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บทที่  1 
 

ความรู้เบื้องต้นเกี่ยวกับพฤตกิรรมนักท่องเที่ยว 
 

ความน า 

ปัจจุบันอุตสาหกรรมท่องเที่ยวมีความส าคัญต่อเศรษฐกิจของประเทศต่างๆทั่วโลกเป็น

อย่างมาก  เนื่องจากเป็นอุตสาหกรรมที่สร้างรายได้และก่อให้เกิดการจ้างงานให้กับประชาชน

ภายในประเทศ  เช่นเดียวกับประเทศไทยในปัจจุบันมีศักยภาพในการแข่งขันอยู่ในระดับสูงและ

มีโอกาสเพิ่มรายได้ต่อคนและการต่อยอดไปสู่บริการอื่นๆ ที่เกี่ยวข้องกับการท่องเที่ยว                     

(การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย. 2558)  ทั้งนี้ประเทศไทยเป็นหนึ่งในประเทศที่นักท่องเที่ยวให้

ความสนใจและนิยมเดินทางมาท่องเที่ยวรวมทั้งการใช้บริการในธุรกิจบริการด้านการท่องเที่ยว

อย่างต่อเนื่องเพราะนักท่องเที่ยวเลงเห็นถึงความคุ้มค่าของการเดินทางได้สัมผัสแหล่ง

ท่องเที่ยวที่สวนงามและหลากหลาย รวมถึงค่าใช้จ่ายในการท่องเที่ยวที่มีความคุ้มค่า ท าให้แต่

ละปีจ านวนนักท่องเที่ยวเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่องรัฐบาลไทยจึงได้มีการพัฒนาประเทศเพื่อ

ตอบสนองความต้องการของนักท่องเที่ยวในการเดินทางท่องเที่ยวดังนั้นเพื่อให้ธุรกิจบริการ

และหนว่ยงานที่เกี่ยวข้องกับการท่องเที่ยวได้ทราบถึงพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวที่มาท่องเที่ยว

ในประเทศไทยต้องการได้รับการให้บริการแบบใด ท าให้เราต้องมีการศึกษาพฤติกรรมของ

นักท่องเที่ยวในแตล่ะแงมุ่มเพื่อน ามาประยุกต์ในการให้บริการอย่างถูกต้อง 

ทั้งนี้พฤติกรรมของมนุษย์มีการเปลี่ยนแปลงไปตามสภาพของสังคม  วัฒนธรรม  

สิ่งแวดล้อม หรือกระแสความนิยมการใช้ชีวิต  หากมองพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวในยุค

ปัจจุบันจะพบว่านักท่องเที่ยวจะมีพฤติกรรมท าอะไรรวดเร็ว  ไม่ต้องการอะไรที่ซับซ้อน  

เนื่องจากปัจจุบันมีการน าเอาเทคโนโลยีที่ทันสมัยเข้ามาช่วยในชีวิตประจ าวัน  ท าให้ทุกอย่าง

ดูงา่ยขึ้น และรวดเร็วขึ้นไม่ตอ้งรอเวลานาน  ท าให้ตอบสนองกับความตอ้งการของนักท่องเที่ยว

ในปัจจุบันได้  จึงท าให้ธุรกิจบริการที่เกี่ยวข้องกับการท่องเที่ยวจะต้องมีการปรับเปลี่ยนการ

ให้บริการตามพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวโดยการให้บริการทุกอย่างผ่านระบบอินเตอร์เน็ต ซึ่ง

สะดวกและรวดเร็ว  ทั้งนี้ถือเป็นการให้บริการของธุรกิจสามารถตอบสนองกับความต้องการ

ของนักท่องเที่ยว  อกีทั้งจะท าให้ธุรกิจประสบความส าเร็จเป็นที่นิยมของนักท่องเที่ยว 

 





ความหมายและประเภทของพฤติกรรมของมนุษย์ 

 1.  ความหมายของพฤติกรรมมนุษย์ 

ได้มีนักวิชาการหลายท่านให้ความหมายของค าว่า “พฤติกรรม” ไว้แตกต่างกัน

มากมาย ดังจะยกตัวอย่างต่อไปนี ้ 

1)  พฤติกรรม (Behavior) หมายถึง การกระท าอาการที่แสดงออกทางกล้ามเนื้อ 

ความคิดของบุคคลที่ตอบสนองต่อสิ่งเร้าภายในจิตใจและภายนอก อาจท าไปโดยรู้ตัวหรือไม่

รู้ตัว อาจเป็นพฤติกรรมที่พึงประสงค์และไม่พึงประสงค์ผู้อื่นอาจสังเกตการกระท านั้นได้และ

สามารถใช้เครื่องมือทดสอบได้  (ราชบัณฑิตยสถาน  2525, หน้า 573 อ้างถึงใน วิธี แจ่มก

ระทึก, 2541, หนา้ 14) 

2)  พฤติกรรม (Behavior) หมายถึง ปฏิกิริยาและกิจกรรมทุกชนิดที่มนุษย์

แสดงออกทางรูปธรรม  นามธรรม สังเกตได้ด้วยประสาทสัมผัส วาจา  และการกระท า

สามารถแบ่ งพฤติกรรมออกได้ เป็น   2  ประ เภท   คือ   พฤติกรรมภายนอก  (Overt 

Behavior)  ซึ่งเป็นการกระท าที่สังเกตได้ด้วยประสาทสัมผัสหรืออาจใช้เครื่องมือช่วย และพฤติกรรม

ภายใน (Covert Behavior ) ซึ่งเป็นกระบวนการที่เกิดขึ้นภายในจิตใจ บุคคลอื่นไม่สามารถสังเกต

ได้ (สิทธิโชค วรานุสันติกุล, 2529.  หนา้ 9 – 11 อ้างถึงใน เฉลิมพล ตันสกุล, 2541, หนา้ 2) 

3) พฤติก ร รม  (Behavior)  หมายถึง  ก ารกระท าที ่สัง เ กต ได้เ ช่น การ

พูด การเดิน  การเต้นของหัวใจ  การรับรู้  การคิด  การจ า  และการรู้สึก  การกระท าที่สังเกต

ไม่ได้  เช่น  ผู้กระท ารู้ตัว  ไม่รู้ตัวหรือเป็นพฤติกรรมที่พึงประสงค์และไม่พึงประสงค์เป็นการ

กระท าเพื่อตอบสนองความต้องการของแต่ละบุคคล  ซึ่งสัมพันธ์กับสิ่งกระตุ้นภายในและ

ภายนอก (โยธิน ศันสนยุทธ, 2533, หนา้ 3 อ้างถึงในอัครฤทธิ์ หอมประเสรฐิ, 2543, หนา้ 10) 

4)  พฤติกรรม หมายถึง  เป็นการกระท าหรอืตอบสนองการกระท าทางจิตวิทยา

ของแต่ละบุคคลและเป็นปฏิสัมพันธ์ในการตอบสนองสิ่งกระตุ้นภายในหรือภายนอกรวมทั้งเป็น

กิจกรรมการกระท าต่าง ๆ ที่เป็นไปอย่างมีจุดหมาย สังเกตเห็นได้หรือเป็นกิจกรรมการกระท า

ต่าง ๆ ที่ได้ผ่านการใคร่ครวญแล้วหรือเป็นไปอย่างไม่รู้ตัว (Goldenson, 1984, หน้า 90) 

5) พฤติกรรม  หมายถึง  การกระท าทุกอย่างของบุคคลทั้งที่โดยรู้สึกตัวและไม่

รู้สกึตัว  แบ่งเป็นพฤติกรรมภายนอก  และพฤติกรรมภายใน  (ตามทฤษฎีของ Abraham Maslow) 

6)  พฤติกรรม (Behavior) หมายถึง ทุก ๆ สิ่งที่บุคคลท าซึ่งสามารถสังเกตได้

โดยตรง หรืออยู่ในกระบวนการทางจิตใจ ซึ่งได้แก่ความคิด ความรู้สึก และแรงขับซึ่งเป็น
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ประสบการณ์ของแต่ละบุคคลที่ไม่สามารถจะสังเกตได้โดยตรง (Allen and Santrock.1993:8 ,

ภาณุวฒัน์ ศวิะสกุลราช.2545) 

7)  พฤติกรรม (behavior) หมายถึง การกระท าหรือการแสดงออกของสัตว์เพื่อ

ตอบสนองต่อสิ่งเรา หรอืสิ่งที่มากระตุ้น (stimulus) ซึ่งอาจจะเกิดขึ้นทันทีหรอืเกิดขึ้นหลังจากที่

ถูกกระตุน้มาแล้วระยะหนึ่ง. (บุญเกื้อ วัชรเสถียร .2543.เอกสารประกอบการสอนวิชา 424111 

Principles of Biology,2543) 

 

 

 

 

  

 

 

 

 
 

 

 

ภาพที ่1.1  :พฤติกรรมเกี่ยวของกับการท างานของระบบประสาท กล้ามเนื้อและฮอร์โมน 

ที่มา :  บุญเกื้อวัชรเสถียร. เอกสารประกอบการสอน1/2543 วิชา 424 111 Principles of 

Biology,2543 

 

8)  พฤติกรรม (Behavior) หมายถึง ปฏิกิริยาหรือพฤติกรรมของสิ่งมีชีวิตซึ่ง

สามารถสังเกตได้หรือไม่ก็ตาม ถ้าสิ่งมีชีวิตนั้นเป็นคน พฤติกรรมของคนก็หมายถึง ปฏิกิริยา

ต่าง ๆ ที่บุคคลแสดงออกมา ซึ่งมีทั้ง พฤติกรรมภายใน (Covert  Behavior) หมายถึง กิจกรรม

ปฏิกิริยาภายในตัวบุคคล มีทั้งที่เป็นรูปธรรมและนามธรรม แม้ว่าพฤติกรรมภายในที่เป็น

รูปธรรมจะไม่สามารถสังเกตได้  โดยตรง แต่ก็สามารถใช้เครื่องมือบางอย่างช่วยในการวัดได้ 

เช่น การเต้นของหัวใจ การท างานของปอด ฯลฯ ส าหรับพฤติกรรมที่เป็นนามธรรม ได้แก่

ความรู้สึกนึกคิด ความเชื่อ ทัศนคติ ค่านิยม โดยพฤติกรรมภายนอกนี้ไม่สามารถมองเห็นได้ 

ส่ิงกระตุน้ภายใน 

ส่ิงกระตุน้ภายนอก 

อวยัวะรับ

ความรู้สึก 

ประสาทรับ

ความรู้สึก 

ระบบประสาท

ส่วนกลาง 

ประสาท

สั่งงาน 

อวยัวะตอบสนอง

ความรู้สึก 

พฤติกรร

ม 
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และไม่สามารถใช้เครื่องมือตรวจสอบได้ แต่อาจวัดโดยทางอ้อมโดยผ่านตัวแปรอื่น พฤติกรรม

ภายในมีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมภายนอกที่แสดงออกมา ซึ่งอาจสอดคล้องหรือไม่

สอดคล้องกันก็ได้ส าหรับพฤติกรรมภายนอก (Overt  Behavior) เป็นสิ่งที่มองเห็นได้ตลอดเวลา 

เช่น การพูด การแสดงอากัปกิริยาต่าง ๆ อาจเป็นการแสดงออกขณะรู้สึกตัวหรือไม่รู้สึกตัว

(พันธุ์ทิพย์ รามสูตร .2540, หนา้ 141)  

9)  พฤติกรรม  (Behaviors)  หมายถึง   กริยาอาการหรือปฏิกิริยาที่แสดงออก

หรือเกิดขึ้น  เมื่อเผชิญกับสิ่งเร้า  ซึ่งจะมาจากภายในร่างกายหรือภายนอกร่างกายก็ได้  และ

ปฏิกิริยาที่แสดงออกนี้มิได้เป็นพฤติกรรมทางกายเท่านั้นแต่รวมถึงพฤติกรรมภายในจิตใจด้วย  

(อุทัย  หิรัญโต, 2526:14)  

จากนิยามของความหมายของค าว่า “พฤติกรรม”  ที่นักวิชาการทั้งหลายได้ให้

ความหมายพอสรุปความหมายได้ว่า “พฤติกรรม” คือ กริยาอาการที่แสดงออกหรือปฏิกิริยา

โต้ตอบเมื่อเผชิญกับสิ่งเร้าหรือสถานการณ์ต่าง ๆ ซึ่งท าให้เกิดการแสดงออกถึงอาการต่าง ๆ 

เชน่ การเดิน การพูด การเขียน การคิด การเต้นของหัวใจ เป็นต้น   สว่นสิ่งเรา้ที่มากระทบแล้ว

ก่อใหเ้กิดพฤติกรรมก็อาจจะเป็นสิ่งเร้าภายใน และสิ่งเร้าภายนอก  

1)  สิ่งเร้าภายใน ได้แก่ สิ่งเร้าที่เกิดจากความต้องการทางกายภาพ เช่น ความ

หวิ ความกระหาย  

2)  สิ่งเร้าภายนอก ได้แก่ สิ่งกระตุ้นต่าง ๆ สิ่งแวดล้อมทางสังคมที่สามารถ

สัมผัสได้ด้วยประสาททั้ง 5 คือ หู ตา คอ จมูก การสัมผัส 

นอกจากนี้สิ่งเร้าที่มีอิทธิพลที่จะจูงใจให้บุคคลแสดงพฤติกรรม ได้แก่ สิ่งเร้าที่

ท าให้บุคคล เกิดความพึงพอใจที่เรียกว่า การเสริมแรง (Reinforcement) ซึ่งแบ่งออกได้เป็น 2 

ชนิด คือ  

1)  การเสริมแรงทางบวก (Positive Reinforcement) คือ สิ่งเร้าที่พอใจท าให้

บุคคลมีการแสดงพฤติกรรมเพิ่มขึ้น เชน่ ค าชมเชย การยอมรับของเพื่อน  

2)  การเสริมแรงทางลบ (Negative Reinforcement) คือ สิ่งเร้าที่ไม่พอใจหรอืไม่

พึงปรารถนาน ามาใช้เพื่อลดพฤติกรรมที่ไม่พงึปรารถนาให้น้อยลง  

 

 2.  ประเภทของพฤติกรรมมนุษย์ 
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การศึกษาพฤติกรรมของมนุษย์ในปัจจุบันสามารถแบ่งประเภทของพฤติกรรม

ของมนุษย์ออกเป็น 2 ประเภท  ซึ่งการแบ่งประเภทของพฤติกรรมนุษย์เพื่อช่วยให้เข้าใจถึง

พฤติกรรมของมนุษย์มากขึ้น 

1.  พฤติกรรมภายนอก  ซึ่งเป็นพฤติกรรมที่สามารถสังเกตเห็นได้ชัดเจนจากการ

แสดงออกของมนุษย์แตล่ะบุคคล  สามารถแบ่งแยกออกเป็น 2 ประเภท คือ 

1.1  พฤติกรรมที่สังเกตได้โดยไม่ต้องใช้เครื่องมือช่วย เช่น การพูด การ

หัวเราะ การร้องไห ้การเคลื่อนไหวของร่างกาย หรอืแม้แต่การเต้นของหัวใจ ซึ่งผูอ้ื่นสังเกตได้โดยอาศัย

ประสาทสัมผัส 

1.2  พฤติกรรมที่ต้องใช้เครื่องมือหรือการวิเคราะห์เชิงวิทยาศาสตร์ เช่น การ

เปลี่ยนแปลงของสารเคมีหรือปริมาณน้ าตาลในกระแสเลือด การท างานของกระเพาะอาหาร

และล าไส้ ซึ่งไม่สามารถสังเกตได้ด้วยตาเปล่าหรอืประสาทสัมผัสเปล่า 

2. พฤติกรรมภายในหรอื “ความในใจ” เป็นพฤติกรรมที่เจ้าตัวเท่านั้นรู้ดถี้าไม่บอก

ใคร ไม่แสดงออกก็ไม่มีใครรู้ได้ดี   เช่น  การจ า การรับรู้   การเข้าใจ การได้กลิ่น การได้

ยิน  การฝัน การหวิ  การโกรธ  ความคิด  การตัดสินใจ  เจตคติ เป็นต้น 

 นอกาจากนี้พฤติกรรมมนุษย์มีความซับซ้อนท าให้ต้องศึกษาโดยละเอียดต่างๆให้มากขึ้น      

แต่อย่างไรก็ตามนักวิชาการได้มีจ าแนกพฤติกรรมมนุษย์ที่เป็นสาระในการศึกษาออกเป็น

ประเภทต่าง ๆ โดยใช้เกณฑ์ในการจ าแนก 5 เกณฑ ์(กุญชร ีค้าขายและคณะ,  2545) ดังนี ้

เกณฑท์ี่ 1  เกณฑใ์นการใชก้ารสังเกตพฤติกรรมสามารถจ าแนกเป็น 2 ประเภท  

  1)  พฤติกรรมภายนอก (Overt Behavior) ซึ่งปรากฏเห็นได้ชัดเจน เช่น 

การหัวเราะ ยิ้ม ร้องไห้ เป็นต้น  

  2)  พฤติกรรมภายใน (Covert Behavior) ซึ่งไม่ปรากฏให้สามารถ

สังเกตได้อย่างชัดเจน เชน่ ความคิด ความรูส้ึก การเข้าใจ ความจ า เป็นต้น 

ดังนั้นพฤติกรรมภายนอกและพฤติกรรมภายในจึงมีความสัมพันธ์เกี่ยวข้องกัน 

กล่าวคือ พฤติกรรมภายนอกและพฤติกรรมภายใน  ต่างก็เป็นตัวก าหนดซึ่งกันและกันที่จะท า

ให้บุคคลแสดงอาการออกมาเป็นพฤติกรรมส่วนตัว เช่น ถ้าพฤติกรรมภายในโศกเศร้า ก็จะ

แสดงออกมาเป็นพฤติกรรมภายนอกทางสีหน้า แววตาก็จะเศร้า ท่าทางเก็บกดเก็บตัว หรือ

ร้องไห้ออกมาได้  

เกณฑท์ี่ 2  เกณฑด์้านแหล่งก าเนิดพฤติกรรมสามารถจ าแนกพฤติกรรมได้เป็น 2 ประเภท 

ได้แก่  
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  1)  พฤติกรรมวุฒิภาวะ (Maturity) ซึ่งเป็นความพร้อมที่เกิดขึ้น โดยมี

ธรรมชาติเป็นตัวก าหนดใหเ้ป็นไปตามเผ่าพันธ์ และวงจรของชีวิตมนุษย์สามารถเกิดพฤติกรรม

นั้นขึ้นมาได้ดว้ยตนเอง ไม่ต้องผา่นประสบการณ์หรอืการฝึกฝน เชน่ การคลาน การรอ้งไห้ การ

นอน เป็นต้น  

  2)  พฤติกรรมที่เกิดจากการเรียนรู้ (Learned) ซึ่งเป็นผลมาจากการ

ได้รับประสบการณแ์ละการฝึกฝน เชน่ การว่ายน้ า การขี่จกรยาน การอา่นหนังสือ เป็นต้น 

เกณฑ์ที่ 3 เกณฑ์ด้านภาวะทางจิตของบุคคลสามารถจ าแนกพฤติกรรมได้เป็น    

2 ประเภท ได้แก่ 

  1)  พฤติกรรมที่กระท าโดยรู้ตัว (Conscious) เป็นพฤติกรรมที่อยู่ใน

ระดับจติส านึก เชน่ วิ่ง เดิน เป็นต้น  

  2)  พฤติกรรมที่กระท าโดยไม่รู้ตัว (Unconscious) เป็นพฤติกรรมที่อยู่

ในระดับจิตไร้ส านึก หรือจิตใต้ส านึก หรือเป็นพฤติกรรมที่ขาดสติสัมปชัญญะ เช่น ฝัน ละเมอ 

เป็นต้น 

เกณฑ์ที่ 4 เกณฑ์ด้านการแสดงออกของอินทรีย์สามารถจ าแนกพฤติกรรมได้เป็น

2 ประเภท ได้แก่ 

  1)  พฤติกรรมทางกาย (Physical activity) เป็นพฤติกรรมที่แสดงออก

โดยใช้อวัยวะของร่างกายอย่างเป็นรูปธรรม เช่น การเคลื่อนไหวร่างกายด้วยแขน หรือขา การ

ปรับเปลี่ยนอิรยิาบถของรา่งกาย การพยักหนา้ การโคลงตัว เป็นต้น  

  2)  พฤติกรรมทางจิต (Psychological activity) เป็นพฤติกรรมที่อยู่

ภายใน เชน่ ความคิด ความเข้าใจ หรอืการเกิดอารมณ์ เป็นต้น 

เกณฑ์ที่ 5 เกณฑ์ด้านการท างานของระบบประสาทสามารถจ าแนกพฤติกรรมได้

เป็น2 ประเภท ได้แก่ 

  1)  พฤติกรรมที่ควบคุมได้ (Voluntary) เป็นพฤติกรรมที่อยู่ในความ

ควบคุมและสั่งการด้วยสมอง จึงสามารถแสดงพฤติกรรมได้ตามที่ต้องการ เช่น การพูดคุย 

การแกว่งแขนขา     

  2)  พฤติกรมมที่ควบคุมไม่ได้ (Involuntary) เป็นการท างานของอนิทรีย์

ที่เป็นไปโดยอัตโนมัติ เช่น ปฎิกิริยาสะท้อน (สะอึก) สัญชาติญาน (สะดุ้ง) และการท างานของ

อวัยวะภายใน เป็นต้น 
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จากเกณฑ์ทั้ง 5 เกณฑ์ สรุปได้ว่า พฤติกรรมหมายถึง  การกระท าทุกอย่างของ

มนุษย์ ทั้งที่ปรากฎชัดเจนและไม่ชัดเจน ในอันที่จะตอบสนองต่อสิ่งเร้าภายในและสิ่งเร้า

ภายนอกเพื่อให้เกิดความสมดุลของระบบในร่างกายและจิตใจ และตอบสนองความต้องการ

ของอินทรีย์ภายในร่างกายของมนุษย์ได้อย่างมีประสิทธิภาพ ซึ่งถือเป็นความสามารถในการ

ปรับตัวและการจัดการกับสภาพการตา่งๆของมนุษย์ 

 

 

 

องค์ประกอบของพฤติกรรมมนุษย์ 

พฤติกรรมมนุษย์มักเกิดจากผลที่ผสมผสานระหว่างองค์ประกอบต่างๆที่มีในตัวของ

มนุษย์กับสิ่งเร้าภายนอกท าให้มนุษย์เกิดการเดินทางองค์ประกอบที่กล่าวถึงมีดังนี้(สุชาดา มะ

โนทัย, 2539, หนา้ 9 – 10 ) 

1.  องค์ประกอบด้านครอบครัว 

สถาบันพื้นฐานของการสร้างคนในชาติคือครอบครัว เพราะครอบครัวเป็นผู้สร้าง

บุคลิกภาพของทุกคนการเจริญเติบโต ทุกด้านไม่ว่าจะเป็นการพัฒนาการทางด้านร่างกาย 

สติปัญญา อารมณห์รอืสังคม ย่อมขึน้อยู่กับการเลีย้งดูของบิดามารดา ซึ่งเรามักกล่าวเสมอว่า 

บิดามารดาคือครูคนแรกของลูก แม้ว่าลูกจะเติบโตจนเข้าโรงเรียนได้แล้วแต่ บิดามารดาก็ยัง

ต้องท าหน้าที่เสมอืนครูอยู่เช่นเดิม นั่นคือคอยเอาใจใส่ อบรมสั่งสอนลูกเกี่ยวกับสิ่งต่างๆ ไม่ว่า

จะเป็นกิริยามารยาท ความประพฤติ บาปบุญคุณโทษ สิ่งที่ควรกระท าหรือไม่ควรกระท า เป็น

ต้น (อาฟนัน เวาะเยะ,2559. องค์ประกอบหลักและหน้าที่ของครอบครัว. ออนไลน์) 

ดังนัน้ครอบครัวถือได้ว่าเป็นปัจจัยส าคัญที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการแสดงออกของ

มนุษย์ ดังนั้นหากต้องการให้มนุษย์คนหนึ่งแสดงพฤติกรรมอย่างไรมักจะถูกหล่อลอมมาจาก

ครอบครัว  เชน่ ครอบครัวต้องการให้ลูกที่เกิดมามีลักษณะนิสัยเป็นแบบไหน   ครอครัวจะต้อง

มีการปลูกฝังในตัวของลูก หรือการหล่อหลอมลูกที่เกิดมาให้มีพื้นฐานจิตใจและนิสัยที่ดี 

สามารถด าเนินชีวิตอยู่ในสังคมได้อย่างปกติสุข และไม่ก่อความเดือดร้อนให้กับผู้อื่น  ดังนั้น

ครอบครัวจึงถือได้ว่เป็นองค์ประกอบแรกที่มีผลต่อพฤติกรรมของมนุษย์  ต้องเริ่มต้นที่

ครอบครัวก่อนเป็นอันดับแรก  

2.  องค์ประกอบด้านสังคมและวัฒนธรรม 
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 พฤติกรรมของมนุษย์มักจะมีการแสดงออกที่แตกต่างกันซึ่งเกิดจากการหล่อ

หลอมของสังคมและวัฒนธรรมที่แตกต่างกัน  โดยสิ่งที่ท าให้มนุษย์มีพฤติกรรมแตกต่างกันที่

เกิดจากสังคมและวัฒนธรรม ดังนี้ 

 1)  โรงเรียนหรือสถาบันการศึกษาที่ท าการหล่อหลอมมนุษย์  ซึ่งถือเป็นปัจจัย

ส าคัญอย่างหนึ่งที่จะท าหน้าที่ในการหล่อหลอมพฤติกรรมของมนุษย์ต่อจากครอบครัว  

เนื่องจากโรงเรียนหรือสถาบันการศึกษาเป็นองค์กรที่ท าหน้าที่ขัดเกลาหล่อหลอมให้มนุษย์มี

ความรู ้ ความคิด  ที่จะท าให้มนุษย์แสดงออกเมื่อเข้าสู่สังคมทั่วไป 

 2)  อาชีและรายได้   เมื่อบุคคลได้ผ่านการศึกษาจากสถาบันการศึกษาหรือ

โรงเรียนแล้ว  ก็จะเข้าสู่การประกอบอาชีพที่ตนเองเลือก  ซึ่งอาชีพที่แตกต่างกันก็จะมี

พฤติกรรมที่แตกต่างกันตามทัศนคติที่ถูกปลูกฝังเมื่อมีการประกอบอาชีพนั้นๆ  เ ช่น อาชีพ

ต ารวจจะมีพฤติกรรมที่เคร่งครัดกับระเบียบและความถูกต้อง   อาชีพครูและอาจารย์จะมี

ลักษณะพฤติกรรมที่เคร่งครัดในเรื่องของการเรยีนการสอนการตรงต่อเวลา  เป็นต้น 

 3)  เพื่อนหรอืบุคคลที่มีอิทธิพลต่อบุคคลนั้นๆ   เนื่องจากมนุษย์เป็นสัตว์สังคม

ดังนั้นขาดไม่ได้ที่จะต้องมีเพื่อน  หรือบุคคลที่ตนเองให้ความเคารพ  ซึ่งในแต่ละช่วงอายุเพื่อน

หรือบุคคลจะมีอิทธิพลตหรือแรงผลักต่อบุคคลนั้นๆ   เช่น  ช่วงวัยรุ่นเพื่อนจะมีอิทธิพลต่อ

บุคคลนั้นๆ  และมักจะเรยีนแบบพฤติกรรมของเพื่อนเพื่อการอยู่รว่มกับเพื่อนได้  อาทิเช่น  การ

ดื่มเหล้า  การออกเที่ยวตอนกลางคนื  การหนเีรียน  เป็นต้น 

 4)  ศาสนา  สถาบันศาสนาถือเป็นสิ่งส าคัญของมนุษย์เนื่องจากเป็นอีกหนึ่ง

สถานที่ที่ท าหน้าที่ในการขัดเกลาหล่อหลอมให้มนุษย์มีพฤติกรรมที่ดี  เพื่อให้การอยู่ร่วมกัน

ภายในสังคมมคีวามสงบสุข   

 5)  เทคโนโลยีตา่งๆ  ในปัจจุบันเทคโนโลยีถือได้ว่ามีความส าคัญกับมนุษย์เป็น

อย่างมาก  เนื่องจากในชีวติประจ าวันต้องใช้เทคโนโลยีช่วยในการปฏิบัติหน้าที่ต่างๆ  รวมถึงยัง

เป็นแหล่งให้ข้อมูลข่าวสารที่เป็นปัจจุบัน  ท าให้พฤติกรรมของมนุษย์ในปัจจุบันไม่สามารถขาด

เครื่องของเทคโนโลยีได้  

 6)  วัฒนธรรมท้องถิ่น  บุคคลมีการถูกหล่อหลอมจากวัฒนธรรมท้องถิ่นที่แต่

ละบุคคลด ารงชีวิตก็จะท าให้พฤติกรรมของแต่ละบุคคลแตกต่างกัน  เช่น บุคคลที่เกิดในภาค

ตะวันออกเฉียงเหนือ (อีสาน)  จะมีพิธีกรรมอย่างหนึ่งที่เรียกว่า บายศรีสู่ขวัญ  ซึ่งเป็นพิธีที่

ส าคัญของชาวอีสาน ที่มีความส าคัญเกี่ยวกับขวัญและก าลังใจ เพื่อให้บุคคลเกิดขวัญและ

ก าลังใจที่ดีขึน้ในการด าเนินชีวติ   ซึ่งชาวอีสานจะกระท าพิธีบายศรสีู่ขวัญควบคู่กันไปเสมอเมื่อ



40 

 

ต้องการให้บุคคลมีก าลังใจซึ่งเรียกได้ว่าเป็นการเพิ่มพลังทางจิต ช่วยให้มีบุคคลมีพลังและเกิด

ความเข้มแข็งสามารถฟันฝ่าภัยพิบัติต่างๆได้  

 7.  โครงสร้างทางสังคม  เนื่องจากบุคคลมักจะมีความสัมพันธ์ของกลุ่มคน

หนึ่งที่มาอยู่ร่วมกันเป็นสังคม  โดยมีบรรทัดฐานทางสังคมเป็นสิ่งยึดเหนี่ยวหรือเป็นตัวกลาง  

เพื่อให้การอยู่รว่มกันมีระบบระเรียบ  ซึ่งแต่ละคนจ าเป็นต้องมีบรรทัดฐาน  มสีถานภาพ  และม

มีบทบาทของตน  โดยค าว่า “บรรทัดฐาน” คือ แบบแผน  กฎเกณฑ์  มาตรฐานในการฏิบัติตัว

ของแต่ละบุคคล  “สถานภาพ” คือ เป็นต าแหน่งที่เราต้องรับผดิชอบได้จากการเป็นสมาชิกของ

กลุ่ม และ “บทบาท” คือ  หนา้ที่ที่ตอ้งท าตามสถานภาพที่ได้รับของแต่ละบุคคล 

 

 

3.  องค์ประกอบด้านสิ่งแวดล้อและภูมิศาสตร์ 

 ลักษณะของสิ่งแวดล้อมและภูมิศาสตร์ถือได้ว่ามีความส าคัญพฤติกรรมของ

มนุษย์  เนื่องจากมนุษย์ต้องอาศัย ดิน  น้ า  อากาศในการด ารงชีวติเพื่อให้อยู่รอด  ดังนัน้มนุษย์

จะมีลักษณะการด ารงชีพวิตเป็นไปตามสภาพของสิ่งแวดล้อมและภูมิศาสตรท์ี่ตนด ารงชีพอยู่ซึ่ง

ก็จะท าให้พฤติกรรมของมนุษย์เป็นไปตามสภาพของสิ่งแวดล้อมและภูมิศาสตร์ในการตั้งถิ่น

ฐานของตนเอง  เช่น  คนที่เกิดในภาคเหนือของประเทศไทย  ลักษณะของพฤติกรรมจะเป็นคน

รักสงบ มีนิสัยสุภาพอ่อนโยนเอื้อเฟื้อเผื่อแผ่ที่ส าคัญคือจะเป็นคนที่ให้การต้อนรับทุกคนเป็น

อย่างดี หากใครเดินผ่านเขาจะทักทายปราศรัย พูดคุย หรือถ้าหากใครไปที่บ้านก็จะให้การ

ต้อนรับเป็นอย่างด ีโดยเฉพาะสตรีชาวเหนือ หากใครทักทายก็จะทักทายพูดคุยด้วยไมตรีเสมอ

วัฒนธรรมเช่นนี้บางครั้งอาจท าให้คนต่างถิ่นเกิดความเข้าใจผิดได้  คนที่เกิดในภาคกลางจะมี

ลักษณะพฤติกรรมเป็นคนรักอิสรภาพและความเป็นตัวเองเนื่องจากคนภาคกลางอยู่ใน

ศูนย์กลางแห่งเศรษฐกิจ และเป็นที่ตั้งสถานที่ส าคัญของประเทศท าใหค้นในภาคกลางต้องต่อสู้

ดิ้นรน แข่งขัน ต้องพึ่งพาตนเอง ถือความคิดของตนเป็นใหญ่ เชื่อคนยาก ชอบท างานด้วย

ตนเอง ไม่รวมกลุ่ม ตั้งบ้านเรือนแบบเอกเทศ มีรั้วรอบขอบชิด ไม่ชอบอยู่ภายใต้อ านาจของ

ผูอ้ื่น ไม่ชอบสัมพันธ์กับใคร ชอบชิงดีชิงเด่น มีนักเลงมาก และมักคิดว่าตนเองเก่งเสมอ เป็นต้น 

4.  องค์ประกอบด้านการเรียนรู้และแรงจูงใจ 

 พฤติกรรมที่มนุษย์ได้กระท าหรือแสดงออกนั้นผลมาจากการผสมผสานของ

องค์ประกอบต่างๆ ในตัวมนุษย์ รว่มกับประสบการณต์่างๆ ที่ได้ประสบพบเจอมาในชีวติ      ซึ่ง
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ท าให้มนุษย์เกิดสิ่งตา่งๆ อันได้แก่ การรับรู้ สติปัญญา การคิด เจตคติ และอารมณ ์เป็นต้น  สิ่ง

ที่ท าให้มนุษย์เกิดการเรียนรู้ และเกิดแรงจูงใจ  ในการกระท าสิ่งต่างๆ ในชีวิตมักจะเกิดจาก

ส่วนประกอบต่างๆ ดังนี้ 

 1)  เกิดจากความคาดหวังของมนุษย์ในการกระท าสิ่งใดสิ่งหนึ่ง   

 2)  เกิดจากการมสี่วนรว่มต่อสิ่งที่กระท าสิ่งใดสิ่งหน่ึง  

 3)  เกิดจากความส าคัญของสิ่งที่ตอบแทนในการกระท าสิ่งใดสิ่งหนึ่ง 

ตัวอย่างเช่น  นักศึกษามีความคาดหวังว่าจะต้องเรียนให้ได้เกรด A ทุก

รายวิชาที่ลงเรียน  ดังนั้นนักศึกษาก็จะมีการเตรียมตัวอ่านหนังสือตั้งแต่เปิดเทอมจนสิ้นภาค

เรียน  ท าให้นักศึกษาได้เกรด A  ในทุกรายวิชาที่เรียน   

 

 

สรุปได้ว่าจากองค์ประกอบที่กล่าวมาข้างต้นท าให้ทราบว่าองค์ประกอบต่างๆ มีผลต่อ

พฤติกรรมของมนุษย์  เนื่องจากเป็นตัวที่สะท้อนให้เห็นถึงพฤติกรรมที่ท าให้มนุษย์มีความ

แตกต่างกันในการวางตัวหรือการปฏิบัติตัวเมื่อเจอสถานการณ์ที่เหมือนกัน  แต่มีวิธีการแก้ไขไม่

เหมือนกัน ดังนั้นความแตกต่างของพฤติกรรมนักท่องเที่ยวในแต่ละบุคคลที่จะท าให้เกิดความ

อยากที่จะเดินทางท่องเที่ยวไปยังสถานที่ท่องเที่ยวต่างๆ  พอสรุปองค์ประกอบที่เกิดขึน้ดังนี้ 

1)  ความมุ่งหมาย (Goal)คือสิ่งที่ เป็นความต้องการที่ท าให้เกิดกิจกรรมเพื่อ

สนองตอบความต้องการที่เกิดขึ้นความต้องการบางอย่างสามารถตอบสนองได้ทันทีแต่

บางอย่างตอ้งใชเ้วลานานจงึบรรลุความต้องการได้ 

2) ความพร้อม (Readiness) คือระดับวุฒิภาวะหรือความสามารถที่จ าเป็นในการ

ท ากิจกรรมเพื่อสนองความตอ้งการ 

3) สถานการณ ์(Situation) คือสิ่งทีเ่ป็นเหตุการณ์ที่เปิดโอกาสให้เลือกท ากิจกรรม

เพื่อสนองความต้องการ 

4) การแปลความหมาย (Interpretation) คือสิ่งมนุษย์ได้รับข้อมูลแล้วเกิดการ

ประมวลผลจากสมองก่อนที่จะท ากิจกรรมหนึ่งลงไป  โดยมนุษย์จะพิจารณาสถานการณ์ก่อน

แล้วจึงตัดสินใจเลือกวิธีการที่เกิดความพึงพอใจมากที่สุดเพื่อตอบสนองความตอ้งการ 

5) การตอบสนอง (Response)  คือสิ่งที่มนุษย์กระท ากิจกรรมใดกิจกรรมหนึ่งเพื่อ

สนองตอบความตอ้งการโดยวิธีการที่ได้เลือกจากขั้นแปลความหมายแล้ว 
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6)  ผลที่ได้รับหรือผลที่ตามมา (Consequence) คือเมื่อท ากิจกรรมแล้วย่อมได้รับ

ผลการกระท านัน้ ผลที่ได้รับอาจเป็นไปตามที่คาดคิดหรืออาจตรงข้ามก็ได้ 

7)  ปฏิกิริยาต่อความผิดหวัง (Reaction to Thwarting)คือพฤติกรรมที่กระท า

ออกมาในกรณีที่ไม่สามารถตอบสนองความต้องการได้มนุษย์ก็อาจจะย้อนกลับไปแปล

ความหมายของสถานการณแ์ละเลือกวิธีการใหม่ 

 

 

 

 

 

 

 

ความหมายและประเภทของนักท่องเที่ยว 

1.  ความหมายของนักท่องเที่ยว 

ค าว่า “นักท่องเที่ยว”  มีผู้ให้ค าจ ากัดความไว้มากมาย เช่น  ผู้มาเยือน (Visitors)นัก

ทัศนาจร (Excursionist) นักท่องเที่ยว(Tourist)  นักเดินทาง (Traveler)  นักท่องเที่ยวต่างประเทศ 

(International  Tourist)  นักท่องเที่ยวภายในประเทศ (Domestic  Tourists)   

ความหมายของค าว่านักท่องเที่ยวอ้างองิใน ฉันทัช วรรณถนอม. 2552. อุตสาหกรรม

การท่องเที่ยว. ได้ให้ความหมายค าว่า “นักท่องเที่ยว”  ตามความหมายของสันนิบาตชาติให้ไว้

ในปี 2480  หมายถึงบุคคลที่เดินทางอยู่ในประเทศหนึ่งประเทศใดที่มิใช่บ้านเมืองที่อาศัยอยู่

เป็นประจ าเป็นเวลาไม่นอ้ยกว่า 24  ช่ัวโมง 

ค าว่า “นักท่องเที่ยว”  ตามความหมายขององค์การท่องเที่ยวแห่งโลก (World  

Tourism Organization: WTO)  โดยแยกความหมายออกเป็น 2 ประเภทคือ 

1. Traveler  หมายถึง  ผูเ้ดินทาง  นักเดินทาง  นักท่องเที่ยวรวมถึง ผูท้ี่สามารถ

น ามาจัดเก็บข้อมูลสถิตไิด้  

2.  Visitor  หมายถึง  ผูม้าเยือน  นักท่องเที่ยว โดยแยกออกเป็น 2 ประเภท คือ 
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  1.  International  Tourist  หมายถึงนักท่องเที่ยวระหว่างประเทศที่ค้าง

คืนเดินทางเดินทางเข้ามาในประเทศและพ านักอยู่ครั้งหนึ่งๆ  ไม่น้อยกว่า 24  ช่ัวโมง (1 คืน)  

และไม่เกิน 60 วัน 

  2.  Excursionistหมายถึง  นักทัศนาจร นักท่องเที่ยวไม่ค้างคืน (Day 

Visitor)  เดินทางมาเยือนช่ัวคราวและอยู่ในประเทศนอ้ยกว่า 24  ช่ัวโมง 

ค าวา่ “นักท่องเที่ยว”  ตามความหมายของพระราชบัญญัติการท่องเที่ยวแหง่ประเทศ

ไทย  พ.ศ. 2522  หมายถึงบุคคลที่เดินทางจากท้องถิ่นอันเป็นถิ่นที่อยู่โดยปกติของตนไปยัง

ท้องถิ่นอื่นเป็นการช่ัวคราว  ด้วยความสมัครใจและด้วยวัตถุประสงค์มิใช่การเพื่อประกอบ

อาชีพหรอืหารายได้ แบ่งเป็น 

 1.  นักท่องเที่ยวชาวต่างประเทศ(International  Tourist)  หมายถึง นักท่องเที่ยว

ชาวต่างประเทศที่เดินทางเข้ามาท่องเที่ยวในประเทศไทย 

 2.  นักท่องเที่ยวภายในประเทศ (Domestic Tourist หมายถึง  นักท่องเที่ยวที่มี

ถิ่นที่อยู่หรือที่พ านักถาวรในประเทศไทยในจังหวัดใดจังหวัดหนึ่ง  อาจจะเป็นคนไทยหรือคน

ต่างชาติที่พ านักอาศัยถาวรอยู่ในประเทศไทยก็ได้  และมีการเดินทางท่องเที่ยวในจังหวัดอื่นอัน

มิใช่จังหวัดของเขามถีิ่นที่อยู่หรอืที่น าพักอันถาวรนัน้ 

 3.  นักทัศนาจรชาวต่างชาติ   (International Excursionist) หมายถึง  นัก

ทัศนาจรชาวต่างประเทศที่เดินทางมาจากต่างประเทศมาท่องเที่ยวในประเทศไทยและอยู่ใน

ประเทศไทยไม่ถึง 24 ช่ัวโมง 

 4.  นักทัศนาจรภายในประเทศ(Domestic  Excursionist) หมายถึงนัก

ทัศนาจรที่มีถิ่นที่อยู่หรือที่พ านักถาวรในประเทศไทย  ซึ่งอาจจะเป็นคนไทยหรือคนต่างชาติที่

พ านักอาศัยถาวรอยู่ในประเทศไทย หรือในจังหวัดใดจังหวัดหนึ่งก็ได้  เดินทางท่องเที่ยวใน

จังหวัดอื่นอันมใิช่จังหวัดของเขามถีิ่นที่อยู่หรอืที่น าพักอันถาวรและอยู่ในพืน้ที่ไม่ถึง 24 ช่ัวโมง 

ค าว่า “นักท่องเที่ยว” ตามพระราชบัญญัติธุรกิจน าเที่ยวและมัคคุเทศ  พ.ศ. 2551  

ได้ให้ความหมายว่า ผู้เดินทางจากที่หนึ่งไปยังอีกที่หนึ่งเพื่อประโยชน์ในการพักผ่อนหย่อนใจ  

การศกึษาหาความรู ้ การบันเทิง  หรอืการอื่นใด 

 สรุปได้ว่า  “นักท่องเที่ยว”  หมายถึง  บุคคลที่เดินทางจากท้องถิ่นอันเป็นถิ่นที่อยู่โดย

ปกติของตนไปยังท้องถิ่นอื่นเป็นการช่ัวคราว  ด้วยความสมัครใจและด้วยวัตถุประสงค์มิใช่การ

เพื่อประกอบอาชีพหรอืหารายได้และพักอาศัยอยู่ในสถานที่นั้นไม่น้อยกว่า 24  ช่ัวโมง 
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2.  ประเภทของนักท่องเที่ยว 

นักท่องเที่ยวที่เดินทางท่องเที่ยวทั่วโลกในปัจจัย สามามารถจัดกลุ่มหรือแบ่ง

ประเภทของนักท่องเที่ยวออกได้ดังนี้ (ฉันทัช  วรรณถนอม. 2552) 

2.1  ประเภทของนักท่องเที่ยวที่แบ่งตามความลักษณะการปฏิบัตหน้าที่ของ

มัคคุเทศก์ สามารถแบ่งได้ 3  ประเภทคือ 

 1)  Inbound Tourist   หมายถึงนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติที่ เดินทางเข้ามา

ท่องเที่ยวในประเทศ 

 2)  Outbound Tourist หมายถึงนักท่องเที่ยวจากในประเทศเดินทางไปท่องเที่ยว

ยังต่างประเทศ 

 3)  Domestic Touristหมายถึงนักท่องเที่ยวจากในประเทศเดินทางท่องเที่ยว

ภายในประเทศ 

2.2  ประเภทของนักท่องเที่ยวที่แบ่งตามความสามารถในการจ่ายค่าใช้จ่ายใน

ส าหรับการท่องเที่ยว  สามารถแบ่งได้เป็น 3  ประเภทคือ 

 1)  นักท่องเที่ยวประเภทหรูหรา  เป็นนักท่องเที่ยวที่มรีายได้สูงมีความต้องการ

ในการได้รับบริการทางการท่องเที่ยวชนิดหรูหรา มีความพร้อมในการจ่ายค่าบริการอัตรสูง  

ซึ่งนักท่องเที่ยวประเภทนี้มจี านวนไม่มากนัก 

 2)  นักท่องเที่ยวประเภทระดับกลาง  เป็นนักท่องเที่ยวที่มีรายได้อยู่ในระดับ

ปานกลาง  ไม่จู้จี้หรือเรียกร้องบริการทางการท่องเที่ยวมากเหมือนนักท่องเที่ยวประเภท

หรูหรา  แต่ต้องการบริการทางการท่องเที่ยวที่ดีและไม่แย่มากเกินไป มีจ านวนมากกว่า

นักท่องเที่ยวประเภทหรูหรา 

 3)  นักท่องเที่ยวระดับมวลชน  เป็นนักท่องเที่ยวที่ส่วนใหญ่มีรายได้น้อยหรือ

อาจจะไม่มีรายได้ประจ า  มคีวามตอ้งการบริการทางการท่องเที่ยวแบบพื้นๆ  ในราคาถูก  เอา

ใจง่าย ซึ่งนักท่องเที่ยวประเภทนี้มจี านวนมากในปัจจุบัน 

 2.3  ประเภทของนักท่องเที่ยวตามลักษณะของการเดินทางสามารถแบ่งออกได้เป็น              

4  ประเภท  ดังนี ้

 1 )   นักท่อ ง เที ่ย วกลุ ่ม เ ดินทา งส่ว นบุคคล  (Individual  Traveler )                 

เป็นนักท่องเที่ยวที่เดินทางท่องเที่ยวด้วยตัวเอง  ท าทุกอย่างเกี่ยวกับการท่องเที่ยวด้วยตัวเอง  

ซึ่งนักท่องเที่ยวกลุ่มนี้จะมีผู้ร่วมเดินทางไม่มาก หรือไม่จะเป็นกลุ่มนักท่องเที่ยวที่มีความสนิท
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สนมกันเป็นอย่างดี  มีลักษณะพฤติกรรมการใช้ชีวิตประจ าวันที่คล้ายกันหรือเหมือนกัน  

สามารถร่วมท ากิจกรรมเดียวกันได้ 

 2)  นักท่องเที่ยวกลุ่มที่เดินทางไปกับบริษัทน าเที่ยวแบบเหมาจ่าย (Group  

Tour or  Package  Tour  Traveler)   เป็นนักท่องเที่ยวที่เดินทางโดยซื้อบริการท่องเที่ยวจาก

บริษัทน าเที่ยว ซึ่งบริษัทน าเที่ยวจะด าเนินการทุกอย่างที่เกี่ยวข้องกับการท่องเที่ยว  เช่น    ที่

พักแรมส าหรับการเดินทางท่องเที่ยว  ร้านอาหารส าหรับใช้ในการรับประทานตลอดการ

เดินทางท่องเที่ยว  แหล่งท่องเที่ยวที่จะจัดน าเยี่ยมชม  รถส าหรับใช้ในการบริการเดินทาง

ท่องเที่ยว  และอื่นๆ  ที่บริษัทน าเที่ยวได้ท าการตกลงกับนักท่องเที่ยวและได้เป็นโปรแกรมการ

ท่องเที่ยว   

 3)  นักท่องเที่ยวกลุ่มที่เดินทางท่องเที่ยวแบบเป็นรางวัล (Incentive Tour)  เป็น

นักท่องเที่ยวที่ได้รับรางวัลจากการท างานหรืออาจจะได้จากการชิงโชค  ซึ่งนักท่องเที่ยวกลุ่มนี้

จะเดินทางท่องเที่ยวตามที่ทางหน่วยงานที่ให้รางวัลเป็นผู้จัดการให้ 

 4)  นักท่องเที่ยวกลุ่มที่เดินทางท่องเที่ยวแบบเช่าเหมาล า (Charter Flight 

for Tourist)  เป็นนักท่องเที่ยวที่เดินทางท่องเที่ยวบริษัทน าเที่ยวเป็นผู้ด าเนินการจัดโปรแกรม

การท่องเที่ยวให้  แต่แตกต่างจากกลุ่มนักท่องเที่ยวกลุ่มอื่นคือการเดินทางไปยังปลายทางโดย

เครื่องบินแบบเชา่เหมาล า  ซึ่งการจัดการท่องเที่ยวแบบเชา่เหมาล านี ้    เป็นวิธีการที่นยิมใช้ใน

ประเทศที่มีนักท่องเที่ยวของประเทศนั้นออกเดินทางท่องเที่ยวไปยังจุดหมายปลายทางแห่งใด

แหง่หนึ่งพร้อมกันเป็นจ านวนมาก  

 2.4  ประเภทของนักท่องเที่ยวตามพฤติกรรมการท่องเที่ยวออกเป็นทั้งหมด 5 ประเภท  

ดังนี้ 

  1)   นั ก ท่ อ ง เ ที่ ย ว แบบนั นทนาก าร  (Recreational   Tourist)  หม ายถึ ง 

นักท่องเที่ยวที่มุง่เน้นให้ความส าคัญกับกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับการนันทนาการหรอืการพักผ่อน

ทางรา่งกาย 

  2)  นักท่องเที่ยวแบบปลีกตัวหาความเพลิดเพลิน (The  Diversionary  Tourist)  

หมายถึง นักท่องเที่ยวที่พยายามหาแนวทางเพื่อลืมความจ าเจในชีวติประจ าวัน 

  3)  นักท่องเที่ยวแบบมุ่งหาประสบการณ ์(The  Experiential  Tourist)  หมายถึง  

นักท่องเที่ยวที่นิยมเดินทางเพื่อแสวงหาประสบการณ์ที่แท้จริง  โดยนักท่องเที่ยวประเภทนี้

สนใจศึกษาและได้รับประสบการณท์ี่แท้จริงของแหล่งท่องเที่ยวที่ได้ไปสัมผัส   
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  4)  นักท่องเที่ยวแบบชอบทดลอง  (The  Experimental  Tourist)  หมายถึง  

นักท่องเที่ยวที่มีลักษณะเด่นชัดคือการชอบติดต่อพูดคุยกับคนท้องถิ่นเพื่อเรียนรู้ และท าความ

เข้าใจในชีวติความเป็นอยู่และการปรับตัวใหเ้ข้ากับสิ่งแวดล้อมและคนในท้องถิ่น 

  5)  นักท่องเที่ยวแบบที่ชอบใช้ชีวิตในแบบคนท้องถิ่น  ( The  Existential  

Tourist)  หมายถึง  นักท่องเที่ยวประเภทนี้ตอ้งการฝึกตัวเองให้สามารถใช้ชีวติภายใต้วัฒนธรรม

และวิถีชีวิตเหมือกับคนในท้องถิ่นนั้น  ซึ่งนักท่องเที่ยวกลุ่มนี้จะนิยมอยู่ในแหล่งท่องเที่ยวนั้นๆ  

เป็นระยะเวลานานๆ (Chen (1979)  อ้างองิใน มารุต  เพชรไชย) 

 2.5  ประเภทของนักท่องเที่ยวที่แบ่งตามฐานะทางสังคมออกเป็น 2  ประเภท  ดังนี้ 

  1)  นักท่องเที่ยวที่เป็นผู้ตาม ( Psychometrics)  ซึ่งนักท่องเที่ยวกลุ่มนี้จะมี

พฤติกรรมทางการท่องเที่ยว  ดังนี้ 

   1.1)  ต้องการท่องเที่ยวในแหล่งท่องเที่ยวที่เป็นจุดหมายปลายทางที่มี

ชื่อเสียงเป็นที่รูจ้ักของนักทอ่งเที่ยวทั่วไป และมีการจัดกิจกรรมการท่องเที่ยวที่ไม่เสี่ยงอันตราย 

   1.2)  ต้องการแหล่งท่องเที่ยวที่มีจุดหมายปลายทางที่มีแสดงอาทิตย์

ส่องสว่าง  มีกีฬากลางแจ้งที่สนุกสนาน   รวมทั้งสามารถท ากิจกรรมที่ท าให้ผ่อนคลาย

ความเครียด 

   1.3)  มีกิจกรรมเดินทางท่องเที่ยวที่ไม่ต้องอาศัยแรงกายมาก  สามารถ

เข้าถึงแหล่งท่องเที่ยวได้โดยสะดวก 

   1.4)  ต้องการที่พักที่มีนักท่องเที่ยวพักอยู่เป็นจ านวนมาก  และมีสิ่ง

อ านวยความสะดวกในที่พักอย่างครบครัน 

   1.5)  ต้องการบรรยากาศในการเดินทางที่เป็นที่คุ้นเคย และใกล้เคียง

กับชีวติความเป็นอยู่ของตนเอง 

   1.6)  โปรแกรมการท่องเที่ยวต้องจัดให้บริการต่างๆ  อย่างครบครัน  

ได้แก่ ที่พัก  อาหารและเครื่องดื่ม  การเดินทาง  สถานที่ท่องเที่ยว  รวมไปถึงความปลอดภัยใน

การเดินทางท่องเที่ยว  ซึ่งจะต้องมีก าหนดเวลาในโปรแกรมการท่องเที่ยวและจัดการให้เป็นไป

ตามก าหนดการในโปรแกรมท่องเที่ยว 

 

  2)  นักท่องเที่ยวที่ เป็นผู้น า  (Allocentrics)   ซึ่ งนักท่องเที่ยวกลุ่มนี้จะมี

พฤติกรรมทางการท่องเที่ยวดังนี้ 
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   2.1)   ต้องการเข้าไปท่องเที่ยวยังแหล่งท่องเที่ยวใหม่ที่ยั งไม่มี

นักท่องเที่ยวคนใดเคยเข้าไปท่องเที่ยวหรอืมีแต่ยังไม่มาก   เพราะต้องการได้รับความรู้สกึว่าตน

เป็นผู้คนพบซึ่งเท่ากับว่าได้รับประสบการณใ์หม่ 

   2.2)  ต้องการแหล่งท่องเที่ยวในจิตนาการและแตกต่างจากแหล่ง

ท่องเที่ยวที่บุคคลอื่นไปท่องเที่ยวกัน 

   2.3)  ต้องการกิจกรรมการท่องเที่ยวที่มีการออก าลังมากๆ  เพื่อสร้าง

ประสบการณใ์หม่ให้ตัวเองตลอดเวลา 

   2.4)  ต้องการการเดินทางในการท่องเที่ยวที่ต้องใช้เวลาน้อย  

เนื่องจากต้องการใช้เวลาในสถานที่ท่องเที่ยวนั้นนานๆ 

   2.5)  ต้องการสถานที่พักที่มีเพียงสิ่งอ านวยความสะดวกขั้นพืน้ฐานใน

การด ารงชีวติ  และชอบทดลองสิ่งแปลกใหม่ 

   2.6)  ต้องการพบปะพูดคุยเรียนรู้สิ่งใหม่ๆ  จากคนในท้องถิ่นที่มีชีวิต

ความเป็นอยู่  และวัฒนธรรมของชุมชน  ความเชื่อต่างๆ  ของคนในชุมชนที่มีความแตกต่างกัน 

   2.7)  ต้องการโปรแกรมการท่องเที่ยวที่ท าให้รู้สึกว่าไม่ถูกเร่งรัดมาก

เกินไป  มีความยืดหยุ่นเวลา  เพื่อที่จะได้คนพบสิ่งใหม่ (มารุต  เพชรไชย , 2554) 

 

 จากที่นักวิชาการหลายท่านได้ให้แบ่งประเภทของนักท่องเที่ยวไว้หลากหลายประเภท   

พอจะสรุปได้วา่ประเภทของนักท่องเที่ยวแบ่งตามการเดินทางท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวแบ่งได้

เป็น3 ประเภทคือ นักท่องเที่ยวประเภทภายในประเทศ (Domestics  Tourist)  นักท่องเที่ยว

ประเภทต่างประเทศ  (Inbound Tourist) และนักท่องเที่ยวประเภทภายในประเทศที่เดินทางไป

เที่ยวต่างประเทศ (Outbound  Tourist)  

ความหมายและความส าคัญของพฤติกรรมนักท่องเท่ียว 

1.  ความหมายของพฤติกรรมนักท่องเที่ยว 

พฤติกรรมนักท่องเที่ยว หมายถึง  กระบวนการที่บุคคลหรือกลุ่มบุคคลจะท าการ

ตัดสินใจในการซื้อบริการ  ตลอดจนวิธีการซื้อและการใช้บริการนั้นๆ  ทางการท่องเที่ยว  ซึ่ง

จะเกิดจากกระบวนการรับรู้  ความชอบหรอืไม่ชอบ  ทัศนคติ  ตลอดจนปัจจัยภายนอกต่างๆ ที่

มีอิทธิพล  เช่น  สถานภาพของบุคคล  ครอบครัว  สังคม  สิ่งแวดล้อม  เป็นต้น  ซึ่งมีผลต่อ

พฤติกรรมท าใหน้ักท่องเที่ยวแสดงออกแตกต่างกัน (กุลวรา  สุวรรณพิมล,2548) 
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พฤติกรรมนักท่องเที่ยว หมายถึง การแสดงออกของการกระท ากิจกรรมใดๆ ก็ตาม

แบบคล้ายคลึงกันหรือบ่อยครั้งจนกลายเป็นเอกลักษณ์ของกลุ่มหรือของตน  โดยมีปัจจัย

ก าหนดการทอ่เงที่ยว  อันได้แก่  ปัจจัยส่วนตัว เช่น สุขภาพ  รายได้  ทัศนคติ ประสบการณ์ 

เป็นต้น  และปัจจัยภายนอก  เช่น  ระบบเศรษฐกิจของประเทศ   สังคม  วัฒนธรรม  การเมือง 

เป็นต้น (ศุภลักษณ์         อังครากูร, 2551) 

พฤติกรรมนักท่องเที่ยว (Tourist  Behavior)  หมายถึงการกระท าทุกอย่างของ

นักท่องเที่ยวไม่ว่าการกระท านั้นนักท่องเที่ยวจะรู้ตัวหรือไม่รู้ตัวก็ตาม  โดยบุคคลอื่นจะสังเกต

การกระท านั้นได้หรือไม่ก็ตามเพื่อมุ่งตอบสนองสิ่งใดสิ่งหนึ่งในสภาพการณ์ใดสภาพการณ์

หนึ่ง  โดยพฤติกรรมภายนอกของนักท่องเที่ยว (Tourist’s Overt Behavior) เป็นพฤติกรรมที่

ผู้อื่นสังเกตได้โดยอาศัยประสาทสัมผัส  ส่วนพฤติกรรมภายในของนักท่องเที่ยว (Tourist’s 

CovertBehavior)  เป็นการท างานของอวัยวะต่างๆภายในร่างกายรวมทั้งความรู้สึกนึกคิดและ

อารมณ์ที่ถูกควบคุมอยู่ภายในจะมีความสัมพันธ์กันโดยพฤติกรรมภายในจะเป็นตัวก าหนด

พฤติกรรมภายนอกเป็นส่วนใหญ่  ลักษณะของพฤติกรรมนักท่องเที่ยวที่อาจจะเป็นปัจจัยท าให้

นักท่องเที่ยวแต่ละคน หรือแต่ละประเทศมีความแตกต่างกันอาจขึ้นอยู่กับสิ่งต่อไปนี้  (ณัฐชนก  

เพชรพรม. 2554) 

1.  เป้าหมาย  หมายถึงพฤติกรรมนักท่องเที่ยวทุกๆ พฤติกรรม  จะต้องมีเป้าหมาย

ในการกระท า  เชน่  นักท่องเที่ยวกลุ่มอนุรักษ์ตอ้งการเกียรติยศโดยการแสดงให้ผู้อื่นเห็นว่าตน

เดินทางท่องเที่ยวโดยที่สภาพแวดล้อมในสถานที่ตนเดินทางยังคงสภาพความสมบูรณ์ของ

ระบบนิเวศนด์ังเดิม 

2.  ความพร้อม หมายถึงความมีวุฒิภาวะ  และความสามารถในการท ากิจกรรม

เพื่อตอบสนองต่อความต้องการ  เช่น  นักท่องเที่ยวกลุ่มที่รักความผจญภัย  นิยมไต่เขา  ปีน

หนา้ผาต้องมีความพร้อมทั้งสภาพร่างกายและจติใจแล้วสามารถจะท ากิจกรรมที่ตนชอบได้ 

3.  สถานการณ ์หมายถึงเหตุการณห์รอืโอกาสที่เอือ้อ านวยใหเ้ลือกกระท ากิจกรรม

เพื่อตอบสนองความต้องการ  เช่น  การท่องเที่ยวตามหมู่เกาะ  ควรกระท าในยามคลื่นลม

สงบ  ไม่ควรท าในขณะที่มีพายุฝนฟ้าคะนอง  

4.  การแปลความหมาย  หมายถึงวิธีการคิดแบบต่างๆ  เพื่อตอบสนองต่อความ

ต้องการที่พอใจมากที่สุดในสถานการณ์หนึ่ง ๆ   เช่น  เวลาสิบสองนาฬิกา  เป็นเวลาที่

นักท่องเที่ยวควรเป็นเวลาที่นักท่องเที่ยวควรหยุดพักรับประทานอาหารกลางวัน 
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5. การตอบสนอง  หมายถึงการตัดสินใจกระท ากิจกรรมตามที่ตนได้ตัดสินใจ

เลือกสรรแล้ว  เพื่อให้บรรลุเป้าหมายที่ต้องการ  เช่น  นักท่องเที่ยวได้ตัดสินใจที่จะเดินทาง

ท่องเที่ยวในช่วงวันหยุดเพื่อพักผ่อน ดังนั้นนักท่องเที่ยวจะต้องวางแผนการเดินทางและจัดการ

ด าเนินการล่วงหน้าในการกระท ากิจกรรมเพื่อใหบ้รรลุเป้าหมายที่ก าหนดไว้ตั้งแต่กิจกรรมการ

ก าหนดสถานที่ท่องเที่ยว กิจกรรมการเดินทางกิจกรรมการจองที่พัก เพื่อตอบสนองความ

ต้องการของตนเอง 

6.  ผลลัพธ์ที่ตามมา หมายถึงผลจากการกระท าหนึ่งๆอาจได้ผลตามที่คาดหมาย

ไว้  หรอือาจตรงกันข้ามกับความคาดหวังที่ตั้งใจไว้  เชน่นักท่องเที่ยวได้มกี าหนดการเดินทางไว้

เพื่อมาพักผ่อนวันหยุดในประเทศไทยแต่ปรากฏว่าในเวลานั้นเกิดการชุมนุมที่สนามบินและท า

ให้สนามบินต้องปิดท าการ เครื่องบินไม่สามารถลงจอดได้มีผลลัพธ์ท าให้นักท่องเที่ยวไม่

สามารถบรรลุผลตามที่คาดหมายไว้ได้ 

7.  ปฏิกิริยาต่อความผิดหวัง  หมายถึงความรู้สึกที่เกิดขึ้นเมื่อสิ่งที่กระท าลงไปไม่

บรรลุเป้าหมายตามที่ต้องการ  จึงต้องกลับมาแปลความหมาย  ไตร่ตรอง  เพื่อเลือกหาวิธี

ใหม่ๆ  มาตอบสนองความต้องการ  หรืออาจจะเลิกความต้องการไป  เพราะเห็นว่าเป็นสิ่งที่

เกินความสามารถ  เชน่การก่อวนิาศกรรมในเมอืงมุมไบ ประเทศอนิเดียในเดือนพฤศจกิายน ปี 

2008 นักท่องเที่ยวที่ตั้งใจจะเดินทางไปเมืองดังกล่าวจะต้องเกิดความผิดหวังเพราะเกิดความ

กังวลด้านความปลอดภัยและอาจล้มเลิกความตั้งใจในการเดินทางหรืออาจเปลี่ยนเส้นทางไป

เมืองอื่นที่ปลอดภัยกว่า 

จากนิยามความหมายของค าว่า “พฤติกรรมของนักท่องเที่ยว (Tourist Behavior)” ที่

นักวิชาการทั้งหลายได้ให้ความหมายพอสรุปความหมายของค าว่า“พฤติกรรมนักท่องเที่ยว”  

หมายถึงการแสดงออกของแต่ละบุคคลที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับการใช้สินค้าและบริการใน

อุตสาหกรรมท่องเที่ยว รวมทั้งกระบวนการในการตัดสินใจที่มีผลต่อการแสดงออกทางด้าน

ร่างกายและจติใจของนักท่องเที่ยว 

 

2.  ความส าคัญในการศึกษาของพฤติกรรมนักท่องเที่ยว 

ปัจจุบันนักท่องเที่ยวเดินทางท่องเที่ยวมากขึ้น ท าให้ธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับการท่องเที่ยว

ในปัจจุบันต้องมีการศกึษาพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวเพื่อเป็นการตอบสนองความตอ้งการของ

นักท่องเที่ยวให้มากขึ้นและเพื่อให้ธุรกิจที่ท ามีความเจริญก้าวหน้ามากยิ่งขึ้น  โดยการศึกษา

พฤติกรรมของนักท่องเที่ยวมีความส าคัญดังตอ่ไปนี้ 
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1.  เพื่อท าให้ธุรกิจด้านการให้บริการที่เกี่ยวข้องกับการท่องเที่ยวสามารถตอบสนอง

ความตอ้งการของนักท่องเที่ยวได้มากขึ้น  เชน่  นักท่องเที่ยวชาวจีนที่นิยมเดินทางมาท่องเที่ยว

ในประเทศไทย  ส่วนใหญ่จะเลือกท่องเที่ยวที่พัทยา  และเลือกซื้อของฝากที่คิง  เพาเวอร์ 

ดังนั้นบริษัทน าเที่ยวจ าเป็นต้องหากจะต้องจัดน าเที่ยวเที่ยวให้ชาวจีนในโปรแกรมท่องเที่ยว

จะต้องมีพาไปเที่ยวที่พัทยา  และพาไปซือ้ของที่คิง เพาเวอร์  เป็นต้น 

2.  เพื่อท าให้รับรู้ถึงความต้องการของนักท่องเที่ยวในแต่ละกลุ่มที่เดินทางเข้ามา

ท่องเที่ยวในประเทศไทยในการแต่พื้นที่  เช่น นักท่องเที่ยวชาวจีนเลือกที่จะต้องเที่ยวพัทยา 

จังหวัดชลบุรี   นักท่องเที่ยวชาว Scandinavia  (ประเทศนอร์เวีย,  ประเทศสวีเดน,  ประเทศ

เดนมารก์, ประเทศฟินแลนด์)  เลือกที่จะเดินทางมาท่องเที่ยวภาคใต้ของประเทศไทย  เป็นต้น 

3. เพื่อท าให้รู้ถึงความต้องการที่แตกต่างของนักท่องเที่ยวที่เดินทางมาจากภูมิ

ประเทศที่แตกต่างกัน  เช่น นักท่องเที่ยวชาวจีน  นักท่องเที่ยวชาวเกาหลี  นักท่องเที่ยวชาว

ญี่ปุ่น จะรับประทานอาหารโดยใช้ตะเกียบ   นักท่องเที่ยวชาวอเมรกิาหรอืกลุ่มยุโรป      เน้นที่

ความสะอาดของอาหารและเครื่องดื่ม  เป็นต้น 

4.  เพื่อท าให้การท่องเที่ยวในประเทศไทยได้รับความนิยมจากการเดินทางท่องเที่ยว

ของนักท่องเที่ยวทั้งชาวไทยและนักท่องเที่ยวต่างประเทศ  ซึ่งจะเห็นได้จากการท าสถิติการเดิน

ของนักท่องเที่ยวที่มาท่องเที่ยวในประเทศโดยหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง เช่น การท่องเที่ยวแห่ง

ประเทศไทย  กรมการท่องเที่ยว  หรอืหนว่ยงานอื่นๆ ที่เกี่ยวข้องกับนักท่องเที่ยว   

5.  เพื่อท าให้เกิดการแลกเปลี่ยนทางวัฒนธรรมระหว่างนักท่องเที่ยวกับคนในท้องถิ่น

ของแหล่งท่องเที่ยวนั้นๆ  ซึ่งปัจจุบันคนไทยเริ่มมีการปรับตัวให้ความส าคัญกับภาษาอังกฤษ

เพื่อใช้ส าหรับการสื่อสารกับนักท่องเที่ยว  นอกจากนี้ผู้ปกครองยังให้เด็กๆระดับประถมเริ่ม

เรียนภาษาอื่นๆ ที่นอกเหนอืจากภาษาอังกฤษเพิ่มมากขึ้นในปัจจุบัน 

6.  เพื่อท าให้ได้แนวทางในการคิดถึงเหตุและผลของการแสดงออกของพฤติกรรม

ต่างๆของนักท่องเที่ยวในการเดินทางท่องเที่ยว  เช่น นักท่องเที่ยวชาวจีนจะพูดกันด้วยน้ าเสียง

ดัง  เนื่องจากเป็นวัฒนธรรมของชาวจีนที่เชื่อว่าถ้าพูดเสียงดังกว่าคนอื่นจะท าให้คนอื่นเกรงใจ  

ดังนัน้ถ้าหากต้องเป็นผู้ให้บริการนักท่องเที่ยวชาวจีนผูใ้ห้บริการอาจจะต้องใช้การพูดที่เสียงดัง 

7.  เพื่อการรูจ้ักและเข้าใจพฤติกรรมที่แปลกแยกและแตกต่างกันของนักท่องเที่ยวแต่

ละประเทศท าให้ธุรกิจด้านบริการสามารถปรับตัวเกี่ยวกับการให้บริการได้ถูกต้อง  เช่น  

นักท่องเที่ยวกลุ่มตะวันออกกลาง  จะไม่นิยมให้นับเนื้อต้องตัวหรือสัมผัสเนื้อตัวของผู้หญิง  

ดังนัน้ผู้ให้บริการอาจจะต้องหาวิธีที่จะให้บริการแบบไม่ต้องสัมผัสเนื้อตัวของผูห้ญิงเป็นต้น 
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8.  เพื่อช่วยท าให้ผู้ที่ท างานเกี่ยวข้องกับนักท่องเที่ยวสามารถปรับตัวและรู้ความ

ต้องการของนักท่องเที่ยวได้อย่างถูกต้อง 

 

แนวคิดทฤษฎีท่ีเกี่ยวข้องกับพฤติกรรมนักท่องเท่ียว 

 แนวคิดทฤษฎีที่นยิมน ามาใช้ในการวิเคราะหพ์ฤติกรรมของนักท่องเที่ยวได้แก่ 

1.  แนวคดิและทฤษฎีท่ีเกี่ยวกับพฤติกรรมของผู้บริโภค  

เป็นการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ท าให้เกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์โดยมีจุดเริ่มต้น

จากการที่เกิดสิ่งกระตุ้น (Stimulus) ที่ท าให้เกิดความต้องการสิ่งกระตุ้นผ่านเข้ามาในความรู้สึก

นึกคิดของผู้ซื้อจะได้รับอิทธิพลจากลักษณะต่างๆของผู้ซื้อแล้วจะมีการตอบสนอง (Buyer’s 

response) หรือการตัดสินใจของผู้ซื้อ (Buyer’s purchase decision) แสดงจุดเริ่มต้นของสิ่ง

กระตุ้น (Stimulus)  ที่จะท าให้เกิดความต้องการก่อนถึงจะมีการท าให้เกิดการตอบสนอง 

(Response)  ซึ่งเราเรยีกว่า S-R  Theory  โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

1.1  สิ่งกระตุ้น สิ่งกระตุ้นอาจเกิดขึ้นเองจากภายในร่างกายและสิ่งกระตุ้นจาก

ภายนอก นักการตลาดจะต้องสนใจและจัดสิ่งกระตุ้นภายนอกเพื่อให้ผู้ บริโภคเกิดความ

ต้องการผลิตภัณฑ์ สิ่งกระตุ้นถือว่าเป็นเหตุจูงใจให้เกิดการซื้อสินค้า ซึ่งอาจใช้เหตุจูงใจด้าน

เหตุผลและใช้เหตุจูงใจให้ซื้อด้านจิตวิทยา (อารมณ์) ก็ได้ สิ่งกระตุ้นภายนอกประกอบด้วย 2 

ส่วนคือ 

1.1.1   สิ่งกระตุ้นทางการตลาด เป็นสิ่งกระตุ้นที่นักการตลาดสามารถควบคุม

และจัดให้มีขึ้นได้เป็นสิ่งกระตุ้นที่เกี่ยวข้องกับส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ซึ่ง

ประกอบด้วย 

1)  สิ่งกระตุ้นด้านผลิตภัณฑ์ เช่น ออกแบบผลิตภัณฑ์ให้สวยงามเพื่อ

กระตุน้ความตอ้งการ 

2)  สิ่งกระตุ้นด้านราคา เช่น การก าหนดราคาสินค้าให้เหมาะสมกับ

ผลติภัณฑ์โดยพิจารณาลูกค้าเป้าหมาย 

3)  สิ่งกระตุน้ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย เชน่ จัดจ าหนา่ยผลิตภัณฑ์ให้

ทั่วถึงเพื่อให้ความสะดวกแก่ผูบ้ริโภคซึ่งถือว่าเป็นการกระตุ้นการซือ้ 
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4)  สิ่งกระตุ้นด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) เช่น การโฆษณา

สม่ าเสมอ การใช้ความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสร้าง

ความสัมพันธ์อันดีกับบุคคลทั่วไป เหลา่นีถ้ือว่าเป็นสิ่งกระตุน้ความตอ้งการซือ้ 

1.1.2  สิ่งกระตุน้อื่นๆ เป็นสิ่งกระตุน้ความต้องการของผูบ้ริโภคที่นอกองค์กร ซึ่ง

บริษัทไม่สามารถควบคุมได้ สิ่งกระตุน้เหล่านีไ้ด้แก่  

1)  สิง่กระตุ้นทางเศรษฐกิจ เชน่ ภาวะเศรษฐกิจ รายได้ของผูบ้ริโภคเป็น

ต้น ปัจจัยเหล่านีม้ิทธิพลต่อความตอ้งการของบุคคล 

2)  สิ่งกระตุน้ทางเทคโนโลยี เชน่ เทคโนโลยีใหมด่้าน ฝากและถอนอัตโนมัติ 

สามารถกระตุ้นความตอ้งการใหใ้ช้บริการของธนาคารมากขึ้น 

3)  สิ่งกระตุน้ทางกฎหมายและการเมือง เชน่ กฎหมายเพิ่มลดภาษีสนิค้าใด

สินค้าหนึ่ง จะมีอทิธิพลต่อการเพิ่มหรอืลดความตอ้งการของผูซ้ือ้ 

4)  สิ่งกระตุ้นทางวัฒนธรรมเช่น ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยในเทศกาล

ต่างๆ จะมีผลกระตุ้นใหผู้บ้ริโภคเกิดความต้องการซื้อสนิค้าในเทศกาลนัน้ๆ 

2.   กล่องด าหรือความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อเปรียบเสมือน

กล่องด า ซึ่งผู้ผลิตหรือผู้ขายไม่สามารถทราบได้ จึงต้องพยายามค้นหาความรู้สึกนึกคิดของผู้

ซื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผู้ซื้อได้รับอิทธิพลจากลักษณะของผู้ซื้อและกระบวนการตัดสินใจของ

ผูซ้ือ้ 

2.1  ลักษณะของผู้ซื้อลักษณะของผู้ซื้อมีอิทธิพลจากปัจจัยต่างๆ คือ ปัจจัยด้าน

วัฒนธรรม ปัจจัยด้านสังคม ปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยด้านจิตวิทยา ซึ่งเป็นปัจจัยที่มีอิทธิพล

พฤติกรรมการซือ้ของผู้บริโภค 

1)  ปัจจัยด้านวัฒนธรรมวัฒนธรรมเป็นสัญลักษณ์และสิ่งที่มนุษย์สร้างขึ้น 

โดยเป็นที่ยอมรับจากรุ่นหนึ่งไปสู่อีกรุ่นหนึ่ง เป็นตัวก าหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษย์ใน

สิ่งหนึ่ง ค่านิยมในวัฒนธรรมจะก าหนดลักษณะของสังคมและก าหนดความแตกต่างของสังคม

หนึ่งจากสังคมอื่น วัฒนธรรมเป็นสิ่งก าหนดความต้องการและพฤติกรรมของบุคคล ตัวอย่าง

การเปลี่ยนแปลงวัฒนธรรมของสังคมไทย คือ สตรีมีบทบาทในสังคม เช่น บทบาททาง

การเมอืงและท างานหนักขึ้น และมีอ านาจทางเศรษฐกิจมากขึน้ บุคคลมีความห่วงใยในสุขภาพ

มากขึ้นเป็นต้น โดยวัฒนธรรมแบ่งออกเป็นวัฒนธรรมพืน้ฐาน วัฒนธรรมกลุ่มย่อย และช้ันของ

สังคม 
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2)  ปัจจัยด้านสังคมเป็นปัจจัยที่เกี่ยวข้องกับชีวติประจ าวันและมีอทิธิพลต่อ

พฤติกรรมการซื้อโดยลักษณะทางสังคม ประกอบด้วย กลุ่มอ้างอิง ครอบครัว บทบาทและ

สถานะของผู้ซือ้ 

3)  ปัจจัยส่วนบุคคลการตัดสินใจของผู้ซื้อได้รับอิทธิพลจากส่วนบุคคล

ทางดา้นต่างๆ ได้แก่ อายุ ขั้นตอนวัฏจักรชวีิตครอบครัว อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ การศกึษา 

รูปแบบการด ารงชีวติ บุคลิกภาพและแนวความคิดสว่นบุคคล 

4)  ปัจจัยทางจิตวิทยา การเลือกซื้อของบุคคลได้รับอิทธิพลจากปัจจัยด้าน

จิตวิทยา ซึ่งถือเป็นปัจจัยภายในผู้บริโภค ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซื้อและการใช้สินค้า       

ปัจจัยภายในประกอบด้วย การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู ้ความเช่ือถือและทัศนคติ บุคลิกภาพ

และแนวความคิดของตนเอง 

  2.2  กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบ้ริโภค ประกอบด้วย ขั้นตอนการรับรู้ความ

ต้องการ (ปัญหา) การค้นข้อมูล การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อและพฤติกรรม

ภายหลังการซือ้ 

3. การตอบสนองของผู้ซือ้หรอืการตัดสินใจซือ้ของผู้บริโภคหรอืผูซ้ือ้ ได้แก่  

3.1  การเลือกผลิตภัณฑ์ตัวอย่าง การเลือกผลิตภัณฑ์อาหารเช้าที่เลือก คือ นม

สดกล่อง บะหมี่ส าเร็จรูป ขนมปัง 

3.2  การเลือกตราสินค้าตัวอย่าง ถ้าผู้บริโภคเลือกนมสดกล่องจะเลือกยี่ห้อ  

โฟร์โมส์ มะลิ เป็นต้น 

3.3  การเลือกผู้ขาย ตัวอย่าง ผู้บริโภคจะเลือกจากห้างสรรพสินค้าใดหรือ

ร้านค้าใกล้บ้านรา้นใด 

3.4  การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing) ตัวอย่าง ผูบ้ริโภคจะเลือกเวลา

เชา้ กลางวัน หรอืเย็น ในการซื้อนมกล่อง 

3.5  การเลือกปริมาณซื้อ (Purchase Amount) ตัวอย่าง ผู้บริโภคจะเลือกว่าจะ

ซือ้หนึ่งกล่อง ครึ่งโหล หรอืหนึ่งโหล เป็นต้น 

(เยาวภา  ลีละบุตร. เอกสารการสอนชุดพฤติกรรมนักท่องเที่ยว. สาขาวิชาการท่องเที่ยว. 

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคล) 

 

 

 



54 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่  1.2  : แสดงรูปแบบพฤติกรรมการซือ้และปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค 

ที่มา :  Kotler, Philip. (1997).  Marketing  Management  Analysis,  Planning.  Implementation  and  Control. P. 

172  9th ed.  New  Jersey :  A  simon& Schuster  Company 

 

 

 

 

 

สิ่งกระตุน้ภายนอก 

สิ่งกระตุน้ทางการ

ตลาด 

สิ่งกระตุน้อื่นๆ 

-  ผลิตภัณฑ ์

- ราคา 

- การจัดน าหนา่ย 

-  ก า ร ส่ ง เ ส ริ ม

การตลาด 

- เศรษฐกิจ 

- เทคโนโลยี 

- การเมอืง 

- วัตฒนธรรม 

การตอบสนองผู้ซือ้ 

-  การเลอืกผลิตภัณฑ์ 

- การเลอืกราคาสินค้า 

- การเลอืกผู้ขาย 

- เวลาในการซื้อสินค้า 

-  ปริมาณในการซื้อสินค้า 

ขั้นตอนการตัดสินใจของผู้ซื้อ 

- การรับรู้ปัญหา 

- การค้นหาข้อมูล 

- การประเมนิผลทางเลือก 

- การตัดสินใจซือ้ 

- พฤติกรรมหลังการซือ้ 

ลักษณะของผู้ซื้อ 

-ปัจจัยด้านวัฒนธรรม 

- ปัจจัยด้านสังคม 

-  ปัจจัยส่วนบุคคล 

-  ปัจจัยด้านจิตวทิยา 

 

โมเดลพฤติกรรมผู้บริโภค (Consumer  Behavior  Model) 

กลอ่งด ำ 

หรือ

ควำมรู้สกึ

นกึคิดของ

ผู้ซือ้ 
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2. แนวคดิและทฤษฎีจิตวิทยากับพฤติกรรมมนุษย์ 

หลักจิตวิทยาเป็นศาสตร์ที่มุ่งศึกษาเกี่ยวกับมนุษย์ ซึ่งในการศึกษานี้เป็นการ

เรียนรู้ท าความเข้าใจเกี่ยวกับคุณลักษณะต่างๆ ของแต่ละบุคคลโดยมนุษย์มีบางสิ่งบางอย่าง

แตกต่างกัน บางอย่างสอดคล้องกัน บางอย่างคล้ายกันและบางอย่างเหมือนกัน  ซึ่งแนวคิด

เกี่ยวกับจิตวิทยากับการแสดงออกทางพฤติกรรมของมนุษย์ตามหลักแนวคิดขอนักวิจิตวิทยา 

ดังนี้ 

หลักแนวคิดของอับราฮัม มาสโลว์ (Abrahum Maslow) เป็นนักจิตวิทยาในกลุ่ม

มนุษยนิยม (Humanism) ที่มีความเชื่อเกี่ยวกับมนุษย์ว่า “มนุษย์เกิดมาพร้อมศักยภาพของ

ความเป็นมนุษย์นั่นก็คือ ความอยากรู้  ความอยากเห็น  ความสรา้งสรรค ์และความตอ้งการใน

การพัฒนาตนเองจนเต็มขีดความสามารถ ซึ่งอับราฮัม มาสโลว์ได้เน้นให้เห็นถึงความต้องการ

ให้แต่ละคนในการพัฒนาศักยภาพของตนให้เป็นจริงขึ้น ตามความต้องการ 5 อย่าง ซึ่งเรียง

ตามล าดับความส าคัญมากไปยังส าคัญน้อยได้ดังนี ้

1)  ความต้องการทางสรีระ หรือร่างกาย ซึ่งเป็นความต้องการขั้นแรก เช่น 

ต้องการปัจจัย 4 ในการด ารงชีวติของตนเอง 

2)  ความต้องการเกี่ยวกับสวัสดิภาพ หรือความปลอดภัยทั้งปวงที่จะเกิดขึ้นกับ

ตนเองทางด้านสรีระและจะต้องได้รับการตอบสนองแล้ว 

3)  ความต้องการความรัก  เป็นความต้องการที่ เกิดขึ้นจากการที่บุคคลมี

ความสัมพันธ์ซึ่งกันและกันในรูปแบบต่างๆ เช่น พ่อแม่กับลูก สามีกับภรรยา เพื่อนกับเพื่อน

เป็นต้น 

4)  ความตอ้งการความนิยมนับถือในตนเอง เป็นขั้นที่คนเราต้องการยอมรับ ความ

พอใจและความภูมิใจในตนเอง 

5)  ความต้องการพัฒนาศักยภาพของตน เป็นความต้องการขั้นสูงสุดของมนุษย์ 

เนื่องจากมนุษย์สามารถตอบสนองความต้องการในเรื่องปากท้อง ความปลอดภัย ความรัก

เรื่องศักดิ์ศรีได้อย่างเพียงพอแล้ว จึงมุ่งพัฒนาศักยภาพของตนเองให้เจริญงอกงามมากที่สุด 

มนุษย์อยากจะศึกษาเพราะอยากรู้อย่างแท้จริงอยากท าเพราะใจรัก เป็นต้น 

(Novabizz,พฤติกรรมมนุษย์,2005-2018 : ออนไลน์) 
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 ตามแนวคิดของ ซิกมันด์ ฟรอยด์ (Sigmund Freud 1856-1939)เกี่ยวกับการวิเคราะห์

จติของมนุษย์โดยแบ่งได้เป็น 3  ส่วน คือ 

 1)  อิด (id) เป็นส่วนที่ติดตัวมาโดยก าเนิด จัดเป็นเรื่องของแรงขับตามสัญชาตญาณ 

ความอยาก ตัณหา เป็นส่วนของจิตที่กระตุ้น ให้บุคคลแสดงพฤติกรรมตามหลักแห่งความ

พอใจ ถ้าบุคคลใดแสดงพฤติกรรมตาม id นั่นคือ พฤติกรรมนั้น เป็นไปเพื่อสนอง ความ

ต้องการของตนเองเป็นส่วนใหญ่ 

 2)  อีโก้ (ego) เป็นพลังส่วนที่ผ่านกระบวนการเรียนรู้มาแล้ว เป็นส่วนที่ควบคุมการ

แสดงพฤติกรรมของคนๆ นั้นให้ด าเนินไปอย่าง เหมาะสม ทั้งภายใต้อิทธิพลของอิดและ

ซุปเปอร์อีโก้ พยายามแก้ไขข้อขัดแย้งต่างๆ ของอิดและซุปเปอร์อีโก้ จนในที่สุดบางคนจะ ทุกข์

ร้อน วิตก กระวน กระวาย จนอาจถึงขัน้โรคจิตประสาท ถ้าความขัดแย้งดังกล่าวมีมาก วิธีหนึ่ง

ที่เป็นทางออกของอีโก้ก็คือ ปรับตนโดยการใช้กลไกการป้องกันตัว (defense mechsnism) ซึ่ง

หมายถึงการที่บุคคลพยายามแก้ไขความคับข้องใจของตนเอง โดยที่มิได้จงใจ เป็นไปเพื่อรักษา

หนา้และศักดิ์ศร ี

3)  ซุปเปอร์อีโก้ (super ego) เป็นพลังจากสังคมที่เกี่ยวกับหลักศีลธรรม คุณธรรม 

จริยธรรม อุดมคติในการด าเนินชีวิต เป็นพลัง ส่วนที่ควบคุมให้บุคคลแสดงพฤติกรรมโดย

สอดคล้องกับหลักแห่งความเป็นจริง (principle of reality) เช่น บัญชาให้คนๆ นั้น เลือกกลไก

การป้องกันตัวที่เหมาะสมมาใช้ 

 

3. แนวคดิทฤษฎีแรงจูงใจกับพฤติกรรมนักท่องเที่ยว 

ทฤษฎีแรงจูงใจ  นักจิตวิทยาได้พัฒนาทฤษฎีเพื่ออธิบายถึงแรงจูงใจของมนุษย์ 

เพื่อตอบค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมที่ปรากฏ แต่ละทฤษฎีมีจุดที่เป็น ความแนวคิด เกี่ยวกับ

พฤติกรรมของมนุษย์ที่แตกต่างกันไป ที่ส าคัญได้แก่ ทฤษฎีสัญชาติญาณ ทฤษฎีแรงขับ ทฤษฎี

การตื่นตัว และทฤษฎีสิ่งลอ่ใจ 

1. ทฤษฎีสัญชาติญาน (Instinct Theory)สัญชาติญาน เป็น พฤติกรรมที่มนุษย์ 

แสดงออกโดยอัตโนมัติ ตามธรรมชาติของชีวิต เป็นความพร้อม ที่จะท า พฤติกรรม ได้ในทันที 

เมื่อปรากฎ สิ่งเร้า เฉพาะต่อพฤติกรรมนั้น สัญชาติญาณ จึงมีความส าคัญต่อ ความอยู่รอด 
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ของชีวิต ในสัตว์บางชนิด เช่นปลากัดตัวผู้จะแสดงการก้าวร้าว พร้อมต่อสู้ ทันทีที่เห็นตัวผู้ตัว

อื่น ส าหรับ ใน มนุษย์ สัญชาติญาณ อาจจะไม่แสดงออกมา อย่างชัดเจนในสัตว์ช้ันต่ า แต่

บุคคลสามารถรู้สึกได้ เชน่ ความใกล้ชิด ระหว่าง ชายหญิง ท าให้เกิด ความตอ้งการทางเพศได้ 

พฤติกรรมนี้ไม่ตอ้งเรียนรู ้เป็นรูปแบบพฤติกรรมที่ตายตัว แนน่อน ซึ่งก าหนดมา ตามธรรมชาติ

จาก ปัจจัยทางชีวภาพ ในปัจจุบันการศึกษา สัญชาตญาน เป็นเพียงต้องการ ศึกษา ลักษณะ 

การตอบสนอง ขั้นพื้นฐาน เพื่อความเข้าใจ พฤติกรรม เบือ้งตน้เท่านั้น 

2. ทฤษฎีแรงขับ (Drive Reduction Theory)แรงขับ (Drive) เป็นกลไกภายในที่รักษา

ระบบทางสรีระ ให้คงสภาพสมดุลในเรื่องต่าง ๆ ไว้ เพื่อท าให้ ร่างกายเป็น ปกติ หรืออยู่ใน

สภาพ โฮมิโอสแตซิส (Homeostasis) โดยการปรับระบบให้เข้ากับ การเปลี่ยนแปลงที่เกิดขึ้น 

ทฤษฎีแรงขับอธิบายว่า เมื่อเสียสมดุลในระบบ โฮมิโอสแตซิส จะท าให้เกิดความต้องการ 

(Need) ขึ้น เป็นความต้องการทางชีวภาพเพื่อรักษาความคงอยู่ของชีวิต และความต้องการนี้ 

จะท าให้เกิด แรงขับ อีกต่อหนึ่งแรงขับเป็น สภาวะตื่นตัว ที่พร้อมจะท าอย่างใดอย่างหนึ่ง ให้

กลับคืนสู่สภาพสมดุลเพื่อลดแรงขับนั้น (Drive Reduction) ตัวอย่างเช่น การขาดน้ าในร่างกาย 

จะท าให้เสียสมดุลทางเคมี ในเลือด เกิดความต้องการเพิ่มน้ า ในร่างกาย แรงขับ ที่เกิดจาก

ต้องการน้ าคือ ความกระหาย จูงใจใหเ้ราดื่มน้ าหรือหาน้ ามาดื่ม หลังจากดื่มสม ความตอ้งการ

แล้ว แรงขับก็ลดลง กล่าวได้ว่า แรงขับผลักดันใหค้นเรามีพฤติกรรม ตอบสนอง ความตอ้งการ 

เพื่อท าให้ แรงขับ ลดลงส าหรับที่ร่างกาย จะได้กลับสู่ สภาพสมดุล อีกครั้งหนึ่งแรงขับ แบ่ง

ออกได้เป็น 2 ประเภท คือ แรงขับปฐมภูมิ (Primary Drive) และ แรงขับทุติยภูมิ (Secondary 

Drive) แรงขับที่เกิดจาก ความตอ้งการพื้นฐานทางชีวภาพ เชน่ ความตอ้งการอาหาร น้ า ความ

ต้องการและแรงขับประเภทนี้ เกิดขึ้นเองโดยไม่ต้องเรียนรู้ เป็นแรงขับ ประเภทปฐมภูมิ ส่วน

แรงขับทุติยภูมิ เป็นแรงขับที่เกิดขึ้นจากการเรียนรู้ แรงขับประเภทนี้ เมื่อเกิดแล้วจะจูงใจคนให้

กระท าสิ่งต่าง ๆ เพื่อตอบสนองความต้องการอย่างไม่มีวันสิ้นสุด เช่น คนเรียนรู้ว่า เงินมีความ

สัมพันธ์เชื่อมโยงกับการสนองความต้องการอาหาร ที่อยู่อาศัยและอื่น ๆ อีกมาก การไม่มีเงิน 

จึงเป็นแรงขับทุติยภูมิสามารถจูงใจให้คนกระท าพฤติกรรมต่าง ๆ เพื่อให้ได้เงินมาตั้งแต่การ

ท างานหนัก จนถึงการท า สิ่งที่ผิดกฎหมาย เชน่ การปล้นธนาคาร 

3. ทฤษฎีการตื่นตัว (Arousal Theory)มนุษย์ถูกจูงใจใหก้ระท าพฤติกรรมบางอย่าง 

เพื่อรักษาระดับการตื่นตัวที่พอเหมาะ (Optimal level of arousal) เมื่อมีระดับการตื่นตัวต่ าลง ก็

จะถูกกระตุน้ให้เพิ่มขึ้น และเมื่อการตื่นตัวมีระดับสูงเกินไปก็จะถูกดึงให้ลดลง เชน่ เมื่อรูส้ึกเบื่อ

คนจะแสวงหาการกระท าที่ตื่นเต้น เมื่อตื่นเต้นเร้าใจมานานระยะหนึ่ง จะต้องการพักผ่อน เป็น
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ต้น คนแต่ละคนจะมีระดับการตื่นตัวที่พอเหมาะแตกต่างกันการตื่นตัวคือ ระดับการท างานที่

เกิดขึ้นในหลาย ๆ ระบบของร่างกาย สามารถวัดระดับการท างานนี้ได้จากคลื่นสมอง การเต้น

ของหัวใจ การเกร็งของกล้ามเนื้อ หรือจากสภาวะของอวัยวะต่าง ๆ ขณะที่หลับสนิทระดับการ

ตื่นตัวจะต่ าที่สุด และสูงสุดเมื่อตกใจหรือตื่นเต้นสุดขีด การตื่นตัวเพิ่มขึ้นได้จากความหิว 

กระหายน้ าหรือแรงขับทางชีวภาพอื่น ๆ หรือจากสิ่งเร้าที่เข้มข้น รุนแรง เหตุการณ์ไม่คาดหวัง

ไว้ก่อน หรือจากสารกระตุ้นในกาแฟ และยาบางชนิดการท างานจะที่มีประสิทธิภาพสูง เมื่อมี

ระดับการตื่นตัวปานกลาง ระดับการตื่นตัวที่สูงเกินไปจะรบกวนความใส่ใจ การรับรู้ การคิด 

สมาธิ กล้ามเนื้อท างานประสานกันได้ยาก เมื่อระดับการตื่นตัวต่ า คนเราท างานที่ยากและมี

รายละเอียดได้ดี แต่ถ้าเป็นงานที่ง่ายจะท าได้ดีเมื่อระดับ การตื่นตัวสูง คนที่มีระดับการตื่นตัว

สูงเป็นนิสัย มักสูบบุหรี่ ดื่มสุรา กินอาหารรสจัด ฟังดนตรีเสียงดัง มีความถี่เรื่องเพศสัมพันธ์ 

ชอบการเสี่ยงและลองเรื่องใหม่ ๆ ส่วนคนที่มีระดับการตื่นตัวต่ าเป็นปกติ มักมีพฤติกรรมที่ไม่

เร้าใจมากนัก ไม่ชอบการเสี่ยง ความแตกต่างในระดับพอเหมาะของการตื่นตัว เกิดจากพืน้ฐาน

ทางชีวภาพเป็นเรื่องหลัก และท าให้มบีุคลิกภาพแตกต่างกันไปด้วย 

4. ทฤษฎีสิ่งจูงใจ (Incentive Theory)  คือปัจจัยภายนอกหรอืสิ่งแวดล้อมที่จูงใจจะ

ดึงดูดให้คนมุ่งไปหาสิ่งนั้น มนุษย์กระท ากิจกรรมต่าง ๆ เพื่อแสวงหาสิ่งที่พอใจ (Positive 

Incentives) เชน่ รางวัล ค ายกย่อง สิทธิพิเศษ และหลีกเลี่ยงสิ่งที่ไม่พอใจ (Negative Incentives) 

เช่น ถูกลงโทษ ถูกต าหนิ ท าให้เจ็บกาย การที่คนมี พฤติกรรมแตกต่างกัน หรือพฤติกรรม

เปลี่ยนแปลงไป ขึ้นอยู่กับความแตกต่างในคุณค่า (Values) ของสิ่งจูงใจ ถ้าคิดว่าการกระท า

อย่างใด อย่างหนึ่ง จะได้รับผลคุ้มค่าก็จะมีแรงจูงใจให้บุคคลกระท าอย่างนั้น  (วินัย เพชรช่วย

และคณะ, 2543) 

 

ประโยชน์ของการศกึษาพฤตกิรรมนักท่องเท่ียว 

เนื่องจากปัจจุบันนักท่องเที่ยวทั้งภายในประเทศและต่างประเทศมีการเดินทางท่องเที่ยวที่มาก

ขึน้  ซึ่งเกิดจากความสะดวกสะบายและสิ่งอ านวยความสะดวกมีมาขึน้และเข้าถึงได้ง่ายขึ้น  ท า

ให้ภาครัฐและภาคเอกชนได้ ให้ความส าคัญในการท างานวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมของ

นักท่องเที่ยวเพื่อที่จะน าผลจากการศึกษานั้นมาพัฒนาอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวของประเทศ 

รวมถึงพัฒนาธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับการท่องเที่ยว โดยการพัฒนาสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆง

ตอบสนองความต้องการของนักท่องเที่ยวในแต่ละประเทศหรือภูมิภาคของนักท่องเที่ยว  ซึ่ง
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ประโยชน์ที่เกิดจากการศึกษาพฤติกรรมนักท่องเที่ยวต่ออุตสาหกรรมท่องเที่ยวและธุรกิจที่

เกี่ยวข้องกับการท่องเที่ยว ดังนี้ 

1.  ประโยชน์ตอ่ระบบเศรษฐกิจของประเทศ  ดังนี้ 

1.1 ท าให้เศรษฐกิจของประเทศขยายตัว การศึกษาพฤติกรรมนักท่องเที่ยวท าให้มีการ

วางแผนทางตลาดท าเป็นระบบซึ่งจะท าให้นักท่องเที่ยวสามารถท าการซื้อขายสะดวก รวดเร็ว  

และผู้ซื้อและผู้ขายติดต่อสัมพันธ์กันได้ทุกเวลา มีผลให้การผลิตขยายตัว ประชาชนมีงานท า    

มีรายได้ มีการซื้อขายวัตถุดิบที่น ามาผลิตท าให้เกิดธุรกิจการขนส่งและธุรกิจอื่น ๆ เกิดขึ้น 

ส่งผลใหเ้ศรษฐกิจรวมของประเทศชาติดขีึน้ 

1.2  ท าให้เกิดมีสินค้าและบริการใหม่ๆ เกิดขึ้น เพราะการน าผลการศึกษาพฤติกรรม

ของนักท่องเที่ยวมาเป็นแนวทางในการผลิต ท าให้การตลาดเกิดการแข่งขันกันระหว่างบริษัท

กับบริษัทที่ขายสินค้าชนิดเดียวกัน ได้มีการปรับปรุงกลยุทธ์ในการประดิษฐ์คิดค้นและพัฒนา

สินค้าและบริการที่หลากหลายชนดิ เป็นตัวเลือกใหม่ๆ ใหก้ับนักท่องเที่ยว 

1.3  ท าให้เกิดอาชีพใหม่ๆ  เพิ่มขึน้เพื่อรองรับกับความตอ้งการของนักท่องเที่ยว และยัง

มีเกิดกิจกรรมต่างๆ ที่เกี่ยวข้องกับระบบการตลาดทางการท่องเที่ยวมีการขยายตัวตาม

อุตสาหกรรมท่องเที่ยว  คือ  เมื่อเศรษฐกิจก้าวหน้าก็จะมีการขยายตัวด้านการลงทุนในการ

ผลิตสินค้าและบริการต่างๆ  ซึ่งจะท าให้เกิดการพึ่งพาซึ่งกันและกัน   ระหว่างบริษัทต่อบริษัท

เชน่ เมื่อผลิตสนิค้าออกมาตอ้งอาศัยบริษัทอีกบริษัทในการขายหรอืเผยแพร่และประชาสัมพันธ์

โฆษณาสินค้า  เป็นต้น 

1.4  ช่วยยกระดับมาตรฐานการครองชีพของประชากรในสังคมให้สูงขึ้น ทั้งทางด้าน

การผลิตและการบริโภค  

1.5  ช่วยให้เกิดการน าทรัพยากรมาท าการบริหารเกี่ยวกับสิ่งต่างๆ ได้อย่างมี

ประสิทธิภาพและประสิทธิผล  โดยใช้ข้อมูลทางการบริหารการจัดการ ด้านการวิจัย และหลัก

เศรษฐศาสตร์มาเกี่ยวข้อง 

2.  ประโยชน์ตอ่สังคมและวัฒนธรรมดังนี้ 

 2.1 ช่วยใหป้ระชาชนเข้าใจถึงอารยธรรมที่แตกต่างกันออกไป เมื่อเปรียบกับวัฒนธรรม

ของต้น  ท าให้เกิดการเรียนรู้ด้วยตนเองที่ผิดแผกแตกต่างไปจากชีวิตประจ าวัน และสถานที่ที่

ตนเองเคยพบเห็นอยู่เป็นประจ า นอกจากนี้ผู้ที่อยู่ในท้องถิ่นก็ทราบถึงสิ่งแปลกๆ ใหม่ๆ ที่คน

เดินทางไป ถึงมีพฤติกรรม หรืออารยธรรมเป็นเช่นไร แล้วน าเอาส่วนที่ดีมาปรับปรุงแก้ไขให้ดี

ยิ่งขึ้นตอ่ไป  
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 2.2 ช่วยใหส้ภาพแวดล้อมของท้องถิ่นดียิ่งขึ้น เพราะเป็นที่ทราบกันดีว่า หากสถานที่ใด

มีปัญหาในเรื่องเกี่ยวกับความเสื่อมโทรม ความสกปรกหรือความไม่ปลอดภัย ก็จะท าให้

นักท่องเที่ยวไม่อยากที่จะเดินทางเข้าไปท่องเที่ยว  ซึ่งจะท าให้ท้องถิ่นขาดรายได้ 

 

 

 

 2.3 ช่วยสร้างความมั่นคงให้กับประเทศ เพราะในสถานที่ที่นักท่องเที่ยวเดินทางไปถึง

จะมีการสร้างปัจจัยต่าง ๆ เช่น ถนน ไฟฟ้า ประปา โรงแรม ที่พักต่าง ๆ ตามมาเพื่อสนองความ

ต้องการและการสร้างวัตถุสิ่งของเหล่านี ้จะช่วยขจัดปัญหาหรือภัยที่เกิดจากการแทรกซึมหรือ

บ่อนท าลายต่างๆ ได้อย่างดีนอกจากนีย้ังเป็นการสร้างความเจริญใหแ้ก่ท้องถิ่นได้อย่างมากอีกด้วย 

 2.4  ช่วยให้เกิดการฟื้นฟูขนบธรรมเนียมประเพณี และวัฒนธรรมบางประการของ

ประเทศก าลังจะจางหายไปจากสังคมของคนไทย  เช่น การละเล่น การแสดง ประเพณีหรือ

เทศกาลต่างๆ ที่เคยมีอยู่ในท้องถิ่น  สิ่งเหล่านี้ถือได้ว่าเป็นวัตถุดิบที่ส าคัญของการท่องเที่ยว 

ทั้งนี้เพราะจะเป็นสิ่งดึงดูดใจนักท่องเที่ยวต่างถิ่นหรือต่างแดนมาก ซึ่งตามความรู้สึกของ

นักท่องเที่ยวเหล่านั้นจะถือว่าเป็นของแปลกและใหม่ ตัวอย่างเช่น ประเพณีเผ่าเทียนเล่นไฟ ที่

จังหวัดสุโขทัย ประเพณีแหเ่ทียนพรรษาจังหวัอุบลราชธานี เทศกาลสงกรานต์ จังหวัดเชยีงใหม่ 

และงานบุญเซิ้งบั้งไฟ จังหวัดยโสธร เป็นต้น ซึ่งประเพณีหรือเทศกาลเหล่านี้ ถ้าหากไม่มีการ

ฟื้นฟูขึ้นมาในที่สุดก็จะหมดไปจากสังคมไทย เพื่อขนบธรรมเนียมประเพณี ยังคงอยู่กับ

สังคมไทย และมีคุณค่าต่อการท่องเที่ยว    การท่องเที่ยวแหง่ประเทศไทย(ททท.) ได้รว่มมอืกับ

ศูนย์วัฒนธรรมจังหวัดและหน่วยงานที่เกี่ยวข้องอื่น ๆ ฟื้นฟูการละเล่น การแสดง และประเพณี

ต่าง ๆ เหล่านี้ขึ้นมา ซึ่งนอกจากจะเป็นการอนุรักษ์มรดกทางวัฒนธรรมแล้ว ยังถือว่าเป็น

วัตถุดิบที่ส าคัญของกิจการท่องเที่ยวในล าดับต่อไปด้วย 

3.  ประโยชนต์่อธุรกิจที่เกี่ยวข้องดังนี้ 

3.1 ช่วยให้นักการตลาดเข้าใจถึงปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าของ

นักท่องเที่ยว 

3.2 ช่วยให้ผู้เกี่ยวข้องสามารถหาหนทางแก้ไขพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อสินค้าของ

นักท่องเที่ยวในสังคมได้ถูกต้องและสอดคล้องกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจ

ท่องเที่ยวมากยิ่งขึ้น 

3.3 ช่วยใหก้ารพัฒนาตลาดและการพัฒนาผลิตภัณฑส์ามารถท าได้ดขีึน้ 
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3.4 เพื่อประโยชน์ในการแบ่งส่วนตลาด เพื่อการตอบสนองความต้องการของ

นักท่องเที่ยว ให้ตรงกับชนิดของสินค้าและบริการที่ต้องการ 

3.5 ช่วยในการปรับปรุงกลยุทธ์การตลาดของธุรกิจท่องเที่ยวต่าง ๆ เพื่อความ

ได้เปรียบคู่แข่งขันกระบวนการพฤติกรรม (Process of Behavior)ได้แก่พฤติกรรมเกิดขึ้นได้ต้อง

มีสาเหตุท าให้เกิด พฤติกรรมเกิดขึ้นได้จะต้องมีสิ่งจูงใจหรือแรงกระตุ้นและพฤติกรรมที่เกิดขึ้น

ย่อมมุง่ไปสู่เป้าหมาย 

 

สรุปท้ายบท  

 การศึกษาพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวก็เพื่อให้เราเ ข้าใจถึงการแสดงออกทาง

พฤติกรรมของนักท่องเที่ยวที่เดินทางมาท่องเที่ยวในประเทศของเรา  โดยที่เราสามารถน าเอา

ผลที่ได้จากการศึกษาพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวนั้น   มาวางแผนในการจัดการท่องเที่ยวใน

ประเทศของเราได้  หรือถ้าเป็นนักธุรกิจที่ด าเนินธุรกิจทางการท่องเที่ยวก็สามารถที่จะน ามา

วางแผนการด าเนินธุรกิจของตนเองได้  เพื่อที่จะท าให้ธุรกิจสามารถให้บริการตรงตามที่

นักท่องเที่ยวต้องการ  หรือที่เรียกว่าเป็นการตอบสนองความต้องการของนักท่องเที่ยวที่มาใช้

บริการในธุรกิจของเรา   นอกจากนี้ยังท าให้เราสามารถเผยแพร่ถึงสิ่งต่างๆ ที่เรามีในประเทศ

ของเรา เชน่ แหลง่ท่องเที่ยวทางธรรมชาติ  แหล่งท่องเที่ยวทางวัฒนธรรม  แหลง่ท่องเที่ยวทาง

ประวัติศาสตร์ให้เขารับรู้  รวมถึงท าให้เกิดการแลกเปลี่ยนวัฒนธรรมผ่านพฤติกรรมการ

แสดงออกระหว่างเรากันนักท่องเที่ยวได้ซึ่งถือได้ว่าการศึกษาพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวมี

ความส าคัญต่อการพัฒนาการท่องเที่ยวของประเทศเป็นอย่างมาก  เพราะถ้าหากเราไม่

ท าการศึกษาพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวอาจจะท าให้เกิดข้อขัดแย้งระหว่างเรากับนักท่องเที่ยว  

ซึ่งจะท าให้การท่องเที่ยวของประเทศมีปัญหาเกิดขึน้ 
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ค าถามท้ายบท 

1.  จงบอกความหมายและความส าคัญของการศกึษาพฤติกรรมของนักท่องเที่ยว 

2.  จงบอกองค์ประกอบของพฤติกรรมนักท่องเที่ยวที่สง่ผลต่อการตัดสินใจซื้อ 

3.  ให้นักศึกษายกตัวอย่างทฤษฎีที่ใชใ้นการวิเคราะห์พฤติกรรมของนักท่องเที่ยวมา 1  

ทฤษฎีพรอ้มให้ เหตุผลในการเลือกทฤษฎีดังกล่าว 

4.  จงบอกประโยชน์ที่ได้รับจาการศกึษาพฤติกรรมของนักท่องเที่ยว 

5.  จงสรุปประโยชน์ที่ได้จากการศกึษาในบทที่ 1  นีม้าอย่างนอ้ย 5 ขอ้ 
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บทที่  2 
 

ปัจจัยที่มีอทิธพิลต่อพฤตกิรรมของนักทอ่งเที่ยว 

 

ความน า 

นักท่องเที่ยวมีการเดินทางท่องเที่ยวที่เพิ่มมากขึ้น  เนื่องจากมีปัจจัยหลายอย่างทีท่ี่เข้า

มามีผลต่อการเดินทางของนักท่องเที่ยวท าให้นักท่องเที่ยวเกิดความอยากที่จะออกเดินทาง

ท่องเที่ยว  ซึ่งจากศึกษาพฤติกรรมของคนในปัจจุบันจะเห็นได้ว่าภาวะการแข่งขันทางด้าน

อาชีพและการท างานที่มากขึน้ ท าให้เกิดภาวะความเครียดของคน  การท่องเที่ยวจงึเป็นสิ่งหนึ่ง

ที่ท าให้คนในวัยท างานต้องการผ่อนคลายความเคียดจากการท างาน  เมื่อมนุษย์มมีความ

ต้องการที่มากขึ้นและการเดินทางที่มีความสะดวกสะบายมากขึ้นรวมไปถึงการเข้าถึงข้อมูล

ด้านการท่องเที่ยวมีความสะดวกและรวดเร็วมากกว่าในอดีตท าให้นักท่องเที่ยว ในปัจจุบัน

เดินทางมากขึ้น  อีกทั้งการท่องเที่ยวมีรูปแบบการท่องเที่ยวที่หลากหลายตอบโจทย์ความ

ต้องการของคนในยุคปัจจุบันมากขึ้นเพื่อให้การท่องเที่ยวมีการพัฒนาอย่างต่อเนื่องเราจึงต้อง
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ศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวในการเดินทางท่องเที่ยวในยุค

ปัจจุบัน  โดยปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการบริโภคสินค้าการท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยว

และท าให้พฤติกรรมการเดินทางท่องเที่ยวรวมถึงการเลือกซื้อรูปแบบของกิจกรรมการ

ท่องเที่ยวต่างกัน สามรถแบ่งออกได้เป็น2 ประเภทใหญ่ๆ ( Morrison, 1989) คือปัจจัยภายในที่

มีอทิธิพลต่อพฤติกรรมนักท่องเที่ยวและ ปัจจัยภายนอกที่มอีิทธิพลต่อพฤติกรรมนักท่องเที่ยว 

 

ปัจจัยภายในท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมนักท่องเท่ียว 

นักท่องเที่ยวเลือกเดินทางท่องเที่ยวแตกต่างกัน  ซึ่งขึ้นอยู่กับปัจจัยภายในที่เข้ามา

เกี่ยวข้องกับพฤติกรรม  ความต้องการของนักท่องเที่ยวแต่กลุ่มแตกต่างกัน  สามารถแบ่ง

ออกเป็น 2 ประเภท  คอื
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 1.  ปัจจัยภายในทางด้านจิตวิทยา  ซึ่งประกอบด้วยปัจจัยย่อยๆ อยู่หลายปัจจัยที่เป็น

ตัวกระตุ้นหรอืสิ่งเร้าที่ท าให้พฤติกรรมของนักท่องเที่ยวแตกต่างกันออกไปดังตอ่ไปนี ้

1.1)  ปัจจัยด้านความต้องการเมื่อศึกษาถึงความต้องการของนักท่องเที่ยวจะพบว่า

มนุษย์มีความต้องการที่เหมอืนกันตามทฤษฎีของมาสล์โล  ที่กล่าวถึงความต้องการของมนุษย์

ได้ดังนี ้

“ความปรารถนาของมนุษย์นั้นติดตัวมาตั้งแต่ก าเนิดและความปรารถนาเหล่านี้  

จะเรียงล าดับขั้นของความปรารถนา ตั้งแต่ขั้นแรกไปสู่ ความปรารถนาขั้นสูงขึ้นไปเป็นล าดับ”    

ดังภาพที่ 2.1 

 
  

ภาพที่ 2.1 :  ล าดับขั้นความต้องการของมนุษย์ (The Need –Hierarchy Conception of Human Motivation )  

ที่มา : http://www.entraining.net/article-paradorn_pyramid-of-maslow.php 

สืบค้นเมื่อ 2 กุมภาพันธ์   2559 

 

 Maslowได้มีการเรียงล าดับความต้องการของมนุษย์จากขั้นต้นไปสู่ความต้องการขั้น

สูงสุดดังนี ้ 

ความต้องการของมนุษย์ขั้นที่ 1 ความต้องการทางด้านร่างกาย (Physiological needs) 

มนุษย์มีความต้องการเกี่ยวกับปัจจัยพื้นฐานที่จะด ารงชีวิตให้อยู่รอด เรียกว่า ปัจจัย 4  ได้แก่  

อาหาร  เครื่องหนุ่งห่ม  ยารักษาโรค  และที่อยู่อาศัย   เพราะถ้าขาดสิ่งใดสิ่งหนึ่งไปจะท าให้

มนุษย์ด ารงชีวติอยู่ไม่ได้  
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ความตอ้งการของมนุษย์ขัน้ที่ 2 ความตอ้งการความปลอดภัย (Safety needs) เมื่อมนุษย์

ได้รับการตอบสนองอย่างไม่ขาดแคลนแล้ว สิ่งที่มนุษย์ต้องการต่อมาคือ ความปลอดภัย นั้น

หมายถึง ความต้องการสภาพแวดล้อมที่ปลอดจากอันตรายทั้งทางกายและจิตใจ ความมั่นคง

ในงาน ในชีวติและสุขภาพ  

ความต้องการของมนุษย์ขั้นที่  3 ความต้องการความรักและความเป็นเจ้าของ            

(Belongingness and love needs) เมื่อมนุษย์มีความปลอดภัยในชีวิตและมั่นคงในการงานแล้ว 

ความตอ้งการขัน้ต่อมาคือ ความตอ้งการความรักและความเป็นเจ้าของ  ตัวอย่างเชน่ ความรัก 

มิตรภาพ ความใกล้ชิดผูกพัน ต้องการจากเพื่อน  การมีโอกาสเข้าสมาคมสังสรรค์กับผู้อื่น  

ได้รับการยอมรับเป็นสมาชิกในกลุ่มใดกลุ่มหนึ่งหรอืหลายกลุ่มเป็นต้น 

ความตอ้งการของมนุษย์ขั้นที่ 4 ความตอ้งการได้รับความนับถือยกย่อง (Esteem needs) 

เมื่อมนุษย์ได้รับความรักและความเป็นเจ้าของแล้ว  สิ่งที่มนุษย์ต้องการต่อมาคือการสร้าง

สถานภาพของตัวเองใหสู้งเด่น  มคีวามภูมิใจและสร้าง การนับถือตนเอง  ช่ืนชมในความส าเร็จ

ของงานที่ท า ความรู้สึกมั่นใจในตัวเองแลเกียรติยศ ความต้องการเหล่านี้ได้แก่ ยศ ต าแหน่ง 

ระดับเงินเดือนที่สูง งานที่ท้าทาย ได้รับการยกย่องจากผู้อื่น  มีส่วนร่วมในการตัดสินใจในงาน 

โอกาสแหง่ความก้าวหน้าในงานอาชีพ เป็นต้น 

ความต้องการของมนุษย์ขั้นที่ 5 ความต้องการที่จะเข้าใจตนเองอย่างแท้จริง (Self-

actualization needs)ถือเป็นความต้องการขั้นสูงสุดของมนุษย์ คือต้องการจะเติมเต็มศักยภาพ

ของตนเอง ต้องการความส าเร็จในสิ่งที่ปรารถนาสูงสุดของตัวเอง ความเจริญก้าวหน้า การ

พัฒนาทักษะความสามารถให้ถึงขึดสุดยอด มีความเป็นอิสระในการตัดสินใจและการคิด

สร้างสรรคส์ิ่งต่างๆ การก้าวสู่ต าแหน่งที่สูงขึน้ในอาชีพและการงาน เป็นต้น 
 (ท่ีมา: http://www.novabizz.com/NovaAce/Behavior/Need_Theories.htm#ixzz3ruPkOLCd19/11/2558) 

เมื่อน าทฤษฎีของMaslowมาเปรียบเทียบกับด้านความต้องการทางด้านการท่องเที่ยว

จะพบว่านักท่องเที่ยวมีความตอ้งการดังนี ้

1. ความตอ้งการทางด้านทรัพยากรทางการท่องเที่ยว (Tourism Resources) คือ

นักท่องเที่ยวต้องการความหลากหลายของแหล่งท่องเที่ยวที่สามารถเลือกเที่ยวตามความ

ต้องการได้  เช่น  แหล่งท่องเที่ยวทางธรรมชาติ  แหล่งท่องเที่ยวทางประวัติศาสตร์  แหล่ง

ท่องเที่ยวทางวัฒธรรมนธรรม  และแหล่งท่องเที่ยวแบบนันทนาการ (ความบันเทิง) 
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2.  ความต้องการทางด้านความปลอดภัย (Safety)  คือนักท่องเที่ยวมีความ

ต้องการความมั่นคงด้านความปลอดภัยในระหว่างการท่องเที่ยว ซึ่งนักท่องเที่ยวจะค านึกถึงสิ่ง

นี้เป็นอันดับแรกๆ  เพราะนักท่องเที่ยวส่วนใหญ่นิยมท่องเที่ยวไปยังแหล่งท่องเที่ยวที่มีการ

รักษาความปลอดภัยที่ดี จากผลการวิจัยของการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทยที่ได้วิเคราะห์ถึง

ทัศนคตแิละแรงจูงใจด้านการท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวไทยในเขตกรุงเทพฯและปริมณฑล 

3.  ความต้องการทางด้านโครงสร้างพื้นฐานหรือสิ่งอ านวยความสะดวก  คือ

นักท่องเที่ยวเมื่อเดินทางท่องเที่ยวแล้วนั้น สิ่งที่นักท่องเที่ยวต้องการส าหรับการท่องเที่ยวของ

นักท่องเที่ยวอีกอย่างนั้นก็คือสิ่งที่เป็นสิ่งอ านวยความสะดวกขั้นพื้นฐานซึ่งได้แก่  ถนน ไฟฟ้า 

ห้องน้ า สถานที่แวะพักระหว่างการเดินทาง เห็นได้จากการสื่อสารของนักท่องเที่ยวผ่าน

ช่องทางตา่งๆ ทางดา้นเทคโนโลยี 

4.  ความต้องการการยอมรับทางสังคม คือเมื่อนักท่องเที่ยวเดินทางไป

ท่องเที่ยวยังสถานที่ต่างๆ หรือชุมชนต่างๆ  นักท่องเที่ยวโดยส่วนใหญ่ก็มีต้องการที่จะมี

ปฏิสัมพันธ์หรือพบปะเพื่อนใหม่ในขณะเดินทางท่องเที่ยว  เห็นได้จากการให้ความช่วยเหลือซึ่ง

กันและกันของนักท่องเที่ยวในขณะเดินทางท่องเที่ยวไปยังแหลง่ท่องเที่ยวเดียวกัน   

5.  ความต้องการไปให้ถึงยังแหล่งท่องเที่ยวที่ตั้งเป้าหมายไว้ คือนักท่องเที่ยว

ส่วนใหญ่มักเดินทางไปยังแหล่งท่องเที่ยวใหม่ๆ อยู่ตลอดเวลาเพื่อเสริมสร้างประสบการณ์จาก

การเดินทางท่องเที่ยวและต้องการเป็นคนแรกที่ได้เห็นแหล่งท่องเที่ยวนั้น  ตัวอย่างเช่น การเปิด

แหล่งท่องเที่ยวใหม่ก็มักจะมีจ านวนนักท่องเที่ยวให้ความสนใจเดินทางไปท่องเที่ยวอย่าง

มากมาย 

1.2) ปัจจัยด้านแรงจูงใจ (Motivation Factor) นักท่องเที่ยวบางคนเดินทาง

ท่องเที่ยวเพื่อความพึงพอใจและความตื่นเต้นสนุกสนานส่วนตัว  หรอืบางครัง้ตามวัตถุประสงค์

ส่วนตัว  โดยแนวคิดของ Swarbrooke and Horner (2007:54) ได้พัฒนารูปแบบของแรงจูงใจ

หรอืแรงกระตุน้ในการท่องเที่ยวไว้นา่สนใจดังนี้้ 

1.2.1) แรงจูงใจทางกายภาพ (Physical) หมายถึง สิ่งที่นักท่องเที่ยวมีความ

ต้องการทางด้านร่างกาย เช่น นักท่องเที่ยวที่เน้นการพักผ่อน นักท่องเที่ยวที่เน้นกิจกรรมการ

ออกก าลังกายและรักษาสุขภาพ เป็นต้น 
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1.2.2) แรงจูงใจด้านอารมณ์ (Emotional) หมายถึง สิ่งที่นักท่องเที่ยวต้องการ

ทางด้านอารมย์ในขณะเวลาใดเวลาหนึ่ง  เช่น นักท่องเที่ยวที่ต้องการท่องเที่ยวยังแหล่ง

ท่อง เที่ ย วที่ มี ลั กษณะคล้ ายบ้ าน เกิด   ซึ่ ง เกิ ดจาก ความคิดถึ งบ้ าน เดิ มหรื ออดี ต 

(nostalgia)นักท่องเที่ยวที่เลือกเที่ยวแหล่งท่องเที่ยวที่มีความโรแมนติค  นักท่องเที่ยวที่เลือก

เที่ยวแหลง่ท่องเที่ยวที่มลีักษณะการผจญ เป็นต้น 

1.2.3) แรงจูงใจส่วนบุคคล (Personal) หมายถึง สิ่งที่นักท่องเที่ยวเดินทาง

ท่องเที่ยวเนื่องจากมีจุดหมายปลายทางที่แน่นอน เช่น นักท่องเที่ยวที่เดินทางไปการเยี่ยมเยือน

เพื่อนและญาตพิี่นอ้ง   เป็นต้น 

1.2.4)  แรงจูงใจด้านการพัฒนาตนเอง (Personal Development) หมายถึง สิ่งที่

นักท่องเที่ยวต้องการได้รับสิ่งใหม่ๆ เข้ามาในชีวิต หรือเพื่อให้เรียนรู้สิ่งนั้นอย่างลึกซึ้ง เช่น 

นักท่องเที่ยวที่เดินทางไปเพื่อการเรียนรู้เพิ่มเติมในสิ่งที่ตัวเองความรู้อยู่ หรือการเรียนรู้ทักษะ

ใหม่ เป็นต้น 

1.2.5)  แรงจูงใจด้านวัฒนธรรม (Cultural) หมายถึง  สิ่งที่นักท่องเที่ยวต้องการ

ได้ศึกษาวัฒนธรรมอื่นๆ ที่นอกเหนือจากวัฒนธรรมของตัวเอง  เช่น นักท่องเที่ยวที่เดินทางไป

เพื่อชื่นชมหรือศึกษาความเป็นมาของประเทศอื่นๆ ในเรื่องชมทิวทัศน์  ศิปละ  ประเพณี  หรือ

วิถีชีวติของคนในประเทศที่เดินทางไป 

1.3)  ปัจจัยการรับรู้ และการเรียนรู้   (Perception  and  Learning Factor) 

นักท่องเที่ยวมีการเลือกท่องเที่ยวจากการได้รับรู้ผ่านสิ่งต่างๆ  หรือบางครั้งจากประสบการณ์

เดิมๆที่เคยได้ไปท่องเที่ยว ซึ่งการรับรู้ของนักท่องเที่ยวเกิดจากองค์ประกอบดังนี้ 

 1.3.1) สิ่งเร้า (Stimulus) ซึ่งนักท่องเที่ยวเลือกเที่ยวเนื่องจากมีสิ่งกระตุ้นให้

นักท่องเที่ยวเกิดความยากเดินทาง เชน่ สถานการณ ์ เหตุการณ์ สิ่งแวดล้อมรอบกายต่างๆ ไม่

ว่าจะเป็นสิ่งมีชีวติหรอืไม่มชีีวติ  เป็นต้น 

1.3.2) ประสาทสัมผัส (Sense Organs) เกิดจากการที่นักท่องเที่ยวได้ เคย

สัมพันธ์กับสิ่งต่างแล้ว และท าให้เกิดความรู้สกึสัมผัส เชน่ ตาดู หูฟัง จมูกได้ กลิ่น ลิน้รูร้ส และ

ผวิหนังรู้รอ้นหนาว 

1.3.3) ประสบการณ์ หรือความรู้เดิมที่เกี่ยวข้องกับสิ่งเร้าที่นักท่องเที่ยวได้เคย

สัมผัสผา่นมาแล้ว  ซึ่งอาจจะท าให้นักท่องเที่ยวเกิดความประทับใจหรอืไม่ประทับใจต่อสิ่งนั้น 
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1.3.4) การแปลความหมายของสิ่งที่เราสัมผัส  เป็นสิ่งที่นักท่องเที่ยวเคยพบ

เห็นมาแล้วย่อมจะอยู่ในความทรงจ าของสมอง เมื่อบุคคลได้รับสิ่งเร้า สมองก็จะท าหน้าที่

ทบทวนกับความรู้ที่มีอยู่เดิมว่า สิ่งเร้านั้นคืออะไรมีความรู้สึกประทับใจหรือไม่ประทับในต่อ  

สิ่งเร้านั้น 

1.4)  ปัจจัยด้านความเชื่อและทัศนคติ   ซึ่งนักท่องเที่ยวมักมีความเชื่อและ

ทัศนคตติ่อการท่องเที่ยวแตกต่างกัน  ซึ่งขึน้อยู่กับสิ่งที่นักท่องเที่ยวได้รับการถ่ายทอดมา  โดย

ความเชื่อเป็นลักษณะที่แสดงถึงความรู้สึกนึกคิดที่จะเป็นไปได้และมีลักษณะเฉพาะ  ซึ่งมักเกิด

จากความศรัทธา  ส่วนทัศนคติเป็นส่วนที่นักท่องเที่ยวแสดงถึงความคิด  ความเข้าใจเกี่ยวกับ

สิ่งต่างๆ ที่เข้ามาท าให้เกิดความต้องการของนักท่องเที่ยว  

2)  ปัจจัยภายในเกี่ยวกับพื้นฐานหรือส่วนบุคคล นักท่องเที่ยวจะเลือกตัดสินใจ

เดินทางท่องเที่ยวหรือการเลือกรับบริการด้านการท่องเที่ยวแบบใด  มักจะได้รับอิทธิพลจาก

ลักษณะส่วนบุคคลด้านต่าง ๆ  โดยมีสิ่งที่เข้ามากมีอิทธิพล ดังตอ่ไปนี้ 

2.1) อายุ (Age)  โดยทั่วไปนักท่องเที่ยวที่มีอายุที่แตกต่างกันก็จะมักจะมีความ

ต้องการสินค้าและบริการที่ต่างกัน  ซึ่งพบได้จากงานวิจัยที่ท าเกี่ยวกับพฤติกรรมของ

นักท่องเที่ยว สิ่งที่พบเห็นคือการเลือกท่องเที่ยวในรูปแบบต่างๆ ของนักท่องเที่ยวที่มีช่วงอายุ

แตกต่างกันมักเลือกกิจกรรมหรือแหล่งท่องเที่ยวที่แตกต่างกัน  เช่น  กลุ่มนักท่องเที่ยวในช่วง

วัยรุ่น อายุตั้งแต่ 15-25 ปี  เลือกท่องเที่ยวในแหล่งท่องเที่ยวประเภทธรรมชาติ เน้นกิจกรรมที่

มีความสนุกสนาน  สว่นนักท่องเที่ยวในช่วงวัยเกียณอายุ  เลือกท่องเที่ยวในแตง่ท่องเที่ยวที่เน้น

ความสะบายและสงบ  กิจกรรมสว่นใหญ่ก็จะเน้นการเดินทางที่สะดวกและสบาย  

2.2) ขั้นตอนวัฏจักรชวีิตครอบครัว (Family Life Cycle) 

เป็นขั้นตอนการด ารงชีวิตของบุคคลในลักษณะของการมีครอบครัว ซึ่งในแต่

ละขั้นตอนของครอบครัวจะมีสิ่งที่มีอิทธิพลและความต้องการที่แตกต่างกัน  โดยทั่วไปมักท า

การแบ่งขั้นวัฏจักรชีวิตครอบครัวเป็น 8 ล าดับ ในแต่ละขั้นตอนจะมีลักษณะการบริโภค

แตกต่างกันดังนี้ 

2.2.1)  นักท่องเที่ยวที่กลุ่มที่ เป็นโสดและอยู่ในวัยหนุ่มสาว (The Bachelor 

Stage) ใช้จ่ายเงินเต็มที่ และมักใช้จ่ายในด้านสินค้าอุปโภค    บริโภคส่วนตัว เสื้อผ้า การ

พักผอ่นหย่อยใจ และเครื่องส าอางค์ เป็นต้น 
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2.2.2)  นักท่องเที่ยวกลุ่มที่มีคู่สมรสใหม่และยังไม่มีบุตร (Newly Married 

Couples) มักจะเลือกเดินทางท่องเที่ยวไปยังแหล่งท่องเที่ยวที่มีความสวยงาม บรรยากาศดี 

และเลือกกิจกรรมที่ตอ้งท ากันสองคน 

2.2.3)  กลุ่มนักท่องเที่ยวที่มีลักษระครอบครัวมีบุตรคนเล็กอายุต่ ากว่า 6 

ขวบ  มักเลือกการเดินทางท่องเที่ยวไปยังแหล่งท่องเที่ยวที่ลูกสามารถท ากิจกรรมได้  เช่น  

สวนสนุก  ทะเล  เป็นต้นเน้นกิจกรรมที่มคีวามปลอดภัยสูง 

2.2.4)  กลุ่มนักท่องเที่ยวที่มลีักษระครอบครัวที่บิดามารดามีอายุมาก บุตรโต

แล้วแต่ยังไม่ได้แต่งงาน (Full Nest III) ฐานะทางการเงินดี มักเลือกการเดินทางท่องเที่ยวไปยัง

แหล่งท่องเที่ยวที่เน้นความสะดวกสบาย  มีความสงบและสวยงาม  ในส่วนของกิจกรรมมักจะ

เป็นรูปแบบการท าบุญ  การช่วยเหลือผู้อื่น เป็นต้น 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพที่ 2.2 : แสดงวัฐจักรชีวิตครอบครัว  ดัดแปลงมาจากข้อมูลของ 

อ.นพ.อนวัช วเิศษบริสุทธิ์  ภาควิชาเวชศาสตรค์รอบครัว 

คณะแพทยศาสตร์มหาวิทยาลัยเชียงใหม่ 

 

 

 

 

สถานภาพโสด 

แต่งงานใหม่ 

ครอบครัวมีลูกเลก็ 

ครอบครัวท่ีมีลูกเร่ิมโต ครอบครัวท่ีมีลูกเป็นวยัรุ่น 

ครอบครัวท่ีมีลูกแยกตวัออกไป 

ครอบครัวท่ีมีผูสู้งอาย ุ

ครอบครัวผูสู้งอายท่ีุไม่มี

บุตร 
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2.3) อาชีพ (Occupation)นักท่องเที่ยวที่มีการประกอบอาชีพของแต่ละบุคคล

แตกต่างกัน  ซึ่งอาชีพที่แตกต่างกันก็เป็นสิ่งหนึ่งที่จะมักน ามาสู่ความต้องการในการเลือกการ

ท่องเที่ยวและบริการที่แตกต่างกันสามารถได้ดังนี้ 

 2.3.1)  กลุ่มนักท่องเที่ยวที่มีประกอบอาชีพข้าราชการ  มักเลือกเที่ยวแหล่ง

ท่องเที่ยวที่สอดคล้องกับลักษณะหน้าที่ความรับผิดชอบในการท าเงิน  ต้องมีค่าใช้จ่ายไม่มาก

เกิดไป   

 2.3.2)  กลุ่มนักท่องเที่ยวที่ประกอบอาชีพนักธุรกิจ  มักเลือกท่องเที่ยวแหล่ง

ท่องเที่ยวที่เกี่ยวข้องกับธุรกิจที่นักธุรกิจประกอบอาชีพอยู่ 

2.4) รายได้ (income) นักท่องเที่ยวที่มีรายได้ที่แตกต่างกัน ในการเลือกท่องเที่ยว

มักจะเลือกท่องเที่ยวแตกต่างกัน  กิจกรรมที่กระท าก็แตกต่างกัน  เช่น กลุ่มนักท่องเที่ยวที่มี

รายได้สูง  มักเลือกท่องเที่ยวในแหล่งท่องเที่ยวที่มีความสะดวกสบาย  มีสิ่งอ านวยความ

สะดวกที่ครบครัน  กิจกรรมส่วนใหญ่จะเน้นความสะดวกสบาย  สวยงามและเลือกซื้อสินค้า

ยี่ห้อ  ในส่วนกลุ่มนักท่องเที่ยวที่มีรายได้ระดับปลานกลางหรือรายได้น้อย  ในการเลือกเที่ยว

มักเลือกท่องเที่ยวในรูปแบบประหยัด  กิจกรรมส่วนใหญ่เน้นเสียค่าใช้จ่ายน้อยหรือไม่เสีย

ค่าใช้จ่ายเลย 

2.5) การศึกษา (Education) นักท่องเที่ยวที่มีระดับการศึกษาที่มีความแตกต่างกัน  

ก็มักจะเลือกท่องเที่ยวในแหล่งท่องเที่ยวที่มีลักษณะแตกต่างกัน  เช่น  นักท่องเที่ยวที่มีระดับ

การศึกษาระดับสูงมักเลือกเที่ยวแหล่งท่องเที่ยวที่ต้องเน้นความรู้  ซึ่งแตกต่างกับกลุ่ม

นักท่องเที่ยวที่มรีะดับต่ ามักเลือกเที่ยวในแหล่งท่องเที่ยวทางธรรมชาติ เป็นต้น 

2.6) รูปแบบการด ารงชีวิต (Life Style)นักท่องเที่ยวที่มกีารด ารงชีวิตที่แตกต่างกัน  

ก็มักจะเลือกการท่องเที่ยวในรูปแบบที่แตกต่างกัน หรือเลือกท่องเที่ยวในแหล่งท่องเที่ยวที่

แตกต่างกัน 

2.7) บุคลิกลักษณะ (Personality)นักท่องเที่ยวที่มีบุคลิกษณะที่แตกต่างกันส่วน

ใหญ่การเลือกการท่องเที่ยว  รูปแบบการท่องเที่ยวก็แตกต่างกันไปด้วย   
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ปัจจัยภายนอกที่มีอทิธิพลต่อพฤติกรรมนักท่องเท่ียว 

นักท่องเที่ยวในยุคปัจจุบันเลือกท่องเที่ยวแตกต่างกัน  โดยปัจจัยที่เข้ามาเกี่ยวข้องกับการ

ท าให้พฤติกรรมของนักท่องเที่ยวแต่กลุ่มแตกต่างกันตามแนวคิดปัจจัยภายนอกที่มีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมของมนุษย์แบ่งได้เป็น 4 ประเภทคือ 

1.  ปัจจัยด้านวัฒนธรรมที่ส่งผลต่อพฤติกรรมของนักท่องเที่ยว (Cultural Factors) 

เป็นปัจจัยด้านวัฒนธรรมเป็นปัจจัยภายนอกที่มีผลกระทบต่อพฤติกรรมนักท่องเที่ยว

ซึ่งพฤติกรรมที่นักท่องเที่ยวแสดงออกเมื่อเดินทางท่องเที่ยวยังแหล่งท่องเที่ยวในดินแดนที่

แตกต่างกัน  ซึ่งแบ่งวัฒนธรรมออกเป็น 3ประเภทดังนี้ 

 1.1)  วัฒนธรรมหลัก  ซึ่งถือเป็นวัฒนธรรมที่มีอยู่ ในทุกกลุ่มหรือทุกสังคมของ

นักท่องเที่ยว และเป็นสิ่งที่ก่อให้เกิดเป็นค่านิยมที่ถ่ายทอดให้แก่คนรุ่นหลัก  ด้วยเหตุนี้

วัฒนธรรมหลักของนักท่องเที่ยวมีตัวส่งผลให้พฤติกรรมของนักท่องเที่ยวในการเลือกรูปแบบ

การท่องเที่ยวหรอืกิจกรรมการท่องเที่ยว 

 1.2)  วัฒนธรรมย่อย  ซึ่งถือเป็นวัฒนธรรมของคนกลุ่มย่อยที่อยู่ร่วมกันในสังคม  ใน

การเลือกท่องเที่ยวท าให้การเลือกเที่ยวในแหล่งท่องเที่ยวแตกต่างกันไปด้วย 

 1.3)  ชนช้ันทางสังคมกลุ่มนักท่องเที่ยวที่มีภาวะชนช้ันที่แตกต่างกันมีพฤติกรรมในการ

ท่องเที่ยวที่แตกต่างกันไปด้วย 

 

2.  ปัจจัยทางสังคมที่ส่งผลต่อพฤติกรรมของนักท่องเที่ยว (Social  Factors) 

นักท่องเที่ยวที่มีจากสังคมที่แตกต่างกันมีอิทธิพลส่งผลต่อการตัดสินใจเลือก

ท่องเที่ยวของกลุ่มคนที่มาจากสังคมที่แตกต่างกัน  ซึ่งกลุ่มคนในสังคมที่มีอิทธิพลต่อ

พฤติกรรมของนักท่องเที่ยว  ซึ่งได้แก่ 

 2.1)  กลุ่มอ้างอิง  (Reference  Group)  กลุ่มคนที่ เป็นผู้มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม

นักท่องเที่ยวในการเลือกเที่ยวเช่น การท่องเที่ยวตามกลุ่มกระแสภาพยนต์ หรือนักแสดงที่ตน

ชื่นชอบ เป็นต้น 

 2.2)  ครอบครัว (Family)  สมาชิกในครอบครัวก็เป็นอีกองค์ประกอบหนึ่งที่จะส่งผลให้

นักท่องเที่ยวเลือกการท่องเที่ยวที่แตกต่างกันไปตามลักษณะของครอบครัว 

 2.3)  สถานภาพของบุคคล (Role  and Status)ฐานะหรือต าแหน่งของบุคคลที่ปรากฎ

อยู่ในสังคมมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกท่องเที่ยวของกลุ่มนักท่องเที่ยว  ซึ่งรวมถึงกิจกรรมใน

การท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวกลุ่มนี้ดว้ย 
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 3.  ปัจจัยด้านการเมืองการปกครองที่ส่งผลต่อพฤติกรรมของนักท่องเที่ยว 

นักท่องเที่ยวที่เดินทางจากประเทศที่มีระบบการปกครองที่แตกต่างกัน  มักท าให้

พฤติกรรมในการใช้ชีวติในประเทศที่นักท่องเที่ยวเดินทางไปท่องเที่ยวที่แตกต่างกัน จากการท า

วิจัยของนักวิชาการหลายๆ ท่านพบว่า สิ่งที่สะท้อนการเดินทางของนักท่องเที่ยวที่ส าคัญสิ่ง

หนึ่งคือการเมืองการปกครองของประเทศที่ตนเลือกเดินทาง  เช่น  ประเทศที่มีความสงบไม่มี

เหตุการณ์ทางการเมือง  มีความปลอดภัยในทรัพย์สินระหว่างเดินทางท่องเที่ยวก็จะเป็น

ประเทศแรกที่นักท่องเที่ยวเลือกที่จะเดินทางไป  ส่วนประเทศที่มีปัญหาทางการเมือง ไม่ว่าจะ

เป็นการก่อการร้าย  เหตุการณ์อาชญากรรม  และเหตุการณ์การจลาจลหรือสงครามกลาง

เมือง  ก็จะส่งผลให้นักท่องเที่ยวมีพฤติกรรมที่จะไม่เลือกเดินทางไปยังประเทศนั้น  หรือชะลอ

การเดินทางไปท่องเที่ยวยังประเทศนั้น จนกว่าประเทศนั้นจะเข้าสู่ภาวะปกติ  ยกตัวอย่าง

เหตุการณ์ความไม่สงบภายในประเทศของประเทศไทยที่เกิดจากการเมืองภายในประเทศ  

เริ่มตน้เมื่อปี 2549 ท าให้เกิดเหตุการณร์ัฐประหารขึน้ในวันที่ 19  กันยายน 2549  สง่ผลใหก้าร

เดินทางของนักท่องเที่ยวในปี 2550 ชะลอตัว  และในปี 2556 เหตุการณ์ทางการเมืองมีความ

รุนแรงมากขึ้นท าให้นักท่องเที่ยวเดินทางมายังประเทศไทยลดลง  เกิดจากนักท่องเที่ยวกังวลใน

เรื่องของความปลอดภัย  ท าให้นักท่องเที่ยวเลือกที่จะเดินทางไปยังประเทศอื่น  ซึ่งจ านวน

นักท่องเที่ยวที่ลดลงแสดงให้เห็นตามภาพแผนภูมิด้านล่างนี ้
 

 
ภาพที่ 2.3  แสดงจ านวนนักท่องเที่ยวที่เดินทางมาท่องเที่ยว เมษายน 2556-2557  

เข้าถึงได้จาก www.tourism.go.th/ สืบค้น เมื่อ 2 กุมภาพันธ์ 2558 
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 ปัจจุบันในปี 2562  ประเทศไทยเข้าสู่สภาวะปกติไม่มีเหตุการณ์ทางการเมืองท าให้

นักทอ่งเที่ยวเดินทางมาท่องเที่ยวเพิ่มขึน้จากปี 2561 โดยการวิเคราะหข์องศูนย์วิจัยกสิการไทย

ที่ได้คาดการทิศทางตลาดนักท่องเที่ยวต่างชาติและนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีการขยายตัวถึง  

ร้อยละ 7  โดยมีการจัดอันดับนักท่องเที่ยวต่างชาติที่เดินทางมาท่องเที่ยวประเทศไทย 5 อันดับ

แรก  คือ  อันดับที่ 1  นักท่องเที่ยวชาวจนี  อันดับที่ 2  นักท่องเที่ยวมาเลเซีย นักท่องเที่ยวชาว

เกาหลีใต้  นักท่องเที่ยวชาวลาวและนักท่องเที่ยวชาวญี่ปุ่น  ดังนี้ภาพด้านล่างนี้ 

 
ภาพที่ 2.4  แสดงจ านวนนักท่องเที่ยวที่เดินทางมาท่องเที่ยวประเทศไทย ปี 2561 

ที่มา : http://www.bltbangkok.com/CoverStory/ท่องเทีย่ว-นักท่องเที่ยว 

 

4. ปัจจัยด้านเศรษฐกิจของประเทศต่อพฤติกรรมของนักท่องเที่ยว (Economic Factor) 

การขยายตัวของระบบเศรษฐกิจของประเทศส่งผลให้ผลกระทบโดยตรงต่อ

พฤติกรรมการเดินทางท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวในปัจจุบัน  เนื่องจากนักท่องเที่ยวมีก าลังใน

การใช้จ่ายได้มากขึ้น  เห็นได้จากการคาดการณ์ของภาครัฐเกี่ยวกับการเดินทางเพิ่มขึ้นของ

นักท่องเที่ยวทั้งภายในประเทศและต่างประเทศการเดินทางในประเทศมีขนาดมากกว่าการ

เดินทางระหว่างประเทศถึง 10 เท่า ทั้งในแง่ของจ านวนการเดินทางเข้าและค่าใช้จ่าย ในการ

ท่องเที่ยว ยกตัวอย่าง เชน่ การเดินทางออกนอกประเทศของนักท่องเที่ยวจนีมีจ านวน 83 ล้าน

คน/ครั้งในนปี 2012 ในขณะที่การเดินทางในประเทศมีจ านวน 3 พันล้านคน/ครั้ง  คิดเป็น 1 ใน 

36 เท่านั้น   เช่นเดียวกับประเทศอินเดีย ซึ่งมีจ านวนนักท่องเที่ยวเดินทางออก 14 ล้านคน/ครั้ง  

มีนักท่องเที่ยวประเทศอินเดียเดินทางภายในประเทศ 850.9 ล้านคน/ครั้ง หรอืคิดเป็น 1 ใน 60 

ส าหรับการใช้จ่ายเงินของนักท่องเที่ยวต่างชาติ (Foreign Visitor Spending) ในการท่องเที่ยวใน

ภูมภิาค APEC นั้น มีการใชจ้า่ยประมาณ 490,000 ล้านเหรียญสหรัฐฯ ในปี 2012 คิดเป็นมูลค่า

ต่อ GDP ร้อยละ 20 ในขณะที่การเดินทางท่องเที่ยวภายในประเทศ (Domestic Tourism) สร้าง

มูลค่า ให้กับ GDP ประมาณร้อยละ 80  (เรียบเรียง จิรา บัวทอง.วารสารการท่องเที่ยวแห่ง

ประเทศไทย.ฉบับที่ 3/2557 เดือนกรกฎาคม –กันยายน) 

http://www.bltbangkok.com/CoverStory/ท่องเที่ยว-นักท่องเที่ยว
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ภาพที่ 2.5  แสดงจ านวนนักท่องเที่ยวและรายได้จากการท่องเที่ยวประจ าเดือน เมษายน  2557 

เข้าถึงได้จากhttps://www.m-society.go.th/article_attach/11712/16023.pdf 

สืบค้น เมื่อ 2 กุมภาพันธ์ 2558 

 

https://www.m-society.go.th/article_attach/11712/16023.pdf
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 5.  ปัจจัยด้านการตลาดต่อพฤติกรรมของนักท่องเที่ยว (Marketing Factor)   

การตลาดถือเป็นอีกปัจจัยหนึ่งที่มีความส าคัญกับการจัดการท่องเที่ยว  ท าให้ผู้ที่

เกี่ยวข้องทั้งภาครัฐและภาคเอกชน ให้ความส าคัญที่จะน าเอาหลักการทางการตลาดเข้ามาช่วย

วิเคราะห์ความต้องการของนักท่องเที่ยวหรือลูกค้าที่มาใช้บริการ ทั้งนี้เพื่อตอบสนองความ

ต้องการของนักท่องเที่ยวที่มีลักษณะพฤติกรรมด้านการท่องเที่ยวที่แตกต่างกัน เนื่องจาก

นักท่องเที่ยวให้ความสนใจและพิถีพิถันในการเลือกซื้อสินค้าและบริการมากขึ้นกว่าอดีตที่ผ่าน

มา  รวมไปถึงวงการธุรกิจบริการด้านการท่องเที่ยวมีการขยายธุรกิจมากขึ้นท าให้ต้องแข่งขัน

กันมากขึ้น  ซึ่งองค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing  Mix)  ประกอบด้วย 

ผลิตภัณฑ์ (Product)  ราคา (Price)  การจัดจ าหน่าย (Place)  และ การส่งเสริมการขาย 

(Promotion)  หรอื 4’Ps โดยองค์ประกอบทั้ง 4 ตัวมีความส าคัญเท่าเทียมกัน 

 ในอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวและธุรกิจบริการ ซึ่งมีความแตกต่างทางด้านสินค้าและ

การบริการ  เนื่องจากผลิตภัณฑ์มีทั้ งที่จับต้องได้ (Tangible  Product) และจับต้องไม่ได้  

(Intangible  Product)   ในการวิเคราะห์เกี่ยวกับกลยุทธ์การตลาดจึงนิยมวิเคราะห์ 7’Ps   ตาม

หลักแนวคิดของศาสตราจารย์ฟิลลิป  ค็อตเล่อร์ (Philip  Kotler)  เป็นผู้เช่ียวชาญด้านการตลาด

ช้ันน าของโลก  ได้แนวคิดสว่นผสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ (Service  Markting  Mix)   

โดยก าหนดกลยุทธ์การตลาดดังแผนภาพด้านล่างนี ้
 

 
 

ภาพที่ 2.6  แสดงกลยุทธ์การตลาดและบริการ (7’Ps) 

เข้าถึงได้จาก http://thaimarketing.in.th/2014/11/11/service-marketing-mix/ 

สืบค้นเมื่อ 2 กุมภาพันธ์  2559 

http://thaimarketing.in.th/2014/11/11/service-marketing-mix/
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 จากแผนภาพสามารถอธิบายกลยุทธ์ทางการตลาดและบริการที่แบ่งออกเป็น 7’Ps ได้

ดังนี้ 

 1)  ด้านผลิตภัณฑ์ (Product)ถือเป็นสิ่งซึ่งมีความจ าเป็นในการตอบสนองความ

ต้องการของนักท่องเที่ยว  ซึ่งผู้ให้บริการจะต้องมอบให้กับลูกค้าหรือนักท่องเที่ยวที่เข้ามาใช้

บริการ  โดยที่ลูกค้าจะต้องได้รับผลประโยชน์และคุณค่าของผลิตภัณฑ์นั้นๆ อย่างคุ้มค่าที่สุด   

โดยผลิตภัณฑ์แบ่งเป็น 2 ลักษณะ คือ ผลิตภัณฑ์ที่อาจจับต้องได้ (Tangible  Products)  และ 

ผลิตภัณฑ์ที่ จั บต้ อง ไม่ ได้  (Intangible  Products)  เ ช่น   Design  Technology  Usefulness 

Convenience Value Quality Packaging Branding Accessories และ Warranties 

 2)  ด้านราคา (Price)การก าหนดราคาที่เหมาะสมให้กับผลิตภัณฑ์ที่จะเสนอขาย

ให้กับลูกค้าหรือนักท่องเที่ยว ผู้ให้บริการจะต้องมีการก าหนดราคาสินค้าภายในธุรกิจซึ่งธุรกิจ

มีเป้าหมายว่าจะต้องตั้งราคาเพื่อต้องการก าไร  แต่การก าหนดราคาต้องค านึงถึงกลุ่มลูกค้า

ของธุรกิจ และสามารถแข่งขันกับคู่แข่งในตลาดได้  โดยผู้ก าหนดราคาสินค้าของธุรกิจต้องมี

กลยุทธ์ในการก าหนดราคาตามประเด็นต่างๆ ดังนี้ 

  2.1  คุณค่าที่ลูกค้าจะได้รับ โดยผ่านการรับรู้ทางสายตาของลูกค้า   

  2.2  ต้นทุนสินค้าและค่าใช้จ่ายที่เกี่ยวจอ้ง 

  2.3  การแขง่ขันในตลาดกลุ่มสินคา้ประเภทเดียวกันหรอืทดแทนกันได้ 

  2.4  ปัจจัยอื่นๆ ที่ไม่สามารถควบคุมได้ 

 3)  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย (Place or Distribution)เป็นกิจกรรมที่เกี่ยวข้อง

กับการน าเสนอสินค้าและบริการให้แก่ลูกค้า  ซึ่งช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้าและบริการของ

ธุรกิจมีผลต่อการรับรู้ของลูกค้าในคุณค่าและคุณประโยชน์ของบริการที่น าเสนอ  ซึ่งจะต้อง

พิจาณาในด้านท าเลที่ตั้ง (Location)  และช่องทางในการน าเสนอบริการ (Channels)   การเลือก

ช่องทางการจัดจ าหน่ายให้กับสินค้าหรือบริการของธุกิจก็มีความส าคัญ ถึงแม้ว่าสินค้ามี

คุณภาพมากแค่ไหนแต่ลูกค้าหรือผู้ใช้บริการเข้าไม่ถึง  ไม่ทราบแหล่งที่ซื้อสินค้าหรือบริการ  

การท าธุรกิจก็จะไม่ประสบความส าเร็จ   ดังนั้นธุรกิจจึงต้องพึ่งนักการตลาดในการวางแผน

การตลาดของธุรกิจ    ซึ่งการจัดจ าหน่ายเป็นเรื่องที่ซับซ้อนจ าเป็นต้องท าการศึกษาเพื่อให้

สามารถตอบสนองความต้องการของผู้ใช้บริการได้  โดยการจัดจ าหนา่ยสามารถแบ่งได้ดังนี้ 

  3.1)  การจัดจ าหนา่ยโดยผ่านการขายปลีก (Retail) 

  3.2)  การจัดจ าหนา่ยโดยผ่านพ่อค้าคนกลาง (Wholesale) 

  3.3)  การจัดจ าหนา่ยโดยผ่านสื่อกลาง (Mail Order) 

  3.4)  การจัดจ าหนา่ยโดยผ่านระบบสื่อออนไลน์ (Internet) 
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  3.5)  การจัดจ าหนา่ยโดยตรงจากธุรกิจ (Direct  Sales) 

  3.6)  การจัดจ าหนา่ยโดยคนรูจ้ักหรอืเพื่อน ( Peer  to  Peer) 

  3.7)  การจัดจ าหนา่ยโดยหลากหลายช่องทาง (Multi-Channel) 

 4)  ด้านการส่งเสริม (Promotion)ถือเป็นเครื่องมือที่ส าคัญอีกด้านหนึ่ง   เพราะเป็น

ตัวกลางส าคัญในการติดต่อสื่อสารระหว่างธุรกิจกับผู้ใช้บริการหรือที่เรียกว่าลูกค้าให้เข้าถึง

สินค้าของธุรกิจและเพื่อสร้างความสัมพันธ์ระหว่างผูข้ายกับผูซ้ือ้  และยังท าให้ธุรกิจสามารถรู้

วัตถุประสงค์ของลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการในธุรกิจได้  โดยการส่งเสริมการขายแบ่งออกเป็น 4 

ประเภท  ได้แก่ 

  1)  การส่งเสริมการขายโดยพนักงานขาย  ซึ่งเป็นการขายโดยอาศัยพนักงาน

เป็นสื่อกลางระหว่างสินค้ากับลูกค้า  โดยพนักงานจะเป็นผูค้อยใหค้ าแนะน าตัวสินค้าที่จะท าให้

ลูกค้าสามารถตัดสินใจซื้อสินค้าได้  เพราะลูกค้าบางคนต้องการสื่อสารกับคนมากกว่าอย่าง

อื่น  ดังนัน้การสง่เสริมการขายโดยพนักงานก็ถือเป็นสิ่งส าคัญอย่างหนึ่งในการขายสินค้า  หาก

มองสินค้าด้านการท่องเที่ยว  การใช้วิธการสิ่งเสริมการขายโดยพนักงานถือว่ามีความส าคัญ

เป็นอย่างยิ่ง  เพราะจะเป็นตัวช่วยท าให้ลูกค้าเกิดความเชื่อมั่นและมั่นในใจสินค้าและบริการ

ด้านการท่องเที่ยวมากขึ้น 

  2)  การส่งเสริมการขายโดยสื่อโฆษณา  เป็นการส่งเสริมการขายที่สามารถ

เข้าถึงได้ทุกกลุ่มทุกวัยของลูกค้า  เนื่องจากปัจจุบันเทคโนโลด้านสื่อโฆษณามีความทันสมัย

และมีการสร้างสื่อที่น่าสนใจ  ถือได้ว่าเป็นตัวกระตุ้นอย่างหนึ่งที่จะท าให้ลูกค้าหรือ

นักท่องเที่ยวใหค้วามสนใจที่จะเลือกซือ้สินค้าและบริการนัน้ๆ 

  3)  การส่งเสริมการขายโดยการลดราคา  เป็นการสง่เสริมการขายที่ถือได้ว่าก

ลุยุทธ์อย่างหนึ่งของนักการตลาดหรือธุรกิจที่ต้องการขายสินค้าให้ได้มาก  รวมถึงอาจเป็น

แรงจูงใจให้กับลูกค้ากลุ่มที่มีก าลังการใช้จ่ายปานกลางสามารถเข้าถึงสินค้าและบริการนั้นๆ  

ได้   ซึ่งการลดราคาก็เป็นกลยุทธ์ที่จะท าให้ลูกค้าหรือนักท่องเที่ยวเลือกที่จะตัดสินใจส าหรับ

การซื้อสนิค้าและบริการนัน้ๆ ได้ง่ายขึ้น 

  4)  การส่งเสริมการขายโดยข่าวและการประชาสัมพันธ์  เป็นการส่งเสริมการ

ขายที่เกี่ยวกับภาพลักษณ์ของสินค้าและบริการ  เพื่อสร้างความน่าเชื่อถือให้กับสินค้าและ

บริการ  
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ภาพที่ 2.7 แสดงการส่งเสริมการขายของธุรกิจบริการ 
  

5)  ด้านบุคคลหรือพนักงาน (People or Employee)   เป็นเครื่องมืออีกหนึ่งด้านที่

ช่วยการสร้างความเชื่อมั่นผ่านตัวบุคคลซึ่งต้องธุรกิจหรือการให้บริการของธุรกิจต้องอาศัย

การคัดเลือก การฝึกอบรม การจูงใจ  เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้

แตกต่างเหนือคู่แข่งขัน  เป็นความสัมพันธ์ระหว่างเจ้าหน้าที่ผู้ให้บริการและผู้ใช้บริการต่าง ๆ 

ขององค์กร   เจ้าหน้าที่ต้องมีความสามารถ มีทักษณะความรู้  มีทัศนคติที่สามารถตอบสนอง

ต่อผู้ใช้บริการ  มีความคิดริเริ่ม มีความสามารถในการแก้ไขปัญหาที่อาจจะเกิดขึ้นเฉพาะหน้า 

สามารถสร้างค่านิยมให้กับองค์กรเป็นที่ยอมรับของลูกค้าและเป็นเอกลักษณะขององค์กรใน

สายตาของลูกค้าได้  ซึ่งพนักงานจะต้องต้อนรับลูกค้าด้วยความจริงใจและเป็นมติร 

 

ภาพที่ 2.8  แสดงการให้บริการของพนักงาน 

เข้าถึงได้จาก : https://smartfinder.asia/th/front-hk-department-hotel/ 

สืบค้นเมื่อ 2 กุมภาพันธ์ 2559 

Customers 

การขายโดยผ่านส่ือโฆษณา 
(Advertising) 

การขายโดยพนักงานขาย 
(Personal Selling) 

การให้ข่าวและการ
ประชาสัมพนัธ์ 

(Publicity and Public 

การส่งเสริมการขายด้วยวธีิ
ลดราคา 

(Sale Promotion) 

https://smartfinder.asia/th/front-hk-department-hotel/
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 6)  ด้านกายภาพและการน าเสนอ (Physical Environment and Presentation)    

เป็นการออกแบบสถานที่ให้บริการให้มีความน่าประทับใจในทุกรายละเอียดและเป็นการสร้าง

และน าเสนอลักษณะทางกายภาพใหก้ับลูกค้า  โดยพยายามสรา้งคุณภาพโดยรวม  ทั้งทางด้าย

กายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กับลูกค้า  ไม่ว่าจะเป็นด้านการแต่งกาย

สะอาดเรียบร้อย  ของพนักงาน  การพูกการเจรจาต้องสุภาพอ่อนโยนของพนักงาน  และการ

ให้บริการที่รวดเร็ว  หรือผลประโยชน์อื่นๆ ที่ลูกค้าควรได้รับที่จะท าให้ลูกค้าประทับใจและ

อยากที่จะกลับมาใช้บริการซ้ า 

 

 

 
 

ภาพที่ 2.9  แสดงบรรยากาศของโรงแรม ยู เขาใหญ่ 

เข้าถึงได้จากwww.ukhaoyai.com 

สืบค้นเมื่อ 2 กุมภาพันธ์ 2560 

 

 

http://www.ukhaoyai.com/
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 7)  ด้านกระบวนการ (Process)  คือกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับวิธีการและขั้นตอนการ

ปฏิบัติงานด้านการให้บริการที่น าเสนอให้กับผู้ใช้บริการเพื่อมอบการให้บริการอย่างถูกต้อง

รวดเร็ว รวมถึงท าให้ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ  ยกตัวอย่างการให้บริการจองที่พักของ

โรงแรม  ซึ่งมีขัน้ตอนการใหบ้ริการดังนี้ 

  1)  ลูกค้าท าการตรวจสอบห้องพัก  ตามที่ลูกค้าต้องการจากสื่อประชาสัมพันธ์

ต่างๆ  ของโรงแรม   

  2)  ลูกค้าท าการจองห้องพักตามที่ต้องการ  ผ่านระบบการจองห้องพักของ

โรงแรม  

  3)  ลูกค้าท าการช าระเงินคา่หอ้งพักผ่านระบบการช าระค่าหอ้งพักของโรงแรม 

  4)  เมื่อถึงวันที่ลูกค้าเข้าพัก  พนักงานโรงแรมท าการเช็คระบบสถานภาพการ

จองของลูกค้า  ถ้าสมบูรณ์และถูกต้องก็น าลูกค้าเข้าหอ้งพักตามที่ได้ท าการจองไว้ 

  5)  เมื่อถึงวันที่ลูกค้าออกจากห้องพัก  พนักงานโรงแรมก็จะต้องท าการ

ตรวจสอบความเรียบร้อยของห้องพัก  รวมถึงการจา่ยเงนิของลูกค้าให้เรียบร้อย   

 

 
 

ภาพที่ 2.10  ขั้นตอนการเข้าใช้บริการของลูกค้า(ม.ป.ป.).   

เข้าถึงได้จากhttps://sites.google.com/site/itinfinityprj/case-study/use-case-rabb-kar-cxng-hxng-phak 

สืบค้นเมื่อ  2  กุมภาพันธ์  2559 
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 นอกจากนีห้าวิเคราะหป์ัจจัยที่กล่าวมาข้างตน้พบว่าปัจจัยหลักที่สง่ผลกระทบต่อ

พฤติกรรมนักท่องเที่ยวสมัยใหม ่ มดีังตอ่ไปนี้ 

 1.  ปัจจัยด้านโลกาภิวัฒน์ (Globalization)  ซึ่งปัจจัยตัวนี้เป็นปัจจัยที่เกิดจากผลลัพธ์

ของการพัฒนาการติดต่อสื่อสารที่ไร้พรมแดน  โดยการน าเอาเทคโนโลยีสมัยใหม่ที่มีความ

หลากหลายทางด้านเศรษฐกิจ  สังคม  วัฒนธรรม  นวัตกรรมใหม่ๆ  รวมเข้าด้วยกัน  เพื่อให้

นักท่องเที่ยวและผู้ประกอบการทางด้านการท่องเที่ยวได้มีการติดต่อสื่อสารกันอย่างไร้

พรมแดน ซึ่งเป็นมีผลมากจากการพัฒนาเทคโนโลยีที่มีความก้าวหน้ามากขึน้ส าหรับการติอต่อ

สื่อสาร การขนส่งคมนาคม  การให้บริการของธุรกิจด้านการท่องเที่ยวและธุรกิจอื่นๆ ที่

เกี่ยวข้อง   

 

 
 

ภาพที่ 2.11  แสดงการสื่อสารในยุคโลกาภวิัฒน์ (Globalization)   

ที่มาของภาพ : https://www.matichon.co.th/columnists/news_958055 

สืบค้นเมื่อ 10/07/2562 

 

 

 

 

 

https://www.matichon.co.th/columnists/news_958055


85 
 

 2. ปัจจัยการท่องเที่ยวเฉพาะกลุ่ม (Specicalty  Interrest  Tourism)  ซึ่งปัจจุบันการ

ท่องเที่ยวในรูปแบบเฉพาะกลุ่มถือว่าได้รับความนิยมเป็นอย่างมาก  เนื่องจากนักท่องเที่ยวใน

ยุคปัจจุบันเป็นนักท่องเที่ยวกลุ่มที่มีการศึกษาหาความรู้และเข้าใจถึงความแตกต่างกันทาง

วัฒนธรรมระหว่างประเทศตัวเองและประเทศปลายทาง อีกทั้งนิยมเดินทางท่องเที่ยวเอง 

เพราะนักท่องเที่ยวมีการศกึษาผ่านข้อมูลออนไลน์ของแตล่ะประเทศ รวมถึงในการใชบ้ริการสิ่ง

อ านวยความสะดวกที่เกี่ยวข้องกับการท่องเที่ยวนักท่องเที่ยวจะด าเนินการเองผ่านระบบ

อินเตอรอ์อนไลน์ซึ่งสะดวกและรวดเร็วกว่าสมัยก่อนมาก   

                                                                                                                                                
 

 

 
 

 

 

 

 
 

 

 

 

 
 

 

 

 
 

 

 

 

 
 

 

 

 

 
 

 

 3.  ปัจจัยทางด้านเทคโนโลยีและการใช้ดิจิทัล  (Digital  Lifestyle)  ปัจจุบันการพัฒนา

ทางดา้นเทคโนโลยีมีความก้าวหน้าและทันสมัยตอบสนองความต้องการของนักท่องเที่ยวในยุค

ปัจจุบันเป็นทางมาก เนื่องจากได้มีการพัฒนาเทคโนโลยีและนวัตกรรมใหม่ๆ  ออกมาให้กับ

นักท่องเที่ยวได้ทดลองใช้อย่างต่อเนื่อง ท าให้นักท่องเที่ยวเกิดความสะดวกสบายมากขึ้นกับ

การเดินทางท่องเที่ยว เช่น นักท่องเที่ยวสามารถจองบริการด้านการท่องเที่ยวผ่านระบบ

อินเตอร์เน็ตออนไลน์ได้  จ่ายเงินออนไลน์ได้  และสามารถแชร์ประสบการณ์การเดินทาง

ท่องเที่ยวให้กับบุคคลอื่นสามารถสืบค้นข้อมูลได้ในระบบอินเตอร์เน็ต   ดังนั้นการใช้ระบบ

อินเตอรเ์น็ตออนไลน์จงึมีผลกับพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวในยุคปัจจุบันเป็นอย่างมาก และท า

ให้อัตราส่วนของนักท่องเที่ยวกลุ่ม F.I.T. มีจ านวนเพิ่มมากขึ้นเรื่อยๆ    
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ภาพแสดงการใช้เครื่องมือสื่อสารกับการท่องเที่ยวในยุคปัจจุบัน 

ที่มา https://travel.kapook.com/view209793.html สืบค้นเมื่อ 20 เม.ย. 2562 

 

4.  ปัจจัยเกี่ยวกับความปลอดภัยระหว่างการเดินทาง (Travel safty)  ในการเดินทาง

ท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวสิ่งที่นักท่องเที่ยวให้ความส าคัญ  เพราะคงไม่มนีักท่องเที่ยวคนไหนที่

ต้องการเดินทางท่องเที่ยวในสถานที่ท่องเที่ยวที่ไม่มีความปลอดภัย  หรือมีปัญหาเกี่ยวกับ

สงครามกลางเมือง  หรือ  การจราจล  หรือมีการก่อการร้าย  หรือ การเกิดภัยธรรมชาติ  

ภูมิอากาศที่เลวร้าย  หรือการเกิดโรคระบาด เป็นต้น  หากประเทศไทยมีปัญหาที่กล่าวมา

ข้างตน้ก็จะส่งผลกับการเดินทางท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวเกิดมีการเปลี่ยนแปลงเพื่อไม่ให้เกิด

ปัญหากับตนเอง  เพราะนักท่องเที่ยวจะมีการสบืค้นข้อมูลและติดตามข่าวสารต่างๆ ได้สะดวก

เนื่องจากปัจจะยันการเผยแพร่ข้อมูลข่าวสารที่รวดเร็วผ่านระบบอินเตอร์ออไลน์ถึงแมอ้ยู่กันคน

ละมุมโลกก็สามารถที่จะรู้ข่าวสารเพียงไม่กี่วินาที  ซึ่งจะท าให้นักท่องเที่ยวสามารถ

เปลี่ยนแปลงการเดินทางได้ตลอดเวลา 

 

 

https://travel.kapook.com/view209793.html%20สืบค้นเมื่อ%2020%20เม.ย
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 5.  ปัจจัยด้านการเดินทางโดยสายการบินแบบราคาประหยัด (Low-cost Airline)  

เนื่องจากธุรกิจสายการบินที่มีการแข่งขันด้านราคาค่ากันอย่างเข้มข้น  โดยสายการบินมีการ

จัดท าราคาประหยัดท าให้นักท่องเที่ยวมีทางเลือกมากขึ้น ดังนั้นเมื่อราคาของตั๋วเครื่องบินที่

ราคาประหยัดก็ท าให้นักท่องเที่ยวเดินทางท่องเที่ยวไปยังสถานที่ท่องเที่ยวต่างๆ  มากขึ้น 

ดังนัน้นักท่องเที่ยวในยุคปัจจุบันก็จะมีการเปรียบเทียบราคาของตั๋วเครื่องบินของแตล่ะสายการ

บินอยู่เสมอเพื่อให้การเดินทางท่องเที่ยวใช้ค่าใช้จ่ายน้อยและเดินทางไปท่องเที่ยวได้อย่างที่

ต้องการ 

 6.  ปัจจัยทางดา้นนโยบายทางการเมอืง (Politics)  การท่องเที่ยวถือได้ว่าเป็นสิ่งที่ท าให้

ประเทศมีรายได้มากมาย  ดังนั้นรัฐบาลในหลายๆประเทศจะมีนโยบายส่งเสริมการท่องเที่ยว

โดยตรงเพื่อเป็นการกระตุ้นให้นักท่องเที่ยวจากต่างประเทศเดินทางมาท่องเที่ยวและใช้จ่าย

เงินตราในการท่องเที่ยวภายในประเทศนั้นๆ  และเป็นการสร้างรายได้ให้กับประชาชนใน

ประเทศและยังช่วยส่งเสริมให้ธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับการท่องเที่ยวเติบโต  ซึ่งประเทศไทยเป็นอีก

หนึ่งประเทศที่รัฐให้ความส าคัญกับการท่องเที่ยว  โดยการให้นักท่องเที่ยวบางประเทศไม่ต้อง

ท าวีซ่าเข้าประเทศไทย  หรืออย่างประเทศญี่ปุ่นก็มีการฟรีวีซ่าเข้าประเทศเพื่อเป็นการกระตุ้น

ให้นักเที่ยวต่างประเทศเข้ามาท่องเที่ยวและใช้จ่ายในประเทศให้เกิดการกระจายรายได้ให้กับ

ประชาชนในประเทศ  เป็นต้น 

 7.  ปัจจัยทางด้านสังคมผู้สูงอายุ (Aging society)  บางประเทศที่เป็นคู่ค้ากับประเทศ

ไทยประชากรของประเทศก าลังด าเนินเข้าสู่สังคมผูสู้งอายุ  เช่น กลุ่มประเทศสหภาพยุโรป  

ญี่ปุ่น  เกาหลีใต้  จนี  เป็นต้น  หรอืแมก้ระทั้งในประเทศไทยก็ก าลังเข้าสู่สังคมผู้สูงอายุ  ซึ่ง

ตลาดนักท่องเที่ยวในกลุ่มนี้ก าลังขยายตัว  ท าให้ประเทศที่มกีารจัดการท่องเที่ยวจะต้องมีการ

พัฒนาสิ่งอ านวยความสะดวกทางการการท่องเที่ยวใหต้รงกับความต้องการของนักท่องเที่ยว

กลุ่มนีใ้ห้มากขึ้น  ดังนั้นในหลายประเทศก็จะมีการศกึษาวิจัยเกี่ยวกับความตอ้งการของ

ผูสู้งอายุเพื่อหาสิ่งที่นักเที่ยวกลุ่มนี้ตอ้งการและสามารถตอบสนองความต้องการได้อย่าง

ถูกต้องและเกิดความประทับใจ  

 

 

สรุปท้ายบท   

 ปัจจัยต่างๆที่ ได้กล่าวมาในบทนี้  ถือได้ว่าเป็นสิ่งที่มีอิทธิพลต่อกับพฤติกรรม

นักท่องเที่ยว  เพราะพฤติกรรมของมนุษย์จะแสดงออกมาเมื่อมีสิ่งกระตุ้น  ในขณะเดียวกันการ

ท าธุรกิจจะเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องท าการศึกษาถึงปัจจัยต่างๆ  ที่มีผลต่อพฤติกรรมของลูกค้า
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หรอืนักท่องเที่ยวกลุ่มที่เป็นเป้าหมายของธุรกิจ  เพราะหากธุรกิจไม่ท าการศึกษาถึงพฤติกรรม

ของผู้บริโภคเกี่ยวกับปัจจัยที่จะสิ่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการของตัวเองแล้วนั้น  

การด าเนินการของธุรกิจอาจจะท าให้ธุรกิจไม่ประสบความส าเร็จได้  ในขณะเดียวกันธุรกิจ

ด้านการท่องเที่ยวจ าเป็นอย่างมากที่ต้องท าการศึกษาถึงปัจจัยหรือสิ่งที่มีผลต่อการท าให้

นักท่องเที่ยวเลือกใช้บริการหรือเลือกที่จะเดินทางไปท่องเที่ยว  ปัจจัยตัวไหนบ้างที่จะท าให้

นักท่องเที่ยวตัดสินใจได้ง่าย  และช่วยให้นักท่องเที่ยวเกิดความเชื่อมันในสินค้าและบริการนัน้ๆ  

ดังนัน้ผู้ที่ท าธุรกิจด้านการท่องเที่ยวและธุรกิจบริการต่างๆ  ต้องวางแผนในการศึกษาถึงปัจจัย

ต่างๆที่ได้กล่าวมาในบทนี้เพราะถือได้ว่าเป็นสิ่งจ าเป็นที่นักธุรกิจที่ท าธุรกิจด้านการท่องเที่ยว

และบริการ  รวมถึงหน่วยงานของภาครัฐที่เกี่ยวกับกับการท่องเที่ยว  ต้องให้ความส าคัญกับ

ปัจจัยต่างๆที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวในการเดินทางท่องเที่ยวในปัจจุบัน  

นอกจากปัจจัยที่กล่าวมาแล้วนีย้ังมีปัจจัยอื่นๆ  ที่มอีิทธิพลต่อพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวซึ่งไม่

สามารถควบคุมได้  เช่น  สภาพของอากาศ   สภาวะของเศรษฐกิจ  เป็นต้น 

 

 

ค าถามท้ายบท 

 

1.  จงอธิบายปัจจัยที่สง่ผลต่อพฤติกรรมนักท่องเที่ยวในปัจจุบัน  พร้อมยกตัวอย่าง 

ประกอบอย่างนอ้ย 3 ตัวอย่าง 

2  จงอธิบายความสัมพันธ์ระหว่างพฤติกรรมนักท่องเที่ยวกับปัจจัยทางการตลาด7’Ps 

    พร้อมยกตัวอย่างประกอบ 

3.  จงอธิบายเหตุผลที่ตอ้งศกึษาปัจจัยที่สง่ผลต่อพฤติกรรมของนักท่องเที่ยว 

     มาอย่างน้อย 5 ข้อ 

4.  จากการศกึษาในบทที่ 2  นักศึกษาได้ประโยชน์อะไรบ้าง 
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