ว ธุรกิจทางการท่องเท่ียวขนาดใหญ่ท่ีมีส่วนครองตลาดสูง อาจต้องด าเนิน
ความพยายามทางการตลาดเพ่ือให้นักท่องเท่ียวท่ีมีศกัยภาพว่าจะกลายเป็นผู้ ใช้ครัง้แรกมาใช้
บริการเพ่ือขยายตลาดออกไปอีก สว่นธุรกิจท่องเท่ียวขนาดเล็ก อาจต้องด าเนินความพยายามทาง
การตลาดเพ่ือเปล่ียนพฤติกรรมของนกัท่องเท่ียวท่ีใช้บริการธุรกิจทางการทอ่งเท่ียวของคูแ่ขง่ขนัให้
หนัมาใช้บริการของตน 

4.4  ความพร้อมท่ีจะซือ้บริการทางการทอ่งเท่ียวของนกัท่องเท่ียว ณ เวลาใดเวลาหนึง่นัน้
นกัท่องเท่ียวมีความพร้อมท่ีจะซือ้บริการทางการท่องเท่ียวไม่เท่ากนับางกลุ่มอาจยงัไม่ตระหนกัว่า
มีผลิตภัณฑ์ทางการท่องเท่ียวจ าหน่าย บางกลุ่มตระหนักแล้วบางกลุ่มได้รับข้อมูลเก่ียวกับ 
ผลิตภัณฑ์ทางการท่องเท่ียวแล้ว บางกลุ่มสนใจแล้ว บางกลุ่มอาจอยากซือ้แล้วและ              บาง
กลุ่มตัง้ใจจะซือ้แล้วความแตกตา่งของความพร้อมท่ีจะซือ้นีย้่อมสามารถน ามาใช้ในการแบง่กลุ่ม
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ตลาดนักท่องเท่ียวได้แต่ละกลุ่มต้องใช้ส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างกันเข้าไปเสนอแก่
นกัทอ่งเท่ียว 

4.5 ทัศนคติของนักท่องเท่ียว ทัศนคติของนักท่องเท่ียวแบ่งออกเป็น 5 ระดับ คือ  
นักท่องเท่ียวท่ีมีความกระตือรือร้นท่ีจะซือ้แล้ว นักท่องเท่ียวท่ีมีทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์ทางการ  
ท่องเท่ียวในด้านบวก นกัท่องเท่ียวท่ียงัไม่เห็นข้อแตกต่างระหว่างผลิตภัณฑ์ นักท่องเท่ียวท่ียงัมี
ทัศนคติต่อผลิตภัณฑ์เป็นด้านลบ และนักท่องเท่ียวท่ีมีความรู้สึกต่อต้านผลิตภัณฑ์ทางการ
ท่องเท่ียวท่ีธุรกิจท่องเท่ียวน าเสนอ หากธุรกิจทางการท่องเท่ียวสามารถแบ่งกลุ่มนักท่องเท่ียว
ออกมาตามทัศนคตินีไ้ด้ ก็สามารถน ามาใช้ประโยชน์ในการวางแผนด าเนินงานการตลาดได้
เชน่กนั เพราะทศันคตใินแตล่ะระดบัใช้ความพยายามทางการตลาดไมเ่ทา่กนั   

ทศันคติของผู้คนต่อการพักผ่อนหย่อนใจได้เปล่ียนแปลงไปมากในช่วงหลายศตวรรษท่ี
ผา่นมา ความเช่ือในทางศาสนา ความเช่ือในเร่ืองความขยนัขนัแข็ง ความเช่ือในเร่ืองความมธัยสัถ์
ว่าเป็นสิ่งท่ีจะท าให้ชีวิตอยู่รอดก าลังเลือนหายไป ความเข้มแข็งของสหภาพแรงงาน ทัศนคต ิ            
ใหม่ ๆ การมีวันลากิจลาพักผ่อนโดยได้รับเงินเดือนตามปกติ ท าให้ธรรมเนียมดัง้เดิมท่ีเน้น
ความส าคญัของการท างานคอ่ย ๆ เส่ือมถอยลง คนรุ่นใหม่จะมองว่าการพกัผอ่นหยอ่นใจเป็นสิทธิ
ท่ีพวกเขามีตัง้แตเ่กิด เป็นสิ่งท่ีมีความหมายมากท่ีสดุในชีวิตของพวกเขา 

 
ลักษณะของการแบ่งส่วนตลาดนักท่องเที่ยวที่มีประสิทธิผลมีลักษณะดังนี ้
 1. แสดงความแตกต่างระหว่างกลุ่มได้  ต้องสามารถแสดงความแตกต่างระหว่าง
นกัทอ่งเท่ียวแตล่ะกลุม่ออกมาได้ เพราะถ้าหาความแตกตา่งไม่ได้ ยอ่มเสมือนกบัไมมี่การแบง่สว่น
ตลาดนัน่เอง 
 2. สามารถบอกลกัษณะของกลุ่มได้ เม่ือแบ่งส่วนตลาดนักท่องเท่ียวออกเป็นกลุ่ม ๆ แล้ว 
หากไม่สามารถระบุความคล้ายคลึงกันภายในกลุ่มได้  ย่อมไม่อาจพัฒนาส่วนผสมการตลาดท่ี
เหมาะสมเข้าไปเสนอตอ่กลุม่นกัทอ่งเท่ียวได้ 
 3. สามารถวดัได้ สิ่งท่ีจะต้องวัดให้ได้ในการแบง่ส่วนตลาดนกัท่องเท่ียว ได้แก่ ขนาดของ
ตลาดนักท่องเท่ียว และอ านาจซือ้ของตลาดนักท่องเท่ียวนัน้ เพราะเป็นสิ่งสะท้อนให้เห็นความ
ต้องการทางการทอ่งเท่ียว 
 4. ขนาดของกลุ่มต้องใหญ่พอและยัง่ยืน หมายความว่า การแบ่งส่วนตลาดนกัท่องเท่ียว
เม่ือส าเร็จลงแล้ว ต้องมีกลุ่มใดกลุ่มหนึ่งท่ีมีความน่าสนใจและมีขนาดใหญ่พอท่ีจะท าก าไรให้แก่
บริษัทได้ 
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 5. สามารถเข้าถึงได้ เม่ือแบง่สว่นตลาดเสร็จแล้วหากปรากฏวา่ไมส่ามารถน าเอาส่วนผสม
ทางการตลาดเข้าไปเสนอได้อย่างมีประสิทธิภาพ ตลาดส่วนนัน้ย่อมไม่ก่อให้เกิดประโยชน์แก่
บริษัท โอกาสท่ีบริษัทจะได้รับผลประโยชน์ตอบแทนจากตลาดย่อมมีอยู่น้อยจนไม่คุ้มกับการท่ี
จะต้องด าเนินกิจกรรมการตลาดกบัลกูค้าในตลาดส่วนนัน้ 
 6. สามารถลงมือปฏิบตัิการได้ หมายความว่า เม่ือท าการแบง่สว่นตลาดนกัท่องเท่ียวเสร็จ
แล้ว ต้องมีตลาดส่วนหนึ่งอยู่ในวิสยัท่ีธุรกิจจะสรรหาทรัพยากรมาใช้ในการพัฒนากิจกรรมทาง
การตลาดเข้าไปเสนอได้ มิฉะนัน้ยอ่มไมมี่ประโยชน์อีกเชน่กนั 

 
ความต้องการของกลุ่มตลาดนักท่องเที่ยว 
 นกัท่องเท่ียวในแต่ละกลุ่มตลาดย่อมมีความต้องการทางการท่องเท่ียวท่ีแตกต่างกันไป   
บางกลุม่ต้องการท่ีจะท่องเท่ียวแบบสะดวกสบาย มีสิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน ในขณะท่ีบาง
กลุ่มอาจจะต้องการการท่องเท่ียวแบบผาดโผนผจญภยั และต้องการสมัผสักบัธรรมชาติ เป็นต้น ธุรกิจ
ท่องเท่ียวจ าเป็นท่ีจะต้องทราบถึงความแตกต่างของความต้องการในกลุ่มตลาดนกัท่องเท่ียวท่ีแตกตา่ง
กันเพ่ือท่ีจะสามารถผลิตสินค้าและบริการท่ีเหมาะสมมาน าเสนอแก่นักท่องเท่ียวท่ีเป็นกลุ่มตลาด
เป้ าหมายของตนเน่ื องจากกลุ่ มตลาดนักท่ องเท่ี ยวมีอยู่ มากมายในท่ี นี ข้อใช้ตัวแปรทาง                              
ด้านประชากรศาสตร์ (Demographic Variables) โดยใช้เกณฑ์ช่วงอายุและวัฏจักรชีวิตในการก าหนด
ความต้องการของกลุม่ตลาดนกัทอ่งเท่ียว ดงันี ้
 -  วัยเด็ก หมายถึง เด็กตัง้แต่แรกเกิดจนถึงวัยเรียน จะเป็นกลุ่มท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ท่องเท่ียวของครอบครัวเป็นอย่างมาก สถานท่ีท่องเท่ียวหรือกิจกรรมท่ีกลุ่มนีส้นใจ จะต้องมีความ
สนกุสนานเป็นส าคญั เชน่ การไปเท่ียวสวนสนกุ การเข้าคา่ยเยาวชน การไปชมการแสดงโชว์ภาพยนตร์
การ์ตนู การไปเท่ียวสวนสตัว์ เป็นต้น 
 -  หนุ่มสาวโสด หมายถึง ผู้ ท่ี เพิ่ งจบจากโรงเรียนและเข้าท างาน หรือก าลังศึกษาต่อใน
มหาวิทยาลยั  นกัทอ่งเท่ียวกลุ่มนีช่ื้นชอบการท่องเท่ียวแบบพกัผอ่นหย่อนใจ ตามสมยัสถานท่ีท่องเท่ียว
เชน่ การเดนิเท่ียวและซือ้ของในห้างสรรพสินค้า,ทอ่งเท่ียวกลางคืน,สงัสรรค์กบัเพ่ือนฝงู  เป็นต้น 
 -  หนุ่มสาวท่ีสมรสแต่ยงัไม่มีบุตร กลุ่มนีอ้ยู่ในระยะท่ีเรียกว่า “น า้ผึง้พระจนัทร์” มกัจะมี
การเดินทางท่องเท่ียวก่อนท่ีจะมีบตุรสถานท่ีทอ่งเท่ียวหรือกิจกรรมท่ีกลุม่นีส้นใจมกัจะเป็นสถานท่ี
ท่ีมีสิ่งอ านวยความสะดวกครบครัน บรรยากาศดี และโรแมนติก  เช่น ไปเท่ียวทะเล ไปเท่ียว
ตา่งประเทศ ซือ้ของ ตกแตง่บ้าน เป็นต้น 
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 -  วยักลางคนท่ีมีบุตร กลุ่มนีแ้บบแผนชีวิตมักจะวนเวียนอยู่กับเร่ืองของลูก  ๆ เร่ืองของ
โรงเรียน  สถานท่ีท่องเท่ียวหรือกิจกรรมท่ีกลุ่มนีส้นใจจะต้องสามารถตอบสนองความต้องการได้
ทัง้ในส่วนของตนเองและลูก ๆ  การตดัสินใจท่องเท่ียวส่วนใหญ่จะเป็นการตามใจลูก ๆ โดยจะ
ค านึงถึงความสะดวกสบาย และความปลอดภัยเป็นอันดับแรก ๆ เช่นไปเท่ียวทะเล ไปเท่ียว                 
สวนสตัว์ ไปเท่ียวสวนสนกุ เป็นต้น 
 -  วยัเกษียณอายหุรือกลุ่มผู้สงูอาย ุกลุม่นีจ้ะเป็นกลุ่มท่ีมีทัง้เวลาและเงิน  แตส่ขุภาพก็จะ
เร่ิมทรุดโทรมไปตามล าดบั  การท่องเท่ียวของกลุ่มนีจ้ะต้องมีความสะดวกสบาย ปลอดภยั มีการ 
บริการดแูลเป็นอย่างดี และระยะเวลาในการเดินทางท่องเท่ียวจะต้องไม่นานนกัเน่ืองจากอาจจะ
เกิดความเม่ือยล้าขึน้ได้ สถานท่ีทอ่งเท่ียวหรือกิจกรรมท่ีกลุม่นีส้นใจ เชน่ ไปเท่ียวชมโบราณสถาน,  
ไปเท่ียวชมวดั ไปท าบญุ เท่ียวชมและเลือกซือ้สินค้าหตัถกรรม เป็นต้น         

การวิเคราะห์พฤติกรรมนกัท่องเท่ียว เป็นการค้นหาหรือวิจยัเก่ียวกบัพฤติกรรมการซือ้และ
การใช้ของนักท่องเท่ียวเพ่ือทราบถึงลักษณะความต้องการ พฤติกรรมการซือ้และการใช้ของ
ผู้บริโภคค าตอบท่ีได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ์การตลาด (Marketing strategy)              
ท่ีสามารถสนองความพึงพอใจของนักท่องเท่ียวได้อย่างเหมาะสม  การศึกษาพฤติกรรมของ
นกัท่องเท่ียว เป็นวิธีการศกึษาท่ีแต่ละบุคคลท าการตดัสินใจท่ีจะใช้ทรัพยากร เช่น เวลา บุคลากร 
และอ่ืน ๆ เก่ียวกับการใช้บริการ ซึ่งนักการตลาดต้องศึกษาว่าสินค้าท่ีเขาจะเสนอนัน้ ใครคือ
นกัท่องเท่ียว (Who) นกัท่องเท่ียวซือ้อะไร (What) ท าไมจึงซือ้ (Why) ซือ้อย่างไร (How) ซือ้เม่ือไร 
(When) ซือ้ท่ีไหน (Where) ซือ้และใช้บ่อยครัง้เพียงใด (How often) รวมทัง้การศึกษาว่าใครมี
อิทธิพลตอ่การซือ้เพ่ือค้นหาค าตอบ 7 ประการเก่ียวกบัพฤตกิรรมนกัทอ่งเท่ียว 
ตารางท่ี 7.1 ค าถาม - ค าตอบเก่ียวกบัพฤติกรรมนกัทอ่งเท่ียว  

ค าถาม (6Ws และ 1H) ค าตอบที่ต้องการทราบ (7 Os) กลยุทธ์การตลาดที่
เก่ียวข้อง 

1. ใครอยูใ่นตลาดเปา้หมาย  
(Who is in the target 
market?) 

ลกัษณะกลุม่เปา้หมาย (Occupants) 
ทางด้าน  
1. ประชากรศาสตร์   
2. ภมูิศาสตร์   
3. จิตวิทยา หรือจิตวิเคราะห์   
4. พฤตกิรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์การตลาด (15P’s) 
ประกอบด้วย  
1.ผลิตภณัฑ์   
2. ราคา   
3. การจดัจ าหนา่ย   
4. การสง่เสริมการตลาดท่ี
เหมาะสม   
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5. จดุยืนผลิตภณัฑ์ 
6. จิตวิทยาการขาย 
7. พนัธมิตรทางธุรกิจ 
8. การมีสว่นร่วมทางธุรกิจ 
9. การขายรวม 
10. บคุลากรทางการทอ่ง
ทอ่งเท่ียว 
11. ฤดกูาลทางการท่องเท่ียว 
12. สภาพแวดล้อมทางการ
ทอ่งเท่ียว 
13. ความคิดเห็นสาธรารณะ
ทางการท่องเท่ียว 
14. กระบวนการให้บริการ 
15. สภาพแวดล้อมด้าน
ผลิตภณัฑ์และสถาน
ประกอบการ  

2. นกัทอ่งเท่ียวซือ้อะไร             
(What does the 
consumer buy?) 

สิ่งท่ีนกัทอ่งเท่ียวต้องการซือ้ 
(Objects) สิ่งท่ีนกัท่องเท่ียวต้องการ
จากบริการก็คือต้องการคณุสมบตัิ
หรือองค์ประกอบของบริการ และ
ความแตกตา่งท่ีเหนือกว่าคูแ่ขง่ขนั 
(Competitive Differentiation) 

กลยทุธ์ด้านผลิตภณัฑ์ 
(Product Strategies) 
ประกอบด้วย  
1). ผลิตภณัฑ์หลกัหรือบริการ
หลกั   
2). รูปลกัษณ์บริการ ได้แก่
การแพ็คเก็จทวัร์ ตราสินค้า 
รูปแบบ บริการ คณุภาพ 
ลกัษณะนวตักรรม   
3). บริการควบ เชน่ 
ประกนัภยั  
4). บริการท่ีคาดหวงั   
5). ศกัยภาพบริการท่ีมีความ
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แตกตา่งทางการแขง่ขนั 
(Competitive 
Differentiation) 

3. ท าไมนกัทอ่งเท่ียวจงึซือ้ 
(Why does the 
consumer buy?) 
 

วตัถปุระสงค์ในการซือ้ (Objectives) 
นกัทอ่งเท่ียวซือ้สินค้าเพ่ือสนองความ
ต้องการของเขาด้านร่างกายและด้าน
จิตวิทยา ซึง่ต้องศกึษาถึงปัจจยัท่ีมี
อิทธิพลตอ่พฤตกิรรมการซือ้ คือ  
1). ปัจจยัภายในหรือปัจจยัทาง
จิตวิทยา   
2). ปัจจยัทางสงัคม และวฒันธรรม   
3). ปัจจยัเฉพาะบคุคล 
ฯลฯ 

กลยทุธ์ท่ีใช้มากคือ  
1). กลยทุธ์ด้านผลิตภณัฑ์ 
(Product Strategies)   
2). กลยทุธ์การสง่เสริม
การตลาด (Promotion 
Strategies) ประกอบด้วย            
กลยทุธ์การโฆษณา การขาย
โดยใช้พนกังานขาย                     
การสง่เสริมการขาย                  
การให้ขา่วสาร 
ประชาสมัพนัธ์   
3). กลยทุธ์ด้านราคา (Price 
Strategies)   
4. กลยทุธ์ด้านชอ่งทางการ
จดัจ าหนา่ย (Distribution 
Channel Strategies) 

4. ใครมีสว่นร่วมในการ
ตดัสินใจซือ้ 
(Who participates in the 
buying?) 

บทบาทของกลุม่ตา่งๆ 
(Organizations) มีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจซึง่ประกอบด้วย  
1. ผู้ ริเร่ิม   
2.ผู้ มีอิทธิพล   
3. ผู้ตดัสินใจซือ้   
4. ผู้ ซือ้   
5. ผู้ใช้ 
 
 

กลยทุธ์ท่ีใช้มากคือ การ
โฆษณา และ (หรือ) กลยทุธ์
การสง่เสริมการตลาด 
(Advertising and 
Promotion Strategies) โดย
ใช้กลุม่อิทธิพล 
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5. นกัทอ่งเท่ียวซือ้เม่ือใด 
(When does the 
consumer buy?) 

โอกาสในการซือ้ (Occasions) เชน่ 
ชว่งเดือนใดของปี หรือ ชว่งฤดใูด 
ของปี ชว่งวนัใดของเดือน ชว่งเวลาใด
ของโอกาสพิเศษ หรือ เทศกาลวนั
ส าคญัตา่งๆ 

กลยทุธ์ท่ีใช้มากคือกลยทุธ์
การสง่เสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) เชน่ 
ท าการสง่เสริมการตลาด
เม่ือใดจงึจะสอดคล้องกบั
โอกาสในการซือ้ 

6. นกัทอ่งเท่ียวซือ้ท่ีไหน 
(Where does the 
consumer buy?) 

ชอ่งทางหรือแหลง่ (Outlets) ท่ี
นกัทอ่งเท่ียวไปท าการซือ้ เช่น 
ห้างสรรพสินค้า ส านกังาน  
ตัง้บธู ศนูย์การประชมุ ฯลฯ 

กลยทุธ์ชอ่งทางการจดั
จ าหนา่ย (Distribution 
Channel Strategies)  
บริษัทน าบริการสู่ตลาด
เปา้หมายโดยพิจารณาว่าจะ
ผา่นคนกลางอย่างไร 

7. นกัทอ่งเท่ียวซือ้อยา่งไร 
(How does the 
consumer buy?) 

ขัน้ตอนในการตดัสินใจซือ้ 
(Operations) ประกอบด้วย   
1. การรับรู้ปัญหา   
2. การค้นหาข้อมลู   
3. การประเมินผลทางการเลือก   
4. ตดัสินใจซือ้   
5. ความรู้สึกหรือพฤติกรรมหลงั             
การซือ้ 

กลยทุธ์ท่ีใช้กนัมากคือ                 
กลยทุธ์การสง่เสริมการตลาด 
(Promotion Strategies) 
ประกอบด้วยการโฆษณา 
การขายโดยใช้พนกังานขาย 
การสง่เสริมการขาย การให้
ขา่ว และการประชาสมัพนัธ์ 
การตลาดทางตรง เชน่ 
พนกังานขายจะก าหนด
วตัถปุระสงค์ในการขายให้
สอดคล้องกบัวตัถปุระสงค์ใน
การตดัสินใจซือ้ 

ที่มา (ธ ารงค์ อดุมไพจิตรกลุ, 2544) 
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สรุปท้ายบท 
อุตสาหกรรมการท่องเท่ียวมีความแตกต่างจากผลิตภัณฑ์ทั่วไปตรงท่ี อุตสาหกรรม

ท่องเท่ียวจะมีตวัสินค้าอยู่แล้วนัน้คือ แหล่งท่องเท่ียวทางธรรมชาติตา่ง ๆ เช่น ทะเล ภูเขา หรือแม้
กระทัง้แหล่งทอ่งเท่ียวทางวฒันธรรมตา่ง ๆ ซึง่เราไมส่ามารถเปล่ียนแปลงผลิตภณัฑ์ได้ ในการนีจ้ึง
มีความจ าเป็นอย่างยิ่งท่ีจะต้องท าการตลาดแบบย้อนศร อนัได้แก่ จากการตลาดสินค้าทัว่ไปท่ีใช้
หลักกลยุทธ์การตลาดแบบ STP แต่ในส่วนการตลาดของการท่องเท่ียวเราจะใช้หลักกลยุทธ์
การตลาดแบบ PTS ซึ่งหมายถึง การก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ (Positioning) การก าหนดตลาด
เป้าหมาย (Targeting) และ การแบ่งส่วนการตลาด (Segmentation) อันจะน าไปสู่รูปแบบการ
ด าเนินธุรกิจท่ีจะสามารถตอบสนองความต้องการของนกัท่องเท่ียว และก่อให้เกิดความจงรักภกัดี
ต่อผลิตภัณฑ์ทางการท่องเท่ียว เม่ือแบ่งส่วนตลาดเสร็จแล้วนักการตลาดจะต้องประเมินค่าของ
ตลาดแต่ละกลุ่มเพ่ือประกอบการตดัสินใจว่าจะเข้าไปท าการตลาดในส่วนใด  การประเมินค่านี ้
สามารถท าได้โดยการวิเคราะห์ปัจจยัหลกั ๆ ดวัยกนั 7 ประการซึ่งนกัการตลาดต้องศกึษาว่าสินค้า
หรือบริการท่ีจะเสนอนัน้ ใครคือนักท่องเท่ียว (Who) นักท่องเท่ียวซือ้อะไร (What) ท าไมจึงซือ้ 
(Why) ซือ้อย่างไร (How) ซือ้เม่ือไร (When) ซือ้ท่ีไหน (Where) ซือ้และใช้บ่อยครัง้เพียงใด (How 
often) รวมทัง้การศึกษาว่าใครมีอิทธิพลต่อการซือ้เพ่ือค้นหาค าตอบเก่ียวกับพฤติ กรรม
นกัทอ่งเท่ียว 
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ค าถามทบทวน 
ข้อ 1. การตลาดในอตุสาหกรรมทอ่งเท่ียวหมายถึงอะไร 
ข้อ 2. การตลาดของการทอ่งเท่ียวมีจดุเน้นส าคญั 3 ประการ คืออะไร 
ข้อ 3. กลยทุธ์การตลาดทางการทอ่งเท่ียวมีลกัษณะแบบ STP หรือ PTS  
ข้อ 4. การวางต าแหนง่ในตลาดเปา้หมาย (Market Positioning) หมายถึงอะไร 
ข้อ 5. การวางต าแหนง่ในตลาดเปา้หมายมีขัน้ตอนในการก าหนดอย่างไรบ้าง 
ข้อ 6. ตลาดเปา้หมาย (Market Targeting) หมายถึงอะไร 
ข้อ 7. ตลาดเปา้หมาย จะต้องวิเคราะห์ปัจจยัหลกั ๆ 3 ประการ คือ   
ข้อ 8. ตวัแปรทางภมูิศาสตร์  (Geographic  Variables) หมายถึงอะไร 
ข้อ 9. ให้ทา่นอธิบายความต้องการของกลุม่ตลาดนกัทอ่งเท่ียว 
ข้อ 10. ให้ทา่นอธิบายกรอบความคิด (6Ws และ 1H) 
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แผนบริหารการสอนประจ าบทที่ 8 
 

หัวข้อเนือ้หา 
 ลักษณะและความส าคัญของผู้ น าความคิด กลไกของกระบวนการผู้ น าความคิดและ
คุณสมบัติของผู้ น าความคิด  สาเหตุท่ีผู้ น าความคิดพยายามท่ีจะมีอิทธิพลเหนือบุคคลอ่ืน 
โครงสร้างของผู้น าความคิด การเคล่ือนย้ายการติดต่อส่ือสารระหว่างบุคคล  ผู้น าความคิดและ           
การสง่เสริมการตลาดของธุรกิจ  
 

วัตถุประสงค์เชงิพฤตกิรรม  
1.  นกัศกึษามีความเข้าใจในลกัษณะและความส าคญัของผู้น าความคดิ 
2.  นกัศกึษามีความเข้าใจในระบบกลไกของกระบวนการผู้น าความคิดและคณุสมบตัิของ 

ผู้น าความคิด 
3.  นกัศกึษาสามารถบรรยายภาพโครงสร้างของผู้น าความคดิได้  

 
วธีิสอนและกิจกรรมการเรียนการสอน 

1. วิธีสอน 
 -  อาจารย์สรุปลักษณะและความส าคัญของผู้น าความคิด กลไกของกระบวนการผู้น า
ความคิดและคุณสมบัติของผู้น าความคิด  สาเหตุท่ีผู้ น าความคิดพยายามท่ีจะมีอิทธิพลเหนือ
บุคคลอ่ืน โครงสร้างของผู้ น าความคิด  การเคล่ือนย้ายการติดต่อส่ือสารระหว่างบุคคล  ผู้ น า
ความคดิและการสง่เสริมการตลาดของธุรกิจ  
 -  บรรยายประกอบ ส่ือการสอน Power point  
       -  อภิปรายและซกัถาม 

 2. กจิกรรมการเรียนการสอน 

การน าเข้าสู่บทเรียนโดยจดักิจกรรมการเรียนรู้โดยใช้ปัญหาเป็นฐานให้นกัศกึษาแบง่กลุ่ม
อภิปรายเพ่ือสรุปลกัษณะและความส าคญัของผู้น าความคิด กลไกของกระบวนการผู้น าความคิด
และคุณสมบัติของผู้น าความคิด สาเหตุท่ีผู้ น าความคิดพยายามท่ีจะมีอิทธิพลเหนือบุคคลอ่ืน 
โครงสร้างของผู้น าความคิด การเคล่ือนย้ายการติดต่อส่ือสารระหว่างบุคคล  ผู้น าความคิดและ           
การสง่เสริมการตลาดของธุรกิจ 
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ส่ือการเรียนการสอน 
1. Power point  

 2. เอกสารประกอบการสอนวิชาพฤตกิรรมของนกัทอ่งเท่ียว 
 
 

การวัดและประเมินผล 
1. ใช้สงัเกตพฤตกิรรมการมีสว่นร่วมความสนใจค าตอบ และร่วมอภิปราย 

2.   นกัศึกษา ร้อยละ 80 สามารถสรุปลกัษณะและความส าคญัของผู้น าความคิด กลไก
ของกระบวนการผู้น าความคิดและคณุสมบตัิของผู้น าความคิด สาเหตท่ีุผู้น าความคิดพยายามท่ี
จะมีอิทธิพลเหนือบุคคลอ่ืน โครงสร้างของผู้น าความคิด การเคล่ือนย้ายการติดต่อส่ือสารระหว่าง
บคุคล ผู้น าความคดิและการสง่เสริมการตลาดของธุรกิจ 



 

บทที่ 8 
อิทธิพลส่วนบุคคลและกระบวนการผู้น าความคิด 

  
ลักษณะและความส าคัญของผู้น าความคิด 
 ความเป็นผู้น าความคิด (Opinion leadership) เป็นกระบวนการท่ีบุคคลหนึ่งซึ่งเป็นผู้น า
ความคิดมีอิทธิพลตอ่การกระท าของบคุคลอ่ืน (Schiffman and Kanuk. 2007:464) ผู้น าความคิด
ถือว่าสามารถเปล่ียนแปลงหรือมีผลกระทบตอ่ทศันคติหรือพฤติกรรมของบคุคลสงูสดุ ซึ่งสามารถ
เกิดขึน้ในวิธีการต่าง ๆ ด้านการติดต่อส่ือสาร ดงันี ้(1) การติดตอ่ส่ือสารเป็นการสร้างอิทธิพลโดย
ถือว่าเป็นผู้ มี อิทธิพลด้านแหล่งข่าวสาร (2) การติดต่อส่ือสารจะมีผลในหนึ่งวิธีหรือสองวิธี 
กล่าวคือ อาจจะมีผลทางเดียว (One-way) หรือสองทาง (Two-way) (3) การติดต่อส่ือสารจะมี
อิทธิพลทัง้การฟังและการได้เห็น 
 อิทธิพลของผู้น าความคิดจะใช้หลักการติดต่อส่ือสารด้วยค าพูด (Oral communication 
หรือ Word of mouth communication) ซึ่งหมายถึง การสนทนาอย่างไม่เป็นทางการเก่ียวกับ
ผลิตภัณฑ์หรือบริการ (Schiffman and Kanuk. 2007:444) การติดต่อส่ือสารด้วยค าพูดเป็น
กิจกรรมการส่งเสริมการตลาดและเป็นปัจจัยหนึ่งท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการซือ้ หลายโรงแรมให้
งบประมาณการโฆษณาน้อยแตเ่น้นท่ีการใช้พนกังานขายแทน ไม่ว่าจะเป็นสินค้าถาวรหรือสินค้า
ไม่ถาวร การพูดจะมีผลกระทบสงู การใช้ค าพูดอาจถือว่าเป็นส่วนประกอบท่ีส าคญัท่ีสุดของส่วน
ประสมการสง่เสริมการตลาด (Promotion mix) 
 นักท่องเท่ียวมักจะเก่ียวข้องกับเพ่ือน สมาชิกในครอบครัว และมีการถามความคิดเห็น
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และบริการผู้สง่ข้อมลูเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ถือว่าเป็นผู้ มีอิทธิพล (Influential) และ
เป็นผู้น าความคิด (Opinion leader) ส่วนฝ่ายท่ีรับข้อมลู เราเรียกวา่ ผู้ รับความคิด (Follower หรือ 
Opinion receiver) สาเหตุท่ีนักท่องเท่ียวต้องอาศัยผู้ น าความคิดในการให้ข้อมูลเก่ียวกับ
ผลิตภัณฑ์ มีดังนี ้(1) นักท่องเท่ียวขาดข้อมูลท่ีเพียงพอในการเลือกซือ้ (2) ผลิตภัณฑ์มีความ
สลบัซบัซ้อนและยากต่อการประเมินผล ดงันัน้ จึงอาศยัประสบการณ์ของบุคคลอ่ืนซึ่งถือว่าเป็น         
ผู้ทดลองใช้ (3) บุคคลขาดความสามารถท่ีจะประเมินผลิตภัณฑ์ (4) แหล่งข้อมูลอ่ืน ๆ มีความ
เช่ือถือได้ต ่า (5) บุคคลท่ีมีอิทธิพลเข้าถึงได้ง่ายกว่าแหล่งข้อมูลอ่ืน และยงัเป็นการประหยดัเวลา
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และการใช้ความพยายามด้วย (6) มีความเก่ียวข้องกันด้านสังคมระหว่าง (ผู้ส่งข้อมูล) และผู้ รับ
ความคดิ 

กลไกของกระบวนการผู้น าความคิดและคุณสมบัตขิองผู้น าความคิด 
 กระบวนการผู้น าความคิดมีการเปล่ียนแปลง เคล่ือนไหว และแพร่กระจายผู้น าความคิด
ไปยังผู้ รับความคิดซึ่งในท่ีนีจ้ะพิจารณาถึงบทบาทของผู้ น าความคิดท่ีถือว่าเป็นผู้ จูงใจและ
พิจารณาคณุสมบตัขิองผู้น าความคดิด้วย ดงันี ้

1. ผู้น าความคิดเป็นผู้ จูงใจ (Opinion leaders are persuasive) ผู้น าความคิดมีอิทธิพล
ตอ่การตดัสินใจท่ีเก่ียวข้องกบัผลิตภณัฑ์ เหตผุลท่ีใช้ผู้น าความคดิในการติดตอ่ส่ือสาร มีดงันี ้

1.1 สามารถสร้างความเช่ือถือได้ (Credibility) ผู้ น าความคิดถือว่าเป็นแหล่งข้อมูลท่ี
เก่ียวกับผลิตภัณฑ์ท่ีมีความเช่ือถือได้สูง เน่ืองจากผู้น าความคิดเป็นบุคคลในสังคมซึ่งเป็นผู้ ท่ีมี
ช่ือเสียงและเช่ือถือได้ ซึง่ไมไ่ด้เก่ียวข้องโดยตรงกบัโรงแรม ดงันัน้ความคิดเห็นของผู้น าความคิดจึง
เช่ือถือได้มากกว่าพนกังานหรือการโฆษณาโดยโรงแรม ผู้น าความคิดถือได้ว่าเป็นบุคคลแรกท่ีมี
ประสบการณ์ในการใช้ผลิตภัณฑ์ ช่วยลดความเส่ียงหรือความวิตกกังวลในการทดลองใช้
ผลิตภณัฑ์ใหมข่องผู้ รับความคดิ 

1.2 ให้ข้อมูลทัง้ด้านดีและไม่ดีเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ (Positive and negative product 
information) ข้อมูลจากนักการตลาดส่วนใหญ่เป็นข้อดีของผลิตภัณฑ์นัน้ แต่ข้อมูลของผู้ น า
ความคิดมีทัง้ด้านท่ีพอใจและไม่พอใจผลิตภัณฑ์ เช่น ข้อมูลการใช้บริการโรงแรมใดโรงแรมหนึ่ง           
ก็จะบอกถึงข้อดีข้อเสียของโรงแรมนัน้ 

1.3 เป็นการให้ข้อมูลและค าแนะน า (Information and advice) ผู้ น าความคิดจะถือว่า
เป็นแหล่งข้อมูลและให้ข้อแนะน าเก่ียวกับประสบการณ์การใช้ผลิตภัณฑ์ซึ่งมีการส่งข้อมูลใน
ระหวา่งการสนทนา ตวัอยา่ง ในระหวา่งการถาม-ตอบการสนทนา เชน่ “โรงแรมแบรนต์ใดดีท่ีสดุ” 
 1.4 ผู้น าความคดิเป็นกลุม่เฉพาะ (Opinion leadership is a category specific) ในกรณี
นีห้มายความวา่ผู้น าความคิดจะเป็นผู้ เช่ียวชาญในผลิตภณัฑ์อยา่งใดอย่างหนึง่ซึง่ให้ข้อมลูและ
ค าแนะน าได้ดีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์นัน้ 
 2. คณุสมบตัิของผู้น าความคิด (Opinion leader characteristic) ผู้น าความคิด หมายถึง 
บคุคลท่ีมีความสามารถ มีอิทธิพลตอ่อีกบคุคลหนึ่งในการให้ค าแนะน าและให้ข้อมลู ผู้น าความคิด
มีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซือ้อย่างไม่เป็นทางการ อาจจะเป็นได้ทัง้ด้านบวกและด้านลบ                
เกิดจากการติดต่อ ส่ือสารจากการพูดห รือการพบ เห็ นกับบุคคล ท่ี เป็นผู้ น าความคิด                             
การติดตอ่ส่ือสารเก่ียวกบัข้อมลูทางการตลาดอาจจะเป็นแบบ 2 หรือ 3 ขัน้ตอน ในทกุระดบัฐานะ
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และทุกกลุ่มของสังคมจะมีผู้น าความคิด อิทธิพลของผู้น าความคิดท่ีเห็นชดัมาก คือ บตัรเครดิต                      
อาหารฟาสต์ฟูด น า้ ด่ืมบรรจุขวด เป็นต้น บทบาทของผู้ น าความคิดมีความส าคัญมากซึ่ง               
นักการตลาดจะต้องใช้การสังเกตเพ่ือเข้าถึงกลุ่มนี ้โดยเฉพาะการใช้ข่าวสารในการส่งเสริม
การตลาดหรือการตดิตอ่ส่ือสาร คณุสมบตัขิองผู้น าความคดิ มีดงันี ้
 2.1 ผู้น าความคิดมกัจะมีการปรากฏรูปลักษณะบคุลิกภาพในสงัคมซึง่ต้องมีความเช่ือมัน่
ในตนเองสูงได้รับการยกย่อง มีลกัษณะเป็นตวัของตวัเอง มีความรู้และความสนใจในผลิตภัณฑ์
เฉพาะอย่าง และเต็มใจท่ีจะแสดงความคิดเห็นกับกลุม่บุคคลและส่ือตา่ง ๆ ภาพท่ี 8.1 แสดงกลุ่ม
พิธีกรตา่ง ๆ ซึง่ถือวา่เป็นผู้น าความคดิท่ีจะปรากฏตวัผ่านส่ือโทรทศัน์ 

 
 

ภาพท่ี 8.1 แสดงกลุม่พิธีกรท่ีถือว่าเป็นผู้น าความคิด 
 
 2.2 ผู้น าความคิดมีการเปิดรับข่าวสารซึ่งเก่ียวข้องกับขอบเขตความสนใจ ตวัอย่าง ผู้น า
ความคดิส าหรับแฟชัน่สตรี คาดวา่จะมีการเปิดรับนิตยสาร เชน่ ดฉินั ทีวีพลู เป็นต้น 
 2.3 ผู้น าความคดิมีความสนใจและมีความรู้มากกวา่ผู้ ไมไ่ด้เป็นผู้น าความคิด 
 2.4 ผู้น าความคดิเป็นผู้ ท่ีชอบเข้าสงัคม 
 2.5 ผู้ น าความคิดเป็นผู้ ท่ีมีลักษณะนวัตกรรม เช่น มีลักษณะนวัตกรรมด้านรูปแบบ              
การด ารงชีวิต แฟชัน่ การผจญภยั เป็นต้น 
 2.6 ผู้น าความคิดเป็นกลุ่มท่ีมีความคุ้นเคยอยู่ในมาตรฐานของกลุ่ม และมีคา่นิยมในทาง
สงัคม 
 2.7 ผู้น าความคิดมีต าแหน่งชัน้สงัคมเดียวกันกบักลุ่มท่ีไม่ใช่ผู้น าความคิดหรือมีต าแหน่ง
ชัน้สงัคมท่ีสงูกวา่ 
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สาเหตุท่ีผู้น าความคิดพยายามท่ีจะมีอิทธิพลเหนือบุคคลอ่ืน 
 นักท่องเท่ียวโดยทั่วไปจะไม่พูดถึงผลิตภัณฑ์เว้นเสียแต่เขาจะได้รับความพึงพอใจจาก
ผลิตภณัฑ์นัน้ เหตผุล 4 ประการ ซึง่ผู้น าความคิดจะต้องมีการติดตอ่ส่ือสารเก่ียวกับผลิตภณัฑ์หรือ
บริการ มีดงันี ้

1. แรงจูงใจท่ีเก่ียวข้องกับผลิตภัณฑ์ (Product – involvement motivation) จากการใช้
ผลิตภณัฑ์ท าให้เข้าเกิดแรงจงูใจ ซึง่จ าเป็นต้องลดแรงจงูใจด้วยการเสนอแนะหรือกระตือรือร้นท่ีจะ
แสดงความคิดเห็น เช่น ไปรับประทานอาหารท่ีภัตตาคารร้านอาหารในโรงแรมนีแ้ล้วถูกใจใน
รสชาตจิงึไปบอกเพ่ือน 

2. แรงจูงใจท่ีเก่ียวข้องกับความเก่ียวข้องส่วนตัว (Self-involvement motivation) ผู้ น า
ความคดิจ าเป็นจะต้องระบายความรู้สกึเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ในประเด็นตา่ง ๆ ดงันี ้

2.1 การสร้างความตัง้ใจ (Gaining attention) ผู้ น าความคิดจะสามารถสร้างให้ผู้ รับ
ขา่วสารตัง้ใจ สนใจและคล้อยตามสิ่งท่ีผู้น าความคดิได้พดูหรือแสดงออก 

2.2 การแสดงความเป็นผู้ มีความ รู้ (Showing connoisseurship) การพูด เก่ียวกับ
ผลิตภณัฑ์อยา่งใด อยา่งหนึง่ท่ีแสดงถึงความเป็นผู้ รู้และมีวิจารณญาณท่ีดี 

2.3 ความรู้สึกว่าเป็นผู้ น า (Feeling like pioneer) ผู้ พูดมีความรู้สึกว่าเป็นผู้น าและเป็น
เอกลกัษณ์ท่ีใช้ผลิตภณัฑ์ท่ีเป็นผู้บกุเบกิ เชน่ การเป็นผู้ใช้บริการโรงแรมแหง่นีเ้ป็นคนแรก เป็นต้น 

2.4 การมีข้อมูลส่วนตวั (Having inside information) เน่ืองจากผู้น าความคิดสามารถมี
ข้อมลูส่วนตวัและมีบทบาทในการแสดงออกในฐานะผู้พดู จงึมีอิทธิพลท่ีจะโน้มน้าวให้ผู้ รับขา่วสาร
คล้อยตามได้ 

2.5 การเสนอแนะสถานะของผู้ ใช้ผลิตภัณฑ์ (Suggestion status) การพูดเก่ียวกับ
ผลิตภณัฑ์และสถานะด้านสงัคม เทา่กบัวา่เป็นการยกระดบัผู้พดูและผู้ ท่ีใช้ผลิตภณัฑ์ 

2.6 การกระจายหลกัเกณฑ์ท่ีส าหรับการยึดถือ (Spreading the gospel) ผู้พดูจะสามารถ
เปล่ียนผู้ ฟังให้ค าแนะน าหรือข้อมลูการตดัสินใจของตวัเอง 

2.7 การยืนยนัข้อเท็จจริง (Seeking confirmation) ผู้พดูสร้างความเช่ือมัน่ให้กับผู้ ฟังโดย
การให้ค าแนะน าหรือข้อมลูการตดัสินใจของตวัเอง 

2.8 การยืนยนัความเหนือกว่า (Asserting) การเสนอแนะความคิดเห็นเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์
ท่ีให้กบัผู้ ฟังจะชว่ยให้ผู้พดูเกิดความเป็นผู้น าและมีความเหนือกวา่ผู้ ฟัง 
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3. แรงจูงใจท่ีเก่ียวข้องกับความเก่ียวข้องด้านอ่ืน (Other involvement motivation) เช่น 
การพูดถึงผลิตภัณฑ์ท่ีให้บางสิ่งกบัผู้ ฟัง เช่น มีส่วนในความสุขหรือแสดงความรัก ความเป็นมิตร 
หรือการเอาใจใส ่ 

4. แรงจู งใจ ท่ี เก่ี ยวกับความสลับซับ ซ้อนของข่ าวสาร (Message involvement 
motivation) การพูดสามารถกระตุ้นความสนใจได้อย่างมากจากข่าวสาร ตวัอย่าง การโฆษณาท่ี
สนกุ ริเร่ิม หรือมีส านวนพดูท่ีทนัสมยั สร้างอารมขนัได้ 

โครงสร้างของผู้น าความคิด 
 นกัการตลาดจะต้องพยายามศึกษาลกัษณะของผู้น าความคิดส าหรับผลิตภัณฑ์ของเขา
แล้วใช้ความพยายามทางการตลาดไปยงักลุ่มนี ้โดยมีความเช่ือมัน่วา่ผู้น าความคดิจะมีอิทธิพลตอ่
พฤติกรรมของนกัท่องเท่ียว การวิจยันกัท่องเท่ียวพยายามท่ีจะพฒันาโครงสร้างท่ีเป็นจริงของผู้น า
ความคิด ซึ่งลักษณะของผู้น าความคิดจะแตกต่างกันขึน้อยู่กับชนิดของผลิตภัณฑ์เกณฑ์ในการ
ก าหนดโครงสร้างของผู้น าความคิด แสดงดงัภาพท่ี 8.2 โดยมีรายละเอียด ดงันี ้

 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 8.2 แสดงเกณฑ์ในการก าหนดโครงสร้างของผู้น าความคดิ 
ที่มา (ศริิวรรณ เสรีรัตน์, 2550, หน้า 327) 

 
1. ความรู้และความสนใจ (Knowledge and interest) ผู้น าความคิดจะต้องมีความรู้และ

ความสนใจสูงจึงจะสามารถให้ค าแนะน าหรือให้ข้อมูลเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ได้ รวมทัง้มีความรู้
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์สงูด้วย (Product involvement) 

2. นกัท่องเท่ียวท่ีมีลกัษณะนวตักรรม (Consumer innovator) ผู้น าความคิดจะมีลกัษณะ
เป็นนวัตกรรมโดยมีความสนใจในชนิดของผลิตภัณฑ์ พอใจท่ีจะทดลองผลิตภัณฑ์  พอใจท่ีจะ

1. ความรู้และความสนใจ (Knowledge and interest) 
2. นกัทอ่งเท่ียวท่ีมีลกัษณะนวตักรรม (Consumer innovator) 
3. อปุนิสยัด้านความสนใจในส่ือ (Media habit) 
4. ลกัษณะเฉพาะบคุคล (Personal characteristics) 

4.1 ลกัษณะบคุลิกภาพ (Personality traits) 
4.2 ลกัษณะสถานะทางสงัคม (Social status characteristics) 
4.3 ลกัษณะด้านประชากรศาสตร์ (Demographic characteristics) 
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ทดลองผลิตภณัฑ์ใหม่ในทนัทีท่ีการแนะน า โดยถือหลกัมีความรู้ก่อนคนอ่ืน เช่น มีความรู้เก่ียวกับ
รูปแบบห้องพกัตา่ง ๆ เป็นต้น 

3. อปุนิสยัด้านความสนใจในส่ือ (Media habit) ผู้น าความคิดในผลิตภณัฑ์ใหม่ ๆ จะต้อง
มีความสนใจในส่ือสิ่งพิมพ์ในเร่ืองท่ีเขาช านาญ สนใจนิตยสารเก่ียวกบัทอ่งเท่ียว เป็นต้น 

4. ลักษณะเฉพาะบุคคล (Personal characteristics) ลักษณะเฉพาะบุคคลท่ีถือว่าเป็น
ผู้น าความคิดส าหรับแต่ละชนิดสินค้าจะแตกต่างกัน หลกัเกณฑ์ในการพิจารณาลกัษณะเฉพาะ
บคุคล มีดงันี ้

4.1 ลักษณะบุคลิกภาพ (Personality traits) ลักษณะบุคลิกภาพของผู้น าความคิดจะมี
ความสัมพัน ธ์กับลักษณะผลิตภัณ ฑ์  ตัวอย่าง มีความเช่ือมั่นในตัวเอง ชอบเข้าสังคม                             
มีความสามารถท่ีจะแนะน าบุคคลอ่ืน มีความเช่ือมั่นในความคิดเห็นของตัวเอง มีเพ่ือนมาก                     
เป็นต้น 

4.2 ลักษณะสถานะทางสังคม (Social status characteristics) สถานะทางสังคมของ
ผู้น าความคดิขึน้กบัประเดน็ท่ีเขาสนใจ จากการศกึษาของนกัการตลาดพบว่าผู้น าความคดิในกลุ่ม
สงัคมเศรษฐกิจกลุ่มเดียวกับผู้ รับความคิดเห็นด้วยกับเหตผุลท่ีว่าให้บุคคลหนึ่งแนะน าอีกบุคคล
หนึ่งท่ีอยู่ชัน้สงัคมเดียวกนั โดยทัว่ไปผู้น าความคิดจะให้ข้อมลูหรือค าแนะน าบคุคลซึ่งเก่ียวข้องกนั
ด้วยการตดิตอ่ส่ือสารอยา่งไมเ่ป็นทางการในชัน้สงัคมเดียวกนั 

4.3 ลักษณะด้านประชากรศาสตร์ (Demographic characteristics) นักท่องเท่ียวมี
แนวโน้มจะค้นหาข้อมลูและค าแนะน าจากบคุคลซึง่มีข้อมลูท่ีมีความรู้สงู 

โดยสรุปเป็นการล าบากท่ีจะก าหนดโครงสร้างของผู้ น าความคิดแต่ละประเภทของ
ผลิตภัณฑ์ ตารางท่ี 8.1 แสดงโครงสร้างผู้ น าความคิดส าหรับคุณสมบัติทั่วไปในประเภทของ
ผลิตภณัฑ์ และแสดงคณุสมบตัเิฉพาะอยา่งเก่ียวกบัประเภทผลิตภณัฑ์ 
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ตารางท่ี 8.1 แสดงโครงสร้างผู้น าความคดิ (Profile of opinion leaders) 
คุณสมบัตทิั่วไป (Generalized attributes) คุณสมบัตเิฉพาะ (Specific attributes) 

ความเป็นนวตักรรม (Innovativeness) 
พอใจการพดู (Willingness to talk) 
เช่ือมัน่ในตวัเอง (Self-confidence) 
ชอบเข้าสมาคม (Gregariousness) 

สนใจ (Interest) 
มีความรู้ (Knowledge) 
สนใจท่ีจะเปิดรับส่ือเฉพาะ (Special media 
exposure) 
อายใุกล้เคียงกบัผู้ รับขา่วสาร (Same age) 
สถานะทางสั งคม เดี ย วกัน  (Same social 
status) 
การ เปิ ด รับ สั งค ม ภ ายน อกกลุ่ ม  (Social 
exposure outside group) 

ที่มา (ศริิวรรณ เสรีรัตน์, 2550, หน้า 328) 
 
การเคล่ือนย้ายการตดิต่อส่ือสารระหว่างบุคคล 
 ทฤษฎีเก่ียวข้องกบัการเคล่ือนย้ายการตดิตอ่ส่ือสารระหว่างบคุคลมี 2 ทฤษฎี  
 

 
 
 
 

ภาพท่ี 8.3 แสดงทฤษฎีการเคล่ือนย้ายการตดิตอ่ส่ือสารระหวา่งบคุคล  
(The interpersonal flow of communication) 
ที่มา (ศริิวรรณ เสรีรัตน์, 2550, หน้า 329) 

1. ทฤษ ฎีการเค ล่ื อน ย้ ายการติดต่อ ส่ื อสารแบบ  2 ขั น้ ตอน  (Two-step flow of 
communication theory) เป็นทฤษฎีแบบดัง้เดิมซึ่งความคิดเห็นเคล่ือนย้ายจากส่ือกระจายเสียง
และส่ือสิ่งพิมพ์ไปยังผู้ น าความคิด และจากผู้ น าความคิดไปยังบุคคลทั่วไป (Schiffman and 
Kanuk. 2007:475) ทฤษฎีนีมุ้่งท่ีผู้น าความคิด ซึ่งถือว่าเป็นคนกลางระหว่างส่ือมวลชนและสงัคม  
โดยผู้น าความคิดจะเป็นผู้ รับข้อมูลโดยตรงจากแหล่งส่ือมวลชนซึ่งส่งข่าวสารไปยงัตลาดมวลชน 
(Mass market) 

1. ทฤษ ฎี การเค ล่ื อน ย้ ายการติ ดต่ อ ส่ื อสารแบบ  2 ขั น้ ตอน  (Two-step flow of 
communication theory) 

2. ทฤษ ฎี การ เค ล่ื อน ย้ ายก ารติ ดต่ อ ส่ื อสารแบบหลายขั น้ ตอ น  (Multistep of 
communication theory) 
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ประโยชน์จากทฤษฎีนีเ้กิดจากปฏิกิริยาระหว่างบุคคลซึ่งเป็นหลกัในการให้ข่าวสารโดย
การส่งผ่านการพัฒนาทัศนคติและการกระตุ้นพฤติกรรม ทฤษฎีนีจ้ะคดัค้านแนวความคิดท่ีว่า
ส่ือมวลชนอิทธิพลฝ่ายเดียวในการขายผลิตภัณฑ์ ดงัภาพท่ี 8.4 แสดงทฤษฎีการเคล่ือนย้ายการ
ตดิตอ่ส่ือสารแบบ 2 ขัน้ตอน 
  

 
 
 
 

ภาพท่ี 8.4 แสดงทฤษฎีการเคล่ือนย้ายการตดิตอ่ส่ือสารแบบ 2 ขัน้ตอน  
(Two-step flow of communication theory)  
ที่มา (Schiffman and Kanuk, 2007, p. 475) 

 
ขัน้ท่ี 1 การติดตอ่ส่ือสารแบบทางเดียว (Single direction หรือ One way) จากส่ือมวลชน

ไปยงัผู้น าความคิด 
ขัน้ท่ี 2 จากผู้น าความคิดไปยงัผู้ รับข่าวสาร ซึ่งจะตีความ วิเคราะห์ความถูกต้อง และส่ง

ข้อมลูไปยงัเพ่ือนบ้านและผู้ ใกล้ชิดซึ่งเป็นมวลชน (Mass) ทฤษฎีการเคล่ือนย้ายการติดตอ่ส่ือสาร
แบบ 2 ขัน้ตอนนีจ้ะแสดงถึงวิธีการท่ีบุคคลได้รับข้อมูลเก่ียวกับปัญหาและความสนใจเก่ียวกับ
ผลิตภณัฑ์ แตอ่ย่างไรก็ตามการเคล่ือนย้ายของข้อมลูอาจจะไมถ่กูต้องเสมอไป มีความจ าเป็นท่ีจะ
ปรับปรุงทฤษฎีนีโ้ดยการสงัเกตตอ่ไปนี ้

(1) ส่ือมวลชนจะแจ้งขา่วสารไปยงัผู้น าความคดิและผู้ รับความคิด แตอ่ยา่งไรก็ตามผู้ รับ 
ความคดิจะได้รับอิทธิพลจากผู้น าความคดิมากกว่าส่ือ 

(2) เป็นการติดตอ่ส่ือสารอยา่งเป็นทางการและไมเ่ป็นทางการท่ีมีผลตอ่ผู้ รับความคดิ 
(3) ผู้ รับข้อมลูและผู้ รับความคิดจากบคุคลอ่ืน อาจจะแนะน าไปยงับคุคลอ่ืนอีกด้วย 
(4) ผู้น าความคิดอาจจะท าหน้าท่ีเป็นทัง้ผู้น าความคดิและเป็นผู้ รับความคิดเห็นจาก 

บคุคลอ่ืนด้วย 
2. ทฤษ ฎี การเค ล่ื อน ย้ ายการติ ดต่ อ ส่ื อสารแบบหลายขั น้ ตอน  (Multistep of 

communication theory) เป็นโมเดลท่ีท าความเข้าใจการเคล่ือนย้ายของการติดตอ่ส่ือสารระหว่าง

 
                              ขัน้ท่ี 1                                        ขัน้ท่ี 2 ส่ือมวลชน 
(Mass media) 

ผู้น าความคิด 
(Opinion leaders) 

ผู้รับข่าวสารหรือผู้รับ
ความคิด 

(Opinion receivers) 
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บุคคลให้มากยิ่งขึน้ โดยดึงการส่งข่าวสารให้การเคล่ือนย้ายแบบหลายขัน้ตอน (Multistep flow) 
การปรับปรุงโมเดลเก่ียวข้องกับความเป็นจริงท่ีว่าข้อมูลและอิทธิพลเกิดจากกระบวนการ                   
2 กระบวนการซึ่งผู้น าความคิดถือว่าเป็นผู้ มีอิทธิพลต่อผู้ รับความคิด และได้รับอิทธิพลจากผู้ รับ
ความคดิด้วย ภาพท่ี 8.5 แสดงทฤษฎีการเคล่ือนย้ายการตดิตอ่ส่ือสารแบบหลายขัน้ตอน ดงันี ้              

ขัน้ท่ี 1 มีการเคล่ือนย้ายความคิด 2 วิธี คือ (1) จากส่ือมวลชนไปยงัผู้น าความคิด (2) จาก
ส่ือมวลชนไปยงัผู้ รับข่าวสารและผู้ รับความคิด ขัน้ท่ี 2 จากผู้น าความคิดไปยังผู้ รับความคิด และ
ขัน้ท่ี 3 จากผู้ รับความคดิสง่ย้อนกลบัไปยงัผู้น าความคดิ 
 
 

 

 
 
 
 
 

ภาพท่ี 8.5 แสดงทฤษฎีการเคล่ือนย้ายการตดิตอ่ส่ือสารแบบหลายขัน้ตอน  
(Multistep flow of communication theory)  
ที่มา (Schiffman and Kanuk, 2007, p. 476) 

 
ทฤษฎีนีเ้ป็นการศกึษาการติดตอ่ส่ือสารระหวา่งบคุคลอย่างลกึซึง้ ผู้วิจยันกัทอ่งเท่ียวได้

วดัลกัษณะของผู้น าความคิดวา่เก่ียวข้องกบัวิธีการส่ือสารอยา่งไมเ่ป็นทางการ 4 วิธี คือ 
2.1 การประสมประสานด้านสังคม (Socially integrated) เป็นกลุ่มท่ีมีคะแนนผู้ น า

ความคดิสงูและคะแนนการค้นหาความคิดสงูด้วย 
2.2 ความเป็นอิสระไม่ขึน้กับสังคม  (Socially independent) เป็นกลุ่มท่ีมีคะแนนผู้ น า

ความคดิสงูและมีคะแนนการค้นหาความคิดต ่า 
2.3 การขึน้กับสังคม (Socially dependent) เป็นกลุ่มท่ีมีคะแนนผู้ น าความคิดต ่าและ

คะแนนการค้นหาความคดิสงู 

 
                                             ขัน้ที่ 1                                                  ขัน้ที่ 2 
                                                                                                         ขัน้ที ่3 

ผู้น าความคิด 
(Opinion leaders) 

ส่ือมวลชน 
(Mass media) 

ผู้รับข่าวสารหรือผู้รับ
ความคิด 

(Opinion receivers) 

ผู้รับข้อมูล 
(Information receivers) 



-173- 
 

       

2.4 การไม่สนใจด้านสงัคมหรือแยกตวัจากสงัคม (Socially isolated) เป็นกลุ่มท่ีมีคะแนน
ผู้น าความคดิต ่าและคะแนนการค้นหาความคิดต ่าด้วย 

รูปแบบนีจ้ะสอดคล้องกับการเคล่ือนย้ายการติดต่อส่ือสารแบบหลายขัน้ตอน กลุ่มการ
ติดต่อส่ือสารอย่างไม่เป็นทางการ 4 กลุ่ม ก าหนดโดยการจดัประเภทนกัท่องเท่ียวในลกัษณะการ
ตอบสนองตอ่ค าถามเพ่ือก าหนดขอบเขตซึ่งผู้น าความคิดและการค้นหาความคิด ข้อดีของการจดั
ประเภทวิธีนีก็้คือ จะเห็นข้อแตกต่างของนักท่องเท่ียวด้านการส่งข้อมูล ค้นหาข้อมูล และการให้
ข้อมลู ดงัภาพท่ี 8.6 แสดงการจดัประเภทของการตดิตอ่ส่ือสาร 4 วิธี 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 8.6 แสดงการจดัประเภทของการตดิตอ่ส่ือสาร 4 วิธี  
(Four-way categorization of interpersonal communication) 

ที่มา (ศริิวรรณ เสรีรัตน์, 2550, หน้า 331) 
 
ผู้น าความคิดและการส่งเสริมการตลาดของธุรกิจ 
 นักการตลาดได้ระลึกถึงอิทธิพลท่ี มีอ านาจของผู้ น าความคิดต่อพฤติกรรมของ
นกัท่องเท่ียว เขาพยายามท่ีจะกระตุ้นให้เกิดการติดต่อส่ือสารโดยการใช้ค าพูด (Word of mouth 
communication) และการสนทนาอย่างไม่เป็นทางการเก่ียวกับผลิตภัณฑ์ เพราะค านึงว่า
นกัทอ่งเท่ียวมีความเช่ือถือในแหลง่การตดิตอ่ส่ือสารอย่างไมเ่ป็นทางการมากกว่าการโฆษณา การ
ค้นหาข้อมลูด้านผลิตภณัฑ์และการแนะน าด้านผลิตภณัฑ์เป็นกลยทุธ์ส าหรับนกัท่องเท่ียวท่ีใช้กัน

                                          
                                                                        
 
 

2.1 การประสมประสาน 
ด้านสังคม 

(Socially integrated) 

2.2 ความเป็นอิสระไม่ขึน้ 
กับสังคม 

(Socially independent) 
2.3 การขึน้กับสังคม 
(Socially dependent) 

2.4 การไม่สนใจสังคม 
หรือการแยกตัวจากสังคม 

(Socially isolated) 
 
 
 

คะ
แน

นผู้
น า

คว
าม

คิด
 

สูง 

ต ่า 

สูง ต ่า 

คะแนนการค้นหาความคิด (Opinion seeking scores) 
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อย่างกว้างขวางในการลดความเส่ียงท่ีจะเกิดขึน้ ซึ่งกลยุทธ์ท่ีนกัการตลาดน ามาใช้เก่ียวกับผู้น า
ความคดิ มีดงันี ้

1. การโฆษณ าซึ่ งก ระตุ้ นผู้ น าความคิด  (Advertisements that stimulate opinion 
leadership) การโฆษณาท่ีออกแบบเพ่ือจงูใจนกัท่องเท่ียวให้บอกเพ่ือน เป็นวิธีหนึง่ท่ีนกัการตลาด
ใช้เพ่ือสร้างความสัมพันธ์ระหว่างข่าวสารในผลิตภัณฑ์กับนักท่องเท่ียว วัตถุประสงค์ของ            
กลยุทธ์การส่งเสริมการตลาดเพ่ือกระตุ้นให้เกิดความในใจในข่าวสารการโฆษณาท่ีเพียงพอ และ
เพ่ือท่ีจะน าไปอภิปรายถึงประโยชน์ของผลิตภณัฑ์ 

แม้ว่าผู้จดัการตลาดจะเช่ือว่าการติดต่อส่ือสารอย่างไม่เป็นทางการด้วยค าพูดก่อให้เกิด
ประสิทธิภาพอย่างมากแต่ในขณะเดียวกันก็มีข้อจ ากัดก็คือความยากล าบากท่ีจะคอบคุมการ 
บอกต่อ อาจจะเป็นการต าหนิผลิตภณัฑ์ การแสดงความคิดเห็นเชิงลบ เช่น ผลิตภัณฑ์ไม่สะอาด
และไม่ถูกต้องตามหลกัอนามัย ผลิตภัณฑ์ไม่เป็นไปตามท่ีโฆษณา เป็นต้น การบอกต่อในข้อมูล
เหลา่นีจ้ะสง่ผลกระทบตอ่ยอดขายและภาพลกัษณ์ของผลิตภณัฑ์อยา่งมาก 

2. การสร้างผู้น าความคิด การส่งเสริมการตลาดไปยงัผู้น าความคิดและผู้ รับความคิดเป็น
สิ่งส าคญั ดงันัน้ นกัการตลาดจะต้องพยายามส่งข่าวสารการส่งเสริมการตลาดไปยงับุคคลท่ีคาด
ว่าจะเป็นผู้น าค าพูดไปยงับุคคลอ่ืน แต่อย่างไรก็ตามเป็นการล าบากท่ีจะก าหนดผู้น าความคิดท่ี
เหมาะสม ผู้วิจยัได้เสนอวา่ต้องท าการสร้างผู้น าความคิดส าหรับสินค้าหรือผลิตภณัฑ์ 
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สรุปท้ายบท 
การตดัสินใจซือ้ของบคุคลเกิดจากอ านาจและความส าคญัของอิทธิพลสว่นบคุคลซึ่งได้รับ

โดยตรงจากบุคคลใดบุคคลหนึ่ง ในบทนีจ้ึงอธิบายถึงอิทธิพลของเพ่ือน เพ่ือนบ้าน ผู้ ร่วมงาน                 
ผู้คุ้นเคย กลุ่มเหล่านีมี้อิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภค โดยจะส ารวจถึงลักษณะและกลไกของ
กระบวนการผู้น าความคิด (Opinion leadership) บคุลิกภาพแรงจงูใจของบคุคลเหล่านัน้ ซึ่งถือว่า
เป็นผู้ น าความคิด (Opinion leader) และผู้ ท่ีได้รับอิทธิพล เราเรียกว่า ผู้ รับความคิด (Opinion 
receivers) ลกัษณะการติดตอ่ส่ือสารระหวา่งผู้น าความคิดและผู้ รับความคิดเป็นการตดิตอ่ส่ือสาร
ระหว่างบุคคลแบบไม่ เป็นทางการ ( Informal interpersonal communication) ซึ่ ง เป็นการ
ตดิตอ่ส่ือสารโดยตรงระหวา่งบคุคลสองคนขึน้ไปท่ีเป็นเพ่ือน เพ่ือนบ้าน ญาต ิหรือเพ่ือนร่วมงาน 
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ค าถามทบทวน 
ข้อ 1. ให้ทา่นอธิบายลกัษณะความส าคญัของผู้น าความคดิ 
ข้อ 2. สาเหตท่ีุนกัท่องเท่ียวต้องอาศยัผู้น าความคิดในการให้ข้อมลูเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ มีอะไร 
ข้อ 3. บทบาทของผู้น าความคดิท่ีถือวา่เป็นผู้จงูใจและพิจารณาคณุสมบตัขิองผู้น าความคดิ 

ด้วยประกอบด้วยอะไรบ้าง 
ข้อ 4. นกัทอ่งเท่ียวโดยทัว่ไปจะไมพ่ดูถึงผลิตภณัฑ์เว้นเสียแตเ่ขาจะได้รับความพงึพอใจจาก

ผลิตภณัฑ์นัน้ เหตผุล 4 ประการ คืออะไรบ้าง 
ข้อ 5. ให้ทา่นอธิบายโครงสร้างของผู้น าความคิดประกอบด้วยอะไรบ้าง 
ข้อ 6. ลกัษณะเฉพาะบุคคลท่ีถือว่าเป็นผู้น าความคิดส าหรับแต่ละชนิดสินค้าจะแตกต่างกัน  

มีหลกัเกณฑ์ในการพิจารณาอยา่งไร 
ข้อ 7. ทฤษฎีการเคล่ือนย้ายการติดตอ่ส่ือสารแบบ 2 ขัน้ตอน อะไรบ้างพร้อมอธิบาย 
ข้อ 8. ให้ทา่นวาดภาพทฤษฎีการเคล่ือนย้ายการติดตอ่ส่ือสารแบบหลายขัน้ตอน                      

พร้อมอธิบาย 
ข้อ 9. ให้ทา่นวาดภาพทฤษฎีการเคล่ือนย้ายการติดตอ่ส่ือสารแบบ 2 ขัน้ตอน พร้อมอธิบาย 
ข้อ 10. กลยทุธ์ท่ีนกัการตลาดน ามาใช้เก่ียวกบัผู้น าความคดิประกอบด้วยอะไรบ้าง 
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แผนบริหารการสอนประจ าบทที่ 9 
 

หัวข้อเนือ้หา 
 ความจ าเป็นในการใช้การตลาดระหว่างประเทศ การวิเคราะห์วัฒนธรรมข้ามชาติของ
นักท่องเท่ียว กลยุทธ์การตลาดทั่วโลก กลยุทธ์การตลาดหลายประเทศ และกลยุทธ์การตลาด
หลายท้องถ่ิน การแบ่งส่วนตลาดส าหรับการตลาดทั่วโลก โครงร่างส าหรับการประเมินกลยุทธ์
ระหวา่งประเทศ ความผิดพลาดทางการตลาด ความล้มเหลวตอ่การท าความเข้าใจความแตกตา่ง
ด้านวฒันธรรม 
 

วัตถุประสงค์เชงิพฤตกิรรม  
1.  นกัศกึษามีความเข้าใจในความจ าเป็นในการใช้การตลาดระหว่างประเทศ 
2.  นกัศกึษาสามารถวิเคราะห์วฒันธรรมข้ามชาตขิองนกัทอ่งเท่ียว กลยทุธ์การตลาด 

ทัว่โลก กลยทุธ์การตลาดหลายประเทศ และกลยทุธ์การตลาดหลายท้องถ่ิน 
3.  นกัศกึษาสามารถประเมินกลยทุธ์ระหว่างประเทศ ความผิดพลาดทางการตลาด  

ความล้มเหลวตอ่การท าความเข้าใจความแตกตา่งด้านวฒันธรรม 
 

วธีิสอนและกิจกรรมการเรียนการสอน 
 1. วิธีสอน 
 -  อาจารย์สรุปความจ าเป็นในการใช้การตลาดระหว่างประเทศ การวิเคราะห์วฒันธรรม
ข้ามชาติของนกัท่องเท่ียว กลยุทธ์การตลาดทั่วโลก กลยุทธ์การตลาดหลายประเทศ และกลยุทธ์
การตลาดหลายท้องถ่ิน การแบ่งส่วนตลาดส าหรับการตลาดทัว่โลก โครงร่างส าหรับการประเมิน
กลยทุธ์ระหว่างประเทศ ความผิดพลาดทางการตลาด: ความล้มเหลวตอ่การท าความเข้าใจความ
แตกตา่งด้านวฒันธรรม 
 -  บรรยายประกอบ ส่ือการสอน Power point  
       -  อภิปรายและซกัถาม 
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 2.  กจิกรรมการเรียนการสอน 

การน าเข้าสู่บทเรียนโดยจดักิจกรรมการเรียนรู้โดยใช้ปัญหาเป็นฐานให้นกัศกึษาแบง่กลุ่ม
อภิปรายเพ่ือสรุปความจ าเป็นในการใช้การตลาดระหวา่งประเทศ การวิเคราะห์วฒันธรรมข้ามชาติ
ของนกัท่องเท่ียว กลยทุธ์การตลาดทัว่โลก กลยทุธ์การตลาดหลายประเทศ และกลยทุธ์การตลาด
หลายท้องถ่ิน การแบ่งส่วนตลาดส าหรับการตลาดทั่วโลก โครงร่างส าหรับการประเมินกลยุทธ์
ระหวา่งประเทศ ความผิดพลาดทางการตลาด ความล้มเหลวตอ่การท าความเข้าใจความแตกตา่ง
ด้านวฒันธรรม 

 
ส่ือการเรียนการสอน 

1. Power point  
 2. เอกสารประกอบการสอนวิชาพฤตกิรรมของนกัทอ่งเท่ียว 
 

 
การวัดและประเมินผล 

1. ใช้สงัเกตพฤตกิรรมการมีสว่นร่วมความสนใจค าตอบ และร่วมอภิปราย 

2.   นักศึกษา ร้อยละ 80 สามารถสรุปความจ าเป็นในการใช้การตลาดระหว่างประเทศ 
การวิเคราะห์วัฒนธรรมข้ามชาติของนักท่องเท่ียว กลยุทธ์การตลาดทั่วโลก กลยุทธ์การตลาด
หลายประเทศ และกลยุทธ์การตลาดหลายท้องถ่ิน การแบ่งส่วนตลาดส าหรับการตลาดทั่วโลก 
โครงร่างส าหรับการประเมินกลยทุธ์ระหว่างประเทศ ความผิดพลาดทางการตลาด  ความล้มเหลว
ตอ่การท าความเข้าใจความแตกตา่งด้านวฒันธรรม 

 
  
 
 
 
 
 
 
 
 



 

บทที่ 9 
พฤตกิรรมนักท่องเที่ยวด้านวัฒนธรรมข้ามชาติ 

ทศันะระหว่างประเทศ 
 
ความจ าเป็นในการใช้การตลาดระหว่างประเทศ 
 หลายประเทศมีการจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ทั่วโลก ปัญหาอยู่ท่ีว่าจะใช้กลยุทธ์อย่างไร เช่น 
โรงแรมระดบัเดียวกนัควรรณรงค์ท่ีจะให้บริโภคเหมือนกนัในประเทศตา่ง ๆ หรือจดัผลิตภณัฑ์และ
การตลาดส าหรับแต่ละประเทศ ความพยายามของกลุ่มประชาคมเศรษฐกิจยุโรป [European 
Community (EC)] ท่ีจะก าหนดตลาดเดียว แม้นว่าจะมีการส่งออกระหว่างสมาชิก แต่อย่างไรก็
ตามในตลาดท่ีหลากหลายจ าเป็นจะต้องเปล่ียนเป็นตลาดเดียวท่ีมีความคล้ายคลึงกัน (Single 
market of homogeneous) ซึ่งถือว่าตลาดชาวยุโรปมีความต้องการอย่างเดียวกัน การเปิดรับสู่
ตลาดยุโรปตะวนัออกของทนุนิยมซึ่งแสดงถึงโอกาสของนกัการตลาด ข้อตกลงการค้าเสรีระหว่าง
อเมริกาเหนือ [The North American Free Trade Agreement (NAFTA)] ระหว่างสหรัฐอเมริกา 
แคนาดา เม็กซิโก สร้างขอบเขตทางการค้าท่ีใหญ่เป็นอนัดบัสองของโลกถัดจาก EC นอกจากนี ้
การเกิดขึน้ของสมาคมประชาชาติแห่งเอเชียตะวนัออกเฉียงใต้ [Association of Southeast Asian 
Nations (ASEAN)] ประกอบด้วย อินโดนิเซีย สิงคโปร์ ไทย ฟิลิปปินส์ มาเลเซีย และบรูไน เป็นการ
ร่วมมือทางเศรษฐกิจท่ีส าคัญ  ซึ่งถือว่าเป็นตลาดโลกใหม่  (New global market) ส าหรับ                  
นกัการตลาด หลายธุรกิจมีการพฒันากลยุทธ์เพ่ือสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งกันและแสวงหา
โอกาสทางเศรษฐกิจ 
 การใช้กลยทุธ์การตลาดระหวา่งประเทศ โรงแรมจ าเป็นต้องค านงึถึงธุรกิจของชาวอเมริกนั
ซึง่ได้เพิ่มยอดขายและก าไรอยา่งมากมายมหาศาล  
 ธุรกิจมีการขายผลิตภัณฑ์ทั่วโลก เพราะประเทศต่าง ๆ มีความต้องการซือ้ ดังนัน้                 
การสร้างบรรยากาศเพ่ือให้เกิดความต้องการซือ้โดยการวิเคราะห์วัฒนธรรมข้ามชาติของ
นกัทอ่งเท่ียวจะมีความส าคญัมากขึน้ 
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การวิเคราะห์วัฒนธรรมข้ามชาตขิองนักท่องเที่ยว 
 การวิเคราะห์วฒันธรรมข้ามชาติของนกัท่องเท่ียว (Cross-cultural consumer analysis) 
หมายถึง ความพยายามท่ีจะพิจารณาถึงขอบเขตของนักท่องเท่ียวของสองประเทศขึน้ไปว่ามี
คล้ายคลึงกันหรือแตกต่างกัน (Schiffman and Kanuk. 2007: G-3) การพิจารณาว่าควรเข้าสู่
ตลาดต่างประเทศหรือไม่เข้าอย่างไร นักการตลาดจ าเป็นต้องวิเคราะห์วฒันธรรมข้ามชาติของ
นกัท่องเท่ียว การวิเคราะห์จะช่วยให้นกัการตลาดมีความเข้าใจลกัษณะด้านจิตวิทยา สงัคม และ
วัฒนธรรมของนักท่องเท่ียวต่างประเทศท่ีเป็นเป้าหมาย เพ่ือออกแบบกลยุทธ์กา รตลาดท่ีมี
ประสิทธิผลส าหรับตลาดตา่งประเทศนัน้ ๆ  
 การวิเคราะห์วฒันธรรมข้ามชาตต้ิองท าการเปรียบเทียบวฒันธรรมกลุม่ยอ่ย ภายในแตล่ะ
ประเทศ ในท่ีนีจ้ะอภิปรายถึงการวิเคราะห์วฒันธรรมข้ามชาติเพ่ือเปรียบเทียบนกัท่องเท่ียวของ
ประเทศตา่ง ๆ 

1. ความคล้ายคลึงกนัและความแตกต่างกนัระหว่างบคุคล (Similarities and differences 
among people) วัตถุประสงค์ท่ีส าคัญในการวิเคราะห์วัฒนธรรมข้ามชาติก็คือพิจารณาถึง
วฒันธรรมข้ามชาติว่ามีความคล้ายคลึงกนัและมีความแตกตา่งกนัอย่างไร การท าความเข้าใจถึง
สิ่งนีเ้ป็นสิ่งส าคญัส าหรับนักการตลาดระหว่างประเทศ เพ่ือใช้กลยุทธ์ให้เข้าถึงนักท่องเท่ียวใน                            
แต่ละตลาดต่างประเทศได้อย่างเหมาะสม ความคล้ายคลึงกันระหว่างชาติยิ่งมากเท่าใดก็จะใช้             
กลยุทธ์ท่ีคล้ายคลึงกันมากเท่านัน้ ในทางตรงกันข้ามค่านิยม (Values) ความเช่ือถือ (Beliefs) 
และขนบธรรมเนียม (Customs) ของแต่ละประเทศท่ีแตกต่างกันมากเท่าใดยิ่งต้องใช้กลยุทธ์
การตลาดเฉพาะ (Individualized marketing strategy) ในแตป่ระเทศมากขึน้เทา่นัน้ 

ความส าเร็จของการตลาดในหลายประเทศของธุรกิจดูเหมือนว่าจะได้รับอิทธิพลจาก
ความคล้ายคลึงกันของความเช่ือถือ ค่านิยม ขนบธรรมเนียมและวัฒนธรรมท่ีคล้ายคลึงกันใน
หลายประเทศ ตวัอย่าง กลยุทธ์การตลาดและการโฆษณาผ่านส่ือโทรทัศน์ระหว่างประเทศของ
สายการบินนานาชาติ เช่น American Airlines, Continental Airlines, Air France ซึ่งมีแนวโน้ม
จะเสนอความหรูหราและการเอาใจผู้ โดยสารส าหรับนกัทอ่งเท่ียวในชัน้นกัธุรกิจและชัน้พิเศษท่ีเป็น
บคุคลส าคญั โดยชีว้า่เป็นกลุม่ท่ีเลือกสรร กลุม่นีถื้อวา่เป็นลกัษณะท่ีคล้ายคลงึกนัทัว่โลก 

2. การประสมประสานทางวฒันธรรมเป็นสิ่งจ าเป็นส าหรับนกัการตลาด (Acculturation 
is a needed marketing viewpoint) นกัการตลาดสหรัฐอเมริกาจ านวนมากใช้กลยุทธ์ท่ีผิดพลาด
ในประเด็นท่ีว่า ถ้าคนอเมริกันพอใจคนในชาติอ่ืนจะพอใจด้วย ความอคติเช่นนีท้ าให้เกิดการใช้ 
กลยุทธ์การตลาดท่ีล้มเหลวเพราะขาดการท าความเข้าใจลกัษณะด้านจิตวิทยา (Psychological) 
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สงัคม (Social) วฒันธรรม (Cultural) และสิ่งแวดล้อม (Environmental) ดงันัน้ นกัการตลาดต้อง
เรียนรู้ทกุสิ่งท่ีจะต้องท าการใช้ผลิตภณัฑ์ในตลาดตา่งประเทศซึง่เขาวางแผนไว้ 

วัฒนธรรมข้ามชาติในทุกด้านเป็นกระบวนการวัฒนธรรมร่วมกันส าหรับนักการตลาด 
กลา่วคือ (1) จะต้องมุง่ท่ีตวัเองเก่ียวกบัคา่นิยม ความเช่ือถือ และขนบธรรมเนียมประเพณีใหมข่อง
สงัคมนัน้ เพ่ือก าหนดต าแหน่งผลิตภัณฑ์ท่ีเหมาะสมส าหรับการตลาดผลิตภัณฑ์ (2) เพ่ือสร้าง    
การยอมรับส าหรับวฒันธรรมผลิตภัณฑ์ใหม่ในสงัคมต่างประเทศโดยจูงใจสมาชิกของสังคมให้
เปล่ียนแปลงประเพณีเหมือนตน ตัวอย่าง การใช้ความพยายามทางการตลาดเพ่ือสังคมท่ี
ออกแบบเพ่ือกระตุ้นนกัท่องเท่ียวในการพฒันาชาติให้ฉีดวคัซีนปอ้งกนัไข้ทรพิษส าหรับเด็ก ถือว่า
ต้องอาศยักระบวนการวฒันธรรมร่วมกัน กล่าวคือ ประการแรก นกัการตลาดต้องเข้าใจทัศนคต ิ
ขนบธรรมเนียมประเพณีของแตล่ะสงัคมอยา่งลกึซึง่ ซึง่ต้องอาศยัการค านงึถึงความส าคญัของการ
ฉีดวคัซีน ประการท่ีสอง นกัการตลาดต้องใช้กลยทุธ์การสง่เสริมการตลาดซึ่งจงูใจตลาดเปา้หมาย
ให้น าเดก็ไปฉีดวคัซีน ซึง่ถือวา่เป็นการเปล่ียนแปลงทศันคติด้วย 

2.1 ลักษณะเด่นของการวิเคราะห์วัฒนธรรมข้ามชาติ  (Distinctive characteristics of 
cross-cultural analysis) เป็นสิ่งล าบากในการวางแผนท่ีจะท าธุรกิจในต่างประเทศท่ีจะท าการ
วิจัยวัฒนธรรมข้ามชาติของนักท่องเท่ียว ในสหรัฐอเมริกาข้อมูลท่ีเก่ียวกับนักท่องเท่ียวและ
การตลาดจ านวนมากสามารถจดัหาได้ส าหรับธุรกิจท่ีจะลงทนุท่ีสหรัฐอเมริกา แตใ่นหลายประเทศ
สถานการณ์จะแตกตา่งกนัอยา่งมาก โดยเฉพาะประเทศท่ีก าลงัพฒันา  

2.2 การประยุกต์ใช้เทคนิคการวิจยั (Applying research techniques) แม้ว่าเทคนิคการ
วิจยัพืน้ฐานอยา่งเดียวกนัจะสามารถน าไปใช้ในตลาดตา่งประเทศได้ แตอ่าจเกิดปัญหาด้านภาษา
และค าพูดซึ่งแตกต่างกันในแต่ละชาติ ปัญหาในการวิจัยการตลาดระหว่างประเทศอาจจะ
เก่ียวข้องกบัสเกลการวดั ซึง่อาจจะใช้ 5 7 10 หรือ 20 สเกลแตล่ะประเทศ 

กลยุทธ์การตลาดทั่ วโลก กลยุทธ์การตลาดหลายประเทศ และกลยุทธ์การตลาดหลาย
ท้องถิ่น 
 กลยทุธ์ (การตลาด) ทัว่โลก [Global (marketing) strategy) เป็นการเสนอผลิตภณัฑ์และ
สว่นประสมการตลาดท่ีมีมาตรฐานเดียวกนั  (โดยมีการปรับปรุงน้อยมาก) เพ่ือใช้ในทกุส่วนตลาด
ต่างประเทศ (Schiffman and Kanuk. 2007: G-5) ท่ี ถือว่า มีความ ต้องการคล้ายคลึงกัน 
(Homogeneity)  จ า ก บ ท ค ว า ม ข อ ง  Levitt ช่ื อ  The Globalization of Markets เส น อ ว่ า                     
การเคล่ือนย้ายเทคโนโลยีและความก้าวหน้าในการติดต่อส่ือสารทั่วโลก ส่วนของตลาดใน
ต่างประเทศจะมีความคล้ายคลึงกันมากขึน้เร่ือย ๆ เช่น  กลุ่มวัยรุ่น กลุ่มนักธุรกิจท่ีมีรายได้สูง 
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กลุ่มผู้บริหารรุ่นเยาว์ท่ีมีรายได้สูง โรงแรมไม่ควรสิน้เปลืองเร่ืองเวลาและทรัพยากรของโรงแรมใน
การปรับปรุงผลิตภัณฑ์ส าหรับลูกค้าท่ีคล้ายคลึงกันในทุกตลาด กลยุทธ์ท่ีดีกว่าในสายตาของ 
Leivtt คือ การเสนอผลิตภัณฑ์ท่ีมีมาตรฐาน (Standardized product) ท าให้ได้เปรียบด้านต้นทุน
และคณุภาพในการผลิตระยะยาว 
 กลยทุธ์ (การตลาด) หลายประเทศ [Multinational (marketing) strategy] เป็นการพฒันา
ผลิตภัณฑ์โดยการจดัส่วนประสมการตลาดท่ีแตกต่างกันเพ่ือตอบสนองความต้องการของแต่ละ
ตลาดต่างประเทศ กลยุทธ์นีคื้อ หลักว่าแต่ละประเทศมีความแตกต่างกัน (Heterogeneity) 
ลกัษณะด้านวฒันธรรม ภาษา การเมือง การแลกเปล่ียนเงินตราและโครงสร้างด้านกฎหมายท่ี
แตกตา่งกนั กลยทุธ์การตลาดหลายประเทศมีการวิพากษ์วิจารณ์ในเร็ว ๆ นี ้โดย Buzzell, Bartels 
และ Keegan ได้ชีค้วามส าคัญของความแตกต่างของประเทศและสิ่งแวดล้อมในการก าหนด               
กลยทุธ์การตลาดส าหรับแตล่ะประเทศ นกัการตลาดท่ีละเลยความแตกตา่งระหว่างประเทศถือว่า
อยูใ่นอนัตราย เพ่ือให้ประสบความส าเร็จนกัการตลาดจะต้องปรับปรุงผลิตภณัฑ์และการให้บริการ
ให้ตอบสนองความต้องการของนกัท่องเท่ียวในแต่ละตลาดต่างประเทศ ซึ่งหมายถึงการน าเสนอ
ตามค าสัง่ของลกูค้าและการปรับปรุงผลิตภณัฑ์ (Adaptation) ให้เหมาะสมกบัแตล่ะการตลาด 
 กลยทุธ์การตลาดทัว่โลกส าหรับผลิตภณัฑ์และการโฆษณาซึ่งนกัการตลาดมีความเช่ือมัน่
เก่ียวกบัความมีมาตรฐานของสว่นประสมการตลาดท่ีใช้ร่วมกนัทัว่โลก ไมส่ามารถตอบสนองความ
แตกต่างกันของนักท่องเท่ียว แต่อย่างไรก็ตามผลิตภัณฑ์ตามค าสั่งของนักท่องเท่ียวจะราคาสูง
เพราะต้นทนุการผลิตสูง รวมทัง้ระยะเวลาการผลิตท่ีนานท าให้ราคาสูง บริษัทจึงต้องตดัสินใจว่า
ราคาท่ีต ่าหรือผลิตภณัฑ์เฉพาะลกูค้าสิ่งใดจะมีก าไรมากกวา่กนั  
 กลยุทธ์ (การตลาด) หลายท้องถ่ิน [Multifocal (marketing) strategy] เป็นการปรับปรุง
ผลิตภณัฑ์และส่วนประสมการตลาดให้ตรงกบัความต้องการของตลาดแตล่ะท้องถ่ิน การตดัสินใจ
ขัน้ต้นวา่จะแขง่ขนัด้านราคาและคณุภาพเพิ่มขึน้ (ซึง่เป็นกลยทุธ์ทัว่โลก) หรือผลิตภณัฑ์ตามค าสัง่
ลูกค้าแต่ละท้องถ่ิน (Multifocal strategy) ในกรณีนีเ้ป็นงานในการพัฒนากลยุทธ์การตลาดเพ่ือ
สร้างต าแหน่งตลาดท่ีเป็นเอกลักษณ์ บริษัทท่ีมีสินค้ามาตรฐานท่ีสามารถแข่งขันด้านราคา 
(Standardized price competitive goods) ต้องหาวิ ธี ท่ีจะสร้างความแตกต่างในต าแหน่ง
ผลิตภัณฑ์จากธุรกิจโดยเสริมลักษณะท้องถ่ินเช่นเดียวกัน ธุรกิจท่ีเสนอผลิตภัณฑ์เฉพาะกลุ่ม
ลกูค้าจะต้องสามารถได้ประโยชน์ระหว่างประเทศเพ่ือครอบคลมุต้นทนุการตลาดทัว่โลก วิธีการท่ี
บริษัทใช้ส่วนประสมการตลาดระหว่างประเทศเพ่ือบรรลุวตัถุประสงค์ไม่เฉพาะแต่เพียงปรัชญา
การตลาดทั่วโลกและปรัชญาการตลาดหลายท้องถ่ิน แต่ยังต้องศึกษาทัศนท่ีแตกต่างกันหลาย
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ประการเพ่ือสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขันในตลาดต่างประเทศ ตารางท่ี 9.1 แสดงการ
เปรียบเทียบลกัษณะของ 3 กลยทุธ์ โดยมีรายละเอียด ดงันี ้
 
ตารางที่  9.1 แสดงการเปรียบเทียบระหว่างกลยุทธ์ทั่วโลก (Global strategy) กลยุทธ์หลาย
ประเทศ (Multinational strategy) และกลยทุธ์หลายท้องถ่ิน (Multifocal strategy) 

 กลยุทธ์ทั่วโลก กลยุทธ์หลาย
ประเทศ 

กลยุทธ์หลาย
ท้องถิ่น 

ความหมาย ก า ร ใช่ ส่ ว น ป ระ ส ม
การตลาดมาตรฐาน
เดียวกัน  (โดย มีการ
ปรับปรุงน้อยมาก) เพ่ือ
ใ ช้ ใน ส่ วน ตล าดทุ ก
ต ล าด เป้ าห ม าย ใน
ตลาดตา่งประเทศ 

การประยุกต์การแบ่ง
ส่ ว น ต ล า ด ข อ ง
ต่างประเทศโดยการ
จั ด ส่ ว น ป ร ะ ส ม
การตลาดของธุรกิจให้
สอดคล้องกบัในแตล่ะ
ประเทศ 

การพัฒนาผลิตภัณฑ์ 
แ ล ะ เ ค ร่ื อ ง มื อ
การตลาดตามค าสั่ง
ลกูค้าในท้องถ่ิน 

ลกัษณะลกูค้า ค ว าม ต้ อ งก า รข อ ง
นกัท่องเท่ียวคล้ายคลึง
กนัทัว่โลก 

ความ ต้องการของ
นักท่องเท่ียวแตกต่าง
กนัทัว่โลก 

นักท่องเท่ียวแตกต่าง
กนัในแตล่ะท้องถ่ิน 

ลกัษณะผลิตภณัฑ์ ผลิตภณัฑ์มาตรฐาน ก า ร ป รั บ ป รุ ง 
(Adaptation)  ใน แ ต่
ละประเทศ 

ก า ร ป รั บ ป รุ ง 
(Adaptation)  ใน แ ต่
ละท้องถ่ิน 

กลยทุธ์หลกั ก าหนดมาตรฐานก่อน
และปรับปรุงภายหลงั 

ป รับ ป รุ งก่ อ น แ ล้ ว
ก าห น ดม าต รฐ าน
ภายหลงั 

ป รับ ป รุ งก่ อ น แ ล ะ
ภายหลงั 

 
ความเป็นมาตรฐานเดียวกันเปรียบเทียบกับการท าให้เหมาะสมกับท้องถิ่น 
  การพิจารณาจุดมุ่งหมายของบทนีเ้พ่ือส ารวจกลยุทธ์ส่วนประสมการตลาดระหว่าง
ประเทศในภาพรวมผลิตภณัฑ์ระหวา่งประเทศ และกลยทุธ์การโฆษณาระหวา่งประเทศในลกัษณะ
เฉพาะเจาะจง ในการค านึงถึงการตดัสินใจด้านผลิตภณัฑ์และการโฆษณามีทางเลือก 4 ทาง คือ 
(1) ผลิ ตภัณ ฑ์มาตรฐาน -การโฆษณามาตรฐาน  (Standardized product-standardized 
advertising) (2) ผลิตภัณฑ์มาตรฐาน -การโฆษณาส าหรับท้องถ่ิน (Standardized product-
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localized advertising) (3) ผลิตภัณ ฑ์ส าห รับท้องถ่ิน -การโฆษณามาตรฐาน (Localized 
product-standardized advertising) (4) ผลิตภัณฑ์ส าหรับท้องถ่ิน-การโฆษณาส าหรับท้องถ่ิน 
(Localized product-localized advertising)  
 ในกรณีธุรกิจระหว่างประเทศการตัดสินใจท่ีส าคัญก็คือการใช้ส่วนประสมการตลาด
เดียวกันมากกว่าหนึ่งประเทศหรือไม่ จะใช้กลยุทธ์เดียวกันนีก่ี้ประเทศ ถ้าไม่ใช้มีความแตกต่าง
ระหว่างประเทศอะไรบ้างท่ีมีความจ าเป็นท่ีจะใช้วิธีอ่ืนเม่ือไรและอย่างไรท่ีควรใช้ส่วนประสมทาง
การตลาดระหว่างประเทศ เน้นท่ีความเป็นมาตรฐานหรือความเป็นท้องถ่ิน หรือความเป็น           
ระดบัโลก 
 ความเป็นมาตรฐานเดียวกนั (Standardization) เป็นการปฏิบตัิทางการตลาดทัว่โลก และ
การตลาดส าหรับผลิตภัณฑ์ด้วยวิธีการเดียวกันทั่วโลก  ส่วนความเป็นท้องถ่ิน (Localization)              
มีความแตกต่างกันของธุรกิจท่ีจะใช้กลยุทธ์การตลาดความค าสั่งเฉพาะลูกค้าส าหรับตลาดใด
ตลาดหนึ่ง ค าว่าอุตสาหกรรมในประเทศหลายอุตสาหกรรม (Multidomestic) มีความหมาย
เช่นเดียวกับความเป็นท้องถ่ิน  (Localization) มีความแตกต่างกันของธุรกิจท่ีจะใช้กลยุทธ์
การตลาดตามค าสัง่เฉพาะลูกค้าส าหรับตลาดใดตลาดหนึ่ง ค าว่าอุตสาหกรรมในประเทศหลาย
อุตสาหกรรม (Multidomestic) มีความหมายเช่นเดียวกับความเป็นท้องถ่ิน (Localization) 
ประเทศท่ีมีอุตสาหกรรมในประเทศหลายอุตสาหกรรมจะใช้กลยุทธ์แตกต่างกันในแต่ละตลาด
ต่างประเทศ แนวความคิดของความเป็นมาตรฐานและความเป็นท้องถ่ินเป็นทัศนะท่ีแข่งขนักัน              
2 ประการซึ่งปรากฏว่าไม่เป็นแนวความคิดท่ีขดัแย้งกันแต่ยงัเป็นแนวความคิดท่ีมีความสมัพนัธ์    
กนัด้วย 

1. แนวความคิดความเป็นมาตรฐานเดียวกนั (Standardization) บางทีเรียกว่า ความเป็น
สากล (Universal หรือ Internationalized) ความเป็นสามัญ (Common) และรูปแบบเดียวกัน 
(Uniform) ค าถามท่ีจ าเป็นในการเปล่ียนแปลงส่วนประสมการตลาดในตา่งประเทศ หลกัพืน้ฐานก็
คือจากความก้าวหน้าทางการศึกษา เทคโนโลยี และการติดตอ่ส่ือสาร ซึ่งจะท าให้ทัว่โลกมีความ
คล้ายคลึงกันทางวฒันธรรม ภาษา รสนิยม ความคิด และความเช่ือถือในศาสนา และสภาพการ
ด ารงชีวิต มีการสมมตวิา่นกัทอ่งเท่ียวคล้ายคลงึกนั (Homogeneity) ไมเ่พียงแตด้่านเศรษฐกิจหรือ
ประชากรศาสตร์ แตย่งัรวมถึงความต้องการด้านจิตวิทยาด้วย 

สถานการณ์เฉพาะอย่างท่ีเหมาะสมในการก าหนดกลยุทธ์ความเป็นมาตรฐานเดียวกัน 
นักการตลาดระหว่างประเทศควรก าหนดความเป็นมาตรฐานในส่วนประสมการตลาดในกรณี
ต่อไปนี ้(1) ต้องการกระบวนการทางการตลาดท่ีเรียบง่าย (2) ต้องการบรรลุความประหยดัจาก
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ขนาดของการผลิต (3) มีแผนท่ีจะท าให้เกิดความมีมาตรฐานและภาพลกัษณ์ด้านผลิตภัณฑ์ (4) 
ผลิตภัณฑ์ไม่สามารถปรับปรุงได้โดยง่าย (5) มีตลาดผลิตภัณฑ์ท่ีเหมาะสมกับความเป็นสากล
ด้านวฒันธรรม (6) ส่วนของตลาดตา่งประเทศบางส่วนมีความคล้ายคลึงกนั เช่น กลุ่มวยัรุ่น กลุ่ม
นักธุรกิจ ระดับผู้ บริหารรุ่นเยาว์ท่ีมีรายได้สูง (Yuppies) กลุ่มเหล่านีจ้ะมีพฤติกรรมการซือ้ท่ี
คล้ายคลงึกนัทัว่โลก 

2. ทัศนะของความเป็นท้องถ่ิน (The perspective of localization) กลยุทธ์ความเป็น
ท้องถ่ินอาจเรียกว่า การไม่ใช้ความเป็นมาตรฐาน (No standardization) ความเป็นเฉพาะตัว 
(Individualization) ความเฉพาะเจาะจง (Specify) การปรับปรุง (Adaptation หรือ Modification) 
หรือการท าตามค าสั่งเฉพาะลูกค้า (Customization) เป็นการถือหลักว่าแต่ละท้องถ่ินมีความ
ต้องการท่ีแตกต่างกัน (Heterogeneity) จึงต้องปรับปรุงผลิตภัณฑ์และส่วนประสมการตลาดให้
สอดคล้องกบัความต้องการของแต่ละท้องถ่ิน เป็นสิ่งตรงกนัข้ามกบัข้อสมมติของความคล้ายคลึง
กันของ Lenormand ซึ่งได้ระบุว่าปัญหาเกิดขึน้จากจิตใจ ศาสนา ความเช่ือถือ ประเพณี 
มาตรฐานการด ารงชีวิต ซ่ือโฆษณา โครงสร้างทรัพยากร การโฆษณาท่ีแตกตา่งกนั เป็นความจริงท่ี
ระบุว่าบุคคลได้รับการกระตุ้นจากสัญชาตญาณ ความรู้สึก การใช้เหตุผล การพูด และความ
ปรารถนาอย่างเดียวกนั ลกัษณะของการแสดงแรงจงูใจและความปรารถนาเหล่านีจ้ะมีผลกระทบ
ตอ่แผนการตลาดและการรณรงค์การโฆษณาท่ีแตกตา่งกนั  

ในขณะท่ีความเป็นท้องถ่ินมีการปรับปรุงให้เหมาะสมกบัตลาด ธุรกิจหลายประเทศมีการ
ปรับปรุงผลิตภัณฑ์หรือข่าวสารให้เหมาะสมกับนกัท่องเท่ียวท่ีอยู่แตล่ะประเทศ สิ่งนีจ้ะเก่ียวข้อง
กับการตัง้ราคา ผลิตภัณฑ์คณุภาพสูงส าหรับนักท่องเท่ียว ในประเทศท่ีก าลงัพัฒนาจะราคาสูง
กว่าในประเทศท่ีมีการพัฒนาน้อยกว่า ดงันัน้ส่วนของผลิตภัณฑ์และส่วนท่ีไม่จ าเป็นจะมีการลด
หรือเคล่ือนย้าย เพราะว่าเป็นสิ่งจงูใจส าหรับผู้จดัน าเท่ียวในประเทศท่ีก าหนดราคาสินค้าสูงท่ีจะ
น าผลิตภัณฑ์ท่ีมีช่ือเสียงท่ีอยู่จากต่างประเทศ ผู้ ผลิตจ าเป็นต้องให้ความส าคญักับบรรจุภัณฑ์ 
ได้แก่ ลกัษณะบรรจภุณัฑ์ ได้แก่ ลกัษณะบรรจุภณัฑ์ สี ช่ือตราสินค้า เพ่ือท่ีจะกระตุ้นการตลาดท่ี
ยงัไมช่ดัเจน 

ผลิตภัณฑ์หรือข่าวสารการโฆษณาอาจจะปรับปรุงส าหรับสภาพในท้องถ่ิน สภาพการณ์
ต่าง ๆ ประกอบด้วย อากาศ ข้อจ ากัดด้านพืน้ท่ี คุณสมบัติทางกายภาพของนักท่องเท่ียว 
ความคุ้นเคยกบัอุปนิสยัและลกัษณะของท้องถ่ิน ลกัษณะด้านวฒันธรรม ความเช่ือถือในศาสนา 
และลกัษณะสิ่งแวดล้อมอ่ืน ๆ  
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 3. ทัศนะของความประสมประสาน (The perspective of compromise) ทัศนะความมี
มาตรฐานท าให้เกิดความสูญเสียยอดขายและโอกาสทางการตลาด ในขณะท่ีความเป็นท้องถ่ิน
ส าหรับแตล่ะตลาดจะท าให้เกิดต้นทนุสงูจากทศันะทัง้ 2 แบบท่ีขดัแย้งกนัจึงเกิดแนวความคิดท่ี 3 
เพ่ือปัญหาท่ีเกิดขึน้จาก 2 ทศันะ 
 เง่ือนไขต่อไปนีเ้ป็นสิ่งจ าเป็นส าหรับการใช้ความเป็นมาตรฐานเดียวกัน (1) ความ
คล้ายคลึงกนัของความต้องการของโลก (2) ความเต็มใจของผู้ ซือ้ท่ีจะยอมสญูเสียรูปลกัษณะของ
ผลิตภัณฑ์โดยความพึงพอใจในราคาท่ีต ่ากว่าและคณุภาพสงูขึน้ (3) การประหยดัจากขนาดของ
การผลิต (4) ความพึงพอใจของส่วนตลาดทั่วโลกส าหรับผลิตภัณฑ์ทางกายภาพท่ีเป็นรูปแบบ
มาตรฐานและภาพลักษณ์ของตราสินค้า (5) การขาดข้อจ ากัดภายนอก (6) การขาดข้อจ ากัด
ภายใน (7) การคงอยูข่องพลงัด้านบวกจากการด าเนินงานของหลายประเทศ 

การแบ่งส่วนตลาดส าหรับการตลาดทั่วโลก 
 การแบ่งส่วนตลาด (Market segmentation) เป็นการแบ่งส่วนตลาดรวมท่ีแตกต่างกัน
ออกเป็นส่วนตลาดท่ีคล้ายคลงึกนัและมีความหมาย รวมทัง้ใช้สว่นประสมการตลาดท่ีแตกตา่งกนั
ส าหรับแต่ละส่วนตลาด เน่ืองจากความแตกตา่งกนัของลกูค้า การใช้ส่วนประสมการตลาด 1 ชุด 
เพ่ือเข้าถึงกลุ่มบคุคลจึงเป็นการไม่เหมาะสม ดงันัน้ผลิตภณัฑ์มาตรฐานและข่าวสารการโฆษณา
จงึถือวา่มีความคลมุเครือสามารถตอบสนองความต้องการของทกุสว่นตลาดได้ยาก 
 การแบง่ส่วนการตลาดแล้วปรับปรุงสว่นประสมการตลาดหลายสว่นตลาดจึงมีเปา้หมายท่ี
กลุ่มใดกลุ่มหนึ่งไม่ใช่นกัท่องเท่ียวทัง้หมด แทนท่ีจะสนองความต้องการของตลาดรวมหรือบคุคล
ทกุคน กฎการแบง่ส่วนตลาดจะมุ่งเฉพาะบางส่วนของตลาด เป็นท่ีปรากฏชดัว่าความเป็นท้องถ่ิน
และการแบง่สว่นตลาดมีลกัษณะอยา่งเดียวกนั 
 การแบ่งส่วนตลาดท าให้เกิดผลเป็นตลาดย่อย (Submarket) ท่ีเล็กลง วตัถุประสงค์ของ
การแบ่งส่วนตลาดไม่เพียงแต่มุ่งสู่ตลาดส่วนเล็ก แต่เป็นการค้นหาส่วนของตลาดท่ีน่าสนใจและ
สามารถท าก าไรโดยไม่เก่ียวข้องกบัขนาดของส่วนตลาดนัน้วา่เล็กหรือใหญ่ ก าไรสามารถท าได้สงู
โดยการใช้ความพยายามทางการตลาดเพ่ือตอบสนองความต้องการของนกัท่องเท่ียวในส่วนตลาด
ท่ีได้เลือกไว้ กลยุทธ์นีส้ิน้เปลืองมากกว่าการใช้ความเป็นมาตรฐาน ยิ่งไปกว่านัน้เสนอสิน้ท่ีมี
ความหมายกับตลาดจะสามารถเพิ่มยอดขายในตราสินค้าท่ีจงรักภักดีต่อนักท่องเท่ียวโดยมี
จุดมุ่งหมายท่ีจะได้ประโยชน์จากข้อได้เปรียบท่ีแตกต่างจากการใช้ส่วนประสมทางการตลาด
เฉพาะอย่างส าหรับส่วนตลาดเพ่ือท่ีจะให้เกิดประสิทธิผลทางการตลาดทางด้านยอดขายและการ
ตอบสนองสงูสดุ 
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ในขณะท่ีการแบ่งส่วนตลาดต้องการปรับปรุงส่วนประสมการตลาดส าหรับแต่ละส่วน
ตลาด อาจไม่จ าเป็นท่ีจะปรับปรุงรูปแบบผลิตภัณฑ์ส าหรับแต่ละส่วนตลาดเสมอไป ผลิตภัณฑ์
เป็นส่วนหนึ่งของส่วนประสมการตลาดบางครัง้อาจจะใช้ผลิตภัณฑ์เหมือนกันโดยปรับปรุง                  
การโฆษณาแทน ในขณะท่ีบางธุรกิจมีการแบ่งส่วนตลาดโดยอาศยัหลายตราสินค้าด้วยการใช้
ผลิตภัณฑ์ชนิดเดียวกนัหรืออาจใช้การโฆษณาท่ีแตกต่างกันส าหรับสินค้าเดียวกันเพ่ือจูงใจกลุ่ม
นกัทอ่งเท่ียวท่ีแตกตา่งกนัก็ได้ 

เม่ือเกณฑ์การแบ่งส่วนตลาดทัง้หมดมีการจดัขึน้ การแบง่ส่วนตลาดมีการน าไปใช้โดยไม่
ต้องใช้ความเป็นมาตรฐาน ประเทศท่ีใช้ส่วนตลาดท่ีแตกตา่งกนัควรมีลกัษณะตอ่ไปนี ้(1) นกัการ
ตลาดสามารถระบุถึงลักษณะทางด้านประชากรศาสตร์ท่ีเป็นเอกลักษณ์ของกลุ่มเป้าหมาย                    
(2) ลูกค้ามีศักยภาพเหล่านีส้ามารถเข้าถึงโดยใช้ส่ือโฆษณาท่ีเลือกสรรโดยมีการสิน้เปลือง                   
การส่งเสริมการตลาดระดบัต ่า (3) มีการตอบสนองต่อส่วนประสมการตลาดท่ีเป็นเอกลกัษณ์จะ
เป็นความแตกตา่งท่ีพึงพอใจส าหรับสว่นตลาดของประเทศนัน้ (4) ส่วนตลาดมีขนาดใหญ่พอท่ีจะ
ก าหนดขึน้มาเป็นเป้าหมายส าหรับโปรแกรมการตลาด (5) ต้นทนุท่ีเพิ่มขึน้ซึ่งเป็นผลจากการแบ่ง
สว่นตลาดมีน้อยกวา่ก าไรท่ีเพิ่มขึน้ 

การวิจยัวฒันธรรมข้ามชาติของนกัท่องเท่ียวพบว่า นกัท่องเท่ียวทัว่โลกมีความคล้ายคลึง
กันหลายประการ ความแตกต่างบางอย่างเป็นสิ่งส าคญัหลายประการในการพิจารณาความพึง
พอใจท่ีนกัทอ่งเท่ียวมีประสบการณ์มีผลกระทบตอ่ความส าเร็จของนกัการตลาด ซึ่งตดัสินใจวา่จะ
ใช้ตราสินค้าทัว่โลกหรือไม่ บางธุรกิจพยายามท่ีจะก าหนดตราระดบัโลกและออกแบบสว่นประสม
การตลาดเฉพาะอย่างส าหรับแต่ละประเทศ ข้อเท็จจริงท่ีปรากฏก็คือมนุษย์มีทัง้ความเหมือนกัน
และความแตกตา่งกนั 

การวิจยัโครงสร้างนิสยัทัว่โลกและยอมรับความแตกต่างด้านวฒันธรรม จากการวิจยัได้
พบรูปแบบโครงสร้างด้านจิตนิสยัทัว่โลก 5 แบบ คือ (1) ผู้ ท่ีมีความพยายาม (Strivers) (2) ผู้ ท่ีมี
ความทะเยอทะยาน (Achievers) (3) ผู้ ท่ี มีความกดดัน (Pressured) (4) ผู้ ท่ี มีการปรับตัว 
(Adapters) (5) ผู้ ท่ียดึถือสิ่งเดมิ (Traditional) การส ารวจนีไ้ด้พบความแตกตา่งท่ีส าคญั  

นักการตลาดระหว่างประเทศจะต้องศึกษาคุณค่าในสายตานักท่องเท่ียว สาเหตุท่ีเขา
ปฏิบตั ิวิธีท่ีเขากระท า และรูปแบบการตดิตอ่ส่ือสารท่ีดีท่ีสดุเพ่ือให้เข้าถึงกลุม่นี ้
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โครงร่างส าหรับการประเมินกลยุทธ์ระหว่างประเทศ 
 นกัการตลาดระหว่างประเทศจะต้องเผชิญกับการสร้างกลยุทธ์การตลาด การโฆษณาท่ี
สามารถติดต่อส่ือสารได้อย่างมีประสิทธิผลท่ีแตกต่างกัน โครงร่างต่าง ๆ จะท าการโฆษณาเพ่ือ
พิจารณาถึงระดับความพยายามทางการตลาดและการโฆษณาว่าควรจะเป็นกลยุทธ์ทั่วโลก 
(Globalized) หรือท้องถ่ิน (Localized) 
 ภาพท่ี 9.1 แสดงโครงร่างทางเลือกกลยทุธ์การตลาดระหว่างประเทศ ธุรกิจต้องตดัสินใจ
วา่จะต้องให้ผลิตภณัฑ์มีความเป็นมาตรฐานหรือความเป็นท้องถ่ิน มีการติดตอ่ส่ือสารในลกัษณะ
ความเป็นมาตรฐานหรือความเป็นท้องถ่ินประกอบด้วยกลยุทธ์ 4 กลยุทธ์ คือ (1) กลยุทธ์
การตลาดใช้ผลิตภัณฑ์มาตรฐานและการติดต่อส่ือสารมาตรฐาน (2) กลยุทธ์การติดต่อส่ือสาร
มาตรฐานและการปรับปรุงผลิตภัณฑ์ (3) กลยุทธ์ปรับปรุงการโฆษณาและใช้ผลิตภัณฑ์ท่ีมี
มาตรฐาน (4) กลยุทธ์ปรับปรุงผลิตภณัฑ์และการติดตอ่ส่ือสารใหม่ การพิจารณาว่าจะใช้กลยทุธ์
ใดนักการตลาดจะต้องวิเคราะห์วฒันธรรมข้ามชาติของนักท่องเท่ียวเพ่ือทราบถึงปฏิกิริยาของ
นกัทอ่งเท่ียวท่ีมีการโฆษณาและการตดิตอ่ส่ือสารข้ามชาติ 
 
 
  
 
 

 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 9.1 แสดงโครงร่างทางเลือกกลยทุธ์การตลาดระหวา่งประเทศ  
(Alternative international marketing strategies) 

ที่มา (Schiffman and Kanuk. 2007:456) 

กลยุทธ์การตดิต่อส่ือสาร (Communication strategy) 
 

                                                               
                                                                      

 
1. ผลติภณัฑ์เดียวกนั: 

ใช้กลยทุธ์การติดตอ่สือ่สารเดิม 
 

 
3. ปรับปรุงการโฆษณา: 

ใช้ผลติภณัฑ์เดิม 

 
2. ปรับปรุงผลติภณัฑ์: 

ใช้กลยทุธ์การติดตอ่สือ่สารเดิม 

 
4. การปรับปรุงรวม: 

กลยทุธ์ผลติภณัฑ์ใหมแ่ละ 
กลยทุธ์การติดตอ่สือ่สารใหม ่

  

ผลติภณัฑ์มาตรฐาน 
(Standardized) 

 

ความเป็นมาตรฐาน 

(Standardized) 
ความเป็นท้องถ่ิน 

(Localized) 

ผลติภณัฑ์ท้องถ่ิน 
(Localized) 
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ความผิดพลาดทางการตลาด: ความล้มเหลวต่อการท าความเข้าใจความแตกต่างด้าน
วัฒนธรรม 
 ความสับสนของนักการตลาดในการตลาดระหว่างประเทศก็คือไม่เพียงแต่ทราบถึง
ผลิตภณัฑ์ การจงูใจ การส่งเสริมนโยบายราคา หรือช่องทางการค้าปลีกท่ีมีประสิทธิผลในประเทศ
หนึ่งจะมีประสิทธิผลในประเทศอ่ืน ความพยายามท่ีจะพิจารณาถึงสิ่งท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยา่งใด 
อย่างหนึ่งจะท าให้เกิดความมัน่ใจในการยอมรับในแตล่ะตลาดตา่งประเทศ ตวัอย่างตอ่ไปนีแ้สดง
ถึงความล้มเหลวท่ีจะปรับปรุงกลยุทธ์การตลาดส าหรับลักษณะด้านวัฒนธรรมท่ีแตกต่างของ
ตลาดเปา้หมายซึง่น าไปสูค่วามผิดพลาดด้านต้นทนุ 

1. ปัญหาด้านผลิตภัณฑ์ (Product problems) นกัการตลาดระหว่างประเทศได้ละเลยท่ี
จะปรับปรุงผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้องกับวฒันธรรมท้องถ่ิน เช่น สีเป็นตวัแปรท่ีส าคัญในการตลาด
ระหว่างประเทศ เพราะสีเดียวกันจะมีความหมายท่ีแตกต่างกันในแต่ละวัฒนธรรม สีน า้เงินใน
เนเธอร์แลนด์ชีถึ้งความอบอุ่น ในอิหร่านชีถึ้งความตาย ในอินเดียชีถึ้งความบริสุทธ์ิ  ในสวีเดน
หมายถึงความบริสทุธ์ิ ขาวในประเทศไทยส่ือความหมายว่าบริสทุธ์ิ ในจีนส่ือความหมายถึงความ
ทกุข์โศก 

2. ปัญหาด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotional problems) เม่ือมีการติดตอ่ส่ือสารกบั
นกัท่องเท่ียวในส่วนต่าง ๆ ของโลก ข่าวสารการส่งเสริมจะต้องสอดคล้องกับภาษาและประเพณี
แต่ละสังคม นักการต่างประเทศได้เผชิญกับปัญหาในการติดต่อส่ือสารกับกลุ่มนักท่อง เท่ียวท่ี
แตกต่างกันทั่วโลก ซึ่งผลิตภัณฑ์และภาษาท่ีใช้ในการโฆษณาเป็นสาเหตุให้เกิดปัญหาส าหรับ
นกัการตลาดระหวา่งประเทศเชน่กนั 

เม่ือเร็ว ๆ นีก้ารตลาดทางตรงระหว่างประเทศมีการเพิ่มขึน้มาก ตัวอย่าง ผู้ ค้าปลีกใน
องักฤษได้เชิญนักท่องเท่ียวให้มีส่วนร่วมในการเลือกซือ้สินค้า นักการตลาดทางตรงได้ข้ามไปใช้    
กลยทุธ์การตลาดทางตรงในตลาดต่างประเทศเพ่ือสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขนั แต่อย่างไรก็
ตามธุรกิจต้องค านึงถึงความแตกต่างกันในการท าธุรกิจในประเทศนัน้ เช่น ในประเทศญ่ีปุ่ น
นักท่องเท่ียวได้รับจดหมายโดยตรงจะไม่ตอบสนองกลับคืนมา ในทางตรงกันข้ามนักท่องเท่ียว
อเมริกนัคาดหวงัวา่บริษัทต้องจดัเวลาเพ่ือรับชิน้สว่นจากลกูค้าท่ีบ้าน 

แต่ละประเทศจะต้องใช้ตวัแปรด้านส่ือท่ีแตกต่างกัน ส าหรับผู้ โฆษณาบางประเทศไม่
ยอมรับส่ือโฆษณาผา่นสถานีโทรทศัน์ท่ีควบคมุโดยผา่นรัฐบาล 
 3. ปัญหาในการตัง้ราคาและการจัดจ าหน่าย (Pricing and distribution problems) 
นกัการตลาดระหว่างประเทศจะต้องปรับนโยบายด้านราคาและการจดัจ าหน่ายในให้สอดคล้อง
กบัสภาพเศรษฐกิจและประเพณีนิยมในท้องถ่ิน ตวัอย่าง ประเทศท่ีก าลงัพฒันาหลายประเทศใช้
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บรรจภุณัฑ์ขนาดเล็กเพราะนกัทอ่งเท่ียวไมส่ามารถมีงบประมาณเพียงพอท่ีจะซือ้สินค้าขนาดใหญ่
ได้ แม้แต่ในประเทศท่ีพฒันาด้วยกันจะมีความแตกตา่งท่ีส าคญั เช่น ซูเปอร์มาร์เก็ตซึ่งมีช่ือเสียง
มากในสวิตเซอร์แลนต์แต่กลบัไม่ประสบความส าเร็จในฝร่ังเศส เพราะนกัท่องเท่ียวพอใจร้านขาย
ของช าขนาดเล็กมากกว่า ดงันัน้นกัการตลาดจึงต้องจดัช่องทางการจ าหน่ายให้แตกตา่งกนัในแต่
ละประเทศตามคณุลกัษณะของพฤตกิรรมนกัท่องเท่ียวในประเทศนัน้ ๆ 
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สรุปท้ายบท 
 การวิเคราะห์วฒันธรรมข้ามชาติของนักท่องเท่ียว ประกอบด้วย (1) ความคล้ายคลึงกัน
และความแตกต่างกันระหว่างบุคคล (2) ประสมประสานทางวัฒนธรรมเป็นสิ่งจ าเป็นส าหรับ
นกัการตลาด 
 กลยทุธ์ทั่วโลก เป็นการเสนอผลิตภัณฑ์และส่วนประสมการตลาดท่ีมีมาตรฐานเดียวกัน 
(โดยมีการปรับปรุงน้อยมาก) เพ่ือใช้ในทุกส่วนตลาดต่างประเทศ  1. กลยุทธ์หลายประเทศ                  
เป็นการพัฒนาผลิตภัณฑ์โดยการจัดส่วนประสมการตลาดท่ีแตกต่างกันเพ่ือตอบสนองความ
ต้องการของแตล่ะตลาดตา่งประเทศ  2. กลยทุธ์หลายท้องถ่ิน เป็นการปรับปรุงผลิตภณัฑ์และสว่น
ประสมการตลาดให้ตรงกบัความต้องการของตลาดแตล่ะท้องถ่ิน 3. ความเป็นมาตรฐานเดียวกัน 
เป็นการปฏิบตัิทางการตลาดทัว่โลก และการตลาดส าหรับผลิตภัณฑ์ด้วยวิธีการเดียวกันทั่วโลก 
ส่วนความเป็นท้องถ่ิน มีความแตกต่างกันของธุรกิจท่ีจะใช้กลยุทธ์การตลาดตามค าสั่งเฉพาะ
นกัทอ่งเท่ียวส าหรับตลาดใดตลาดหนึง่ 
 การแบ่งส่วนตลาด เป็นการแบ่งส่วนตลาดรวมท่ีแตกต่างกันออกเป็นส่วนตลาดท่ี
คล้ายคลึงกันและมีความหมายรวมทัง้ใช้ส่วนประสมการตลาดท่ีแตกต่างกันส าหรับแต่ละส่วน
ตลาด 
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ค าถามทบทวน 
ข้อ 1. การวิเคราะห์วฒันธรรมข้ามชาตขิองนกัท่องเท่ียว หมายถึงอะไร 
ข้อ 2. มีความจ าเป็นอยา่งไรในการใช้การตลาดระหวา่งประเทศ 
ข้อ 3. ความคล้ายคลงึกนัและความแตกตา่งกนัระหวา่งบคุคลหมายถึงอะไร  
ข้อ 4. การประสมประสานทางวฒันธรรมเป็นสิ่งจ าเป็นส าหรับนกัการตลาดอยา่งไร 
ข้อ 5. กลยทุธ์ (การตลาด) หลายประเทศ มีลกัษณะอย่างไร 
ข้อ 6. กลยทุธ์ (การตลาด) ท้องถ่ิน มีลกัษณะอยา่งไร 
ข้อ 7. แนวความคดิความเป็นมาตรฐานเดียวกนัมีลกัษณะอยา่งไร 
ข้อ 8. ทศันะของความเป็นท้องถ่ินมีลกัษณะอยา่งไร 
ข้อ 9. วาดภาพโครงร่างทางเลือกกลยทุธ์การตลาดระหวา่งประเทศ พร้อมอธิบายอยา่ง

ละเอียด 
ข้อ 10. ให้อธิบายความผิดพลาดทางการตลาด ความล้มเหลวตอ่การท าความเข้าใจความ

แตกตา่งด้านวฒันธรรม 
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แผนบริหารการสอนประจ าบทที่ 10 
 

หัวข้อเนือ้หา 
 ความหมายของการวิจยั การวิจยัพืน้ฐานและการวิจยัประยกุต์ รูปแบบของการวิจยัลกูค้า 
รูปแบบการวิจัยเชิงปริมาณ เคร่ืองมือท่ีใช้เก็บข้อมูลการวิจัยเชิงปริมาณ รูปแบบการวิจัยเชิง
คณุภาพ และเคร่ืองมือท่ีใช้เก็บข้อมลู และกรณีศกึษา 

 

วัตถุประสงค์เชงิพฤตกิรรม  
 1. นกัศกึษาคณุลกัษณะของการวิจยัได้ 
 2. อธิบายลกัษณะรูปแบบของการวิจยัเชิงปริมาณ และเชิงคณุภาพได้ 

3. นกัศกึษาสามารถประยกุต์ใช้กรณีศกึษาได้อยา่งเหมาะสม 
 

วธีิสอนและกิจกรรมการเรียนการสอน 
1. วิธีสอน 

 -  อาจารย์สรุปความหมายของการวิจยั การวิจยัพืน้ฐานและการวิจยัประยกุต์ รูปแบบของ
การวิจยัลูกค้า รูปแบบการวิจยัเชิงปริมาณ เคร่ืองมือท่ีใช้เก็บข้อมูลการวิจยัเชิงปริมาณ  รูปแบบ
การวิจยัเชิงคณุภาพ และเคร่ืองมือท่ีใช้เก็บข้อมลู และกรณีศกึษา 

-  บรรยายประกอบ ส่ือการสอน Power point  
       -  อภิปรายและซกัถาม 

 2. กจิกรรมการเรียนการสอน 

การน าเข้าสู่บทเรียนโดยจดักิจกรรมการเรียนรู้โดยใช้ปัญหาเป็นฐานให้นกัศกึษาแบง่กลุ่ม
อภิปรายเพ่ือสรุปความหมายของการวิจยั การวิจยัพืน้ฐานและการวิจยัประยุกต์ รูปแบบของการ
วิจยัลูกค้า รูปแบบการวิจัยเชิงปริมาณ เคร่ืองมือท่ีใช้เก็บข้อมูลการวิจยัเชิงปริมาณ  รูปแบบการ
วิจยัเชิงคณุภาพ และเคร่ืองมือท่ีใช้เก็บข้อมลู และกรณีศกึษา 
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ส่ือการเรียนการสอน 
1.   Power point  

 2.   เอกสารประกอบการสอนวิชาพฤติกรรมของนกัทอ่งเท่ียว 
 
 

การวัดและประเมินผล 
1. ใช้สงัเกตพฤตกิรรมการมีสว่นร่วมความสนใจค าตอบ และร่วมอภิปราย 

2.   นกัศึกษา ร้อยละ 80 สามารถสรุปความหมายของการท่องเท่ียว ความหมายของการ
วิจยั การวิจยัพืน้ฐานและการวิจยัประยกุต์ รูปแบบของการวิจยัลกูค้า รูปแบบการวิจยัเชิงปริมาณ 
เคร่ืองมือท่ีใช้เก็บข้อมูลการวิจยัเชิงปริมาณ  รูปแบบการวิจยัเชิงคุณภาพ และเคร่ืองมือท่ีใช้เก็บ
ข้อมลู และกรณีศกึษา 
  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

บทที่ 10 
การวจิัยพฤตกิรรมการท่องเที่ยว 

 
องค์กรธุรกิจควรตระหนักว่าหากเขาสามารถเข้าใจถึงขบวนการการตดัสินใจของลูกค้า

มากขึน้เท่าไร พวกเขายิ่งสามารถสร้างกิจกรรมส่งเสริมการขายท่ีมีอิทธิพลตอ่การตดัสินใจเลือกซือ้
บริการของลูกค้าได้ดีขึน้เช่นกัน  ดังนัน้ผลท่ีได้รับจากการท าวิจัยเพ่ือศึกษาพฤติกรรมของ
นักท่องเท่ียว ซึ่งเจ้าของธุรกิจบริการสามารถน าไปใช้ประโยชน์ 2 ด้านคือ 1) เพ่ือคาดการณ์
พฤติกรรมของนักท่องเท่ียวท่ีจะสนองตอบต่อบริการ หรือ กิจกรรมส่งเสริมการขายต่าง ๆ ของ              
ผู้ให้บริการ และ 2) เพ่ือท าความเข้าใจถึงสาเหตท่ีุนกัทอ่งเท่ียวตดัสินใจเลือกใช้บริการ 

 
การวิจัยการตลาด มีผู้ให้ความหมายไว้ว่า 

สมาคมการตลาดแห่งสหรัฐอเมริกา (American Marketing Association) AMA ได้ให้ค า
จ ากัดความของการวิจัยการตลาด ไว้ดังนี ้การวิจัยการตลาดเป็นตัวเช่ือมโยงผู้ บริโภค ลูกค้า 
นกัท่องเท่ียว และสาธารณชน ให้กับนกัการตลาด ซึ่งข้อมูลท่ีได้รับจากการวิจยัการตลาดจะช่วย
นกัการตลาดในด้านต่อไปนี ้(1) การก าหนดโอกาสหรือปัญหาทางการตลาด (2) การประเมินผล
การปฏิบัติการทางการตลาด (3) การตรวจสอบและการติดตามการปฏิบัติการทางการตลาด               
(4) การพฒันาความเข้าใจในกระบวนการทางการตลาด 

 
การวิจัยพืน้ฐานและการวิจัยประยุกต์ 

การวิจยัการตลาดสามารถแบง่ออกได้เป็น 2 ประเภทหลกั ดงันี ้
1. การวิจยัพืน้ฐานหรือการวิจยับริสทุธ์ิ เป็นการวิจยัเพ่ือสร้างสรรค์ความรู้ใหม่ หรือขยาย

ขอบเขตของความรู้ โดยมีการพิสูจน์เพ่ือเรียนรู้เก่ียวกับทฤษฎีให้ชัดเจนขึน้ แทนท่ีจะมุ่งแก้ไข
ปัญหาในเร่ืองใดเร่ืองหนึง่ ซึง่นกัการตลาดอาจไมส่ามารถน าข้อมลูท่ีได้ไปใช้ในทนัที 

2. การวิจยัประยุกต์ เป็นการวิจยัเพ่ือแก้ปัญหา หรือตดัสินใจเก่ียวกับสิ่งท่ีเกิดขึน้จริงใน
ธุรกิจ เช่น การศึกษาลักษณะของตลาดเป้าหมาย การศึกษาถึงสาเหตุของความล้มเหลว 
การศึกษาถึงพฤติกรรมผู้บริโภค กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ ราคา การจดัจ าหน่าย และการส่งเสริม
การตลาด ซึ่งจะน าผลลพัธ์ท่ีได้ไปใช้ในการก าหนดนโยบายของธุรกิจ เช่น การแบง่ส่วนการตลาด
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และการก าหนดต าแหนง่ผลิตภณัฑ์ท่ีเหมาะสมส าหรับผลิตภณัฑ์ การพฒันาคณุภาพการให้บริการ
ของโรงพยาบาลบ ารุงราษฎร์ เป็นต้น 
 
รูปแบบของการวิจัยลูกค้ามีสองลักษณะ คือ  

1. การวิจยัเชิงปริมาณ มีลกัษณะเป็นการบรรยายถึงลกัษณะพฤตกิรรมของลกูค้า ซึง่ผลท่ี
ได้รับจากการวิจยัช่วยให้เข้าใจการตอบสนองของลูกค้าท่ีมีต่อกิจกรรมส่งเสริมการขาย  หรือการ
โฆษณา ของผู้ ให้บริการผลดังกล่าวสามารถน ามาใช้คาดการณ์พฤติกรรมของลูกค้าใน                          
การตดัสินใจเลือกซือ้บริการ 

2. การวิจยัเชิงคณุภาพ เป็นการศึกษาเพ่ือให้เกิดความเข้าใจพฤติกรรมการเลือกบริโภค
ของลกูค้า จนน าไปสูก่ารได้แนวคิดใหม่ และน าแนวคดิดงักลา่วไปพฒันาเป็นบริการ หรือ กิจกรรม
ส่งเสริมการขายรูปแบบต่าง ๆ ทัง้สองวิธีเป็นสิ่งท่ีช่วยส่งเสริมซึ่งกันและกันในการศึกษาวิจัย
พฤติกรรมของลูกค้า ท าให้เกิดทัง้ความเข้าใจพฤติกรรมการใช้ และการคาดการณ์พฤติกรรม               
การเลือกซือ้ 
 
รูปแบบการวิจัยเชิงปริมาณ  

การศึกษาพฤติกรรมของลูกค้าในลักษณะนี  ้เร่ิมจากการออกแบบวิธีวิจยั และการสร้าง
เคร่ืองมือในการเก็บข้อมลูวิธีวิจยัเชิงปริมาณประกอบด้วย  

1) การวิจยัด้วยการสงัเกต การจะได้ข้อมลูเชิงลึกเพ่ือให้เข้าใจความสมัพนัธ์ระหวา่งลกูค้า 
และบริการท่ีถกูเลือก การสงัเกตจงึเป็นวิธีท่ีเหมาะสมท่ีสดุวิธีหนึง่ท่ีจะได้มาซึง่ข้อมลูของขบวนการ
เลือกซือ้และใช้บริการของลูกค้า  ปัจจุบันความนิยมของลูกค้าท่ีหันไปใช้เคร่ืองมือทาง
อิเลคทรอนิกส์ในการเลือกซือ้บริการมีมากขึน้เพราะเคร่ืองมือเหล่านีช้่วยเพิ่มความสะดวกโดยไม่
ต้องใช้เงินสดในการซือ้บริการ ไม่ต้องพึงพาพนกังานขาย และ มีการสมนาคณุพิเศษหากลกูค้าใช้
บ่อยครัง้ เช่น เลือกซือ้บริการผ่านบัตรเครดิต บัตรเอทีเอ็ม บัตรสมาชิกเพ่ือสะสมแต้ม เป็น ต้น 
ดังนัน้ผู้ ให้บริการจึงใช้เคร่ืองมือทางอิเล็กทรอนิคส์ดังกล่าวในการบันทึกพฤติกรรม  หรือการ
ตอบสนองของลกูค้าท่ีมีตอ่สิ่งจงูใจทางการตลาดท่ีถกูสร้างขึน้โดยผู้ ให้บริการ เช่น การจองตัว๋หนงั
ผา่นระบบออนไลน์ ลกูค้าสามารถรับตัว๋ได้ท่ีตู้ออกตัว๋อตัโนมตับิริเวณโรงภาพยนตร์ โดยท่ีลกูค้าไม่
ต้องเสียเวลาเข้าคิวในการจองและซือ้ตั๋วแบบเดิมพร้อมกับได้แต้มสะสม  และเม่ือครบตามท่ี
ก าหนด สามารถน าแต้มท่ีสะสมไปแลกของสมนาคณุ ซึ่งข้อมลูการเลือกซือ้บริการของลกูค้าได้ถกู
บนัทึกผ่านระบบอิเล็กทรอนิกส์ ส่งผลให้ผู้ ให้บริการทราบถึงพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ เช่น 
ความถ่ี ปริมาณ วนั เวลา ในการใช้บริการ เป็นต้น 



- 199 - 
 

 

2) การวิจยัด้วยการทดลอง เป็นการทดสอบสิ่งดงึดดูใจ หรือ สิ่งท่ีมีอิทธิพลต่าง ๆ ท่ีท าให้
ลกูค้าเลือกซือ้บริการ เชน่ การตกแตง่ บรรยากาศ กิจกรรมส่งเสริมการขาย โฆษณา เป็นต้น ซึง่ผล
จากการศกึษาดงักล่าวน าไปสู่การเรียนรู้สาเหตท่ีุท าให้เกิดการตดัสินใจเลือกซือ้ วิธีการศกึษาแบบ
นีอ้าจเรียกว่า “การวิจยัหาสาเหต”ุ (Causal research) ซึ่งประกอบไปด้วยตวัแปรสองประเภท คือ 
ตวัแปรอิสระ(Independent variables) จะอยู่ในสถานการณ์ท่ีถกูควบคมุเอาไว้เพ่ือท าให้แน่ใจว่า
เม่ือมีการเปล่ียนแปลงของตวัแปรอิสระจะท าให้เกิดความแตกต่างของผลลพัธ์  หรือ ตวัแปรตาม
(Dependent variables) ไม่ใช่ เกิดจากอิทธิพลของปัจจัยภายนอกท่ีอยู่ เหนือการควบคุม                   
ดงัตวัอย่างตอ่ไปนีเ้ป็นการรวมเอาโฆษณาของโรงแรมและบริษัททวัร์ซึ่งถกูจดัให้เป็นสถานการณ์ท่ี
ใช้ควบคมุ โดยการทดลองต้องการศึกษาว่าจะมีผลลพัธ์ท่ีแตกต่างกันหรือไม่ถ้าใช้ตวัแปรอิสระท่ี
ต่างกัน  โดยท าการเปรียบเทียบระหว่างการใช้แบบในการโฆษณาทัง้สองชุดท่ีเป็นบุคคลท่ี
น่าเช่ือถือ (Endorser หรือ ตวัแปรอิสระ) เช่น ดารา หรือ บุคคลท่ีมีช่ือเสียง และ  การใช้แบบท่ีเป็น
บคุคลท่ีไม่เป็นท่ีรู้จกั (ตวัแปรอิสระ) ว่ามีอิทธิพลตอ่ทศันคติ หรือ การตดัสินใจ (ตวัแปรตาม) ของ
ลูกค้าในการเลือกใช้บริการโรงแรมและบริษัททัวร์หรือไม่  ผลจากการศึกษาด้วยการทดลอง
ดงักล่าวท าให้ทราบวา่ ตวัแปรอิสระ คือ บคุคลท่ีมีช่ือเสียง มีอิทธิพลตอ่ทศันะคต ิและการตดัสินใจ
ของลูกค้าในการเลือกใช้บริการทัง้สองประเภท  การวิจัยลักษณะนีม้ักถูกใช้เพ่ือทดสอบตลาด
ก่อนท่ีจะผลิตหรือพฒันาบริการใหม่ ๆ ด้วยการทดสอบ รูปแบบราคาและกิจกรรมสง่เสริมการขาย 
เพ่ือคาดการณ์ยอดขายและผลตอบรับท่ีเป็นไปได้ตอ่บริการท่ีก าลงัจะพฒันา 

3) การวิจยัด้วยการส ารวจ เป็นการวิจัยท่ีต้องการสอบถามลูกค้าเก่ียวกับความช่ืนชอบ 
และประสบการณ์ในการใช้บริการ การส ารวจสามารถท าได้หลายวิธี ไมว่า่จะเป็นการซกัถามลกูค้า
ด้วยการ (1) สมัภาษณ์รายบุคคล (2) ส่งจดหมาย (3) สอบถามทางโทรศพัท์หรือ (4) ส ารวจทาง 
online 

3.1 การส ารวจด้วยการสัมภาษณ์รายบุคคล (Personal interview survey) ส่วนมาก
ด าเนินการได้สองแบบ คือ (1) ท าการสมัภาษณ์ท่ีบ้านกลุ่มเปา้หมายหรือ (2) ท าการสมัภาษณ์ใน
บริเวณผู้คนหนาแน่น เช่น อาคารส านกังาน หรือ ห้างสรรพสินค้า เป็นต้น แบบหลงันี ้(2) มกัถกูใช้
บอ่ยกวา่แบบแรก เน่ืองจากถ้าไปสมัภาษณ์ในตอนกลางวนัมกัไม่มีคนอยูบ้่าน และเจ้าของบ้านมกั
ไมก่ล้าให้คนแปลกหน้าเข้าไปสมัภาษณ์ในบ้าน 

3.2 การส ารวจทางจดหมาย (Mail survey) ท าการส ารวจด้วยการส่งแบบสอบถามทาง
ไปรษณีย์ไปยงับ้านของบุคคลเป้าหมาย แต่จดุด้อยของการส่งแบบส ารวจด้วยวิธีนี ้คือ อตัราการ
ตอบและส่งคืนแบบสอบถามกลบัค่อนข้างต ่า การจะเพิ่มอตัราการตอบรับสามารถท าได้ด้วยการ
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เพิ่มความสะดวก เช่น การส่งซองเปล่าพร้อมแสตมป์ไปด้วย หรือใช้บริการธุรกิจตอบรับของ
ไปรษณีย์ และ เพิ่มความตระหนกัของผู้ตอบแบบสอบถามด้วยการส่งจดหมายแจ้งล่วงหน้า และ 
จดหมายตดิตาม อยา่งไรก็ดีการเพิ่มปริมาณการสง่จดหมายย่อมหมายถึงการเพิ่มคา่ใช้จา่ยด้วย 

3.3 การส ารวจทางโทรศพัท์ (Telephone survey) วิธีนีม้กัด าเนินการในช่วงเย็น หรือช่วง
วนัหยดุด้วยการสุ่มเบอร์โทรศพัท์ของกลุ่มเป้าหมายในพืน้ท่ี ท่ีต้องการ และโทรสมัภาษณ์เพ่ือเก็บ
ข้อมลู แตอ่ปุสรรคท่ีมกัพบคือช่วงเวลาดงักลา่วเป็นเวลาท่ีกลุม่เปา้หมายอยู่บ้านอาจก าลงัพกัผ่อน 
หรือรับประทานอาหารกับครอบครัว ซึ่งเป็นเวลาส่วนตัวมักจะได้รับการปฏิเสธในการตอบข้อ
ซกัถาม ปัจจุบันการส ารวจทางโทรศพัท์มีการพัฒนาเพิ่มความสะดวกมากขึน้  และลดข้อจ ากัด
เร่ืองเวลาในการสอบถามข้อมลู ด้วยการสง่ข้อความเพื่อสอบถามข้อมลูลกูค้าหลงัจากมาใช้บริการ
แทนการใช้คนสัมภาษณ์ เช่น ผู้ ให้บริการโทรศพัท์ AIS ต้องการส ารวจข้อมูลความพึงพอใจของ
ลกูค้าหลงัจากมาใช้บริการท่ีศนูย์บริการผา่นทางโทรศพัท์ ด้วยการส่งข้อความมายงัลกูค้าเพ่ือถาม
ว่า “ท่านประเมินบริการของเราเป็นอย่างไร 1) พึงพอใจมาก 2) พึงพอใจ 3) ไม่พึงพอใจ” ลูกค้า
เพียงแคต่อบกลบัด้วยการพิมพ์เลข 1 หรือ 2 หรือ 3 ไมมี่คา่ใช้จา่ย 

3.4 การส ารวจทาง online (Online survey) เป็นการส ารวจผ่านทางอินเตอร์เน็ต ซึง่ผู้ตอบ
แบบส ารวจด าเนินการผ่านทางเว็บไซด์ของผู้ให้บริการ กลุ่มผู้ตอบเป็นคนเลือกท าแบบส ารวจด้วย
ตนเอง ดังนัน้ผู้ ให้บริการไม่ทราบจ านวนกลุ่มเป้าหมายท่ีแน่ชัดและไม่สามารถก าหนด
กลุ่มเปา้หมายได้ ข้อดีของวิธีนี ้คือ เสียคา่ใช้จา่ยน้อย ได้รับผลส ารวจเร็ว และคลอบคลมุพืน้ท่ีได้ดี 
 
เคร่ืองมือท่ีใช้เก็บข้อมูลการวิจัยเชิงปริมาณ 

1) แบบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือท่ีนิยมใช้ส าหรับการเก็บข้อมูลเบือ้งต้น
ของการวิจัยเชิงปริมาณ  ซึ่งสามารถท าการส ารวจผ่านทางไปรษณีย์ หรือทางอินเตอร์เน็ต                    
โดยผู้ตอบแบบสอบถามเป็นคนด าเนินการอ่านและกรอกค าตอบเอง และสามารถท าการส ารวจ
ภาคสนามด้วยการสัมภาษณ์รายบุคคลในพืน้ท่ีท่ีก าหนด หรือสัมภาษณ์ทางโทรศัพท์กับ
กลุ่มเป้าหมาย คณุภาพของการส ารวจขึน้อยู่กบัความร่วมมือ และความตัง้ใจในการตอบค าถาม
ของกลุ่มผู้ถกูสมัภาษณ์ ดงันัน้แบบสอบถามท่ีดีควรมีความนา่สนใจ ไมก่ ากวม ง่ายตอ่ความเข้าใจ 
ไม่มากเกินไป และไม่ท าให้ผู้ตอบรู้สึกว่าน่าเบื่อ ผลส ารวจท่ีได้รับจะเป็นไปตามวตัถปุระสงค์ของ
การวิจยั 
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ค าถามที่ใช้ในแบบสอบถามมีสองลักษณะ คือ 
(1) ค าถามปลายเปิด (Open Ended) เป็นค าถามทีต้องการค าตอบท่ีเป็นความคิดและ

เป็นค าพูดของผู้ ถูกสมัภาษณ์เอง เช่น “ท่านอยากให้เรามีบริการใดเพิ่มเติม?” ______________ 
ซึง่สง่ผลดีในการชว่ยให้ได้รับข้อมลูเชิงลกึ แตก็่ยากตอ่การวิเคราะห์ผล  

(2) ค าถามปลายปิด (Closed Ended) เป็นค าถามท่ีมีตัวเลือกท่ีก าหนดไว้แล้ว  ผู้ ถูก
สมัภาษณ์เพียงเลือกค าตอบท่ีเห็นวา่สอดคล้องกบัความคิดมากท่ีสดุ เช่น “ท่านรู้จกับริการของเรา
จากส่ือใด?” ค าตอบให้เลือก 

 1.ส่ือสิ่งพิมพ์   2.บคุคล    3.โทรทศัน์ 
 4.วิทย ุ   5.อินเตอร์เน็ต   6.ส่ือกลางแจ้ง 
วิธีนีง้่ายต่อการวิเคราะห์  แต่ค าตอบท่ีได้มีข้อจ ากัดทางความคิด  แบบสอบถามควร

หลีกเล่ียงการตัง้ค าถามท่ีจะก่อให้เกิดอคติทางค าตอบ  ซึ่งการจัดล าดับค าถามและตัวเลือกมี
ความส าคญั โดยปกติค าถามเปิดต้องมีความน่าสนใจในการดงึความรู้สึกอยากมีส่วนร่วมของผู้ถกู
สัมภาษณ์  และชักน าให้ตอบค าถามในข้อต่อ ๆ ไป ส่วนค าถามท่ีเก่ียวข้องกับลักษณะทาง
ประชากรศาสตร์ เช่น เพศ อาย ุรายได้ การศกึษา เป็นต้น ซึ่งเป็นข้อมลูส่วนตวัและผู้ถกูสมัภาษณ์
อาจไม่สะดวกใจในการให้ข้อมลู ดงันัน้ ควรจดัให้อยู่ตอนท้ายของแบบสอบถาม แตข้่อมูลส่วนตวั
ของผู้ถกูสมัภาษณ์มีความส าคญัไม่น้อยกวา่ค าถามอ่ืน ๆ เพราะจะถกูน ามาวิเคราะห์แบง่แยกและ
เปรียบเทียบพฤตกิรรมในแตล่ะกลุม่ของผู้ตอบค าถาม 

2) การวัดทัศนคติ (attitude scale) โดยส่วนใหญ่เป็นการตัง้ถามเพ่ือให้ผู้ ถูกสัมภาษณ์
บง่ชีถ้ึงระดบัความรู้สึก หรือ การประเมินของพวกเขาท่ีมีตอ่คณุสมบตัิด้านตา่ง ๆ ของบริการ  วิธีท่ี
นิยมใช้ในการวัดทัศนคติประกอบด้วย การวัดทัศนคติแบบ Likert Scale การวัดทัศนคติแบบ
Semantic Differential Scale การวัดความตัง้ใจกระท า(Behavior Intention Scale) และการ
จดัล าดบั(Rank-Order Scale) 

2.1 การวดัทัศนคติแบบ Likert Scale เป็นวิธีท่ีได้รับความนิยมมากท่ีสุด เพราะเป็นวิธีท่ี
ง่ายในการเตรียมค าถาม  และแปลความหมายจากค าตอบรวมทัง้ง่ายต่อผู้ ถูกสัมภาษณ์ใน                    
การตอบ ข้อดีของวิธีนีท้ าให้ทราบถึงความคิดเห็นท่ีมีตอ่ภาพรวมของบริการ หรือความคิดเห็นท่ีมี
ตอ่คณุสมบตัิแตล่ะส่วนของบริการ การวดัทศันคตแิบบนีมี้องค์ประกอบคือ ค าถามท่ีต้องการทราบ
เก่ียวกับระดบัความเห็นของผู้ถูกสมัภาษณ์  โดยมีจ านวนตวัเลือกท่ีเท่า ๆ กันอยู่ทัง้สองด้านของ
ค าตอบท่ีเป็นกลาง ซึง่ค าตอบทัง้สองด้านนัน้ได้แก่ “เห็นด้วย” หรือ “ไมเ่ห็นด้วย” และค าตอบท่ีเป็น
กลาง คือ “ไมมี่ความเห็น” ดงัตวัอยา่งค าถามและค าตอบตอ่ไปนี ้
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ตารางท่ี 10.1 แสดงการวดัทศันคตแิบบ Likert Scale 
"กรุณาเลือกค าตอบท่ีเหมาะสมท่ีสดุกบัความคดิเห็นของทา่นท่ีมีตอ่ประโยคตอ่ไปนี"้ 

 ระดับความคิดเหน็ 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด เหน็ด้วย เหน็ด้วย 
ไม่แน่ใจ 

ไม่เหน็ 

ไม่เหน็
ด้วย 

แหล่งมรดกโลก อย่างยิ่ง   ด้วย  อย่างยิ่ง 

  (5)  (4) (3) (2) (1) 

ด้านจุดยืนผลิตภัณฑ์ และด้านผลิตภัณฑ์  

1. มีประวตัิศาสตร์ท่ีทรงคณุคา่           

2. มีลกัษณะโครงสร้างท่ีสะท้อนถึงอดีต          

 
2.2 การวัดทัศนคติแบบ Semantic Differential Scale มีลักษณะคล้ายกับ Likert Scale 

ต่างกันตรงท่ีการวัดทัศนคติแบบนีมี้การก าหนดค าตอบเอาไว้สองลักษณะซึ่งต่างกันคนละขัว้               
ด้านหนึ่งแสดงออกทางบวก ขณะท่ีอีกด้านแสดงออกด้านลบ เช่น ประหยัด/แพง ชอบ/ไม่ชอบ               
ดี/ไม่ดี น่าเช่ือถือ/ไม่น่าเช่ือถือ เป็นต้น โดยจดัวางอยู่ซ้ายสุดและขวาสดุ  ระหว่างกลางค าตอบทัง้
สองด้านมีช่องว่างเป็นจ านวนค่ีส าหรับให้เลือกตอบ เช่น ห้าช่อง  หรือ เจ็ดช่อง เป็นต้น ผู้ ถูก
สัมภาษณ์จะต้องเลือกตอบในช่องว่างท่ีก าหนดให้ท่ีอยู่ระหว่างค าตอบทัง้สองขัว้  โดยค าตอบ
ดงักล่าวเป็นเสมือนการประเมินความคิดของพวกเขา ซึ่งเป็นการสะท้อนความรู้สึก  หรือความเช่ือ 
ท่ีมีตอ่คณุสมบตัด้ิานตา่ง ๆ ของบริการ ในบางครัง้ผู้ถกูสมัภาษณ์มกัเลือกค าตอบท่ีเป็นกลางท าให้
ไม่ได้รับความเห็นท่ีแท้จริง ดงันัน้การออกแบบค าตอบอาจเว้นช่องว่างระหว่างค าตอบทัง้สองขัว้
เป็นจ านวนคูก็่ได้ ดตูวัอยา่งตอ่ไปนี ้

“ในอนาคตทา่นจะซือ้ผ้าไหมไทยอยา่งไร” 
                           ซือ้เพิ่มขึน้  :………. :………: ……….: ……….: ………:       ซือ้ลดลง 

                                            5           4           3            2           1 
2.3 การวัดความตัง้ใจกระท า (Behavior Intention Scale) แน่นอนว่าลูกค้าต้องกระท า

หรือแสดงออกด้วยพฤติกรรมอย่างใดอย่างหนึ่งในอนาคต เช่น การเลือกซือ้บริการเดมิอีกครัง้ หรือ 
อาจแนะน าบริการท่ีเคยใช้ให้กบัคนรู้จกั เป็นต้น ค าตอบท่ีได้รับจะท าให้ทราบถึงพฤติกรรมท่ีลกูค้า
จะกระท าต่อไปในอนาคต ข้อดีของวิธีนี ้คือ ง่ายต่อการสร้างค าถาม ค าตอบ และสะดวกต่อผู้ถูก
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สัมภาษณ์ ในการตัดสินใจเลือกพฤติกรรมท่ีคาดว่าจะกระท าต่อไป  ดังตัวอย่างต่อไปนี ้
 

“ในอนาคตทา่นจะแนะน าให้ผู้ อ่ืนมาท่องเท่ียวเข่ือน” 
  แนะน าเพิ่มขึน้  :………. :………: ……….: ……….: ………:   ไมแ่นะน า 

                                             5           4           3            2           1 
 
2.4 การจดัล าดบั (Rank-Order Scale) ผู้ถูกสมัภาษณ์ต้องตอบค าถามโดยการจดัล าดบั

ความชอบท่ีมีต่อบริการด้วยหลักเกณฑ์บางประการอาทิ  ความคุ้ มค่า ความถ่ี คุณภาพ                       
ความสะดวกรวดเร็ว เป็นต้น ลกัษณะการจดัล าดบัตามชอบ เชน่ การจดัล าดบัวิธีการจองห้องพกัท่ี
ช่ืนชอบจากมากท่ีสดุไปยงัน้อยท่ีสุด เป็นต้น หรือ ลกัษณะการจัดล าดบัด้วยความถ่ีในการใช้ เช่น 
การจดัล าดบัแหลง่ข้อมลูท่ีใช้ในการหาท่ีพกั จากใช้บอ่ยท่ีสดุจนถึงใช้น้อยท่ีสดุ เป็นต้น วิธีนีช้ว่ยท า
ให้ทราบข้อมลูท่ีแสดงให้เห็นสว่น หรือ คณุสมบตัิใดของบริการท่ีจ าเป็นต้องมีการปรับปรุง ไม่วา่จะ
เป็นรูปแบบในการให้บริการ หรือต าแหน่งของบริการท่ีอยู่ในใจของลูกค้า ดังตัวอย่างต่อไปนี ้
 

กรุณาจดัล าดบัวิธีท่ีท่านใช้จองห้องพกักบัโรงแรมในแหลง่มรดกโลก โดยการเขียนล าดบัท่ี 
1 หมายถึง “วิธีท่ีชอบมากท่ีสุด” จนถึง ล าดับท่ี 4 หมายถึง “วิธีท่ีชอบน้อยท่ีสุด” หน้าข้อความ
ตอ่ไปนี ้

__จองทางโทรศพัท์   __จองทางอินเตอร์เน็ต 
__จองด้วยตนเองท่ีโรงแรม  __จองทางไปรษณีย์ 

 
รูปแบบการวิจัยเชิงคุณภาพและเคร่ืองมือท่ีใช้เก็บข้อมูล 

การวิจยัเชิงคณุภาพเน้นการใช้ค าถามท่ีมีลกัษณะปลายเปิดเพ่ือกระตุ้นให้ผู้ถกูสมัภาษณ์
เปิดเผยและแสดงออกถึงความคิดและความเช่ือท่ีมีอยู่ลึก ๆ ข้างในใจของพวกเขาวิธีท่ีใช้ในการ
เก็บข้อมลูของวิจยัเชิงคณุภาพประกอบด้วย การสมัภาษณ์เชิงลกึ (Depth Interview) การเน้นกลุ่ม
อภิปราย (Focus Group) เทคนิคคาดการณ์ (Projective Technique) และวิเคราะห์ภาพหรือ
สญัลกัษณ์ (Metaphor Analysis) 

1. การสมัภาษณ์เชิงลึก (Depth Interview) ระยะเวลาท่ีใช้ประมาณ 30 นาที ถึง 1 ชัว่โมง 
โดยผู้ สัมภาษณ์ป้อนค าถามให้กับผู้ ถูกสัมภาษณ์  หลังจากนัน้ปล่อยให้ผู้ ถูกสัมภาษณ์เป็นคน
อภิปรายหลกัในหวัข้อท่ีสมัภาษณ์ โดยผู้สมัภาษณ์เพียงท าหน้าท่ีในการกระตุ้นให้ผู้ถูกสมัภาษณ์
ได้พดูอย่างอิสระเก่ียวกบั กิจกรรม ทศันคต ิและความสนใจท่ีมีตอ่บริการหรือผู้ให้บริการท่ีก าลงัท า
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วิจยัอยู่อารมณ์และท่าทางท่ีใช้ระหว่างการสมัภาษณ์  ซึ่งถือว่าเป็นภาษากายมีส่วนส าคญัในการ
แสดงออกถึงความเช่ือ และทศันคตขิองผู้ถกูสมัภาษณ์ 

2. การเน้นกลุ่มอภิปราย (Focus Group) ประกอบด้วยผู้ ร่วมอภิปรายในกลุ่ม 8-10 คน 
โดยมีผู้ด าเนินการอภิปรายหนึ่งคน มุ่งเน้นการอภิปรายไปยงัผู้ ให้บริการรายใดรายหนึ่ง ผู้อภิปราย
จะได้รับการกระตุ้นจากผู้ด าเนินการอภิปรายในการแสดงออกถึงความสนใจ  ทศันคติ ปฏิกิริยา
ตอบสนอง รูปแบบการใช้ชีวิต ความรู้สึกท่ีเก่ียวข้องกบับริการและประสบการณ์หลังใช้บริการ วิธีนี ้
ยากตอ่การวิเคราะห์ข้อมลูท่ีได้ ดงันัน้จึงมีการบนัทึกเสียงและภาพเอาไว้ เพ่ือน าย้อนกลบัมาแปล
ความหมายอีกครัง้ ส่วนใหญ่เม่ือจดัอภิปรายกลุ่มลักษณะนีม้ักด าเนินการในห้องซึ่งด้านหนึ่งมี
กระจกเงาท่ีมองเห็นด้านเดียว โดยผู้ ร่วมอภิปรายไม่ทราบว่าก าลังถูกจับตามองพฤติกรรมจาก
บุคคลอ่ืนท่ีอยู่หลังกระจก การคัดสรรผู้ ร่วมอภิปรายเป็นสิ่งส าคัญซึ่งจะมีการคัดคุณสมบัติให้
สอดคล้องกบักลุ่มเปา้หมายท่ีต้องการด้วยการให้ผู้ ท่ีมาสมคัรเป็นผู้อภิปรายได้ตอบแบบสอบถาม
ก่อนจงึจะผา่นเข้ามาเป็นผู้อภิปราย ผู้ เข้าร่วมอภิปรายเหลา่นีจ้ะได้รับคา่จ้างด้วย 

3. เทคนิคคาดการณ์ (Projective Technique) เป็นวิธีท่ีถกูใช้เพ่ือให้ได้มาซึ่งสาเหตใุนการ
กระท าสิ่งหนึ่งสิ่งใดท่ีมีผลจากแรงจูงใจท่ีไม่รู้ตวั  หรือแรงจูงใจท่ีซ้อนเร้นของลูกค้ารูปแบบของ
ค าถามท่ีใช้ในการสัมภาษณ์ด้วยวิธีนีจ้ะถูกออกแบบให้มีลักษณะก ากวมหรือไม่ชัดเจน เช่น                 
การใช้ประโยคท่ีไม่สมบูรณ์โดยผู้ถกูสมัภาษณ์ต้องเติมข้อความท่ีเหลือให้ประโยคท่ีก าหนดมานัน้
สมบูรณ์  อธิบายถึงบุคคลอ่ืนคือการให้ผู้ ถูกสัมภาษณ์บรรยายถึงลักษณะของบุคคลท่ีสาม               
เป็นการสะท้อนบุคลิกหรือภาพลกัษณ์ของผู้ ถกูสมัภาษณ์ผ่านการวิจารณ์ผู้ อ่ืน เพราะบางค าถาม
เป็นสิ่งท่ีน่าอายในการตอบแต่คนเรากล้าท่ีจะวิจารณ์ผู้ อ่ืนมากกว่าตนเอง  หรือการน าภาพมา
ปะติดปะตอ่กนั โดยผู้ถกูสมัภาษณ์จะฉีกภาพจากหนงัสือพิมพ์ นิตยสาร  เพ่ือน ามาติดรวมกนัเป็น
ภาพของผู้ ท่ีพวกเขาคิดว่าน่าจะเป็นกลุ่มลูกค้าของบริการท่ีก าลงัท าวิจยัและหลงัจากนัน้ให้ผู้ถูก
สมัภาษณ์ลองหาภาพท่ีแทนตวัพวกเขา วิธีนีจ้ะเป็นการสะท้อนภาพลกัษณ์ของผู้ใช้บริการผ่านการ
รับรู้ของผู้ถกูสมัภาษณ์ และสะท้อนภาพลกัษณ์ท่ีผู้ถกูสมัภาษณ์อยากจะเป็น เป็นต้น 

4. วิเคราะห์ภาพหรือสัญลักษณ์ (Metaphor Analysis) คือ วิธีนีเ้ช่ือว่าการส่ือสารของ
คนเรานัน้ส่วนใหญ่ไม่ได้อยู่ในรูปของค าพูด หรือถ้อยค าเพียงเท่านัน้และคนเราไม่ได้คิดเป็นค า 
ต่าง ๆ แต่เราคิดเป็นภาพมากมาย ขบวนการทางความคิดของคนเราประกอบด้วยรูป หรือภาพ                                
ต่าง ๆ ท่ีอยู่ ในใจของเรา  ดังนัน้ เม่ือท าการวิจัยเก่ียวกับความคิดเห็นท่ี มีต่อผู้ ให้บ ริการ                        
การแสดงออกทางความรู้สึก และทศันคติของผู้ถกูสมัภาษณ์ผ่านถ้อยค าเพียงล าพงันัน้ไม่เพียงพอ 
สิ่งส าคญัคือต้องท าให้ผู้ถูกสมัภาษณ์ได้แสดงออกผ่านรูปแบบท่ีนอกเหนือจากค าพูด เช่น  การใช้
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เสียง ดนตรี รูปวาด หรือรูปภาพในการบรรยายความรู้สึกของพวกเขาท่ีมีตอ่บริการหรือผู้ ให้บริการ 
เป็นต้น ขัน้ตอนการด าเนินการเร่ิมจากผู้ เข้าร่วมจะต้องแสดงออกถึงการรับรู้ของพวกเขาท่ีมีต่อ
บริการผา่นการน าภาพจากนิตยสาร หนงัสือพิมพ์ รูปถ่าย ท่ีจดัไว้ให้ แทนความคิดและความรู้สึกท่ี
พวกเขามีตอ่บริการดงักล่าว แตจ่ะไม่มีรูปภาพท่ีเก่ียวข้องกบับริการท่ีแท้จริง หลงัจากนัน้ผู้ เข้าร่วม
จะน าภาพท่ีพวกเขาเลือกมาประกอบการน าเสนอความประทบัใจของพวกเขาและคณุค่าท่ีพวก
เขาให้ไว้ตอ่บริการ การน าเสนอดงักลา่วจะถกูบนัทกึไว้และน ามาประเมินผลภายหลงั 
 

กรณีศึกษาที่ 1 
ผลงานวิจัยเร่ือง พฤตกิรรมการท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวในแหล่งมรดกโลก: กรณีศึกษา 
อุทยานประวัตศิาสตร์พระนครศรีอยุธยาและอุทยานประวัตศิาสตร์สุโขทัย-ศรีสัชนาลัย-

ก าแพงเพชร 
ได้รับทุนจาก ส านักงานคณะกรรมการวิจัยแห่งชาต ิ(วช.) 

คณะผู้วิจัย 
อาจารย์โสภาวรรณ   ตรีสวุรรณ์ 
อาจารย์คณุญัญา   เบญจวรรณ 
อาจารย์ธญัชนก   บญุเจือ 
อาจารย์ชิดชม    กนัจฬุา 
อาจารย์ถิรพร    แสงพิรุณ 
อาจารย์อญัชนา   ลกัษณ์วิรามสิริ 

โครงการวิจัยเร่ือง “พฤติกรรมการท่องเท่ียวของนักท่องเท่ียวในแหล่งมรดกโลก : 
กรณีศึกษา อุทยานประวัติศาสตร์พระนครศรีอยุธยาและอุทยานประวัติศาสตร์สุโขทัย  -                      
ศรีสชันาลยั-ก าแพงเพชร” มีวตัถปุระสงค์ 1) เพ่ือศกึษาพฤติกรรมการทอ่งเท่ียวของนกัทอ่งเท่ียวใน
แหล่งมรดกโลก 2) เพ่ือศกึษาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการท่องเท่ียวของ
นกัทอ่งเท่ียวในแหลง่มรดกโลก 3) เพ่ือศกึษาแนวทางการพฒันาปัจจยัสว่นผสมทางการตลาด  

วิธีด าเนินการวิจยัเชิงปริมาณ โดยการวิเคราะห์ข้อมลูด้วยการใช้แบบสอบถาม ในการเก็บ
รวมรวบข้อมูลจากนักท่องเท่ียวชาวไทย จ านวน 533 ชุด นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติ จ านวน                     
277 ชุด โดยใช้ค่าสถิติเบือ้งต้น ได้แก่ ค่าความเช่ือมั่นแบบสอบถาม ค่าที ร้อยละ ค่าเฉล่ีย                  
ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ค่าความแปรปรวนทางเดียว เปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่                                
และการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหแุบบขัน้ตอน 
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สรุปผลการวิจัย 
การน าเสนอสรุปผลการวิจยั  ผู้วิจยัแบง่การน าเสนอออกเป็น 3 หวัข้อ หัวข้อแรก ผลการ

วิเคราะห์พฤติกรรมการท่องเท่ียวของนักท่องเท่ียวในแหล่งมรดกโลก หัวข้อที่ สอง ผลการ
วิเคราะห์ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการท่องเท่ียวของนกัท่องเท่ียวในแหล่ง
มรดกโลก หัวข้อที่สาม แนวทางการพฒันาปัจจยัสว่นผสมทางการตลาด 
 

หัวข้อแรก ผลการวิเคราะห์พฤตกิรรมการท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวในแหล่งมรดกโลก 
พฤตกิรรมการท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในแหล่งมรดกโลก 

       นกัท่องเท่ียวชาวไทยโดยส่วนใหญ่เป็นผู้ ท่ีเคยเดินทางมาท่องเท่ียวในแหล่งมรดกโลกแล้ว
มากกว่า 1 ครัง้ คิดเป็นร้อยละ 67.00 ทัง้นีใ้นการเดินโดยส่วนใหญ่มีวิธีการเดินทางท่องเท่ียวด้วย
ตวัเอง คิดเป็นร้อยละ 83.20 มักมีผู้ ร่วมเดินทางมาด้วย คิดเป็นร้อยละ 93.60 ซึ่งในการเดินทาง
จากบ้านถึงแหล่งท่องเท่ียวเดินทางด้วยรถประจ าทาง คิดเป็นร้อยละ 68.70 ระหว่างท่ีอยู่ในแหล่ง
มรดกโลก การเดินทางจากบ้านพักถึงแหล่งท่องเท่ียวเท่ียวมาใช้รถยนต์ส่วนตวั คิดเป็นร้อยละ 
68.70 จากแหล่งท่องเท่ียวเดินทางกลบับ้านด้วยรถส่วนตวั คิดเป็นร้อยละ 68.50 ระหว่างอยู่ใน
แหล่งมรดกโลก เดินทางด้วยรถส่วนตวั คิดเป็นร้อยละ 60.60 โดยใช้โรงแรมเป็นท่ีพกัแรม คิดเป็น
ร้อยละ 39.80 โดยนกัท่องเท่ียวให้ความสนใจเข้าร่วมกิจกรรมรับประทานอาหาร  คิดเป็นร้อยละ 
70.20   ซึ่งมีคา่ใช้จ่ายท่ีพกัแรมเฉล่ีย/คน/คืน  1-500 บาท คิดเป็นร้อยละ 58.30 โดยท าการจองท่ี
พักแรมด้วยตนเอง คิดเป็นร้อยละ 66.80 จะใช้ระยะเวลาในการเดินทาง 1-2 วัน คิดเป็นร้อยละ 
75.80 ทัง้นีไ้ด้ท าการศึกษาแหล่งข้อมลูท่องเท่ียวจากเพ่ือนหรือการบอกตอ่ คิดเป็นร้อยละ 30.50                    
มกัเลือกซือ้กิจกรรมทอ่งเท่ียวจากผู้ประกอบการโดยตรง คดิเป็นร้อยละ 62.80 โดยทัว่ไปไมป่ระสบ
ปัญหาในการท่องเท่ียว คิดเป็นร้อยละ 77.20 ซึ่งมีความต้องการให้พฒันาป้ายบอกทาง คิดเป็น
ร้อยละ 23.20 นกัท่องเท่ียวชาวไทยเม่ือได้ท่องเท่ียวในแหล่งมรดกโลกมีความรู้สึกพึงพอใจสงูกว่า
ความคาดหวัง  ( x  = 3.99) โดยมีความพึงพอใจในแหล่งมรดกโลกอยู่ในระดับพอใจมาก                    
( x  = 4.09) ซึ่งความคุ้ มค่าเม่ือเทียบกับเงินท่ีจ่ายอยู่ในระดับคุ้ มค่ามาก ( x  = 4.14) โดยใน
อนาคตนักท่องเท่ียวจะกลบัมาท่องเท่ียวในแหล่งมรดกโลกอีกครัง้ อยู่ในระดบัท่องเท่ียวเพิ่มขึน้
มากท่ีสดุ ( x  = 4.21) และในอนาคตนกัท่องเท่ียวจะแนะน าให้ผู้ อ่ืนมาทอ่งเท่ียวในแหล่งมรดกโลก
อีก อยูใ่นระดบัแนะน ามากท่ีสดุ ( x  = 4.33) 
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พฤตกิรรมการท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวต่างชาตใินแหล่งมรดกโลก 
       นกัท่องเท่ียวชาวตา่งชาติเป็นผู้ ท่ีเดินทางมาท่องเท่ียวในแหล่งในแหล่งมรดกโลกเป็นครัง้
แรกคิดเป็นร้อยละ 72.20 ทัง้นีใ้นการเดินโดยส่วนใหญ่มีวิธีการเดินทางท่องเท่ียวด้วยตัวเอง                 
คิดเป็นร้อยละ 71.10 มกัมีผู้ ร่วมเดินทางมาด้วย คิดเป็นร้อยละ 78.50 ซึ่งในการเดินทางจากบ้าน
ถึงแหล่งท่องเท่ียวเดินทางด้วยรถประจ าทาง คิดเป็นร้อยละ 37.00 ระหวา่งท่ีอยูใ่นแหลง่มรดกโลก 
การเดินทางจากบ้านพักถึงแหล่งท่องเท่ียวเท่ียวมาใช้รถประจ าทาง คิดเป็นร้อยละ 40.00                    
จากแหล่งท่องเท่ียวเดินทางกลบับ้านด้วยประจ าทาง คิดเป็นร้อยละ 36.70 โดยใช้โรงแรมเป็นท่ี 
พกัแรม คิดเป็นร้อยละ 63.40 โดยนกัท่องเท่ียวให้ความสนใจเข้าร่วมกิจกรรมรับประทานอาหาร              
คิดเป็นร้อยละ 57.40 ซึ่งมีค่าใช้จ่ายท่ีพักแรมเฉล่ีย/คน/คืน 1-500 บาท คิดเป็นร้อยละ 40.40              
โดยท าการจองท่ีพกัด้วยตนเอง คิดเป็นร้อยละ 50.00 จะใช้ระยะเวลาในการเดินทาง 5 วนัขึน้ไป 
คิดเป็นร้อยละ 37.40 ทัง้นีไ้ด้ท าการศึกษาแหล่งข้อมูลท่องเท่ียวจาก  Internet คิดเป็นร้อยละ 
30.20 มกัเลือกซือ้กิจกรรมทอ่งเท่ียวจากผู้ประกอบการโดยตรง คิดเป็นร้อยละ 60.00 โดยทัว่ไปไม่
ประสบปัญหาในการท่องเท่ียว คิดเป็นร้อยละ 87.50 มีความต้องการให้พัฒนาป้ายบอกทาง              
คิดเป็นร้อยละ ร้อยละ 20.20 นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติเม่ือได้ท่องเท่ียวในแหล่งมรดกโลกมี
ความรู้สึกพงึพอใจสงูกว่าความคาดหวงั ( x  = 3.82) โดยมีความพึงพอใจในแหล่งมรดกโลกอยู่ใน
ระดับพอใจมาก ( x  = 4.11) ซึ่งความคุ้ มค่าเม่ือเทียบกับเงินท่ีจ่ายอยู่ในระดับคุ้ มค่ามาก                  
( x  = 3.92) โดยในอนาคตนกัท่องเท่ียวจะกลบัมาท่องเท่ียวในแหล่งมรดกโลกอีกครัง้ อยู่ในระดบั
ท่องเท่ียวเพิ่มขึน้มากท่ีสุด ( x  = 3.87) และในอนาคตนกัท่องเท่ียวจะแนะน าให้ผู้ อ่ืนมาท่องเท่ียว
ในแหลง่มรดกโลกอีก อยูใ่นระดบัแนะน ามากท่ีสดุ ( x  = 4.32) 
 
หัวข้อสอง ผลการวิ เคราะห์ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่ มีผลต่อพฤติกรรม                 
การท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวในแหล่งมรดกโลก 

ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมการท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยว
ชาวไทยในแหล่งมรดกโลก 
        ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อตัดสินใจเดินทางท่องเท่ียวของนักท่องเท่ียว               
ชาวไทยในแหล่งมรดกโลก ได้แก่  ด้านแหล่งท่องเท่ียว (X1) ด้านสภาพแวดล้อมทางการ                
ท่องเท่ียว (X7) อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 และด้านการส่งเสริมการขาย (X4) อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติ ท่ี ระดับ  0.05 โดยมีค่าสัมประสิท ธ์ิถดถอยมาตรฐานเท่ากับ  0.499                 
ค่าความคลาดเคล่ือนในการประมาณพฤติกรรมของนักท่องเท่ียวชาวไทยในแหล่งมรดกโลก          
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เท่ากบั 0.538 และมีค่าสมัประสิทธ์ิการตดัสินใจท่ีสามารถอธิบายการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของ
นกัทอ่งเท่ียวชาวไทยในแหลง่มรดกโลกร้อยละ 23.90 
 
ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่ มีผลต่อพฤติกรรมการท่องเที่ ยวของนักท่องเที่ ยว
ชาวต่างชาตใินแหล่งมรดกโลก 
        ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อตัดสินใจเดินทางท่องเท่ียวของนักท่องเท่ียว
ชาวตา่งชาติในแหล่งมรดกโลก ได้แก่ แหล่งท่องเท่ียว (X1) อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยมาตรฐานเท่ากับ 0.387 ค่าความคลาดเคล่ือนในการประมาณ
พฤติกรรมของนักท่องเท่ียวต่างชาติในแหล่งมรดกโลกเท่ากับ 0.697 และมีค่าสัมประสิทธ์ิ                 
การตัดสินใจท่ีสามารถอธิบายการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของนักท่องเท่ียวต่างชาติในแหล่ง            
มรดกโลกร้อยละ 13.80 
 
หัวข้อสาม แนวทางการพัฒนาปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 
 แนวทางการพัฒนาปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของนักท่องเที่ยวชาวไทย 

ควรมีการพัฒนาปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดในด้าน ราคา (X2) ด้านช่องทาง                         
การจดัจ าหนา่ย (X3) ด้านการมีสว่นร่วมทางธุรกิจ (X5) และด้านบคุลากรทางการทอ่งเท่ียว (X6) 
 แนวทางการพัฒนาปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดของนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ 
 ควรมีการพัฒนาปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดในด้าน ราคา(X2) ด้านช่องทาง                       
การจดัจ าหนา่ย (X3) ด้านการสง่เสริมการขาย (X4) ด้านการมีสว่นร่วมทางธุรกิจ (X5) ด้านบคุลากร
ทางการทอ่งเท่ียว (X6) และด้านสภาพแวดล้อมทางการทอ่งเท่ียว (X7) 

 

การอภปิรายผลการวจิัย 
จากการด าเนินการวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมการท่องเท่ียวของนกัทอ่งเท่ียวในแหลง่มรดกโลก: 

กรณีศึกษา อุทยานประวัติศาสตร์พระนครศรีอยุธยาและอุทยานประวัติศาสตร์สุโขทัย -                      
ศรีสชันาลยั-ก าแพงเพชร” ผู้วิจยัสรุปประเด็นอภิปรายผลการวิจยัรวม 4 หวัข้อ หัวข้อแรก ผลการ
วิเคราะห์พฤติกรรมการท่องเท่ียวของนักท่องเท่ียวในแหล่งมรดกโลก หัวข้อที่ สอง ผลการ
วิเคราะห์ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลตอ่พฤติกรรมการท่องเท่ียวของนกัท่องเท่ียวในแหล่ง
มรดกโลก หัวข้อที่สาม แนวทางการพัฒนาปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด หัวข้อที่ ส่ี ข้อจ ากดัใน
การวิจยั ดังนี ้
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1. ผลการวิเคราะห์พฤตกิรรมการท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวในแหล่งมรดกโลก 
1) ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในแหล่ง

มรดกโลก   
นกัท่องเท่ียวชาวไทยโดยส่วนใหญ่เป็นผู้ ท่ีเคยเดินทางมาท่องเท่ียวในแหล่งมรดกโลกแล้ว

มากกว่า 1 ครัง้ ทัง้นีใ้นการเดินโดยส่วนใหญ่มีวิธีการเดินทางท่องเท่ียวด้วยตัวเอง มักมีผู้ ร่วม
เดินทางมาด้วย ซึ่งในการเดินทางจากบ้านถึงแหล่งท่องเท่ียวเดินทางด้วยรถประจ าทาง ระหว่างท่ี
อยู่ในแหล่งมรดกโลก การเดินทางจากบ้านพักถึงแหล่งท่องเท่ียวเท่ียวมาใช้รถยนต์ส่วนตัว               
จากแหล่งท่องเท่ียวเดินทางกลบับ้านด้วยรถส่วนตวัระหว่างอยู่ในแหล่งมรดกโลกเดินทางด้วยรถ
ส่วนตวั โดยใช้โรงแรมเป็นท่ีพักแรมโดยนักท่องเท่ียวให้ความสนใจ  รับประทานกิจกรรมอาหาร             
ซึ่งมีค่าใช้จ่ายท่ีพักแรมเฉล่ีย/คน/คืน 1-500 บาท โดยท าการจองท่ีพักแรมด้วยตนเอง จะใช้
ระยะเวลาในการเดินทาง 1-2 วนั ทัง้นีไ้ด้ท าการศกึษาแหล่งข้อมลูทอ่งเท่ียวจากเพ่ือนหรือการบอก
ต่อมักเลือกซือ้กิจกรรมท่องเท่ียวจากผู้ประกอบการโดยตรง โดยทั่วไปไม่ประสบปัญหาในการ
ทอ่งเท่ียว ซึง่มีความต้องการให้พฒันาปา้ยบอกทาง เม่ือนกัทอ่งเท่ียวได้เดินทางท่องเท่ียวในแหล่ง
มรดกโลกมีความรู้สึกพึงพอใจสงูกว่าความคาดหวงั โดยมีความพึงพอใจในแหล่งมรดกโลกอยู่ใน
ระดบัพอใจมาก ซึ่งเม่ือเทียบกับความคุ้มค่ากับเงินท่ีจ่ายอยู่ในระดบัคุ้มค่ามาก โดยในอนาคต
นกัท่องเท่ียวจะกลบัมาท่องเท่ียวในแหล่งมรดกโลกอีกครัง้ และในอนาคตนกัท่องเท่ียวจะแนะน า
ให้ผู้ อ่ืนมาท่องเท่ียวในแหล่งมรดกโลกอีก ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคิดของ ชีวานนัธ์  วฒุิพนัธ์ (2551 , 
หน้า 52) ได้กล่าวว่า ความจ าเป็นของลกูค้าเป็นรากฐานของการตลาด ซึง่ต้องสร้างความพอใจให้
ได้เพ่ือความส าเร็จอันยาวนานของธุรกิจ คือความจ าเป็นท่ีเกิดจากสภาพร่างกายของลูกค้า
กล่าวคือความจ าเป็นขัน้พืน้ฐานทางด้านร่างกายหรือปัจจยั 4 อนัได้แก่ เสือ้ผ้า เคร่ืองนุ่งห่ม ท่ีอยู่
อาศยั และยารักษาโรค ท่ีทุกคนมีความจ าเป็นต้องได้รับ และสอดคล้องกับแนวคิดของ เทิดชาย 
ช่วยบ ารุง (2552) กล่าวว่า ผลิตภัณฑ์ ต้องสอดคล้องกบัความต้องการของตลาดซึ่งประกอบด้วย 
ผลิตภณัฑ์ดี สถานท่ีดี เวลาท่ีเหมาะสม ราคาท่ีเหมาะสม และปริมาณท่ีเหมาะสม และสอดคล้อง
กับงานวิจยัของ โสภาวรรณ ตรีสุวรรณ์. (2550). ความคาดหวงัและการรับรู้คณุภาพบริการของ
นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีต่อโรงแรมในจงัหวดัพระนครศรีอยุธยา ผลการศึกษาพบว่า ลูกค้าท่ีมา
ทอ่งเท่ียวเอง และมาเพ่ือพกัผ่อน นกัท่องเท่ียวชาวไทยมีความคาดหวงัตอ่คณุภาพการบริการของ
โรงแรมในจงัหวดัพระนครศรีอยธุยาโดยรวมอยู่ในระดบัความคาดหวงัมากท่ีสดุ 
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2) ผลการวิเคราะห์พฤตกิรรมการท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติในแหล่ง
มรดกโลก 
        นกัท่องเท่ียวชาวตา่งชาติเป็นผู้ ท่ีเดินทางมาท่องเท่ียวในแหล่งในแหล่งมรดกโลกเป็นครัง้
แรก ทัง้นีใ้นการเดินโดยส่วนใหญ่มีวิธีการเดินทางท่องเท่ียวด้วยตวัเอง มกัมีผู้ ร่วมเดินทางมาด้วย
ซึ่งในการเดินทางจากบ้านถึงแหล่งท่องเท่ียวเดินทางด้วยรถประจ าทาง ระหว่างท่ีอยู่ในแหล่ง 
มรดกโลก การเดินทางจากบ้านพกัถึงแหล่งท่องเท่ียวเท่ียวมาใช้รถประจ าทาง จากแหลง่ท่องเท่ียว
เดินทางกลับบ้านด้วยประจ าทางโดยใช้โรงแรมเป็นท่ีพักแรม โดยนักท่องเท่ียวให้ความสนใจ
รับประทานกิจกรรมอาหาร ซึ่งมีคา่ใช้จ่ายท่ีพกัแรมเฉล่ีย/คน/คืน 1-500 บาท โดยท าการจองท่ีพกั
ด้วยตนเอง จะใช้ระยะเวลาในการเดินทาง 5 วนัขึน้ไป ทัง้นีไ้ด้ท าการศึกษาแหล่งข้อมูลท่องเท่ียว
จาก Internet มกัเลือกซือ้กิจกรรมท่องเท่ียวจากผู้ประกอบการโดยตรง โดยทัว่ไปไม่ประสบปัญหา
ในการท่องเท่ียว มีความต้องการให้พัฒนาป้ายบอกทาง เม่ือนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติเดินทาง
ทอ่งเท่ียวในแหลง่มรดกโลกมีความรู้สกึพึงพอใจสงูกว่าความคาดหวงัในระดบัพอใจมาก ซึ่งความ
คุ้มคา่เม่ือเทียบกบัเงินท่ีจ่ายอยูใ่นระดบัคุ้มคา่มาก โดยในอนาคตนกัทอ่งเท่ียวจะกลบัมาท่องเท่ียว
ในแหล่งมรดกโลกอีกครัง้ และในอนาคตนกัท่องเท่ียวจะแนะน าให้ผู้ อ่ืนมาท่องเท่ียวในแหล่งมรดก
โลกอีก ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคิดของ ชีวานนัธ์ วฒุิพนัธ์ (2551, หน้า 52) ได้กล่าวว่า ความจ าเป็น
ของลกูค้าเป็นรากฐานของการตลาด ซึง่ต้องสร้างความพอใจให้ได้เพ่ือความส าเร็จอนัยาวนานของ
ธุรกิจ คือความจ าเป็นท่ีเกิดจากสภาพร่างกายของลูกค้ากล่าวคือความจ าเป็นขัน้พืน้ฐานทาง           
ด้านร่างกายหรือปัจจัย 4 อันได้แก่ เสือ้ผ้า เคร่ืองนุ่งห่ม ท่ีอยู่อาศัย และยารักษาโรค ท่ีทุกคนมี
ความจ าเป็นต้องได้รับ และสอดคล้องกับแนวคิดของ เทิดชาย ช่วยบ ารุง (2552) กล่าวว่า 
ผลิตภณัฑ์ ต้องสอดคล้องกบัความต้องการของตลาดซึ่งประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ดี สถานท่ีดี เวลา
ท่ีเหมาะสม ราคาท่ีเหมาะสม และปริมาณท่ีเหมาะสม และสอดคล้องกับงานวิจัยของ  ล ายอง           
ปลั่งกลาง (2549) ได้ศึกษาเร่ือง การเพิ่มศักยภาพการท่องเท่ียวด้านการให้บริการข้อมูล                   
การท่องเท่ียวนครประวัติศาสตร์พระนครศรีอยุธยา ผลการศึกษาพบว่า  นักท่องเท่ียวชาว
ตา่งประเทศส่วนใหญ่ทุกคนมีความพอใจในสถานท่ีท่องเท่ียวแตส่ิ่งท่ีต้องการคือ  ความปลอดภัย
ในการท่องเท่ียวตามแหลง่ทอ่งเท่ียว รองลงมาคือ ความชดัเจนของปา้ยบอกเส้นทางการท่องเท่ียว
และ ห้องสขุาในแหลง่ทอ่งเท่ียวไมเ่พียงพอ 
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2. ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่ มีผลต่อพฤติกรรมการ
ท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวในแหล่งมรดกโลก 

 
1) ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤตกิรรมการท่องเที่ยว

ของนักท่องเที่ยวชาวไทยในแหล่งมรดกโลก 
เม่ือแหลง่ทอ่งเท่ียวมรดกโลกมีแหล่งทอ่งเท่ียว  สภาพแวดล้อมทางการทอ่งเท่ียว และการ

ส่งเสริมการขายท่ีดีขึน้ จะมีนกัท่องเท่ียวชาวไทยเพิ่มขึน้ตามไปด้วย ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ 
เทิดชาย ช่วยบ ารุง (2552) กล่าวว่า ผลิตภัณฑ์ ต้องสอดคล้องกับความต้องการของตลาดซึ่ง
ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ดี สถานท่ีดี เวลาท่ีเหมาะสม ราคาท่ีเหมาะสม และปริมาณท่ีเหมาะสม 
ดังนัน้ หน่วยงานรัฐบาล เอกชน และประชาชนท้องถ่ิน จึงควรร่วมมือกันในการพัฒนาแหล่ง
ท่องเท่ียวและส่งเสริมการตลาดให้มากขึน้ เพ่ือให้สอดคล้องกบัความต้องการของนกัท่องเท่ียวใน
อนาคต และสอดคล้องกบังานวิจยัของ ล ายอง ปลัง่กลาง (2549) ได้ศกึษาเร่ือง การเพิ่มศกัยภาพ
การท่องเท่ียวด้านการให้บริการข้อมลูการท่องเท่ียวนครประวตัิศาสตร์พระนครศรีอยุธยา ผลการ
ศึกษาวิจัยพบว่า นักท่องเท่ียวชาวไทยส่วนใหญ่มีภูมิล าเนาอาศัยอยู่ในกรุงเทพมหานครและ
จงัหวดัท่ีใกล้เคียงกับแหล่งท่องเท่ียวทุกคนมีความพอใจในสถานท่ีท่องเท่ียวแต่สิ่งท่ีต้องการให้
ปรับปรุงคือความสะอาดของโบราณสถาน ความปลอดภัยของแหล่งท่องเท่ียว และความชดัเจน
ของปา้ยบอกเส้นทางการทอ่งเท่ียว                    

2) ผลการวิเคราะห์ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤตกิรรมการท่องเที่ยว
ของนักท่องเที่ยวชาวต่างชาตใินแหล่งมรดกโลก 

เม่ือแหล่งท่องเท่ียวมรดกโลกมีแหล่งท่องเท่ียวท่ีดีขึน้จะมีนกัท่องเท่ียวชาวตา่งชาตเิพิ่มขึน้
ตามไปด้วย ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ ดร.เทิดชาย ช่วยบ ารุง (2552) กล่าวว่า ผลิตภัณฑ์                     
ต้องสอดคล้องกบัความต้องการของตลาดซึ่งประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ดี สถานท่ีดี เวลาท่ีเหมาะสม 
ราคาท่ีเหมาะสม และปริมาณท่ีเหมาะสม ดงันัน้ หน่วยงานรัฐบาล เอกชน และประชาชนท้องถ่ิน 
จึงควรร่วมมือกนัในการพฒันาแหล่งท่องเท่ียวและส่งเสริมการตลาดให้มากขึน้ เพ่ือให้สอดคล้อง
กบัความต้องการของนกัทอ่งเท่ียวในอนาคต 

 
3. แนวทางการพัฒนาปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546) ได้อ้างถึงแนวคิดส่วนประสมทางกลยทุธ์การตลาดส าหรับธุรกิจ
บริการ (Service Mix) ธุรกิจท่ีให้บริการจะใช้ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) 7P’s 
เช่นเดียวกับสินค้าทัว่ไป เพ่ือส่งมอบคณุภาพในการให้บริการกับลกูค้าได้รวดเร็ว และสร้างความ
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พึงพอใจให้กับลูกค้า (Customer satisfaction) สูงสุด และเทิดชาย ช่วยบ ารุง (2552) กล่าวว่า  
การท่องเท่ียวในปัจจบุนัต้องเน้นนกัทอ่งเท่ียวท่ีมีคณุภาพมากกว่าการเน้นท่ีปริมาณนกัท่องเท่ียวท่ี
เพิ่มขึน้ เพราะจ านวนนักท่องเท่ียวท่ีเพิ่มขึน้เท่ากับมีการท าลายทรัพยากรธรรมชาติเพิ่มมากขึน้   
อีกทัง้มีปัญหาตามมามากมายทัง้ด้านเศรษฐกิจ สงัคม วฒันธรรมและสิ่งแวดล้อม ดงันัน้ จ านวน
นกัท่องเท่ียวท่ีเพิ่มขึน้จึงไม่ได้รับประกันว่าจะก่อให้เกิดผลดีมากกว่าผลเสียท่ีจะตามมา หากแต่
การมีนกัท่องเท่ียวท่ีมีคณุภาพเข้ามาในจ านวนท่ีเหมาะสม มีการพ านกันานขึน้และเกิดการใช้จ่าย
มากขึน้ เหล่านีจ้ึงเป็นการสร้างรายได้ให้กับชุมชนและประเทศชาติอย่างยัง่ยืนเพราะนัน่หมายถึง
การใช้ทรัพยากรตา่ง ๆ น้อยลง ซึ่งเป็นบทบาทขององค์กรปกครองส่วนท้องถ่ินกบัการพฒันาการ
ทอ่งเท่ียวอยา่งยัง่ยืน ดงันัน้จงึควรมีการพฒันาปัจจยัสว่นผสมทางการตลาด ดงันี ้ 

 
แนวทางการพัฒนาปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด ส าหรับนักท่องเที่ยวชาวไทย 

ด้านราคา ควรมีควบคมุคา่บริการในการเข้าชม คา่ใช้จ่ายท่ีพกั ค่าใช้จ่ายในการเดินทาง 
ค่าร่วมกิจกรรม ให้มีความเหมาะสมในแต่ละช่วงฤดูกาล โดยต้องมีการค านึงถึงต้นทุนท่ีอาจ
เปล่ียนแปลงในแต่ละช่วงเวลา  และควรเพิ่มวิธีการช าระเงินค่าใช้บริการให้มีความหลากหลาย
มากขึน้ เช่น การช าระผ่านบตัรเครดิต ผ่านระบบการโอนเงินของธนาคาร เป็นต้น ซึ่งสอดคล้อง
แนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546) กล่าวว่า คุณค่าของผลิตภัณฑ์หรือบริการในรูปของตวั
เงินหรือสิ่งที่ต้องจ่ายส าหรับการแลกเปลี่ยนผลิตภัณฑ์หรือบริการ  ราคาของสินค้าบริการ
ทางการท่องเที่ยวแตกต่างจากราคาสินค้าทั่ว  ๆ ไปเนื่องจากเป็นราคาขายท่ีมักตัง้จากความ
พึงพอใจของลูกค้า นอกเหนือจากการตัง้ราคาขายโดยค านวณต้นทุนของสินค้าบวกกับการ
ให้บริการหรือการตัง้ราคาตามอุปสงค์ (Demand) ของผู้บริโภคหรือตัง้ราคาโดยใช้ราคาของ
ผู้ แข่งขันเป็นเกณฑ์ ดงันัน้ราคาของสินค้าและบริการทางการท่องเท่ียวจึงเปลี่ยนแปลงได้เร็ว
กว่าและอาจแพงกว่าสินค้าบริการทั่วๆไป  ราคาท่ีพักแรมท่ีเปลี่ยนแปลงตามฤดูกาลและบาง
แห่งจะมีราคาไม่เท ่าก ัน  ทัง้นี ข้ึ น้อยู ่ก ับความต้องการและการตีราคาสินค้าบริการของ
ผู้บริโภคตามความพึงพอใจของผู้บริโภค ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ควรมีการเพิ่มช่องทาง
ในการเข้าถึงแหล่งท่องเท่ียวมากขึน้ เช่น มีบริษัททวัร์ให้บริการน าเท่ียว นอกจากนีค้วรเพิ่มป้าย
บอกทางให้ชดัเจนมากขึน้เพ่ือให้นกัท่องเท่ียวสามารถเดินท่องเท่ียวเท่ียวได้ด้วยตนเอง หรือเพิ่ม
ระบบการคมนาคมขนส่งให้มีความคล้องตวัมากขึน้ ใช้เวลาในการเดินทางเข้าถึงแหล่งท่องเท่ียว
น้อย  ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ เทิดชาย ช่วยบ ารุง (2552) กล่าวว่า ขายโดยตรงให้กับ
นกัท่องเท่ียวลกูค้าส่วนบคุคล ลกูค้าสถาบนั หนว่ยงาน องค์กร ลกูค้าตา่งประเทศ ขายผา่นตวัแทน 
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ขายให้แก่ผู้ผลิตรายการน าเท่ียวแบบเหมาจ่าย ขาย ได้แก่ บริษัทตวัแทนจ าหน่าย และสอดคล้อง
แนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546) กล ่าวว ่า  โครงส ร้างของช ่องทางซึ ่งประกอบด้วย
หน่วยงาน  องค์การและกิจกรรมที่ท าหน้าที่เคลื่อนย้ายสินค้าและบริการไปสู ่ผู้บริโภค                  
หรือจากผู้บริโภคมายังสินค้าและบริการโดยมีกิจกรรมต่าง  ๆ  ที่ช ่วยกระจายสินค้าและ
บริการด้วยการขนส ่ง การเก็บรักษาสิน ค้า  การคล ังส ินค้า  เช ่น  ผู้ประกอบการขายส ่ง                  
และตวัแทนขายปลีก  หรือบริษัทจ ัดน าเที ่ยวในระบบธุรกิจท่องเที ่ยวที่เป็นสินค้าบริการ  
เจ้าของแหล่งท่องเที่ยวถือว่าเป็นผู้ผลิต ซึ่งเปรียบเสมือนโรงงานอุตสาหกรรมที่ผลิตสินค้า
ชนิดหนึ่งชนิดใด การท่ีจะให้สินค้าของตนเข้ามาอยู่ในตลาดเพื่อก่อให้เกิดการซือ้ขายเกิดขึน้
นัน้ ผู้ผลิตจ าเป็นต้องส่งข่าวสารต่าง  ๆ ให้ไปถึงมือผู้บริโภค  เพื่อจะได้น าข่าวสารนัน้มาใช้
เป็นข้อมูลในการตดัสินใจ  ผู้ผลิตจ าเป็นต้องก าหนดว่าสินค้าของตนควรจะวางขายไว้ท่ี
ใดบ้างจึงจะสะดวกแก่ผู้ ซื อ้  และจ าเป็นต้องวางขายโดยตรงให้แก่ผู้บริโภค หรือต้องผ่าน
พ่อค้าคนกลางเพื่อให้เป็นผู้ จ าหน่ายให้  และเน่ืองจากสินค้าท่องเท่ียวนัน้ผู้บริโภคจ าเป็นต้อง
เดินทางมาบริโภคยังสถานที่ของผู้ผลิต ดงันัน้การพิจารณาในเร่ืองช่องทางการจัดจ าหน่าย
นัน้ผู้ ผล ิตจ ึงต้องพิจารณาเฉพาะเร่ืองความส ัมพ ันธ์ระหว่างผู้ ผลิต  คนกลาง หรือผู้ จ ัด
จ าหน่ายและผู้ ซือ้เท่านัน้โดยไม่จ าเป็นต้องพิจารณาในเร่ืองของการขนส่งและการเก็บรักษา
สินค้าต่าง ๆ ด้านการมีส่วนร่วมทางธุรกิจ ภาครัฐ ภาคเอกชน และประชาชนในพืน้ท่ี ควรส่วน
ร่วมในการท าแผนการตลาดการจัดท าแพ็จเก็ตการท่องเท่ียว การประชาสัมพันธ์ รวมถึงการ
ร่วมกันอนุรักษ์แหล่งมรดกโลก ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ เทิดชาย ช่วยบ ารุง (2552) กล่าวว่า 
การเข้าร่วมในทกุกระบวนการทางการตลาดการท่องเท่ียว และด้านบุคลากรทางการท่องเที่ยว 
ควรมีการฝึกอบรมพนักงานเก่ียวกับข้อมูล เทคนิคการให้บริการ วิธีการส่ือสาร และเทคนิคการ
แก้ไขปัญหาเฉพาะให้กับพนักงานในแหล่งมรดกโลกเป็นประจ า ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ              
เทิดชาย ช่วยบ ารุง (2552) กล่าวว่า ผู้ ท่ีมีส่วนเก่ียวข้องกับองค์ประกอบและผลิตภัณฑ์ทางการ
ท่องเท่ียวทัง้หมด ซึ่งหมายรวมถึงนกัท่องเท่ียวบุคลากรท่ีจ าหน่ายและให้บริการ เจ้าหน้าท่ีภาครัฐ 
ภาคเอกชนและประชาชนเจ้าของพืน้ท่ีในธุรกิจการทอ่งเท่ียวบคุลากรผู้ ให้บริการหรือพนกังานต้อง
อาศยัการคดัเลือกการฝึกอบรม การจูงใจ เพ่ือให้สามารถสร้างความพึงพอใจกับนกัท่องเท่ียวซึ่ง
เป็นลกูค้าได้ พนกังานต้องมีความสามารถ มีทศันคติท่ีดีสามารถตอบสนองลูกค้ามีความคิดริเร่ิม 
มีความสามารถในการแก้ปัญหา และสามารถสร้างคา่นิยมให้กบัแหลง่ทอ่งเท่ียวได้ นอกจากนีแ้ล้ว 
เจ้าหน้าท่ีภาครัฐ และประชาชนในท้องถ่ินต้องยินดีท่ีจะมีส่วนร่วมในการต้อนรับนักท่องเท่ียว                
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มีไมตรีจิตท่ีดี สามารถให้ข้อมูลหรือค าแนะน าแก่นกัท่องเท่ียวเก่ียวกับแหล่งท่องเท่ียวในท้องถ่ิน
ของตน 

 
แนวทางการพัฒนาปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด ส าหรับนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ 

ด้านราคา ควรมีควบคมุคา่บริการในการเข้าชม คา่ใช้จ่ายท่ีพกั ค่าใช้จ่ายในการเดินทาง 
ค่าร่วมกิจกรรม ให้มีความเหมาะสมในแต่ละช่วงฤดูกาล โดยต้องมีการค านึงถึงต้นทุนท่ีอาจ
เปล่ียนแปลงในแต่ละช่วงเวลา  และควรเพิ่มวิธีการช าระเงินค่าใช้บริการให้มีความหลากหลาย
มากขึน้ เช่น การช าระผ่านบตัรเครดิต ผ่านระบบการโอนเงินของธนาคาร เป็นต้น ซึ่งสอดคล้อง
แนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546) กล่าวว่า คุณค่าของผลิตภัณฑ์หรือบริการในรูปของตัว
เงินหรือสิ่งที่ต้องจ่ายส าหรับการแลกเปลี่ยนผลิตภัณฑ์หรือบริการ  ราคาของสินค้าบริการ
ทางการท่องเที่ยวแตกต่างจากราคาสินค้าทั่ว  ๆ ไปเนื่องจากเป็นราคาขายท่ีมักตัง้จากความ
พึงพอใจของลูกค้า นอกเหนือจากการตัง้ราคาขายโดยค านวณต้นทุนของสินค้าบวกกับการ
ให้บริการหรือการตัง้ราคาตามอุปสงค์ (Demand) ของผู้บริโภคหรือตัง้ราคาโดยใช้ราคาของ
ผู้ แข่งขันเป็นเกณฑ์ ดงันัน้ราคาของสินค้าและบริการทางการท่องเท่ียวจึงเปลี่ยนแปลงได้เร็ว
กว่าและอาจแพงกว่าสินค้าบริการทั ่วๆไป  ราคาที่พ ักแรมที่เปลี่ยนแปลงตามฤดูกาลและ              
บางแห่งจะมีราคาไม่เท่ากัน  ทัง้นีข้ึน้อยู่กับความต้องการและการตีราคาสินค้าบริการของ
ผู้บริโภคตามความพึงพอใจของผู้บริโภค ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ควรมีการเพิ่มช่องทาง
ในการเข้าถึงแหล่งท่องเท่ียวมากขึน้ เช่น มีบริษัททวัร์ให้บริการน าเท่ียว นอกจากนีค้วรเพิ่มป้าย
บอกทางให้ชัดเจนมากขึน้เพ่ือให้นักท่องเท่ียวสามารถเดินท่องเท่ียวเท่ียวได้ด้วยตนเองง่ายขึน้
เน่ืองจากนกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่มีพฤติกรรมส่วนใหญ่เดินทางท่องเท่ียวด้วยตนเอง หรือเพิ่มระบบ
การคมนาคมขนส่งให้มีความคล้องตวัมากขึน้ สามารถใช้เวลาในการเดินทางเข้าถึงแหลง่ทอ่งเท่ียว
ได้น้อยลง  ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคิดของ เทิดชาย ช่วยบ ารุง (2552) กล่าวว่า การขายโดยตรงให้กบั
นกัท่องเท่ียวลกูค้าส่วนบคุคล ลกูค้าสถาบนั หนว่ยงาน องค์กร ลกูค้าตา่งประเทศ ขายผา่นตวัแทน 
ขายให้แก่ผู้ผลิตรายการน าเท่ียวแบบเหมาจ่าย ขายได้แก่บริษัทตวัแทนจ าหน่าย และสอดคล้อง
แนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546) กล ่าวว ่า  โครงส ร้างของช ่องทางซึ ่งประกอบด้วย
หน่วยงาน องค์การและกิจกรรมที่ท าหน้าที่เคลื่อนย้ายสินค้าและบริการไปสู่ผู้บริโภค  หรือ
จากผู้บริโภคมายังสินค้าและบริการโดยมีกิจกรรมต่าง  ๆ ที่ช่วยกระจายสินค้าและบริการ
ด้วยการขนส่ง การเก็บรักษาสินค้า การคลังสินค้า เช่น  ผู้ประกอบการขายส่ง  และตวัแทน
ขายปลีก  หรือบริษัทจ ัดน าเที่ยวในระบบธุรกิจท่องเที่ยวที่เป็นสินค้าบริการ  เจ้าของแหล่ง
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ท่องเท่ียวถือว่าเป็นผู้ผลิต ซึ่งเปรียบเสมือนโรงงานอุตสาหกรรมท่ีผลิตสินค้าชนิดหนึ่งชนิดใด  
การที่จะให้สินค้าของตนเข้ามาอยู ่ในตลาดเพื ่อก่อให้เกิดการซือ้ขายเกิดขึน้นัน้  ผู้ผลิต
จ าเป็นต้องส่งข่าวสารต่าง ๆ ให้ไปถึงมือผู้บริโภค เพื่อจะได้น าข่าวสารนัน้มาใช้เป็นข้อมูลใน
การตดัสินใจ  ผู้ผลิตจ าเป็นต้องก าหนดว่าสินค้าของตนควรจะวางขายไว้ที่ใดบ้างจึงจะ
สะดวกแก่ผู้ ซือ้ และจ าเป็นต้องวางขายโดยตรงให้แก่ผู้บริโภค หรือต้องผ่านพ่อค้าคนกลาง
เพื่อให้เป็นผู้ จ าหน่ายให้  และเนื่องจากสินค้าท่องเที่ยวนัน้ผู้บริโภคจ าเป็นต้องเดินทางมา
บริโภคยังสถานท่ีของผู้ผลิต ดงันัน้การพิจารณาในเร่ืองช่องทางการจัดจ าหน่ายนัน้ผู้ ผลิตจึง
ต้องพิจารณาเฉพาะเร่ืองความสัมพันธ์ระหว่างผู้ ผลิต คนกลาง หรือผู้ จ ัดจ าหน่ายและผู้ ซือ้
เท ่านัน้ โดยไม่จ าเป็นต้องพิจารณาในเร่ืองของการขนส่งและการเก็บรักษาสินค้าต่าง  ๆ              
ด้านการส่งเสริมการขาย ควรมีการประชาสมัพนัธ์แหล่งท่องเท่ียวให้มีความชดัเจนและตอ่เน่ือง 
เช่น การลงนิตยสาร สารคดี การตัง้บูธ ท่ีศูนย์ประชุมต่าง ๆ เป็นต้น ร่วมถึงการจัดกิจกรรมใน
เทศกาลตา่ง ๆ อย่างเหมาะสม และมีการแสดงสาธิตความมีอารยธรรมท่ีสะท้อนถึงความเป็นอดีต  
ซึ่งสอดคล้องแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2546) กล่าวว่า การติดต่อสื่อสารระหว่างผู้ ผลิต
หรือผู้บริโภคหรือเพื่อสร้างความเข้าใจ เชิญชวนให้เกิดพฤติกรรมการซือ้โดยการใช้พนักงาน
ขาย หรือการโฆษณาการประชาสัมพันธ์หรืออื่นๆ การส่งเสริมการตลาดเป็นเร่ืองของการ
สื่อสารระหว่างผู้ ผลิตและผู้บริโภค โดยข่าวสารที่ผู้ ผลิตแจ้งไปยังผู้บริโภคนัน้จะเป็นเร่ือง
เกี่ยวกับข้อมูลของสินค้า ราคา และสถานที่จ ัดจ าหน่ายเพื่อให้ผู้บริโภคน าไปประกอบการ
ตดัส ินใจในการซื อ้ผล ิตภ ัณฑ์ใน ที ่ส ุด  และ เช ่นก ันการส ่ง เสริมการตลาดนี น้ ับว ่า เป็น
องค์ประกอบที่ส าคญัอีกส่วนหนึ่งของการด าเนินงานด้านการตลาด เพราะถึงแม้ว่าสินค้า
ทางการท่องเที่ยวจะมีคุณภาพดี ราคาไม่แพง และมีตวัแทนจ าหน่ายอย่างมากมาย แต่ถ้า
ปราศจากเร่ืองดงักล่าวนี ้ผู้บริโภคไม่สามารถรับรู้หรือไม่เชื่อก็เป็นการยากที่จะท าให้ซือ้ใน
ที่สุด การส่งเสริมการตลาดหรือการสื่อสารข่าวนี ้จึงนับว่าเป็นสิ่งที่ส าคญัมากกิจกรรมการ
ส่งเสริมการตลาดด าเนินการได้ เช่น การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การลดราคา การแถม
การขายควบกับสินค้าอื่น  เป็นต้น  ด้านการมีส่วนร่วมทางธุรกิจ ภาครัฐ ภาคเอกชน และ
ประชาชนในพืน้ท่ี ควรมีส่วนร่วมในการท าแผนการตลาด การจัดท าแพ็จเก็ตการท่องเท่ียว                    
การประชาสมัพนัธ์ รวมถึงการร่วมกนัอนรัุกษ์แหลง่มรดกโลก ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคดิของ เทิดชาย 
ช่วยบ ารุง (2552) กล่าวว่า  การเข้าร่วมในทุกกระบวนการทางการตลาดการท่องเท่ียว                     
ด้านบุคลากรทางการท่องเที่ยว ควรมีการฝึกอบรมพนกังานเก่ียวกบัข้อมลู เทคนิคการให้บริการ 
วิธีการส่ือสาร และเทคนิคการแก้ไขปัญหาเฉพาะให้กับพนักงานในแหล่งมรดกโลกเป็นประจ า              
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ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ ดร.เทิดชาย ช่วยบ ารุง (2552) กล่าวว่า ผู้ ท่ี มีส่วนเก่ียวข้องกับ
องค์ประกอบและผลิตภัณฑ์ทางการท่องเท่ียวทัง้หมด ซึ่งหมายรวมถึงนักท่องเท่ียวบุคลากรท่ี
จ าหน่ายและให้บริการ เจ้าหน้าท่ีภาครัฐ ภาคเอกชนและประชาชนเจ้าของ พืน้ท่ีในธุรกิจการ
ท่องเท่ียวบุคลากรผู้ ให้บริการหรือพนกังานต้องอาศยัการคดัเลือกการฝึกอบรม การจงูใจ เพ่ือให้
สามารถสร้างความพึงพอใจกับนักท่องเท่ียวซึ่งเป็นลูกค้าได้ พนักงานต้องมีความสามารถ                  
มีทัศนคติ ท่ี ดีสามารถตอบสนองลูกค้ามีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแก้ปัญหา                     
และสามารถสร้างคา่นิยมให้กบัแหล่งท่องเท่ียวได้ นอกจากนีแ้ล้ว เจ้าหน้าท่ีภาครัฐ และประชาชน
ในท้องถ่ินต้องยินดีท่ีจะมีส่วนร่วมในการต้อนรับนกัท่องเท่ียวมีไมตรีจิตท่ีดี สามารถให้ข้อมลูหรือ
ค าแนะน าแก่นักท่องเท่ียวเก่ียวกับแหล่งท่องเท่ียวในท้องถ่ินของตน ด้านสภาพแวดล้อมทาง 
การท่องเที่ยว ทัง้นีใ้นบริเวณแหล่งท่องเท่ียว ห้องน า้ควรมีการควบคมุความสะอาดตลอดเวลา 
และควรสร้างความมัน่ใจในความปลอดภัยของการเดินทางท่องเท่ียวตลอดการเดินทางในแหล่ง
มรดกโลก ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ เทิดชาย ช่วยบ ารุง (2552) กล่าวว่า ในการด าเนินการ
ตลาดการทอ่งเท่ียวควรศกึษาสถานการณ์ของแหลง่ท่องเท่ียวว่ามีความมัน่คง ปลอดภยัหรือไม่ 

 
4. ข้อจ ากัดในการวิจัย 

            ในการวิจัยครัง้นี ผู้้ วิจัยมีข้อจ ากัดเช่นเดียวกับงานวิจัยทั่วไป ในเร่ืองของการเก็บ
แบบสอบถามเน่ืองจากในช่ วงไตรมาส 2 ระหว่างเดือน เมษายน ถึง มิถุนายน ปี 2553 
นักท่องเท่ียวชาวต่างชาติเดินทางเข้ามาท่องเท่ียวในประเทศไทยน้อยลง เน่ืองจากเกิดภาวะ
การเมืองท่ี รุนแรงขึน้ในกรุงเทพ ซึ่งเป็นเมืองหลวงของประเทศไทย ส่งผลให้นักท่องเท่ียว
ชาวตา่งชาติลดจ านวนน้อยลงจ านวนมาก ในชว่งเมษายน - มิถนุายน ท่ีชะลอตวัจากสถานการณ์
ภายในประเทศอย่างไรก็ตาม ผลกระทบจากสถานการณ์การเมืองภายในประเทศท่ีเร่ิมต้นในเดือน
มีนาคม และก่อให้เกิดเหตกุารณ์รุนแรงท่ีส าคญัอย่างน้อย 2 ครัง้ในเดือนเมษายน และพฤษภาคม 
ท่ีมีผลท าให้มีผู้ ได้รับบาดเจ็บและเสียชีวิตจ านวนมาก  ตลอดจนเกิดเหตุเพลิงไหม้บริเวณแหล่ง
ท่องเท่ียวท่ีส าคัญในกรุงเทพฯ หลายแห่ง  ท าให้จ านวนนักท่องเท่ียวเดือนพฤษภาคม มีเพียง 
826,610 คน หรือลดลงร้อยละ 10.53 จากปีท่ีผ่านมา ซึ่งเป็นจ านวนนกัท่องเท่ียวเดือนพฤษภาคม
ท่ีต ่ า ท่ี สุด ในรอบ 5 ปี  (ข่าวเศรษฐกิจ  มติคณ ะรัฐมนต รี วันพุ ธ ท่ี  16 กุมภาพัน ธ์  2554 
www.ryt9.com/s/cabt/1089632ค้นหาวนัท่ี 17 เมษายน 2554) 

 

http://www.ryt9.com/economy/
http://www.ryt9.com/s/cabt/1089632ค้นหา
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ข้อเสนอแนะ 
ข้อเสนอแนะในการน าผลการวิจัยไปใช้ 

จากการอภิปรายผลน าไปสู่ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย โดยพิจารณาจากทัง้ด้านพฤติกรรม
ของนกัทอ่งเท่ียว และด้านหนว่ยงานท่ีเก่ียวข้องดงันี ้

 
ด้านพฤตกิรรมของนักท่องเที่ยว 

นักท่องเท่ียวส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการจองท่ีพักด้วยตนเอง จึงควรพัฒนาความรู้ให้
นักท่องเท่ียวทราบว่าสามารถจองท่ีพักผ่านทางระบบต่าง ๆ ได้อย่างหลากหลาย เช่น จองผ่าน
ระบบ Internet โทรศพัท์ ระบบการคมนาคมขนส่งท่ีสามารถใช้เวลาเข้าถึงแหล่งท่องเท่ียวน้อยลง 
เพ่ือให้สามารถเข้าถึงแหลง่ทอ่งเท่ียวมรดกโลกได้ง่ายขึน้ 

จากผลการวิเคราะห์นักท่องเท่ียวให้ความสนใจในระดับต้น ๆ คือ รับประทานอาหาร 
เท่ียวตลาดน า้ โดยมักจะค านึงถึงความคุ้มค่าเม่ือเทียบกับเงินท่ีจ่ายไปมากท่ีสุด ซึ่งเป็นเร่ือง
เร่งด่วนท่ีต้องมีการพฒันาให้ความรู้ กระตุ้นพฤติกรรมนกัท่องเท่ียวให้เกิดความสนใจในกิจกรรม
ทางประวตัิศาสตร์อนัทรงคณุค่ามายาวนาน ความมีอารยธรรมท่ีมีเอกลกัษณ์ไม่เหมือนท่ีใด เช่น 
การมีบุคลากรเข้าไปบรรยายประวตัิศาสตร์ยาวนานหรือการแสดงประวตัิศาสตร์ภายในสถานท่ี
จริงตลอดฤดกูาลเพ่ือเพิ่มคณุค่าแก่การเข้าไปเท่ียวชมในอุทยานประวตัิศาสตร์ มากกว่าการร่วม
กิจกรรมตา่ง ๆ ในบริเวณรอบแหล่งมรดกโลก เชน่ การรับประทานอาหาร เท่ียวตลาดน า้  ส่วนการ
ท่ีนกัทอ่งเท่ียวเดินทางมาทอ่งเท่ียวแล้วจะได้รับประโยชน์มากกวา่ความคาดหวงั เชน่ กิจกรรมหรือ
นิทรรศการเสริมท่ีทางจงัหวดัจดัให้ จะท าให้ให้ทอ่งเท่ียวรู้สกึเกิดความคุ้มคา่เม่ือเทียบกบัเงินท่ีจา่ย
ไป ซึ่งจะท าให้นกัท่องเท่ียวเกิดความประทบัใจและกลบัมาท่องเท่ียวในแหล่งมรดกโลกอีก รวมถึง
อนาคตนกัทอ่งเท่ียวจะแนะน าให้ผู้ อ่ืนมาทอ่งเท่ียวในแหลง่มรดกโลกตอ่ไป 

 

ด้านหน่วยงานที่เก่ียวข้อง 

 ส าหรับนักท่องเที่ยวชาวไทย  
รัฐบาล ภาคเอกชน และประชาชน ควรร่วมกนัให้ความสนใจและพฒันาปัจจยัสว่นประสม

ทางการตลาดท่ีสง่ผลตอ่การเดนิทางของนกัท่องเท่ียว ดงันี ้
ด้านแหล่งท่องเที่ยว โดยรัฐบาลและผู้ประกอบการในแหล่งมรดกโลก ควรจดักิจกรรมท่ี

ชีใ้ห้เห็นถึงประโยชน์หลกัคือ การให้ความรู้ความเป็นประวตัิศาสตร์ท่ีทรงคณุค่ายาวนานโดยการ
บรรยายประกอบ ณ สถานท่ีจริง ลกัษณะโครงสร้างท่ีสะท้อนถึงอดีต หลกัฐานท่ีแสดงถึงความมี
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อารยธรรมสืบไป มีความปลอดภัยในการเดินทางท่องเท่ียว และปา้ยบอกสถานท่ีท่องเท่ียวชดัเจน 
ซึ่งเป็นตวัแปรท่ีมีอิทธิพลต่อความคาดหวงั ความพึงพอใจ และความคุ้มคา่ของนกัท่องเท่ียวชาว
ไทยเม่ือเทียบกับเงินท่ีจ่ายไป ด้านสภาพแวดล้อมทางการท่องเที่ยว ทัง้นีใ้นบริเวณแหล่ง
ท่องเท่ียว ห้องน า้ควรมีการควบคุมความสะอาดตลอดเวลา และควรสร้างความมั่นใจในความ
ปลอดภัยของการเดินทางท่องเท่ียวตลอดการเดินทางในแหล่งมรดกโลก และด้านการส่งเสริม
การขาย ควรมีการประชาสัมพันธ์แหล่งท่องเท่ียวมีความชัดเจน ต่อเน่ืองเช่น การลงนิตยสาร                
สารคดี การตัง้บธูท่ีศนูย์ประชมุ เป็นต้น ร่วมถึงการจดักิจกรรมในเทศกาลตา่ง ๆ ได้อย่างเหมาะสม 
และมีการแสดงสาธิตความมีอารยธรรมท่ีสะท้อนถึงความเป็นอดีต 
 แนวทางในการพัฒนาปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 
 ด้านราคา ควรมีควบคมุคา่บริการในการเข้าชม คา่ใช้จ่ายท่ีพกั ค่าใช้จ่ายในการเดินทาง 
ค่าร่วมกิจกรรม ให้มีความเหมาะสมในแต่ละช่วงฤดูกาล โดยต้องมีการค านึงถึงต้นทุนท่ีอาจ
เปล่ียนแปลงในแต่ละช่วงเวลา  และควรเพิ่มวิธีการช าระเงินค่าใช้บริการให้มีความหลากหลาย
มากขึน้ เช่น การช าระผ่านบตัรเครดิต ผ่านระบบการโอนเงินของธนาคาร เป็นต้น  ด้านช่องทาง
การจัดจ าหน่าย ควรมีการเพิ่มช่องทางในการเข้าถึงแหล่งท่องเท่ียวมากขึน้ เช่น มีบริษัททัวร์
ให้บริการน าเท่ียว นอกจากนีค้วรเพิ่มป้ายบอกทางให้ชดัเจนมากขึน้เพ่ือให้นกัท่องเท่ียวสามารถ
เดินท่องเท่ียวเท่ียวได้ด้วยตนเอง หรือเพิ่มระบบการคมนาคมขนส่งให้มีความคล้องตวัมากขึน้              
ใช้เวลาในการเดินทางเข้าถึงแหล่งท่องเท่ียวน้อย  ด้านการมีส่วนร่วมทางธุรกิจ  ภาครัฐ 
ภาคเอกชน และประชาชนในพืน้ท่ี ควรส่วนร่วมในการท าแผนการตลาดการจัดท าแพ็จเก็ต                   
การท่องเท่ียว การประชาสมัพนัธ์ รวมถึงการร่วมกันอนุรักษ์แหล่งมรดกโลก  และด้านบุคลากร
ทางการท่องเที่ยว ควรมีการฝึกอบรมพนกังานเก่ียวกบัข้อมลู เทคนิคการให้บริการ วิธีการส่ือสาร 
และเทคนิคการแก้ไขปัญหาเฉพาะให้กบัพนกังานในแหลง่มรดกโลกเป็นประจ า  
 

ส าหรับนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ 
รัฐบาล ภาคเอกชน และประชาชน ควรร่วมกนัให้ความสนใจและพฒันาปัจจยัสว่นประสม

ทางการตลาดท่ีสง่ผลตอ่การเดนิทางของนกัท่องเท่ียว ดงันี ้
ด้านสภาพแวดล้อมทางการท่องเที่ยว โดยรัฐบาลและผู้ประกอบการในแหล่งมรดก

โลก ควรชีใ้ห้เห็นถึงประโยชน์หลกัคือ ความมีสถาปัตยกรรมท่ีแตกตา่งจากแหล่งท่องเท่ียวอ่ืน เช่น 
อุทยานประวัติศาสตร์พระนครศรีอยุธยา และอุทยานประวัติศาสตร์สุโขทัย -ศรีสัชนาลัย-
ก าแพงเพชรมีความแตกต่างจากแหล่งมรดกโลกในประเทศอ่ืนอย่างไร แหล่งท่องเท่ียวมีความ
สะอาด เดินทางท่องเท่ียวได้ทุกฤดูกาล ร่วมอนุรักษ์สภาพแวดล้อมแหล่งท่องเท่ียวได้เหมาะสม 

http://www.geocities.com/thaiherritage/a7.html


- 219 - 
 

 

และห้องน า้สะอาดเพียงพอต้องความต้องการ  ซึ่งเป็นตัวแปรท่ีมีอิทธิพลต่อความคาดหวัง               
ความพงึพอใจ ความคุ้มคา่ของนกัทอ่งเท่ียวชาวตา่งชาตเิม่ือเทียบกบัเงินท่ีจา่ยไป 

แนวทางในการพัฒนาปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 
ด้านราคา ควรมีควบคมุคา่บริการในการเข้าชม คา่ใช้จ่ายท่ีพกั ค่าใช้จ่ายในการเดินทาง 

ค่าร่วมกิจกรรม ให้มีความเหมาะสมในแต่ละช่วงฤดูกาล โดยต้องมีการค านึงถึงต้นทุนท่ีอาจ
เปล่ียนแปลงในแต่ละช่วงเวลา  และควรเพิ่มวิธีการช าระเงินค่าใช้บริการให้มีความหลากหลาย
มากขึน้ เช่น การช าระผ่านบตัรเครดิต ผ่านระบบการโอนเงินของธนาคาร เป็นต้น ด้านช่องทาง
การจัดจ าหน่าย ควรมีการเพิ่มช่องทางในการเข้าถึงแหล่งท่องเท่ียวมากขึน้ เช่น มีบริษัททัวร์
ให้บริการน าเท่ียว นอกจากนีค้วรเพิ่มป้ายบอกทางให้ชดัเจนมากขึน้เพ่ือให้นกัท่องเท่ียวสามารถ
เดินท่องเท่ียวเท่ียวได้ด้วยตนเอง หรือเพิ่มระบบการคมนาคมขนส่งให้มีความคล้องตวัมากขึน้             
ใช้เวลาในการเดินทางเข้าถึงแหล่งท่องเท่ียวน้อย  ด้านการส่งเสริมการขาย ควรมีการ
ประชาสมัพนัธ์แหล่งท่องเท่ียวมีความชดัเจน ตอ่เน่ืองเชน่ การลงนิตยสาร สารคดี การตัง้บธูท่ีศนูย์
ประชุม เป็นต้น ร่วมถึงการจดักิจกรรมในเทศกาลต่าง ๆ ได้อย่างเหมาะสม และมีการแสดงสาธิต
ความมีอารยธรรมท่ีสะท้อนถึงความเป็นอดีต ด้านการมีส่วนร่วมทางธุรกิจ ภาครัฐ ภาคเอกชน 
และประชาชนในพืน้ท่ี ควรส่วนร่วมในการท าแผนการตลาดการจัดท าแพ็จเก็ตการท่องเท่ียว                
การประชาสมัพนัธ์ รวมถึงการร่วมกนัอนุรักษ์แหล่งมรดกโลก ด้านบุคลากรทางการท่องเที่ยว 
ควรมีการฝึกอบรมพนักงานเก่ียวกับข้อมูล เทคนิคการให้บริการ วิธีการส่ือสาร และเทคนิค                 
การแก้ไขปัญหาเฉพาะให้กับพนักงานในแหล่งมรดกโลกเป็นประจ า และด้านสภาพแวดล้อม
ทางการท่องเที่ ยว ทัง้นีใ้นบริเวณแหล่งท่องเท่ียว ห้องน า้ควรมีการควบคุมความสะอาด
ตลอดเวลา และควรสร้างความมั่นใจในความปลอดภัยของการเดินทางท่องเท่ียวตลอด                     
การเดนิทางในแหลง่มรดกโลก 

 

ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยต่อไป 

1. ควรมีการขยายกลุ่มตวัอย่างให้ครอบคลมุชาวตา่งชาติทุกเชือ้ชาติท่ีเข้ามาท่องเท่ียวใน
แหลง่มรดกโลกเพ่ือให้ทราบชดัเจนมากขึน้วา่ในแตล่ะชาตมีิพฤติกรรมการทอ่งเท่ียวอย่างไร 
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กรณีศกึษาที่ 2 
ผลงานวิจัยเร่ือง แนวทางการพัฒนามาตรฐานแพที่พักแรมในประเทศไทย 

ได้รับทนุจาก ส านักงานคณะกรรมการการอุดมศึกษา 
คณะผู้วิจัย 

ดร.วรรณจันทร์  สิงห์จาวลา 

ดร.ไพริน     เวชธัญญกุล 

อาจารย์โสภาวรรณ   ตรีสุวรรณ์ 

อาจารย์ธัญชนก   บุญเจือ 

อาจารย์คุณัญญา   เบญจวรรณ 

อาจารย์ชิดชม     กันจุฬา 

อาจารย์นพมาศ   กลัดแก้ว  

 

การอภปิรายผลการวจิัย 
 
จากการด าเนินการวิจยัเร่ือง “มาตรฐานแพท่ีพักแรมในประเทศไทย” ผู้วิจยัสรุปประเด็น

อภิปรายผลการวิจัยรวม 4 หัวข้อ หัวข้อ ท่ีหนึ่ง การก าหนดปัจจัยชีว้ัดในการก าหนดเกณฑ์
มาตรฐานแพท่ีพกัแรม หัวข้อที่สอง ผลการวิเคราะห์พฤตกิรรมและทศันคติด้านการใช้บริการแพท่ี
พกัแรมของนกัท่องเท่ียวในเข่ือนประเทศไทย หัวข้อที่สาม ผลการวิเคราะห์ปัญหาท่ีเกิดขึน้ในการ
ท าธุรกิจท่ีพักแรม หัวข้อที่ ส่ี ผลการวิเคราะห์แนวทางการพัฒนาแพท่ีพกัแรมในประเทศไทยให้
เป็นไปตามมาตรฐาน ดังนี ้

 
หัวข้อที่ หน่ึง การก าหนดปัจจัยชีวั้ดในการก าหนดเกณฑ์มาตรฐานแพที่พักแรมใน 
ประเทศไทย  
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ตารางที่ 10.2 แสดงสรุปการสมัภาษณ์หนว่ยงานภาครัฐหรือเอกชนท่ีเก่ียวข้อง 
ด้านคุณภาพการ

บริการ 
หน่วยงาน 

เขื่อนศรีนครินทร์ เขื่อนภมิูพล เขื่อนรัชประภา เขื่อนอุบลรัตน์ สรุป 

เ ก ณ ฑ์ ป ฏิ บั ติ ด้ า น
คณุภาพการบริการ 

ด้านที่พกั 
ความพร้อมของสิง่
อ านวยความสะดวกและ
ความสะอาดของห้องพกั  
ด้านอาหาร  
อาหารต้องถกูหลกั
สขุอนามยัและอร่อย 
ด้านบุคลากร 
บคุลากรต้องมีมนษุย์
สมัพนัธ์ที่ดีกบัลกูค้า 
การบริการท่ีเน้นความสขุ
และการบริการท่ี
ประทบัใจ  

ด้านที่พกั 
ความพร้อมของสิง่
อ านวยความสะดวกและ
ความสะอาดของห้องพกั  
ด้านอาหาร  
อาหารต้องถกูหลกั
สขุอนามยัและอร่อย 
ด้านบุคลากร 
บคุลากรต้องมีมนษุย์
สมัพนัธ์ที่ดีกบัลกูค้า 
การบริการที่เน้นความสขุ
แ ล ะ ก า ร บ ริ ก า ร ที่
ประทบัใจ 
ทั ก ษ ะค ว าม รู้ ใน งาน
บริการ 

ด้านที่พกั 
ความพร้อมของห้องพกั
และสิง่อ านวยความ
สะดวกภายในห้องพกั 
ด้านอาหาร  
สขุลกัษณะการปรุงและ
ความสะอาดของอาหาร
และภาชนะ 
ด้านบุคลากร 
การให้บริการและการ
ต้อนรับท่ีสร้างความ
ประทบัใจและด้านการ
ให้ความอบอุน่ส าหรับ
นกัทอ่งเที่ยว 
มารยาทของการเป็นเจ้า
บ้านท่ีดี การสือ่สาร 

ด้านที่พกั 
ไมม่ี 
ด้านอาหาร  
อาหารต้องถกูหลกั
สขุอนามยัและอร่อย 
ด้านบุคลากร 
บคุลากรและเจ้าของแพ
ต้องมีลกัษณะที่เป็น
มิตร 
บคุลากรต้องรักการ
บริการและมีความ
กระตือรือร้นในการ
ให้บริการลกูค้า 

ด้านที่พกั 
ความพร้อมของสิง่อ านวยความ
สะดวกและความสะอาดของ
ห้องพกั  
ด้านอาหาร  
อาหารต้องถกูหลกัสขุอนามยั
และอร่อย 
ด้านบุคลากร 
บคุลากรต้องมีมนษุย์สมัพนัธ์ทีด่ี
กบัลกูค้า 
การบริการที่ เน้นความสุขและ
เต็ ม ใ จ ใน ก า ร ใ ห้ บ ริ ก า รที่
ประทบัใจ 
มารยาทของการเป็นเจ้าบ้านท่ีดี 
การสือ่สารภาษาตา่งประเทศ 
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กา ร ฝึ ก อบ รม ห รือ ใ ห้
ค ว า ม รู้ ใ น ด้ า น ก า ร
ให้บริการท่ีมีคณุภาพ 

ความรู้เร่ืองสุขลักษณะ
อาหารที่ให้บริการบนแพ
ที่พกั 

 

ความ รู้ด้านทักษะการ
ป ระกอบอาหาร และ
ความสะอาด 
การอบรมด้านการ
ต้อนรับและการให้บริการ
ที่มีคณุภาพ 

ด้ านการให้บ ริการที่ มี
คณุภาพในหวัข้อการเป็น
เจ้าบ้านที่ดี การให้บริการ
ที่ประทบัใจ  

การอบรมเร่ือง
มารยาทของบริการ
และการต้อนรับลกูค้า 
 

ความรู้ด้านทักษะการประกอบ
อาหาร และความสะอาด 
การอบรมด้านการต้อนรับและ
การให้บริการท่ีมีคณุภาพ 

คณุสมบตัิและทกัษะของ
บคุลากร 

พนกังานต้องเป็นผู้ที่มี
อธัยาศยัดีและรักการ
บริการ 
พนกังานต้องมคีณุสมบตัิ
และทกัษะที่เหมาะสมกบั
งานท่ีท าและมี
ประสบการณ์ในการ
ท างาน 
 
 

พนกังานต้องเป็นผู้ที่มี
อธัยาศยัดีและรักการ
บริการ 
พนกังานต้องมคีณุสมบตัิ
และทกัษะที่เหมาะสมกบั
งานท่ีท าและมี
ประสบการณ์ในการ
ท างาน 
การแต่งกายต้องสะอาด

เรียบร้อย 

 

ความรู้และทกัษะทางการ
สือ่สารภาษาตา่งประเทศ 
เช่น ภาษาองักฤษ 
บคุลากรต้องเป็นคนท่ีมี
จิตสาธารณะและต้องมี
จิตใจรักบริการ มีความ
อดทน และต้องมีบคุลกิด ี
บคุลากรต้องมีความรู้
เร่ืองที่พกัและสถานท่ี
ทอ่งเที่ยวบคุลากรต้อง
แตง่กายสภุาพ พดูจาดี  
 

พนักงานต้องมีความ

กระตือ รือร้นที่จะรับ

ค า สั่ ง แ ล ะ เต็ ม ใ จ

บริการลกูค้า 

พนักงานต้องยิม้แย้ม

แจ่มใสและมีท่าทาง

เป็นมิตรการแต่งกาย

ต้องสะอาดพนักงาน

ต้ อ งพู ด จ า ไพ เรา ะ 

สภุาพ และมีน า้เสียงที่

ออ่นโยน  

พนกังานต้องเป็นผู้ที่มีอธัยาศยัดี
และรักการบริการ 
พ นั ก ง า น ต้ อ ง มี ค ว า ม

กระตือรือร้นที่จะรับค าสั่งและ

เต็มใจบริการลกูค้า 

บคุลากรต้องมีความรู้เร่ืองที่พกั
และสถานท่ีทอ่งเทีย่ว 
บคุลากรต้องแตง่กายสภุาพและ
พดูจาดี  
ความรู้และทกัษะทางการ
สือ่สารภาษาตา่งประเทศ เช่น 
ภาษาองักฤษ  
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ด้านความปลอดภยั 

 

หน่วยงาน 
เขื่อนศรีนครินทร์ เขื่อนภมิูพล เขื่อนรัชประภา เขื่อนอุบลรัตน์ สรุป 

การจัดจุดรับร้องเรียนไว้
ให้กบันกัทอ่งเที่ยว 

ช่องทางเว็บไซต์ 
ช่องทางโทรศพัท์  
กลอ่งและตู้ รับการ
ร้องเรียน 
  

ช่องทางเว็บไซต์ 
ช่องทางโทรศพัท์  
กลอ่งและตู้ รับการ
ร้องเรียน 
ผู้ประกอบการแพที่พกั 

 ช่องทางเว็บไซต์  
ช่องทางโทรศพัท์  
ศู น ย์ บ ริ ก า ร
นักท่องเที่ยวในบริเวณ
หาดบางแสน 2 
ผ่านผู้ ประกอบการแพ
โดยตรง 

 

ความร่วมมือเร่ืองการ
จัดการป้องกันหรือการ
เต รีย ม ก า ร รับ มื อ กั บ
อุ บั ติ เ ห ตุ ห รื อ ภั ย
ธรรมชาติ 

การฝึกอบรมและให้
ความรู้เก่ียวกบัความ
ปลอดภยัของ
นกัทอ่งเที่ยวและการ
ช่วยเหลอืนกัทอ่งเที่ยว
กรณีอบุตัิเหต ุ
 

การฝึกอบรมและให้
ความรู้เก่ียวกบัความ
ปลอดภยัของ
นกัทอ่งเที่ยวและการ
ช่วยเหลอืนกัทอ่งเที่ยว
กรณีอบุตัิเหต ุ
 

- การฝึกอบรมและให้
ความรู้เก่ียวกบั
มาตรฐานของแพท่ีพกั
และเรือ  
- การฝึกอบรมและให้
ความรู้แก่ผู้ขบัแพท่ีพกั
และเรือ 
-ก า ร อ บ ร ม ใ น ก า ร
ช่วยเหลือนักท่องเที่ยว 
การอบรมด้านการกู้ภยั   

ถ้าหน่วยงานภาครัฐจัด
อ บ ร ม เ ร่ื อ ง ค ว า ม
ปลอดภัยของแพ ทาง
ผู้ ป ระกอบการจะให้
ความร่วมมือเป็นอย่าง
ดี  โดยส่ งพนัก งานที่
เ ก่ี ย ว ข้ อ ง เข้ า อ บ รม 
โด ย เฉพ าะอย่ า งยิ่ ง
พนักงานที่มีหน้าที่ขับ
แพ  

การฝึกอบรมและให้ความรู้
เก่ียวกบัความปลอดภยัของ
นกัทอ่งเที่ยวและการชว่ยเหลอื
นกัทอ่งเที่ยวกรณีอบุตัิเหต ุ
การฝึกอบรมและให้ความรู้แก่ผู้
ขบัแพท่ีพกัและเรือ 
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แนวปฏิบัติเก่ียวกับการ
ป้องกันอุบัติเหตุหรือภัย
ธ ร ร ม ช า ติ ส า ห รั บ
ผู้ประกอบการท่ีพกั 

การจดัอบรมและให้
ความรู้เพื่อสร้างความ
เข้าใจเก่ียวกบัความ
ปลอดภยัของมาตรฐาน
ของโครงสร้างแพท่ีพกั 
และอปุกรณ์ช่วยชีวิต 
การอบรมพนกังาน
เก่ียวกบัการชว่ยเหลอื
นกัทอ่งเที่ยว  
การประชาสมัพนัธ์ให้
นกัทอ่งเที่ยวปฏิบตัิตาม
ระเบียบเก่ียวกบัความ
ปลอดภยัของแพท่ีพกั  

การจดัอบรมและให้
ความรู้เพื่อสร้างความ
เข้าใจเก่ียวกบัความ
ปลอดภยัของมาตรฐาน
ของโครงสร้างแพท่ีพกั 
และอปุกรณ์ช่วยชีวิต 
การอบรมพนกังาน
เก่ียวกบัการชว่ยเหลอื
นกัทอ่งเที่ยว  
การประชาสมัพนัธ์ให้
นกัทอ่งเที่ยวปฏิบตัิตาม
ระเบียบเก่ียวกบัความ
ปลอดภยัของแพท่ีพกั  

- คูม่ือมาตรฐานของแพ
ที่พกัและเรือให้อยูใ่น
สภาพท่ีดีเพื่อปอ้งกนั
ไมใ่ห้เกิดอบุตัิเหต ุ 
- หนว่ยงานภาครัฐออก
แนวปฏิบตัิในการ
ปอ้งกนัอบุตัเิหตหุรือภยั
ธรรมชาติส าหรับ
ผู้ประกอบการแพท่ีพกั
ในอทุยาน 
- การอบรมและสร้าง
ความเข้าใจเก่ียวกบั
ข้อก าหนดเก่ียวกบั
ระบบความปลอดภยั
และความพร้อมของ
อปุกรณ์ช่วยชีวติ เช่น 
เคร่ืองดบัเพลงิ ถงั
ออกซิเจน เสือ้ชชีูพบน
แพท่ีพกั 

ก า ร ต ร ว จ ส อ บ

มาตรฐานของแพแพมี

ความมัน่คงและแข็งแรง 

แ ล ะ ผ่ า น ก า รต รว จ

สภาพโดยมี การออก

หนังสือรับรองและการ

ต่อใบอนุญาตแพที่พัก

ก า ร อ อ ก ก ฎ ห ม า ย

ส า ห รับ ก า รป้ อ งกั น

อุ บั ติ เ ห ตุ ห รื อ ภั ย

ธรรมชาติที่ ใช้ส าหรับ

แ พ  ร ว ม ทั ้ง บ ริ เ ว ณ

ชาย ห าด ก า รอ บ รม

พนักงานเก่ียวกับการ

ช่วยเหลือนักท่องเที่ยว

การประชาสัมพันธ์ให้

การจดัอบรมและให้ความรู้เพื่อ
สร้างความเข้าใจเก่ียวกบัความ
ปลอดภยัของมาตรฐานของ
โครงสร้างแพท่ีพกั 
และอปุกรณ์ช่วยชีวิต 
การอบรมพนกังานเก่ียวกบัการ
ช่วยเหลอืนกัทอ่งเที่ยว  
ก า ร ป ร ะ ช า สั ม พั น ธ์ ใ ห้
นกัท่องเที่ยวปฏิบตัิตามระเบียบ
เก่ียวกบัความปลอดภยัของแพท่ี
พกั 
การอบรมและสร้างความเข้าใจ
เก่ียวกบัข้อก าหนดเก่ียวกบั
ระบบความปลอดภยัและความ
พร้อมของอปุกรณ์ช่วยชีวติ เช่น 
เคร่ืองดบัเพลงิ ถงัออกซิเจน เสือ้
ชชีูพบนแพที่พกั 
การอบรมระบบวิทยสุือ่สารเพื่อ
การประสานฉกุเฉิน 
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ระบบวิทยสุือ่สาร นกัท่องเที่ยวปฏิบตัิตาม

ระเบียบเก่ียวกบั 

   การประสานฉกุเฉิน 
ระบบบคุคลรักษาความ
ปลอดภยั ระบบไฟสอ่ง
สวา่งและการบริการยา
สามญัประจ าบ้าน 

ความปลอดภัยของแพ
ที่พกั 

 

กา ร ฝึ ก อบ รม ห รือ ใ ห้
ความรู้ในด้านมาตรฐาน
ความปลอดภยั 

การฝึกอบรมและให้
ความรู้เก่ียวกบัความ
ปลอดภยัของ
นกัทอ่งเที่ยวการ
ช่วยเหลอืนกัทอ่งเที่ยว 
การฝึกอบรมและให้
ความรู้เก่ียวกบัความ
ปลอดภยัและความ
สะอาดในอาหาร 

การฝึกอบรมและให้
ความรู้เก่ียวกบัความ
ปลอดภยัของ
นกัทอ่งเที่ยวการ
ช่วยเหลอืนกัทอ่งเที่ยว
และให้ความรู้เก่ียวกบั
ความปลอดภยัและความ
สะอาดในอาหาร 
 

- การฝึกอบรมและให้
ความรู้เก่ียวกบั
มาตรฐานของแพท่ีพกั
และเรือ  
- การฝึกอบรมและให้
ความรู้แก่ผู้ขบัแพท่ีพกั
และเรือ 
-การอบรมในการ
ช่วยเหลอืนกัทอ่งเที่ยว 
การอบรมด้านการกู้ภยั  
  

ก า ร ฝึ ก อ บ ร ม ก า ร
ช่วยเหลือคนตกน า้และ
การฝึกอบรมการปฐม
พยาบาลเบือ้งต้น  
การฝึกอบรมการเตือน
พาย ุ
 

- การฝึกอบรมและให้ความรู้
เก่ียวกบัมาตรฐานของแพท่ีพกั
และเรือ  
- การฝึกอบรมและให้ความรู้แก่
ผู้ขบัแพท่ีพกัและเรือ 
-การอบรมในการช่ วย เหลือ
นกัท่องเที่ยว การอบรมด้านการ
กู้ภยั   
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นโยบายในการ
ตรวจสอบมาตรฐาน
ความปลอดภยัของแพท่ี
พกันกัทอ่งเที่ยว 

การตรวจสอบมาตรฐาน
ความปลอดภยัของแพท่ี
พกันกัทอ่งเที่ยวจะเป็น
ความรับผิดชอบของกรม
เจ้าทา่และการไฟฟา้โดย 

การตรวจสอบมาตรฐาน
ความปลอดภยัของแพท่ี
พกันกัทอ่งเที่ยวจะเป็น
ความรับผิดชอบของกรม
เจ้าทา่และการไฟฟา้โดย 

เกณฑ์มาตรฐานความ
ปลอดภัยที่ ระบุไว้เป็น
ลายลกัษณ์อกัษร 

การตรวจสอบ
มาตรฐานความ
ปลอดภยัของแพท่ีพกั
นกัทอ่งเที่ยวจะเป็น
ความรับผิดชอบของ 

การตรวจสอบมาตรฐานความ
ปลอดภยัของแพท่ีพกั
นกัทอ่งเที่ยวจะเป็นความ
รับผิดชอบของกรมเจ้าทา่โดยใช้
สญัญาการขออนญุาต 

 ใช้สญัญาการขออนญุาต
ประกอบกิจการแพที่พัก
เป็นตวับงัคบั 

ใช้สญัญาการขออนญุาต
ประกอบกิจการแพที่พัก
เป็นตวับงัคบั 

 กรมเจ้าทา่โดยใช้
สญัญาการขออนญุาต
ประกอบกิจการแพเป็น
เกณฑ์ปฏิบตั ิ

ประกอบกิจการแพเป็นเกณฑ์
ปฏิบตัิ 

ด้านสิ่งแวดล้อม 

 

หน่วยงาน 
เขื่อนศรีนครินทร์ เขื่อนภมิูพล เขื่อนรัชประภา เขื่อนอุบลรัตน์ สรุป 

การส ารวจผลกระทบทาง
ล บ แ ล ะ ผ ล ก ร ะ ท บ
ทางบวก 

ผลกระทบทางลบ 
คราบน า้มนั   
ผลกระทบทางบวก 
ก า ร ท่ อ ง เ ที่ ย ว เ ป็ น
ตัวก ระตุ้ น ให้ เกิ ด การ
อนรัุกษ์ 

ผลกระทบทางลบ 
ขยะมลูฝอย คราบน า้มนั 
ผลกระทบทางบวก 
ก า ร ท่ อ ง เ ที่ ย ว เ ป็ น
ตัวก ระตุ้ น ให้ เกิ ด การ
อนรัุกษ์ 

ผลกระทบทางลบ 
ขยะมลูฝอย  
ผลกระทบทางบวก 
การทอ่งเที่ยวเป็น
ตวักระตุ้นให้เกิด
กิจกรรมอนรัุกษ์
ธรรมชาต ิ

ผลกระทบทางลบ 
ขยะและสิง่ปฏิกลู 
ผลกระทบทางบวก 
     การท่องเที่ยวท าให้
ห น่ ว ย ง า น ภ า ค จั ด
กิ จ ก ร ร ม เ ร่ื อ ง ก า ร
อนุรักษ์ธรรมชาติมาก
ขึน้ 

ผลกระทบทางลบ 
ขยะและสิง่ปฏิกลู 
ผลกระทบทางบวก 
     ก า ร ท่ อ ง เ ที่ ย ว ท า ใ ห้
หน่วยงานภาคจัดกิจกรรมเร่ือง
การอนรัุกษ์ธรรมชาติมากขึน้ 
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การจัดการฝึกอบรมหรือ
ให้ความ รู้ใน ด้ านการ
จัดการสิ่งแวดล้อมทาง
ธรรมชาติ 
 

การจดัการอบรมและให้
ความรู้ในด้านการจดัการ
สิง่แวดล้อมทางธรรมชาติ
และความสะอาด 

การจดัการอบรมและให้
ความรู้ในด้านการจดัการ
สิง่แวดล้อมทางธรรมชาติ
และความสะอาด 

การจดัการอบรมด้าน
การการจดัเก็บขยะ 
 
 

ก า รอ บ รม เ ร่ื อ งก า ร
จั ด เ ก็ บ ข ย ะ แ ล ะ สิ่ ง
ป ฏิ กู ล แ ล ะ ก า ร ใ ห้
ความรู้เร่ืองกิจกรรมเพื่อ
การอนรัุกษ์สิง่แวดล้อม 

การอบรมเร่ืองการจัดเก็บขยะ
และสิ่งปฏิกูลและการให้ความรู้
เร่ืองกิจกรรมเพื่อการอนุรักษ์
สิง่แวดล้อม 

นโยบายเก่ียวกบัการ
จดัการพืน้ท่ีประกอบการ
แพท่ีพกั 

จ านวนแพท่ีพกัต้อง
เหมาะสมกบัจ านวน
นกัทอ่งเที่ยวและขนาด
ของพืน้ท่ีบริเวณเขื่อน 

จ านวนแพท่ีพกัต้อง
เหมาะสมกบัจ านวน
นกัทอ่งเที่ยวและขนาด
ของพืน้ท่ีบริเวณเขื่อน 

หนว่ยงานภาครัฐมีการ
แบง่พืน้ท่ีประกอบการ
แพท่ีพกัออกเป็น 3 โซน 
ในการก าหนดให้เอกชน
สร้างแพท่ีพกั ได้แก่ 
คลองมยุ, คลองโหลง, 
และ คลองหวาง สว่นแพ
ของอทุยานจะจดัวางกนั
แบบกระจาย 

จ านวนแพต้อง
เหมาะสมกบัขนาดของ
พืน้ท่ีบริเวณเขื่อนและ
การจดัพืน้ท่ีส าหรับจอด
แพ 

จ านวนแพต้องเหมาะสมกบั
ขนาดของพืน้ท่ีบริเวณเขื่อนและ
การจดัพืน้ท่ีส าหรับจอดแพ 

การสง่เสริม
ผู้ประกอบการแพที่พกั
และนกัทอ่งเที่ยวมีสว่น
ร่วมในการอนรัุกษ์
สิง่แวดล้อมทาง

การสง่เสริมการท า
กิจกรรมเก่ียวกบัการ
รักษาสิง่แวดล้อมร่วมกนั
ระหวา่งหนว่ยงานภาครัฐ 
ผู้ประกอบการแพที่พกั

การสง่เสริมการท า
กิจกรรมเก่ียวกบัการ
รักษาสิง่แวดล้อมร่วมกนั
ระหวา่งหนว่ยงานภาครัฐ 
ผู้ประกอบการแพที่พกั

การสง่เสริมและสร้าง
จิตส านกึในการร่วม
อนรัุกษ์ธรรมชาติและ
สิง่แวดล้อม การจดั
กิจกรรมรักษา

ประกาศกิจกรรมการ
อนรัุกษ์สิง่แวดล้อมที่
ทางหนว่ยงานภาครัฐ
จดั ให้พนกังานและ
นกัทอ่งเที่ยวรับรู้ทัง้

การสง่เสริมและสร้างจิตส านกึ
ในการร่วมอนรัุกษ์ธรรมชาติและ
สิง่แวดล้อม การจดักิจกรรม
รักษาสิง่แวดล้อม 
การสง่เสริมพนกังานในการ
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ธรรมชาต ิ และนกัทอ่งเที่ยว และนกัทอ่งเที่ยว สิง่แวดล้อม 
การสง่เสริมพนกังานใน
การอนรัุกษ์สิง่แวดล้อม
อนรัุกษ์สตัว์ รณรงค์ให้
นกัทอ่งเที่ยวที่มาเทีย่ว
ร่วมกนัอนรัุกษ์สตัว์ป่า 

แบบลายลกัษณ์อกัษร
(ผา่นทางปา้ย
ประชาสมัพนัธ์บนแพ)
และด้วยวาจาโดย
ผู้ประกอบการแพที่พกั
จดัสง่พนกังานเข้าร่วม
กิจกรรมอนรัุกษ์ 

อนรัุกษ์สิง่แวดล้อมอนรัุกษ์สตัว์ 
รณรงค์ให้นกัทอ่งเทีย่วที่มาเทีย่ว
ร่วมกนัอนรัุกษ์สตัว์ป่า 

แนวปฏิบตัิเก่ียวกบัการ
อนรัุกษ์สิง่แวดล้อมทาง
ธรรมชาติส าหรับ
ผู้ประกอบการท่ีพกั 

หนว่ยงานของรัฐมี
กฎระเบียบเป็นลาย
ลกัษณ์อกัษรเก่ียวกบัการ
อนรัุกษ์และการรักษา
สิง่แวดล้อมทางธรรมชาติ 
เช่น ระบบการจดัการขยะ
และสิง่ปฏิกลู ระบบการ
ประหยดัพลงังาน   

หนว่ยงานของรัฐมี
กฎระเบียบเป็นลาย
ลกัษณ์อกัษรเก่ียวกบัการ
อนรัุกษ์และการรักษา
สิง่แวดล้อมทางธรรมชาติ 
เช่น ระบบการจดัการขยะ
และสิง่ปฏิกลู ระบบการ
ประหยดัพลงังาน   

แพท่ีพกัที่ดีควรมีระบบ
ของการก าจดัขยะและ
สิง่ปฏิกลู  
ระบบการสือ่
ความหมายและการ
รณรงค์ด้วยค าพดู
เก่ียวกบัการรักษา
สิง่แวดล้อม 
แพท่ีพกัที่ดีควรมี
มาตรฐานด้านการ
อนรัุกษ์น า้ สตัว์ป่าและ
พนัธุ์พืช 

หน่วยงานของรัฐมีแนว

ป ฏิ บั ติ ส า ห รั บ

ผู้ ป ร ะ ก อ บ ก า ร แ พ

ส า ห รับ ก า รอนุ รั ก ษ์

สิ่งแวดล้อม แต่ยงัไม่ได้

จัดท าเกณฑ์ปฏิบัติที่

เป็นลายลักษณ์อักษร 

เช่น  เ ร่ืองการจัด เก็บ

ขยะ เร่ืองไม่อนุญาตให้

ทิง้สิง่ปฏิกลูลงในเขื่อน 

หนว่ยงานของรัฐมีกฎระเบยีบ
เป็นลายลกัษณ์อกัษรเก่ียวกบั
การอนรัุกษ์และการรักษา
สิง่แวดล้อมทางธรรมชาติ เช่น 
ระบบการจดัการขยะและสิง่
ปฏิกลู ระบบการประหยดั
พลงังาน   
แพท่ีพกัที่ดีควรมีมาตรฐานด้าน
การอนรัุกษ์น า้ สตัว์ป่าและพนัธุ์
พืช 
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จากตาราง 10.2 สามารถอภิปรายได้เกณฑ์มาตรฐานแพท่ีพกัแรมในประเทศไทย ดงันี ้

เกณฑ์มาตรฐานแพท่ีพักแรมด้านการบริการ 
การสรุปผลการสัมภาษณ์พบว่าเกณฑ์มาตรฐานแพท่ีพักแรมด้านการบริการ

สามารถสรุปได้ดงันี ้
ด้านที่พัก 

การสร้างคณุภาพของการบริการนัน้ต้องมีการวิเคราะห์ในด้านคณุภาพของสินค้า
ท่ีให้บริการ (สมเกียรติ โพธิสัตย์, 2542) จากการสรุปผลการสัมภาษณ์พบว่าสินค้าของ
การให้บริการของแพท่ีพักแรมนักท่องเท่ียวคือห้องพัก สิ่งอ านวยความสะดวก และการ
บริการอาหารเป็นสิ่งส าคญัส าหรับคณุภาพด้านการบริการโดยมุ่งเน้นท่ีความพร้อมของสิ่ง
อ านวยความสะดวก ความสะอาดของห้องพกัและสขุอนามยั รวมไปถึงรสชาดของอาหาร 
ดงัท่ีผู้ประกอบการแพท่ีพกัได้แสดงความเห็นไว้ว่า “แพท่ีพกัท่ีดีควรมีความสะอาดและมี
สิ่งอ านวยความสะดวกและอาหารต้องอร่อย” ซึ่งผลจากการวิเคราะห์ข้อมูลการตอบ
แบบสอบถามพบว่านกัท่องเท่ียวเห็นด้วยกบั (1) การท่ีท่ีนอนต้องมีการเปล่ียนทกุครัง้เม่ือ
มีนักท่องเท่ียวเข้าพัก การรักษาความสะอาดห้องอาบน า้และส้วมอยู่เสมอ (2) การท่ีสิ่ง
อ านวยความสะดวกต่างๆของแพท่ีพัก และห้องพักอยู่ในสภาพท่ีพร้อมใช้งานได้
ตลอดเวลา (3) การควบคุมสุขอนามัย และความสดใหม่ของอาหารเคร่ืองด่ืม รวมถึง
ความสะอาดปลอดภยัของภาชนะและบรรจภุณัฑ์ตา่งๆท่ีใช้ในการบรรจอุาหาร 
ด้านบุคลากร 

คณุสมบตัิและทักษะของพนกังานผู้ ให้บริการเป็นสิ่งส าคญัในด้านคณุภาพการ
บริการ ดงัท่ีสมเกียรติ โพธิสตัย์ (2542) ได้แสดงผลการวิเคราะห์คณุภาพการบริการท่ีว่า
ในการสร้างคณุภาพของการบริการนัน้ต้องมีการวิเคราะห์ในด้านปัจจยัส่วนบุคคล ดงันัน้
คณุสมบตัิและทักษะของพนักงานผู้ ให้บริการบนแพท่ีพักแรม ท่ีสามารถสงัเคราะห์และ
วิเคราะห์ได้จากงานวิจยันีคื้อ 

1. พนักงานต้องมีอัธยาศัยดีและบุคลิกดีและแต่งกายสุภาพเรียบร้อยและ
มารยาทของการเป็นเจ้าบ้านท่ีดี ดังท่ีผู้ ประกอบการแพท่ีพักแรมกล่าวว่า “พนักงานท่ี
ท างานบนแพท่ีพกันกัท่องเท่ียวต้องมีบคุลิกดีและยิม้เก่งเพราะเมืองไทยเป็นสยามเมืองยิม้ 
นอกจากนีก้ารแต่งกายของพนกังานก็ต้องใส่เสือ้ผ้าให้ดูดีและมิดชิด” ซึ่งสอดคล้องกับผล
การวิเคราะห์ข้อมลูจากการตอบแบบสอบถามของนกัท่องเท่ียวท่ีวา่ พนกังานท่ีท างานบน
แพท่ีพกัแรมควรมีบคุลิกภาพดี มารยาทดี อธัยาศยัดีและเป็นมิตรกบันกัท่องเท่ียวรวมถึง



 - 230 -  
 

 

พนักงานควรแต่งกายสะอาดถูกสุขลักษณะ โดยสอดคล้องกับทฤษฎีด้านคุณภาพการ
บริการของฉลองศรี พิมลสมพงศ์ (2544) ท่ีว่าเกณฑ์การพิจารณาถึงคุณภาพของการ
ให้บริการผู้ ให้บริการต้องมีความสุภาพ มารยาทอ่อนโยน โดยแสดงความมีน า้ใจด้วย
ใบหน้าท่ีเป็นมิตรและจริงใจโดยแสดงความพร้อมของการให้บริการด้วยการแต่งกาย
สภุาพเรียบร้อย  

2. พนักงาน ต้องมีทักษะความ รู้ด้ าน ท่ีพั กและสถาน ท่ีท่ อง เท่ี ยว ดัง ท่ี
ผู้ประกอบการแพท่ีพักแรมกล่าวว่า “คุณสมบัติของบุคลากร ต้องมีความรู้เร่ืองสถานท่ี 
ต้องมีความรู้เร่ืองท่ีพกั มีความรู้สถานท่ีท่ีจะต้องแนะน าให้นกัท่องเท่ียวนัน้ๆเพราะเราเป็น
ส่วนหนึ่งท่ีจะต้องดแูลนกัท่องเท่ียว” ซึ่งสอดคล้องกบัผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากการตอบ
แบบสอบถามของนกัท่องเท่ียวท่ีว่า พนกังานท่ีท างานบนแพท่ีพกัแรมควรมีทกัษะความรู้
และความช านาญในการบริการ ซึ่งสอดคล้องกับ ฉลองศรี พิมลสมพงศ์ (2544) ท่ีว่า
คณุภาพของการให้บริการคือผู้ ให้บริการต้องมีความรู้ความสามารถและความช านาญใน
การให้บริการเพ่ือการสร้างความเช่ือมัน่ให้กบัลูกค้าว่าลกูค้าจะได้รับการบริการท่ีถูกต้อง
และยุติธรรมเพราะการสร้างความเช่ือถือในเร่ืองของทักษะและความรู้ในงานสามารถ
สร้างความนา่เช่ือถือให้แก่ลกูค้าวา่จะได้รับบริการท่ีดีท่ีสดุและพอใจท่ีสดุ 

3. พ นั ก งาน ท่ี ใ ห้ บ ริก า รบ น แพ ท่ี พั ก แ รม ต้ อ ง มี ทั กษ ะ ใน การ ส่ื อส าร
ภาษาตา่งประเทศ เชน่ ภาษาองักฤษ ดงัท่ีผู้ประกอบการแพท่ีพกัแรมนกัท่องเท่ียวได้กลา่ว
ไว้ว่า “ทักษะท่ีจ าเป็นในการให้บริการนักท่องเท่ียวน่าจะเป็นในเร่ืองของการส่ือสาร 
พนักงานท่ีท างานบนแพท่ีพักแรมต้องสามารถส่ือสารกับชาวต่างชาติได้ดี ภาษาท่ีใช้
สว่นมากเป็นภาษาองักฤษ เพราะต้องคอยต้อนรับและแนะน าการเข้าพกัรวมทัง้อธิบายถึง
สถานท่ีท่องเท่ียวให้นกัทอ่งเท่ียว” ซึ่งสอดคล้องกบั ฉลองศรี พิมลสมพงศ์ (2544) ท่ีว่าการ
ติดต่อส่ือสารเป็นการบอกให้ลูกค้าทราบถึงรายละเอียดของสินค้าและบริการท่ีถูกต้อง
ชดัเจนโดยใช้ภาษาท่ีลกูค้าเข้าใจง่าย 

4. พนกังานท่ีให้บริการบนแพท่ีพกัแรมต้องให้การบริการท่ีเน้นความสขุและความ
เต็มใจเพ่ือสร้างการให้บริการท่ีประทับใจ ดังท่ี ผู้ ประกอบการแพท่ีพักแรม กล่าวว่า                 
”การให้บริการแพท่ีพกันกัท่องเท่ียวต้องค านึงถึงความสุขของผู้ ท่ีมาพกั อาหารต้องอร่อย 
การบริการต้องประทบัใจและให้นึกไว้เสมอว่านกัท่องเท่ียวเป็นนายของเรา ความสุขเป็น
ของท่านการบริการเป็นของเรา สิ่งท่ีผู้ ประกอบการแพท่ีพักนักท่องเท่ียวเน้นหนักคือ
ความสุขของนักท่องเท่ียวท่ีได้มาพัก นักท่องเท่ียวต้องมีความสุข ต้องได้รับประทาน
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อาหารอร่อย พนกังานต้องบริการให้ประทบัใจ” ผลการสมัภาษณ์สอดคล้องกบัทฤษฎีเร่ือง
คณุภาพการบริการของ อนุวฒัน์ ศภุชตุิกลุ (2541) ได้กล่าวว่าคณุภาพ คือภาวะท่ีเกือ้กูล
ต่อผู้ ใช้บริการหรือลูกค้าด้วยการตอบสนองความต้องการและความคาดหวงัของลูกค้า
อย่างเหมาะสมตามวิชาชีพและความรู้ท่ีทนัสมยั โดยตอบสนองตอ่ความต้องการท่ีจ าเป็น
ของลกูค้าและท าให้ลกูค้าพอใจ 

เกณฑ์มาตรฐานแพท่ีพักแรมด้านความปลอดภัย 
การสรุปผลการสมัภาษณ์พบว่าเกณฑ์มาตรฐานแพท่ีพกัแรมด้านความปลอดภยั

สามารถสรุปได้ดงันี ้
1. การให้ค าแนะน าในการปฏิบตัิตวัของนกัท่องเท่ียวและการสร้างความร่วมมือ

ระหว่างผู้ประกอบการอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวกับนกัท่องเท่ียวและหน่วยงานภาครัฐ  
สายสุนีย์ สิงหทัศน์ (2550) ได้ระบุถึงรูปแบบของการจัดการความปลอดภัยในแหล่ง
ท่องเท่ียวท่ีประกอบด้วยมาตราการณ์การเฝ้าระวงัความปลอดภัยโดยการวางมาตรการ
สร้างความร่วมมือกันระหว่างผู้ประกอบการอุตสาหกรรมการท่องเท่ียว นกัท่องเท่ียวและ
หน่วยงานท่ีรับผิดชอบ ซึ่งสอดคล้องกับผลการสมัภาษณ์เชิงลึกของบุคลากรภาครัฐและ
ผู้ประกอบการแพท่ีพกัแรมเก่ียวกบัมาตรฐานความปลอดภยัของแพท่ีพกัแรมนกัท่องเท่ียว
ท่ีว่า “ทัง้หน่วยงานภาครัฐและผู้ประกอบการจะมีการปิดประกาศถึงการปฏิบัติตวัของ
นกัท่องเท่ียวตามเกณฑ์มาตรฐานความปลอดภยัของกรมเจ้าท่าและเข่ือน เชน่ การลงเล่น
น า้ก็ต้องใส่ชูชีพ บอกระยะความลึกของน า้ จุดอนัตรายและตอไม้ ห้ามเล่นน า้บริเวณนี ้            
มีช่วงเวลาตัง้แต ่18.00 น. ห้ามลงเล่นน า้ การห้ามด่ืมของมึนเมาขณะลงเล่นน า้ การต้อง
ลงเล่นอย่างน้อย 3 คน ห้ามเด็กเล่นน า้แต่เพียงล าพัง โดยมีการปิดประกาศบอกไว้ทัง้
ภาษาไทยและภาษาองักฤษ ปิดประกาศไว้บนทางขึน้แพท่ีพกัแรม ตวับ้านพกั โรงอาหาร 
จดุลงเรือ ซึ่งเป็นท่ีจุดเด่นซึ่งทุกคนสามารถมองเห็นอย่างเดน่ชดั” อีกทัง้ยงัสอดคล้องกับ
ผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากการตอบแบบสอบถามของนักท่องเท่ียวท่ีเห็นด้วยกับ ความ
ชดัเจนแข็งแรงของปา้ยตา่งๆ ท่ีแสดงไว้ในบริเวณแพท่ีพกั ส่วนเร่ืองของเอกสารหรือข้อมลู
ตักเตือนนักท่องเท่ียวในการเก็บรักษาทรัพย์สินนัน้  ผลการวิ เคราะห์ข้อมูลจาก
แบบสอบถามแสดงให้เห็นวา่ นกัทอ่งเท่ียวยงัไมแ่นใ่จ 

2. การให้ความรู้โดยการฝึกอบรมพนกังานของแพท่ีพกัแรมนกัท่องเท่ียวในเร่ือง
ของความปลอดภยั จากการสมัภาษณ์เชิงลึกของหน่วยงานภาครัฐและผู้ประกอบการแพ
ท่ีพักนักท่องเท่ียวพบว่า การให้ความรู้เก่ียวกับการป้องกันปัญหาอุบัติเหตุและภัย
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ธรรมชาติ เช่น การอบรมในการช่วยเหลือนกัท่องเท่ียว การอบรมด้านการกู้ภัยเป็นส่วนท่ี
ช่วยป้องกันอุบตัิเหตุหรือภัยธรรมชาติท่ีอาจเกิดขึน้กับนักท่องเท่ียวได้ ซึ่งสอดคล้องกับ 
สายสนีุย์ สิงหทศัน์ (2550)ท่ีว่าการประสานงานและการซกัซ้อมปฏิบตัิระหว่างหน่วยงาน
ท่ีเก่ียวข้อง การฝึกอบรมเจ้าหน้าท่ีท่ีมีความรับผิดชอบเก่ียวกับการรักษาความปลอดภัย
โดยตรงและเจ้าหน้าท่ีท่ีเก่ียวข้องเพ่ือเพิ่มประสิทธิภาพการจดัการความปลอดภยัในแหล่ง
ท่องเท่ียว อีกทัง้ยังสอดคล้องกับผลการวิเคราะห์ข้อมูลจากการตอบแบบสอบถามของ
นกัทอ่งเท่ียวท่ีเห็นด้วยกบั การเตรียมความพร้อมเก่ียวกบัการปฐมพยาบาลเบือ้งต้น 

เกณฑ์มาตรฐานแพท่ีพักแรมด้านสิ่งแวดล้อม 
1. การเพิ่มผลกระทบด้านบวกของการทอ่งเท่ียวตอ่สิ่งแวดล้อม 

            ผลการสงัเคราะห์ข้อมูลจากผู้ มีส่วนเก่ียวข้องกับธุรกิจแพท่ีพกัแรมในพืน้ท่ีศกึษา 
พบว่าการมาท่องเท่ียวของนกัท่องเท่ียวในบริเวณแพท่ีพกัแรมท าให้หน่วยงานภาครัฐและ
ภาคเอกชนมีการจัดกิจกรรมส่งเสริม สร้างและปลูกฝังจิตส านึกให้กับพนักงานและ
นักท่องเท่ียวในการอนุรักษ์ธรรมชาติ สิ่งแวดล้อมและสัตว์ป่ามากขึน้  รวมถึงมีการจัด
อบรมให้ความรู้เร่ืองการจดัเก็บขยะและสิ่งปฏิกลู ซึ่งข้อมลูดงักล่าวมีความสอดคล้องกัน
กับผลการวิเคราะห์ข้อมูลท่ีได้จากแบบสอบถามโดยพบว่านักท่องเท่ียวเห็นด้วยกับ                 
(1) กิจกรรมรณรงค์ท่ีจดัให้กบัผู้ประกอบการ พนกังาน และนกัท่องเท่ียว เพ่ือชว่ยกนัรักษา
สภาพและสิ่งแวดล้อม (2) เอกสารหรือข้อมลูชีแ้จงกฎระเบียบของการอนรัุกษ์สิ่งแวดล้อม  

2. การลดผลกระทบด้านลบของการท่องเท่ียวตอ่สิ่งแวดล้อม  

ผลการสงัเคราะห์ข้อมูลจากการสมัภาษณ์ผู้ประกอบการแพท่ีพกัแรมและเจ้าหน้าท่ี
ตวัแทนหน่วยงานภาครัฐ พบว่า (1) หน่วยงานของรัฐมีกฎระเบียบเป็นลายลกัษณ์อกัษร
เก่ียวกับการอนุรักษ์และการรักษาสิ่งแวดล้อมทางธรรมชาติ เช่น ระบบการจัดการขยะ
และสิ่งปฏิกลู ระบบการประหยดัพลงังาน (2) แพท่ีพกัท่ีดีควรมีมาตรฐานด้านการอนรัุกษ์
น า้ สตัว์ป่าและพนัธุ์พืช โดยท่ีจ านวนแพต้องเหมาะสมกบัขนาดของพืน้ท่ีบริเวณเข่ือนและ
การจัดพืน้ท่ีส าหรับจอดแพ ซึ่งข้อมูลดังกล่าวมีความสอดคล้องกันกับผลการวิเคราะห์
ข้อมลูท่ีได้จากแบบสอบถามโดยพบว่านกัท่องเท่ียวเห็นด้วยกบั (1) ความพอเพียงของถัง
แยกขยะแต่ละประเภท การน าขยะขึน้มาทิง้บนเข่ือน การควบคุมถังเก็บสิ่งปฏิกูลจาก
ห้องน า้ไม่ให้สง่กลิ่นเหม็น (2) การลดมลภาวะทางเสียงโดยการควบคมุระดบัและชว่งเวลา
ของการใช้เสียงบริเวณแพท่ีพัก (3) ลักษณะแพท่ีมีความกลมกลืนกับธรรมชาติ เพ่ือลด
การท าลายภูมิทัศน์และทัศนียภาพของชุมชน และมลภาวะทางสายตาแก่ผู้ พบเห็น                
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(4) วสัดหุรือผลิตภณัฑ์ท่ีใช้บนแพท่ีพกัควรเป็นมิตรกบัสิ่งแวดล้อม รวมถึงการน าวสัดท่ีุไม่
ใช้แล้ว หมนุเวียนไปใช้ให้เกิดประโยชน์ และ (5) การควบคมุปริมาณนกัท่องเท่ียวในแพให้
มีความเหมาะสมกบัขนาดของแพ  
 
หัวข้อที่สอง ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมและทัศนคติด้านการใช้บริการแพที่พัก
แรมของนักท่องเที่ยวในเข่ือนประเทศไทย  
  
 นักท่องเท่ียวแพท่ีพักแรมส่วนใหญ่เดินทางมาเป็นครัง้แรก ซึ่งมีวิธีการเดินทาง
ท่องเท่ียวด้วยตัวเอง โดยเท่ียวมาพบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เดินทางด้วยรถส่วนตัว 
เท่ียวกลบัพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เดินทางด้วยรถส่วนตวั ระหว่างอยู่ในเข่ือนพบว่า
กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เดินทางด้วยแพ กิจกรรมท่ีนกัท่องเท่ียวให้ความสนใจคือเล่นน า้ ใน
การเดินทางครัง้นีมี้คา่ใช้จ่ายในการพกัแรม 501-1,000 บาท ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคิดของ 
อนุวัฒน์ ศุภชุติกุล (2541) ได้กล่าวว่า ราคาเป็นเกณฑ์ขัน้ต ่าท่ีลูกค้าใช้เป็นตวัก าหนด
คณุภาพของงานบริการ ลูกค้าจะคาดหวงัว่าเขาจะต้องได้รับคณุภาพเหมาะสมกบัมลูค่า
ของเงินท่ีเขาจ่ายไป หากเปรียบเทียบคุณค่าของการบริการท่ีเขาได้รับว่าเหมาะสมกับ
ราคาของบริการก็จะส่งผลต่อการยอมรับ แต่ถ้าลูกค้าไม่ได้รับการบริการท่ีเขาคิดว่า
เหมาะสมกับมูลค่าเงินท่ี เขาจ่าย โดยเฉพาะเม่ือมีบริการรูปแบบเดียวกันมาให้
เปรียบเทียบ ก็จะกลายเป็นความไม่พึงพอใจ ดังนัน้การตัง้ราคาจึงควรพิจารณาให้
เหมาะสมกับคุณภาพของบริการ ความคาดหวงัของลูกค้า และการแข่งขัน  รูปแบบการ
เดินทางเพ่ือความเพลิดเพลินและพกัผ่อน จองท่ีพกัด้วยตนเอง ระยะเวลาพกัในแพ 2 วนั 
ได้ข้อมูลกิจกรรมการท่องเท่ียวแพจากเพ่ือนหรือการบอกต่อ โดยส่วนใหญ่ไม่ประสบ
ปัญหาในการท่องเท่ียวแพ และสิ่งท่ีนักท่องเท่ียวต้องการให้พัฒนาคือป้ายบอกทาง ซึ่ง
โดยภาพรวมเม่ือนกัท่องเท่ียวได้พกัแพท่ีพกัแรมในประเทศไทยมีความรู้สึกพึงพอใจ โดย
ในอนาคตจะกลบัมาท่องเท่ียวและแนะน าให้ผู้ อ่ืนมาท่องเท่ียวแพท่ีพกัแรมอีก แต่หากใน
อนาคตราคาเพิ่มสูงขึน้นักท่องเท่ียวอาจไม่กลบัมาท่องเท่ียวแพอีกครัง้  ซึ่งสอดคล้องกับ
แนวคิดของ คอทเลอร์ (2003) ได้กล่าวว่า กระบวนการตดัสินใจซือ้ของลูกค้ามี 5 ขัน้ตอน
ประกอบด้วย การรับรู้ปัญหาว่าตวัเองมีความต้องการเดินทางท่องเท่ียว ได้ท าการค้นหา
ข้อมูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซือ้ และพฤติกรรมภายหลงัการซือ้ว่ามีความ
คุ้มคา่กบัเงินท่ีจา่ยไปหรือไม ่ 
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หัวข้อที่สาม ผลการวิเคราะห์ปัญหาที่เกิดขึน้ในการท าธุรกิจที่พักแรมในประเทศ
ไทย  
 

จากผลการวิเคราะห์ข้อมลูเชิงคณุภาพสามารถพบปัญหาในการท าธุรกิจแพท่ีพกั
แรมด้านคุณภาพการบริการพบว่าปัญหาท่ีผู้ ประกอบการแพท่ีพักแรมต้องการให้
หน่วยงานภาครัฐช่วยสนับสนุนในด้านท่ีพกัและความพร้อมรวมถึงความสะอาดของสิ่ง
อ านวยความสะดวกบนแพท่ีพักแรมรวมถึงห้องน า้เพ่ือยกระดับการให้การต้อนรับกับ
นกัทอ่งเท่ียวท่ีมีศกัยภาพสงูซึง่สอดคล้องกบัการวิเคราะห์ข้อมลูเชิงปริมาณท่ีนกัทอ่งเท่ียว
ต้องการให้ผู้ประกอบการแพท่ีพกัปรับปรุงด้านสิ่งอ านวยความสะดวกในแพและห้องพัก
ให้อยู่ในสภาพท่ีพร้อมใช้งานโดยมีห้องอาบน า้และส้วมท่ีสะอาดและมีการก าจดัแมลงท่ี
เป็นอนัตรายต่อสขุภาพอยู่เสมอโดยจากงานวิจยัของธิดารักษ์  นิภาวงษ์ (2554) ท่ีศึกษา
เร่ืองปัจจยัท่ีมีผลตอ่นกัท่องเท่ียวชาวไทยในการท่องเท่ียวเมืองพทัยาจากการศกึษาพบว่า
กลุ่มตัวอย่างมีความพึงพอใจด้านสิ่งอ านวยความสะดวกของระบบสาธารณูปโภคขัน้
พืน้ฐาน ห้องอาบน า้ต้องมีอุปกรณ์อยู่ในสภาพดีและสะอาด ดังนัน้ในการพัฒนาและ
ปรับปรุงคุณภาพการบริการด้านท่ีพักผู้ประกอบการท่ีพักแรมต้องปรับปรุงห้องพักโดย
ภายในห้องพักต้องมีการระบายอากาศท่ีดีและต้องประกอบด้วยระบบไฟฟ้าส่องสว่างท่ี
สภาพดีและมีประสิทธิภาพเฟอร์นิเจอร์ เคร่ืองใช้และท่ีนอนต้องตรวจสอบให้อยูใ่นสภาพดี 
สะอาดและประกอบด้วยวสัดุท่ีมีคุณภาพอยู่เสมอ (มาตรฐานการท่องเท่ียว ส านักงาน
พฒันาการทอ่งเท่ียว 2554) 

นอกจากนีปั้ญหาของคณุภาพการบริการด้านบุคลากรท่ีได้ผลจากการวิเคราะห์
ข้อมูลเชิงคณุภาพพบว่าผู้ประกอบการแพท่ีพกัต้องการให้หน่วยงานภาครัฐสนับสนุนใน
ด้านการฝึกอบรมพนกังานของแพท่ีพกัแรมให้มีทกัษะในด้านการบริการด้วยไมตรีจิตและ
การพัฒนาทักษะทางภาษาซึ่งสอดคล้องกับผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณท่ี
นักท่องเท่ียวต้องการให้ผู้ ประกอบการแพท่ีพักปรับปรุงด้านทักษะความรู้และความ
ช านาญในการบริการ โดยจากผลงานวิจัยของวชัรี พืชผลในการศึกษาเร่ืองคณุภาพการ
ให้บริการของบุคลากรในธุรกิจบริการสปา อ าเภอเกาะสมยุ  จงัหวดัสรุาษฏร์ธานีของวชัรี 
พืชผล พบว่าคุณลักษณะบุคลากรในธุรกิจบริการสปาท่ีนักท่องเท่ียวพึงประสงค์ต้องมี
ทกัษะความรู้และความสามารถพืน้ฐานในการนวดและการใช้อปุกรณ์โดยผ่านการอบรม 
ต้องมีความรู้ในเร่ืองของกายวิภาคศาสตร์และความสวยความงามและได้รับการฝึกอบรม
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ด้านภาษาองักฤษ บคุลิกภาพ มารยาท ดงันัน้ในการปรับปรุงปัญหาท่ีเกิดขึน้กบัคณุภาพ
การบริการด้านบุคลากรผู้ประกอบการแพท่ีพกัแรมควรให้การฝึกอบรมบคุลากรของแพท่ี
พกัแรมด้านทกัษะและความรู้พืน้ฐานของการบริการด้วยไมตรีจิตและภาษาตา่งประเทศ 

จากผลการวิเคราะห์ข้อมลูเชิงคณุภาพสามารถพบปัญหาในการท าธุรกิจแพท่ีพกั
แรมด้านคณุภาพการบริการด้านอาหารพบวา่ปัญหาท่ีผู้ประกอบการแพท่ีพกัแรมต้องการ
ให้หน่วยงานภาครัฐช่วยสนบัสนนุในด้านการอบรมสขุอนามยัของการประกอบอาหารซึ่ง
สอดคล้องกับผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณท่ีนกัท่องเท่ียวต้องการให้ผู้ประกอบการ
แพท่ีพักแรมปรับปรุงด้านความสะอาด ความสดใหม่ของอาหารท่ีให้บริการบนแพท่ีพัก
รวมถึงความสะอาดของภาชนะท่ีบรรจุอาหาร ดงันัน้ในการพฒันาและปรับปรุงคณุภาพ
การบริการด้านอาหารผู้ ประกอบการท่ีพักแรมต้องปรับปรุงภาชนะและอุปกรณ์ท่ีใช้
ประกอบอาหารต้องอยู่ในสภาพดี สะอาด เหมาะสมกับประเภทของอาหาร อาหารและ
เคร่ืองด่ืมต้องมีคุณภาพ ถูกสุขอนามัย มีรสชาติอร่อยโดยผลิตจากวตัถุดิบท่ีมีคุณภาพ 
(มาตรฐานการทอ่งเท่ียว ส านกังานพฒันาการทอ่งเท่ียว 2554) 

ด้านความปลอดภัยพบว่าปัญหาท่ีผู้ประกอบการท่ีพักแรมนกัท่องเท่ียวต้องการ
ให้หน่วยงานภาครัฐช่วยเหลือและสนบัสนนุคือการอบรมให้ความรู้กบัพนกังานบริการบน
แพท่ีพกันกัท่องเท่ียวเก่ียวกับการดแูลนกัท่องเท่ียวด้านความปลอดภัยและการสนบัสนุน
การบริหารจดัการแพท่ีพกัด้านการรักษาพยาบาล  การสร้างทุ่นกนัคล่ืน ระบบการส่ือสาร
และเรือเร็วช่วยเหลือนักท่องเท่ียว ด้านการจดัหาถังดบัเพลิงท่ีได้มาตรฐานซึ่งสอดคล้อง
กบัผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณท่ีนกัท่องเท่ียวต้องการให้ผู้ประกอบการพฒันาด้าน
ความมั่นคงและแข็งแรงของโครงสร้างแพ การติดตัง้อุปกรณ์ช่วยชีวิตท่ีเพียงพอและจัด
วางมองเห็นชดัเจน มีระบบส่ือสารเพ่ือขอความช่วยเหลือในกรณีฉุกเฉินและมีการเตรียม
ความพร้อมเก่ียวกบัการปฐมพยาบาลเบือ้งต้นและมีระบบสญัญาณเตือนภัยท่ีใช้งานได้ 
24 ชั่วโมง บริเวณพืน้ทางเดินมียางกันล่ืนและไม่มีสิ่งกีดขวาง โดยจากงานวิจยัของธิดา
รักษ์  นิภาวงษ์ (2554) ท่ีศกึษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลตอ่นกัท่องเท่ียวชาวไทยในการท่องเท่ียว
เมืองพทัยาจากการศกึษาพบว่ากลุ่มตวัอย่างมีความพึงพอใจด้านความปลอดภยัในชีวิต
และทรัพย์สินโดยนักท่องเท่ียวชาวไทยพึงพอใจความปลอดภัยในท่ีพัก ดังนัน้ในการ
ปรับปรุงปัญหาท่ีเกิดขึน้กับความปลอดภัยผู้ประกอบการแพท่ีพักแรมควรให้ตรวจสอบ
โครงสร้างของแพท่ีพักแรมให้ได้มาตรฐานและมีการจัดการฝึกอบรมในด้านการปฐม
พยาบาลเบือ้งต้น การอบรมวิทยส่ืุอสารและการให้การชว่ยเหลือนกัทอ่งเท่ียว   
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 ด้านสิ่งแวดล้อมพบว่าปัญหาท่ีผู้ประกอบการแพท่ีพกัแรมต้องการให้หน่วยงาน
ภาครัฐช่วยเหลือและสนับสนุนคือการควบคมุปริมาณแพท่ีพกัแรม ระบบการก าจดัขยะ
และสิ่งปฏิกูล การจดัหาถังบ าบดัท่ีมีคณุภาพดี ด้านการจัดพืน้ท่ีส าหรับจอดแพและจุด
ขึน้-ลงแพ ซึ่งสอดคล้องกับผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณท่ีนักท่องเท่ียวต้องการให้
ผู้ประกอบการพฒันาด้านการสร้างแพท่ีพกัแรมนกัท่องเท่ียวต้องมีลกัษณะท่ีกลมกลืนกบั
ธรรมชาต ิการควบคมุปริมาณนกัทอ่งเท่ียวในแพมีความเหมาะสม ผู้ประกอบการต้องชว่ย
รักษาสิ่งแวดล้อมและมีการเก็บขยะขึน้มาทิง้บนเข่ือน มีถงัเก็บสิ่งปฏิกลูจากห้องน า้ไม่ส่ง
กลิ่นเหม็นและมีถังแยกขยะในแต่ละประเภทมีเพียงพอ โดยจากงานวิจัยของนิพล เชือ้
เมืองพาน (2542) เร่ืองแนวทางการจดัการแหล่งท่องเท่ียวตามหลกัการท่องเท่ียวเชิงนิเวศ 
กรณีศึกษา : วนอุทยานภูชีฟ้้า จังหวัดเชียงราย พบว่าการจัดการอุทยานต้องมีแนว
ทางการจดัการในแหล่งท่องเท่ียวคือ ควรมีรูปแบบการบริหารโดยการกระจายอ านาจไป
ในระดบัท้องถ่ินและให้ท้องถ่ินเข้ามามีส่วนร่วมในการบริหารจดัการพืน้ท่ีภายใต้หลกัการ
ท่องเท่ียวเชิงนิเวศ โดยเน้นทัง้การให้บริการและการท าความเข้าใจการท่องเท่ียวเชิงนิเวศ
และการมีส่วนร่วมในการจดัการพืน้ท่ีรวมทัง้การได้รับผลประโยชน์อย่างเหมาะสม ดงันัน้
ในการปรับปรุงปัญหาท่ีเกิดขึน้กับด้านสิ่งแวดล้อมผู้ ประกอบการแพท่ีพักแรมควร
พิจารณาการสร้างแพท่ีพักแรมนกัท่องเท่ียวต้องมีลกัษณะท่ีกลมกลืนกับธรรมชาติ การ
กระตุ้ นการมีส่วนร่วมของประชาชนท้องถ่ิน พนักงานบริการบนแพท่ีพักแรมและ
นกัทอ่งเท่ียวในด้านการอนรัุกษ์สิ่งแวดล้อม 
 
หัวข้อที่ ส่ี ผลการวิเคราะห์แนวทางการพัฒนาแพที่พักแรมในประเทศไทยให้
เป็นไปตามมาตรฐาน 
 ผู้ประกอบการแพท่ีพกัแรมควรมีการพฒันาในด้านการบริการ ดงันี ้1) พนกังานมี
บคุลิก มารยาท อธัยาศยัท่ีดีและเป็นมิตร 2) พนกังานมีความซ่ือสตัย์ 3) พนกังานมีทกัษะ 
ความรู้ ความช านาญ ในการบริการ 4) อาหารสะอาดถูกหลกัอนามยัและมีความสดใหม ่
5) มีพนักงานบริการรวดเร็ว มีระบบขัน้ตอนท่ีเหมาะสม  6) ภาชนะ และท่ีใช้ใส่อาหาร
สะอาดปลอดภยั 7) มีท่ีนอนท่ีสบายตามสภาพชมุชนและมีการเปล่ียนแปลงทกุครัง้เม่ือมี
นักท่องเท่ียวเข้าพัก 8) มีพนักงานไม่เป็นโรคติดต่อ 9) พนักงานแต่งกายสะอาดถูก
สุขลักษณะ 10) มีสิ่งอ านวยความสะดวกในแพ/ห้องพกัอยู่ในสภาพท่ีใช้งาน 11) มีห้อง
อาบน า้และส้วมท่ีสะอาด  12) มีการก าจัดแมลงท่ีเป็นอันตรายต่อสุขภาพอยู่เสมอ                
โดยนกัท่องเท่ียวมีความต้องการให้พฒันาการบริการทัง้ 12 ด้าน ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคิด
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ของ อนวุฒัน์ ศภุชตุิกลุ (2541) ได้กล่าวว่า คณุภาพ คือ ภาวะท่ีเกือ้กลูตอ่ผู้ ใช้บริการหรือ
ลกูค้า ด้วยการตอบสนองความต้องการและความคาดหวงัของลกูค้าอย่างเหมาะสมตาม
วิชาชีพและความรู้ท่ีทนัสมยั และสอดคล้องกบัแนวคิดของ สมเกียรติ โพธิสตัย์ (2542) ได้
กล่าวว่า คณุภาพการบริการว่า คณุภาพหมายถึง การท าตามมาตรฐานท่ีก าหนดไว้เพ่ือ
แก้ปัญหาและตอบสนองความต้องการ (need) ของลูกค้าผู้ ใช้สินค้าและบริการ การท่ี
ผลงานของเราเป็นคุณประโยชน์ต่อลูกค้านัน้ จะต้องท าในสิ่งท่ีควรท าให้ถูกต้องตัง้แต่
เร่ิมแรก (Do right thing since the first time) การท าสิ่งท่ีควรท าคือการแก้ปัญหาหรือ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้า การท าให้ถูกต้องแต่เร่ิมแรกคือ การปฏิบัติตาม
มาตรฐานทางเทคนิคหรือมาตรฐานวิชาชีพ 
 ด้านสิ่งแวดล้อม 1) ด้านลักษณะแพมีความกลมกลืนกับธรรมชาติ 2) มีการ
ควบคุมปริมาณนักท่องเท่ียวในแพมีความเหมาะสม  3) มีผู้ ประกอบการช่วยรักษา
สิ่งแวดล้อม 4) มีการเก็บขยะขึน้มาทิง้บนเข่ือน 5) มีวสัดหุรือผลิตภัณฑ์ท่ีใช้บนแพท่ีพัก 
เชน่ ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดเป็นมิตรกบัสิ่งแวดล้อม 6) มีถงัเก็บสิ่งปฏิกลูจากห้องน า้ไม่
ส่งกลิ่นเหม็น 7) มีการควบคมุระดบัการใช้เสียง 8) มีการควบคมุเวลาการใช้เสียงบริเวณ
แพท่ีพกั 9) กิจกรรมรณรงค์ให้นกัท่องเท่ียวชว่ยกนัรักษาสภาพแวดล้อม 10) มีการน าวสัดุ
ท่ีไม่ใช้แล้วหมุนเวียนไปใช้ให้เกิดประโยชน์ 11) มีเอกสารหรือข้อมลูชีแ้จงกฎระเบียบของ
การอนุรักษ์สิ่งแวดล้อม 12) มีถังแยกขยะในแต่ละประเภทมีเพียงพอ โดยนกัท่องเท่ียวมี
ความ ต้ อ งการให้ พัฒ นาการ รักษ าสิ่ งแ วด ล้ อมทั ง้  12 ด้ าน  เพ่ื อ ให้ ค ง เห ลื อ
ทรัพยากรธรรมชาติไว้ให้กับคนรุ่นหลงัต่อไป ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ วรรณา ศิลปะ
อาชา (2546) ได้กล่าวว่าการท่องเท่ียวก่อให้เกิดเกิดปัญหามลภาวะต่อชุมชน เม่ือ
นกัท่องเท่ียวเดินทางเข้ามายังชุมชนหรือแหล่งท่องเท่ียวเป็นจ านวนมาก ย่อมก่อให้เกิด
ปัญหามลภาวะตามมาอย่างหลีกเล่ียงไม่ได้ เช่น ปัญหาขยะมูลฝอย ปัญหาการขาด
แคลนน า้ด่ืมน า้ใช้ ปัญหาการเนา่เสียของแม่น า้ล าคลอง ปัญหามลภาวะทางเสียง ปัญหา
มลภาวะทางอากาศ เป็นต้น ซึง่ปัญหาเหลา่นีไ้ม่เพียงแตส่่งผลกระทบตอ่การขยายตวัของ
การท่องเท่ียวแล้วยงัเป็นปัญหาใหญ่ท่ีบัน่ทอนสขุภาพ และคณุภาพชีวิตของคนในชมุชน
อีกด้วยหากไม่ได้รับการรักษาสภาพแวดล้อมของชุมชนอย่างเคร่งครัด เพ่ือป้องกันไม่ให้
สภาพแวดล้อมเส่ือมโทรม  และสอดคล้องกับงานวิจัยของ ผศ.ดร.อภิญญา เล่ือนฉวี 
(2547) ศึกษาเร่ือง มาตรการทางกฎหมายในการบริหารจดัการแหล่งท่องเท่ียวเชิงนิเวศ 
(ศกึษาเฉพาะอุทยานแห่งชาติ) ผลการศึกษาพบว่า ปัจจุบนัไทยยงัประสบปัญหาในการ
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บริหารจดัการ ทัง้ในด้านกฎหมายท่ีบงัคบัใช้ในอุทยาน ฯ ท่ีไม่เอือ้อ านวยต่อการจัดการ
การท่องเท่ียวเชิงนิเวศและปัญหาด้านพฤติกรรมของผู้ ท่ีเข้ามาใช้ประโยชน์ในอุทยาน
แหง่ชาต ิท่ีไมเ่ป็นไปตามหลกัการของการทอ่งเท่ียวเชิงนิเวศอย่างแท้จริง 
 ด้านความปลอดภยั 1) ด้านความมัน่คงและแข็งแรงของโครงสร้างแพ  สอดคล้อง
กับแนวคิดของ สายสุนีย์ สิงหทัศน์ , (2550) ได้กล่าวว่า สถานท่ีพัก ต้องมีความมั่นคง 
ปลอดภยั มีระบบเตือนภยั มีพนกังานปฏิบตัิงานและพนกังานรักษาความปลอดภยัท่ีผ่าน
การอบรม 2) มีอุปกรณ์ช่วยชีวิตท่ีเพียงพอและติดตัง้ในจุดท่ีมองเห็นชัดเจน 3) มีราว
ระเบียงอยู่ในสภาพมัน่คง แข็งแรง 4) มีไฟสอ่งสว่างอย่างทัว่ถึงในเวลากลางคืน 5) มีปา้ย
บอกช่ือหรือสัญลักษณ์ในแพแสดงอย่างชดัเจน ไม่ช ารุด 6) มีระบบส่ือสารเพ่ือขอความ
ช่วยเหลือในกรณีฉุกเฉิน 7) มีการเตรียมความพร้อมเก่ียวกับการปฐมพยาบาลเบือ้งต้น  
8) มีระบบสัญญาณเตือนภัยท่ีใช้งานได้ 24 ชัว่โมง 9) มีบริเวณพืน้ทางเดินมียางกันล่ืน 
และไม่มีสิ่งกีดขวาง โดยนักท่องเท่ียวมีความต้องการให้พฒันาการรักษาสิ่งแวดล้อมทัง้             
9 ด้าน ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ สายสุนีย์ สิงหทัศน์ , (2550) ได้กล่าวว่า สถานท่ี
ทอ่งเท่ียว ต้องมีระบบรักษาความปลอดภยัท่ีดี มีเจ้าหน้าท่ีท่ีมีความช านาญในการท างาน
และพืน้ท่ี ผ่านการอบรมเพิ่มศกัยภาพการท างานอย่างสม ่าเสมอ เพ่ือการปฏิบตัิหน้าท่ี
อย่างมีประสิทธิภาพ อีกทัง้ควรมีการประชาสัมพันธ์และการประสานงานท่ีดีด้วย ส่วน
ด้านท่ี 10) ด้านการจัดยามดูแลความปลอดภัย 24 ชั่วโมง 11) มีเอกสารหรือข้อมูล
ตกัเตือนนักท่องเท่ียวในการเก็บรักษาทรัพย์สิน 12) และมีถังดบัเพลิง อุปกรณ์ควบคุม
ไฟฟ้าอยู่ในสภาพใช้งานได้ นักท่องเท่ียวรู้สึกไม่แน่ใจในการส่งผลต่อความปลอดภัย           
มากขึน้  
 
สรุปผลการวิจัย 

 
โครงการวิจัยเร่ือง “มาตรฐานแพท่ีพักแรมในประเทศไทย” มีวัตถุประสงค์               

1) เพ่ือก าหนดปัจจยัชีว้ดัในการก าหนดเกณฑ์มาตรฐานแพท่ีพกัแรม โดยใช้แนวทางเร่ือง
การท่องเท่ียวเชิงนิเวศ คุณภาพการบริการ และความปลอดภัยของนักท่องเท่ียวเป็น
เคร่ืองมือในการก าหนดมาตรฐาน 2) เพ่ือศึกษาความต้องการด้านมาตรฐานแพท่ีพกัแรม
ของนักท่องเท่ียวในเข่ือนประเทศไทย 3) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมและทัศนคติด้านการใช้
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บริการแพท่ีพกัแรมของนกัท่องเท่ียวในเข่ือนประเทศไทย 4) เพ่ือศกึษาปัญหาท่ีเกิดขึน้ใน
การท าธุรกิจท่ีพกัแรม 5) เพ่ือหาแนวทางการพฒันาแพท่ีพกัแรมให้เป็นไปตามมาตรฐาน 

วิธีด าเนินการวิจัยแบ่งออกเป็น 3 ส่วน  
ส่วนที่  1 ประกอบด้วยการวิจัยเชิงคุณภาพโดยการสงัเคราะห์ข้อมูลจากผู้ มี

สว่นเก่ียวข้องกบัธุรกิจแพท่ีพกัแรมในพืน้ท่ีศกึษา คือ เจ้าหน้าท่ีอทุยานแห่งชาติ เจ้าหน้าท่ี
เข่ือน บคุลากรจากองค์การบริหารส่วนต าบล บคุลากรจากส านกัพฒันาการท่องเท่ียว และ
ผู้ มีสว่นเก่ียวข้องในภาคเอกชน จ านวน 40 คน  

ส่วนที่  3 ก าหนดขอบเขตการศึกษาปัจจัยชี วั้ด เพ่ือเป็นเกณฑ์ก าหนด
มาตรฐานแพท่ีพกัแรมในประเทศไทยจากการสงัเคราะห์ข้อมลูวิจยัเชิงคณุภาพ 

ส่วนที่  2 การวิจัยเชิงปริมาณ  จากการใช้แบบสอบถามกับกลุ่มตัวอย่าง
นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีเดนิทางมาใช้บริการแพท่ีพกัแรมบริเวณพืน้ท่ีในเข่ือนภมูิพล จ านวน 
400 คน เข่ือนศรีนครินทร์ จ านวน 400 คน เข่ือนอุบลรัตน์ จ านวน 400 คน และเข่ือน 
รัชชประภา จ านวน 400 คน รวมจ านวน 1,600 ชดุ โดยใช้คา่สถิติเบือ้งต้น ได้แก่ คา่ความ
เช่ือมัน่แบบสอบถาม คา่ที ร้อยละ คา่เฉล่ีย คา่สว่นเบี่ยงเบนมาตรฐาน คา่ความแปรปรวน
ทางเดียว เปรียบเทียบความแตกต่างรายคู่ และการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุแบบ
ขัน้ตอน 

การน าเสนอสรุปผลการวิจยั  ผู้ วิจัยแบ่งการน าเสนอออกเป็น 5 หัวข้อ หัวข้อที่
หน่ึง การก าหนดปัจจยัชีว้ัดในการก าหนดเกณฑ์มาตรฐานแพท่ีพักแรม การสังเคราะห์
ข้อมูลจากผู้ มีส่วนเก่ียวข้องกับธุรกิจแพท่ีพักแรมโดยใช้แนวทางเร่ืองการท่องเท่ียว เชิง
นิเวศ คุณภาพการบริการ และความปลอดภัยของนักท่องเท่ียวเป็นเคร่ืองมือในการ
ก าหนดมาตรฐาน  หัวข้อที่สอง ข้อมูลส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวแพท่ีพกัแรม หัวข้อที่
สาม  ผลการวิเคราะห์พฤติกรรมและทัศนคติด้านการใช้บริการแพท่ีพักแรมของ
นกัท่องเท่ียวในเข่ือนประเทศไทย หัวข้อที่ ส่ี ผลการทดสอบสมมุติฐาน หัวข้อที่ ห้า ผล
การวิเคราะห์ปัญหาท่ีเกิดขึน้ในการท าธุรกิจท่ีพักแรม หัวข้อที่หก ผลการวิเคราะห์แนว
ทางการพฒันาแพท่ีพกัแรมในประเทศไทยให้เป็นไปตามมาตรฐาน 
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หัวข้อที่หน่ึง การก าหนดปัจจัยชีวั้ดในการก าหนดเกณฑ์มาตรฐานแพที่พัก
แรม การสังเคราะห์ข้อมูลจากผู้มีส่วนเก่ียวข้องกับธุรกิจแพท่ีพักแรมโดยใช้
แนวทางเร่ืองการท่องเที่ยวเชิงนิเวศ คุณภาพการบริการ และความปลอดภัยของ
นักท่องเที่ยวเป็นเคร่ืองมือในการก าหนดมาตรฐาน  

 

 จากผลการวิเคราะห์ข้อมลูเชิงคณุภาพสามารถก าหนดปัจจยัชีว้ดัในการก าหนด
เกณฑ์มาตรฐานแพท่ีพกัแรมโดยใช้แนวทางเร่ืองคณุภาพการบริการ ความปลอดภยัและ
สิ่งแวดล้อมได้ดงัตอ่ไปนี ้

ด้านคุณภาพการบริการ 
 จากผลการวิเคราะห์ข้อมลูเชิงคณุภาพพบวา่การก าหนดเกณฑ์มาตรฐานแพท่ีพกั
แรมโดยใช้แนวทางเร่ืองคณุภาพการบริการสามารถก าหนดปัจจยัชีว้ดัได้ 3 ด้านคือด้าน
บคุลากร ด้านท่ีพกัและด้านอาหารดงัรายละเอียดตอ่ไปนี ้

1. พนกังานมีบคุลิก มารยาท อธัยาศยัท่ีดีและเป็นมิตร 
2. พนกังานมีความซ่ือสตัย์ 
3. พนกังานแตง่กายสะอาดถกูสขุลกัษณะ 
4. พนกังานไมเ่ป็นโรคตดิตอ่ 
5. พนกังานมีทกัษะ ความรู้ ความช านาญ สามารถให้ข้อมลูได้ตาม 
6. ท่ีพกัต้องมีท่ีนอนท่ีสบายตามสภาพชมุชนและมีการเปล่ียนแปลงทกุครัง้เม่ือมี

นกัทอ่งเท่ียวเข้าพกั 
7. สิ่งอ านวยความสะดวกในแพ/ห้องพกัอยูใ่นสภาพท่ีใช้งาน 
8. มีห้องอาบน า้และส้วมท่ีสะอาด 
9. มีห้องน า้สว่นกลางเพียงพอและแยกชาย-หญิง 
10. มีการก าจดัแมลงท่ีเป็นอนัตรายตอ่สขุภาพอยูเ่สมอ 
11. อาหารสะอาดถกูหลกัอนามยัและมีความสดใหม่ 
12. ภาชนะท่ีใช้สะอาดและปลอดภยั 

ด้านความปลอดภัย 
จากผลการวิเคราะห์ข้อมลูเชิงคณุภาพพบวา่การก าหนดเกณฑ์มาตรฐานแพท่ีพกั

แรมโดยใช้แนวทางเร่ืองความปลอดภยัสามารถก าหนดปัจจยัชีว้ดัได้ดงันี  ้
1. ความมัน่คงและแข็งแรงของโครงสร้างแพ 
2. อปุกรณ์ชว่ยชีวิตท่ีเพียงพอและตดิตัง้ในจดุท่ีมองเห็นชดัเจน 
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3. มีระบบสญัญาณเตือนภยัท่ีใช้งานได้ 24 ชัว่โมง 
4. ระบบไฟสอ่งสวา่งอยา่งทัว่ถึงในเวลากลางคืน 
5. ปา้ยบอกช่ือหรือสญัลกัษณ์ในแพแสดงอยา่งชดัเจน ไมช่ ารุด 
6. ราวระเบียงอยูใ่นสภาพมัน่คง แข็งแรง 
7. บริเวณพืน้ทางเดนิมียางกนัล่ืนและไมมี่สิ่งกีดขวาง 
8. มีระบบส่ือสารเพ่ือขอความชว่ยเหลือในกรณีฉกุเฉิน 
9. การเตรียมความพร้อมเก่ียวกบัการปฐมพยาบาลเบือ้งต้น 
10. ถงัดบัเพลิงและอปุกรณ์ควบคมุไฟฟ้าอยูใ่นสภาพใช้งานได้ 
11. มีการจดัยามดแูลความปลอดภยั 24 ชัว่โมง 
12. มีเอกสารหรือข้อมลูตกัเตือนนกัท่องเท่ียวในการเก็บรักษา 

ด้านสิ่งแวดล้อม 
จากผลการวิเคราะห์ข้อมลูเชิงคณุภาพพบวา่การก าหนดเกณฑ์มาตรฐานแพท่ีพกั

แรมโดยใช้แนวทางเร่ืองสิ่งแวดล้อมโดยสามารถก าหนดปัจจยัชีว้ดัได้ดงันี  ้
1. มีถงัแยกขยะในแตล่ะประเภทอยา่งพอเพียง 
2. มีกิจกรรมรณรงค์ให้นกัท่องเท่ียวชว่ยกนัรักษาสภาพแวดล้อม 

3. ลกัษณะแพมีความกลมกลืนกบัธรรมชาติ 
4. การควบคมุปริมาณนกัท่องเท่ียวในแพ 

5. ถงัเก็บสิ่งปฏิกลูจากห้องน า้ไมส่ง่กลิ่นเหม็น 

6. มีเอกสารหรือข้อมลูชีแ้จงกฎระเบียบของการอนรัุกษ์สิ่งแวดล้อม 

7. การควบคมุระดบัการใช้เสียง 
8. การควบคมุเวลาการใช้เสียงบริเวณแพท่ีพกั 

9. การเก็บขยะขึน้มาทิง้บนเข่ือน 

10. มีการน าวสัดท่ีุไมใ่ช้แล้วไปใช้ให้เกิดประโยชน์ 

11. วสัดหุรือผลิตภณัฑ์ท่ีใช้บนแพท่ีพกั เชน่ ผลิตภณัฑ์ท าความสะอาดเป็นมิตร
กบัสิ่งแวดล้อม 

12. ผู้ประกอบการร่วมมือกบัหน่วยงานรัฐบาลชว่ยกนัรักษาสิ่งแวดล้อมในการตดั
เตือนนกัท่องเท่ียวท่ีท าผิด เชน่ ห้ามขีดเขียนต้นไม้ห้ามเด็ดดอกไม้ เป็นต้น 
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หัวข้อที่สอง ข้อมูลส่วนบุคคลของนักท่องเท่ียวแพท่ีพักแรม 
กลุ่มตวัอย่างนกัท่องเท่ียวท่ีพักแรมในแพเป็นเพศหญิง จ านวน 885 คน คิดเป็น

ร้อยละ 55.30 อายุระหว่าง 25-34 ปี  จ านวน  628 คน คิดเป็นร้อยละ 39.30 อาชีพ
พนักงานเอกชน จ านวน 471 คน คิดเป็นร้อยละ 29.40 สถานภาพโสด จ านวน 889 คน 
คดิเป็นร้อยละ 55.60 ระดบัการศกึษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี จ านวน 791 คน คดิเป็นร้อย
ละ 49.40 รายได้ครอบครัวเฉล่ียต่อเดือนต ่ากว่า 10,000 บาท จ านวน 556 คน คิดเป็น
ร้อยละ 34.80 

 
หัวข้อที่สาม ผลการวิเคราะห์พฤตกิรรมและทัศนคติด้านการใช้บริการแพ

ที่พักแรมของนักท่องเที่ยวในเข่ือนประเทศไทย 
กลุ่มตวัอย่างนักท่องเท่ียวแพท่ีพกัแรมส่วนใหญ่ในอนาคตจะแนะน าให้ผู้ อ่ืนมา

ท่องเท่ียวแพ ( x  = 3.93) รองลงมาในอนาคตนักท่องเท่ียวจะกลับมาท่องเท่ียวแพอีก              
( x  = 3.88) ซึ่งนกัท่องเท่ียวมีความพึงพอใจในการท่องเท่ียวแพท่ีพกัแรม ( x  = 3.79) แต่
ถ้าอนาคตราคาเพิ่มสงูขึน้นกัทอ่งเท่ียวอาจไมก่ลบัมาทอ่งเท่ียวแพอีกครัง้ ( x  = 3.37)  

โดยกลุ่มตวัอย่างนกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่เดินทางมาเป็นครัง้แรก จ านวน 699 คน 
คิดเป็นร้อยละ 43.70 ซึ่งมีวิธีการเดินทางท่องเท่ียวด้วยตวัเอง จ านวน 1,118 คน คิดเป็น
ร้อยละ 69.90 โดยเท่ียวมาพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เดินทางด้วยรถส่วนตวั จ านวน 
1,034 คน คิดเป็นร้อยละ 64.60 เท่ียวกลับพบว่ากลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เดินทางด้วยรถ
ส่วนตวั จ านวน 1,032 คน คิดเป็นร้อยละ 64.50 ระหว่างอยู่ในเข่ือนพบว่ากลุ่มตวัอย่าง
ส่วนใหญ่เดินทางด้วยแพ จ านวน 855 คน  คิดเป็นร้อยละ 53.40 กิจกรรมท่ีนกัท่องเท่ียว
ให้ความสนใจคือเล่นน า้ จ านวน 1,063 คน คิดเป็นร้อยละ 66.40 ในการเดินทางครัง้นีมี้
คา่ใช้จ่ายในการพกัแรม 501-1,000 บาท จ านวน 713 คน คิดเป็นร้อยละ 44.60 รูปแบบ
การเดินทางเพ่ือความเพลิดเพลินและพักผ่อน จ านวน 1,121 คน คิดเป็นร้อยละ 70.10 
จองท่ีพักด้วยตนเอง จ านวน 623 คน คิดเป็นร้อยละ 38.90 ระยะเวลาพักในแพ 2 วัน 
จ านวน 1,232 คน คิดเป็นร้อยละ 77.00 ทราบแหล่งข้อมูลกิจกรรมการท่องเท่ียวแพจาก
เพ่ือนหรือการบอกต่อ จ านวน 713 คน คิดเป็นร้อยละ 34.10 โดยส่วนใหญ่ไม่ประสบ
ปัญหาในการท่องเท่ียวแพ จ านวน 630 คน คิดเป็นร้อยละ 26.40 และสิ่งท่ีนกัท่องเท่ียวมี
ความต้องการคือการพฒันาปา้ยบอกทาง จ านวน 476 คน คดิเป็นร้อยละ 9.50 
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หัวข้อที่ส่ี ผลการทดสอบสมมตฐิาน 
สมมติฐานที่  1 นักท่องเท่ียวท่ีมีลักษณะข้อมูลส่วนบุคคลในด้านเพศ อายุ 

อาชีพ สถานภาพ ระดับการศึกษา และรายได้เฉล่ียต่อเดือน  ท่ีแตกต่างกันมี
พฤตกิรรมการทอ่งเท่ียวแพท่ีพกัแรมในประเทศไทยแตกตา่งกนั 

สมมตฐิานที่ 1.1 นกัท่องเท่ียวท่ีมีเพศแตกตา่งกนัมีพฤติกรรมการท่องเท่ียวแพท่ี
พกัแรมโดยรวม ด้านความพึงพอใจภายหลงัจากการท่องเท่ียวแพ  ด้านอนาคตจะกลบัมา
ท่องเท่ียวแพ ด้านอนาคตจะแนะน าให้ผู้ อ่ืนมาท่องเท่ียวแพ ด้านจะกลบัมาท่องเท่ียวแพ
อีกครัง้ถ้าราคาสงูขึน้ และด้านความถ่ีท่ีเดนิทางมาทอ่งเท่ียวไมแ่ตกตา่งกนั 

สมมตฐิานท่ี 1.2 นกัทอ่งเท่ียวท่ีมีอายุแตกตา่งกนัมีพฤติกรรมการท่องเท่ียวแพท่ี
พกัแรมโดยรวม ด้านความพึงพอใจภายหลงัจากการทอ่งเท่ียวแพ และด้านจะกลบัมา
ทอ่งเท่ียวแพอีกครัง้ถ้าราคาสงูขึน้ไมแ่ตกตา่งกนั 

ส่วนนกัท่องเท่ียวท่ีมีอายุแตกต่างกันมีพฤติกรรมการท่องเท่ียวแพท่ีพกัแรมด้าน
ความถ่ีท่ีเดินทางมาท่องเท่ียวแพ ด้านอนาคตจะกลับมาท่องเท่ียวแพ ด้านอนาคตจะ
แนะน าให้ผู้ อ่ืนมาท่องเท่ียวแพแตกต่างกัน อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 0.05 
และ 0.05 ตามล าดบั 

สมมติฐานที่  1.3 นักท่องเท่ียวท่ีมีอาชีพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการท่องเท่ียว
แพท่ีพกัแรมด้านพฤติกรรมของนกัท่องเท่ียวแพท่ีพกัแรมโดยรวม ด้านอนาคตจะกลบัมา
ท่องเท่ียวแพด้านอนาคตจะแนะน าให้ผู้ อ่ืนมาท่องเท่ียวแพ และด้านจะกลบัมาท่องเท่ียว
แพอีกครัง้ถ้าราคาสงูขึน้ไมแ่ตกตา่งกนั 

ส่วนนักท่องเท่ียวท่ีมีอาชีพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการท่องเท่ียวแพท่ีพักแรม  
ด้านความพึงพอใจภายหลงัจากการท่องเท่ียวแพ และด้านความถ่ีท่ีเดินทางมาท่องเท่ียว
แพแตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 

สมมติฐานที่  1.4 นักท่องเท่ียวท่ีมีสถานภาพแตกต่างกันมีพฤติกรรมการ
ท่องเท่ียวแพท่ีพักแรมโดยรวม ด้านความพึงพอใจภายหลังจากการท่องเท่ีย วแพ                   
ด้านอนาคตจะกลบัมาท่องเท่ียวแพ ด้านอนาคตจะแนะน าให้ผู้ อ่ืนมาท่องเท่ียวแพ และ
ด้านจะกลบัมาทอ่งเท่ียวแพอีกครัง้ถ้าราคาสงูขึน้ไมแ่ตกตา่งกนั 

สว่นนกัทอ่งเท่ียวท่ีมีสถานภาพแตกตา่งกนัมีพฤติกรรมการท่องเท่ียวแพท่ีพกัแรม            
ด้านความถ่ีท่ีเดนิทางมาทอ่งเท่ียวแพแตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.01 
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สมมติฐานที่  1.5 นกัท่องเท่ียวท่ีมีระดับการศึกษาแตกตา่งกนัมีพฤติกรรมการ
ท่องเท่ียวแพท่ีพักแรมโดยรวม ด้านอนาคตจะแนะน าให้ผู้ อ่ืนมาท่องเท่ียวแพ ด้านจะ
กลับมาท่องเท่ียวแพอีกครัง้ถ้าราคาสูง ด้านความถ่ีท่ีเดินทางมาท่องเท่ียวแพ และด้าน
ความพงึพอใจภายหลงัจากการทอ่งเท่ียวแพไมแ่ตกตา่งกนั  

ส่วนนักท่องเท่ียวท่ีมีระดบัการศึกษาแตกต่างกันมีพฤติกรรมการท่องเท่ียวแพท่ี
พกัแรมด้านอนาคตจะกลบัมาท่องเท่ียวแพแตกตา่งกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 

สมมตฐิานที่ 1.6 นกัทอ่งเท่ียวท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกตา่งกนัมีพฤติกรรม
การท่องเท่ียวแพท่ีพักแรมโดยรวม ด้านความพึงพอใจภายหลังจากการท่องเท่ียวแพ                
ด้านอนาคตจะกลบัมาท่องเท่ียวแพ ด้านอนาคตจะแนะน าให้ผู้ อ่ืนมาท่องเท่ียวแพ และ
ด้านจะกลบัมาทอ่งเท่ียวแพอีกครัง้ถ้าราคาสงูไมแ่ตกตา่งกนั 

นกัท่องเท่ียวท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกันมีพฤติกรรมการท่องเท่ียวแพท่ี
พักแรมด้านความถ่ีท่ีเดินทางมาท่องเท่ียวแพแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 

 
สมมตฐิานที่ 2 นกัท่องเท่ียวท่ีมีเพศ อายุ อาชีพ สถานภาพ ระดับการศึกษา 

และรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกตา่งกนัมีทศันคติตอ่แพท่ีพกัแรมโดยรวม ด้านการบริการ 
ด้านความปลอดภยั และด้านสิ่งแวดล้อมแตกตา่งกนั  

สมมติฐานที่  2.1 นักท่องเท่ียวท่ีมีเพศแตกต่างกันมีทัศนคติต่อมาตรฐานแพท่ี
พกัแรมในประเทศไทยโดยรวม ด้านการบริการ ด้านความปลอดภยั และด้านสิ่งแวดล้อม
ไมแ่ตกตา่งกนั 

สมมตฐิานที่ 2.2 นกัทอ่งเท่ียวท่ีมีอายุแตกตา่งกนัมีทศันคติตอ่มาตรฐานแพท่ี
พกัแรมในประเทศไทยด้านการบริการไมแ่ตกตา่งกนั  

ส่วนนักท่องเท่ียวท่ีมีอายุแตกต่างกันมีทัศนคติต่อมาตรฐานแพท่ีพักแรมใน
ประเทศไทยโดยรวม ด้านความปลอดภัย และด้านสิ่งแวดล้อมแตกต่างกัน อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิตท่ีิระดบั 0.05 0.01 และ 0.05 ตามล าดบั 

สมมติฐานที่ 2.3 นกัทอ่งเท่ียวท่ีมีอาชีพแตกตา่งกนัมีทศันคติตอ่มาตรฐานแพท่ี
พกัแรมในประเทศไทยโดยรวม ด้านการบริการ ด้านความปลอดภยั และด้านสิ่งแวดล้อม
แตกตา่งกนั อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 0.01 0.01 และ 0.01 ตามล าดบั 
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สมมติฐานที่  2.4 นักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีสถานภาพแตกต่างกันมีทศันคติต่อ
มาตรฐานแพท่ีพักแรมในประเทศไทยโดยรวม ด้านการบริการ และด้านสิ่งแวดล้อมไม่
แตกตา่งกนั 

สว่นนกัทอ่งเท่ียวชาวไทยท่ีมีสถานภาพแตกตา่งกนัมีทศันคติของนกัท่องเท่ียวแพ
ท่ีพักแรมในประเทศไทยด้านความปลอดภัยแตกต่างกัน อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ี 
ระดบั 0.05 

สมมติฐานที่  2.5 นักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกันมี
ทัศนคติต่อมาตรฐานแพท่ีพักแรมในประเทศไทยโดยรวม ด้านการบริการ ด้านความ
ปลอดภัย และด้านสิ่งแวดล้อม อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดบั 0.01 0.05 0.01 และ 
0.01 ตามล าดบั 

สมมตฐิานที่ 2.6 นกัทอ่งเท่ียวชาวไทยท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกตา่งกนัมี
ทศันคติตอ่มาตรฐานแพท่ีพกัแรมในประเทศไทยด้านการบริการไมแ่ตกตา่งกนั  

นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีมีรายได้เฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกันมีทศันคติต่อมาตรฐาน
แพท่ีพกัแรมในประเทศไทยโดยรวม ด้านความปลอดภยั และด้านสิ่งแวดล้อมแตกตา่งกนั 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 0.01 และ 0.01 ตามล าดบั 

 
สมมติฐานที่   3 พฤติกรรมของนกัท่องเท่ียวส่งผลต่อทัศนคตินกัท่องเท่ียวแพท่ี

พกัแรมในประเทศไทย 
สมมติฐานที่   3.1 เม่ือนักท่องเท่ียวเกิดความพึงพอใจภายหลังจากการ

ท่องเท่ียว (X1) และจะกลับมาท่องเท่ียวแพอีกครัง้ถ้าราคาสูงขึน้  (X4) มีลักษณะการ
จดัการบริการอย่างเหมาะสมจะมีนกัท่องเท่ียวเพิ่มขึน้สงูขึน้ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.01 โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิถดถอยมาตรฐานเท่ากับ 0.437 ค่าความคลาดเคล่ือน
ในการประมาณทัศนคติของนักท่องเท่ียวต่อมาตรฐานแพท่ีพักแรมในประเทศไทย 
เท่ากับ 0.514 และมีค่าสัมประสิทธ์ิการตัดสินใจท่ีสามารถอธิบายการเปล่ียนแปลง
ทศันคตขิองนกัทอ่งเท่ียวตอ่มาตรฐานแพท่ีพกัแรมในประเทศไทยร้อยละ 19.00 

สมมติฐานที่   3.2 เม่ือนักท่องเท่ียวเกิดความพึงพอใจภายหลังจากการ
ทอ่งเท่ียว (X1) มีการจดัการความปลอดภยัอย่างเหมาะสมจะมีนกัท่องเท่ียวเพิ่มขึน้สงูขึน้ 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยมาตรฐานเท่ากับ 
0.305 คา่ความคลาดเคล่ือนในการประมาณทศันคติของนกัท่องเท่ียวตอ่มาตรฐานแพท่ี
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พกัแรมในประเทศไทย เทา่กบั 0.690 และมีคา่สมัประสิทธ์ิการตดัสินใจท่ีสามารถอธิบาย
การเปล่ียนแปลงทศันคติของนกัท่องเท่ียวต่อมาตรฐานแพท่ีพกัแรมในประเทศไทยร้อย
ละ 9.20 

สมมติฐานที่   3.3 เม่ือนักท่องเท่ียวเกิดความพึงพอใจภายหลังจากการ
ท่องเท่ียว (X1) มีการจดัการสิ่งแวดล้อมอย่างเหมาะสมจะมีนักท่องเท่ียวเพิ่มขึน้สูงขึน้ 
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอยมาตรฐานเท่ากับ 
0.325 คา่ความคลาดเคล่ือนในการประมาณทศันคติของนกัท่องเท่ียวตอ่มาตรฐานแพท่ี
พกัแรมในประเทศไทย เทา่กบั 0.688 และมีคา่สมัประสิทธ์ิการตดัสินใจท่ีสามารถอธิบาย
การเปล่ียนแปลงทัศนคติของนักท่องเท่ียวต่อมาตรฐานแพท่ีพักแรมในประเทศไทย            
ร้อยละ 10.50 

 
หัวข้อที่ห้า ผลการวิเคราะห์ปัญหาที่เกิดขึน้ในการท าธุรกิจที่พักแรม   

จากผลการวิเคราะห์ข้อมลูเชิงคณุภาพสามารถพบปัญหาในการท าธุรกิจแพท่ีพกั
แรมดงัตอ่ไปนี ้

ด้านคุณภาพการบริการพบว่าปัญหาท่ีผู้ ประกอบการแพท่ีพักแรมต้องการให้
หน่วยงานภาครัฐช่วยสนับสนุนในด้านท่ีพกัและความพร้อมรวมถึงความสะอาดของสิ่ง
อ านวยความสะดวกบนแพท่ีพักแรมรวมถึงห้องน า้เพ่ือยกระดับการให้การต้อนรับกับ
นักท่องเท่ียวท่ีมีศักยภาพสูง ดังท่ีผู้ ประกอบการแพท่ีพักนักท่องเท่ียวกล่าวไว้ว่า                    
“เราต้องการให้หน่วยงานราชการของรัฐสนับสนุนในเร่ืองแพท่ีพักในด้านสิ่งท่ีมีความ
ต้องการท่ีสุดคือ ห้องน า้ เพราะท่ีแพมีนักท่องเท่ียวไปแวะมากต่อวัน และบางที
นักท่องเท่ียวเป็นร้อยห้องน า้ไม่เพียงพอต่อจ านวนนักท่องเท่ียว ปัญหาเกณฑ์ปฏิบัติ
คณุภาพการบริการด้านบุคลากรเน่ืองจากความต้องการของผู้ประกอบการในด้านการ
พัฒนามาตรฐานแพท่ีพักแรมให้รองรับกับนักท่องเท่ียวท่ีมีศักยภาพสูงดังนัน้สิ่งท่ี
ผู้ประกอบการแพท่ีพกัต้องการให้หน่วยงานภาครัฐสนบัสนนุในด้านการฝึกอบรมพนกังาน
ของแพท่ีพกัแรมให้มีทกัษะในด้านการบริการด้วยไมตรีจิตและการพฒันาทกัษะทางภาษา  

ด้านความปลอดภัยพบว่าปัญหาท่ีผู้ประกอบการท่ีพักแรมนกัท่องเท่ียวต้องการ
ให้หน่วยงานภาครัฐช่วยเหลือและสนบัสนนุคือการอบรมให้ความรู้กบัพนกังานบริการบน
แพท่ีพกันกัท่องเท่ียวเก่ียวกบัการดแูลนกัท่องเท่ียวด้านความปลอดภยั ดงัท่ีผู้ประกอบการ
แพท่ีพักนักท่องเท่ียวได้ให้สัมภาษณ์ไว้ว่า “ต้องการให้หน่วยงานภาครัฐสนับสนุนการ
อบรมให้ความรู้กบัพนกังานบริการบนแพท่ีพกันกัท่องเท่ียวเก่ียวกบัการดแูลนกัทอ่งเท่ียว” 
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นอกจากนีจ้ากการสัมภาษณ์เชิงลึกผู้ ประกอบการแพท่ีพักนักท่องเท่ียวเก่ียวกับความ
ต้องการให้หน่วยงานภาครัฐสนบัสนุนการบริหารจดัการแพท่ีพกัด้านการรักษาพยาบาล  
การส ร้างทุ่นกันค ล่ืน  ระบบการส่ือสารและเรือเร็วช่วยเหลือนักท่องเท่ียว ดัง ท่ี
ผู้ประกอบการแพท่ีพกันกัท่องเท่ียว กล่าวไว้ว่า “เราต้องการให้หน่วยงานราชการของรัฐ
สนับสนุนในเร่ืองแพท่ีพักในด้านการรักษาพยาบาล การสร้างทุ่นกันคล่ืน การส่ือสารท่ี
เพิ่มเติมให้ได้มาตรฐาน พร้อมกับเรือเร็วท่ีจะสามารถช่วยเหลือนักท่องเท่ียวได้ ” 
นอกจากนีผู้้ประกอบการแพท่ีพักนกัท่องเท่ียวอยากให้หน่วยงานภาครัฐช่วยในด้านการ
จดัหาถงัดบัเพลิงท่ีได้มาตรฐานเพ่ือปอ้งกนัอคัคีภยัท่ีอาจเกิดขึน้ จากการสมัภาษณ์เชิงลึก
ผู้ประกอบการแพท่ีพกันกัท่องเท่ียวเก่ียวกับความต้องการให้หน่วยงานภาครัฐสนบัสนุน
การบริหารจดัการแพท่ีพักในด้านการจัดหาถังดบัเพลิงท่ีได้มาตรฐานและอยู่ในสภาพดี
ให้กบัผู้ประกอบการแพ 

ด้านสิ่งแวดล้อมพบว่าปัญหาท่ีผู้ประกอบการแพท่ีพักแรมต้องการให้หน่วยงาน
ภาครัฐช่วยเหลือและสนบัสนนุคือระบบการก าจดัขยะและสิ่งปฏิกลูจากผลการสมัภาษณ์
ผู้ประกอบการแพท่ีพกัแรมพบว่าผู้ประกอบการแพท่ีพกัแรมนกัท่องเท่ียวบางแห่งยงัไม่มี
ระบบถังกักเก็บสิ่งปฏิกูลจากการขบัถ่ายท่ีเป็นมาตรฐาน ทางผู้ประกอบการแพท่ีพกัแรม
จึงต้องการให้ภาครัฐสนบัสนุนในด้านการจดัหาถังบ าบดัท่ีมีคณุภาพดีแต่ราคาถกูให้กับ
ผู้ประกอบการแพท่ีพกัแรม นอกจากนีผู้้ประกอบการแพท่ีพกัแรมยงัต้องการให้หน่วยงาน
ภาครัฐช่วยเหลือด้านจากการสมัภาษณ์เชิงลึกผู้ประกอบการแพท่ีพกันกัท่องเท่ียวเก่ียวกบั
ความต้องการให้หน่วยงานภาครัฐสนับสนุนการบริหารจัดการแพท่ีพักในด้านการ
ประชาสมัพนัธ์แหล่งทอ่งเท่ียว การฝึกอบรมด้านความสะอาดและสิ่งแวดล้อมและการฝึก
อาชีพในการผลิตของท่ีระลึกเพ่ือขายให้กับนักท่องเท่ียว ดังท่ี ผู้ ประกอบการแพท่ีพัก
นกัทอ่งเท่ียว ได้กลา่วไว้วา่ “ต้องการให้หนว่ยงานภาครัฐสนบัสนนุการปรับปรุงและการท า
การประชาสมัพันธ์แหล่งท่องเท่ียว การสนบัสนุนทุนด้านการฝึกอบรมเร่ืองความสะอาด
และสิ่งแวดล้อม การสร้างรายได้จากการผลิตของท่ีระลึกส าหรับนกัท่องเท่ียวของชุมชน
ท้องถ่ิน การจดัการระบบถนนเพ่ือน าไปสู่แหล่งท่องเท่ียวเช่นจากวดัพระบาทห้วยต้นไปสู่
อุทยานฯ" และผู้ ประกอบการแพท่ีพักนักท่องเท่ียวยังต้องการให้หน่วยงานภาครัฐ
สนบัสนุนด้านเรือเก็บขยะ ดงัท่ีผู้ประกอบการแพท่ีพกัแรมได้กล่าวไว้ว่า “เราอยากได้เรือ
เก็บขยะเพราะจะได้ควบคมุขยะได้ทัง้เข่ือน มนัจะสามารถกวาดเก็บทัง้เข่ือนได้แล้วน าไป
ใสร่ถเทศบาลแตต่อนนีบ้รรดาแพเอาใส่ท่ีเรือ”  
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นอกจากนีจ้ากการสมัภาษณ์เชิงลึกผู้ประกอบการแพท่ีพกันกัท่องเท่ียวเก่ียวกับ
ความต้องการให้หน่วยงานภาครัฐสนบัสนนุการบริหารจดัการแพท่ีพกัในด้านการจดัพืน้ท่ี
ส าหรับจอดแพและจดุขึน้-ลงแพ ดงัท่ีผู้ประกอบการแพ กล่าวไว้ว่า “หน่วยงานภาครัฐได้
เข้ามาช่วยเหลือผู้ประกอบการแพหลายเร่ือง แต่สิ่งท่ีอยากให้ช่วยเหลือเพิ่มเติมคือเร่ือง
การจดัพืน้ท่ีส าหรับจอดและจดุขึน้-ลงแพให้เป็นระเบียบ เน่ืองจากในปัจจบุนัการจอดแพ
และการรับ-ส่งนกัท่องเท่ียวยงัไม่มีความเป็นระเบียบท าให้บริเวณเข่ือนอุบลรัตน์ดไูม่เป็น
ระเบียบเทา่ท่ีควร”  
 
หัวข้อที่หก ผลการวิเคราะห์แนวทางการพัฒนาแพที่พักแรมในประเทศไทยให้
เป็นไปตามมาตรฐาน 
ตารางที่  10.3 แสดงผลการวิเคราะห์แนวทางการพฒันาแพท่ีพักแรมในประเทศไทยให้
เป็นไป 

         ตามมาตรฐาน 
มาตรฐาน ตัวชีว้ัด แนวปฏิบตัิ/ รายละเอียด 

ด้านการบริการ 
บคุลากร 

พนกังานมีบคุลกิ 
มารยาท อธัยาศยัที่ดีและ
เป็นมิตร 

การฝึกอบรมการให้บริการด้วยไมตรีจิตและการ
ต้อนรับ  

พนกังานมีความซื่อสตัย์ การให้แนวปฏิบัติหรือกฎระเบียบด้านความ
ซื่อสตัย์กบัพนกังานและการให้รางวลัพนกังานผู้
ปฏิบตัิตามกฎ 

พนกังานแตง่กายสะอาด
ถกูสขุลกัษณะ 

การก าหนด รูปแบบของการแต่ งกายของ
พนกังาน 

พนกังานไมเ่ป็นโรคติดตอ่ การก าหนดให้มีการตรวจสุขภาพพนักงาน
ประจ าปี 

 พนกังานมีทกัษะ ความรู้ 
ความช านาญ สามารถให้
ข้อมลูได้ 

การก าหนดให้มีการทดสอบทักษะความ รู้
เก่ียวกบัภาษาตา่งประเทศ การให้ข้อมลูด้านการ
ทอ่งเที่ยวและการให้รางวลัส าหรับพนกังานท่ีท า
การทดสอบได้ตามเปา้หมาย 

ด้านท่ีพกั ที่พักต้องมีที่นอนที่สบาย
ตามสภาพชุมชนและมี
การเปลี่ยนแปลงทุกครัง้
เมื่อมีนกัทอ่งเที่ยวเข้าพกั 

การก าหนดกฎระเบียบการท าความสะอาด
ห้องพกัของพนกังานให้เป็นลายลกัษณ์อกัษร 
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สิง่อ านวยความสะดวกใน
แพ/ห้องพกัอยูใ่นสภาพท่ี
ใช้งาน 

บ้านพักมีอุปกรณ์เคร่ืองใช้พื น้ฐาน (ประชิด 
สกุณะพัฒน์และคณะ , 2554: 145)  เช่น ที่ปู
นอนหรือเตียงนอน ผ้าหม่ หมอน มุ้ง ห้องน า้ น า้
สะอาดที่ใช้ได้  

มีห้องอาบน า้และส้วมที่
สะอาด 

การก าหนดเป็นลายลกัษณ์อกัษรในการท าความ
สะอาดห้องน า้และส้วม 
และการปฏิบตัิตามกฎของกรมการขนสง่ทางน า้
และพาณิชย์นาวี (2537) ดงันี ้การจดัให้มีถงัเก็บ
ของเสียจากห้องน า้ตามขนาดที่เหมาะสมและ
สามารถสบูถ่ายไปยงัภาชนะรองรับบนบก  

มี ห้ อ ง น ้ า ส่ ว น ก ล า ง
เพียงพอและแยกชาย -
หญิง 

การติดตัง้ห้องน า้ส่วนกลางและแยกชาย-หญิง
ให้เพียงพอต่อสดัสว่นจ านวนนกัท่องเที่ยวที่เข้า
พกั 

มีการก าจัดแมลงที่ เป็น
อันตรายต่อสุขภาพอยู่
เสมอ 

การก าจัดแมลงที่ เป็นอันตรายต่อสุขภาพ 
หมายถึง 
บริเวณแพที่พกัแรมหรือภายในท่ีพกัอาจมีแมลง 
หรือสตัว์บางชนิด 
เช่น แมลงสาป หน ูยงุ มด เป็นต้น การก าจดัไม่
ควรใช้ 
สารเคมีที่อาจมีผลกระทบต่อสุขภาพของแขก
ที่มาพักและพนักงานแต่ควรจะหาวัสดุและ
อุปกรณ์ที่เป็นสิ่งที่มีอยู่ในท้องถ่ินและเป็นภูมิ
ปัญญา เช่น สมนุไพร เคร่ืองดกัสตัว์ เป็นต้น 

ด้านอาหาร อาหารสะอาดถกูหลกั
อนามยัและมีความสด
ใหม ่

อาหาร คือ สิ่ งที่ รับประทานเข้าไปแล้ว เกิด
ประโยชน์โดยผลิตจากวัตถุดิบที่มีคุณภาพใน
ท้องถ่ินและเป็นอาหารประจ าแต่ละท้องถ่ินที่แพ
ที่พกัแรมตัง้อยู่ (ประชิด สกุณะพฒัน์และคณะ, 
2554: 143)   

ภาชนะที่ ใช้สะอาดและ
ปลอดภยั 

ภาชนะ คือ สิ่งที่ใช้รองรับอาหารเพื่อให้บริการ
นักท่องเที่ยวที่พักบนแพที่พักแรมจะต้องได้รับ
การท าความสะอาดอยูเ่สมอ 

ด้านความปลอดภยั ความมั่นคงและแข็งแรง
ของโครงสร้างแพ 

โครงสร้างแพมีความมัน่คง หมายถึง 
สิง่ก่อสร้างบนแพโดยสารนัน้ ท่ีมีชัน้เดียวและมี
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ความสงูไมเ่กิน 3 เมตร  
- ถ้าเป็นแพโดยสารจูง ต้องมีขนาดกว้างไม่เกิน 
9 เมตร ยาวไมเ่กิน 16 เมตร 
- ถ้าเป็นแพโดยสาร ซึ่งจอดอยู่กับที่ ในกรณีที่
ไมม่ีการปักเสา ให้มีขนาดความกว้างไมเ่กิน 10 
เมตร ยาวไมเ่กิน 20 เมตร 

อุ ป ก ร ณ์ ช่ ว ย ชี วิ ต ที่
เพียงพอและติดตัง้ในจุด
ที่มองเห็นชดัเจน 

อปุกรณ์ช่วยชีวิต หมายถึง พวงชชีูพ เคร่ืองลอย
น า้ 
1.มีพวงชูชีพอย่างน้อย 6 พะวง ติดตัง้ไว้ในที่
มองเห็นได้ชดัเจน และหยิบใช้ได้สะดวก  
2. มีเคร่ืองลอยน า้เท่าจ านวนคนที่อยู่บนแพ
โดยสารติดตัง้ไว้ในที่เห็นได้ชัดเจน  และหยิบ
ใช้ได้สะดวก  
3. แผนผงัแสดงต าแหน่งที่ติดตัง้เคร่ืองช่วยชีวิต 
และอุปกรณ์ประจ าแพโดยสาร เช่น  เสือ้ชูชีพ 
น า้ยาดบัเพลงิ และอปุกรณ์อื่น ๆ 

มีระบบสัญญาณเตือน
ภยัที่ใช้งานได้ 24 ชัว่โมง 

ระบบสญัญาณเตือนไฟต้องติดไฟสีแดง 1 ดวง
และต้องสามารถมองเห็นได้รอบทิศ ติดตัง้อยู่ใน
ที่เดน่ชดั 

ระบบไฟส่องสว่างอย่าง
ทัว่ถึงในเวลากลางคืน 

ระบบไฟส่องสว่างหมายถึงแพที่พักแรมต้องมี
ระบบไฟสว่างจากแบตเตอร่ีหรือจากเคร่ือง
ก าเนิดไฟฟา้ 

ป้ า ย บ อ ก ช่ื อ ห รื อ
สัญลักษณ์ในแพแสดง
อยา่งชดัเจน ไมช่ ารุด 

การติดตัง้แผนผังของแพโดยสารไว้ในที่เห็น
เดน่ชดั และชดัเจนเพื่อแสดงรายการดงันี ้ 
- แผนผงัแสดงบริเวณพืน้ท่ีการบรรทกุ 
- แผนผงัแสดงต าแหน่งที่ติดตัง้เคร่ืองช่วยชีวิต 
และอุปกรณ์ประจ าแพโดยสาร เช่น  เสือ้ชูชีพ 
น า้ยาดบัเพลงิ และอปุกรณ์อื่น ๆ  

ราวระเบียงอยู่ในสภาพ
มัน่คง แข็งแรง 

แพต้องมีราวกัน้รอบแพโดยสารอย่างแข็งแรง 
ความสงูไมต่ ่ากวา่ 1 เมตร  

บริเวณพืน้ทางเดินมียาง
กัน ลื่ น และไม่ มี สิ่ ง กี ด
ขวาง 

แพที่พักนักท่องเที่ยวต้องมีการปูยางกันลื่นไว้
บริเวณพืน้ทางเดินไปยงัห้องพกั ทางเดินระหวา่ง
ห้องพกั ทางเดินขึน้-ลงแพท่ีพกัแรม 
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มี ระบบสื่ อสารเพื่ อขอ
ความช่วยเหลือในกรณี
ฉกุเฉิน 

การติดตัง้ระบบสื่อสารที่ เช่ือมโยงระหว่าง
หนว่ยงานของรัฐและผู้ประกอบการแพที่พกัแรม 
 

 การเตรียมความพร้อม
เ ก่ี ย ว กั บ ก า ร ป ฐ ม
พยาบาลเบือ้งต้น 

การเต รียมความพ ร้อม เก่ียวกับการปฐม
พยาบาลเบือ้งต้น แบง่ได้เป็น 2 ประเภท คือ 
- การจัดตัง้หน่วยกู้ ภัยพร้อมอุปกรณ์กู้ ภัยและ
หน่ วยปฐมพยาบาล เบื อ้ ง ต้ น  ไว้ ในจุดที่
เหมาะสมและมีโอกาสสูงต่อการเสี่ยง ทัง้ทาง
อบุตัิเหตแุละอบุตัิภยั 
- การฝึกซ้อมรับมือกับการเกิดอุบัติเหตุและ
อบุตัิภยั 

ถังดับเพลิงและอุปกรณ์
ควบคมุไฟฟา้อยูใ่นสภาพ
ใช้งานได้ 

เคร่ืองดบัเพลงิชนิดหิว้เคลื่อนที่ได้ ขนาดน า้หนกั
ไมน้่อยกวา่ 10 ปอนด์ จ านวน 2 เคร่ือง 

มีการจัดยามดูแลความ
ปลอดภยั 24 ชัว่โมง 

การจัดเจ้าหน้าที่ประจ าจุดบริเวณแพที่พกัแรม
และการจัดการฝึกอบรมให้กับเจ้าหน้าที่ดูแล
ความปลอดภยัและระวงัภยัอยา่งสม ่าเสมอ 

มี เอ ก ส า รห รือ ข้ อ มู ล
ตักเตือนนักท่องเที่ยวใน
การเก็บรักษา 

การจัดท าเอกสารแนะน าข้อมูล ข่าวสารของ
สถานที่ท่องเที่ยวพร้อมทัง้แนะน าเร่ืองปฏิบัติ
และการหลี ก เลี่ ย งไม่ ใ ห้ ป ระสบความ ไม่
ปลอดภยั 

ด้านสิง่แวดล้อม มีถงัแยกขยะในแตล่ะ
ประเภทอยา่งพอเพียง 

การมีถงัส าหรับเก็บเศษอาหารขนาดปริมาตรไม่
น้อยกวา่ 0.2 ลกูบาศก์เมตร ตอ่ 1 ถงั โดยจดัให้
มี จ านวนถงั 1 ถงั ตอ่จ านวนคนโดยสาร 30 คน 
เพื่อน าเศษอาหารขึน้ไปทิง้ในภาชนะรองรับขยะ
บนบก 

มีกิจกรรมรณรงค์ให้
นกัทอ่งเที่ยวชว่ยกนั
รักษาสภาพแวดล้อม 

การจดัตารางกิจกรรมการอนรัุกษ์สิ่งแวดล้อมทัง้
ทางวฒันธรรมและทางธรรมชาติเป็นรายเดือน
โดยการร่วมมือระหว่างหน่วยงานภาครัฐ 
ผู้ประกอบการแพที่พกัแรมและนกัทอ่งเที่ยว 

ลกัษณะแพมคีวาม
กลมกลนืกบัธรรมชาต ิ

ลักษณะรูปแบบของแพที่พักต้องเป็นไปตาม
ระเบียบของกรมการขนส่งทางน า้และพาณิชย์
นาวี(2537) คือ 
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“แพโดยสาร” หมายความวา่ แพหรือสิง่ลอยน า้ที่
ท าด้วยไม้ หรือวสัดุอื่นที่คล้ายคลึงกันน ามาผูก
ติดกัน โดยใช้ไม้หรือสิ่งอื่นท าเป็นพืน้วางอยู่บน
แพ หรือเป็นทุ่นลอย โดยใช้ไม้หรือสิ่งอื่นวางอยู่
บนทุ่นลอย ส าหรับใช้เป็นยานพาหนะลอยน า้ 
การใช้สต้ีอง 
กลมกลืนกบัธรรมชาติ เช่น สีเขียวและสีน า้ตาง 
รูปแบบของแพที่พกัต้องมีความเป็นเอกลกัษณ์
เฉพาะท้องถ่ิน 

 การควบคมุปริมาณ
นกัทอ่งเที่ยวในแพ 

แพโดยสารจะมีคนโดยสารได้ตามจ านวนที่ทาง
ราชการก าหนด โดยก าหนดจ านวนคนโดยสาร
จากการน าพืน้ที่ ท่ีก าหนดใช้โดยสาร 1 ตาราง
เมตร ต่อคนโดยสาร จ านวน 1 คน ฉะนัน้ หาก
พืน้ที่ของแพที่ก าหนดใช้โดยสารมี 30 ตาราง
เมตร ก็มีคนโดยสารบนแพนัน้ได้ จ านวน 30 
คน  

ถงัเก็บสิง่ปฏิกลูจาก
ห้องน า้ไมส่ง่กลิน่เหม็น 

การจัดให้มีถังเก็บของเสียจากห้องน า้ตาม
ขนาดที่เหมาะสม และสามารถสูบถ่ายไปยัง
ภาชนะรองรับบนบก  

มีเอกสารหรือข้อมลูชีแ้จง
กฎระเบียบของการ
อนรัุกษ์สิง่แวดล้อม 

การแจกเอกสารและการติดตัง้ข้อมูลเก่ียวกับ
กฎระเบียบเก่ียวกบัการอนรัุกษ์สิ่งแวดล้อมของ
แพที่พักแรมไว้ในบริเวณที่ เห็นเด่นชัดและ
ชดัเจน  

การควบคมุระดบัการใช้
เสยีง 

การติดตัง้ข้อมลูเก่ียวกบักฎระเบียบการควบคมุ
ระดบัการใช้เสยีงของแพที่พกัแรมไว้ในบริเวณที่
เห็นเดน่ชดัและชดัเจน 

การควบคมุเวลาการใช้
เสยีงบริเวณแพท่ีพกั 

การติดตัง้ข้อมลูเก่ียวกบักฎระเบียบการควบคมุ
เวลาการใช้ เสียงบริเวณแพที่พัก แรมไว้ใน
บริเวณที่เห็นเดน่ชดัและชดัเจน 

การเก็บขยะขึน้มาทิง้บน
เขื่อน 

การติดตัง้ข้อมูลเก่ียวกับก าหนดเวลาการเก็บ
ขยะ 

มีการน าวสัดทุี่ไมใ่ช้แล้ว
ไปใช้ให้เกิดประโยชน์ 

การติดตัง้ถังแยกขยะบริเวณแพที่พักแรม
นักท่องเที่ยวและมีการรณรงค์เป็นลายลกัษณ์



 - 253 -  
 

 

อั ก ษ ร เพื่ อ ก ร ะ ตุ้ น ใ ห้ ทั ้ง นั ก ท่ อ ง เที่ ย ว 
ผู้ประกอบการ พนกังานเพื่อเป็นแนวปฏิบตัิ 

วสัดหุรือผลติภณัฑ์ที่ใช้
บนแพท่ีพกั เช่น 
ผลติภณัฑ์ท าความ
สะอาดเป็นมติรกบั
สิง่แวดล้อม 

การใช้วัสดุหรือผลิตภัณฑ์  เช่น สบู่  ยาสีฟัน 
แชมพูสระผม น า้ยาล้างจาน ที่ ท ามาจาก
สว่นผสมวตัถดุิบทางธรรมชาติ 

ผู้ประกอบการร่วมมือกับ
หน่วยงานรัฐบาลช่วยกัน
รักษาสิ่งแวดล้อมในการ
ตกัเตือนนกัท่องเที่ยวที่ท า
ผิ ด  เช่ น  ห้ าม ขี ด เขี ย น
ต้นไม้ห้ามเด็ดดอกไม้ 

การติดตัง้ป้ายรณรงค์การรักษาสิ่งแวดล้อมและ
การห้ามกระท าผิด เช่น ป้ายการห้ามซือ้-ขาย
สตัว์ป่าและพรรณไม้ การห้ามจับสตัว์น า้ในฤดู
วางไข ่

  
การประยุกต์ของผลการวิจัย 

จากการอภิปรายผลน าไปสู่ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย โดยพิจารณาจากทัง้ด้าน
การบริการ ด้านสิ่งแวดล้อม และด้านความปลอดภยั จากหน่วยงานท่ีเก่ียวข้องและความ
คดิเห็นของนกัทอ่งเท่ียวสรุปได้ดงันี ้

หน่วยงานภาครัฐบาล 

จากผลการวิจยัและหลกัการท่ีใช้ในโครงการวิจยัเร่ืองการพฒันามาตรฐานแพท่ี
พักแรมในประเทศไทย เม่ือโครงการวิจัยด าเนินการเสร็จสมบูรณ์แล้ว ท าให้ทีมวิจัยได้
ข้อมลูเก่ียวกบัมาตรฐานแพท่ีพกัแรมในประเทศไทย 3 ด้าน ดงันี ้ด้านคณุภาพการบริการ 
ด้านความปลอดภัยและด้านสิ่งแวดล้อม ท าให้หน่วยงานภาครัฐสามารถน าข้อมูล
ดงักลา่วไปใส่ลงในฐานข้อมลูด้านมาตรฐานการทอ่งเท่ียวไทย เพ่ือน าไปสู่การประยกุต์ใช้
ในการพฒันาการท่องเท่ียวทางน า้ในรูปแบบท่ีหลากหลายเพ่ือให้นกัท่องเท่ียวมีทางเลือก
มากขึน้  

นอกจากนี ้หน่วยงานภาครัฐสามารถน าผลการวิจยัไปประยกุต์ใช้ในการวางแผน
งานการตลาดส าหรับอุตสาหกรรมท่องเท่ียวบริเวณเข่ือนในประเทศไทย โดยเฉพาะการ
ประชาสมัพนัธ์การท่องเท่ียวบริเวณเข่ือนเร่ืองการบริการ ความปลอดภยั และการอนรัุกษ์
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สิ่งแวดล้อม ซึ่งนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติให้ความส าคัญเป็นอย่างมาก และจะท าให้
นกัทอ่งเท่ียวมีความมัน่ใจมากย่ิงขึน้ในการมาพกับนแพ 

หน่วยงานภาครัฐส่วนกลางสามารถน าข้อมูลวิจยัดงักล่าวไปประยุกต์ใช้ในการ
ท างานร่วมกบัหน่วยงานภาครัฐสว่นท้องถ่ินเพ่ือให้การทอ่งเท่ียวแพท่ีพกัแรมเกิดประโยชน์
สงูสดุตอ่ภาครัฐ, ภาคเอกชน, ชมุชน, และนกัท่องเท่ียว และนบัว่าเป็นอีกผลงานหนึ่งของ
งานวิจยั สกอ. ท่ีผา่นกระบวนการสร้างความรู้และสามารถความรู้ไปใช้ประโยชน์ได้จริงใน
ทุกภาคส่วน โดยเฉพาะหน่วยงานท่ีมีรูปแบบบริหารราชการเฉพาะอย่างองค์การบริหาร
ส่วนต าบล (อบต.) ท่ีต้องการความรู้และเคร่ืองมือการพัฒนาแบบใหม่ๆ  มารองรับการ
บริหารจดัการให้มีประสิทธิภาพและประสิทธิผลมากกวา่เดมิ 

ผู้ประกอบการภาคเอกชน 

จากผลการวิจยัและหลกัการท่ีใช้ในโครงการวิจยัเร่ืองการพฒันามาตรฐานแพท่ี
พักแรมในประเทศไทย เม่ือโครงการวิจัยด าเนินการเสร็จสมบูรณ์แล้ว ท าให้ทีมวิจัยได้
ข้อมลูเก่ียวกบัมาตรฐานแพท่ีพกัแรมในประเทศไทย 3 ด้าน ดงันี ้ด้านคณุภาพการบริการ 
ด้านความปลอดภัยและด้านสิ่งแวดล้อม ท าให้ผู้ประกอบการแพท่ีพกัและแพร้านอาหาร
สามารถน าข้อมูลดังกล่าวไปจัดท าระเบียบข้อปฏิบัติท่ีเป็นรูปเล่มและจัดท าป้ายติด
ประกาศบนแพท่ีพกั เพ่ือสร้างความเช่ือมั่นให้กับนกัท่องเท่ียวในการมาท่องเท่ียวบนแพ 
นอกจากนัน้ผู้ประกอบการแพท่ีพักยังสามารถน าข้อมูลวิจัยมาประยุกต์ใช้ในการจัดท า
แบบสอบถามหรือแบบส ารวจด้านความพึงพอใจท่ีนกัท่องเท่ียวมีต่อแพท่ีพกั เพ่ือน าไปสู่
การปรับปรุงกิจการ   

ผลงานวิจยัยงัได้น าไปสูก่ารประยกุต์ใช้ในการหาวิธีสร้างรายได้เพ่ือชว่ยแก้ปัญหา
เศรษฐกิจของคนท้องถ่ินในพืน้ท่ีบริเวณเข่ือนท่ีมีแพท่ีพกัและแพร้านอาหาร และนบัว่าเป็น
อีกผลงานหนึง่ของงานวิจยั สกอ. ท่ีผา่นกระบวนการสร้างความรู้และสามารถความรู้ไปใช้
ประโยชน์ได้จริงในภาคเอกชนโดยเฉพาะผู้ประกอบการท่ีท าธุรกิจบริเวณเข่ือน 

สถานศึกษา 

จากผลการวิจยัและหลกัการท่ีใช้ในโครงการวิจยัเร่ืองการพฒันามาตรฐานแพท่ี
พักแรมในประเทศไทย เม่ือโครงการวิจัยด าเนินการเสร็จสมบูรณ์แล้ว ท าให้ทีมวิจัยได้
ข้อมลูเก่ียวกบัมาตรฐานแพท่ีพกัแรมในประเทศไทย 3 ด้าน ดงันี ้ด้านคณุภาพการบริการ 
ด้านความปลอดภยั และด้านสิ่งแวดล้อม ท าให้สถานศกึษาสามารถประยกุต์ใช้ข้อมลูวิจยั
ในการเรียนการสอนทัง้ในระดบัปริญญาตรี ปริญญาโท และปริญญาเอก ดงันี ้
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ระดับปริญญาตรี อาจารย์ผู้ สอนสามารถน าข้อมูลวิจัยมาประยุกต์ใช้เป็น

กรณีศึกษาในรายวิชาท่ีเก่ียวข้อง อาทิเช่น วิชาการวิจยัส าหรับการท่องเท่ียว การจดัการ

ความเส่ียงและความปลอดภยัของการท่องเท่ียว การท่องเท่ียวทางเลือก การจดักิจกรรม

นนัทนาการเพ่ือการท่องเท่ียว การจดัการธุรกิจท่ีพกั เป็นต้น ซึ่งข้อมลูวิจยัดงักล่าวจะเป็น

ประโยชน์ต่อการจัดกิจกรรมในชัน้เรียนส าหรับนักศึกษาเป็นอย่างมาก  โดยการใช้

กรณีศึกษาเป็นบทเรียน และยังช่วยแก้ปัญหาการเรียนจากต าราอย่างเดียวได้อีกด้วย 

นอกจากนีน้กัศกึษายงัได้เรียนรู้กรณีศกึษาท่ีเกิดขึน้ในประเทศไทย ท าให้นกัศกึษาเห็นถึง

แนวทางในการพฒันาการท่องเท่ียวไทยได้ชดัเจนกวา่กรณีศกึษาจากต ารา (ส่วนใหญ่เป็น

กรณีศกึษาตา่งประเทศ) และสามารถน าไปประยกุต์ใช้ในรายวิชาอ่ืนได้อีกด้วย 

ระดบัปริญญาโท อาจารย์ผู้สอนสามารถน าข้อมลูวิจยัมาประยกุต์ใช้เป็นแนวทาง

ในการท าวิทยานิพนธ์ ซึ่งข้อมูลวิจยัดงักล่าวสามารถแตกแขนงออกมาท าวิทยานิพนธ์ได้

อีกหลายเร่ือง โดยนักศึกษาสามารถแยกท าเป็นรายเข่ือนในหัวข้อต่างๆ และท า

วิทยานิพนธ์เร่ืองธุรกิจท่ีพกัอ่ืนๆ โดยสามารถแยกออกมาเป็นแตล่ะด้าน 

ระดบัปริญญาเอก อาจารย์ผู้สอนสามารถน าข้อมูลวิจยัมาประยุกต์ให้นกัศกึษา

ต่อยอดท าวิจยั เพ่ือน าไปตีพิมพ์เผยแพร่ในระดบัชาติและระดบันานาชาติ ซึ่งหน่วยงาน

สามารถน าข้อมลูไปใช้ให้เกิดประโยชน์สงูสดุ ซึง่เป็นการแก้ปัญหางานวิจยัท่ีไม่ได้น ามาใช้

ประโยชน์อยา่งแท้จริง 

 

ข้อเสนอแนะเกี่ยวกับการวิจัยในขัน้ต่อไป 
จากผลการวิจยัและการอภิปรายเทียบเคียงกบัผลงานวิจยัในอดีตท าให้สามารถ

รวบรวมความรู้ท่ีได้เพ่ือเรียบเรียงเป็นค าแนะน าส าหรับการพฒันาและค าแนะน าส าหรับ
การวิจัยในอนาคต ดังนี ้การต่อยอดการวิจัยเร่ืองการพัฒนามาตรฐานแพท่ีพักแรมใน
ประเทศไทย หากหวัข้อวิจยัยงัคงอยู่ในประเทศไทย ควรจะมีการวิจยัด้านการจดัการการ
ท่องเท่ียวอย่างยั่งยืนบริเวณเข่ือนในประเทศไทย, การศึกษารูปแบบการท่องเท่ียว
ทางเลือกบริเวณเข่ือนในประเทศไทย ศักยภาพอุตสาหกรรมท่องเท่ียวบริเวณเข่ือนใน
ประเทศไทย เป็นต้น แตเ่พ่ือให้การตอ่ยอดงานวิจยัรองรับประชาคมอาเซียน ควรจะมีการ
วิจัยท่ีสามารถบริหารจัดการร่วมกับประเทศในกลุ่มอาเซียน อาทิ เช่น การศึ กษา
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เปรียบเทียบการพัฒนามาตรฐานแพท่ีพักแรมระหว่างประเทศไทยกับประเทศในกลุ่ม
อาเซียน, การศกึษาเปรียบเทียบศกัยภาพของแหลง่ทอ่งเท่ียวบริเวณเข่ือนระหวา่งประเทศ
ไทยกับประเทศในกลุ่มอาเซียน เป็นต้น ซึ่งคณะนกัวิจยัได้ให้ความเห็นว่าหวัข้อดงักล่าว
จะท าให้งานวิจยัเร่ืองการพัฒนามาตรฐานแพท่ีพักแรมในประเทศไทยมีคุณภาพอย่าง
ยัง่ยืนและสร้างรูปแบบของการท่องเท่ียวเชิงบูรณาการได้ เน่ืองจากในระหว่างการเก็บ
ข้อมลูภาคสนาม คณะนกัวิจยัได้สร้างสายสมัพนัธ์กบัหนว่ยงานภาครัฐและผู้ประกอบการ
ภาคเอกชนในพืน้ท่ี ท าให้สามารถลงพืน้ท่ีเก็บข้อมลูทัง้เชิงคณุภาพและเชิงปริมาณในการ
ตอ่ยอดงานวิจยัท่ีได้เสนอแนะไปนัน้ได้สะดวกยิ่งขึน้ 
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สรุปท้ายบท 
 ผู้บริหารการตลาดทุกระดบัและทุกหน่วยธุรกิจต้องมีการตดัสินใจอยู่ตลอดเวลา              
การตดัสินใจท่ีถูกต้องและมีประสิทธิผลจะขึน้อยู่กับคุณภาพของข้อมูล ดงันัน้ การวิจัย
การตลาดมีบทบาทส าคญัการจดัหาข้อมลูท่ีถกูต้องและมีประโยชน์ เพ่ือให้ธุรกิจสามารถ
แข่งขนัในตลาด และส่งมอบคณุค่าท่ีเหนือกว่าให้แก่นักท่องเท่ียว ซึ่งคณุค่าของการวิจยั
การตลาดเกิดจากการลดความไมแ่นน่อน โดยใช้ข้อมลูสารสนเทศ (Information) เพ่ือชว่ย
ให้เกิดการตดัสินใจเก่ียวกบักลยทุธ์และยทุธวิธีการตลาด เพ่ือบรรลเุปา้หมายขององค์การ
ได้ ถึงแม้ว่าการวิจยัการตลาดจะช่วยลดความผิดพลาดในการตดัสินใจของผู้บริหาร แต่
การวิจัยการตลาดไม่ใช่ยาสารพัดโรคท่ีจะน ามาใช้ได้ในทุกสถานการณ์ กล่าวคือ เม่ือ
ผู้บริหารต้องการข้อมูลเพ่ือช่วยในการตดัสินใจ ผู้บริหารไม่ควรท่ีจะท าการวิจยัการตลาด
ทันที โดยปราศจากกรไตร่ตรองถึงความเหมาะสมหรือความจ าเป็นในการท าวิจัยซึ่ง
ผู้บริหารควรศกึษาถึงปัจจยัตา่ง ๆ ตอ่ไป 
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ค าถามทบทวน 
ข้อ 1. การท าวิจยัเพ่ือศกึษาพฤตกิรรมของนกัท่องเท่ียว ซึง่เจ้าของธุรกิจบริการ
สามารถน าไปใช้ประโยชน์ได้อยา่งไร 
ข้อ 2. รูปแบบของการวิจยัลกูค้ามีสองลกัษณะ คืออะไรบ้าง 
ข้อ 3. ให้อธิบายถึงรูปแบบการวิจยัเชิงปริมาณ  
ข้อ 4. ให้อธิบายถึงรูปแบบการวิจยัเชิงคณุภาพ 
ข้อ 5. แบบสอบถาม (Questionnaire) คืออะไร 
ข้อ 6. ค าถามปลายเปิด (Open Ended) หมายถึงอะไร พร้อมยกตวัอยา่ง 
ข้อ 7. ค าถามปลายปิด (Closed Ended) หมายถึงอะไร พร้อมยกตวัอยา่ง 
ข้อ 8. การวดัทศันคตแิบบ Likert Scale หมายถึงอะไร พร้อมยกตวัอยา่ง 
ข้อ 9. การวดัทศันคตแิบบ Semantic Differential Scale หมายถึงอะไร พร้อม

ยกตวัอย่าง 
ข้อ 10. การจดัล าดบั (Rank-Order Scale) หมายถึงอะไร พร้อมยกตวัอยา่ง 
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