
 

บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี และวรรณกรรมที่เกีย่วของ 

 
การศึกษาในหวัขอเร่ือง ทัศนคติของคนวัยทํางานในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีตอ

รูปแบบการทองเท่ียว ไดนาํแนวคิดและทฤษฎี รวมท้ังศึกษาถึงงานวิจัยและวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ 
โดยมีรายละเอียดดังนี ้
 
แนวคิดเก่ียวกับทัศนคติ  

ไดใหความหมายของทัศนคติวาเปนความคิดเห็นท่ีมีอารมณเปนสวนประกอบ
และเปนสยท่ีพรอมจะมีปฏิกิริยาเฉพาะอยางตอสถานการณภายนอก ซ่ึงมีองคประกอบท่ีสําคัญ 3 
ประการประกอบกัน โดยมีรายละเอียดดังนี้  (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2548 : 144-145) 

1. องคประกอบทางดานความเขาใจ (Cognitive Component) เปนสวนท่ีแสดง
ถึง ความรู (Knowledge) การรับรู (Perception) และความเช่ือ (Beliefs) ท่ีผูบริโภคมีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง 
สวนของความเขาใจเปนสวนประกอบแรก ซ่ึงก็คือ ความรูและการรับรูซ่ึงไดมาจากการผสมกนั
ระหวางประสบการณโดยตรงตอทัศนคติและขอมูลท่ีเกี่ยวของจากหลายแหลงขอมูล ความรูและ
ผลกระทบตอการรับรูนี้จะกาํหนดความเช่ือถือ ซ่ึงหมายถึงสภาพดานจติใจ ท่ีสะทอนความรูเฉพาะ
อยางของบุคคลและการประเมินเกีย่วกับความคิด บุคคล ส่ิงของหรือสถานการณท่ีเกีย่วของ 

2. องคประกอบทางดานความรูสึก (Affective  Component) เปนสวนท่ีสะทอน
ถึงอารมณ  (Emotion)  หรือความรูสึก (Feeling) ของผูบริโภคท่ีมีตอความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหนึ่ง 
สภาพอารมณจะสามารถเพ่ิมประสบการณดานบวก (Positive) หรือดานลบ (Negative) ซ่ึง
ประสบการณจะมีผลกระทบดานจิตใจ   วิธีการปฏิบัติท่ีใชวดัการประเมินผลอาศัยเกณฑการให
คะแนนความพึงพอใจ ดีหรือไมดี เหน็ดวยหรือไมเห็นดวย 

3. องคประกอบทางดานพฤติกรรม  (Behavior  Component)เปนสวนท่ีสะทอน
ถึงความนาจะเปนหรือแนวโนมท่ีจะมีพฤติกรรม การปฏิบัติหรือปฏิกิริยาของผูบริโภคดวยวิธีใดวิธี
หนึ่งตอทัศนคติท่ีมีตอส่ิงหนึง่ 

ประเภทของทัศนคต ิ
1. ทัศนคติเชิงบวกหรือท่ีดี เปนทัศนคติท่ีชักนาํใหบุคคลแสดงออกถึงความรูสึก

อารมณจากสภาพจิตใจ โตตอบในดานดีตอบุคคลอ่ืน หรือเร่ืองรวมใดเร่ืองราวหนึ่ง รวมท้ัง
หนวยงาน องคกร การดําเนนิการขององคการและอ่ืน ๆ 
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2. ทัศนคติเชิงลบหรือไมดี คือทัศนคติท่ีสรางความรูสึกเปนไปในการเส่ือมเสีย
ไมไดรับความเช่ือถือหรือไววางใจ อาจมีความเคลือบแคลง ระแวง สงสัย รวมท้ังเกลียดชังตอบุคคล
ใดทัศนคติเชิงหนึ่ง หรือเร่ืองราวหรือปญหาใดปญหาหนึ่ง หรือหนวยงาน องคกร สถาบันการ
ดําเนินการขององคกรและอ่ืน ๆ 

3. ทัศนคติท่ีบุคคลไมแสดงความคิดเห็น ในเร่ืองราวหรือปญหาใดปญหาหนึ่ง 
หรือหนวยงาน สถาบัน องคกร และอ่ืนๆ โดยส้ินเชิง 
 
แนวคิดเก่ียวกับการตลาดการทองเท่ียว  
  แนวคิดการตลาดการทองเท่ียว คือ การวิเคราะหและเขาใจปจจยัการแขงขันทาง
การตลาดสําหรับแหลงทองเที่ยวและสินคาการทองเท่ียวและบริการ การพัฒนาบริการใหม ๆ การ
สรางความแตกตาง การสรางตราสินคา การสรางบริการเกินความคาดหมาย การวางตําแหนงบริการ 
การเพิ่มขีดความสามารถในการแขงขันดานการทองเท่ียว การพฒันาสินคาและบริการดานการ
ทองเท่ียว โดยจําเปนตองคํานึงถึงคุณคา ความพึงพอใจ และคุณภาพของผลิตภัณฑท่ีจะเสนอให
ลูกคา เพราะในอุตสาหกรรมการทองเท่ียวและบริการ ถาลูกคาเกิดความพึงพอใจในคร้ังแรกท่ีใช
การบริการ ลูกคาก็จะใชบริการซํ้าและบอกตอผูอ่ืน ดังนัน้ความพึงพอใจของลูกคาจงึเปน
องคประกอบสําคัญท่ีกอใหเกิดการซ้ืออยางตอเนื่อง  
  แนวคิดรูปแบบของการทองเท่ียว  (สาขาวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยสุโขทัย
ธรรมธิราช, 2545 : 77-79) 

รูปแบบของการเดินทางทองเท่ียว สามารถแบงออกไดในหลายลักษณะ คือ 
1. การแบงตามสภาพภูมิศาสตรการเดินทาง และถ่ินพํานกัของนักทองเท่ียว 

การแบงตามสภาพภูมิศาสตรการเดินทาง และถ่ินพํานกัของนักทองเท่ียว ซ่ึง
รูปแบบของการทองเท่ียวในลักษณะน้ีจะมี 2 รูปแบบใหญ คือ การทองเท่ียวระหวางประเทศ 
(International Tourism) และการทองเท่ียวในประเทศ (Internal Tourism) 

การทองเท่ียวระหวางประเทศ (International Tourism) คือ การเดินทาง
ทองเท่ียวไปตางประเทศโดยมิไดมีวัตถุประสงคเพื่อหารายไดในประเทศนั้น ๆ รูปแบบของการ
ทองเท่ียวระหวางประเทศมี 2 รูปแบบ 

- การทองเท่ียวขาออก (Outbound Tourism) คือ การเดินทางออกจาก
ประเทศท่ีเปนถ่ินพํานักถาวรของตนเพื่อไปทองเท่ียวยังประเทศอ่ืน 

- การทองเท่ียวขาเขา (Inbound Tourism) คือ การเดินทางเขามาทองเท่ียว
ของบุคคลท่ีมิไดมีถ่ินพํานกัถาวรในประเทศนั้น 
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การทองเท่ียวในประเทศ (Internal Tourism) คือ การทองเท่ียวท่ีมีภูมิศาสตร
เฉพาะภายในอาณาเขตของแตละประเทศนั้น ๆ โดยรวมถึงการเดินทางทองเท่ียวของบุคคลท้ังท่ีมี
ถ่ินพํานักถาวรและมิไดมีถ่ินพํานักภาวรภายในประเทศนัน้จะเกิดการเดินทางของบุคคล 2 กลุม คือ 

- นักทองเท่ียวภายในประเทศ (Domestic Tourist) คือ บุคคลท่ีเดินทางอยู
ภายในประเทศท่ีเปนถ่ินพํานักถาวรของตน 

- นักทองเท่ียวขาเขา (Inbound Tourism) คือ บุคคลท่ีเดินทางจากถ่ินพํานกั
ถาวรของตนไปอีกประเทศหนึ่ง 

2. รูปแบบของการทองเท่ียวตามวัตถุประสงคของการเดินทางแบงออกเปน 3 
รูปแบบ ดังนี ้

1. การทองเท่ียวเพื่อความเพลิดเพลินและการพักผอน เปนการทองเท่ียวเพื่อ
ตอบสนองความตองการที่จะหลีกหนีจากสภาพชีวิตประจําวันท่ีจําเจ และเรงรีบของนักทองเท่ียว
กอปรกับความอยากรูอยากเห็นในส่ิงท่ีแปลกใหมไปจากสภาพเดิม ๆ ของนักทองเท่ียว 

2. การทองเท่ียวเพื่อวัตถุประสงคทางธุรกิจ ในประเทศท่ีพัฒนาแลวสวน
ใหญมักจะเดนิทาง เพื่อธุรกิจเปนวัตถุประสงคหลักท่ีเกีย่วของการทํางาน แตก็จัดเปนการทองเท่ียว
ประเภทหน่ึง เนื่องจากการเดินทางในลักษณะน้ีจะสรางรายไดใหแกจุดหมายปลายทางที่นักธุรกจิ
ไปเยื่อน แบงออกเปน 2 ประเภท 

 การเดินทางทองเท่ียวเพื่อธุรกิจโดยท่ัวไป (Regular Business Travel) 
การเดินทางไปติดตอประสานงาน หรือเซ็นสัญญาเกี่ยวกับธุรกิจ อาจมีระยะเวลาพกัผอน 2 – 3 วนั 

 การทองเท่ียวเพื่อการประชุมนานาชาติ การทองเท่ียวเพื่อเปนรางวัล
และการทองเที่ยวเพื่อการจดันิทรรศการนานาชาติ (Meeting, Incentive, Conference, Convention, 
Congress, and Exhibition : MICE) คือการจัดนิทรรศการนานาชาติ กอ็าจมีการจัดการประชุมแทรก
อยูในงานก็ได หรือผูท่ีเดินทางแบบการทองเท่ียวเพื่อเปนรางวัลก็อาจเดินทางเพ่ือเขารวมประชุม
แทรกอยูในการเดินทางก็ได ซ่ึงการทองเท่ียวในรูปแบบนี้กําลังไดรับความสนใจท้ังจากภาครัฐและ
เอกชนท่ัวโลก รวมทั้งมีการสงเสริมใหเกดิการพัฒนาการทองเท่ียวในรูปแบบนี้อยางจริงจัง 
เนื่องจากเห็นความสําคัญถึงรายไดและภาพลักษณดานการทองเท่ียว ท้ังในระยะส้ันและระยะยาว 
ซ่ึงมักเปนนักทองเท่ียวท่ีมีศักยภาพสูง และมีความสามารถในการใชจายมากกวานกัทองเท่ียวท่ัวไป 
แมวาผูท่ีมาเขารวมกิจกรรมดงักลางจะมีวัตถุประสงคหลักในการเดินทางเชิงธุรกิจ แตหากคนกลุม
นี้ประทับใจและมีประสบการณท่ีดีตอพื้นท่ีท่ีไดไปเยือนในคร้ังแรกก็อาจเดินทางกลับไปยังพื้นท่ี
นั้นอีกคร้ัง ในรูปแบบของการทองเท่ียวเพือ่การพักผอนหรือในรูปแบบอ่ืน ๆ 
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3. การทองเท่ียวเพื่อความสนใจพิเศษ (Special Interest Tourism) เปน
รูปแบบของการทองเท่ียวท่ีเกิดจากการที่นกัทองเท่ียวบางกลุมรูสึกวาการเดินทางเพยีงเพ่ือไปชม
บานเมือง หรือชมธรรมชาติ จากการสํารวจพบวา กิจกรรมการทองเท่ียวในตะวนัตกมีความ
หลากหลายมากไปกวาการชมบานเมืองหรือการชมธรรมชาติ โดยครอบคลุมไปถึงกิจกรรมดาน
โบราณคดี การเลนบอลลูน การข่ีจักรยาน การลองลําธาร การเลนกอลฟ การดําน้ํา เปนตน ใน
ปจจุบันการทองเท่ียวเพื่อความสนใจพิเศษมี 6 รูปแบบคือ 

 การทองเท่ียวเชิงนิเวศ (Eco-Tourism) คือ การทองเท่ียวอยางมีความ
รับผิดชอบในแหลงธรรมชาติท่ีมีเอกลักษณเฉพาะถ่ิน และแหลงวัฒนธรรมท่ีเกีย่วเนื่องกับระบบ
นิเวศ โดยมีกระบวนการเรียนรูรวมกนัของผูท่ีเกี่ยวของ ภายในการจัดการส่ิงแวดลอมและการ
ทองเท่ียวอยางมีสวนรวมของทองถ่ิน เพื่อมุงเนนใหเกดิจิตสํานึกตอการรักษาระบบนิเวศอยางยั่งยนื
ของธรรมชาติ และการมีสวนรวมของคนในทองถ่ินจึงไดเกิดกระแสของการทองเท่ียวเชิงเกษตร 
ซ่ึงเปนแนวคิดหนึ่งภายใตการทองเท่ียวเชิงนิเวศ โดยการทองเท่ียวแหงประเทศไทยไดกําหนด
เกณฑการทองเท่ียวเชิงเกษตรวาจะตองประกอบดวย 

- เปนการทองเที่ยวท่ีมุงความสนใจไปยังกิจกรรมการเกษตรเปน
หลัก 

- เปนการทองเที่ยวท่ีนักทองเที่ยวเดินทางไปยังแหลงทองเท่ียว โดย
มีวัตถุประสงคทางการเกษตรเปนหลัก 

- เปนการทองเที่ยวท่ีมีความพรอมในการดาํเนินงาน สามารถควบคุม
และดําเนินการปจจัยภายในและภายนอกของแหลงทองเที่ยวได 

- เปนการทองเที่ยวท่ีมีกลไกกระจายรายไดไปยังเกษตรกร 
- เปนการทองเที่ยวท่ีกอใหเกดิความพึงพอใจตอการไดรับความรู

และความเพลิดเพลิน เกดิการพักผอนหยอนใจ การสรางเสริมการอนุรักษศิลปวัฒนธรรมและ
ธรรมชาติ 

 การทองเท่ียวเชิงสุขภาพและกีฬา เปนการทองเท่ียวท่ีมีจุดมุงหมาย
เพื่อบําบัดโรคบํารุงสุขภาพกายหรือสุขภาพจิต (Health Tourism) ซ่ึงหมายรวมถึงการออกกําลังกาย
หรือการเลนกฬีาเพื่อรักษาสุขภาพดวย (Sport Tourism) 

 การทองเท่ียวเชิงสุขภาพ (Health Tourism) เปนการทองเท่ียว
ควบคูไปกับการดูแลสุขภาพของนักทองเท่ียวแบงไดเปน 3 ระดับ 
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- การทองเท่ียวเพื่อการรักษาโรคของนักทองเท่ียว ซ่ึงไดรับ
ความนิยมเปนอยางสูงในประเทศไทย เนือ่งจากคารักษาพยาบาลภายในประเทศถูกกวาตางประเทศ
และมีแพทยท่ีเช่ียวชาญ 

- การทองเท่ียวเพื่อฟนฟูสุขภาพของนักทองเที่ยวหรืออยูใน
ระยะพักฟน โดยนักทองเท่ียวตองการอากาศท่ีบริสุทธ์ิ อยูในส่ิงแวดลอมท่ีสดใส อาหารเพื่อสุขภาพ
และการออกกาํลังกายอยางเบา ๆ เพื่อฟนฟูสุขภาพ 

- การทองเท่ียวเพื่อรักษาสุขภาพของนักทองเท่ียวท่ีดอียูแลว
ใหดยีิ่งข้ึน เนือ่งจากนักทองเท่ียวสวนใหญเร่ิมใหความสําคัญกับการรักษาสุขภาพของตนเองภายใต
สภาวะแวดลอมท่ีย่ําแยในปจจุบัน โดยการหันมาออกกําลังกายอยางถูกวิธี 

 การทองเท่ียวเชิงกีฬา (Sport Tourism) แบงเปน 2 ลักษณะ คือ 
- การทองเท่ียวเพื่อสุขภาพ นักทองเท่ียวท่ีไปทองเท่ียวพรอม

กับวัตถุประสงคท่ีจะไปออกกําลังกายดวยการเลนกฬีา 
- การเลนกฬีาเพือ่การแขงขัน นักกฬีาท่ีไปแขงขันกีฬา

ระหวางจังหวดัหรือระหวางประเทศ แมจะมีวัตถุประสงคหลักเพื่อการแขงขัน แตนักกีฬากจ็ะไดรับ
สุขภาพกายท่ีแข็งแรงในทางออมและยังไดทองเท่ียวซ่ึงใหผลทางสุขภาพจิตอีกดวย 

 การทองเท่ียวเชิงผจญภัย (Adventure Tourism) เปนการทองเท่ียวเชิง
กีฬา มุงเนนไปท่ีความต่ืนเตนขณะทํากิจกรรมนั้น ๆ 

 การทองเท่ียวเชิงศิลปวัฒนธรรม (Culture Tourism) เปนรูปแบบการ
ทองเท่ียวเพื่อความสนใจพิเศษท่ีเติบโตอยางรวดเร็ว และมีบทบาทในอุตสาหกรรมทองเท่ียว 
โดยรวมคอนขางมาก เนื่องจากนกัทองเที่ยวมักสนใจและตองการเขาใจวัฒนธรรมของประเทศอ่ืน
ท่ีแตกตางไปจากตน 

 การทองเท่ียวเพื่อสัมผัสชาติพันธุ และวฒันธรรมพื้นถ่ิน (Ethnic 
Tourism) นักทองเที่ยวใฝหาโอกาสที่จะไดสัมผัสกับกลุมคนท่ีมีชาติพันธุ และภูมิหลังทาง
วัฒนธรรมท่ีแตกตางไปจากตัวของนักทองเท่ียวโดยตรง ดวยความคิดท่ีวา ถึงแมพิพธิภัณฑและงาน
ทางศิลปวัฒนธรรม อาจจะสามารถสะทอนความเปนอยูของคนตางชาติพันธุนั้นไดในระดับหนึ่งก็
ตาม การสัมผัสส่ิงเหลานี้ก็ยอมไมอาจเทียบไดกับการสัมผัสโดยตรงกับคนตางชาติพันธุนั้น จาก
การไดใชชีวิตรวมกันหรือพบปะพูดคุยในระยะเวลาหนึง่ได การทองเท่ียวเพื่อสัมผัสชาติพันธุและ
วัฒนธรรมทองถ่ินมี 2 รูปแบบคือ 
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- การทองเท่ียวเพื่อสัมผัสชาติพันธุและวัฒนธรรมทองถ่ิน
อยางเต็มรูปแบบ โดยนักทองเท่ียวไปพํานักอาศัยอยูกบักลุมชาติพันธุหนึ่ง ๆ เปนเวลานาน และใช
ชีวิตเหมือนชนพื้นเมืองนัน้ 

- การทองเท่ียวเพื่อสัมผัสชาติพันธุและวัฒนธรรมทองถ่ิน
แบบมีการจัดการ โดยนักทองเท่ียวไปทัศนศึกษาเยีย่มชมกลุมชาติพันธุ ๆ ในชวงเวลาส้ัน ๆ โดย
เรียนรูเขาใจวฒันธรรมของชนเผานั้น ในปจจุบันการทองเท่ียวเพื่อสัมผัสชาติพันธุและวัฒนธรรม
พื้นถ่ินไดรับความนยิมเพิ่มข้ึนเร่ือย ๆ และกลายเปนจดุขายท่ีสําคัญของการทองเท่ียวในหลาย ๆ 
ประเทศ ประเทศไทยยังมีแหลงทองเท่ียวทองถ่ินอีกมากมายท่ีมีศักยภาพสูงในการจัดการทองเท่ียว
ในลักษณะนี้ หากมีการดําเนินการอยางเหมาะสม การทองเท่ียวในรูปแบบนี้อาจเปนแหลงนํารายได
ท่ีสามารถกระจายไปสูภูมิภาคตาง ๆ ในประเทศไทย 

 การทองเท่ียวเพื่อการศึกษา (Educational Tourism) การเดนิทางท่ีมี
การเรียนรูเกิดข้ึน โดยมีการจัดการ (Organized Learning) มักไดจากประสบการณจริง มิใชการ
เรียนรูจากตํารา การทองเท่ียวเพื่อการศึกษามีลักษณะเฉพาะแตกตางจากการทองเท่ียวเพื่อความ
สนใจพิเศษอ่ืน ๆ ซ่ึงมีลักษณะของการไดเรียนรูจากกิจกรรมการทองเท่ียว การทองเท่ียวเพือ่
การศึกษาตองมีการเรียนรูท่ีเปนกิจจะลักษณะจากครูผูสอน โดยสวนใหญครูผูสอนในการทองเท่ียว
เพื่อการศึกษานี้มักจะเปนครูหรืออาจารยอยูแลว 

  
แนวคิดทฤษฎสีวนประสมการตลาด   
  สวนประสมทางการตลาด (Marketing mix) หมายถึง ตัวแปรทางการตลาดท่ี
ควบคุมได ซ่ึงบริษัทใชรวมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย ประกอบดวย
เคร่ืองมือตอไปนี้ (ธนวรรณ แสงสุวรรณ, 2547 : 52 -55) 

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงท่ีเสนอขายโดยธุรกิจ เพื่อตอบสนองความ
จําเปนหรือความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ ประกอบดวยส่ิงท่ีสัมผัสไดและสัมผัส
ไมได เชน บรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการและช่ือเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑอาจจะ
เปนสินคา บริการ สถานท่ี บุคคล หรือความคิด ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจจะมีตัวตนหรือไมมีตัวตน
ก็ได ผลิตภณัฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ สถานท่ี องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมี
อรรถประโยชน (Utility) มีคุณคา (Value) ในสายตาของลูกคา จึงจะมีผลทําใหผลิตภัณฑสามารถ
ขายได  
  2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินหรือส่ิงอ่ืนๆ ท่ีมีความจําเปนตองจายเพื่อใหได
ผลิตภัณฑ หรือหมายถึง คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปน P ตัวท่ีสองท่ีเกิดข้ึนถัดจาก Product 
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ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกบั
ราคา (Price) ของผลิตภัณฑนั้น ถาคุณคาสูงกวาราคา ผูบริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นผูกําหนดกล
ยุทธดานราคาตองคํานึง (1) คุณคาท่ีรับรู (Perceived value) ในสายตาของลูกคา ซ่ึงตองพิจารณาการ
ยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนัน้ (2) ตนทุนสินคาและคาใชจาย
ท่ีเกี่ยวของ (3) การแขงขัน (4) ปจจยัอ่ืนๆ กลยุทธดานราคาจะกลาวถึงรายละเอียดในตอนตอไป 
  3.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเคร่ืองมือการส่ือสารเพ่ือสรางความพึง
พอใจตอตราสินคาหรือบริการ หรือความคิด หรือตอบุคคล โดยใชเพื่อจูงใจ (Persuade) ใหเกดิ
ความตองการ ความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑ โดยคาดวาจะมีอิทธิพลตอความรูสึก ความเชื่อ 
และพฤติกรรมการซ้ือ หรือเปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือ เพื่อสราง
ทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขาย (Personal selling) ทําการขาย 
และการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน (Nonpersonal selling) เคร่ืองมือในการติดตอส่ือสารมีหลาย
ประการ องคการอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือซ่ึงตองใชหลักการเลือกใชเคร่ืองมือส่ือสาร
การตลาดแบบประสมประสานกัน [Integrated Marketing Communication (IMC)] โดยพิจารณาถึง
ความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยบรรจจุุดมุงหมายรวมกันได  
  4. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางซ่ึง
ประกอบดวยสถาบันและกจิกรรม ใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคกรการไปยัง
ตลาด สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดเปาหมายคือสถาบันการตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการ
กระจายตัวสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง 
  ในการศึกษาคร้ังนี้ การสงเสริมการตลาดของธุรกิจการทองเท่ียว มีบทบาทท่ี
สําคัญคอนขางมาก ซ่ึงการสงเสริมการตลาดอาจดําเนินการได 4 ลักษณะ ดังตอไปนี ้

1. การโฆษณา (Advertising) หมายถึง รูปแบบหรือความคิดในการเสนอขาย
สินคาและบริการโดยผานส่ือตาง ๆ ท่ีมิใชตัวบุคคล เพื่อจูงใจใหผูบริโภคกลุมเปาหมายเกิดความ
ตองการซ้ือหรือเพิ่มการใชสินคาและบริการของธุรกิจนั้น ท้ังในปจจุบันและอนาคต 

2. การประชาสัมพันธ (Public Relations) หมายถึง การปฏิบัติงานของหนวยงาน 
องคกร สถาบัน บริษัทในการเผยแพรขาวสาร และดําเนนิงานวิธีอ่ืน ๆ อยางมีแบบแผน การกระทํา
อยางตอเนื่องโดยมีวัตถุประสงคดังนี้ 

 เพื่อเผยแพรขาวสาร ช้ีแจงแถลงนโยบาย การดําเนินงาน กจิกรรมการ
เคล่ือนไหวของหนวยงาน องคกร สถาบัน บริษัทใหกลุมเปาหมายและประชาชนท่ัวไปไดทราบ 

 เพื่อชักชวนใหกลุมเปาหมาย และสาธารณชนมีสวนรวมสนับสนุนและ
เห็นชอบกับวตัถุประสงคของหนวยงาน และใหความเชื่อถือ 
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 เพื่อสรางบรรยากาศแหงความเขาใจอันดี มีมนุษยสัมพนัธและทัศนคติท่ีดี
ท้ังภายในและภายนอกหนวยงาน 

 เพื่อเปนการเผยแพรสินคาและบริการใหเปนท่ีรูจักและไววางใจ 
3. การขายโดยบุคคล (Personal Selling) หมายถึง การนาํสินคาและบริการขาย

ตรงไปยังลูกคาหรือผูท่ีคาดหวังจะเปนลูกคา เพื่อกอใหเกิดการเปล่ียนแปลงในตัวสินคาและบริการ 
โดยอาศัยพนักงานขาย ดังนัน้ขายโดยบุคคลในธุรกิจทองเท่ียวจึงหมายถึง การขายตรงใหแกตัวแทน
จําหนายและลูกคาท่ัวไป กิจกรรมการขายท่ีนิยมกระทํา มีดังนี ้

การไปเยีย่มเยอืนพบปะลูกคา (Sales Call / Sales Program) โดยเฉพาะการไป
พบปะท่ีประกอบธุรกิจการจดันําเท่ียว (Tour Operator) และตัวแทนจําหนายสินคาและบริการ
ทองเท่ียว (Travel Agent) เพื่อนําขาวสารใหม ๆ ไปแจงใหทราบ เปนการรักษาความสัมพันธ
ระหวางธุรกจิการทองเท่ียวและลูกคาอยางสมํ่าเสมอ โดยเฉพาะผูประกอบธุรกิจในตางประเทศเพ่ือ
กระตุนใหมีการจัดการเสนอขายรายการนําเท่ียวในประเทศไวในโปรแกรมการทองเที่ยวของบริษทั 

การเสนอซ้ือขายสินคาและบริการการทองเท่ียว เปนกิจกรรมท่ีจัดใหผูซ้ือและ
ผูขายในธุรกิจไดพบปะ เจรจา ตกลงการซ้ือขายสินคาและบริการในขณะน้ันหรือในโอกาสตอไป 

4. การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนกิจกรรมหรือเคร่ืองมือทาง
การตลาดอยางหนึ่งท่ีกระตุนใหรานคาและผูประกอบการสนใจซ้ือและขายสินคามากข้ึน เปนการ
ผลักดันใหสินคาท่ีขายอยูสามารถทํายอดขายไดสูงกวาคูแขงขันและกระตุนใหผูบริโภคเกิดการซ้ือ
เร็วข้ึน นิยมดําเนินการใน 2 ลักษณะ ดังนี ้

1. การสงเสริมการขายไปยังผูประกอบการ (Trade Sale Promotion) รูปแบบ
ท่ีนิยมคือ 

 การจัดสงเสริมการขายใหแกตัวแทนบริษทันําเท่ียว (Familiarization 
Trip / FAM Trips) โดยผูผลิตสินคาและบริการการทองเท่ียวตาง ๆ ใหความรวมมือใหตัวแทน
เหลานี้เดนิทางมาเท่ียวชมฟรีหรือลดราคาเปนพิเศษเพื่อสรางความประทับใจในการใหบริการส่ิง
อํานวยความสะดวกตาง ๆ ไดรับขอมูลการทองเท่ียวใหม ๆ ไดแลกเปล่ียนความคิดเห็น ไดเจรจา
ติดตอธุรกิจและจัดพานักทองเท่ียวมาในภายหลัง 

 การรวมโฆษณากับผูประกอบธุรกิจนําทองเท่ียว (Local joint 
Advertising) เชน รวมโฆษณากับผูประกอบธุรกิจจัดนําเท่ียวในตางประเทศท่ีจัดรายการนําเท่ียวมา
ประเทศไทยโดยรวมออกคาใชจายในการโฆษณานัน้ ๆ 

 การโฆษณา ณ จดุขาย (Advertising at Purchasing Point) โดยการจัด
นิทรรศการ การจัดเอกสารการโฆษณาเพ่ือตกแตงสํานกังานของบริษทันําเท่ียวตาง ๆ (Window 



 12 

Display) การฉายภาพยนตร สไลด วีดีโอ การสาธิตกิจกรรมตาง ๆ เพื่อเผยแพรสถานท่ีทองเท่ียว
ศิลปวัฒนธรรม ส่ิงอํานวยความสะดวกตาง ๆ ทางการทองเท่ียวของไทย และเพื่อกระตุนใหลูกคา
ตัดสินใจซ้ือ ณ จุดท่ีขาย ซ่ึงบริษัทอาจดําเนินการโดยลําพังหรือรวมมือกับบริษัทเอกชนท้ังในและ
ตางประเทศ 

 การเขารวมงานเสนอซ้ือขายสินคาและบริการการทองเท่ียว ซ่ึงรวม
จัดโดยองคกร สมาคมการทองเท่ียวท้ังของรัฐและเอกชน ท้ังภายในประเทสและตางประเทศ 

2. การสงเสริมการขายไปยังผูบริโภค (Consumer Sale Promotion) รูปแบบ
ท่ีนิยมคือ 

 การเขารวมงานเสนอซ้ือขายสินคาและบริการการทองเท่ียว ซ่ึงเปด
โอกาสใหผูประกอบธุรกิจทองเท่ียวและประชาชนท่ีสนใจการเดินทางทองเท่ียวเขาชมงานได 

 การเขารวมการสงเสริมการขายกับหนวยงานอ่ืน เชน โรงแรม 
ศูนยการคาท่ีจดันิทรรศการ แนะนําสินคาการทองเท่ียวตาง ๆ ใหประชาชนไดชม 

 จัดชิงโชค ชิงรางวัล หรือการแจกรางวัลใหแกผูชนะเลิศในการ
แขงขันตาง ๆ เชน รายการเกมโชว การตอบปญหา การจัดประกวดถายภาพ ไดมีโอกาสเดินทาง
ทองเท่ียวท่ีตาง ๆ โดยความรวมมือกับบริษัทนําเท่ียว สายการบิน และบริษัทท่ีขายสินคาอ่ืน ๆ 
     
ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
  ณฤทัย กุลฑา (2547) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจทองเท่ียว
ภายในประเทศของประชาชนในกรุงเทพมหานคร พบวา สวนใหญเปนผูตัดสินใจเลือกรายการ
ทองเท่ียวดวยตัวเอง ระยะเวลาในการทองเที่ยวแตละคร้ังใชเวลา 2 วัน ชอบไปทองเท่ียวทุกโอกาส
ตามความสะดวก รูปแบบบริการนําเท่ียวสวนใหญไปทองเท่ียวเอง และเดินทางทองเท่ียวกับเพื่อน
หรือครอบครัว ใชรถยนตสวนบุคคลในการเดินทางทองเท่ียว โดยไดรับขอมูลขาวสารแหลง
ทองเท่ียวจากการบอกตอจากบุคคลใกลชิด/คนรูจัก รองลงมาเปนโฆษณาตามส่ือตาง ๆ เม่ือไป
ทองเท่ียวเลือกพักตามโรงแรม สถานท่ีทองเท่ียวท่ีเปนแหลงทองเท่ียวตามธรรมชาติท่ีไปเปนประจํา
คือ ชายทะเล และนํ้าตก ภูมิภาคที่ประชาชนสวนใหญเคยไปทองเท่ียวคือภาคกลางและคิดจะไปคือ
ภาคเหนือ 
  ความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีดังนี้ ดานภาพลักษณของสถานท่ี
ทองเท่ียวใหความสําคัญในเร่ืองมีบรรยากาศและความสวยงามของแหลงทองเท่ียว มีปายและให
ขอมูลทองเท่ียวในพี้นท่ีอยางชัดเจน สถานท่ีมีความแปลกใหม ต่ืนตา ต่ืนใจ และสถานท่ีท่ีไดรับ
ความนิยมและมีช่ือเสียง ดานกระบวนการใหบริการใหความสําคัญในเร่ืองการใหบริการที่รวดเร็ว 
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ใหบริการที่สะดวก ไมยุงยาก ซับซอน และใหบริการตรงตามเวลาและตรงตามโปรแกรม ดาน
พนักงานใหบริการใหความสําคัญในเร่ืองในดานของบุคลิกภาพดี อัธยาศัยดี มีมนุษยสัมพันธ สุภาพ 
มีมารยาท จริงใจ พนักงานมีความรับผิดชอบและเต็มใจใหบริการอยางเสมอภาพ ดานชองทางการจัด
จําหนายใหความสําคัญในเร่ืองความสะดวกรวดเร็วในเร่ืองการเดินทาง มีความสะดวกรวดเร็วใน
การติดตอทางโทรศัพท มีความสะดวกรวดเร็วในการติดตอทางอินเตอรเน็ต ดานผลิตภัณฑให
ความสําคัญในเร่ืองบริการคุมครองรักษาความปลอดภัย บริการยานพาหนะเดินทาง บริการขอมูล
ขาวสาร บริการสถานท่ีพักแรม บริการภัตตาคารรานอาหาร มีโปรแกรมใหเลือก มีบริการครบวงจร 
ดานราคาใหความสําคัญคือคาท่ีพักแรม คาอาหาร คาใชจายรวม คายานพาหนะ คาเขาชมสถานท่ี มี
หลายราคาใหเลือก และดานสงเสริมการตลาดใหความสําคัญในเร่ืองของการโฆษณาทางส่ือ เชน
หนังสือ วิทย ุ โทรทัศน การลดราคาแพ็กเกจทัวร การจัดมหกรรมทองเท่ียวท่ัวไทย จัดทําขอมูล
ทองเท่ียวในอินเตอรเน็ต 
  ศราวุฒิ  สุทธิพิทักษ (2547) ไดศึกษาเร่ือง ความคิดเห็นเกีย่วกับปจจัยท่ีมีผลตอ
พฤติกรรมการทองเท่ียวภายในประเทศของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีอาศัยในเขตกรุงเทพมหานครใน
ป 2546 พบวา พฤติกรรมการทองเท่ียวภายในประเทศของนักทองเท่ียวไทยท่ีอาศัยใน
กรุงเทพมหานคร นิยมไปเที่ยวทางภาคเหนือมากท่ีสุด และยังนิยมไปเท่ียวสถานท่ีทองเท่ียวทาง
ธรรมชาติประเภททะเล โดยมีเหตุผลในการตัดสินใจทองเท่ียวในประเทศ คือ ดานความสวยงาม
ของสถานท่ีทองเท่ียว นกัทองเท่ียวสวนใหญนยิมพักแรมท่ีโรงแรมและรีสอรทมากท่ีสุด สวน      
กิจกรรมท่ีทําในการทองเท่ียวคือกิจกรรมชมทิวทัศนและนั่งเลน ดานการรับรู พบวา นักทองเท่ียว
สวนใหญไดรับขอมูลขาวสารการทองเท่ียวจากแหลงโฆษณารายการโทรทัศนมากท่ีสุด ดานปจจัย
ท่ีมีผลตอการทองเท่ียว พบวา ปจจัยดานความไมปลอดภัยของนักทองเท่ียวท่ีเกิดจากภาวะสงคราม
และโรคระบาด มีผลตอการทองเท่ียวภายในประเทศและเปล่ียนแปลงพฤติกรรมการทองเท่ียว ใน
ภาพรวมอยูท่ีระดับปานกลาง สวนดานนโยบายของการทองเท่ียวแหงประเทศไทย พบวา การทํา
การสงเสริมการตลาดของการทองเท่ียวแหงประเทศไทยมีผลตอการทองเท่ียวภายในประเทศใน
ระดับมาก ทําใหเกิดการกระตุนการเดินทางทองเท่ียวไดมากยิ่งข้ึน นอกจากนี้ยัง พบวา ปจจยัอ่ืน ๆ 
ท่ีสามารถสงผลกระทบตอพฤติกรรมการทองเท่ียวภายในประเทศของนักทองเท่ียวได คือ เร่ือง
เสนทางทองเท่ียว สภาพภูมิประเทศ ภูมิอากาศ ความสวยงามของแหลงทองเท่ียว เปนตน 
  นฤมล  กองเกียรติศักดิ ์ (2549) ไดศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการทองเท่ียว
ภายในประเทศของผูหญิงทํางานในกรุงเทพมหานคร พบวา พฤติกรรมสวนใหญเดนิทางทองเท่ียว
ภายในประเทศ ประมาณ 1- 2 คร้ังตอป โดยมีวัตถุประสงคหลักในการเดินทางเพือ่พักผอน และ
สวนใหญจัดการเดินทางไปเองท้ังหมด ผูรวมเดนิทางสวนใหญ คือ ครอบครัว/ญาติ และผูท่ีมีสวน
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รวมตัดสินใจในการเดินทาง คือ ครอบครัว/ญาติ เชนเดยีวกัน ท้ังนี้สวนใหญเดินทางในชวงวันหยดุ
สุดสัปดาห มักใชเวลา 2-3 วัน พักท่ี โรงแรม/รีสอรท ใชพาหนะสวนตัวเปนพาหนะหลักในการ
เดินทาง และชื่นชอบแหลงทองเท่ียวทางธรรมชาติ ปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือก
แหลงทองเท่ียวดานผลิตภณัฑ พบวาความสวยงามของแหลงทองเท่ียวและความปลอดภัยของแหลง
ทองเท่ียวอยูในระดับความสําคัญมากท่ีสุด ความสะดวกในการเดินทางเขาสูแหลงทองเท่ียว ความ
พรอมของส่ิงอํานวยความสะดวก เปนแหลงทองเท่ียวเดิมท่ีไปแลวประทับใจ เปนแหลงทองเท่ียว
ใหมท่ียังไมเคยไปมากอนอยูในระดบัความสําคัญมาก ดานราคา พบวาคาใชจายมีความเหมาะสม
กับงบประมาณท่ีต้ังไว ราคาของสถานท่ีพักแรมในบริเวณแหลงทองเที่ยว ราคาของพาหนะท่ีใช
เดินทางไปยังแหลงทองเท่ียว เชน ราคาต๋ัวเคร่ืองบิน, คารถโดยสาร, คาเรือโดยสารและราคาของ
สินคาอุปโภคบริโภค เชน ราคาอาหารและเคร่ืองดื่มในบริเวณแหลงทองเท่ียว อยูในระดับ
ความสําคัญมาก ดานการจดัจําหนาย พบวาความสะดวกในการจองหองพักของสถานพักแรมใน
บริเวณแหลงทองเท่ียว อยูในระดบัความสําคัญมาก ความสะดวกในการติดตอกับบริษัทนําเท่ียวใน
บริเวณแหลงทองเท่ียวและศูนยบริการขอมูลสําหรับนักทองเท่ียวในบริเวณแหลงทองเท่ียว อยูใน
ระดับความสําคัญปานกลาง ดานการสงเสริมการตลาด พบวา จากการแนะนํา ชักชวนของเพื่อน/
ญาติ เอกสารแนะนําการทองเท่ียว, นติยสารทองเท่ียวและการสงเสริมการขาย เชน แพ็คเกจทัวร
ราคาพิเศษ, มีสวนลดของราคาหองพัก อยูในระดบัความสําคัญมาก การโฆษณาแหลงทองเท่ียวตาม
ส่ือตาง ๆ เชน โทรทัศน, วิทยุและการประชาสัมพันธแหลงทองเท่ียว เชน การออกบูธแนะนําแหลง
ทองเท่ียวในงานท่ีเกีย่วกับการทองเท่ียวตาง ๆ อยูในระดับความสําคัญปานกลาง ผลการทดสอบ
สมมติฐาน พบวา ปจจัยสวนบุคคล ไดแก อายุ สถานภาพ อาชีพ ระดับการศึกษา และรายไดมี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการทองเท่ียว และปจจยัสวนบุคคลดานอายุ อาชีพ และระดับการศึกษา
ท่ีแตกตางกันนั้นจะมีระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกแหลงทองเท่ียา
ภายในประเทศแตกตางกัน 
  ศักดิ์สกุล  ศุภกฤตอนันต (2549) ไดศึกษาเร่ือง ทัศนคติตอการทองเท่ียวของ
นักทองเท่ียวชาวไทยหลังเกดิสินามิใน 6 จงัหวัดชายฝงทะเลอันดามัน พบวา  

ทัศนคติดานความรูความเขาใจ พบวา สวนใหญ ไมทราบขอมูลเกี่ยวกับสินามิมา
กอน โดยทราบขาวการเกดิสึนามิจากส่ือโทรทัศน และเขาใจวาสึนามิเปนปรากฏการณธรรมชาติท่ี
เกิดจากแผนดนิไหวอยางรุนแรงใตมหาสมุทร 

ทัศนคติดานความรูสึก พบวา สวนใหญมีความรูสึกในระดับเห็นดวยตอ
เหตุการณสึนามิเรียงลําดับคือ รูสึกหดหูและเศราสลดใจ ความสูญเสียนาจะมาจากระบบการเตือน
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ภัยท่ีไมมีประสิทธิภาพ คิดวายังมีความลาชาในการฟนฟูแหลงทองเท่ียว ความสญูเสียมาจากการ
ขาวท่ีลาชา และ ประเทศไทยควรมีระบบเตือนภัยท่ีมีประสิทธิภาพไดแลว  

ดานแนวโนมพฤติกรรม พบวา สวนใหญยังไมเคยไปเท่ียวในจังหวดัท่ีประสบภัย
หลังจากเกิดสึนามิ และไมแนใจวาเม่ือใดจะไปเท่ียวอีก โดยใหเหตุผลวาไมม่ันใจในระบบเตือนภัย
ท่ีมีอยู และสาเหตุท่ีทําใหม่ันใจและกลับไปทองเท่ียวอีกคร้ัง คือ สภาพธรรมชาติท่ีคืนสูสภาพเดมิ 
สําหรับปจจัยดานการสงเสริมการตลาดท่ีผูตอบแบบสอบถามสนใจมากท่ีสุด คือ เห็นวาควรท่ีจะมี
การลดราคาแพ็คเกจทัวรมากท่ีสุด รองลงมาคือ ควรมีการลดราคาท่ีพักใหกับนักทองเท่ียว เพื่อเปน
การกระตุนใหนักทองเท่ียวชาวไทย เดินทางทองเท่ียวในพื้นท่ีประสบภยัสึนามิเพิ่มข้ึน 


