
บทท่ี 2 
แนวคิด  ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

  การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการทองเท่ียวภายในประเทศของประชาชนในจังหวัด
นนทบุรี ในคร้ังนี้ ผูศึกษาไดรวบรวมแนวคิดทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมท่ีเกีย่วของเพ่ือนํามา
เปนกรอบแนวคิดในการศึกษา 

1. แนวคิดเกีย่วกบัพฤติกรรมการทองเท่ียว 
2. แนวคิดดานการตลาดทองเท่ียว 

1.  แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมการทองเท่ียว 
 1.1  แนวคิดพฤติกรรมการบริโภคของนักทองเท่ียว (ฉลองศรี  พิมลสมพงษ, 2542 : 33)  
การศึกษาพฤตกิรรมผูบริโภค หมายถึง การศึกษาเพื่อทราบถึงความตองการความจําเปนของ
ผูบริโภคท่ีเปนตลาดเปาหมาย เพื่อวางแผนกลยุทธทางการตลาดใหตอบสนองความตองการบริโภค
นั้น ๆ และเพื่อใหผูบริโภคไดรับความพึงพอใจสูงสุด นักทองเท่ียวเปนผูบริโภคท่ีตองการสินคา
และบริการแตกตางจากการบริโภคสินคาจําเปนและสินคาอุตสาหกรรมท่ัวไป ผูประกอบธุรกิจ
จําเปนตองคนหาหรือวจิัยพฤติกรรมการบริโภคของนักทองเท่ียววามีพฤติกรรมการซ้ือกอน และ 
หลังการใชบริการอยางไร เพื่อชวยใหฝายการตลาดสามารถจัดกลยุทธและกิจการรมทางการตลาด
ใหตอบสนองความพึงพอใจ ของนักทองเที่ยวไดอยางเหมาะสม 
 1.2  แนวคิดแรงจูงใจท่ีกอใหเกิดพฤติกรรมการตัดสินใจในการเดินทางของนักทองเที่ยว 
(สุรีรัตน  เตชาทวีวรรณ 2545 : 71)  ประกอบดวยองคประกอบพื้นฐาน 4 ประการ คือ 
         1.  ส่ิงกระตุนความตองการในการทองเท่ียว  หมายถึง  ส่ิงจูงใจตาง ๆ ของสถานท่ี 
ทองเท่ียว หรือชวงเวลาท่ีจูงใจใหนักทองเท่ียวตัดสินใจไปเท่ียวได 
                      2.  ส่ิงท่ีกล่ันกรองความตองการ คือ ส่ิงตาง ๆ ท่ีทําใหความตองการถูกกระตุนไป 
หรือทําใหนกัทองเท่ียวมีความรูสึกตอการเดินทางลดนอยลง  เชน  ปจจัยทางเศรษฐกิจ (รายไดลด
นอยลง  คาเงินท่ีเปล่ียนแปลง)  ปจจยัทางสังคม  กลุมอางอิง  ทัศนคตทิางวัฒนธรรม  ปจจยัทางดาน
จิตวิทยา (ความเส่ียงทางการทองเท่ียว) 
          3.  ส่ิงกระทบ  หมายถึง  ขอมูลขาวสารตาง ๆ ท่ีนักทองเที่ยวไดรับท้ังทางตรงและ
ทางออม จากแหลงขอมูลหรือหนวยงานท่ีทําหนาท่ีในการสงเสริมการขาย ซ่ึงสงผลใหนักทองเท่ียว
เกิดพฤติกรรมทางการเรียนรู  ทัศนคติ  และมอบภาพของแหลงทองเท่ียวนัน้แตกตางกันออกไป 
 
 
 



 
4.  บทบาทของนักทองเท่ียว  หมายถึง  สถานภาพของนักทองเท่ียวท่ีแตกตางกนัในสถานการณ 
หรือชวงเวลาท่ีแตกตางกันและสงผลใหเกิดพฤติกรรมการตัดสินใจ หรือรูปแบบการทองเท่ียวนั้น
แตกตางกันออกไป  เชน  นักทองเท่ียว  นักศึกษา  นกัทองเท่ียวหัวหนาครอบครัว 

2.  แนวคิดดานการตลาดทองเท่ียว 
  แนวคิดเกีย่วกบัการตลาดและการประชาสัมพันธ      สําหรับธุรกิจในอุตสาหกรรม 
การทองเท่ียว (รัชเขต  วีสเพญ็, 2547) ใหแนวความคิดเกีย่วกับการตลาดดวยหลัก 8 P’s คือ 
  1.  องคประกอบของผลติภณัฑ      (Product Elements)     หมายถึง  สินคาและ
บริการทองเท่ียว (Tourism  Product)  ทุกอยางท่ีเสนอขายแกนักทองเที่ยว         ในทางทฤษฎีจะแบง 
ผลิตภัณฑออกเปน  2  อยาง  คือ ผลิตภณัฑหลักกับผลิตภัณฑเสริม ยกตัวอยาง รีสอรท ผลิตภัณฑ
หลัก คือ หองพักท่ีดีสะอาด  ผลิตภัณฑเสริม  คือ การจัดสวน  รานอาหาร  ชายหาดสวยงาม  สปา  
นวดแผนโบราณ  นวดฝาเทา 
  2.  ชองทางจําหนายและการตรงตอเวลา (Place and Time)    ชองทางจําหนาย  
หมายถึง กระบวนการหรือชองทางจําหนายสินคาและบริการทองเท่ียวไปใหนักทองเท่ียว โดย     
รวดเร็วและสะดวกท่ีสุด  สวนการตรงตอเวลา คือ การทาํอะไรใหตรง 
  3.  กระบวนการ (Process)   หมายถึง การศึกษาขอมูลทางการตลาดเพื่อใหทราบ
ถึงกระบวนการซ้ือของนักทองเท่ียว  และการเลือกสรรผลิตภัณฑการทองเท่ียวท่ีเหมาะสมกับกลุม
ตลาดนักทองเที่ยว 
  4.  ผลผลิตและคุณภาพ         (Productivity and Quality)     หมายถึง   การบริการ
นักทองเท่ียวอยางมีมาตรฐาน  การบริการที่ดีและสรางความประทับใจ  บางคนเนนผลผลิต        
อยางเดยีวผลิตออกมาปริมาณมากท่ีสุดแตลืมเร่ืองคุณภาพ การมีพนักงานบริการมาก ๆ บางคร้ังก็ดี 
แตถาอบรมไมดีก็จบ แทนที่จะดใีนเชิงการบริการ กลับทําใหดูแลพนักงานไดไมท่ัวถึง เม่ือมี        
ผลผลิตมากก็ตองควบคูกับคุณภาพตองอบรมคนเร่ืองการบริการเปนหัวใจ 
  5.  คน (People) หมายถึง  การมีบุคลากรทํางานอยางมีประสิทธิภาพ  มีความรู
ความสามารถในการอํานวยความสะดวกไดอยางรวดเร็วไมผิดพลาด 
  6.  การสงเสริมการตลาด  (Promotion and Education Promotion)   หมายถึง    
วิธีการที่จะกระตุนใหนกัทองเท่ียว     ตองการซ้ือสินคาและบริการเร็วข้ึน ซ้ือจํานวนมากข้ึน ในทาง
ทฤษฎีมีอยู 6 วิธี คือ 
  (6.1) การโฆษณา (Advertising) คือ การสรางแรงจูงใจใหคนคลอยตามและเช่ือวา
ผลิตภัณฑของเราดี นาสนใจพอท่ีเขาจะมาใชบริการ 
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  (6.2)  การประชาสัมพันธ  (Information)  คือ การสรางภาพลักษณท่ีดีใหเกิดตอ 
ผลิตภัณฑและองคกร  เชน  แถลงขาวจัดงานการกุศลเพ่ือนําเงินไปชวยเหลือเดก็ 
  (6.3)  การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) หรือ ภาษาชาวบานเรียกวา ลดแลก
แจกแถม 
  (6.4)  การขายโดยพนกังาน (Personal Selling) คือ ลูกคาเขามาแลว เราสามารถปด
การขายไดไหม ยกตัวอยางเวลาคนเขามาที่รีสอรทของเรา แสดงวาโอกาสเปนของเรา 90% อยูแลว 
ถาทําไมไดตองไปหาวิธีท่ีดกีวานี้บางคร้ังลูกคาอาจจะมาสืบราคาก็ได 
  (6.5)  การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการส่ือสารไปยังผูบริโภคโดยตรง 
เชน ส่ือสารทาง Internet , โทรศัพท , Magazine เปนตน 
  (6.6)  การใหศึกษา  (Education)  คือ  ธุรกิจในเชิงการบริการจะสมบูรณท่ีสุดเม่ือ       
ผูใหบริการกับผูรับบริการเขาใจในผลิตภณัฑไปทิศทางเดียวกัน 
  7.  ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)    หมายถึง บรรยากาศขณะซ้ือขาย
สินคาและบริการ  และขณะท่ีนักทองเที่ยวบริโภคสินคา  ซ่ึงจะสามารถสรางความรูสึกพอใจ
หรือไมพอใจไดในทันที เชน   ลักษณะทางกายภาพท่ีลูกคาสัมผัส รานกาแฟ Starbucks กําเนิดท่ี
อเมริกา ขณะนี้เปนรานอันดับ 1 ของโลกมี Franchise ท่ัวโลกแกวละ 80 – 90 บาท แตคนแหไปดื่ม
กัน     ถามวาทําไม Starbucks จึงขายได ถามวาลูกคากนิอะไรเขาไปกินบรรยากาศ ภาษากลางเขา
เรียกวา Experience Marketing หรือการตลาดเชิงประสบการณ คือการดื่มด่ํากับบรรยากาศ ขณะน้ี 
เวลาขายสินคาเราไมไดขายเฉพาะท่ีพัก ขายทะเล แตเปนการขายใหลูกคาเกิดความรูสึกวาในขณะท่ี
นอนในท่ีพักของเราน้ัน มีอะไรท่ีเขาเสพบรรยากาศแลวตางจากท่ีพกัอ่ืน 
  8.  ราคา (Price and Cost)   หมายถึง  ราคาของสินคาและบริการทองเท่ียวท่ี     
เสนอขายแกนกัทองเท่ียว  มีองคประกอบ 3 ประการ ท่ีตองคํานึงถึงในเร่ืองการตั้งราคา คือ 
        8.1  ตนทุน 
        8.2  คูแขงขัน หากเราต้ังราคาสูงกวาคูแขงขัน เรากเ็หนื่อย ตองคํานึงถึงผลของ
การแขงเร่ืองการต้ังราคา เพราะเสียท้ังคู 
        8.3  คุณคาท่ีใหกับลูกคา ถาเราบอกวาคุณคาของเราดี เราอาจจะบวกราคาท่ีเรา
ใหคุณคาได  
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ทบทวนวรรณกรรม 
  กองวิชาการ การทองเท่ียวแหงประเทศไทย (2548) ไดศึกษาวิจัยพฤติกรรม        
นักทองเท่ียวกลุมผูมีรายไดสูง สําหรับนักทองเท่ียวคนไทย พบวาวัตถุประสงคสวนใหญจะเปนการ
เดินทางเพื่อทองเท่ียว รองลงมาคือเดินทางเพื่อไปเยีย่มญาติ  ครอบครัว  เพื่อน  ประชุมสัมมนา
ธุรกิจ และ ทัศนศึกษา สวนความถ่ีในการเดนิทางทองเท่ียวภายในประเทศสวนใหญ 4 – 5 คร้ังตอป 
และผูท่ีเดินทางทองเท่ียวไปดวยสวนใหญไปกบัครอบครัว รองลงมาคือเพื่อน จํานวนคนท่ีเดินทาง
ไปดวยเปนกลุม 4 – 5 คน วันท่ีเดนิทางทองเท่ียวอยูระหวาง 3 – 4 วัน คาใชจายเฉล่ีย/คน/วนั        
(ไมรวมคาเดินทางและท่ีพัก) เปนเงิน 1,978 บาท พาหนะท่ีใชในการเดินทางทองเท่ียวสวนใหญ
เดินทางโดยรถยนต รองลงมาคือ เคร่ืองบิน  รถทัวร  และรถไฟตามลําดับ  เดือนท่ีนิยมเดนิทางคือ
เมษายน รองลงมาคือเดือนมกราคม และธันวาคม ตามลําดับ ประสบการณการเดนิทางทองเท่ียวไป
กับทัวรมีเพยีง 19% ท่ีเดินทางไปกับทัวร เนื่องจากตองการความสะดวกสบายเร่ืองท่ีพัก  อาหาร  
และการเดินทาง  นอกจากนั้นยังมีไกดนําเท่ียวอีกดวย แหลงขอมูลท่ีใชคนหากอนออกเดินทาง   
ทองเท่ียวคนหาจากหนังสือและนิตยสารแนะนําการทองเท่ียว รองลงมาคืออินเตอรเน็ท โทรทัศน 
วิทย ุ เอกสาร ททท. งานนทิรรศการทองเท่ียว และเอกสารหรือใบปลิวบริษัททัวร จังหวัดท่ีอยาก
เดินทางไปทองเท่ียวคือจังหวัดท่ีอยูในภาคใตและภาคเหนือ ไดแก ภูเก็ต กระบ่ี เชียงใหม  
แมฮองสอน  เชียงราย  และพังงา  ประเภทหรือสถานท่ีทองเท่ียวท่ีนิยมสวนใหญนิยมไปทะเล     
รองลงมาคือ      สุขภาพผอนคลาย    น้ําตก   ภูเขา   ปา   อนุรักษส่ิงแวดลอม  ศิลปวัฒนธรรม      
ประวัติศาสตร  ศึกษาธรรมชาติ  ชีวิตสัตว  เขาถึงวิถีชีวิตชุมชน เนนชอปปง และเชิงเกษตร          
ตามลําดับ  อุปสรรคสําคัญตอการเดนิทางทองเท่ียวภายในประเทศ คือ เร่ืองความปลอดภัย          
รองลงมาคือ ความสะดวกของแหลงทองเท่ียว และความยากงายในการเดนิทางเขาถึงสถานท่ี
ทองเท่ียว ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเดินทางทองเท่ียว คือ ทิวทัศนท่ีสวยงามโดดเดน  ความ
ปลอดภัย  การเดินทางเขาถึงไดสะดวกสบาย มีรานอาหารอรอย และมีกิจกรรมสําหรับทุกคนใน
ครอบครัว 
  สถาบันภาภัทร มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย (2549) ไดศึกษาเร่ือง โครงการวิจยัเพื่อ
พัฒนาฐานขอมูลมูลธุรกิจและการพัฒนาธุรกิจบริการของจังหวดันนทบุรี สูความเปนเลิศ พบวาใน
ปจจุบันอุตสาหกรรมการทองเท่ียวภายในประเทศเจริญเติบโตอยางรวดเร็ว จะเหน็ไดจากจํานวน
นักทองเท่ียวตางชาติท่ีเดินทางเขามายังประเทศไทยในแตละป มีไมตํ่ากวา 7 ลานคน อุตสาหกรรม
นี้ทํารายไดใหกับประเทศถึง 2 แสนลานบาทตอป ธุรกิจนาํเท่ียวจึงเปนธุรกิจหนึ่งท่ีมีการเติบโตและ 
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สําหรับผูท่ีสนใจจะทําธุรกิจนําเท่ียว ควรศึกษาขอมูลดังตอไปนี้ไวประกอบการตดัสินใจ         
สถานการณตาง ๆ เร่ิมคล่ีคลายในทิศทางดีข้ึน สวนหน่ึงเปนเพราะประเทศไทยไดจัดโครงการ     
สงเสริมการทองเท่ียว ทําใหนกัทองเท่ียวม่ันใจตอความปลอดภัยในประเทศไทย รวมถึงการจัด    
กิจกรรมในชวงเทศกาลตาง ๆ เหลานี้ลวนสงเสริมบรรยากาศการทองเที่ยวของไทยใหคึกคัก และ
ดึงดูดนกัทองเที่ยวไดเปนอยางดี  การทองเท่ียวแหงประเทศไทยคาดการณวา  สถานการณการ
ทองเท่ียวของไทยในป 2545 – 2547  จะกลับมาฟนตัวดีข้ึนกวาเดิม คือมีอัตราการเติบโตเฉล่ียตอป
ประมาณรอยละ 6 ดังนั้น ในป 2545 ประเทศไทยจะไดรับนักทองเท่ียวชาวตางประเทศท้ังส้ิน 10.50 
ลานคน และในป 2547 สูงถึง 11.80 ลานคน สําหรับดานรายได การทองเท่ียวแหงประเทศไทย  คาด
วาในป 2545 – 2546 ประเทศไทยจะไดรับรายไดจากการทองเท่ียวจาํนวน  323,400 ลานบาท และ
ในป 2547 จะไดรับรายไดถึง 402,000 ลานบาท  ในขณะเดียวกนัการทองเท่ียวแหงประเทศไทยยัง
สงเสริมใหนักทองเท่ียวเดินทางทองเท่ียวภายในประเทศอีกดวย จากภาพรวมเหลานี้ สะทอน    ให
เห็นวาตลาดธุรกิจนําเท่ียวในประเทศไทยยังมีชองทางโอกาสอยูไมนอย 3 กลุม ลูกคาและ     
พฤติกรรมของลูกคากลุมลูกคาเปาหมายของธุรกิจนําเท่ียว แบงออกเปน 3 กลุม ดังนี้  
  ก.  กลุมลูกคาระดับ  A  คือ  กลุมลูกคาท่ีมีระดับรายไดสูง มีฐานะทางการเงินดีมี
อํานาจการซ้ือสูงชอบการบริการที่ดี มีระดับ ราคาไมใชปจจยัสําคัญในการพิจารณา กลุมลูกคา
ระดับ A ไดแก ผูบริหาร  นักการเมือง  เจาของกจิการ  เปนตน  กลุมลูกคาระดับนี้จะเปนกลุม      
เปาหมายของบริษัทนําเท่ียวขนาดใหญ ท่ีมีช่ือเสียงดานการบริการที่ด ี
  ข.  กลุมลูกคาระดับ B  คือ  กลุมลูกคาท่ีมีระดับรายไดปานกลาง ฐานะทางการเงิน
อยูในเกณฑท่ีดี แตราคาก็เปนปจจัยสําคัญในการพิจารณาเชนกนั กลุมลูกคาระดับนี้มักจะ       
เปรียบเทียบระหวางราคากบัการบริการ กลุมลูกคาระดับ B ไดแก พนักงานบริษทั  ขาราชการ      
นักวิชาการ  เปนตน  กลุมลูกคาระดับนี้มักใชบริการของบริษัทนําเท่ียวขนาดกลางไปจนถึง     
ขนาดใหญ 
  ค.  กลุมลูกคาระดับ C   คือ   กลุมลูกคาท่ีมีระดับรายไดนอย   ฐานะทางการเงิน  
ไมคอยดีนกั และจะใชราคาในการตัดสินใจโดยไมคอยคํานึงถึงเร่ืองการบริการ กลุมลูกคาระดับ C 
ไดแก นกัเรียน/นักศึกษา  แมบาน  พนักงานโรงงาน  เปนตน  ดังนัน้  การจดัสงเสริมการขายไมวา
จะเปนการลดราคาหรือการจัดโปรโมช่ันพิเศษ จึงดึงดดูคนกลุมนี้ไดไมนอย กลุมลูกคาระดับ C    
มักใชบริการของบริษัทนําเท่ียวขนาดเล็ก 
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