
บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

 
การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีมีตอการทองเท่ียวในภาคเหนือ ในคร้ัง

นี้ ผูศึกษาไดรวบรวมแนวคิด ทฤษฎี เอกสารและวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ เพื่อนํามาเปนกรอบแนวคิด
ในการศึกษา โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้  
 
แนวคิดและทฤษฎ ี
 
  1.  แนวคิดเก่ียวกับทฤษฎีพฤติกรรมของผูบริโภค 

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2538) ไดกลาวไววา การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคเปนการคนหา
เกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือหรือการใชของผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและ
พฤติกรรมของเขา คําตอบท่ีไดจะชวยใหนกัการตลาดจัดกลยุทธทางการตลาดท่ีสามารถสนองความ
พึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม ซ่ึงคําถามท่ีชวยในการวิเคราะหพฤตกิรรมผูบริโภคคือ 
6Ws และ 1H ไดแก 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึง
ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) 

2. ผูบริโภคซ้ือหรือใชบริการอะไร (What does the consumer buy?) เปนคําถามท่ีทําให
ทราบถึงส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ (Object) หรือคุณสมบัติของผลิตภัณฑหรือบริการที่ตองการ 
(Product or Service) 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือหรือใชบริการ (Why does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือ
ทราบถึงวัตถุประสงคในการซ้ือ (Objectives) ท่ีผูบริโภคซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการเพื่อสนองความ
ตองการทางดานรางกายและดานจิตใจซ่ึงไดรับอิทธิพลจากปจจยัภายใน ปจจัยภายนอก และปจจัย
เฉพาะบุคคล 

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือหรือใชบริการ (Who participates in buying?) เปน
คําถามท่ีทราบถึงบทบาทขององคการ (Organizations) บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
ประกอบดวย ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซ้ือ ผูซ้ือ และผูใช 

5. ผูบริโภคซ้ือหรือใชบริการเม่ือใด (When dose the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือ
ทราบถึงโอกาสในการซ้ือ (Occasions) ชวงเดือนใดของป เทศกาล โอกาสพิเศษ วนัหยดุ เวลาวาง 
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6. ผูบริโภคซ้ือหรือใชบริการท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อ
ทราบถึงแหลงหรือชองทางท่ีผูบริโภคไปซ้ือหรือเลือกใชบริการ 

7. ผูบริโภคซ้ือหรือใชบริการอยางไร (How does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือ
ทราบถึงข้ันตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Operations or buying process) ซ่ึงประกอบดวยการรับรู
ปญหาหรือความตองการ การคนหาหรือความตองการ การประเมินผลพฤติกรรม การตัดสินใจซ้ือ 
และความรูสึกภายหลังการซ้ือ 

 
  2.  แนวคิดเก่ียวกับคุณภาพการใหบริการ (Service Quality Concept) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541) ไดใหความหมายของคําวาคุณภาพ (Quality) ไววา
คุณภาพเปนรูปรางและลักษณะของผลิตภณัฑหรือบริการท่ีสามารถสนองความจําเปนตามท่ีกําหนดไว 
จากความหมายน้ีเปนความหมายของคุณภาพท่ีมุงเนนความสําคัญท่ีลูกคาผูใชบริการลูกคาเองมีความ
จําเปน ความตองการ และความคาดหวังวา ผูขายหรือผูใหบริการจะสงมอบผลิตภณัฑหรือบริการที่มี
คุณภาพ ตอบสนองความตองการดังท่ีไดคาดหวังไว รานท่ีสามารถตอบสนองความตองการของลูกคา
ไดถือวาเปนรานท่ีมีคุณภาพ นอกจากน้ันไดกลาวถึงคุณภาพการใหบริการ (Service Quality)ไววา ส่ิง
สําคัญประการหนึ่งในการสรางความแตกตางของธุรกจิการใหบริการ คือ การรักษาระดับการ
ใหบริการใหเหนือคูแขง โดยเสนอคุณภาพบริการตามท่ีลูกคาคาดหวังไว จากรูปแบบการดําเนนิการ
ดานธุรกิจดานบริการในอดตีถึงปจจุบัน ลูกคาจะพอใจเปนอยางยิ่ง ถาไดรับในส่ิงท่ีเขาตองการ 
 
  3.  แนวคิดเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดบริการ 

อดุลย จาตุรงคกุล (2543) กลาวถึงแนวคิดของ Phillip Kotler ท่ีกลาวถึงสวนประสมทาง
การตลาดบริการท่ีสําคัญมีอยู 7 P’s นอกจากน้ี อุตสาหกรรมการทองเท่ียวซ่ึงเปนธุรกิจบริการ
เฉพาะดานไดเพิ่มปจจยัสวนประสมการตลาดอีก 2 P’s ดังนั้นงานวจิยัคร้ังนี้กําหนดใหปจจัยสวน
ประสมการตลาดบริการประกอบดวย 9 P’s ดังตอไปนี ้

1. ผลิตภัณฑหรือบริการ (Product) หมายถึง ส่ิงใดส่ิงหนึ่งท่ีนําเสนอแกตลาดเพ่ือ
ตอบสนองความตองการของลูกคาและตองสรางคุณคาใหเกิดข้ึน ผลิตภัณฑหรือบริการจะใชกบั
ธุรกิจประเภทท่ีมีการใหบริการ เชน ธุรกจิทองเท่ียว ธุรกิจรานอาหาร ธุรกิจโรงแรม เปนตน ธุรกิจ
เหลานี้จะใหบริการตามความตองการของลูกคาท่ีมาขอรับบริการ ซ่ึงแตกตางกันไปข้ึนอยูกับ
ประเภทของธุรกิจ เชน ธุรกจิรานอาหาร ผลิตภัณฑบริการคือ การใหบริการอาหารท่ีใชวัสดุในการ
ปรุงท่ีมีคุณภาพ รสชาติดีและจัดแตงภาชนะท่ีใสอาหารใหมีสีสัน ส่ิงเหลานี้จะชวยใหการบริการมี
คุณคามากข้ึน  
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2. ราคา (Price) หมายถึง ตนทุนท้ังหมดท่ีลูกคาตองจายในการแลกเปล่ียนกับผลิตภัณฑ
หรือบริการ ซ่ึงรวมถึงระยะเวลาท่ีใชในการผลิตหรือการใหบริการ คาจางแรงงาน การใชความคิด 
การสรางสรรคนวัตกรรม จํานวนการผลิต ความยากงายในการจัดหาวัตถุดิบ และผลตอบแทนที่
ตองการดวย ส่ิงตางๆเหลานี้จะนํามาคํานวณตนทุน แลวกําหนดราคาท่ีเปนตัวเงินซ่ึงลูกคาจะตอง
จายเพื่อแลกกบัผลิตภัณฑท่ีตองการ  

3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) เปนกระบวนการทํางานท่ีจะทําใหสินคาและบริการ
ไปสูผูบริโภค เพื่อใหผูบริโภคสินคาหรือบริการตามตองการไดอยางสะดวก รวดเร็วและมีคาใชจาย
ในการดําเนินงานท่ีตํ่า ชองทางการจัดจําหนายมีหลายรูปแบบเชน การติดตอทางโทรศัพท การ
ติดตอ ณ สถานท่ีท่ีผูคนนิยม การติดตอโดยไมจํากัดเวลา 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การดําเนนิกิจกรรมตางๆ ท่ีจูงใจใหลูกคา
เขามาใชบริการเพื่อใหแนใจวาผูบริโภคท่ีเปนกลุมเปาหมายเขาใจและทราบถึงคุณคาของสินคาท่ี
เสนอขายเปนความพยายามจูงใจใหเกิดความชอบในสินคาและเกดิพฤติกรรมอยางถูกตอง การ
สงเสริมการตลาดควรประกอบไปดวย การโฆษณา การประชาสัมพันธ และการลด แลก แจก แถม  

5. บุคลากร (People) หมายถึง บุคคลท่ีเกี่ยวของกับกิจกรรมการใหบริการในแตละธุรกิจ
ต้ังแตเร่ิมตนจนการใหบริการส้ินสุด เปนการเลือกสรรบุคคลท่ีใหบริการแกลูกคาตามวัฒนธรรม
และนโยบายขององคกร เพื่อทําใหเกิดความแตกตางในการบริการทีก่อใหเกิดความพึงพอใจของ
ลูกคา 

6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) เปนการแสดงใหเห็นคุณคาของบริการโดย
ผานการใชหลักฐานท่ีมองเหน็ได เพื่อใหลูกคาเห็นคุณคาของการบริการ เชน การมีสถานท่ีใหญโต 
สะอาด รมร่ืน มีการจัดสถานที่ใหมีบรรยากาศท่ีเหมาะสม เปนตน  

7. กระบวนการใหบริการ (Process) เปนวิธีการดําเนนิงานขององคกรเพ่ือสนองตอบ
ความตองการและความคาดหวังของลูกคาตามกลยุทธท่ีไดกําหนดไวเปนวิธีการจดัการของแตละ
องคกรเพ่ือใหเกิดการบริการตอบสนองความคาดหวังของลูกคา และทําใหลูกคาเกดิความพึงพอใจ 

8. การจัดองคประกอบผลิตภัณฑ (Packaging) การนําองคประกอบยอยตางๆของ
ผลิตภัณฑทางการทองเท่ียวมารวมกันอยางเหมาะสมกับกลุมลูกคาเปาหมาย เชน การจัดรายการ
ทองเท่ียวแบบเหมาจายนักทองเท่ียวสามารถวางแผน และควบคุมคาใชจายในการเดนิทางทองเท่ียว
แบบแพคเกจทัวรไดเปนอยางดี 

9. ความรวมมือทางธุรกิจ (Partnership) การทํางานรวมกันของธุรกิจท่ีเกีย่วของ เชน 
ตัวแทนบริษัททองเท่ียว ธุรกจิรถเชา ผูประกอบการโรงแรมหรือท่ีพัก เปนตน เพื่อตอบสนองความ
ตองการของนักทองเท่ียวไดอยางมีประสิทธิภาพ 
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เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
จากการทบทวนงานวจิัยตางๆ ท่ีเกี่ยวของ ทําใหสรุปไดวาปจจัยสําคัญ ๆ ท่ีมีอิทธิพลตอ

การทองเท่ียวประกอบดวย ปจจัยดานประชากรศาสตร ปจจัยดานคุณภาพการบริการ และปจจยั
สวนผสมการตลาดของธุรกิจบริการ 

 
ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการทองเท่ียว 

1) ปจจัยดานประชากรศาสตร 
กลาวโดยสรุปตัวแปรดานเพศ อายุ สถานภาพ ระดับรายได และอาชีพ มีสวนสําคัญตอ

การตัดสินใจเดินทางทองเท่ียว อาทิ ผูท่ีมีแนวโนมท่ีจะเดินทางไดบอยคือ ผูมีรายไดสูง ครอบครัวมี
ขนาดเล็ก มีงานทํา และมีอายุนอยกวา 45 ป (Nicolau and Mass, 2005) เพศหญิงจะใหความสําคัญ
ในทางเลือกแหลงทองเท่ียวประเภทธรรมชาติมากกวาเพศชายถึงสองเทา สําหรับท่ีพักท่ีชอบท่ีพัก
ประเภทรีสอรทมากกวาโรงแรม (ทักษิณา, 2544) เพศหญิงอายุระหวาง 20-40 ป สถานภาพโสด จบ
การศึกษาระดบัปริญญาตรี มีรายไดเฉล่ียระหวาง 5,000-10,000 บาทตอเดือน มักจะจัดการทองเท่ียว
ดวยตนเอง โดยไปกับครอบครัวและเพื่อน ใชรถยนตสวนบุคคลเปนพาหนะในการทองเท่ียว (ณฤ
หทัย, 2547) นักทองเท่ียวท่ีมีอายุนอยใหความสําคัญกับความมีประสิทธิภาพของธุรกิจการจัดนํา
เท่ียวมาก โดยพยายามซ้ือบริการจัดนําเท่ียวท่ีสอดคลองกับความตองการของตนเอง (Ryan and 
Cliff, 1997)  นอกจากนี้การตัดสินใจทองเท่ียวยังข้ึนอยูกับลักษณะของนกัทองเท่ียวเองอีกดวย 
(Weiermair and Maser, 1998) 

 
2) ปจจัยดานคุณภาพการบริการ 
กลาวโดยสรุปตัวแปรคุณภาพของการบริการดานความนาเช่ือถือ ความถูกตองรวดเร็ว 

ความเหมาะสมของราคา ความปลอดภยั เปนตน มีสวนสําคัญตอการตัดสินใจเลือกเดินทาง
ทองเท่ียวนักทองเท่ียวมีโอกาสเลือกซ้ือบริการการทองเท่ียวมากข้ึน ถานักทองเท่ียวสามารถสืบคน
ขอมูลไดงายข้ึนในเวลาอันรวดเร็ว (Dean, Morgan and Tan, 2002) นักทองเท่ียวท่ีซ้ือบริการนํา
เท่ียวแบบเหมาจายภายในประเทศใหความสําคัญกบับุคลากรของบริษัท  คุณภาพของมัคคุเทศก 
ราคาแพ็คเกจทัวร ความสะดวกในการชําระเงิน (บุษราภรณ, 2548) ในสวนของบริษัทท่ีดําเนิน
ธุรกิจทองเท่ียวตองใหความสําคัญกับบุคลากรของบริษัท การตกแตงบริษัทใหมีความนาเช่ือถือ 
และสะดวกในการติดตอ รวมถึงกระบวนการใหบริการแกผูท่ีมาใชบริการ เชน การตอนรับลูกคา 
อุปกรณในสํานักงานทันสมัย มีการติดตามงาน เปนตน (อัญรินทร, 2548) บริษทันําเท่ียวตองมี
ความยืดหยุนในการจัดโปรแกรมนําเท่ียวใหสอดคลองกับความตองการใหมากท่ีสุด (ทักษณิา, 
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2544) ปญหาที่พบมากและสรางความไมพอใจมากท่ีสุด คือ ความไมปลอดภัย และไมเปนไปตาม
การโฆษณา (ณฤหทัย, 2547) 

 
3) ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ 
 การวิจยัคร้ังนีน้ําสวนประสมการตลาดบริการของธุรกิจทองเท่ียว ซ่ึงประกอบดวยปจจัย

ตางๆ ไดแก  
3.1 ปจจัยดานผลิตภณัฑ (Product) คือ แหลงทองเท่ียวเองมีความนาสนใจ และดึงดูดใจ

นักทองเท่ียวไดมากนอยเพยีงใด นักทองเท่ียวจะใหความสําคัญกับภาพลักษณของแหลงทองเท่ียว
มากท่ีสุด (ณฤหทัย, 2547) 

3.2 ปจจัยดานราคา (Price) คือ จํานวนเงินท่ีนักทองเท่ียวจะตองจายเพื่อใหไดรับบริการ
หรือไปยังแหลงทองเท่ียว รวมถึง คาใชจายอ่ืนๆ เชน การซ้ือสินคาท่ีระลึก เปนตน ผูใชบริการของ
บริษัทนําเท่ียว ถาตองการกลับมาทองเท่ียวสถานท่ีทองเท่ียวแหงเดิมอีก อาจไมใชบริการของบริษัท
นําเท่ียวเดิม เพราะมีคาใชจายสูง (บุญทวี, 2547)  นักทองเท่ียวจะเลือกใชบริการจากบริษัททองเท่ียว
ท่ีเสนอราคาต๋ัวพาหนะเดินทางราคาถูก หรือราคาท่ีไมสูงมากนัก (Wolfe, Hsu, and kang, 2004) ถา
คาใชจายในการเดินทางทองเที่ยวเพิ่มมากข้ึนลูกคาอยากจายเงินนอยลง แตลูกคายินดีจะจายเงินเพิม่
หากบริการที่ไดรับสามารถจัดใหตรงกับความตองการของลูกคาจากบริการตางๆ ท่ีเพิ่มข้ึน เชน มี
ผูใหคําปรึกษาการเดินทาง (Travel Counseling)  และการวางแผนการเดินทาง (Itinerary Planning)  

3.3 ปจจัยดานสถานท่ี (Place) หมายถึง กระบวนการและวิธีการจําหนายผลิตภณัฑ
ทางการทองเท่ียวไปถึงนกัทองเท่ียว โดยธุรกิจอาจเลือกจําหนายเอง หรือผานตัวแทนจําหนาย 
(Agent) หรือจําหนายผานส่ืออิเลกทรอนิกส Wolfe et al (2004)  พบวากลุมลูกคาท่ีนิยมใช
อินเตอรเน็ตเพือ่ซ้ือบริการทองเท่ียว มักจะมีอายุประมาณ 45 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือสูง
กวา และมีรายไดประมาณ 50,000 เหรียญดอลลารตอป นอกจากนี้ยังพบวานกัทองเท่ียวท่ีนิยมใช
บริการผานอินเตอรเน็ต เพราะตองการที่จะหลีกเล่ียงคาธรรมเนียมท่ีตองจายใหกับตัวแทนจําหนาย 
ผูใชบริการที่ใชบริการผานตัวแทนจําหนาย (Travel Agent) เพราะมีความไววางใจ  และความพึง
พอใจกับผูใหคําปรึกษาการเดินทาง (Travel Counselor) (Macintosh, 2002) ตัวแทนจําหนายบริการ
ทองเท่ียวผานอินเตอรเนต็ จงึดึงดูดใหผูเขามาใชบริการบนเว็บไซดไดตองมีขอมูลท่ีถูกตอง แมนยาํ 
และทันสมัย นอกจากนีย้ังตองใหความรูสึกปลอดภัยกับลูกคาในการชําระเงินผานระบบออนไลน
ดวย 
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3.4 ปจจัยดานการสงเสริมการขาย (Promotion) หมายถึง วิธีการกระตุนใหลูกคาซ้ือ
ผลิตภัณฑ โดยผานส่ือแบบตางๆ เชน การโฆษณา แผนพับ ประชาสัมพันธ คูมือการทองเท่ียว เปน
ตน ทักษณิา(2544) พบวานักทองเท่ียวท่ีเปนเยาวชน ไมใหความสําคัญกับขอมูลจากแผนพับ  
โทรทัศน บทความในนิตยสาร หรือหนังสือนําเท่ียวตอการตัดสินใจเลือกแหลงทองเท่ียวและท่ีพกั 
บุญทวี(2547) พบวานกัทองเที่ยวเพศชายอายุระหวาง 41-50 ป เลือกใชบริการบริษัทนําเท่ียวจากการ
โฆษณาในนิตยสารการทองเท่ียว 

3.5 ปจจัยดานบุคลากร (People) หมายถึง พนักงานหรือเจาหนาท่ีของธุรกิจทองเท่ียวท่ีมี
ความรู ทักษะ และทัศนคติท่ีดีในการใหบริการแกนกัทองเท่ียว Macintosh (2002) พบวาผูให
คําปรึกษาการเดินทาง (Travel Counselor) ตองมีคุณสมบัติดังนี้ คือ ตองเปนท่ีพึ่งได มีความ
เช่ียวชาญ  มีความคุนเคยกบัลูกคา และมีมนุษยสัมพนัธ  และนักทองเท่ียวใหความสําคัญมากกับ
คุณภาพของมคัคุเทศก (บุษราภรณ, 2548) 

3.6 ปจจัยดานกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง ลักษณะทางสถาปตยกรรมของ
อาคาร สถานท่ี รวมถึงการตกแตงภายใน และบรรยากาศของสถานท่ีเหลานั้นดวย นกัทองเท่ียวมักมี
ความเช่ือถือในบริษัททองเที่ยวท่ีมีภาพพจนดี โดยปจจยัสําคัญประการหนึ่งท่ีสงเสริมภาพพจนของ
บริษัทนําเท่ียว ไดแก  การตกแตงบริษัทใหมีความเช่ือถือ และสะดวกในการเขามาติดตอ อุปกรณ
ในสํานักงานทันสมัย (อัญรินทร, 2548; Macintosh, 2002) 

3.7 ปจจัยดานกระบวนการซ้ือ (Purchasing Process) หมายถึง กระบวนการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑการทองเท่ียว และการตัดสินใจซ้ือของนักทองเท่ียวกลุมเปาหมายดังกลาวแลว (Hallway, 
2004 อางถึงในทักษิณา, 2549) นักทองเท่ียวท่ีมีลักษณะแตกตางกนั เชน กลุมนักทองเท่ียวท่ี
แสวงหาราคาถูก กลุมนักทองเท่ียวตลาดบน กลุมนักทองเท่ียวท่ีมีความมั่นใจสูง เปนตน มีความ
ตองการแตกตางกันไป ดังนั้นบริษัทนําเท่ียวตองมีความเขาใจ และเสนอทางเลือกท่ีเหมาะสมกบั
กลุมนักทองเที่ยวประเภทตางๆ เพื่อใหเกดิการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑทางการทองเท่ียว 

3.8 ปจจัยดานการจัดองคประกอบผลิตภัณฑ (Packaging) หมายถึง การนาํองคประกอบ
ยอยตางๆ ของผลิตภัณฑทางการทองเท่ียวมารวมกนัอยางเหมาะสมกบักลุมเปาหมาย อาทิ กลุม
นักทองเท่ียวท่ีมีสถานภาพโสด อายุยังไมมากนัก มีความตองการทองเท่ียวในแหลงทองเท่ียวท่ี
แปลกใหม ทาทาย แตมีความปลอดภยั สามารถจัดโปรแกรมการทองเท่ียวท่ีสอดคลองกับความ
ตองการของตนเอง บริษทันําเท่ียวเปนเพียงผูใหการชวยเหลือและใหคําแนะนําตามความตองการ 
สามารถคนหาขอมูลการทองเท่ียวดวยตนเองผานระบบอินเตอรเน็ต และมีการชําระเงินคาบริการ
ผานระบบออนไลน เพื่อลดคาใชจายในดานคาธรรมเนียมท่ีตองชําระใหกับตัวแทนจาํหนาย (Travel 
Agent)  
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3.9 ปจจัยดานความรวมมือทางธุรกิจ (Partnership) หมายถึง การทํางานรวมกนัเพื่อ
ประโยชนทางธุรกิจระหวางผูท่ีเกี่ยวของ เชน บริษัทนําเท่ียว  โรงแรม สายการบิน ธุรกิจรถเชา เปน
ตน เพื่อตอบสนองความตองการของนักทองเท่ียวไดอยางมีประสิทธิภาพมากข้ึน Kim and Lee 
(2004) พบวาการสรางมูลคาเพิ่มในการบริหารทางการทองเท่ียวแกนักทองเท่ียว โดยผานระบบ
ออนไลนตองมีการเช่ือมโยงระหวางตัวแทนจําหนาย (Travel Agency) กับผูผลิตสินคาและบริการ
ทางการทองเท่ียว (Supplier) ไดแก สายการบินและโรงแรม เปนตน ธุรกิจทองเท่ียวตางๆ พยายาม
แขงขันกันสรางมูลคาเพิ่มในการใชบริการแกลูกคาในรูปแบบตางๆ เชน One stop Shopping โดย
ผานระบบบริการออนไลนท่ีลูกคาคลิกเพียงคร้ังเดียวกไ็ดรับบริการทุกอยาง ไมวาจะเปนการจอง
หองพัก เชารถ ศุลกากร หรือ แมกระท่ังการพยากรณอากาศ (Wolfe et al, 2004) 

 
ภาวะการทองเท่ียวของประเทศไทย 

หนวยงานหลักท่ีรับผิดชอบดานการตลาดทองเท่ียวของประเทศไทย ไดแก การทองเที่ยว
แหงประเทศไทย (ททท.) สังกัดกระทรวงการทองเท่ียวและกีฬา  ภารกิจหลักของ ททท. คือ การ
สงเสริมการทองเท่ียวของประเทศไทยใหเปนแหลงทองเท่ียวท่ีนาสนใจของชาวตางประเทศ
และชาวไทย โดยการพัฒนาและสงเสริมกจิกรรมการทองเท่ียวในดานตาง ๆ โดยเฉพาะอยางยิ่งการ
อนุรักษขนบธรรมเนียมประเพณีไทยอันดีงาม และโบราณสถานรวมถึงสถานท่ีทองเท่ียวทาง
ธรรมชาติท่ีสวยงามของไทยใหคงอยูตลอดไป ถึงแมวา ททท. ไดเนนการดึงนักทองเท่ียว
ชาวตางชาติเขาประเทศ โดยมุงหวังเงินตราตางประเทศเขาสูประเทศ เพื่อใชเปนปจจยักระตุน
เศรษฐกิจโดยรวมใหเติบโตตามเปาหมายของรัฐบาล แตอยางไรก็ตาม ททท. ยังคงตระหนักถึงการ
เดินทางทองเที่ยวของนกัทองเท่ียวชาวไทย จึงไดสงเสริมการทองเท่ียวภายในประเทศเพ่ือคนไทย
โดยเฉพาะ โดยมีวัตถุประสงค ท่ีจะใหคนไทยไดรู ไดเหน็ ไดสัมผัสและเกิดความภมิูใจกับประเทศ
ไทยมากข้ึน โดยไดจัดโครงการ Unseen Thailand หรือ สัมผัสจริงเมืองไทยข้ึน ซ่ึงจะนําเสนอแหลง
ทองเท่ียว ในมุมมองท่ีคนไทยอาจจะไมเคยเห็น ท้ังนี้ โดยมีกลยุทธการดาํเนินงานเพ่ือสงเสริมแหลง
ทองเท่ียวดังกลาว ในรูปแบบตาง ๆ เชน การจัดทําโครงการวันธรรมดา ท่ีไมธรรมดา เจาะแตละ
กลุมเปาหมายอยางชัดเจน เชน โครงการวันธรรมดา ท่ีไมธรรมดา สําหรับกลุม ขาราชการ/ 
รัฐวิสาหกิจ / อบต./ บริษัทเอกชน เปนตน รวมไปถึงการสงเสริมการเดินทางทองเท่ียวสําหรับกลุม
ความสนใจพิเศษ เชน การทองเท่ียวเชิงเกษตร   Home stay  แหลงทองเท่ียวตามโครงการ
พระราชดําริ เปนตน โดยการนําเสนอสินคาทางการทองเท่ียวท่ีดึงดดูใหพกัคางคืนมากข้ึน และ
สงเสริมกิจกรรมและการบริการที่มีมูลคาเพิ่มสูง เชน Wellness & Spa, Golf, Shopping รวมถึงการ
เช่ือมโยงเสนทางการทองเท่ียวไปยังหมูบาน OTOP  
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ททท. มุงเนนใหแหลงทองเท่ียวของไทยสามารถแขงขันไดในตลาดโลก โดยเนน
มาตรฐานการบริการ (Quality of Service) และการเปนแหลงทองเท่ียวท่ียั่งยืน (Tourism 
Sustainability) ท้ังนี้วตัถุประสงคหลักก็เพือ่ใหประเทศไทยกาวสูการเปนศูนยกลางการทองเท่ียวใน
ภูมิภาคเอเชีย(Tourism Capital of Asia) โดยในแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติฉบับท่ี 9 
(พ.ศ. 2545-2549) ระบุไวอยางชัดเจนใหมีการสงเสริมการตลาดทองเที่ยวเชิงรุก มีการทําการตลาด
เฉพาะกลุม (Niche Market) และการกําหนดจุดขายของประเทศไทย (Positioning Thailand) เพื่อให
มีนักทองเท่ียวในตลาดบน (Up Market Tourists) ใหมากข้ึน ขณะเดียวกันกก็ระตุนชาวไทยเดินทาง
ทองเท่ียวในประเทศใหมากข้ึนดวยโดยผานระบบเทคโนโลยีสารสนเทศเพ่ือการทองเท่ียว (e-Tourism) 
(การทองเท่ียวแหงประเทศไทย, 2549: ออนไลน) 
  

  ในป 2549 ททท.ไดต้ังเปาหมายจํานวนนักทองเท่ียวชาวไทยไวประมาณ 79.33 
ลานคน ซ่ึงจะสรางรายไดใหกับอุตสาหกรรมทองเท่ียวประมาณ 378,000 ลานบาท (การทองเท่ียว
แหงประเทศไทย, 2548: ออนไลน) 
 
ตารางท่ี 2.1  จํานวนนักทองเที่ยวชาวไทยระหวางป 2540-2549  
 

จํานวนนักทองเท่ียว คาใชจายเฉล่ีย/คน รายไดรวม 
ป 

ลานคน 
เพิ่ม/ลด

(%) 

จํานวนวัน 
เฉล่ีย

ทองเที่ยว บาท 
เพิ่ม/ลด

(%) 
ลานบาท 

เพิ่ม/ลด
(%) 

2540 52.05 -0.79 2.31 1,466.00 +11.57 180,388.00 +14.66 
2541 51.68 -0.72 2.37 1,512.70 +3.19 187,897.82 +4.16 
2542 53.62 +3.02 2.43 1,523.55 +2.29 203,179.00 +7.42 
2543 54.74 +2.08 2.48 1,717.77 +12.75 210,516.15 +3.61 
2544 58.62 +7.09 2.51 1,702.70 -0.88 223,732.14 +6.28 
2545 61.82 +5.45 2.55 1,689.52 -0.77 235,337.15 +5.19 
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ตารางท่ี 2.1(ตอ)  จํานวนนกัทองเท่ียวชาวไทยระหวางป 2540-2549  
 

จํานวนนักทองเท่ียว คาใชจายเฉล่ีย/คน รายไดรวม 
ป 

ลานคน 
เพิ่ม/ลด

(%) 

จํานวนวัน 
เฉล่ีย

ทองเที่ยว บาท 
เพิ่ม/ลด

(%) 
ลานบาท 

เพิ่ม/ลด
(%) 

2546 69.36 +12.20 2.61 1,824.38 +7.98 289,986.81 +23.22 
2547 74.80 +7.84 2.60 1,852.33 +1.53 317,224.62 +9.39 
2548* 76.24 +1.93 2.65 1,965.00 +6.08 347,300.00 +9.48 
2549* 79.33 +4.05 2.67 2,050.00 +4.33 378,000.00 +8.84 
* หมายถึงจํานวนประมาณการ   
ที่มา: การทองเที่ยวแหงประเทศไทย, 2548 

 
ท้ังนี้จะเห็นไดวาในป 2546 นักทองเท่ียวชาวไทยเพ่ิมข้ึนรอยละ 12.20 จากป 2545 มี

สาเหตุมาจากการสงเสริมการทองเท่ียวของ ททท.ท่ีจัดโครงการทองเท่ียวภายในประเทศอยาง
ตอเนื่องตลอดท้ังปเพื่อทดแทนจํานวนนกัทองเท่ียวชาวตางชาติท่ีลดลงเน่ืองจากการระบาดของโรค
ซารส (SARS) และไขหวัดนกท่ีระบาดในประเทศแถบเอเชีย ประกอบกับโรงแรมตางๆท่ีอยูใน
จังหวดัท่ีไดรับผลกระทบจากคล่ืนยักษสึนามิ ลดราคาหองพักเพื่อกระตุนใหนกัทองเท่ียวเดินทาง
ไปทองเท่ียวเพิ่มมากข้ึน รวมถึงคาใชจายในการเดินทางไปทองเท่ียวในตางประเทศเพ่ิมข้ึนอยาง
มากทําใหชาวไทยสวนหน่ึงหันกลับมาทองเท่ียวภายในประเทศ (การทองเท่ียวแหงประเทศไทย, 
2548: ออนไลน) 

 
 
 


