
บทท่ี 2 
แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและวรรณกรรมที่เกี่ยวของ 

 
การศึกษาเร่ืองพฤติกรรมของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีมีตอการทองเท่ียวในภาคเหนือ ในคร้ัง

นี้ ผูศึกษาไดรวบรวมแนวคิด ทฤษฎี เอกสารและวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ เพื่อนํามาเปนกรอบแนวคิด
ในการศึกษา โดยมีรายละเอียดดังตอไปนี้  
 
แนวคิดและทฤษฎ ี
 
  1.  แนวคิดเก่ียวกับทฤษฎีพฤติกรรมของผูบริโภค 

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2538) ไดกลาวไววา การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคเปนการคนหา
เกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือหรือการใชของผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและ
พฤติกรรมของเขา คําตอบท่ีไดจะชวยใหนกัการตลาดจัดกลยุทธทางการตลาดท่ีสามารถสนองความ
พึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม ซ่ึงคําถามท่ีชวยในการวิเคราะหพฤตกิรรมผูบริโภคคือ 
6Ws และ 1H ไดแก 

1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคําถามเพ่ือทราบถึง
ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) 

2. ผูบริโภคซ้ือหรือใชบริการอะไร (What does the consumer buy?) เปนคําถามท่ีทําให
ทราบถึงส่ิงท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ (Object) หรือคุณสมบัติของผลิตภัณฑหรือบริการที่ตองการ 
(Product or Service) 

3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือหรือใชบริการ (Why does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือ
ทราบถึงวัตถุประสงคในการซ้ือ (Objectives) ท่ีผูบริโภคซ้ือผลิตภัณฑหรือบริการเพื่อสนองความ
ตองการทางดานรางกายและดานจิตใจซ่ึงไดรับอิทธิพลจากปจจยัภายใน ปจจัยภายนอก และปจจัย
เฉพาะบุคคล 

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือหรือใชบริการ (Who participates in buying?) เปน
คําถามท่ีทราบถึงบทบาทขององคการ (Organizations) บุคคลท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือ
ประกอบดวย ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซ้ือ ผูซ้ือ และผูใช 

5. ผูบริโภคซ้ือหรือใชบริการเม่ือใด (When dose the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือ
ทราบถึงโอกาสในการซ้ือ (Occasions) ชวงเดือนใดของป เทศกาล โอกาสพิเศษ วนัหยดุ เวลาวาง 
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6. ผูบริโภคซ้ือหรือใชบริการท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เปนคําถามเพื่อ
ทราบถึงแหลงหรือชองทางท่ีผูบริโภคไปซ้ือหรือเลือกใชบริการ 

7. ผูบริโภคซ้ือหรือใชบริการอยางไร (How does the consumer buy?) เปนคําถามเพ่ือ
ทราบถึงข้ันตอนในการตดัสินใจซ้ือ (Operations or buying process) ซ่ึงประกอบดวยการรับรู
ปญหาหรือความตองการ การคนหาหรือความตองการ การประเมินผลพฤติกรรม การตัดสินใจซ้ือ 
และความรูสึกภายหลังการซ้ือ 

 
  2.  แนวคิดเก่ียวกับคุณภาพการใหบริการ (Service Quality Concept) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541) ไดใหความหมายของคําวาคุณภาพ (Quality) ไววา
คุณภาพเปนรูปรางและลักษณะของผลิตภณัฑหรือบริการท่ีสามารถสนองความจําเปนตามท่ีกําหนดไว 
จากความหมายน้ีเปนความหมายของคุณภาพท่ีมุงเนนความสําคัญท่ีลูกคาผูใชบริการลูกคาเองมีความ
จําเปน ความตองการ และความคาดหวังวา ผูขายหรือผูใหบริการจะสงมอบผลิตภณัฑหรือบริการที่มี
คุณภาพ ตอบสนองความตองการดังท่ีไดคาดหวังไว รานท่ีสามารถตอบสนองความตองการของลูกคา
ไดถือวาเปนรานท่ีมีคุณภาพ นอกจากน้ันไดกลาวถึงคุณภาพการใหบริการ (Service Quality)ไววา ส่ิง
สําคัญประการหนึ่งในการสรางความแตกตางของธุรกจิการใหบริการ คือ การรักษาระดับการ
ใหบริการใหเหนือคูแขง โดยเสนอคุณภาพบริการตามท่ีลูกคาคาดหวังไว จากรูปแบบการดําเนนิการ
ดานธุรกิจดานบริการในอดตีถึงปจจุบัน ลูกคาจะพอใจเปนอยางยิ่ง ถาไดรับในส่ิงท่ีเขาตองการ 
 
  3.  แนวคิดเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดบริการ 

อดุลย จาตุรงคกุล (2543) กลาวถึงแนวคิดของ Phillip Kotler ท่ีกลาวถึงสวนประสมทาง
การตลาดบริการท่ีสําคัญมีอยู 7 P’s นอกจากน้ี อุตสาหกรรมการทองเท่ียวซ่ึงเปนธุรกิจบริการ
เฉพาะดานไดเพิ่มปจจยัสวนประสมการตลาดอีก 2 P’s ดังนั้นงานวจิยัคร้ังนี้กําหนดใหปจจัยสวน
ประสมการตลาดบริการประกอบดวย 9 P’s ดังตอไปนี ้

1. ผลิตภัณฑหรือบริการ (Product) หมายถึง ส่ิงใดส่ิงหนึ่งท่ีนําเสนอแกตลาดเพ่ือ
ตอบสนองความตองการของลูกคาและตองสรางคุณคาใหเกิดข้ึน ผลิตภัณฑหรือบริการจะใชกบั
ธุรกิจประเภทท่ีมีการใหบริการ เชน ธุรกจิทองเท่ียว ธุรกิจรานอาหาร ธุรกิจโรงแรม เปนตน ธุรกิจ
เหลานี้จะใหบริการตามความตองการของลูกคาท่ีมาขอรับบริการ ซ่ึงแตกตางกันไปข้ึนอยูกับ
ประเภทของธุรกิจ เชน ธุรกจิรานอาหาร ผลิตภัณฑบริการคือ การใหบริการอาหารท่ีใชวัสดุในการ
ปรุงท่ีมีคุณภาพ รสชาติดีและจัดแตงภาชนะท่ีใสอาหารใหมีสีสัน ส่ิงเหลานี้จะชวยใหการบริการมี
คุณคามากข้ึน  
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2. ราคา (Price) หมายถึง ตนทุนท้ังหมดท่ีลูกคาตองจายในการแลกเปล่ียนกับผลิตภัณฑ
หรือบริการ ซ่ึงรวมถึงระยะเวลาท่ีใชในการผลิตหรือการใหบริการ คาจางแรงงาน การใชความคิด 
การสรางสรรคนวัตกรรม จํานวนการผลิต ความยากงายในการจัดหาวัตถุดิบ และผลตอบแทนที่
ตองการดวย ส่ิงตางๆเหลานี้จะนํามาคํานวณตนทุน แลวกําหนดราคาท่ีเปนตัวเงินซ่ึงลูกคาจะตอง
จายเพื่อแลกกบัผลิตภัณฑท่ีตองการ  

3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) เปนกระบวนการทํางานท่ีจะทําใหสินคาและบริการ
ไปสูผูบริโภค เพื่อใหผูบริโภคสินคาหรือบริการตามตองการไดอยางสะดวก รวดเร็วและมีคาใชจาย
ในการดําเนินงานท่ีตํ่า ชองทางการจัดจําหนายมีหลายรูปแบบเชน การติดตอทางโทรศัพท การ
ติดตอ ณ สถานท่ีท่ีผูคนนิยม การติดตอโดยไมจํากัดเวลา 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การดําเนนิกิจกรรมตางๆ ท่ีจูงใจใหลูกคา
เขามาใชบริการเพื่อใหแนใจวาผูบริโภคท่ีเปนกลุมเปาหมายเขาใจและทราบถึงคุณคาของสินคาท่ี
เสนอขายเปนความพยายามจูงใจใหเกิดความชอบในสินคาและเกดิพฤติกรรมอยางถูกตอง การ
สงเสริมการตลาดควรประกอบไปดวย การโฆษณา การประชาสัมพันธ และการลด แลก แจก แถม  

5. บุคลากร (People) หมายถึง บุคคลท่ีเกี่ยวของกับกิจกรรมการใหบริการในแตละธุรกิจ
ต้ังแตเร่ิมตนจนการใหบริการส้ินสุด เปนการเลือกสรรบุคคลท่ีใหบริการแกลูกคาตามวัฒนธรรม
และนโยบายขององคกร เพื่อทําใหเกิดความแตกตางในการบริการทีก่อใหเกิดความพึงพอใจของ
ลูกคา 

6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) เปนการแสดงใหเห็นคุณคาของบริการโดย
ผานการใชหลักฐานท่ีมองเหน็ได เพื่อใหลูกคาเห็นคุณคาของการบริการ เชน การมีสถานท่ีใหญโต 
สะอาด รมร่ืน มีการจัดสถานที่ใหมีบรรยากาศท่ีเหมาะสม เปนตน  

7. กระบวนการใหบริการ (Process) เปนวิธีการดําเนนิงานขององคกรเพ่ือสนองตอบ
ความตองการและความคาดหวังของลูกคาตามกลยุทธท่ีไดกําหนดไวเปนวิธีการจดัการของแตละ
องคกรเพ่ือใหเกิดการบริการตอบสนองความคาดหวังของลูกคา และทําใหลูกคาเกดิความพึงพอใจ 

8. การจัดองคประกอบผลิตภัณฑ (Packaging) การนําองคประกอบยอยตางๆของ
ผลิตภัณฑทางการทองเท่ียวมารวมกันอยางเหมาะสมกับกลุมลูกคาเปาหมาย เชน การจัดรายการ
ทองเท่ียวแบบเหมาจายนักทองเท่ียวสามารถวางแผน และควบคุมคาใชจายในการเดนิทางทองเท่ียว
แบบแพคเกจทัวรไดเปนอยางดี 

9. ความรวมมือทางธุรกิจ (Partnership) การทํางานรวมกันของธุรกิจท่ีเกีย่วของ เชน 
ตัวแทนบริษัททองเท่ียว ธุรกจิรถเชา ผูประกอบการโรงแรมหรือท่ีพัก เปนตน เพื่อตอบสนองความ
ตองการของนักทองเท่ียวไดอยางมีประสิทธิภาพ 
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เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
จากการทบทวนงานวจิัยตางๆ ท่ีเกี่ยวของ ทําใหสรุปไดวาปจจัยสําคัญ ๆ ท่ีมีอิทธิพลตอ

การทองเท่ียวประกอบดวย ปจจัยดานประชากรศาสตร ปจจัยดานคุณภาพการบริการ และปจจยั
สวนผสมการตลาดของธุรกิจบริการ 

 
ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการทองเท่ียว 

1) ปจจัยดานประชากรศาสตร 
กลาวโดยสรุปตัวแปรดานเพศ อายุ สถานภาพ ระดับรายได และอาชีพ มีสวนสําคัญตอ

การตัดสินใจเดินทางทองเท่ียว อาทิ ผูท่ีมีแนวโนมท่ีจะเดินทางไดบอยคือ ผูมีรายไดสูง ครอบครัวมี
ขนาดเล็ก มีงานทํา และมีอายุนอยกวา 45 ป (Nicolau and Mass, 2005) เพศหญิงจะใหความสําคัญ
ในทางเลือกแหลงทองเท่ียวประเภทธรรมชาติมากกวาเพศชายถึงสองเทา สําหรับท่ีพักท่ีชอบท่ีพัก
ประเภทรีสอรทมากกวาโรงแรม (ทักษิณา, 2544) เพศหญิงอายุระหวาง 20-40 ป สถานภาพโสด จบ
การศึกษาระดบัปริญญาตรี มีรายไดเฉล่ียระหวาง 5,000-10,000 บาทตอเดือน มักจะจัดการทองเท่ียว
ดวยตนเอง โดยไปกับครอบครัวและเพื่อน ใชรถยนตสวนบุคคลเปนพาหนะในการทองเท่ียว (ณฤ
หทัย, 2547) นักทองเท่ียวท่ีมีอายุนอยใหความสําคัญกับความมีประสิทธิภาพของธุรกิจการจัดนํา
เท่ียวมาก โดยพยายามซ้ือบริการจัดนําเท่ียวท่ีสอดคลองกับความตองการของตนเอง (Ryan and 
Cliff, 1997)  นอกจากนี้การตัดสินใจทองเท่ียวยังข้ึนอยูกับลักษณะของนกัทองเท่ียวเองอีกดวย 
(Weiermair and Maser, 1998) 

 
2) ปจจัยดานคุณภาพการบริการ 
กลาวโดยสรุปตัวแปรคุณภาพของการบริการดานความนาเช่ือถือ ความถูกตองรวดเร็ว 

ความเหมาะสมของราคา ความปลอดภยั เปนตน มีสวนสําคัญตอการตัดสินใจเลือกเดินทาง
ทองเท่ียวนักทองเท่ียวมีโอกาสเลือกซ้ือบริการการทองเท่ียวมากข้ึน ถานักทองเท่ียวสามารถสืบคน
ขอมูลไดงายข้ึนในเวลาอันรวดเร็ว (Dean, Morgan and Tan, 2002) นักทองเท่ียวท่ีซ้ือบริการนํา
เท่ียวแบบเหมาจายภายในประเทศใหความสําคัญกบับุคลากรของบริษัท  คุณภาพของมัคคุเทศก 
ราคาแพ็คเกจทัวร ความสะดวกในการชําระเงิน (บุษราภรณ, 2548) ในสวนของบริษัทท่ีดําเนิน
ธุรกิจทองเท่ียวตองใหความสําคัญกับบุคลากรของบริษัท การตกแตงบริษัทใหมีความนาเช่ือถือ 
และสะดวกในการติดตอ รวมถึงกระบวนการใหบริการแกผูท่ีมาใชบริการ เชน การตอนรับลูกคา 
อุปกรณในสํานักงานทันสมัย มีการติดตามงาน เปนตน (อัญรินทร, 2548) บริษทันําเท่ียวตองมี
ความยืดหยุนในการจัดโปรแกรมนําเท่ียวใหสอดคลองกับความตองการใหมากท่ีสุด (ทักษณิา, 
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2544) ปญหาที่พบมากและสรางความไมพอใจมากท่ีสุด คือ ความไมปลอดภัย และไมเปนไปตาม
การโฆษณา (ณฤหทัย, 2547) 

 
3) ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ 
 การวิจยัคร้ังนีน้ําสวนประสมการตลาดบริการของธุรกิจทองเท่ียว ซ่ึงประกอบดวยปจจัย

ตางๆ ไดแก  
3.1 ปจจัยดานผลิตภณัฑ (Product) คือ แหลงทองเท่ียวเองมีความนาสนใจ และดึงดูดใจ

นักทองเท่ียวไดมากนอยเพยีงใด นักทองเท่ียวจะใหความสําคัญกับภาพลักษณของแหลงทองเท่ียว
มากท่ีสุด (ณฤหทัย, 2547) 

3.2 ปจจัยดานราคา (Price) คือ จํานวนเงินท่ีนักทองเท่ียวจะตองจายเพื่อใหไดรับบริการ
หรือไปยังแหลงทองเท่ียว รวมถึง คาใชจายอ่ืนๆ เชน การซ้ือสินคาท่ีระลึก เปนตน ผูใชบริการของ
บริษัทนําเท่ียว ถาตองการกลับมาทองเท่ียวสถานท่ีทองเท่ียวแหงเดิมอีก อาจไมใชบริการของบริษัท
นําเท่ียวเดิม เพราะมีคาใชจายสูง (บุญทวี, 2547)  นักทองเท่ียวจะเลือกใชบริการจากบริษัททองเท่ียว
ท่ีเสนอราคาต๋ัวพาหนะเดินทางราคาถูก หรือราคาท่ีไมสูงมากนัก (Wolfe, Hsu, and kang, 2004) ถา
คาใชจายในการเดินทางทองเที่ยวเพิ่มมากข้ึนลูกคาอยากจายเงินนอยลง แตลูกคายินดีจะจายเงินเพิม่
หากบริการที่ไดรับสามารถจัดใหตรงกับความตองการของลูกคาจากบริการตางๆ ท่ีเพิ่มข้ึน เชน มี
ผูใหคําปรึกษาการเดินทาง (Travel Counseling)  และการวางแผนการเดินทาง (Itinerary Planning)  

3.3 ปจจัยดานสถานท่ี (Place) หมายถึง กระบวนการและวิธีการจําหนายผลิตภณัฑ
ทางการทองเท่ียวไปถึงนกัทองเท่ียว โดยธุรกิจอาจเลือกจําหนายเอง หรือผานตัวแทนจําหนาย 
(Agent) หรือจําหนายผานส่ืออิเลกทรอนิกส Wolfe et al (2004)  พบวากลุมลูกคาท่ีนิยมใช
อินเตอรเน็ตเพือ่ซ้ือบริการทองเท่ียว มักจะมีอายุประมาณ 45 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือสูง
กวา และมีรายไดประมาณ 50,000 เหรียญดอลลารตอป นอกจากนี้ยังพบวานกัทองเท่ียวท่ีนิยมใช
บริการผานอินเตอรเน็ต เพราะตองการที่จะหลีกเล่ียงคาธรรมเนียมท่ีตองจายใหกับตัวแทนจําหนาย 
ผูใชบริการที่ใชบริการผานตัวแทนจําหนาย (Travel Agent) เพราะมีความไววางใจ  และความพึง
พอใจกับผูใหคําปรึกษาการเดินทาง (Travel Counselor) (Macintosh, 2002) ตัวแทนจําหนายบริการ
ทองเท่ียวผานอินเตอรเนต็ จงึดึงดูดใหผูเขามาใชบริการบนเว็บไซดไดตองมีขอมูลท่ีถูกตอง แมนยาํ 
และทันสมัย นอกจากนีย้ังตองใหความรูสึกปลอดภัยกับลูกคาในการชําระเงินผานระบบออนไลน
ดวย 
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3.4 ปจจัยดานการสงเสริมการขาย (Promotion) หมายถึง วิธีการกระตุนใหลูกคาซ้ือ
ผลิตภัณฑ โดยผานส่ือแบบตางๆ เชน การโฆษณา แผนพับ ประชาสัมพันธ คูมือการทองเท่ียว เปน
ตน ทักษณิา(2544) พบวานักทองเท่ียวท่ีเปนเยาวชน ไมใหความสําคัญกับขอมูลจากแผนพับ  
โทรทัศน บทความในนิตยสาร หรือหนังสือนําเท่ียวตอการตัดสินใจเลือกแหลงทองเท่ียวและท่ีพกั 
บุญทวี(2547) พบวานกัทองเที่ยวเพศชายอายุระหวาง 41-50 ป เลือกใชบริการบริษัทนําเท่ียวจากการ
โฆษณาในนิตยสารการทองเท่ียว 

3.5 ปจจัยดานบุคลากร (People) หมายถึง พนักงานหรือเจาหนาท่ีของธุรกิจทองเท่ียวท่ีมี
ความรู ทักษะ และทัศนคติท่ีดีในการใหบริการแกนกัทองเท่ียว Macintosh (2002) พบวาผูให
คําปรึกษาการเดินทาง (Travel Counselor) ตองมีคุณสมบัติดังนี้ คือ ตองเปนท่ีพึ่งได มีความ
เช่ียวชาญ  มีความคุนเคยกบัลูกคา และมีมนุษยสัมพนัธ  และนักทองเท่ียวใหความสําคัญมากกับ
คุณภาพของมคัคุเทศก (บุษราภรณ, 2548) 

3.6 ปจจัยดานกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง ลักษณะทางสถาปตยกรรมของ
อาคาร สถานท่ี รวมถึงการตกแตงภายใน และบรรยากาศของสถานท่ีเหลานั้นดวย นกัทองเท่ียวมักมี
ความเช่ือถือในบริษัททองเที่ยวท่ีมีภาพพจนดี โดยปจจยัสําคัญประการหนึ่งท่ีสงเสริมภาพพจนของ
บริษัทนําเท่ียว ไดแก  การตกแตงบริษัทใหมีความเช่ือถือ และสะดวกในการเขามาติดตอ อุปกรณ
ในสํานักงานทันสมัย (อัญรินทร, 2548; Macintosh, 2002) 

3.7 ปจจัยดานกระบวนการซ้ือ (Purchasing Process) หมายถึง กระบวนการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑการทองเท่ียว และการตัดสินใจซ้ือของนักทองเท่ียวกลุมเปาหมายดังกลาวแลว (Hallway, 
2004 อางถึงในทักษิณา, 2549) นักทองเท่ียวท่ีมีลักษณะแตกตางกนั เชน กลุมนักทองเท่ียวท่ี
แสวงหาราคาถูก กลุมนักทองเท่ียวตลาดบน กลุมนักทองเท่ียวท่ีมีความมั่นใจสูง เปนตน มีความ
ตองการแตกตางกันไป ดังนั้นบริษัทนําเท่ียวตองมีความเขาใจ และเสนอทางเลือกท่ีเหมาะสมกบั
กลุมนักทองเที่ยวประเภทตางๆ เพื่อใหเกดิการตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑทางการทองเท่ียว 

3.8 ปจจัยดานการจัดองคประกอบผลิตภัณฑ (Packaging) หมายถึง การนาํองคประกอบ
ยอยตางๆ ของผลิตภัณฑทางการทองเท่ียวมารวมกนัอยางเหมาะสมกบักลุมเปาหมาย อาทิ กลุม
นักทองเท่ียวท่ีมีสถานภาพโสด อายุยังไมมากนัก มีความตองการทองเท่ียวในแหลงทองเท่ียวท่ี
แปลกใหม ทาทาย แตมีความปลอดภยั สามารถจัดโปรแกรมการทองเท่ียวท่ีสอดคลองกับความ
ตองการของตนเอง บริษทันําเท่ียวเปนเพียงผูใหการชวยเหลือและใหคําแนะนําตามความตองการ 
สามารถคนหาขอมูลการทองเท่ียวดวยตนเองผานระบบอินเตอรเน็ต และมีการชําระเงินคาบริการ
ผานระบบออนไลน เพื่อลดคาใชจายในดานคาธรรมเนียมท่ีตองชําระใหกับตัวแทนจาํหนาย (Travel 
Agent)  
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3.9 ปจจัยดานความรวมมือทางธุรกิจ (Partnership) หมายถึง การทํางานรวมกนัเพื่อ
ประโยชนทางธุรกิจระหวางผูท่ีเกี่ยวของ เชน บริษัทนําเท่ียว  โรงแรม สายการบิน ธุรกิจรถเชา เปน
ตน เพื่อตอบสนองความตองการของนักทองเท่ียวไดอยางมีประสิทธิภาพมากข้ึน Kim and Lee 
(2004) พบวาการสรางมูลคาเพิ่มในการบริหารทางการทองเท่ียวแกนักทองเท่ียว โดยผานระบบ
ออนไลนตองมีการเช่ือมโยงระหวางตัวแทนจําหนาย (Travel Agency) กับผูผลิตสินคาและบริการ
ทางการทองเท่ียว (Supplier) ไดแก สายการบินและโรงแรม เปนตน ธุรกิจทองเท่ียวตางๆ พยายาม
แขงขันกันสรางมูลคาเพิ่มในการใชบริการแกลูกคาในรูปแบบตางๆ เชน One stop Shopping โดย
ผานระบบบริการออนไลนท่ีลูกคาคลิกเพียงคร้ังเดียวกไ็ดรับบริการทุกอยาง ไมวาจะเปนการจอง
หองพัก เชารถ ศุลกากร หรือ แมกระท่ังการพยากรณอากาศ (Wolfe et al, 2004) 

 
ภาวะการทองเท่ียวของประเทศไทย 

หนวยงานหลักท่ีรับผิดชอบดานการตลาดทองเท่ียวของประเทศไทย ไดแก การทองเที่ยว
แหงประเทศไทย (ททท.) สังกัดกระทรวงการทองเท่ียวและกีฬา  ภารกิจหลักของ ททท. คือ การ
สงเสริมการทองเท่ียวของประเทศไทยใหเปนแหลงทองเท่ียวท่ีนาสนใจของชาวตางประเทศ
และชาวไทย โดยการพัฒนาและสงเสริมกจิกรรมการทองเท่ียวในดานตาง ๆ โดยเฉพาะอยางยิ่งการ
อนุรักษขนบธรรมเนียมประเพณีไทยอันดีงาม และโบราณสถานรวมถึงสถานท่ีทองเท่ียวทาง
ธรรมชาติท่ีสวยงามของไทยใหคงอยูตลอดไป ถึงแมวา ททท. ไดเนนการดึงนักทองเท่ียว
ชาวตางชาติเขาประเทศ โดยมุงหวังเงินตราตางประเทศเขาสูประเทศ เพื่อใชเปนปจจยักระตุน
เศรษฐกิจโดยรวมใหเติบโตตามเปาหมายของรัฐบาล แตอยางไรก็ตาม ททท. ยังคงตระหนักถึงการ
เดินทางทองเที่ยวของนกัทองเท่ียวชาวไทย จึงไดสงเสริมการทองเท่ียวภายในประเทศเพ่ือคนไทย
โดยเฉพาะ โดยมีวัตถุประสงค ท่ีจะใหคนไทยไดรู ไดเหน็ ไดสัมผัสและเกิดความภมิูใจกับประเทศ
ไทยมากข้ึน โดยไดจัดโครงการ Unseen Thailand หรือ สัมผัสจริงเมืองไทยข้ึน ซ่ึงจะนําเสนอแหลง
ทองเท่ียว ในมุมมองท่ีคนไทยอาจจะไมเคยเห็น ท้ังนี้ โดยมีกลยุทธการดาํเนินงานเพ่ือสงเสริมแหลง
ทองเท่ียวดังกลาว ในรูปแบบตาง ๆ เชน การจัดทําโครงการวันธรรมดา ท่ีไมธรรมดา เจาะแตละ
กลุมเปาหมายอยางชัดเจน เชน โครงการวันธรรมดา ท่ีไมธรรมดา สําหรับกลุม ขาราชการ/ 
รัฐวิสาหกิจ / อบต./ บริษัทเอกชน เปนตน รวมไปถึงการสงเสริมการเดินทางทองเท่ียวสําหรับกลุม
ความสนใจพิเศษ เชน การทองเท่ียวเชิงเกษตร   Home stay  แหลงทองเท่ียวตามโครงการ
พระราชดําริ เปนตน โดยการนําเสนอสินคาทางการทองเท่ียวท่ีดึงดดูใหพกัคางคืนมากข้ึน และ
สงเสริมกิจกรรมและการบริการที่มีมูลคาเพิ่มสูง เชน Wellness & Spa, Golf, Shopping รวมถึงการ
เช่ือมโยงเสนทางการทองเท่ียวไปยังหมูบาน OTOP  
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ททท. มุงเนนใหแหลงทองเท่ียวของไทยสามารถแขงขันไดในตลาดโลก โดยเนน
มาตรฐานการบริการ (Quality of Service) และการเปนแหลงทองเท่ียวท่ียั่งยืน (Tourism 
Sustainability) ท้ังนี้วตัถุประสงคหลักก็เพือ่ใหประเทศไทยกาวสูการเปนศูนยกลางการทองเท่ียวใน
ภูมิภาคเอเชีย(Tourism Capital of Asia) โดยในแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแหงชาติฉบับท่ี 9 
(พ.ศ. 2545-2549) ระบุไวอยางชัดเจนใหมีการสงเสริมการตลาดทองเที่ยวเชิงรุก มีการทําการตลาด
เฉพาะกลุม (Niche Market) และการกําหนดจุดขายของประเทศไทย (Positioning Thailand) เพื่อให
มีนักทองเท่ียวในตลาดบน (Up Market Tourists) ใหมากข้ึน ขณะเดียวกันกก็ระตุนชาวไทยเดินทาง
ทองเท่ียวในประเทศใหมากข้ึนดวยโดยผานระบบเทคโนโลยีสารสนเทศเพ่ือการทองเท่ียว (e-Tourism) 
(การทองเท่ียวแหงประเทศไทย, 2549: ออนไลน) 
  

  ในป 2549 ททท.ไดต้ังเปาหมายจํานวนนักทองเท่ียวชาวไทยไวประมาณ 79.33 
ลานคน ซ่ึงจะสรางรายไดใหกับอุตสาหกรรมทองเท่ียวประมาณ 378,000 ลานบาท (การทองเท่ียว
แหงประเทศไทย, 2548: ออนไลน) 
 
ตารางท่ี 2.1  จํานวนนักทองเที่ยวชาวไทยระหวางป 2540-2549  
 

จํานวนนักทองเท่ียว คาใชจายเฉล่ีย/คน รายไดรวม 
ป 

ลานคน 
เพิ่ม/ลด

(%) 

จํานวนวัน 
เฉล่ีย

ทองเที่ยว บาท 
เพิ่ม/ลด

(%) 
ลานบาท 

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(ตอ)  จํานวนนกัทองเท่ียวชาวไทยระหวางป 2540-2549  
 

จํานวนนักทองเท่ียว คาใชจายเฉล่ีย/คน รายไดรวม 
ป 

ลานคน 
เพิ่ม/ลด

(%) 

จํานวนวัน 
เฉล่ีย

ทองเที่ยว บาท 
เพิ่ม/ลด

(%) 
ลานบาท 

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: การทองเที่ยวแหงประเทศไทย, 2548 

 
ท้ังนี้จะเห็นไดวาในป 2546 นักทองเท่ียวชาวไทยเพ่ิมข้ึนรอยละ 12.20 จากป 2545 มี

สาเหตุมาจากการสงเสริมการทองเท่ียวของ ททท.ท่ีจัดโครงการทองเท่ียวภายในประเทศอยาง
ตอเนื่องตลอดท้ังปเพื่อทดแทนจํานวนนกัทองเท่ียวชาวตางชาติท่ีลดลงเน่ืองจากการระบาดของโรค
ซารส (SARS) และไขหวัดนกท่ีระบาดในประเทศแถบเอเชีย ประกอบกับโรงแรมตางๆท่ีอยูใน
จังหวดัท่ีไดรับผลกระทบจากคล่ืนยักษสึนามิ ลดราคาหองพักเพื่อกระตุนใหนกัทองเท่ียวเดินทาง
ไปทองเท่ียวเพิ่มมากข้ึน รวมถึงคาใชจายในการเดินทางไปทองเท่ียวในตางประเทศเพ่ิมข้ึนอยาง
มากทําใหชาวไทยสวนหน่ึงหันกลับมาทองเท่ียวภายในประเทศ (การทองเท่ียวแหงประเทศไทย, 
2548: ออนไลน) 

 
 
 


