
บทท่ี 2 
แนวคิด  ทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

  การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการทองเท่ียวภายในประเทศของประชาชนในจังหวัด
นนทบุรี ในคร้ังนี้ ผูศึกษาไดรวบรวมแนวคิดทฤษฎี และทบทวนวรรณกรรมท่ีเกีย่วของเพ่ือนํามา
เปนกรอบแนวคิดในการศึกษา 

1. แนวคิดเกีย่วกบัพฤติกรรมการทองเท่ียว 
2. แนวคิดดานการตลาดทองเท่ียว 

1.  แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมการทองเท่ียว 
 1.1  แนวคิดพฤติกรรมการบริโภคของนักทองเท่ียว (ฉลองศรี  พิมลสมพงษ, 2542 : 33)  
การศึกษาพฤตกิรรมผูบริโภค หมายถึง การศึกษาเพื่อทราบถึงความตองการความจําเปนของ
ผูบริโภคท่ีเปนตลาดเปาหมาย เพื่อวางแผนกลยุทธทางการตลาดใหตอบสนองความตองการบริโภค
นั้น ๆ และเพื่อใหผูบริโภคไดรับความพึงพอใจสูงสุด นักทองเท่ียวเปนผูบริโภคท่ีตองการสินคา
และบริการแตกตางจากการบริโภคสินคาจําเปนและสินคาอุตสาหกรรมท่ัวไป ผูประกอบธุรกิจ
จําเปนตองคนหาหรือวจิัยพฤติกรรมการบริโภคของนักทองเท่ียววามีพฤติกรรมการซ้ือกอน และ 
หลังการใชบริการอยางไร เพื่อชวยใหฝายการตลาดสามารถจัดกลยุทธและกิจการรมทางการตลาด
ใหตอบสนองความพึงพอใจ ของนักทองเที่ยวไดอยางเหมาะสม 
 1.2  แนวคิดแรงจูงใจท่ีกอใหเกิดพฤติกรรมการตัดสินใจในการเดินทางของนักทองเที่ยว 
(สุรีรัตน  เตชาทวีวรรณ 2545 : 71)  ประกอบดวยองคประกอบพื้นฐาน 4 ประการ คือ 
         1.  ส่ิงกระตุนความตองการในการทองเท่ียว  หมายถึง  ส่ิงจูงใจตาง ๆ ของสถานท่ี 
ทองเท่ียว หรือชวงเวลาท่ีจูงใจใหนักทองเท่ียวตัดสินใจไปเท่ียวได 
                      2.  ส่ิงท่ีกล่ันกรองความตองการ คือ ส่ิงตาง ๆ ท่ีทําใหความตองการถูกกระตุนไป 
หรือทําใหนกัทองเท่ียวมีความรูสึกตอการเดินทางลดนอยลง  เชน  ปจจัยทางเศรษฐกิจ (รายไดลด
นอยลง  คาเงินท่ีเปล่ียนแปลง)  ปจจยัทางสังคม  กลุมอางอิง  ทัศนคตทิางวัฒนธรรม  ปจจยัทางดาน
จิตวิทยา (ความเส่ียงทางการทองเท่ียว) 
          3.  ส่ิงกระทบ  หมายถึง  ขอมูลขาวสารตาง ๆ ท่ีนักทองเที่ยวไดรับท้ังทางตรงและ
ทางออม จากแหลงขอมูลหรือหนวยงานท่ีทําหนาท่ีในการสงเสริมการขาย ซ่ึงสงผลใหนักทองเท่ียว
เกิดพฤติกรรมทางการเรียนรู  ทัศนคติ  และมอบภาพของแหลงทองเท่ียวนัน้แตกตางกันออกไป 
 
 
 



 
4.  บทบาทของนักทองเท่ียว  หมายถึง  สถานภาพของนักทองเท่ียวท่ีแตกตางกนัในสถานการณ 
หรือชวงเวลาท่ีแตกตางกันและสงผลใหเกิดพฤติกรรมการตัดสินใจ หรือรูปแบบการทองเท่ียวนั้น
แตกตางกันออกไป  เชน  นักทองเท่ียว  นักศึกษา  นกัทองเท่ียวหัวหนาครอบครัว 

2.  แนวคิดดานการตลาดทองเท่ียว 
  แนวคิดเกีย่วกบัการตลาดและการประชาสัมพันธ      สําหรับธุรกิจในอุตสาหกรรม 
การทองเท่ียว (รัชเขต  วีสเพญ็, 2547) ใหแนวความคิดเกีย่วกับการตลาดดวยหลัก 8 P’s คือ 
  1.  องคประกอบของผลติภณัฑ      (Product Elements)     หมายถึง  สินคาและ
บริการทองเท่ียว (Tourism  Product)  ทุกอยางท่ีเสนอขายแกนักทองเที่ยว         ในทางทฤษฎีจะแบง 
ผลิตภัณฑออกเปน  2  อยาง  คือ ผลิตภณัฑหลักกับผลิตภัณฑเสริม ยกตัวอยาง รีสอรท ผลิตภัณฑ
หลัก คือ หองพักท่ีดีสะอาด  ผลิตภัณฑเสริม  คือ การจัดสวน  รานอาหาร  ชายหาดสวยงาม  สปา  
นวดแผนโบราณ  นวดฝาเทา 
  2.  ชองทางจําหนายและการตรงตอเวลา (Place and Time)    ชองทางจําหนาย  
หมายถึง กระบวนการหรือชองทางจําหนายสินคาและบริการทองเท่ียวไปใหนักทองเท่ียว โดย     
รวดเร็วและสะดวกท่ีสุด  สวนการตรงตอเวลา คือ การทาํอะไรใหตรง 
  3.  กระบวนการ (Process)   หมายถึง การศึกษาขอมูลทางการตลาดเพื่อใหทราบ
ถึงกระบวนการซ้ือของนักทองเท่ียว  และการเลือกสรรผลิตภัณฑการทองเท่ียวท่ีเหมาะสมกับกลุม
ตลาดนักทองเที่ยว 
  4.  ผลผลิตและคุณภาพ         (Productivity and Quality)     หมายถึง   การบริการ
นักทองเท่ียวอยางมีมาตรฐาน  การบริการที่ดีและสรางความประทับใจ  บางคนเนนผลผลิต        
อยางเดยีวผลิตออกมาปริมาณมากท่ีสุดแตลืมเร่ืองคุณภาพ การมีพนักงานบริการมาก ๆ บางคร้ังก็ดี 
แตถาอบรมไมดีก็จบ แทนที่จะดใีนเชิงการบริการ กลับทําใหดูแลพนักงานไดไมท่ัวถึง เม่ือมี        
ผลผลิตมากก็ตองควบคูกับคุณภาพตองอบรมคนเร่ืองการบริการเปนหัวใจ 
  5.  คน (People) หมายถึง  การมีบุคลากรทํางานอยางมีประสิทธิภาพ  มีความรู
ความสามารถในการอํานวยความสะดวกไดอยางรวดเร็วไมผิดพลาด 
  6.  การสงเสริมการตลาด  (Promotion and Education Promotion)   หมายถึง    
วิธีการที่จะกระตุนใหนกัทองเท่ียว     ตองการซ้ือสินคาและบริการเร็วข้ึน ซ้ือจํานวนมากข้ึน ในทาง
ทฤษฎีมีอยู 6 วิธี คือ 
  (6.1) การโฆษณา (Advertising) คือ การสรางแรงจูงใจใหคนคลอยตามและเช่ือวา
ผลิตภัณฑของเราดี นาสนใจพอท่ีเขาจะมาใชบริการ 
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  (6.2)  การประชาสัมพันธ  (Information)  คือ การสรางภาพลักษณท่ีดีใหเกิดตอ 
ผลิตภัณฑและองคกร  เชน  แถลงขาวจัดงานการกุศลเพ่ือนําเงินไปชวยเหลือเดก็ 
  (6.3)  การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) หรือ ภาษาชาวบานเรียกวา ลดแลก
แจกแถม 
  (6.4)  การขายโดยพนกังาน (Personal Selling) คือ ลูกคาเขามาแลว เราสามารถปด
การขายไดไหม ยกตัวอยางเวลาคนเขามาที่รีสอรทของเรา แสดงวาโอกาสเปนของเรา 90% อยูแลว 
ถาทําไมไดตองไปหาวิธีท่ีดกีวานี้บางคร้ังลูกคาอาจจะมาสืบราคาก็ได 
  (6.5)  การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการส่ือสารไปยังผูบริโภคโดยตรง 
เชน ส่ือสารทาง Internet , โทรศัพท , Magazine เปนตน 
  (6.6)  การใหศึกษา  (Education)  คือ  ธุรกิจในเชิงการบริการจะสมบูรณท่ีสุดเม่ือ       
ผูใหบริการกับผูรับบริการเขาใจในผลิตภณัฑไปทิศทางเดียวกัน 
  7.  ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence)    หมายถึง บรรยากาศขณะซ้ือขาย
สินคาและบริการ  และขณะท่ีนักทองเที่ยวบริโภคสินคา  ซ่ึงจะสามารถสรางความรูสึกพอใจ
หรือไมพอใจไดในทันที เชน   ลักษณะทางกายภาพท่ีลูกคาสัมผัส รานกาแฟ Starbucks กําเนิดท่ี
อเมริกา ขณะนี้เปนรานอันดับ 1 ของโลกมี Franchise ท่ัวโลกแกวละ 80 – 90 บาท แตคนแหไปดื่ม
กัน     ถามวาทําไม Starbucks จึงขายได ถามวาลูกคากนิอะไรเขาไปกินบรรยากาศ ภาษากลางเขา
เรียกวา Experience Marketing หรือการตลาดเชิงประสบการณ คือการดื่มด่ํากับบรรยากาศ ขณะน้ี 
เวลาขายสินคาเราไมไดขายเฉพาะท่ีพัก ขายทะเล แตเปนการขายใหลูกคาเกิดความรูสึกวาในขณะท่ี
นอนในท่ีพักของเราน้ัน มีอะไรท่ีเขาเสพบรรยากาศแลวตางจากท่ีพกัอ่ืน 
  8.  ราคา (Price and Cost)   หมายถึง  ราคาของสินคาและบริการทองเท่ียวท่ี     
เสนอขายแกนกัทองเท่ียว  มีองคประกอบ 3 ประการ ท่ีตองคํานึงถึงในเร่ืองการตั้งราคา คือ 
        8.1  ตนทุน 
        8.2  คูแขงขัน หากเราต้ังราคาสูงกวาคูแขงขัน เรากเ็หนื่อย ตองคํานึงถึงผลของ
การแขงเร่ืองการต้ังราคา เพราะเสียท้ังคู 
        8.3  คุณคาท่ีใหกับลูกคา ถาเราบอกวาคุณคาของเราดี เราอาจจะบวกราคาท่ีเรา
ใหคุณคาได  
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ทบทวนวรรณกรรม 
  กองวิชาการ การทองเท่ียวแหงประเทศไทย (2548) ไดศึกษาวิจัยพฤติกรรม        
นักทองเท่ียวกลุมผูมีรายไดสูง สําหรับนักทองเท่ียวคนไทย พบวาวัตถุประสงคสวนใหญจะเปนการ
เดินทางเพื่อทองเท่ียว รองลงมาคือเดินทางเพื่อไปเยีย่มญาติ  ครอบครัว  เพื่อน  ประชุมสัมมนา
ธุรกิจ และ ทัศนศึกษา สวนความถ่ีในการเดนิทางทองเท่ียวภายในประเทศสวนใหญ 4 – 5 คร้ังตอป 
และผูท่ีเดินทางทองเท่ียวไปดวยสวนใหญไปกบัครอบครัว รองลงมาคือเพื่อน จํานวนคนท่ีเดินทาง
ไปดวยเปนกลุม 4 – 5 คน วันท่ีเดนิทางทองเท่ียวอยูระหวาง 3 – 4 วัน คาใชจายเฉล่ีย/คน/วนั        
(ไมรวมคาเดินทางและท่ีพัก) เปนเงิน 1,978 บาท พาหนะท่ีใชในการเดินทางทองเท่ียวสวนใหญ
เดินทางโดยรถยนต รองลงมาคือ เคร่ืองบิน  รถทัวร  และรถไฟตามลําดับ  เดือนท่ีนิยมเดนิทางคือ
เมษายน รองลงมาคือเดือนมกราคม และธันวาคม ตามลําดับ ประสบการณการเดนิทางทองเท่ียวไป
กับทัวรมีเพยีง 19% ท่ีเดินทางไปกับทัวร เนื่องจากตองการความสะดวกสบายเร่ืองท่ีพัก  อาหาร  
และการเดินทาง  นอกจากนั้นยังมีไกดนําเท่ียวอีกดวย แหลงขอมูลท่ีใชคนหากอนออกเดินทาง   
ทองเท่ียวคนหาจากหนังสือและนิตยสารแนะนําการทองเท่ียว รองลงมาคืออินเตอรเน็ท โทรทัศน 
วิทย ุ เอกสาร ททท. งานนทิรรศการทองเท่ียว และเอกสารหรือใบปลิวบริษัททัวร จังหวัดท่ีอยาก
เดินทางไปทองเท่ียวคือจังหวัดท่ีอยูในภาคใตและภาคเหนือ ไดแก ภูเก็ต กระบ่ี เชียงใหม  
แมฮองสอน  เชียงราย  และพังงา  ประเภทหรือสถานท่ีทองเท่ียวท่ีนิยมสวนใหญนิยมไปทะเล     
รองลงมาคือ      สุขภาพผอนคลาย    น้ําตก   ภูเขา   ปา   อนุรักษส่ิงแวดลอม  ศิลปวัฒนธรรม      
ประวัติศาสตร  ศึกษาธรรมชาติ  ชีวิตสัตว  เขาถึงวิถีชีวิตชุมชน เนนชอปปง และเชิงเกษตร          
ตามลําดับ  อุปสรรคสําคัญตอการเดนิทางทองเท่ียวภายในประเทศ คือ เร่ืองความปลอดภัย          
รองลงมาคือ ความสะดวกของแหลงทองเท่ียว และความยากงายในการเดนิทางเขาถึงสถานท่ี
ทองเท่ียว ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเดินทางทองเท่ียว คือ ทิวทัศนท่ีสวยงามโดดเดน  ความ
ปลอดภัย  การเดินทางเขาถึงไดสะดวกสบาย มีรานอาหารอรอย และมีกิจกรรมสําหรับทุกคนใน
ครอบครัว 
  สถาบันภาภัทร มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย (2549) ไดศึกษาเร่ือง โครงการวิจยัเพื่อ
พัฒนาฐานขอมูลมูลธุรกิจและการพัฒนาธุรกิจบริการของจังหวดันนทบุรี สูความเปนเลิศ พบวาใน
ปจจุบันอุตสาหกรรมการทองเท่ียวภายในประเทศเจริญเติบโตอยางรวดเร็ว จะเหน็ไดจากจํานวน
นักทองเท่ียวตางชาติท่ีเดินทางเขามายังประเทศไทยในแตละป มีไมตํ่ากวา 7 ลานคน อุตสาหกรรม
นี้ทํารายไดใหกับประเทศถึง 2 แสนลานบาทตอป ธุรกิจนาํเท่ียวจึงเปนธุรกิจหนึ่งท่ีมีการเติบโตและ 
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สําหรับผูท่ีสนใจจะทําธุรกิจนําเท่ียว ควรศึกษาขอมูลดังตอไปนี้ไวประกอบการตดัสินใจ         
สถานการณตาง ๆ เร่ิมคล่ีคลายในทิศทางดีข้ึน สวนหน่ึงเปนเพราะประเทศไทยไดจัดโครงการ     
สงเสริมการทองเท่ียว ทําใหนกัทองเท่ียวม่ันใจตอความปลอดภัยในประเทศไทย รวมถึงการจัด    
กิจกรรมในชวงเทศกาลตาง ๆ เหลานี้ลวนสงเสริมบรรยากาศการทองเที่ยวของไทยใหคึกคัก และ
ดึงดูดนกัทองเที่ยวไดเปนอยางดี  การทองเท่ียวแหงประเทศไทยคาดการณวา  สถานการณการ
ทองเท่ียวของไทยในป 2545 – 2547  จะกลับมาฟนตัวดีข้ึนกวาเดิม คือมีอัตราการเติบโตเฉล่ียตอป
ประมาณรอยละ 6 ดังนั้น ในป 2545 ประเทศไทยจะไดรับนักทองเท่ียวชาวตางประเทศท้ังส้ิน 10.50 
ลานคน และในป 2547 สูงถึง 11.80 ลานคน สําหรับดานรายได การทองเท่ียวแหงประเทศไทย  คาด
วาในป 2545 – 2546 ประเทศไทยจะไดรับรายไดจากการทองเท่ียวจาํนวน  323,400 ลานบาท และ
ในป 2547 จะไดรับรายไดถึง 402,000 ลานบาท  ในขณะเดียวกนัการทองเท่ียวแหงประเทศไทยยัง
สงเสริมใหนักทองเท่ียวเดินทางทองเท่ียวภายในประเทศอีกดวย จากภาพรวมเหลานี้ สะทอน    ให
เห็นวาตลาดธุรกิจนําเท่ียวในประเทศไทยยังมีชองทางโอกาสอยูไมนอย 3 กลุม ลูกคาและ     
พฤติกรรมของลูกคากลุมลูกคาเปาหมายของธุรกิจนําเท่ียว แบงออกเปน 3 กลุม ดังนี้  
  ก.  กลุมลูกคาระดับ  A  คือ  กลุมลูกคาท่ีมีระดับรายไดสูง มีฐานะทางการเงินดีมี
อํานาจการซ้ือสูงชอบการบริการที่ดี มีระดับ ราคาไมใชปจจยัสําคัญในการพิจารณา กลุมลูกคา
ระดับ A ไดแก ผูบริหาร  นักการเมือง  เจาของกจิการ  เปนตน  กลุมลูกคาระดับนี้จะเปนกลุม      
เปาหมายของบริษัทนําเท่ียวขนาดใหญ ท่ีมีช่ือเสียงดานการบริการที่ด ี
  ข.  กลุมลูกคาระดับ B  คือ  กลุมลูกคาท่ีมีระดับรายไดปานกลาง ฐานะทางการเงิน
อยูในเกณฑท่ีดี แตราคาก็เปนปจจัยสําคัญในการพิจารณาเชนกนั กลุมลูกคาระดับนี้มักจะ       
เปรียบเทียบระหวางราคากบัการบริการ กลุมลูกคาระดับ B ไดแก พนักงานบริษทั  ขาราชการ      
นักวิชาการ  เปนตน  กลุมลูกคาระดับนี้มักใชบริการของบริษัทนําเท่ียวขนาดกลางไปจนถึง     
ขนาดใหญ 
  ค.  กลุมลูกคาระดับ C   คือ   กลุมลูกคาท่ีมีระดับรายไดนอย   ฐานะทางการเงิน  
ไมคอยดีนกั และจะใชราคาในการตัดสินใจโดยไมคอยคํานึงถึงเร่ืองการบริการ กลุมลูกคาระดับ C 
ไดแก นกัเรียน/นักศึกษา  แมบาน  พนักงานโรงงาน  เปนตน  ดังนัน้  การจดัสงเสริมการขายไมวา
จะเปนการลดราคาหรือการจัดโปรโมช่ันพิเศษ จึงดึงดดูคนกลุมนี้ไดไมนอย กลุมลูกคาระดับ C    
มักใชบริการของบริษัทนําเท่ียวขนาดเล็ก 
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