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บทที่ 2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 

 
การวจิยัคร้ังน้ีไดใ้ชท้ฤษฎีแรงจูงใจในการท่องเที่ยวที่เก่ียวขอ้งกบัแรงจูงใจผลกัดนัและ

แรงจูงใจดึงดูด (Push and Pull Factors) เพื่อศึกษาแรงจูงใจในการเดินทางท่องเที่ยวเพื่อแบ่งกลุ่ม
ตลาดนกัท่องเที่ยวชาวยโุรปที่เดินทางมาท่องเที่ยวกรุงเทพมหานคร การศึกษาวิจยัคร้ังน้ีผูว้ิจยัตอ้ง
ศึกษาข้อมูลโดยอาศัยแนวคิด และทฤษฎี ศึกษาค้นคว้าจากเอกสาร และงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
ดงัต่อไปน้ี 
 

2.1 สถานการณ์การท่องเที่ยวในประเทศไทยและในกรุงเทพมหานคร 
2.2 ขอ้มูลเก่ียวกบันกัทอ่งเที่ยวชาวยโุรป  
2.3 ขอ้มูลกรุงเทพมหานคร และสถานที่ท่องเที่ยวที่น่าสนใจ 
2.4 แนวคิดเก่ียวกบัการท่องเที่ยว 
2.5 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัแรงจูงใจในการท่องเที่ยว 
2.6 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัหลกัการตลาดและการแบ่งกลุ่มตลาดของนกัท่องเที่ยว 
2.7 งานวจิยัที่เก่ียวขอ้ง 
2.8 กรอบแนวคิดในการวจิยั 
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2.1 สถานการณ์การท่องเที่ยวในประเทศไทย และในกรุงเทพมหานคร 

 การท่องเที่ยวเป็นอุตสาหกรรมที่สามารถท ารายไดใ้ห้กบัประเทศชาติมูลค่ามหาศาล 

และมีแนวโน้มเติบโตมากขึ้นทุกปี นับตั้งแต่ปี พ.ศ. 2545 ประเทศไทยมีรายไดจ้ากการท่องเที่ยว 

323.5 พนัลา้นบาท และมีรายไดเ้พิม่ขึ้นเป็น 482.3 พนัลา้นบาทในปี พ.ศ. 2549 และในปี พ.ศ. 2553 

รายได้ขยบัสูงถึง 592.8 พนัล้านบาท ส่งผลให้เกิดการขยายตัวของกิจการต่างๆที่เ ก่ียวข้อง

ภายในประเทศ  อาทิ โรงแรมและที่พกั ร้านอาหาร การขนส่งต่างๆ ตลอดจน ร้านขายของที่ระลึก 

อนัส่งผลให้เกิดการเพิ่มรายได้ให้กับประชากรในภูมิภาคต่างๆของประเทศและการเพิ่มขึ้นของ 

GDP ของประเทศไทยอนัสืบเน่ืองมาจากรายไดจ้ากนกัท่องเที่ยวชาวต่างชาติที่มากขึ้น 

 

 

ภาพที่ 2.1 แสดงรายไดจ้ากนกัท่องเที่ยวชาวต่างชาติและร้อยละของรายไดจ้ากนกัท่องเที่ยว     

 ชาวต่างชาติต่อ GDP พ.ศ. 2545 – 2553 

ที่มา : กรมการท่องเที่ยว, 2554 
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 จากขอ้มูลสรุปสถิติการเดินทางท่องเที่ยวระหวา่งประเทศ ในปี พ.ศ. 2555 ประเทศไทย

มีนกัท่องเที่ยวชาวต่างชาติ จ  านวน 22,303,065 คน หรือ เพิม่ขึ้น 3,072,595 คน เม่ือเปรียบเที่ยบกบั

ปี พ.ศ. 2554 ซ่ึงจากแผนภาพดา้นล่างจะเห็นไดว้า่ ประเทศไทยมีนกัท่องเที่ยวชาวต่างชาติเพิม่มาก

ขึ้น ทุกๆปี และมีจ านวนเพิม่ขึ้นโดยเฉล่ียสูงกวา่ 2 ลา้นคนต่อเน่ืองเป็นปีที่ 3 นบัตั้งแต่ปี พ.ศ. 2552 

จนถึงปี พ.ศ. 2555 

 

ตารางที่ 2.1 แสดงจ านวนนกัท่องเที่ยวชาวต่างชาติ พ.ศ. 2552 – 2555 

 

เดือน \ ปี 2552 2553 2554 2555 

มกราคม 1,269,978 1,605,505 1,805,947 1,992,158 

กมุภาพันธ์ 1,138,220 1,614,844 1,802,476 1,853,736 

มีนาคม 1,237,132 1,439,401 1,702,233 1,859,560 

เมษายน 1,085,293 1,108,209 1,552,337 1,686,268 

พฤษภาคม 923,918 826,610 1,407,407 1,546,888 

มิถุนายน 954,772 964,959 1,484,708 1,644,733 

กรกฎาคม 1,094,658 1,275,766 1,719,538 1,815,714 

สิงหาคม 1,149,288 1,270,883 1,726,559 1,926,929 

กันยายน 1,040,538 1,214,810 1,486,333 1,611,754 

ตุลาคม 1,209,473 1,316,806 1,422,210 1,801,148 

พฤศจิกายน 1,361,574 1,478,856 1,291,548 2,143,550 

ธันวาคม 1,684,997 1,819,751 1,829,174 2,384,627 

รวม 14,149,841 15,936,400 19,230,470 22,303,065 

 

ที่มา : กรมการท่องเที่ยว, 2556 



8 

 

 
 

ตารางที่ 2.2 เปรียบเทียบจ านวนวนัท่องเที่ยวและค่าใชจ่้ายเฉล่ียของนกัท่องเที่ยว 

                    ระหวา่งนกัท่องเที่ยวชาวไทยและชาวต่างประเทศ 

 

นกัท่องเที่ยว จ  านวนวนัท่องเที่ยว (เฉล่ีย) 

ค่าใชจ่้ายเฉล่ีย ของ

นกัท่องเที่ยว พ.ศ. 2554 (บาท/

ต่อคร้ัง) 

ชาวต่างชาติ 9.2 37,278.55 

ชาวไทย  

-พกัคา้งคืน 

- ไม่พกัคา้งคืน 

3.9 

 

3,410 

1,392 

 

ที่มา : กรมการท่องเที่ยว, 2554 

ส าหรับระยะเวลาในการท่องเที่ยวของชาวต่างชาตินั้นจะอยูท่ี่ประมาณ 9.2 วนั โดย

ค่าใชจ่้ายต่อคนต่อคร้ังของนักท่องเที่ยวจะอยูท่ี่ประมาณ 37,278 บาท ซ่ึงเป็นการใชจ่้ายที่สูงมาก 

เม่ือเทียบกบันกัท่องเที่ยวชาวไทย 

2.2 ข้อมูลเกี่ยวกับนักท่องเที่ยวชาวยุโรป 

จากขอ้มูลพบว่า นักท่องเที่ยวชาวยโุรปที่เดินทางเขา้มาในประเทศไทยมีจ านวนเป็น

สัดส่วนที่มาก  ของนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติทั้งหมด และเป็นอันดับสองรองจากชาวเอเชีย

ตะวนัออก ซ่ึงนบัวา่เป็นเป็นกลุ่มนกัท่องเที่ยวที่มีขนาดใหญ่และมีความส าคญัในอุตสาหกรรมการ

ท่องเที่ยวเป็นอยา่งมาก 
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ตารางที่ 2.3  แสดงจ านวนนกัท่องเที่ยวชาวต่างประเทศที่เดินทางเขา้มาในประเทศไทย 

             พ.ศ. 2552 – 2555 แบ่งตามภูมิภาค 

 

ภูมิภาค \ พ.ศ. 2552 2553 2554 2555 

เอเชียตะวันออก 7,076,190 8,167,164 10,345,866 12,525,214 

ยุโรป 4,059,988 4,442,375 5,101,406 5,650,619 

อเมริกา 853,380 844,644 952,519 1,083,433 

เอเชียใต้ 826,437 995,321 1,158,092 1,286,861 

โอเชียเน่ีย 737,460 789,632 933,534 1,046,755 

ตะวันออกกลาง 483,983 569,334 601,146 605,477 

แอฟริกา 112,403 127,930 137,907 155,544 

 

ที่มา : กรมการท่องเที่ยว, 2556 

 

 

ภาพที่ 2.2 แสดงจ านวนนกัท่องเที่ยวชาวยโุรปตั้งแต่ปี พ.ศ. 2552 - 2555  

ที่มา : กรมการท่องเที่ยว, 2556 
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 นกัท่องเที่ยวชาวยโุรปมีจ านวนเพิม่ขึ้นอยา่งต่อเน่ืองทุกปี ดงัจะเห็นไดจ้ากปี พ.ศ. 2552 

มีชาวยโุรป 4,059,988 คน เดินทางมาท่องเที่ยวในประเทศไทย และมีจ านวนมากขึ้น โดยปี 2555 มี

นักท่องเที่ยวชาวยุโรปเดินทางมาประเทศไทยถึง 5,650,619 คน ส่งผลให้รายได้ที่ได้จาก

นกัท่องเที่ยวกลุ่มน้ีสูงมากขึ้นตามล าดบั 

 

ตารางที่ 2.4 แสดงจ านวนนกัท่องเที่ยวและรายไดจ้ากนกัท่องเที่ยวชาวยโุรปที่เดินทางเขา้มา
 ท่องเที่ยวในประเทศไทย พ.ศ. 2552 – 2555 

 

นักท่องเที่ยวชาวยุโรปเดนิทางเข้า \ 
พ.ศ. 

2552 2553 2554 2555 

จ านวน (คน) 4,059,988 4,442,375 5,101,406 5,650,619 

จ านวนคนเปลีย่นแปลง (%) +1.89 +9.42 +14.84 +10.77 

รายได้ (ล้านบาท) 206,534.89 235,162.23 296,765.60 357,189.75 

รายได้เปลีย่นแปลง (%) -10.88 + 13.86 + 26.20 + 20.36 

 
ที่มา : กรมการท่องเที่ยว, 2556 
 
2.3 ข้อมูลกรุงเทพมหานคร และสถานที่ท่องเทีย่วที่น่าสนใจ 
 ขอ้มูลในหวัขอ้ 2.3 ผูว้จิยัไดส้รุปจากเวปไซดว์กิิพเีดีย
 (th.wikipedia.org/wiki/กรุงเทพมหานคร) 

2.3.1 ประวตัิความเป็นมาของจงัหวดักรุงเทพมหานคร 
 กรุงเทพมหานคร ไดรั้บการสถาปนาเป็นเมืองหลวงของไทยเม่ือวนัที่ 21 เมษายน พ.ศ. 
2325 ในรัชสมยัของพระบาทสมเด็จพระพทุธยอดฟ้าจุฬาโลก (รัชกาลที่ 1)  เม่ือคร้ังยา้ยราชธานีมา
จากกรุงศรีอยธุยา ที่ถูกทิ้งไวใ้นสภาพปรักหักพงัจากสงครามระหว่างพม่าซ่ึงกินเวลานานหลายปี 
โดยที่ตั้งใหม่น้ีมีน ้ าโอบรอบเกือบทัว่อาณาบริเวณท าใหป้้องกนัพระนครจากการจู่โจมไดง่้ายยิง่ขึ้น 
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สมเด็จพระพทุธยอดฟ้าจุฬาโลกมหาราชพระราชทานนามแก่ราชธานีใหม่ว่ากรุงเทพมหานคร ซ่ึงมี
หมายถึง “เมืองแห่งทวยเทพ” ใหส้อดคลอ้งกบัความเจริญรุ่งเรืองในอดีตของอยธุยา อีกทั้งพระองค์
ยงัมีพระบรมราชโองการให้สร้างศาสนาสถานขึ้ นสองแห่งอันเป็นที่ เชิดหน้าชูตาที่ สุดใน
ราชอาณาจกัรได้แก่ วดัพระแก้ว และพระบรมมหาราชวงั เพื่อสร้างความเป็นปึกแผ่นในการ
ปกครองราชธานีแห่งใหม่  
 ต่อมา ในรัชสมยัของพระบาทสมเด็จพระจอมเกลา้เจา้อยูห่ัว (รัชกาลที่ 4) และพระราช
โอรสของพระองค ์พระบาทสมเด็จพระจุลจอมเกลา้เจา้อยูห่วั (รัชกาลที่ 5) บา้นเมืองไดพ้ฒันาอยา่ง
รวดเร็วหลงัการเสด็จประพาสยโุรป รัชกาลที่ 5 มีรับสั่งให้พระบรมวงศานุวงศเ์สด็จไปประทบัที่
พระราชวงัดุสิตอนัร่มร่ืน และมีส่ิงปลูกสร้างดว้ยสถาปัตยกรรมสมยัใหม่อยูใ่กลเ้คียง อาทิ อาคาร
รัฐสภา วดัเบญจมบพติรที่สร้างจากหินอ่อน และพระที่นัง่ไมส้กัขนาดใหญ่อยา่งพระที่นัง่วมิานเมฆ 
 กรุงเทพมหานคร มาจากนามพระราชทาน "กรุงเทพมหานคร อมรรัตนโกสินทร์ มหิ
นทรายธุยา มหาดิลกภพ นพรัตนราชธานีบูรีรมย ์อุดมราชนิเวศน์มหาสถาน อมรพิมานอวตารสถิต 
สักกะทตัติยวิษณุกรรมประสิทธ์ิ" มีความหมาย "เมืองของเทวดา มหานครอนัเป็นอมตะ สง่างาม
ดว้ยแกว้ 9 ประการ และเป็นที่ประทบัของพระเจา้แผ่นดิน เมืองที่มีพระราชวงัหลายแห่ง ดุจเป็น
วมิานของเทวดา ซ่ึงพระวษิณุกรรมสร้างขึ้นตามบญัชาของพระอินทร์" ปัจจุบนัภาษาราชการเรียก 
กรุงเทพมหานคร แต่เม่ือแรกสถาปนาราชธานีนั้น ตรงสร้อย "อมรรัตนโกสินทร์" พระบาทสมเด็จ
พระพุทธยอดฟ้าจุฬาโลกมหาราช ปฐมกษัต ริย ์แห่งราชวงศ์จัก รี  พระราชทานว่า  "บวร
รัตนโกสินทร์" จวบจนถึงรัชสมยั พระบาทสมเด็จพระจอมเกลา้เจา้อยูห่ัว รัชกาลที่ 4 โปรดเกลา้ฯ 
ใหเ้ปล่ียนเป็น อมรรัตนโกสินทร์ และต่อมามกัเรียกกนัวา่กรุงรัตนโกสินทร์  
 ช่ือกรุงเทพมหานครเม่ือถอดเป็นอกัษรโรมัน คือ Krung Thep Maha Nakhon แต่
ต่างชาติส่วนใหญ่เรียกเมืองน้ีวา่ Bangkok อนัมาจากอดีตของเมืองซ่ึงเดิมเป็นที่ตั้งของเมืองธนบุรีศรี
มหาสมุทร ที่ชาวต่างชาติเรียกกนัวา่ "บางกอก" แต่จะออกเสียงเป็น "แบงก์ค็อก" มาตั้งแต่สมยักรุง
ศรีอยุธยา มีความส าคญัในฐานะเส้นทางออกสู่ทะเลและติดต่อคา้ขายกบัอาณาจกัรต่างๆ ทั้งเป็น
เมืองหน้าด่านขนอน คอยดูแลเก็บภาษีจากเรือสินคา้ทุกล าที่ผ่านเขา้ออก ส าหรับที่มาของค าว่า 
บางกอก มีขอ้สนันิษฐานวา่อาจมาจากที่แม่น ้ าเจา้พระยาคดเคี้ยวไปมา บางแห่งมีสภาพเป็นเกาะเป็น
โคก จึงเรียกกนัวา่ "บางเกาะ" หรือ "บางโคก" แลว้เพี้ยนเป็นบางกอก บา้งก็วา่เน่ืองเพราะบริเวณน้ีมี
ตน้มะกอกอยูม่าก จึงเรียกวา่ "บางมะกอก" คือพื้นที่ที่เตม็ไปดว้ยตน้มะกอก ขอ้สันนิษฐานน้ีอา้งอิง
มาจากช่ือเดิมของวดัอรุณราชวราราม คือ วดัมะกอก (ก่อนจะเป็นวดัมะกอกนอก และวดัแจ้ง 
ตามล าดบั) และต่อมาบางมะกอกกร่อนค าเหลือแค่ บางกอก  
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 วนัที่ 21 ธันวาคม พ.ศ.2514 รัฐบาลได้รวมจงัหวดัพระนครและจงัหวดัธนบุรีเข้า
ด้วยกัน เป็นนครหลวงกรุงเทพธนบุรี และภายหลังการปรับปรุงการปกครองใหม่เม่ือวนัที่ 14 
ธนัวาคม พ.ศ.2515 ไดเ้ปล่ียนเป็นช่ือเป็น กรุงเทพมหานคร 

2.3.2 ที่ต ั้งและลกัษณะทางภูมิศาสตร์ของกรุงเทพมหานคร 
 กรุงเทพมหานคร เมืองหลวงของประเทศไทยและเป็นมหานคร ที่เป็นศูนยก์ลางความ
เจริญทุกดา้น โดยแนวนโยบายการพฒันาระดบัประเทศของภาครัฐ   มุ่งเนน้ขยายการพฒันาดา้น
ต่างๆ  ไปในเขตจงัหวดัปริมณฑลใกลเ้คียง 5 จงัหวดั คือ นนทบุรี ปทุมธานี สมุทรปราการ 
สมุทรสาคร และนครปฐม   เน่ืองจากพื้นที่ของความเป็นเมืองหลวงและกิจกรรมต่างๆ มีความ
ต่อเน่ืองกนัจนเรียกไดว้า่เป็นเมืองเดียวกนัในทุกดา้น 

 ทิศเหนือ  มีอาณาเขตติดต่อกบัจงัหวดันนทบุรีและจงัหวดัปทุมธานี  
 ทิศตะวนัออก มีอาณาเขตติดต่อกบัจงัหวดัฉะเชิงเทรา  
 ทิศใต ้  มีอาณาเขตติดต่อกบัจงัหวดัสมุทรปราการ  
 ทิศตะวนัตก  มีอาณาเขตติดต่อกบัจงัหวดัสมุทรสาครและจงัหวดันครปฐม 

 กรุงเทพมหานครตั้งอยูใ่นบริเวณภาคกลางตอนล่างของประเทศไทย บริเวณละติจูดที่
13.45 องศาเหนือลองติจูดที่ 100.28 องศาตะวนัออก มีพื้นที่ทั้ งหมดประมาณ 1,568.7 ตาราง
กิโลเมตร 

2.3.3 การปกครองและบริหารจดัการ 
 กรุงเทพมหานคร มีลกัษณะเป็นเขตการปกครองพิเศษ ตามพระราชบญัญตัิระเบียบ
บริหารราชการกรุงเทพมหานคร พ.ศ. 2528 ก าหนดใหก้รุงเทพมหานครเป็นทบวงการเมือง มีฐานะ
เป็นราชการบริหารส่วนทอ้งถ่ินนครหลวง มีผูว้่าราชการกรุงเทพมหานคร และรองผูว้่าราชการ
กรุงเทพมหานคร ที่มาจากการเลือกตั้ง และเป็นผูรั้บผิดชอบในการบริหารงาน อยูใ่นต าแหน่งตาม
วาระคราวละ 4 ปี และมีการแต่งตั้งปลดักรุงเทพมหานคร ร่วมบริหารงาน ปัจจุบนัการปกครองใน
กรุงเทพมหานครแบ่งออกเป็น 50 เขตการปกครอง โดยมีการแบ่งกลุ่มการปฏิบติังานออกเป็น
ส านกังานเขต ออกเป็น 6 กลุ่ม เพือ่ใหก้ารปฏิบติัราชการมีความสอดคลอ้งกบัสภาพพื้นที่เศรษฐกิจ 
สังคม วิถีการด ารงชีวิตของประชาชน เพื่อให้การปฏิบัติราชการมีความสอดคล้อง และสามารถ
สนองตอบตความตอ้งการของประชาชนไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ  
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 1. กลุ่มกรุงเทพกลาง ประกอบดว้ย เขตพระนครเขตดุสิต เขตปอมปราบศตัรูพา่ย 
เขตสมัพนัธวงศ ์เขตดินแดง เขตหว้ยขวาง เขตพญาไท เขตราชเทวแีละเขตวงัทองหลาง 
 2. กลุ่มกรุงเทพใต ้ประกอบดว้ย เขตปทุมวนั เขตบางรัก เขตสาทร เขตบางคอแหลม 
เขตยานนาวา เขตคลองเตย เขตวฒันา เขตพระโขนง เขตสวนหลวงและเขตบางนา 
 3. กลุ่มกรุงเทพเหนือ ประกอบดว้ย เขตจตุจกัร เขตบางซ่ือ เขตลาดพร้าว เขตหลกัส่ี เขต
ดอนเมือง เขตสายไหม และเขตบางเขน 
 4. กลุ่มกรุงเทพตะวนัออก ประกอบดวย เขตบางกะปิ เขตสะพานสูง เขตบึงกุ่ม เขตคนั
นายาว เขตลาดกระบงั เขตมีนบุรี เขตหนองจอก เขตคลองสามวา และเขตประเวศ 
 5. กลุ่มกรุงธนเหนือ ประกอบดวย เขตธนบุรีเขตคลองสาน เขตจอมทอง เขตบางกอก
ใหญ่ เขตบางกอกนอ้ย เขตบางพลดั เขตตล่ิงชนั และเขตทววีฒันา 
 6. กลุ่มกรุงธนใต ้ประกอบดวย เขตภาษีเจริญ เขตบางแค เขตหนองแขม เขตบางขนุ
เทียน เขตบางบอน เขตราษฎรบูรณะ และเขตทุงครุ  
 ตราของกรุงเทพมหานคร เป็นรูปพระอินทร์ทรงชา้งเอราวณั พระหตัถท์รงสายฟ้า  

 ตน้ไมป้ระจ ากรุงเทพมหานคร คือ ตน้ไทรยอ้ยใบแหลม (Ficus benjamina) 
 ค  าขวญัของกรุงเทพมหานคร คือ “กรุงเทพฯ ดุจเทพสร้าง เมืองศูนยก์ลางการปกครอง 

วดั วงั งามเรืองรอง เมืองหลวงของประเทศไทย” ซ่ึง ไดม้าจากการลงคะแนนของประชาชนใน
โครงการประกวดค าขวญักรุงเทพมหานคร ในปี 2555 เน่ืองในโอกาสครบรอบ 230ปี เมืองหลวง
ของประเทศไทย 

2.3.4 ดา้นโครงสร้างทางเศรษฐกิจ, สงัคมและยทุธศาสตร์การพฒันากรุงเทพมหานคร  
 ในปี 2555 กรุงเทพมหานคร ไดรั้บการยกยอ่งให้เป็นเมืองที่น่าท่องเที่ยวมากที่สุดใน
โลก โดยส่ิงที่ดึงดูดให้นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติเดินทางมาท่องเที่ยวกรุงเทพฯ 5 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ 
อาหารไทย โบราณสถานและโบราณวตัถุ อธัยาศยัไมตรีของคนไทย  วฒันธรรมประเพณีศิลปะ
พื้นบา้น และแหล่งชอ้ปป้ิง ส่งผลให้กรุงเทพมหานคร เป็นเมืองหลักทางเศรษฐกิจที่ส าคญัของ
ประเทศไทยและของภูมิภาคเอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้
 กรุงเทพมหานคร เป็นศูนยก์ลางของประเทศในทุกดา้นมายาวนานทั้งด้านเศรษฐกิจ 
การเมือง การบริหาร การศึกษา การคมนาคม ส่ือสารและการติดต่อสัมพนัธ์กบัต่างประเทศ ได้
ก่อให้ เ กิดการเป ล่ียนแปลงเชิงโครงสร้าง  ด้านเศรษฐกิจ สังคม  และวัฒนธรรมของ
กรุงเทพมหานครอย่างต่อเน่ืองและกระจายเช่ือมโยงไปยงับริเวณปริมณฑล ต่างจงัหวดั และ
ประเทศเพือ่นบา้น ตามการพฒันาดา้นการส่ือสารและโทรคมนาคม 

http://news.mthai.com/headline-news/165732.html
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 1.) โครงสร้างทางดา้นเศรษฐกิจ  
 กรุงเทพมหานคร ถือเป็นฐานเศรษฐกิจหลกัของประเทศ ทั้งการเป็นศูนยบ์ริหารทาง

เศรษฐกิจ การเมือง และวฒันธรรม   ตลอดทั้งการติดต่อกบันานาชาติ การบริการของภูมิภาคเอเชีย
ตะวนัออกเฉียงใตถู้กจดัล าดบัให้เป็นมหานครที่มีขนาดใหญ่อนัดบัที่ 15 ของโลก อีกทั้งยงัเป็น
ศูนยก์ลางทางการเงินนานาชาติที่ใหญ่ที่สุดในภูมิภาคเอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้ส่งผลให้กรุงเทพฯ 
และปริมณฑลมีบทบาทหรือสดัส่วนในการผลิตถึงร้อยละ 51 ของผลผลิตรวมของประเทศ และใน
อนาคตจะเป็นศูนยก์ลาง  การส่งเสริมเศรษฐกิจการค้าของประเทศให้สามารถเปิดเข้าสู่ระบบ
เศรษฐกิจนานาชาติ จากแรงดึงดูดให้มีกิจกรรมทางเศรษฐกิจที่หลากหลาย ทั้งภาคการเกษตร 
อุตสาหกรรม การบริการและการคา้ขายนานาชนิด เกือบครบทุกประเภท 

 เม่ือพิจารณาบทบาทในเชิงเศรษฐกิจจะเห็นว่าตลอดระยะเวลามากกว่า 20 ปีของการ
พฒันาเศรษฐกิจและสังคมของประเทศ กรุงเทพมหานครเป็นเมืองที่มีผลิตภณัฑ์มวลรวมของ
จงัหวดั หรือ GPP  สูงที่สุดของประเทศไทยมาโดยตลอด  ในปี 2551 กรุงเทพมหานครมี GPP 
จ านวน 2,290,158 ลา้นบาท คิดเป็นร้อยละ  25.2 ของ GDP ของประเทศ การเติบโตทางเศรษฐกิจ
ของกรุงเทพมหานครเกิดจากการสร้างมูลค่าเพิม่ของภาคการคา้และภาคบริการเป็นส่วนใหญ่ 

 2.) โครงสร้างทางดา้นสงัคม 
 การเติบโตของกรุงเทพมหานครก่อให้เกิดการเปล่ียนแปลงในโครงสร้างทางสังคม

อยา่งกวา้งขวาง การขยายตวัทางพื้นที่ของกรุงเทพมหานครเป็นไปในลกัษณะกระจดักระจายแผ่
ขยายไปตามโครงข่ายระบบบริการพื้นฐานที่ส าคญั โดยเฉพาะตามแนวถนนสายหลัก ท าให้เกิด
ปัญหาความแออดัของที่อยูอ่าศยั กิจกรรมทางเศรษฐกิจ  และปัญหาการจราจร 

 กรุงเทพมหานครเป็นเมืองรองรับการอพยพของแรงงานที่ส าคญัที่สุดทั้งจากภูมิภาค
ต่างๆในประเทศและจากต่างประเทศ ประชากรแฝงเหล่าน้ีไดผ้สมผสานการด าเนินชีวิตกลมกลืน
เป็นประชากรในเมือง ซ่ึงมีความผูกพนักบัพื้นที่ที่อยูอ่าศยัน้อย  การรวมกลุ่มทางเศรษฐกิจ สังคม
และวฒันธรรม มักเกิดขึ้นโดยผ่านระบบส่ือสารสมัยใหม่ เช่น สถานีวิทยุ เครือข่ายอินเตอร์เน็ต 
มากกวา่การความสมัพนัธด์า้นพื้นที ่

  กรุงเทพมหานคร มีส่ิงอ านวยความสะดวกทางสงัคม มีสาธารณูปโภคต่างๆ อยา่งครบ
สมบูรณ์ การเป็นศูนยก์ลางอุตสาหกรรมและการคา้ การบริการของกรุงเทพฯ น ามาซ่ึงปัญหาการ
ปรับตวัของแรงงานอพยพ โดยแรงงานที่อพยพเขา้มาหางานท าในกรุงเทพฯ และปริมณฑล ได้
สร้างปัญหาดา้นที่อยูอ่าศยัและชุมชนแออัด มีผูอ้าศยัในแหล่งเส่ือมโทรมถึงประมาณ 2 ล้านคน 
รวมทั้งก่อใหเ้กิดปัญหาดา้นคุณภาพชีวติ จึงจ าเป็นตอ้งมีมาตรการช่วยเหลือดา้นการจดัหาที่อยูอ่าศยั 
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การเพิม่พนูทกัษะความรู้ ความสามารถในการประกอบอาชีพ ตลอดจนการขยายบริการพื้นฐานทาง
สงัคม เพือ่ยกระดบัคุณภาพชีวติของคนยากจนในเขตเมืองใหดี้ขึ้น 

 3.) ภาพในอนาคตและยทุธศาสตร์การพฒันากรุงเทพมหานคร  
 ในการวางภาพในอนาคตของกรุงเทพมหานคร หน่วยงานที่เก่ียวขอ้งไดแ้ก่  ส านักงาน

คณะกรรมการพัฒนาการเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ กรมโยธาธิการและผังเมือง และ
กรุงเทพมหานครไดศึ้กษาและจดัท าแผนพฒันากรุงเทพมหานคร โดยใชก้รอบการพฒันาเชิงพื้นที่ 
ซ่ึงมองภาพอนาคตของกรุงเทพฯ ทั้ งในบริบทของการเป็นภาคมหานคร (กรุงเทพและ
ปริมณฑล)  การเป็นศูนยก์ลางของประเทศไทย   และการเป็นมหานครที่ส าคญัในภูมิภาคเอเชีย
ตะวนัออกเฉียงใต ้ โดยแผนพฒันากรุงเทพมหานคร ระยะ 12 ปี (พ .ศ. 2552 – 2562)  ไดว้าดภาพ
กรุงเทพฯ ในอนาคต ไวด้งัน้ี   

 ในระยะ 5 ปี กรุงเทพฯ จะเป็นมหานครที่มีแหล่งท่องเที่ยวทางด้านประวติัศาสตร์ 
วฒันธรรม และโบราณสถานที่ไดรั้บการบูรณะฟ้ืนฟู เป็นมหานครสีเขียวที่ปลอดภยัจากน ้ าท่วม 
พร้อมทั้งมีระบบคมนาคมขนส่งที่สะดวกและเช่ือมโยงในระดบัภูมิภาค เพื่อรองรับการที่ประเทศ
ไทยจะเป็นศูนยก์ลางการท่องเที่ยวและการบริการที่เช่ือมโยงกนัในกลุ่มอาเซียน โดยมีบทบาทเป็น
มหานครชั้นน าระดบัโลกด้านการท่องเที่ยวและเป็นมหานครชั้นน าด้านการคมนาคมขนส่งทาง
อากาศ การคา้และบริการการสาธารณสุขและการแพทยใ์นระดบัเอเชียตะวนัออกเฉียงใต ้

 ในระยะ 15 ปี กรุงเทพฯ จะเป็นศูนยก์ลางการเช่ือมโยงระบบคมนาคมขนส่งระดับ
ภูมิภาค เพื่อกระจายความเจริญของภาคมหานครไปสู่พื้นที่โดยรอบ และเป็นศูนยก์ลางการ
ใหบ้ริการดา้นการสาธารณสุขและการแพทย ์พร้อมทั้งเป็นเมืองที่มีอุตสาหกรรมสะอาดปราศจาก
การก่อให้เกิดมลภาวะทางส่ิงแวดล้อม ซ่ึงอยู่บนพื้นฐานการวิจยัและพฒันา เพื่อรองรับการที่
ประเทศไทยจะเป็นประเทศอุตสาหกรรมในอนาคตและเป็นศูนยก์ลางสุขภาพ 

2.3.5 ส่ิงดึงดูดและแหล่งท่องเที่ยวส าคญัในกรุงเทพมหานคร‎ 
 กรุงเทพฯ มีแหล่งท่องเที่ยวที่น่าสนใจมากมายและหลากหลายประเภท เป็นเมืองแห่ง

สีสันทั้งในยามค ่าคืน และยามกลางวนั เต็มไปดว้ยเร่ืองราวทางประวติัศาสตร์และความรู้รอบตวั 

ท่องเที่ยวไดไ้ม่จ  ากดัเวลา และไม่จ าเป็นตอ้งมีงบประมาณมาก แหล่งท่องเที่ยวที่ส าคญัและมีอยูเ่ป็น

จ านวนมากมากของกรุงเทพฯ  

 แหล่งท่องเที่ยวประเภทพระราชวงัและวดั ที่น่าสนใจ ไดแ้ก่ พระบรมมหาราชวงั พระที่

นั่งดุสิตมหาปราสาท พระที่นั่งจกัรีมหาปราสาท วดัพระศรีรัตนมหาศาสดาราม วดัพระเชตุพน
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วมิลมงัคลารามราชวรวิหาร เป็นตน้ส าหรับแหล่งท่องเที่ยวประเภทพิพิธภณัฑ ์หอศิลป์ อนุสาวรีย ์

และโบราณสถานที่ น่าสนใจ ก็มีมากมาย เช่น หอศิลปวัฒนธรรมแห่งกรุงเทพมหานคร 

พพิธิภณัฑสถานแห่งชาติ หอศิลป พพิธิภณัฑสถานแห่งชาติ พระนคร เป็นตน้ 

 ส่วนสถานที่ท่องเที่ยวประเภทสวนสตัว ์สวนสนุก และการแสดง ก็มีอยูเ่ป็นจ านวนมาก 

ที่น่าสนใจ ไดแ้ก่ สวนสตัวดุ์สิต สวนสตัวเ์ปิดซาฟารีเวลิด ์สวนสยาม โรงละครสยามนิรมิต เป็นตน้

แมดู้ผวิเผนิ กรุงเทพฯ จะเป็นเมืองที่เตม็ไปดว้ยคอนกรีตและตึกสูง  

 แหล่งท่องเที่ยวประเภทสวนสาธารณะและสวนสุขภาพอันร่มร่ืน ที่เป็นทั้งสถานที่

พกัผ่อนหยอ่นใจและ เป็นสถานออกก าลงักายอยูห่ลายแห่งทัว่เมือง และที่ขาดไม่ไดส้ าหรับการ

ท่องเที่ยวกรุงเทพฯ คือ   แหล่งช้อปป้ิงต่างๆ ได้แก่ ยา่นเยาวราช ตลาดนัดจตุจกัร สวนลุมไนต์

บาซาร์ ยา่นสยามสแควร์ ยา่นประตูน ้ า  ยา่นสีลม ยา่นสุขมุวทิ ถนนขา้วสาร ตลาดน ้ าตล่ิงชนั รวมถึง

ตลาดนดัและหา้งสรรพสินคา้ต่างๆนอกจากน้ียงัมีสถานที่ท่องเที่ยวอ่ืนๆ อีก เช่น ชายทะเลบางขุน

เทียน สนามมวยเวทีราชด าเนิน หอสมุดแห่งชาติ สะพานพระราม 8 เป็นตน้ 

 
2.4 แนวคดิเกี่ยวกับการท่องเทีย่ว 
 2.4.1 ความหมายของการทอ่งเที่ยว 
 การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย (2543) องคก์ารสหประชาชาติไดใ้ห้ค  านิยามของการ
ท่องเที่ยว ไวส้มยัการประชุมว่าดว้ยการเดินทางท่องเที่ยว ณ กรุงโรมเม่ือปี พ.ศ. 2506 ว่าหมายถึง
กิจกรรมที่มีเง่ือนไขที่เก่ียวขอ้งอยู ่3 ประการ คือ 
 1. ตอ้งมีการเดินทาง 
 2. ตอ้งมีสถานที่ปลายทางที่ประสงคจ์ะไปเยอืน 
 3. ตอ้งมีจุดมุ่งหมายของการเดินทาง   
 ส าหรับจุดมุ่งหมายของการเดินทางนั้น ตอ้งมิใช่เพื่อการประกอบอาชีพและไปอยู่
ประจ า แต่ไปเพือ่วตัถุประสงคอ์ยา่งใดอยา่งหน่ึง หรือหลายๆอยา่ง ดงัต่อไปน้ี 
 1. เพือ่พกัผอ่นในวนัหยดุ 
 2. เพือ่วฒันธรรมหรือศาสนา 
  3. เพือ่การศึกษา 
 4. เพือ่การกีฬาและการบนัเทิง 
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 5. เพือ่ชมประวตัิศาสตร์และความสนใจเป็นพเิศษ 
 6. เพือ่งานอดิเรก 
 7. เพือ่เยีย่มเยยีนญาติมิตร 
 8. เพือ่วตัถุประสงคท์างธุรกิจ 
 9. เพือ่เขา้ร่วมประชุม หรือ สมัมนา 
 ประหยดั ปาลกะวงศ ์ณ อยธุยา (2528) กล่าววา่ การท่องเที่ยวนั้น เปรียบเสมือนธุรกิจที่
มีมนุษยเ์ป็นองค์ประกอบที่ส าคญั เป็นธุรกิจของความตอ้งการ ทศันคติ และอารมณ์ ส่ิงที่ส าคญั
ที่สุดของธุรกิจการท่องเที่ยวคือการท าใหน้กัท่องเที่ยวเกิดความพงึพอใจมากที่สุด 
 ประมุข แกว้เนียม (2530) ไดใ้ห้ความเห็นไวว้่า เป็นรูปแบบหน่ึงของสันทนาการของ
มนุษย ์เป็นกิจกรรมที่เกิดขึ้นระหวา่งเวลาวา่ง โดยมีความสมัพนัธก์บัการเดินทางจากที่หน่ึงไปยงัอีก
ที่หน่ึง หรือจากบา้นตนเองไปยงัแหล่งท่องเที่ยว เพื่อผ่อนคลายร่างกายและจิตใจที่อ่อนล้าจาก
กิจการงานต่างๆ เป็นการเปล่ียนบรรยากาศ ส่ิงแวดลอ้ม หลีกหนีความวุน่วาย ความแออดัของสังคม
เมืองไปสู่ธรรมชาติ แสวงหาความแปลกใหม่ และมกัท ากิจกรรมต่างๆที่สนุกสนานร่วมดว้ย 
 ปรีชา แดงโรจน์ (2544) ไดใ้หค้วามหมายของการท่องเที่ยวไวว้่า เป็นการเดินทางจากที่
หน่ึงไปยงัอีกที่หน่ึง โดยไม่ค  านึงว่าระยะทางนั้นจะไกลหรือใกล ้การเดินทางนั้นจะมีการคา้งแรม 
หรือไม่ตอ้งคา้งแรมก็ได ้และ  การท่องเที่ยวเป็นกิจกรรมอยา่งหน่ึงของมนุษยเ์พื่อผ่อนคลายความ
ตึงเครียดจากการท างาน 
 บุญเลิศ จิตตั้งวฒันา (2548) ไดใ้หค้วามหมายของการท่องเที่ยวว่าหมายถึง การเดินทาง
จากที่อยูถ่าวรไปอีกที่หน่ึงเป็นการชัว่คราว และไม่เก่ียวขอ้งกับการท ากิจกรรมที่เป็นการท างาน 
หรือหารายได ้จากความหมายดงักล่าวท าใหก้ารท่องเที่ยวตอ้งมีลกัษณะที่ส าคญัอยู ่5 ประการ คือ 
 1. เป็นการเดินทางของผูค้นจากที่เคยอยูถ่าวร ไปยงัสถานที่ต่างๆ 
 2. จะตอ้งมีส่วนส าคญัหลกั คอื การเดินทางไปสู่จุดหมายปลายทางและพกัคา้งคืน 
 3. การเดินทาง และการพกัคา้งคืนนั้นจะตอ้งไม่ใช่สถานที่อยู ่หรือที่ท  างานประจ า และ
ในการท ากิจกรรมระหวา่งพกัตอ้งแตกต่างไปจากผูค้นในทอ้งถ่ินนั้น 
 4. การเดินทางไปจุดหมายปลายทางตอ้งเป็นการชัว่คราวในช่วงเวลาระยะสั้น โดยมี
แผนจะเดินทางกลบัภายใน 180 วนั 
 5. จุดหมายปลายทางที่เดินทางไปจะตอ้งเพือ่การท่องเที่ยวหรือเยีย่มเยอืนเท่านั้น ไม่ใช่
เพือ่การอยูถ่าวรหรือการไปท างาน 
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 และการเดินทางนั้นจะเป็นการเดินทางไม่ใช่การท่องเที่ยว ถา้หากเดินทางอยูใ่นเง่ือนไข 
6 ประการ คือ 
 1. เป็นการเดินทางเพือ่ประกอบอาชีพ หรือประกอบธุรกิจในประเทศที่เดินทางไป 
 2. เป็นการเดินทางโดยตั้งใจจะไปตั้งถ่ินฐานถาวรในประเทศที่เดินทางไป 
 3. เป็นการเดินทางเขา้ไปประเทศใดประเทศหน่ึง เพือ่ปฏิบตัิงานดา้นการฑูต หรือ
องคก์ารระหวา่งประเทศ หรือองคก์รเอกชนอ่ืนๆ โดยไดรั้บค่าตอบแทน 
 4. เป็นการเดินทางขา้มพรมแดนไปท างานนอกประเทศทุกวนัเป็นประจ า 
 5. เป็นการเดินทางผา่นโดยไม่แวะลง แมว้า่การเดินทางจะอยูใ่นอาณาเขตของประเทศ
หน่ึงประเทศใดเป็นเวลานานมากกวา่ 24 ชัว่โมงก็ตาม 
 6. เป็นการเดินทางที่ถูกบงัคบัใหเ้ดินทาง เช่น ก ารน ากองทหารเคล่ือนยา้ยจากที่หน่ึงไป
ยงัอีกที่หน่ึง หรือการยา้ยนกัโทษที่ถูกคุมขงัที่หน่ึง ไปที่คุมขงัอีกแห่งหน่ึง เป็นตน้ 
 สมบติั กาญจนกิจ (2544) กล่าวว่า การท่องเที่ยวเป็นค าที่มีความหมายกวา้งขวาง และ
ไม่ไดห้มายถึงเพยีงแค่การเดินทางเพือ่การพกัผอ่นหยอ่นใจ หรือเพือ่ความสนุกสนาน ร่ืนเริงเท่านั้น 
แต่การท่องเที่ยวยงัรวมถึง การเดินทางอ่ืนๆ เช่น เพื่อการประชุมสัมมนา เพื่อการศึกษาหาความรู้ 
เพื่อการกีฬา เพื่อการติดต่อธุรกิจ ตลอดจนการเดินทางเพื่อเยี่ยมเยยีนญาติพี่น้อง ก็นับว่าเป็นทาง
ท่องเที่ยวทั้งส้ิน เพราะฉะนั้นการท่องเที่ยวจึงเป็นภาพใหญ่ที่มีการขยายตวัเพิ่มขึ้น จนกระทั้งมีผู ้
กล่าววา่ ธุรกิจทางการท่องเที่ยวในทุกวนัน้ีเป็นธุรกิจที่ใหญ่ที่สุดในโลก หากเปรียบเทียบกบัธุรกิจ
อ่ืนๆ 

 ฉลองศรี พมิลสมพงศ ์ (2550) ไดใ้หนิ้ยามวา่ การท่องเที่ยวหมายถึง การเดินทางเพือ่
ความเพลิดเพลิน และการพกัผอ่นหยอ่นใจโดยมีเง่ือนไขครบทั้ง 3 ประการคือ 

 1. เป็นการเดินทางจากที่อยูอ่าศยัปกติไปยงัที่อ่ืนเป็นการชัว่คราว 
 2. เป็นการเดินทางดว้ยความสมคัรใจ 

 3. เป็นการเดินทางดว้ยวตัถุประสงคใ์ดก็ตาม ที่มิใช่เพือ่ประกอบอาชีพหรือหารายได ้
 กุลวรา สุวรรณพมิล (2548) กล่าววา่ ความหมายของการท่องเที่ยว ตอ้งอาศยัหลกัของ
องคก์ารท่องเที่ยวระหวา่งประเทศ (International of Official Travel Organization หรือ IUOTO) ซ่ึง
ก าหนดไดโ้ดยเง่ือนไข 3 ประการ ดงัน้ี 
 1. เดินทางจากที่อยูอ่าศยัปกติไปยงัที่อ่ืนชัว่คราว 
 2. เดินทางดว้ยความสมคัรใจ 
 3. เดินทางดว้ยวตัถุประสงคใ์ดๆก็ตาม ที่ไม่ใช่เพื่อประกอบอาชีพ 
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 อารณีย ์ววิฒันาภรณ์ (2546) ไดใ้หค้วามหมายไวว้า่ การท่องเที่ยวหมายถึง  
 1. การเดินทางเพือ่การพกัผอ่นหยอ่นใจ  
 2. การเดินทางเพือ่หาความสนุกสนาน  
 3. การเดินทางเพือ่การประชุมสมัมนา  
 4. การเดินทางเพือ่การศึกษาหาความรู้  
 5. การเดินทางเพือ่การศาสนา 
 6. การเดินทางเพือ่ติดต่อธุรกิจ 
 7. การเดินทางเพือ่การเยีย่มเยยีนญาติมิตร 
 โดยที่ตอ้งไม่มีรายไดจ้ากการเดินทางคร้ังนั้นๆ 
 สรุปคือ การท่องเที่ยวหมายถึงกิจกรรมที่มีเง่ือนไขที่เก่ียวขอ้งอยู ่3 ประการ คือ 
 1. ตอ้งมีการเดินทาง 
 2. ตอ้งมีสถานที่ปลายทางที่ประสงคจ์ะไปเยอืน 
 3. ตอ้งมีจุดมุ่งหมายของการเดินทางที่มิใช่เพือ่การประกอบอาชีพ และไปอยูป่ระจ า 
 2.4.2 ประเภทของการท่องเที่ยว 
 Mill (1990) แบ่งประเภทของการท่องเที่ยวตามลกัษณะพื้นฐานของการท่องเที่ยว โดย

พิจารณาตามวตัถุประสงค ์หรือเหตุผลในการเดินทางของนักท่องเที่ยว ไดเ้ป็น 10 ประเภทส าคญั

ดงัน้ี 

 1. การท่องเที่ยวเม่ือมีเวลาวา่ง (Leisure)  

 2. การท่องเที่ยวเพือ่การพกัผอ่น (Recreation) 

 3. การท่องเที่ยวในวนัหยดุ (Holiday) 

 4. การท่องเที่ยวเพือ่การกีฬา (Sport) 

 5. การท่องเที่ยวเพือ่สุขภาพ (Health) 

 6. การท่องเที่ยวเพือ่การศึกษา (Study) 

 7. การท่องเที่ยวเพือ่การศาสนา (Religion) 

 8. การท่องเที่ยวเพือ่ธุรกิจ (Business)   

 9. การท่องเที่ยวเพือ่เยีย่มเยยีนมิตรและญาติ (Visiting Friends /Relatives) 

 10. การท่องเที่ยวเพือ่วตัถุประสงคข์ององคก์าร (Mission) 
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 ศรัญยา วรากุลวทิย ์(2546) ไดแ้บ่งการท่องเที่ยวออกเป็น 4 ประเภท ดงัน้ี 

 1. การท่องเที่ยวภายในประเทศ (Domestic Tourism) หมายถึง การท่องเที่ยวทัว่ไปตาม

สถานที่ต่างๆภายในประเทศ การท่องเที่ยวลักษณะน้ีจะตอ้งมีส่ิงจูงใจหลายประการ เช่น ความ

สวยงามของภูมิประเทศ ความสะดวกสบายในการเดินทาง ความปลอดภยั ตลอดจนการโฆษณา

หรือมีส่ิงดึงดูดใจของสถานที่นั้นๆ เช่น โบราณสถาน โบราณศิลปวฒันธรรม หรือธรรมชาติอัน

งดงามในแต่ละทอ้งถ่ิน 

 2. การท่องเที่ยวต่างประเทศ (International Tourism) หมายถึง การท่องเที่ยวไปยงันอก

ประเทศของตน การเดินทางท่องเที่ยวไปต่างประเทศจะตอ้งผ่านขั้นตอนของการเดินทางระหว่าง

ประเทศหลายขั้นตอน ไดแ้ก่ กระทรวงต่างประเทศ สถานฑูตของประเทศที่เป็นจุดหมายปลายทาง

ของการท่องเที่ยว ตลอดจนด่านศุลกากร และด่านตรวจคนเขา้ออกเมืองของแต่ละประเทศ 

 3. การท่องเที่ยวลกัษณะส่วนตวั (Individual Travelling) หมายถึง การท่องเที่ยวเฉพาะ

บุคคล หรือเป็นครอบครัว ที่เดินทางโดยอิสระ ผูเ้ดินทางตอ้งเป็นผูรั้บผิดชอบการเดินทาง ที่พกั 

และค่าใช้จ่ายของตนเอง หากตอ้งการเดินทางท่องเที่ยวเป็นหมู่คณะอาจติดต่อให้บริษทัน าเที่ยว

จดัการอ านวยความสะดวกในเร่ืองต่างๆ เช่น ที่พกั การเดินทางและรายการน าเที่ยว แต่ตอ้งจ่าย

ค่าใชจ่้ายสูงกว่าการเดินทางเป็นหมู่คณะ การท่องเที่ยวชนิดน้ีอาจเป็นการเดินทางคนเดียว คู่สามี-

ภรรยา หรือครอบครัว หรือเป็นหมู่คณะที่จ  านวนต ่ากว่า 15 คน เม่ือเดินทางถึงจุดหมายปลายทาง

แลว้ นักท่องเที่ยวจะติดต่อกบันริษทัน าเที่ยวในเมืองนั้นๆ เพื่อซ้ือรายการท่องเที่ยวไปในสถานที่

ต่างๆ ซ่ึงบริษทัน าเที่ยวจะจดัให้ไปพร้อมกับนักท่องเที่ยวคนอ่ืนๆ ท าให้ค่าใช้จ่ายถูกลง แต่ถ้า

นกัท่องเที่ยวตอ้งการไปเป็นส่วนตวั บริษทัน าเที่ยวจะบริการให ้แต่จะเสียค่าใชจ่้ายในราคาที่สูงกว่า

การไปท่องเที่ยวเป็นกลุ่ม และยงัมีนักท่องเที่ยวอิสระที่ท่องเที่ยวเองโดยศึกษาแหล่งท่องเที่ยวจาก

หนังสือคู่มือน าเที่ยวเฉพาะประเทศที่ให้รายละเอียดสมบูรณ์ในเร่ืองที่พกั ร้านอาหาร แหล่ง

ท่องเที่ยว และขอ้มูลต่างๆในการเดินทางซ่ึงท าใหน้กัท่องเที่ยวสามารถเดินทางตามล าพงัได ้  

 4. การท่องเที่ยวเป็นหมู่คณะ (Group Travelling) การท่องเที่ยวชนิดน้ีโดยส่วนใหญ่

นักท่องเที่ยวจะมอบให้บริษทัน าเที่ยวด าเนินการ เป็นการเดินทางท่องเที่ยวเป็นคณะไม่ต ่ากว่า 15 

คน บริษทัจัดด าเนินการน าเที่ยวในสถานที่ต่างๆตามรายการที่ตกลงไว ้เช่น การจัดการเร่ือง
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คมนาคม ที่พกั อาหาร และแหล่งขายสินคา้ที่ระลึก โดยมีมคัคุเทศกเ์ป็นผูอ้  านวยความสะดวกตลอด

การเดินทาง การท่องเที่ยวชนิดน้ีเรียกว่า GIT (Group Inclusive Tour) นักท่องเที่ยวสามารถรู้

ค่าใชจ่้ายล่วงหนา้เพือ่การตดัสินใจ การท่องเที่ยวเป็นหมู่คณะชนิดทวัร์เหมาจ่าย (Package Tour) มี

ลักษณะใกล้เคียงกับ GIT แต่แตกต่างในลักษณะที่เส้นทางจะก าหนดโดยบริษัทน าเที่ยว และ

นกัท่องเที่ยวที่ร่วมเดินทางในคณะนั้นไม่รู้จกักนัมาก่อน  

 สรุปได้ว่า การท่องเที่ยวถือว่าเป็นกิจกรรมอย่างหน่ึง ที่ต ้องมีการเดินทางแบบมี
จุดหมายปลายทาง และ  เป็นการเดินทางโดยมีจุดประสงค ์และมีกิจกรรมต่างๆประกอบร่วมดว้ย 
เช่น การเดินทางไปทานอาหาร การเดินทางไปศึกษา การเดินทางไปประชุม การเดินทางไปซ้ือ
สินค้า การเดินทางไปพกัผ่อน เป็นตน้ โดยเป็นการเดินทางจากที่หน่ึงไปยงัอีกที่หน่ึงเป็นการ
ชัว่คราว และตอ้งไม่เก่ียวขอ้งกบัการท างาน หรือหารายได ้  

 ดงันั้นการเดินทางมาท่องเที่ยวของนกัท่องเที่ยวชาวยโุรป จึงยอ่มตอ้งมีจุดมุ่งหมายที่จะ
มาเพือ่จุดประสงคใ์ด จุดประสงคห์น่ึง ตามที่นกัท่องเที่ยว หรือบุคคลนั้นก าหนด  
 2.4.3 องคป์ระกอบของการทอ่งเที่ยว 
 วรรณา วงษว์าณิช (2546) กล่าววา่ กิจกรรมการท่องเที่ยวจ าเป็นตอ้งอาศยัองคป์ระกอบ
หลายอยา่ง เพื่อท าให้กิจกรรมการท่องเที่ยวมีความสมบูรณ์ยิง่ขึ้น องคป์ระกอบของการท่องเที่ยว
ประกอบดว้ยองคป์ระกอบ 6 อยา่ง ดงัน้ี 
 1. นักท่องเที่ยว ถือได้ว่าเป็นองค์ประกอบที่มีความส าคญัมากที่สุด กิจกรรมการ
ท่องเที่ยวจ าเป็นตอ้งมีนกัท่องเที่ยวอยูด่ว้ยเสมอ จึงจะท าใหเ้กิดกิจกรรมท่องเที่ยวอยา่งสมบูรณ์ได ้
 2. สินค้าท่องเที่ยว เป็นสินคา้ที่มีลักษณะพิเศษ คือเป็นสินคา้ที่รวบรวมเอาบริการ
หลากหลายประเภท ทั้งที่เป็นนามธรรม และรูปธรรมไวด้ว้ยกนั เช่น ทรัพยากรธรรมชาติ ประเพณี 
อธัยาศยัไมตรีของผูค้น เป็นตน้  
 3. การคมนาคมขนส่ง การเขา้ถึงแหล่งท่องเที่ยวเป็นเร่ืองที่มีความส าคญัมาก ในดา้น
ความพงึพอใจไม่วา่จะเป็นในส่วนของรูปแบบการคมนาคม แบบแผนการเดินทางของนักท่องเที่ยว 
หรือจะเป็นการใหบ้ริการดา้นการอ านวยความสะดวก เพือ่ใหเ้ขา้ถึงสถานที่ท่องเที่ยว 
 4. ขอ้มูลข่าวสารและการบริการ เป็นการให้ขอ้มูลความรู้ต่างๆ แก่นักท่องเที่ยว เพื่อ
อ านวยความสะดวก และชักจูงให้นักท่องเที่ยวมาเดินทางท่องเที่ยวมากขึ้ น เช่น โฆษณาการ
ท่องเที่ยว การเตรียมตวัในสถานที่ท่องเที่ยวที่มีขอ้ห้าม ขอ้มูลที่พกั ร้านอาหาร เคร่ืองด่ืม สินคา้ที่
ระลึก และการบริการในการท่องเที่ยวแบบต่างๆดว้ย  
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 5. ความปลอดภยั และการอ านวยความสะดวก เช่น การแนะน าให้ขอ้มูลของเจา้หน้าที่
ต่างๆ การดูแลความปลอดภัยของต ารวจ ท าให้การท่องเที่ยวเกิดความปลอดภัยต่อชีวิต และ
ทรัพยสิ์นของนกัท่องเที่ยว  
 6. โครงสร้างพื้นฐาน เป็นส่วนที่สนับสนุนให้ธุรกิจการท่องเที่ยวสามารถด าเนินไปได้
ดว้ยดี และก่อใหเ้กิดความสะดวกรวดเร็วในการท ากิจกรรม และด าเนินธุรกิจต่างๆ เช่น ถนน ไฟฟ้า 
น ้ าประปา การส่ือสาร เป็นตน้ 
   บุญเลิศ จิตตั้งวฒันา (2548) กล่าววา่ ทรัพยากรการท่องเที่ยวจะตอ้งมีองคป์ระกอบอยา่ง
นอ้ย 3 องคป์ระกอบ หรือ 3A ดงัต่อไปน้ี  
 1. ทรัพยากรท่องเที่ยวตอ้งมีส่ิงดึงดูดใจทางการท่องเที่ยว (Attraction) ซ่ึงเป็นปัจจยั
ส าคญัที่สุดของทรัพยากรท่องเที่ยว ที่จะตอ้งมีส่ิงดึงดูดใจอย่างใดอย่างหน่ึง ในการดึงดูดใจให้
นกัท่องเที่ยวเดินทางไปเยีย่มเยยีนสถานที่นั้นๆ ซ่ึงส่ิงดึงดูดใจทางการท่องเที่ยวยอ่มแตกต่างกนัไป
ตามประเภทของทรัพยากรการท่องเที่ยว โดยที่นักท่องเที่ยวแต่ละคนหรือแต่ละกลุ่ม ยอ่มสนใจส่ิง
ดึงดูดใจของทรัพยากรท่องเที่ยวแต่ละประเภทไม่เหมือนกนั เช่น นักท่องเที่ยวกลุ่มหน่ึงอาจสนใจ
ดา้นความสวยงามของธรรมชาติ ก็จะชอบไปเที่ยวภูเขาหรือชายทะเล หรือนักท่องเที่ยวอีกกลุ่ม
อาจจะสนใจดา้นศิลปวฒันธรรม ก็จะชอบไปเที่ยวชมวิถีชีวิตของชาวเขา หรือนักท่องเที่ยวอีกกลุ่ม
หน่ึงอาจสนใจดา้นโบราณสถาน ก็จะชอบไปเที่ยวชมอุทยานประวติัศาสตร์ เป็นตน้ นอกจากนั้น
ภาพลกัษณ์และราคาค่าเขา้ชมของทรัพยากรท่องเที่ยวก็มีส่วนในการดึงดูดใจให้นักท่องเที่ยวเขา้ไป
เยีย่มชมดว้ย 
 2. ทรัพยากรท่องเที่ยวตอ้งมีเส้นทางคมนาคมขนส่งเขา้ถึง (Accessibility) เป็นปัจจยัที่
ส าคญัของทรัพยากรท่องเที่ยวที่ตอ้งมีเสน้ทาง หรือโครงข่ายขนส่งที่สามารถเขา้ถึงแหล่งท่องเที่ยว
นั้น ตลอดจนสามารถเช่ือมโยงกบัแหล่งท่องเที่ยวบริเวณใกลเ้คียง ถา้ขาดเส้นทางคมนาคมขนส่งที่
เขา้ถึงแหล่งท่องเที่ยวแลว้ แมว้า่แหล่งท่องเที่ยวนั้นจะมีความสวยงาม ประทบัใจ หรือมีคุณค่าสูงส่ง
เพยีงใดก็ตาม ยอ่มจะไร้ความหมายอยา่งส้ินเชิง เพราะไม่สามารถเดินทางเขา้ไปเยีย่มชมทรัพยากร
นั้นได้ เช่น ถนน สถานีขนส่งทางรถยนต์ ท่าเรือ และ ท่าอากาศยาน เป็นตน้ เพื่อให้สามารน า
นกัท่องเที่ยวเดินทางเขา้ถึงแหล่งท่องเที่ยวไดอ้ยา่งสะดวกรวดเร็ว และปลอดภยั 
 3. ทรัพยากรท่องเที่ยวตอ้งมีส่ิงอ านวยความสะดวก (Amenities) ไวบ้ริการนักท่องเที่ยว 
ที่เขา้มายงัแหล่งท่องเที่ยวให้ไดรั้บความสุข ความสบาย และความประทบัใจ ท าให้นักท่องเที่ยว
อยากจะท่องเที่ยวใหน้านขึ้น โดยปกติส่ิงอ านวยความสะดวกเหล่าน้ีรัฐบาลจะตอ้งเป็นผูจ้ดัหา และ
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พฒันา เพือ่บริการแก่ประชาชนของตนเองอยูแ่ลว้ ส าหรับนักท่องเที่ยวถือเป็นผลพลอยไดจ้ากการ
ใหบ้ริการเหล่าน้ี  
 กล่าวโดยสรุปคือ องคป์ระกอบที่ส าคญัของการท่องเที่ยว ไดแ้ก่ นักท่องเที่ยว ส่ิงดึงดูด
ใจทางการท่องเที่ยว การคมนาคมขนส่ง และส่ิงอ านวยความสะดวกในด้านต่างๆ รวมถึงขอ้มูล
ข่าวสาร การบริการ ซ่ึงองค์ประกอบเหล่าน้ีถือเป็นปัจจยัส าคญัที่จะท าให้นักท่องเที่ยวตดัสินใจ
เดินทางมาท่องเที่ยว 
 2.4.4 ความหมายของนกัท่องเที่ยว  
  ฉลองศรี พมิลสมพงศ ์(2550) ไดใ้หค้  านิยามที่หมายถึงนกัท่องเที่ยวไวด้งัน้ี 
 1. Travellers หมายถึง ผูเ้ดินทาง นักเดินทาง นักท่องเที่ยว ซ่ึงจะรวมทั้งผูท้ี่สามารถ
น ามาจดัเก็บเป็นสถิติขอ้มูลไดเ้ช่น นักท่องเที่ยว (Tourist) และที่เก็บรวบรวมเป็นสถิติไม่ไดเ้ช่น ผู ้
อพยพ , ผูเ้ร่ร่อน ผูโ้ดยสารที่เดินทางผ่าน ผูท้  างานตามชายแดน ผูป้ฏิบตัิราชการที่ไดรั้บมอบหมาย
ในประเทศนั้นๆ และผูล้ี้ภยั 
 2. Visitors หมายถึงผูม้าเยอืนหรือนกัท่องเที่ยว โดยแบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ 
 2.1 Tourists หมายถึงนักท่องเที่ยวที่คา้งคืนเดินทางมาเยอืนและพกัอยูใ่นประเทศ
ตั้งแต่ 24 ชั่วโมงขึ้ นไป โดยใช้บริการสถานที่พกัแรม ณ แหล่งท่องเที่ยวนั้ นๆ (Local 
accommodation)  โดยแยกตามลกัษณะของนกัท่องเที่ยวดงัน้ี  

 2.1.1 International Tourist หมายถึง นกัท่องเที่ยวระหว่างประเทศที่คา้งคืน เดิน
ทางเขา้มาในประเทศและพ านกัอยูค่ร้ังหน่ึงๆ ไม่นอ้ยกวา่ 24 ชัว่โมง (1 คืน) และไม่มากกวา่ 60 วนั 

 2.1.2 Domestic Tourist หมายถึง นักท่องเที่ยวภายในประเทศที่คา้งคืนอาจเป็น
คนไทย หรือคนต่างดา้วที่อยูใ่นประเทศไทย เดินทางมาจากจงัหวดัที่อยูอ่าศยัปกติของตนไปยงั
จงัหวดัอ่ืนๆระยะเวลาที่พ  านกัอยูไ่ม่เกิน 60 วนั 

 2.2 Excursionists หมายถึง นักทศันาจร นักท่องเที่ยวที่ไม่คา้งคืน เดินทางมาเยอืน
ชัว่คราว และอยูใ่นประเทศน้อยกว่า 24 ชัว่โมง และไม่ไดใ้ช้บริการสถานที่พกัแรม ณ แหล่ง
ท่องเที่ยวนั้นๆ เช่น ผูท้ี่เดินทางมากบัเรือส าราญ โดยแยกตามลกัษณะของนกัท่องเที่ยวไดใ้นท านอง
เดียวกนั คือ 

 2.2.1 International Excursionists หมายถึง นกัทศันาจรระหวา่งประเทศ 
 2.2.2 Domestic Excursionists หมายถึง นกัทศันาจรภายในประเทศ 
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 เสรี วงัส์ไพจิตร (2530) ไดแ้บ่งนกัท่องเที่ยวไวเ้ป็น 2 ประเภท คือ 
 1. นกัท่องเที่ยวต่างชาติ (Foreign Tourist หรือ International Tourist) คือผูท้ี่เดินทางไป

เยอืนประเทศใดประเทศหน่ึง อนัมิใช่ประเทศที่พ  านักอาศยัอยูต่ามปรกติของตน และพ านักอยูไ่ม่
นอ้ยกวา่ 24 ชัว่โมง   

 2. นกัท่องเที่ยวในประเทศ (Domestic Tourist) หมายถึงผูท้ี่เดินทางออกจากที่พกัอาศยั
ไปอยา่งนอ้ย 50 ไมล ์เพือ่แสวงหาความเพลิดเพลิน ติดต่อธุรกิจ หรือวตัถุประสงคอ่ื์น ไม่ว่าจะพกั
คา้งคืนหรือเดินทางกลบัภายในวนัเดียวก็ตาม  

 ศิริ รามสุโพธ์ิ (2543) มีการจ าแนกประเภทของนักท่องเที่ยวตามแนวความคิดของ 
Stanley C. Plog (1974) ไวด้งัน้ี 

 1. นกัท่องเที่ยวประเภทเนน้ตวัเองเป็นศูนยก์ลาง หมายถึง นกัท่องเที่ยวที่คิด หรือสนใจ
แต่ปัญหาของตวัเอง ชอบสถานที่ท่องเที่ยวที่มีช่ือเสียง ไม่ตอ้งการพบส่ิงแปลกใหม่ ชอบความเรียบ
ง่าย ไม่ยุง่ยากซบัซอ้น 

 2. นกัท่องเที่ยวประเภทเดินทางสายกลาง หมายถึง นกัท่องเที่ยวประเภทที่ไม่สุดโต่งไป
ขา้งใดขา้งหน่ึง ไม่ชอบผจญภยัมากนกั แต่ก็ไม่รังเกียจที่จะไดท้ดลองส่ิงใหม่ๆ ตราบเท่าที่ไม่ได้
เส่ียงอนัตรายเกินไป 

 3. นกัท่องเที่ยวประเภทชอบความหลากหลายพอสมควร หมายถึง นกัท่องเที่ยว
ประเภทที่เป็นกลุ่มที่อยูร่ะหวา่งกลุ่มเดินทางสายกลาง และกลุ่มทีมี่ความสนใจหลากหลาย 

 4. นกัท่องเที่ยวประเภทมีความสนใจหลากหลาย หมายถึง นกัท่องเที่ยวประเภทที่สนใจ
ในกิจกรรมหลากหลาย เป็นพวกที่เปิดเผย ชอบผจญภยัอยา่งมาก มีความอยากรู้ อยากเห็น และได้
ตอบสนองความอยากรู้อยากเห็นของพวกเขา 

 ยพุดี เสตพรรณ (2543) กล่าววา่ นกัท่องเที่ยว คือผูเ้ยีย่มเยอืนที่เดินทางไปยงัสถานที่
หน่ึง โดยวตัถุประสงคใ์ดๆ ที่ไม่ใช่การไปท างานประจ า การศึกษา และไม่ใช่คนทั้งถ่ินทีมี่ภูมิล าเนา 
หรือท างานประจ าอยูท่ี่จงัหวดันั้น ทั้งน้ีตอ้งพกัคา้งคืนอยา่งนอ้ย 1 คืน หรืออยูเ่กิน 24 ชัว่โมงขึ้นไป 
แบ่งออกเป็น 3 ประเภท ไดแ้ก่ 

 1. นกัท่องเที่ยวระหวา่งประเทศ (International Tourist) หมายถึง ชาวต่างประเทศที่
เดินทางมาพ  านกัในประเทศไทยคร้ังหน่ึงไม่นอ้ยกวา่ 1 คืน (24 ชัว่โมง) และไม่มากกวา่ 60 วนัโดย
มีวตัถุประสงคเ์พือ่พกัผอ่น เยีย่มญาติ ประชุม เป็นตวัแทนสมาคมหรือหน่วยงาน ติดต่อธุรกิจ หรือ
มากบัเรือเดินสมุทรที่แวะจอดไม่นอ้ยกวา่ 1 คืน 
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 2. นักท่องเที่ยวภายในประเทศที่คา้งคืน (Domestic Tourist, Foreign Tourist) คือคน
ไทยหรือต่างดา้วที่อยูใ่นเมืองไทย เดินทางจากจงัหวดัที่อาศยัเป็นปรกติไปยงัจงัหวดัอ่ืน โดยมิใช่ไป
เพือ่หารายได ้และพ านกัอยูน่อ้ยกวา่ 24 ชัว่โมง 

 3. นักทศันาจร (Excursionist) หมายถึง ผูเ้ยี่ยมเยอืนที่มาเยอืนชัว่คราว ไม่พกัคา้งคืน 
หรืออยูน่อ้ยกวา่ 24 ชัว่โมง 
 สรุปไดว้า่ เราสามารถแบ่งนกัท่องเที่ยว (Tourist) ตามลกัษณะของการท่องเที่ยวไดเ้ป็น 
3 ประเภท ไดแ้ก่ นักท่องเที่ยวระหว่างประเทศ นักท่องเที่ยวภายในประเทศ และนักทศันาจร โดย
นกัทศันาจรจะไม่พกัคา้งคืน ในขณะที่นกัท่องเที่ยวระหวา่งประเทศ กบันกัท่องเที่ยวภายในประเทศ
จะใชเ้วลาในการท่องเที่ยวไม่นอ้ยกวา่ 1 คืน ซ่ึงนกัท่องเที่ยวยงัแบ่งประเภทไดต้ามความสนใจและ
ความชอบที่แตกต่างกนัอีกดว้ย 
 
2.5 แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับแรงจูงใจในการท่องเที่ยว 
 2.5.1 ความหมายของแรงจูงใจ 
 ฉลองศรี พมิลสมพงศ ์ (2550) กล่าววา่แรงจูงใจ (Motives) หมายถึง การผสมผสานของ
แรงผลกัดนัที่เกิดจากความตองการ ทางดานรางกายจิตใจ และวฒันธรรมความเป็นอยขูองบุคคล อย
างต่อเน่ืองจนสามารถกระตุนใหแสดงพฤติกรรมการบริโภคอยางมีเปาหมาย และถาเปนแรงจูงใจ
ทางการทองเที่ยวยอมแสดงใหเ้ห็นถึงค่านิยม พฤติกรรมการบริโภคสินคา และบริการการทองเที่ยว 
การแสวงหาประสบการณ ณ จุดหมายปลางทาง ซ่ึงคาดวาจะสามารถตอบสนองความตองการและ
สรางความพงึพอใจใหก้บันกัทองเที่ยวผูน้ั้นได ้แรงจูงใจเหลาน้ีท าใหรู้ปแบบพฤติกรรมการเดินทาง
ทองเที่ยวแตกตางกัน แรงจูงใจทางการทองเที่ยวแบ่งเป็น 2 ประเภท ตามวตัถุประสงคของการ
เดินทางทองเที่ยว ไดแ้ก่ 
 1. แรงจูงใจเพือ่การพกัผอนทั้งรางกายและจิตใจ โดยการแสวงหารูปแบบ และกิจกรรม
การทองเที่ยวต่างๆที่ตอบสนองความตองการจ าเป็นของแตละบุคคล เชน การเล่นกีฬา การเที่ยวชม
สถานที่ท่องเที่ยวทางธรรมชาติ และวฒันธรรม การรักษาสุขภาพ การเยีย่มญาติพี่นองและภูมิล าเนา 
เป็นตน้ 
 2. แรงจูงใจเพือ่การติดตอและการขยายงานทางธุรกิจ แรงจูงใจดานน้ีมีความส าคญัมาก
ขึ้นในยคุของการเปล่ียนแปลงและการแขงขนัทางดา้นเศรษฐกิจ เน่ืองจากเทคโนโลยกีารส่ือสาร
สมยัใหมท าใหภาคธุรกิจขยายตวัอยา่งต่อเน่ือง และผูประกอบการก็ยงัจ  าเปนตองเดินทางเพื่อการ
ติดตอขยายงานใหกวางขวางขึ้น แรงจูงใจดานน้ี ยอมผสมผสานกบัแรงจูงใจในขอแรกไปดวยใน 
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ทุกคร้ังที่มีการเดินทาง เพราะการทองเที่ยวเป็นความตองการในจิตใจของมนุษยทุกคน ประกอบกบั
การมีแรงผลกัดนัทางดานรางกายและจิตใจของบุคคล และการกระตุน กิจกรรมทางเศรษฐกิจจาก
หนวยงานทั้งภาครัฐและเอกชน ก็ยิง่ท  าใหแรงจูงใจเร่ืองน้ีถูกผลกัดนัให้มีการลงมือปฏิบติัอยางมีเป
าหมาย ในเวลาอนัรวดเร็วยิง่ขึ้น 
 แสงเดือน รตินธร (2555) กล่าววา่ แรงจูงใจในการท่องเที่ยว (Tourism Motivations) คือ 
ส่ิงที่กระตุ้นให้บุคคลหน่ึงที่ต้องการแสวงหาความพอใจด้วยพฤติกรรมที่มีเป้าหมาย โดยการ
เดินทางไปท่องเที่ยวยงัสถานที่หน่ึงๆ สมยัก่อนผูค้นเดินทางท่องเที่ยวดว้ยเหตุผลเพื่อการหาอาหาร 
น ้ าด่ืม ถ่ินที่อยู่อาศยั การขยายอาณาเขต หรือดินแดน และการไปจาริกแสวงบุญ ซ่ึงแตกต่างจาก
ปัจจุบนัที่เป็นการเดินทางท่องเที่ยวเพือ่ตอบสนองความพึงพอใจ หลีกหนีจากวิถีชีวิตเดิมๆ รวมถึง
การไปเยีย่มญาติหรือเพื่อน ซ่ึงแรงจูงใจในการท่องเที่ยวอาจแบ่งออกไดเ้ป็น 2 ปัจจยัพื้นฐานคือ 
ปัจจยัผลกัดนั (Push Factors) และปัจจยัดึงดูด หรือปัจจยัจูงใจ (Pull Factors) กล่าวคือ ปัจจยัผลกัดนั 
(Push Factors) นบัเป็นปัจจยัจูงใจทางดา้นจิตวทิยาสงัคม หรือความตอ้งการภายในตวับุคคลที่ท  าให้
นกัท่องเที่ยวอยากเดินทางเพื่อการท่องเที่ยว หรือเป็นมูลเหตุภายในของตวับุคคลที่จุดชนวนความ
ตอ้งการในการเดินทางท่องเที่ยวตามทฤษฏีล าดบัขั้นแรงจูงใจในการเดินทาง 
 ก่อเกียรติ วิริยะกิจพฒันา (2550) กล่าวว่า แรงจูงใจหมายถึง แรงขบัให้เกิดการกระท า
ต่างๆ เพือ่ให้เขา้ถึงเป้าหมายที่วางไว ้บุคคลจะไดรั้บผลกระทบจากแรงจูงใจมากกว่าหน่ึงชนิดขึ้น
ไป (Set of Motives) มากกวา่แรงจูงใจเพียงตวัใดตวัหน่ึงที่จะสร้างความตอ้งการให้เกิดขึ้น หรือ
ตอบสนองความตอ้งการของตนเอง โดยชุดของแรงจูงใจนั้น เช่น การใชกิ้จกรรมทางการตลาดที่จะ
ท าใหเ้กิดพลงัทางการตลาด (Market Force) ไปกระตุน้และจูงใจบุคคลนัน่เอง 
 อุบลรัตน์ เพง็สถิตย ์(2544) ใหค้วามหมายว่า แรงจูงใจเป็นสภาวะที่เกิดความไม่สมดุล
ขึ้นภายในร่างกาย ภาวะดังกล่าวอาจจะเป็นตวักระตุ้นให้บุคคลมีพฤติกรรมไปสู่จุดมุ่งหมาย
ปลายทางให้ได ้แรงจูงใจเป็นส่ิงที่ไม่สามารถเห็นไดโ้ดยตรง   แต่อนุมานไดจ้ากพฤติกรรมของ
บุคคลที่แสดงออกมา ลกัษณะดงักล่าวน้ีนักจิตวิทยาไดใ้ห้ความหมายที่รวมไปถึงความปรารถนา
หรือความตอ้งการของแต่ละบุคคลที่จะไปใหถึ้งเป้าหมายที่ตนไดต้ั้งไว ้ 

2.5.2 ประเภทของแรงจูงใจ 
 อุบลรัตน์ เพง็สถิตย ์(2544) กล่าวไวว้า่ แรงจูงใจสามารถจ าแนกได ้ 2  ประเภท  คือ 
 1. แรงจูงใจปฐมภูมิ เป็นแรงจูงใจที่มีพื้นฐานมาจากสภาพทางร่างกาย ไม่ไดเ้กิดมาจาก
การเรียนรู้ แรงจูงใจปฐมภูมิสามารถจ าแนกไดเ้ป็น 2 ประเภท คือ 
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 1.1 แรงจูงใจดา้นสรีระ แรงแจงจูงใจทางดา้นสรีระเกิดขึ้นเม่ือร่างกายอยูใ่นภาวะไม่
สมดุลร่างกายจะเกิดความตอ้งการเพือ่ท  าใหร่้างกายอยูใ่นภาวะที่สมดุลใหไ้ด ้ เช่น ความหิว ความ
กระหาย ความตอ้งการทางเพศ ความตอ้งการอากาศ ความเจบ็ปวด เป็นตน้  
 1.2 แรงจูงใจทั่วไป แรงจูงใจทั่วไปน้ีเป็นแรงจูงใจที่มิได้เกิดขึ้ นจากลักษณะ
ทางดา้นสรีระมากนัก และมิไดเ้ป็นแรงจูงใจที่เกิดจากการเรียนรู้ทุกๆเร่ือง เช่น ความกลวั ความ
อยากรู้อยากเห็น ความสนใจ เป็นตน้  
 2. แรงจูงใจทุติยภูมิ เป็นแรงจูงใจที่เกิดขึ้ นเน่ืองมาจากการเรียนรู้  และท าให้เกิด
พฤติกรรมที่แตกต่างกนัออกไปตามประสบการณ์  เช่น ในเด็กเล็ก ๆ เด็กจะมีแรงจูงใจเพื่อการมี
ชีวิตรอด  แต่ในวยัผูใ้หญ่จะถูกจูงใจดว้ยส่ิงเร้าที่นอกเหนือจากแรงจูงใจปฐมภูมิ  เป็นตน้ว่าไดรั้บ
การเร้าจากอ านาจเงิน   ความส าเร็จในการท างาน  ชีวิตในครอบครัว  ฉะนั้นแรงจูงใจทุติยภูมิ   จึง
เป็นส่ิงจูงใจค่อนขา้งสลบัซับซ้อนซ่ึงจะตอ้งมีการเรียนรู้  แรงจูงใจทุติยภูมิ  เช่น   ความตอ้งการที่
ยอมรับของสงัคม   ความตอ้งการที่จะเป็นที่ยอมรับของสงัคมน้ีท าใหบุ้คคลมีความคลอ้ยตามและมี
การท าพฤติกรรมตามสภาพของสังคมแต่ละแห่ง  เช่น  กลุ่มเพื่อนมีมาตรฐานของกลุ่มอย่างไร   
บุคคลซ่ึงมีความตอ้งการใหส้งัคมยอมรับจะกระท าพฤติกรรมตามมาตรฐานในกลุ่มนั้น ๆ เป็นตน้ 
 ถวลิ ธาราโภชน์ (2532) ไดแ้บ่งประเภทของแรงจูงใจทางสังคมออกเป็น 3 ประเภท คือ 
 1. แรงจูงใจใฝ่สมัพนัธ ์(Affiliation Motive)  การด ารงชีวติในสงัคมอยา่งมีความสุขเป็น
ส่ิงจ าเป็นที่มนุษยท์ุกคนปรารถนาที่จะให้เป็นไป การมีเงินทองใชส้อย มีส่ิงอ านวยความสะดวก
และความสุขสบายอย่างครบครัน คงจะไม่ท าให้บุคคลมีความสุขอย่างสมบูรณ์ ทั้ งน้ีเพราะ
ธรรมชาติแลว้มนุษยมี์ความตอ้งการที่ส าคญัอยูอ่ยา่งหน่ึง ไดแ้ก่ การเป็นที่ยอมรับของคนอ่ืน การ
ไ ด้ รั บ ค ว า ม นิ ย ม ช ม ช อ บ จ า ก ค น อ่ื น  ห รื อ ค ว า ม รั ก ใ ค ร่ ช อ บ พ อ จ า ก ค น อ่ื น 
 2. แรงจูงใจใฝ่อ านาจ (Power Motive)  ลกัษณะที่ส าคญัของมนุษยป์ระการหน่ึง ไดแ้ก่ 
ความตอ้งการที่จะไดม้าซ่ึงอิทธิพลที่เหนือคนอ่ืน ๆ ในสังคม ซ่ึงลกัษณะอนัน้ีท าให้บุคคลแสวงหา
อ านาจ กระท าทุกส่ิงทุกอยา่งเพือ่ใหไ้ดม้าซ่ึงอ านาจ เพราะเกิดความรู้สึกวา่การกระท าอะไรไดเ้หนือ
คนอ่ืน เป็นความภาคภูมิ ใจอย่างหน่ึ งของคนจึง เ ป็นสา เหตุให้ เ กิดแรง จูงใจใฝ่อ านาจ 
 3. แรงจูงใจใฝ่สัมฤทธ์ิ (Achievement Motive) แรงจูงใจใฝ่สัมฤทธ์ิเป็นแรงจูงใจ
ประเภทหน่ึงที่ดูเหมือนว่าจะกล่าวถึงมากกว่าแรงจูงใจทางสังคมประเภทอ่ืน แรงจูงใจใฝ่สัมฤทธ์ิ
เป็นแรงจูงใจที่เกิดขึ้นหลงัจากการคาดหวงัของบุคคล ซ่ึงอาจจะไดพ้บหรือมีประสบการณ์จากส่ิงใด
ส่ิงหน่ึงจนเป็นรอยประทบัใจมาตั้งแต่เล็ก ๆ แลว้เขาก็พยายามที่จะกา้วไปสู่ความส าเร็จอนันั้น 
 



28 

 

 
 

 สิทธิโชค วรานุสันติกูล  (2531) ได้แบ่ งแรงจูงใจออกเป็น 2 ประเภทคือ 
 1. แรงจูงใจภายใน (Intrinsic Motivation) เป็นแรงจูงใจที่เกิดจากความตอ้งการของ
บุคคลที่จะกระท ากิจกรรมเพือ่ที่จะท าใหต้นเองมีความรู้สึกวา่ ตนเองมีความสามารถและตนเองเป็น
ผูลิ้ขิตชีวิตของตนเอง เม่ือไรที่สามารถท างานจนประสบผลส าเร็จได้ก็จะเกิดความพึงพอใจ 
 2. แรงจูงใจภายนอก (Extermal Motivation) เป็นแรงจูงใจที่เกิดขึ้นจากการไดรั้บการ
กระตุน้จากส่ิงจูงใจนอกตวับุคคล เช่น เงิน การเล่ือนต าแหน่ง โล่รางวลั ค  าชม เป็นตน้ การใช้
แรงจูงใจภายนอกในการกระตุน้ใหค้นท างาน เป็นเร่ืองที่มีมาชา้นานจนกลายเป็นเร่ืองปกติวสิยั 
 ปรียาพร วงศอ์นุตรโรจน์ (2535)ไดแ้บ่งแรงจูงใจออกเป็น 2 ประเภท คือ 
 1. แรงจูงใจทางดา้นร่างกาย เป็นแรงผลกัดนัที่เกิดขึ้นพร้อมกบัความตอ้งการมีชีวติ การ
ด ารงชีวติ ไม่จ  าเป็นตอ้งอาศยัประสบการณ์การเรียนรู้แต่อยา่งใด แรงจูงใจประเภทน้ี ไดแ้ก่ 
 1.1 ความตอ้งการอากาศบริสุทธ์ิ 
 1.2 ความหิว คนเราตอ้งการอาหารเขา้สู่ร่างกายเพือ่หล่อเล้ียงชีวติ 
 1.3 ความกระหาย เม่ือร่างกายของคนขาดน ้าท  าใหเ้รารู้สึกคอแหง้ เกิดความตอ้งการ
ที่จะไดด่ื้มน ้ า 
 1.4 ความตอ้งการทางเพศ ความตอ้งการดา้นน้ีจะเร่ิมขึ้นเม่ือคนเรายา่งเขา้สู่วยัรุ่น 
และผูใ้หญ่อาจจะลดลงเม่ือมีอายมุากขึ้นตามล าดบั 
 1.5 ความตอ้งการอุณหภูมิที่เหมาะสม ส่ิงมีชีวติจะด ารงชีวติอยูไ่ดก้็ตอ้งอาศยั
อุณหภูมิที่เหมาะสม อุณหภูมิในร่างกายที่ไม่สูงหรือต ่าจนเกินไป 
 1.6 การหลีกเล่ียงความเจบ็ปวด แรงขบัชนิดน้ีเกิดจากความตอ้งการหลีกหนีความ
เจบ็ปวดเพือ่ใหร่้างกายเกิดความปลอดภยั 
 1.7 ความตอ้งการการพกัผอ่น เม่ือร่างกายเกิดความเหน็ดเหน่ือยเน่ืองจากการใช้
พลงังานออกแรงในการท างาน เราตอ้งการนอนหลบัและพกัผอ่น 
 1.8 ความตอ้งการขบัถ่ายเป็นการขบัของเสียออกจากร่างกาย เป็นส่ิงจ าเป็น
เช่นเดียวกบัอาหารและน ้ า 
 2. แรงจูงใจทางจิตใจและสงัคม แรงจูงใจประเภทน้ีค่อนขา้งจะสลบัซบัซอ้น เกิดขึ้น
จากสภาพสงัคม วฒันธรรม การเรียนรู้และประสบการณ์ที่บุคคลนั้นไดรั้บและเป็นสมาชิกอยู ่แยก
ออกไดด้งัน้ี 
     2.1 ความตอ้งการที่เกิดจากสงัคม ที่เป็นมรดกตกทอดทางวฒันธรรมและกลายมา
เป็นลกัษณะนิสยัประจ าตวัของแต่ละคน 
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 2.2 ความตอ้งการทางสงัคมที่เกิดจากการเรียนรู้ เราตอ้งมีประสบการณ์และการ
เรียนรู้มาก่อน จึงจะเขา้ใจและเลือกปฏิบติัได ้

2.5.3 แรงจูงใจดึงดูด และ แรงจูงใจผลกัดนั 
 ชยาภรณ์ ช่ืนรุ่งโรจน์ (2537) กล่าวว่าการขยายตวัของอุปสงค์มักมีแรงจูงใจผลักดัน 

(Push Factors) และ แรงจูงใจดึงดูด (Pull Factors) เขา้มาเก่ียวขอ้ง ซ่ึงทั้งสองปัจจยัน้ีจะส่งผลให้

นกัท่องเที่ยวเกิดความตอ้งการเดินทางท่องเที่ยวไปยงัสถานที่ต่างๆ 

 แรงจูงใจผลักดนั (Push Factors) หมายถึง ปัจจยัที่เกิดจากตวับุคคล โดยเป็นความ

ตอ้งการภายในของมนุษยใ์นเร่ืองต่างๆที่ท  าให้มนุษยมี์ความตอ้งการเดินทางท่องเที่ยว ซ่ึงปัจจยั

เหล่าน้ี ไดแ้ก่  

 1. ลกัษณะทางสรีระวิทยาของมนุษย ์หมายถึง การที่มนุษยมี์ลกัษณะทางสรีระวิทยาที่

เอ้ืออ านวยต่อการท่องเที่ยว เช่น มีร่างกายที่ตั้งตรงสามารถเดินเคล่ือยไหวไปมาได ้การมองเห็น

ดวงตาทั้งสองขา้งท าให้มองเห็นส่ิงต่างๆที่อยู่รอบตวัได้อย่างสวยงาม หรือการที่มนุษยมี์สมอง

ส าหรับคิดและเก็บความทรงจ า เม่ือเดินทางไปพบเห็นส่ิงต่างๆ มนุษยก์็จะจดจ าไวแ้ละน ามาคิด

ไตร่ตรองหรือเปรียบเทียบ และจดจ าเหตุการณ์นั้นเป็นประสบการณ์ ซ่ึงสามารถเป็นส่วนหน่ึงที่จ

พกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการในการเดินทางท่องเที่ยว เช่น การไดย้ิน การได้ฟังถึงการเดินทาง

ท่องเที่ยว ประสบการณ์ การผจญภยั ความสนุกสนานต่างๆ จากเพื่อน อาจท าให้เราเกิดความรู้สึก

อยากมีประสบการณ์แบบนั้นบา้ง 

 2. สญัชาติญาณและความตอ้งการของมนุษย ์มนุษยมี์ความตอ้งการเดินทางท่องเที่ยวมา

ตั้งแต่ก าเนิด เพือ่ตอบสนองความตอ้งการของตนเอง เช่น ความอยากรู้อยากเห็น การตอ้งการผจญ

ภยั การเสาะหาส่ิงแปลกๆใหม่รอบตวั หรืออาจจะเป็นความตอ้งการพกัผ่อน ความตอ้งการความ

สนุกสนามเพลิดเพลิน หรือความตอ้งการเรียนรู้วฒันธรรมที่แตกต่าง เป็นตน้ 

 3. ทศันคติ และค่านิยมที่มีต่อจุดหมายปลายทาง ความตอ้งการเดินทางท่องเที่ยว ไม่ว่า

ต้องการจะเดินทางไปที่ใด มีผลมาจากทัศนคติและค่านิยมของนักท่องเที่ยวที่มีต่อจุดหมาย

ปลายทางที่ตอ้งการไปเยือน เช่น นักท่องเที่ยวชาวไทยจ านวนมากตอ้งการเดินทางไปท่องเที่ยว

จงัหวดัเชียงใหม่ เน่ืองจากมีทศันคติที่ดีต่อจงัหวดัเชียงใหม่วา่เป็นเมืองที่สวยงาม มีเอกลกัษณ์ความ

โดดเด่น มีแหล่งท่องเที่ยวที่สวยงามมากมาย รวมทั้งผูค้นทอ้งถ่ินต่างก็เป็นมิตรกบันักท่องเที่ยว 
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หรือในกรณ๊ที่นักท่องเที่ยวต่างชาติตอ้งการมาเยอืนประเทศไทย เน่ืองจากรับทราบข่าวสารและมี

ทศันคติที่ดีต่อเมืองไทยว่าเป็นประเทศที่มีเอกลักษณ์ มีวฒันธรรมที่โดดเด่น มีแหล่งท่องเที่ยว

มากมาย อาหารการกินอุดมสมบูรณ์ อีกทั้งคนไทยก็มีอุปนิสัยใจคอเอ้ือเฟ้ือเผื่อแผ่และเป็นมิตรกบั

นกัท่องเที่ยว เป็นตน้ 

 4. การมีเวลาวา่งมากขึ้นของมนุษย ์การมีเวลาวา่งและการใชเ้วลาวา่งของมนุษยเ์พื่อการ

พกัผอ่นอาจเกิดไดใ้น 3 ลกัษณะ ซ่ึงส่งผลท าใหเ้กิดอุปสงคก์ารท่องเที่ยวที่แตกต่างกนั คือ 

 4.1 เวลาวา่งระยะสั้น (ชัว่โมง) เป็นการพกัผ่อนในช่วงระยะเวลาสั้นๆ อาจอยูใ่นรูป

ความบนัเทิง หรือการพกัผอ่นต่างๆ เช่น การดูหนงัฟังเพลง การอ่านหนังสือ การเล่นกีฬา หรืออาจ

เป็นการเดินทางท่องเที่ยวในช่วงเวลาสั้นๆ เช่น การไปเที่ยวห้างสรรพสินคา้ สวนสนุก สวนสัตว ์

เป็นตน้ 

 4.2 เวลาว่างในวนัหยุดสุดสัปดาห์ หรือวนัหยุดนักขตัฤกษ์ต่างๆ อุปสงค์ในการ

ท่องเที่ยวจะคลา้ยกบักรณีแรก คือ เป็นการพกัผ่อนหือการเดินทางที่ไม่ไกลมากนักแต่อาจมีเวลา

ท่องเที่ยวไดน้านขึ้น หรือมีการพกัคา้งแรม เช่น การเดินทางไปท่องเที่ยวต่างจงัหวดั เป็นตน้ 

 4.3 เวลาว่างจากวนัหยดุพกัร้อน หรือวนัพกัผ่อนประจ าปี บริษทัหรือองคก์รทัว่ไป

ตามปกติมักจะมีระยะเวลาวนัหยุดพกัร้อนหรือวนัพกัผ่อนประจ าปีให้แก่พนักงาน ซ่ึงอาจมี

ระยะเวลาที่แตกต่างกนัออกไป ขึ้นอยูก่บันโยบายของแต่ละบริษทั เช่น 6 วนั 10 วนั 15 วนั หรือ 30 

วนัต่อปี เวลาว่างจากการพกัผ่อนเหล่าน้ีท าให้เกิดอุปสงค์การท่องเที่ยวที่แตกต่างกัน และท าให้

นกัท่องเที่ยวสามารถเดินทางท่องเที่ยวไดไ้กลและนานขึ้น 

 5. สุขภาพร่างกาย ปัจจุบนัความกา้วหนา้ทางการเพทยแ์ละเทคโนโลยมีีมากขึ้น ท าให้

ประชาชนมีสุขภาพร่างกายที่สมบูรณ์แขง็แรงและมีอายทุี่ยนืยาวมากขึ้น ท าใหป้ระชาชนไม่มีปัญหา

ในการเดินทางมากนกัเหมือนในอดีต ส่งผลให้ประชาชนสามารถเดินทางท่องเที่ยวกนัมากขึ้น ใน

ปัจจุบนักลุ่มผูสู้งอายจุดัเป็นกลุ่มท่องเที่ยวเป้าหมายหลกัของหลายประเทศ รวมถึงประเทศไทยดว้ย 

 6. การศึกษา การขยายตวัทางการศึกษาในปัจจุบนัมีส่วนช่วยผลักดันท าให้มนุษยมี์

ความรู้มากขึ้น มีการศึกษาที่สูงขึ้นและมีโลกทศัน์ที่กวา้งไกล ท าให้มีความตอ้งการที่จะเรียนรู้และ
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ศึกษาหาประสบการณ์ในโลกกวา้ง จึงท าให้มนุษยมี์ความตอ้งการเดินทางท่องเที่ยวไปยงัสถานที่

ต่างๆมากขึ้น 

 แรงจูงใจดึงดูด (Pull Factors) หมายถึง ปัจจยัที่เกิดขึ้นจากตวักระตุน้ภายนอก หรือส่ิง

เร้ารอบขา้งของบุคคลที่ท  าให้มนุษยอ์ยากออกไปสัมผสั หรือมีประสบการณ์ชีวิตในดา้นต่างๆ ซ่ึง

ไดแ้ก่ 

 1. การคน้พบแหล่งท่องเที่ยวใหม่ เช่น น ้ าตก ถ ้ า หมู่เกาะ บ่อน ้ าแร่ แหล่งประวติัศาสน์ 

โบราณสถาน เป็นตน้ 

 2. การสร้าง หรือพฒันาแหล่งท่องเที่ยว เช่น สวนผลไม้ ฟาร์มปศุสัตว์ สวนสนุก 

ศูนยก์ารคา้ สถานบนัเทิง หรือการปรับปรุงส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆเพื่อรองรับการท่องเที่ยว 

เป็นตน้ 

 3. ความสวยงามของสถานที่ท่องเที่ยว สถานที่ท่องเที่ยวหลายแห่งมีเอกลักษณ์

เฉพาะตวั หรือความโดดเด่นที่สามารถดึงดูดนักท่องเที่ยวได้ เช่น ภูเขา ป่าไม้ ชายทะเล หมู่เกาะ 

อุทยานแห่งชาติ หรือส่ิงมหศัจรรยข์องโลก เป็นตน้ 

 4. ส่ือมวลชน ส่ือมวลชนมีบทบาทส าคญัอยา่งมากในโลกข่าวสารปัจจุบนั ผูบ้ริโภคเร่ิม

ให้ความสนใจกับการรับขอ้มูลข่าวสารประจ าวนัมากขึ้ น รวมทั้งข่าวสารเก่ียวกับการเดินทาง

ท่องเที่ยว ซ่ึงการเผยแพร่ขอ้มูลข่าวสารของส่ือมวลชนมีส่วนส าคญัที่ท  าใหน้กัท่องเที่ยวรู้จกัสถานที่

ท่องเที่ยวและเกิดความสนใจในกิจกรรมการท่องเที่ยวมากขึ้น 

 5. การขยายตวัของผูป้ระกอบการทางธุรกิจ เน่ืองจากการท่องเที่ยวอาจจะกล่าวไดว้่า

เป็นกิจกรรมยามวา่งส่วนหน่ึงของมนุษย ์และปัจจุบนัเป็นโลกแห่งเทคโนโลย ีส่งผลให้การเดินทาง

ท่องเที่ยวมีความสะดวกสบายมากขึ้นจากเม่ือก่อน ท าใหม้นุษยมี์ความตอ้งการเดินทางท่องเที่ยวกนั

มากขึ้น ธุรกิจท่องเที่ยวจึงมีการขยายตวัตามความตอ้งการของนักท่องเที่ยวที่เพิ่มมากขึ้น ธุรกิจบาง

ประเภทมีการลงทุนสูงและสามารถสร้างปัจจยัดึงดูดให้กบันักท่องเที่ยวได ้เช่น ศูนยบ์นัเทิงขนาด

ใหญ่ โรงแรม ศูนยก์ารคา้ คาสิโน เรือส าราญขา้มทวปี เป็นตน้ 

 6. การพฒันาส่ิงดึงดูดในการท่องเที่ยว ส่ิงดึงดูดในการท่องเที่ยวนบัวา่เป็นองคป์ระกอบ

ที่ส าคัญในการดึงดูดนักท่องเที่ยวให้เดินทางมาท่องเที่ยวสถานที่นั้ น ส่ิงดึงดูดใจอาจมาจาก
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ส่ิงแวดลอ้มที่มีอยูต่ามธรรมชาติ เช่น ภูเขา ชายทะเล น ้ าตก ฯลฯ หรืออาจจะเป็นส่ิงที่มนุษยส์ร้างขึ้น

ก็ได ้เช่น ปราสาท พระราชวงั วดั โบราณสถาน ศูนยก์ารคา้ ฯลฯ นอกจากน้ียงัรวมถึงการจดังาน 

กิจกรรม เทศกาล ประเพณีและวฒันธรรมต่างๆ ที่สามารถดึงดูดความสนใจของนักท่องเที่ยวได ้

เช่น งานตรุษจีน งานสงกรานต ์งานลอยกระทง เทศกาลดนตรี การแข่งขนักีฬา เป็นตน้ 

 7. การคมนาคมขนส่งที่มีประสิทธิภาพ ระบบการขนส่งและคมนาคมในปัจจุบัน

เจริญกา้วหน้าไปมาก มีการพฒันาประสิทธิภาพและคุณภาพมากขึ้นทั้งการขนส่งทางบก ทางน ้ า 

ทางเรือ และ ทางอากาศ โดนเฉพาะการขนส่งทางอากาศ จากการที่รัฐบาลมีนโยบายเปิดน่านฟ้าเสรี 

ท  าให้มีการแข่งขนัธุรกิจการขนส่งทางอากาศในเชิงพานิชยสู์งขึ้น มีสายการบินเปิดใหม่เพิ่มขึ้น 

โดยเฉพาะสายการบินตน้ทุนต ่าที่เปิดด าเนินการในประเทศไทย มีผลท าให้เกิดการขยายตวัของอุป

สงคก์ารเดินทางท่องเที่ยวภายในประเทศและระหวา่งประเทศเพิม่ขึ้น 

 8. ระบบการตลาดที่มีประสิทธิภาพ การพฒันาดา้นการตลาดของธุรกิจท่องเที่ยวมีส่วน

ท าให้อุปสงค์ในการเดินทางท่องเที่ยวเพิ่มขึ้ นได้ การบริหารตลาดและกลยุทธ์การตลาดที่ มี

ประสิทธิภาพสามารถช่วยให้ธุรกิจสามารถจ าหน่ายสินคา้หรือการบริการได้เพิ่มมากขึ้น โดย

กระตุน้หรือจูงใจให้นักท่องเที่ยวเกิดความตอ้งการในผลิตภณัฑก์ารท่องเที่ยวและตดัสินใจซ้ือใน

ที่สุด เช่น การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ของธุรกิจท่องเที่ยวต่างๆ รวมถึงการส่งเสริมการตลาดใน

รูปแบบของการลด แลก แจก แถม ก็มีส่วนท าใหอุ้ปสงคเ์พิม่ขึ้นเช่นกนั 

 9. ความร่วมมือระหว่างประเทศ ความร่วมมือระหว่างประเทศในการอ านวยความ

สะดวกในการเดินทางของนักท่องเที่ยวมีส่วนช่วยท าให้อุปสงคใ์นการเดินทางระหว่างประเทศมี

มากขึ้ น เช่น การผ่อนผนัเง่ือนไขในการออกตราอนุญาติเข้าเมือง (วีซ่า)ให้กับนักท่องเที่ยว

ต่างประเทศที่เดินทางเข้ามาท่องเที่ยวในอีกประเทศหน่ึงในระยะเวลาที่ก  าหนดโดยไม่ต้อง

ด าเนินการขอวีซ่า หรือความร่วมมือระหว่างประเทศของกลุ่มประเทศในแถบยโุรปที่อนุญาติให้

นักท่องเที่ยวที่มีวีซ่า ของประเทศใดประเทศหน่ึง สามารถเดินทางเขา้ไปท่องเที่ยวยงัอีกประเทศ

หน่ึง หรือหลายๆประเทศในกลุ่มสมาชิกไดโ้ดยไม่ตอ้งขอวซ่ีา ของแต่ละประเทศ 
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 10. นโยบายของรัฐในการส่งเสริมการท่องเที่ยว นโยบายของรัฐบาล ในด้านการ

ส่งเสริมการท่องเที่ยวมีความส าคญัในการผลกัดันให้ประชาชนเดินทางท่องเที่ยวกนัมากขึ้น การ

ส่งเสริมการท่องเที่ยวของรัฐโดยทัว่ไปสามารถด าเนินการได ้2 วธีิ คือ 

 10.1 การส่งเสริมการท่องเที่ยวทางตรง เช่น การสนับสนุนการลงทุนของ

ผูป้ระกอบการธุรกิจท่องเที่ยว การลงทุนพฒันาระบบโครงสร้างพื้นฐานต่างๆเพื่อรองรับการ

ท่องเที่ยว การออกกฎหมาย กฎระเบียบหรือขอ้บงัคบัต่างๆเพื่อสนับสนุนการท่องเที่ยว ในปัจจุบนั

รัฐบาลได้ก าหนดการท่องเที่ยวเป็นหน่ึงในนโยบายหลักที่ส าคญัประการหน่ึงของแผนพฒันา

เศรษฐกิจแห่งชาติ โดยมีโครงการรณรงคส่์งเสริมการท่องเที่ยวภายในประเทศอยา่งจริงจงั และมี

การน าเสนอผา่นส่ือต่างๆ เพือ่กระตุน้และส่งเสริมใหค้นไทยหนัมาเดินทางท่องเที่ยวในประเทศกนั

มากขึ้น เช่น โครงการไทยเที่ยวไทย โครงการ Unseen Thailand หรือ โครงการเที่ยววนัธรรมดาที่

ไม่ธรรมดาของการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย เป็นตน้ 

 10.2 การสนับสนุนการท่องเที่ยวทางออ้ม อาจท าไดโ้ดยการก าหนดกฏหมายให้มี
การจ่ายค่าแรงในวนัหยดุให้แก่พนักงานและลูกจา้งของบริษทั การก าหนดให้มีวนัหยดุพกัร้อนแก่
พนกังานและลูกจา้งรัฐวสิหกิจ การก าหนดวนัหยดุราชการประจ าปี หรือการก าหนดวนัหยดุพิเศษ
ต่อเน่ืองนานเพิม่ขึ้น เพือ่ใหป้ระชาชนไดมี้เวลาพกัผอ่นและเดินทางท่องเที่ยวกนัมากขึ้น นอกจากน้ี
หน่วยงานของรัฐบางแห่งอาจมีการมอบส่วนลดพิเศษให้แก่ประชาชนบางกลุ่ม เช่น เด็ก เยาวชน 
คนพิการ หรือคนชรา ในการใช้สาธารณูปโภคของรัฐบาล ส่ิงเหล่าน้ีถือได้ว่าเป็นปัจจยัหน่ึงที่
ผลักดันให้ประชาชนอยากเดินทางท่องเที่ยวกันมากขึ้น ในบางประเทศที่เจริญแล้วรัฐบาลมีการ
สนบัสนุนการท่องเที่ยวของเยาวชนและผูสู้งอาย ุโดยใหส่้วนลดพเิศษส าหรับค่าพาหนะแก่นักเรียน 
นกัศึกษา หรือคนชรา บางประเทศอนุญาติใหเ้ด็กและเยาวชนสามารถเขา้เยีย่มชมสถานที่ส าคญัทาง
ราชการโดยไม่เสียค่าใชจ่้าย เช่น การเขา้ชมพพิธิภณัฑส์ถานแห่งชาติ หอศิลป์ เป็นตน้  
 Uysal and Hagan (1993) ไดอ้ธิบายไวว้า่ปัจจยัผลกัดนัในการท่องเที่ยวประกอบดว้ย  

 1. แรงจูงใจ ได้แก่ ความตอ้งการหลีกหนีความจ าเจ และความเครียดจากการท างาน 
ความตอ้งการการพกัผอ่นหรือผอ่นคลาย ความชอบส่วนบุคคล และความตอ้งการมีสุขภาพร่างกาย
ที่แขง็แรง 

 2. ปัจจยัด้านสังคมและประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อาย ุรายได ้การศึกษา เช้ือชาติ 
อาชีพ และความเป็นอยูใ่นครอบครัว 
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 3. ความรู้ทางดา้นการตลาด   
 ส่วนปัจจยัดึงดูดในการท่องเที่ยวประกอบดว้ย  
 1. ลักษณะจุดหมายปลายทาง ได้แก่ ภูมิอากาศ ความเป็นมาทางดา้นประวติัศาสตร์ 

ความสวยงามของภูมิประเทศ ชายหาด เหตุการณ์ทางวฒันธรรมที่ส าคญั และกิจกรรมสนัทนาการ  
 2. ความสะดวกสบายและการเข้าถึงได้ ได้แก่ ระบบการคมนาคมขนส่ง ที่พ ัก 

ร้านอาหาร บริษทัน าเที่ยว 
 3. ภาพลักษณ์ด้านการตลาด ได้แก่ ภาพลักษณ์ของจุดหมายปลายทางที่จะท่องเที่ยว 

คุณภาพการบริการ และการอ านวยความสะดวกในดา้นต่างๆ เป็นตน้ 
 Dann (1977) ไดก้ล่าววา่ ปัจจยัผลกัดนัในการท่องเที่ยวคือ ปัจจยัที่ท  าใหค้นอยากที่จะ

เดินทางท่องเที่ยวประกอบดว้ยความตอ้งการ 5 ขอ้ดงัน้ี   
 1. Physical Needs ความตอ้งการที่ตอบสนองความตอ้งการทางร่างกาย  
 2. Social Needs ความตอ้งการในการเดินทางเพือ่ใหโ้อกาสในการเขา้สงัคม  
 3. Cultural Needs ความตอ้งการที่จะศึกษาเรียนรู้วฒันธรรม ชนชาติ และการด ารงชีวติ

ที่แตกต่างไปจากที่อยูอ่าศยัเดิม   
 4. Prestige Needs ความตอ้งการความภาคภูมิใจที่ตนไดเ้ดินทางท่องเที่ยวไปยงัสถานที่

ต่างๆ  
 5. Novelty Needs ความตอ้งการคน้พบส่ิงใหม่ๆ สถานที่ใหม่ๆ  

นอกจากน้ียงัมีปัจจยัดึงดูดในการท่องเที่ยวที่เป็นปัจจยัที่จะน าไปสู่การก าหนดสถานที่
ที่นกัท่องเที่ยวตอ้งการไปเยอืน เช่น หากปัจจยัผลกัดนัในการเดินทางท่องเที่ยวคือ ตอ้งการไปผอ่น
คลายความเครียดจากการท างาน เขาอาจเลือกไปสถานที่ที่เงียบ ไม่ตอ้งการพบปะผูค้น แต่หาก
ปัจจยัผลกัดนัในการเดินทางท่องเที่ยว คือการสร้างความภาคภูมิใจใหก้บัตนเอง การเลือกสถานที่
ท่องเที่ยวอาจจะเป็นสถานที่ซ่ึงมีช่ือเสียงและเป็นที่นิยมทัว่ไป 
 Hudman (1980) กล่าวไวว้า่ นกัท่องเที่ยวมกัจะมีแรงจูงใจให้ออกเดินทางท่องเที่ยว มา
จากปัจจยัต่างๆดงัต่อไปน้ี 
 ปัจจยัผลกัดนั (Push factor) คือสภาพเง่ือนไขที่มากระตุน้ให้เกิดแรงผลกัดนัภายในตวั
บุคคล ใหต้ดัสินใจออกเดินทางท่องเที่ยว มาจากสาเหตุต่างๆ ยกตวัอยา่งเช่น 
 1. ความอยากรู้ อยากเห็น ในส่ิงน้ีอาจจะถือเป็นแรงผลกัดนัภายในที่เห็นไดช้ดัเจนที่สุด 
เพราะมนุษยมี์สญัชาติญาณความอยากรู้อยากเห็นเร่ืองต่างๆที่ตนเองยงัไม่รู้ การเดินทางท่องเที่ยวก็
เป็นการส ารวจโลก และเพิม่ประสบการณ์การเรียนรู้ใหก้บัตนเอง 
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 2. ความพงึพอใจ ความประทบัใจที่ส่ิงที่ไดพ้บเห็นจากการเดินทางท่องเที่ยว ก็ไดส้ร้าง
ความสุข และความพึงพอใจให้กับบุคคล ดังนั้นการท่องเที่ยวก็คือ ความพยายามที่จะแสวงหา
ความสุขใหก้บัตนเอง 
 ปัจจยัดึงดูด (Pull factor) คือสภาพเงื่อนไขภายนอกที่ดึงดูด หรือเร้าใจ ให้บุคคลได้
ออกมาเดินทางท่องเที่ยว ปัจจยัดึงดูดต่างๆเหล่านั้น ไดแ้ก่ 
 1. ลักษณะภูมิประเทศ คือลักษณะทางภูมิประเทศของแหล่งท่องเที่ยวนั้นๆ หรือ
ทศันียภาพของแหล่งท่องเที่ยวนั้น ประกอบกบัสภาพทางภูมิอากาศ เช่น ววิทิวทศัน์สวยงาม อากาศ
สดช่ืนเยน็สบาย ก็จะเป็นปัจจยัดึงดูดให้นักท่องเที่ยวเดินทางเขา้มาท่องเที่ยวในสถานที่ท่องเที่ยว
นั้นๆ 
 2. ปัจจัยอ่ืนๆ หรือ เร่ืองอ่ืนที่เป็นส่ิงดึงดูดให้นักท่องเที่ยวเดินทางมาท่องเที่ยว 
นอกเหนือไปจากสภาพทางกายภาพ ปัจจยัอ่ืนๆน้ีอาจจะไดแ้ก่ การเป็นแหล่งสินคา้ราคาถูก หรือ 
วฒันธรรมที่โดดเด่น เป็นตน้ 
 แสงเดือน รตินธร (2555) ให้ความหมายของแรงจูงใจผลักดัน (Push factors) และ 
แรงจูงใจดึงดูด (Pull factors) ไวด้งัน้ี  
 ปัจจยัผลักดนั (Push Factors) เป็นเพียงมูลเหตุภายในของตวับุคคลที่จุดชนวนความ
ตอ้งการ ในการเดินทางท่องเที่ยว หลงัจากนั้นการตดัสินใจเลือกที่จะเดินทางท่องเที่ยวไปยงัสถานที่
นั้น จะขึ้นอยูก่บัลกัษณะเฉพาะของแหล่งท่องเที่ยวซ่ึงเป็นปัจจยัดึงดูด ที่ท  าให้นักท่องเที่ยวเดินทาง
ไป ณ จุดหมายปลายทางเหล่านั้น เพือ่ตอบสนองความตอ้งการที่เกิดขึ้น 
 ปัจจยัดึงดูด หรือปัจจยัจูงใจ (Pull Factors) เป็นปัจจยัจูงใจจากตวัแหล่งท่องเที่ยวเองที่
กระตุน้ให้บุคคลตดัสินใจเลือกเดินทางไปท่องเที่ยวยงัแหล่งท่องเที่ยวใดแหล่งท่องเที่ยวหน่ึงเป็น
การเฉพาะ ทั้งขึ้นอยูก่บัลกัษณะเฉพาะของแหล่งท่องเที่ยวนั้นๆ ที่จะจูงใจให้นักท่องเที่ยวเดินทาง
ไปเพือ่ตอ้งสนองความตอ้งการที่เกิดขึ้น เช่น ความน่าสนใจของแหล่งท่องเที่ยว ความสะดวกสบาย
ในการเดินทาง ช่ือเสียง ความหลากหลายของกิจกรรม ขอ้มูลข่าวสารการท่องเที่ยว ภาพลกัษณ์ และ
อ่ืนๆ 
 Klenosky (2002) มองว่าปัจจัยผลักดันและปัจจยัดึงดูด ไม่ควรถูกมองว่าเป็นการ
ตดัสินใจที่แยกออกจากกนัแต่ควรเก่ียวเน่ืองกนั ปัจจยัภายในหรือปัจจยัผลกัดนั คือ ความตอ้งการ
ทางดา้นจิตใจของคนกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการในการท่องเที่ยว ในขณะเดียวกนัปัจจยัภายนอก
หรือปัจจยัดึงดูดคือตวัแหล่งท่องเที่ยวเองมีส่วนในการดึงดูดใหเ้ดินทางไปยงัแหล่งท่องเที่ยวนั้นๆ 
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 Compton (1979) กล่าววา่ ปัจจยัผลกัดนัในการท่องเที่ยวเป็นปัจจยัทางดา้นจิตวทิยา
สงัคม ประกอบดว้ย 

 1. การหลีกหนีจากความจ าเจในชีวติประจ าวนั 
 2. การคน้หาและประเมินตนเอง 
 3. การพกัผอ่นหยอ่นใจ 
 4. ความรู้สึกมีเกียรติ 
 5. การกลบัสู่ความเป็นตวัเอง 
 6. การไดเ้ยีย่มเยยีนญาติพีน่อ้ง 
 7. การมีโอกาสสร้างสมัพนัธภาพทางสงัคมกบับคุคลอ่ืน 
 ส่วนปัจจยัดึงดูด หรือปัจจยัทางวฒันธรรมในการท่องเที่ยว ประกอบดว้ย การไดพ้บส่ิง

แปลกใหม่ และการไดศึ้กษาเรียนรู้ 
 Uysal and Hagan (1993) ไดอ้ธิบายไวว้า่ ปัจจยัผลกัดนัในการท่องเที่ยวประกอบดว้ย  
 1. แรงจูงใจ ได้แก่ ความตอ้งการหลีกหนีความจ าเจและความเครียดจากการท างาน 

ความตอ้งการการพกัผอ่นหรือผอ่นคลาย ความชอบส่วนบุคคล และความตอ้งการมีสุขภาพร่างกาย
ที่แขง็แรง 

 2. ปัจจยัดา้นสังคม และประชากรศาสตร์ ไดแ้ก่ เพศ อายุ รายได้ การศึกษา เช้ือชาติ 
อาชีพ และความเป็นอยูใ่นครอบครัว  

 3. ความรู้ทางดา้นการตลาด 
 ส่วนปัจจยัดึงดูดในการท่องเที่ยวประกอบดว้ย  
 1. ลักษณะจุดหมายปลายทาง ไดแ้ก่ ภูมิอากาศ ความเป็นมาทางด้านประวติัศาสตร์ 

ความสวยงามของภูมิประเทศ ชายหาด เหตุการณ์ทางวฒันธรรมที่ส าคญั และกิจกรรมสนัทนาการ  
 2. ความสะดวกสบายและการเข้าถึงได้ ได้แก่ ระบบการคมนาคมขนส่ง ที่พ ัก 

ร้านอาหาร บริษทัน าเที่ยว  
 3. ภาพลักษณ์ดา้นการตลาด ได้แก่ ภาพลักษณ์ของจุดหมายปลายทางที่จะท่องเที่ยว 

คุณภาพการบริการ และการอ านวยความสะดวกในดา้นต่างๆ เป็นตน้ 
 สรุปคือ แรงจูงใจผลกัดนั (Push Factors) เป็นความตอ้งการภายในของตวับุคคลในการ
ออกเดินทางท่องเที่ยว หลังจากนั้นการตดัสินใจเลือกที่จะเดินทางท่องเที่ยวไปยงัสถานที่นั้น จะ
ขึ้นอยูก่บัลกัษณะเฉพาะของแหล่งท่องเที่ยวซ่ึงเป็นปัจจยัดึงดูด ที่ท  าให้นักท่องเที่ยวเดินทางไป ณ 
จุดหมายปลายทางเหล่านั้น เพือ่ตอบสนองความตอ้งการที่เกิดขึ้น 



37 

 

 
 

 ส่วน แรงจูงใจดึงดูด (Pull Factors) เป็นปัจจยัจากตวัแหล่งท่องเที่ยวเองที่กระตุน้ให้
บุคคลตดัสินใจเลือกเดินทางไปท่องเที่ยวยงัแหล่งท่องเที่ยวใดแหล่งท่องเที่ยวหน่ึงเป็นการเฉพาะ 
ทั้งขึ้นอยูก่บัลกัษณะเฉพาะของแหล่งท่องเที่ยวนั้นๆ ที่จะจูงใจให้นักท่องเที่ยวเดินทางไปเพื่อตอ้ง
สนองความตอ้งการที่เกิดขึ้น 

2.5.4 แนวคิดเก่ียวกบัแรงจูงใจในการท่องเที่ยว 
 Wahap (1991) ไดใ้หแ้นวคิดเก่ียวกบัแรงจูงใจ ใหน้กัท่องเที่ยวเดินทางมาท่องเที่ยว 
เรียกวา่สินมรดกทางการท่องเที่ยว มี 2 ประเภทดงัน้ี 
 1. สินมรดกตามธรรมชาติ ไดแ้ก่ ลกัษณะภูมิประเทศ ลกัษณะภูมิอากาศ ลม ฟ้า อากาศ 
พชื สตัวป่์า ภูเขา ทะเล น ้ าตก เป็นตน้ 
 2. สินมรดกที่มนุษยส์ร้างขึ้นเพือ่จูงใจให้เกิดการท่องเที่ยว และเพือ่อ านวยความสะดวก
ใหก้บัการท่องเที่ยว ไดแ้ก่ 
 2.1 สินมรดกทางการท่องเที่ยวในเชิงประวติัศาสตร์ วฒันธรรม และศาสนา 
 2.2 โครงสร้างฐานรอง (Infrastructure) ไดแ้ก่ ระบบสาธารณูปโภคต่างๆ เช่น ไฟฟ้า 
น ้ าประปา ถนนหนทาง ที่พกั ร้านอาหาร เป็นตน้ 
 2.3 โครงสร้างเหนือฐานรอง (Superstructure) ไดแ้ก่ ส่ิงที่ช่วยดึงดูดนกัท่องเที่ยวให้
มากขึ้น แต่ไม่ถึงก็เป็นส่ิงจ าเป็นส าหรับนกัท่องเที่ยว เช่น บ่อนคาสิโน ไนตค์ลบั เป็นตน้  
 วินิจ วีรยางกูร (2532) อา้งอิงจาก Thomas. n.d. ASIA Travel News อธิบายไวว้่า 
มูลเหตุจูงใจส าคญัที่กระตุน้ใหค้นเดินทางท่องเที่ยว มีดงัน้ี 
 1. มูลเหตุเพือ่การศึกษาและวฒันธรรม ประกอบดว้ย 
 1.1 เพือ่ที่จะศึกษาวา่คนในประเทศนั้นๆ ด ารงชีวิตอยา่งไร 
 1.2 เพือ่ที่จะศึกษาส่ิงที่ตนเองสนใจ 
 2. มูลเหตุเพือ่กายภาพและจิตวทิยา ประกอบดว้ย 
 2.1 เพือ่การพกัผอ่นหยอ่นใจ 
 2.2 เพือ่หลีกเล่ียงจากความจ าเจในชีวจิประจ าวนั 
 3. มูลเหตุเพือ่เศรษฐกิจและสงัคม หรือความสมัพนัธร์ะหวา่งบุคคล 
 3.1 เพือ่กลบัไปเยีย่มเยยีนถ่ินก าเนิด สถาบนัที่ศึกษา หรือสถานที่ท  างานเดิม 
 3.2 เพือ่ไปเที่ยวสถานที่ที่ครอบครัวเคยเดินทางไป 
 3.3 เพือ่เหตุผลทางเศรษฐกิจ 
 3.4 เพือ่พบปะ สมัพนัธภาพ ไดพ้บเจอเพือ่นใหม่ 
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 4. มูลเหตุปัจจยัอ่ืนๆ เช่น 
 4.1 เพือ่การกีฬา การผจญภยั 
 4.2 นโยบายของรัฐบาลประเทศนั้นๆ 
 4.3 ร่วมกิจกรรมทางประวติัศาสตร์ 
 Dann (1977) ไดก้ล่าวถึง พื้นฐานการจูงใจออกเป็น 2 แนวทางไวด้งัน้ี 
 1. การท่องเที่ยวเกิดขึ้นเพือ่แสวงหาในส่ิงที่คลา้ยเป็นการใหร้างวลัตวัเอง เช่น อยากที่
จะไดรั้บรู้วฒันธรรมอ่ืนๆ ความตอ้งการการพกัผอ่น หรือ การผอ่นคลายความตึงเครียด 
 2. การท่องเที่ยวเกิดขึ้นเพือ่เป็นการหลบหนี คือ ปลีกตวัเองออกไปจากความจ าเจของ
ส่ิงแวดลอ้มในชีวติประจ าวนั หรือหลบหนีจากปัญหาความวุน่วาย ความล าบากใจ แมก้ารหลบหนี
นั้นจะเป็นการหลบหนีเพยีงแค่ชัว่คราวก็ตาม    
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) ไดอ้า้งถึง ทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว ์(Maslow’s theory of 
motivation) มีขอ้สมมติฐาน ดงัน้ี   
 1. มนุษยมี์ความตอ้งการที่หลากหลาย และเป็นความตอ้งการที่ไม่มีที่ส้ินสุด 
 2. ความตอ้งการจะมีความส าคญัแตกต่างกนั มนุษยจึ์งสามารถที่จะล าดบัความส าคญั
ของความตอ้งการได ้(Hierarchy of needs) 
 3. มนุษยจ์ะแสวงหาความตอ้งการที่ส าคญัที่สุด หรือส าคญัมากกวา่ก่อน 
 4. เม่ือมนุษยไ์ดส่ิ้งที่ตอ้งการบ าบดัความตอ้งการของตนแลว้ ความจ าเป็นในส่ิงนั้นจะ
หมดไป 
 5. มนุษยจ์ะเร่ิมสนใจในความตอ้งการอยา่งอ่ืน เป็นล าดบัต่อไป  
 สรุปไดว้า่ แรงจูงใจในการท่องเที่ยว เป็นส่ิงกระตุน้หรือเหตุผลใหค้นเกิดความตอ้งการ
เดินทางท่องเที่ยวเพือ่สนองความตอ้งการ โดยแสดงออกมาในรูปแบบของพฤติกรรม ส่ิงกระตุน้น้ี
อาจจะเกิดจากปัจจยัภายใน และ ปัจจยัภายนอกของบุคคลแต่ละคนก็เป็นได ้จึงเป็นเหตุผลที่ตอ้ง
น ามาศึกษาแรงจูงใจการท่องเที่ยวของชาวยโุรปที่เดินทางมาท่องเที่ยวในประเทศไทย     
 
2.6 แนวคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับหลกัการตลาด และการแบ่งกลุ่มตลาดของนักท่องเที่ยว 
 2.6.1 การตลาดของอุตสาหกรรมท่องเที่ยว 
 ธรรมนูญ ประจวบเหมาะ (2529) ได้ให้ความหมายการตลาดการท่องเที่ยว ไวว้่า

การตลาดการท่องเที่ยวเป็นการศึกษาองคป์ระกอบทางการท่องเที่ยว เพื่อใชก้  าหนดแนวทางในการ
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พฒันาสินคา้ทางการท่องเที่ยว และส่งเสริมให้เกิดนักท่องเที่ยว โดยมีองคป์ระกอบที่ส าคญัคือ อุป

สงคท์างการท่องเที่ยว (Tourism Demand) และ อุปทานทางการท่องเที่ยว (Tourism Supply) 

 Morrison (2002) ไดก้ล่าวว่า การตลาดทางการท่องเที่ยวเป็นกระบวนการจดัการดา้น

อุตสาหกรรมการตอ้นรับและการเดินทางที่ด  าเนินการอยา่งเป็นล าดบั และกระท าอยา่งต่อเน่ือง โดย

มีการท าวิจยัการวางแผน การส่งเสริม การควบคุม และการประเมิน กิจกรรมต่างๆที่จดัขึ้น เพื่อ

ตอบสนองความจ าเป็นและความตอ้งการใหแ้ก่ลูกคา้ และบรรลุเป้าหมายขององคก์รดว้ย 

 นิคม จารุมณี (2544) ได้กล่าวถึง การตลาดของอุตสาหกรรมท่องเที่ยว หมายถึง
แนวความคิดหรือปรัชญาทางดา้นการจดัการที่มุ่งเน้นถึงความตอ้งการของนักท่องเที่ยว โดยอาศยั
การวิจยัทางการตลาด การพยากรณ์ การคดัเลือกทรัพยากรการท่องเที่ยวที่อยูใ่นความตอ้งการ
เพือ่ใหธุ้รกิจ เกิดประโยชน์สูงสุด ในการเสนอการบริการแก่นกัท่องเที่ยวตามเป้าหมายที่ก  าหนดไว ้
นอกจากน้ีตลาดการท่องเที่ยวยงัหมายถึงส่ิงต่อไปน้ี 
 1. ผลิตภณัฑก์ารท่องเที่ยว เป็นผลิตภณัฑท์ี่มองไม่เห็น มีคุณลกัษณะพเิศษเฉพาะตวั มุ่ง
ที่การขายและประสบการณ์ที่ลูกคา้หรือนกัท่องเที่ยวไดส้มัผสัมากกวา่สินคา้ที่มีรูปร่างลกัษณะทัว่ ๆ  
ไป ที่ผูซ้ื้อสามารถตรวจสอบตวัสินคา้ก่อนตดัสินใจซ้ือ ผลิตภณัฑก์ารท่องเที่ยวมกัตั้งอยูใ่นท าเลที่
ไกลจากลูกคา้ จึงจ าเป็นตอ้งมีคนกลางซ่ึงเป็นผูจ้ดัหานกัท่องเที่ยวในการขายการท่องเที่ยว บทบาท
น้ีเป็นของผูข้ายส่งธุรกิจท่องเที่ยว (tour wholesales) และตวัแทนการเดินทางท่องเที่ยว (travel 
agencies) ซ่ึงจะจ าหน่ายผลิตภณัฑก์ารท่องเที่ยวให้ลูกคา้โดยไม่เห็นสินคา้ เม่ือตดัสินใจซ้ือ และ
ลูกคา้จะตอ้งใชจ่้าย ทั้งเวลา และเงินก่อนที่จะไดรั้บหรือใชบ้ริการสินคา้ที่ซ้ือจริง 
 2. การแบ่งส่วนตลาด (marketing segmentation) ในการวางแผนการตลาดจะเร่ิมตน้ที่ 
การแบ่งส่วนตลาด ซ่ึงหมายถึงกระบวนการแบ่งตลาดออกเป็นกลุ่มลูกคา้ตามลกัษณะความตอ้งการ
ที่คลา้ยคลึงกันออกเป็นตลาดยอ่ย (submarket) หรือส่วนตลาด (market segment) เพื่อที่จะเลือก
ตลาดใดตลาดหน่ึงหรือหลายตลาดเป็นตลาดเป้าหมายต่อไป แล้วใชส่้วนประสมทางการตลาด
เฉพาะอยา่ง เพือ่ใหเ้ขา้ถึงลูกคา้ตามเป้าหมายที่เลือกขึ้นมา 
 3. ตลาดเป้าหมาย (target market ) หลงัจากที่ไดป้ระเมินแบ่งส่วนตลาดต่าง ๆ แลว้ 
องค์กรจะตอ้งตดัสินใจด้วยว่าส่วนตลาดใดบา้งที่จะเขา้ไปให้บริการ การเลือกตลาดเป้าหมาย
ประกอบดว้ย กลุ่มนกัท่องเที่ยวที่มีความตอ้งการหรือมีลกัษณะบางอยา่งร่วมกนั ซ่ึงกิจการตดัสินใจ
ว่าจะเขา้ไปตอบสนองความตอ้งการกลุ่มนั้นได้ การเลือกตลาดเป้าหมายจ าเป็นตอ้งวิเคราะห์
ความสามารถการขายในส่วนแบ่งตลาดนั้น อาจจะประเมินจ านวนนักท่องเที่ยวใหม่ ทั้งในปัจจุบนั
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และกลุ่มแนวโน้มในอนาคต รวมทั้งประมาณค่าใชจ่้ายของแต่ละบุคคลของนักท่องเที่ยวตลาด
เป้าหมายจะตอ้งไดรั้บความสนใจในดา้นการแข่งขนัดา้นตลาด เพือ่เขา้ถึงความตอ้งการของ 
นกัท่องเที่ยวกลุ่มนั้น ๆ พร้อมกบัการเสนอขายสินคา้และบริการ เพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการ
เหล่านั้นใหแ้ก่นกัท่องเที่ยวกลุ่มเป้าหมายที่ไดก้  าหนดไว ้
 4. การวางแผนการตลาด (market planning) เม่ือมีการคดัเลือกและวิเคราะห์ตลาด
เป้าหมายแลว้ ขั้นต่อไปเป็นการวางแผน (planning) ซ่ึงประกอบดว้ยการศึกษาปัจจยัภายนอกองคก์ร 
ที่ไม่อาจควบคุมได ้เช่น สภาพเศรษฐกิจ ปัญหาเที่ยวบินไม่เพียงพอกบัตลาดเป้าหมาย และอาจเป็น
ปัญหาความขดัแยง้ของวฒันธรรมของคนในทอ้งถ่ินกับนักท่องเที่ยวกลุ่มเป้าหมาย เป็นตน้ ผู ้
วางแผนจะตอ้งตดัสินใจเลือกกลยทุธท์างการตลาด และส่วนประสมทางการตลาดให้เหมาะสมกบั
ตลาดกลุ่มเป้าหมาย การวางแผนอาจจะท าเพื่อธุรกิจเฉพาะดา้น เช่น ธุรกิจดา้นโรงแรมที่พกัธุรกิจ
ร้านขายของที่ระลึก เป็นตน้ เพือ่ใหม้ัน่ใจวา่แผนกลยทุธท์ี่เลือกนั้นจะเหมาะสมกบั 
กลุ่มเป้าหมาย จะตอ้งมีการศึกษาสถานะและกลยทุธก์ารตลาดของคู่แข่งดว้ย โดยท าการตรวจสอบ
ดว้ยการวเิคราะห์จุดแขง็ จุดอ่อน โอกาสและอุปสรรค (SWOT analysis) ของแผนงานที่เลือก 
 วนิิจ วรียางกูร (2532) ไดใ้ห้ความหมายการตลาดการท่องเที่ยว ว่าเป็นปรัชญาทางการ

จดัการที่มุ่งเน้นไปสู่ความตอ้งการของนักท่องเที่ยว โดยอาศยัการวิจยัตลาด การพยากรณ์ การ

คดัเลือกทรัพยากรท่องเที่ยวที่ก  าลงัอยูใ่นความตอ้งการเพื่อให้ธุรกิจไดรั้บประโยชน์สูงสุดในการ

เสนอบริการแก่นกัท่องเที่ยว ตามเป้าหมายที่ก  าหนดไว ้  

 Kotler (2006) กล่าววา่วธีิการทางการตลาด 4Ps แบบเดิม นั้นมกัจะให้ผลดีแกสินคา้ แต่

องคป์ระกอบเพิ่มเติมส าหรับธุรกิจบริการนั้น เขาไดเ้สนอกลยทุธ์ ทางการตลาดของธุรกิจบริการ

เพิม่ขึ้นอีก 3Ps นัน่คือ คน (people) สถานที่, เคร่ืองมือและ อุปกรณ์ (physical evidence) และระบบ

การใหบ้ริการ (process) รวมแลว้จะได ้7Ps ไดแ้ก่   

 ผลิตภณัฑ ์(product) การพจิารณาเก่ียวกบัผลิตภณัฑบ์ริการโรงแรม จะตอ้งพิจารณา ถึง

ขอบเขตของการบริการคุณภาพบริการ ระดบัชั้นการบริการ   

 ราคา (price) ไดแ้ก่ ระดบัราคาของหอ้งพกัส่วนลดทางการคา้อ่ืนๆ   

 การจดัจ าหน่าย (place) ท  าเลที่ตั้งของโรงแรม ความสะดวกในการเขา้ถึงบริการเป็น อีก

ปัจจยัหน่ีงที่ส าคญัส าหรับการตลาดบริการ รวมทั้งช่องทางการจดัจ าหน่ายอีกดว้ย   
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 การส่งเสริมการตลาด (promotion) วธีิการหลากหลายของการส่ือสารกบัตลาดต่างๆ ไม่

ว่าจะผ่านการโฆษณากิจกรรมการขายโดยบุคคล กิจกรรมส่งเสริมการขายและรูปแบบอ่ืนทั้ง 

ทางตรงและทางอ้อม เช่น การประชาสัมพนัธ์โรงแรมให้นักท่องเที่ยวชาวต่างประเทศไดรู้้จกั 

 บุคลากร (people) ซ่ึงตอ้งอาศยัการเลือก (selection) การฝึกอบรม (training) การจูงใจ 

(motivation) เพื่อให้สามารถสร้างความพึงพอใจให้กับลูกคา้ได้แตกต่างและ เหนือคู่แข่งขัน 

พนกังานตอ้งมีความสามารถ มีทศันคติที่ดี สามารถตอบสนองความตอ้งการ ของลูกคา้มีความคิด

ริเร่ิมมีการติดต่อกบัลูกคา้ มีความสามารถในการแกปั้ญหา   

 ลกัษณะทางกายภาพ (physical evidence) ธุรกิจจ านวนนอ้ยมากที่ไม่มีลกัษณะ ทางการ

ภาพของบริการเขา้มาเก่ียวขอ้งเน่ืองจากลกัษณะทางกายภาพจะมีผลต่อการตดัสินใจ ของลูกคา้ใน

การเลือกใชบ้ริการ โดยทั้งน้ีจะรวมถึงสภาพแวดลอ้มไดแ้ก่ การตกแต่ง สถานที่ บรรยากาศใน

ร้านอาหาร สีสันของร้าน ผงัที่ตั้งดา้นความสะอาด ระดบัเสียงเพลงรูปแบบที่โรงแรม ให้บริการ 

เป็นตน้  

 ระบบการให้บริการ (process) ระบบการให้บริการ ได้แก่ นโยบายต่างๆ ภายใน
โรงแรม ขั้นตอนของการบริการการใหบ้ริการที่รวดเร็วและประทบัใจลูกคา้ โดยตอ้งค านึงถึง ความ
พงึพอใจของลูกคา้ ที่มาใชบ้ริการเป็นหลกั 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) ไดก้ล่าวถึงแนวคิดทางการตลาดส าหรับธุรกิจให้บริการไว ้ว่า
การบริการ (service) เป็นกิจกรรม ผลประโยชน์ หรือความพงึพอใจที่สนองความ ตอ้งการแก่ลูกคา้ 
ตวัอยา่งเช่น โรงเรียน โรงภาพยนตร์ โรงแรม ฯลฯ บริการไม่สามารถมองเห็นหรือ เกิดความรู้สึก
ได้ก่อนที่จะมีการซ้ือ ดังนั้นเพื่อลดความเส่ียงของผูซ้ื้อ ผูซ้ื้อตอ้งพยายามวางกฎเกณฑ์เก่ียวกับ
คุณภาพและประโยชน์ของบริการที่เขาจะไดรั้บเพีอ่สร้างความเช่ือมัน่ 
 สถานที่ (place) ตอ้งสามารถสร้างความเช่ือมัน่ และความสะดวกให ้กบัผูบ้ริโภค  

 บุคคล (people) พนกังานที่ขายบริการตอ้งมีการแต่งกายที่เหมาะสมบุคลิกภาพดีหน้าตา 
ยิม้แยม้ตอ้นรับ พดูจาดี เพือ่ใหลู้กคา้เกิดความประทบัใจ และเช่ือมัน่วา่บริการที่จะซ้ือดีดว้ย  

 เคร่ืองมือ (equipment) อุปกรณ์ภายในส านักงานตอ้งอยูใ่นสภาพสมบูรณ์และทนัสมยั 
มีประสิทธิภาพในการใหบ้ริการที่รวดเร็ว และท าใหลู้กคา้พอใจ  

 วสัดุส่ือสาร (communication Material) ส่ือโฆษณาและเอกสารการโฆษณาต่างๆ 
จะตอ้งสอดคลอ้งกบัลกัษณะของการบริการที่เสนอขาย และลกัษณะของลูกคา้   
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 สัญลักษณ์ (symbols) ช่ือตราสินคา้และเคร่ืองหมายตราสินคา้ที่ใชใ้นการให้บริการ 
เพือ่ใหผู้บ้ริโภคเรียกช่ือไดถู้ก ควรมีการส่ือความหมายที่ดีเก่ียวกบัริการที่เสนอขาย  

 ราคา (price) การก าหนดระดับราคาควรให้เหมาะสมกับระดับการให้บริการและ 
สอดคลอ้งกบัสภาวการณ์ของตลาดบริการประเภทต่างๆ ในขณะนั้น และยงัไดก้ล่าวถึงคุณภาพการ
ใหบ้ริการวา่มีลกัษณะดงัน้ี  

 การเขา้ถึงลูกคา้ (access) บริการที่ใหก้บัลูกคา้ตอ้งอ านวยความสะดวกในดา้นเวลา และ
สถานที่แก่ลูกคา้ คือ ไม่ใหลู้กคา้ตอ้งคอยนาน ท าเลที่ตั้งเหมาะสม  

 การติดต่อส่ือสาร (competence) มีการอธิบายอยา่งถูกตอ้ง โดยใชภ้าษาที่ลูกคา้เขา้ใจง่าย  
 ความสามารถ (competence) บุคลากรที่ให้บริการตอ้งมีความช านาญ และมีความรู้ 

ความสามารถในงาน  
 ความมีน ้ าใจ (courtesy) บุคลากรตอ้งมีมนุษยเ์ป็นที่น่าเช่ือถือ มีความเป็นกนัเอง  
 ความน่าเช่ือถือ (credibility) บริษทัและบุคลากรตอ้งสามารถสร้างความไวว้างใจใน 

บริการ โดยเสนอบริการที่ดีที่สุดแก่ลูกคา้  
 ความไวว้างใจ (reliability) บริการที่ใหก้บัลูกคา้ตอ้งมีความสม ่าเสมอและถูกตอ้ง  

             การตอบสนองลูกคา้ (responsiveness) พนักงานจะตอ้งให้บริการและแก้ปัญหาแก่ 
ลูกคา้อยา่งรวดเร็วตามม่ีลูกคา้ตอ้งการ 

 ความปลอดภยั (security) บริการที่ใหต้อ้งปราศจากอนัตราย ความเส่ียงและปัญหา  
 การสร้างบริการให้เป็นที่รู้จกั (tangible) บริการที่ลูกคา้ไดรั้บ จะท าให้เขาสามารถ 

คาดคะเนถึงภาพบริการดงักล่าวได ้ 
 การเขา้ใจและรู้จกั (understanding / knowing customer) พนกังานตอ้งพยายาม เขา้ใจถึง
ความตอ้งการลูกคา้ และใหค้วามสนใจตอบสนองความตอ้งการดงักล่าว 
 เสรี วงษม์ณฑา (2542) กล่าววา่ การวางแผนกลยทุธก์ารตลาด (marketing strategy) เป็น
ขั้นตอนในการก าหนดจุดมุ่งหมายทางการตลาด การเลือกตลาด เป้าหมายและการออกแบบกลยทุธ์
การตลาด เพือ่สนองความพงึพอใจของตลาด ดงัน้ี  

 1. กลยทุธผ์ลิตภณัฑ ์ 
 2. กลยทุธร์าคา 
 3. กลยทุธก์ารจดัจ าหน่าย  
 4. กลยทุธบ์รรจุภณัฑ ์ 
 5. กลยทุธก์ารใชพ้นกังาน  
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 6. กลยทุธก์ารสร้างอ านาจ  
 7. กลยทุธก์ารส่งเสริมการตลาด  

 ดา้นผลิตภณัฑ ์(product) ปัจจยัทางการตลาดในดา้นน้ีจะตอ้งพจิารณาในเร่ือง การสร้าง
ช่ือเสียงของโรงแรมเพือ่ท  าใหต้ราสินคา้ใหเ้ป็นที่รู้จกัและจดจ า ห้องพกัควรมีการ ออกแบบตกแต่ง
ใหส้วยงามและมีเอกลกัษณ์เฉพาะตวั รวมไปถึงความสะอาดของหอ้งพกัรวมถึง ภายในห้องพกัควร
มีส่ิงอ านวยความสะดวกไวบ้ริการอยา่งครบครัน ค  านึงถึงประโยชน์ใชส้อย และ การสร้างจุดเด่น
โดยการออกแบบผลิตภณัฑข์องบูติก โฮเตล็ ใหมี้ความสวยงาม สอดรับกบั การตกแต่งของห้องพกั
มาตรฐานเพือ่ใหเ้กิดความประทบัใจขณะที่ลูกคา้มาใชบ้ริการ 
 ดา้นราคา (price) ปัจจยัในดา้นน้ีมีผลต่อการเลือกใชบ้่ริการที่พกัแรม การก าหนดราคา 
ถือเป็นเร่ืองที่ส าคญัควรมีการก าหนดราคาที่เหมาะสมกับช่วงฤดูกาลท่องเที่ยวรวมถึงค่าบริการ 
ต่างๆ เพือ่ใหลู้กคา้เกิดความรู้สึกคุม้ค่ากบัการใชบ้ริการควรแก่การเดินทางมาพกั 
 ดา้นการจดัจ าหน่าย (place) ส าหรับสินคา้ทัว่ไปช่องทางการจดัจ าหน่ายจะมีขั้นตอน 
มากมายกวา่จะผา่นไปถึงมือผูบ้ริโภค (consumer) แต่สินคา้บริการหรือลกัษณะของโรงแรม ถึงแม้
จะมีการผ่านมือนายหน้าซ่ึงไดแ้ก่ ตวัแทนจ าหน่าย (travel agent) หรือหน่วยงานอ่ืน ๆ แต่ สินคา้
ลกัษณะน้ีก็ไม่สามารถจบัตอ้งหรือมองเห็นสินคา้ได ้ จนกว่าผูบ้ริโภคจะเขา้ไปใช้บริการเอง จึง
จ าเป็นที่จะต้องมีการสร้างช่องทางในการรับรู้ขอ้มูลเพื่อช่วยในการตดัสินใจซ้ือหรือเขา้มาใช ้
บริการเช่น การท าเวบ็ไซดท์ี่ทนัสมยั การใหข้อ้มูลจากพนกังานที่ถูกตอ้งและครบถว้น  
 ดา้นการส่งเสริมการตลาด (promotion) วธีิการส่งเสริมการตลาดที่หลากหลายต่างๆ ไม่
วา่จะผา่นการโฆษณา การขายโดยบุคคล กิจกรรมส่งเสริมการขายและรูปแบบอ่ืนทั้งทางตรง และ
ทางอ้อม เป็นการมุ่งเน้นการประชาสัมพนัธ์โรงแรมไม่ว่าจะเป็นการประชาสัมพนัธ์ผ่านระบบ 
อินเตอร์เน็ต รวมถึงการเขา้ร่วมงานนิทรรศการดา้นการท่องเที่ยว เพื่อให้นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ 
ไดรู้้จกั เพราะปัจจยัทางดา้นน้ีมีส่วนส าคญัต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการที่พกั 
 ดา้นบุคลากร (people) พนักงานหรือบุคลากรของโรงแรมมีหน้าที่ให้บริการกบัลูกคา้ 
จึงจ าเป็นที่จะตอ้งมีตอ้งมีการแต่งกายที่เหมาะสมบุคลิกภาพดี มีความสามารถทางภาษา ตลอดจน
การแกปั้ญหาเฉพาะหน้าไดดี้เพื่อให้ลูกคา้เกิดความประทบัใจ และเช่ือมัน่ว่าบริการที่จะ ไดรั้บจะ
เป็นบริการที่ดี   
 ดา้นลักษณะทางกายภาพ ( physical evidence) ธุรกิจประเภทที่พกัแบบบูติกโฮเต็ล 
จ  าเป็นที่จะตอ้งสร้างลกัษณะทางกายภาพ ในเร่ืองของการออกแบบในภาพรวมเน้นเอกลักษณ์ 
เฉพาะตวั ที่ตอ้งโดดเด่นสะดุดตา และค านึงถึงประโยชน์ใชส้อยไดใ้นทุกพื้นที่ รวมถึงการเลือก 
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ท าเลที่ตั้งของโรงแรมตอ้งพจิารณาถึงความสะดวกในการเดินทาง เขา้ถึง และใกลส้ถานที่ท่องเที่ยว 
เพือ่ง่ายต่อการตดัสินใจเลือกมาใชบ้ริการ 
 ดา้นระบบการใหบ้ริการ (process) ปัจจยัการตลาดในดา้นน้ีจะตอ้งมีกระบวนการ การ
จดัการที่ดี โดยที่โรงแรมควรค านึงถึงการท างานอยา่งเป็นระบบและมีมาตรฐานใน ขณะเดียวกนั
ตอ้งมีการทดสอบและตรวจสอบในทุกๆขั้นตอนเพื่อป้องกนัความผิดพลาดหรือความ เสียหายที่
อาจจะเกิดขึ้น 
 สรุปได้ว่า ในธุรกิจบริการนั้นจะตอ้งค านึงถึงความตอ้งการและความพึงพอใจของ
ผูบ้ริโภคเป็นหลกั เพือ่ใหต้อบสนองกบัความตอ้งการของกลุ่มผูบ้ริโภคสมยัใหม่ เห็นไดว้่ากลยทุธ์
ทางการตลาดเป็นส่ิงส าคญัที่ธุรกิจบริการจะขาดมิได ้ ทั้งน้ีตอ้งน ากลยทุธ์การตลาดของ ธุรกิจ
บริการมาพจิารณา เพือ่มาปรับปรุงคุณภาพของการบริการให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
ที่เป็นนกัท่องเที่ยวชาวต่างประเทศ เพือ่ใหเ้กิดความพอใจสูงสุด 
 2.6.2 การแบ่งส่วนตลาดของนกัท่องเที่ยว 
 Kotler (2000) ไดก้ล่าวไวว้่า ในการเสนอขายผลิตภณัฑใ์ห้กบัลูกคา้ ผูป้ระกอบการไม่

สามารถผลิตสินคา้เพือ่ตอบสนองกบัความตอ้งการไดทุ้กๆตลาดหรือทั้งหมด เน่ืองจากในตลาดมีผู ้

ซ้ือเป็นจ านวนมาก และผูซ้ื้อแต่ละคนมีความตอ้งการที่แตกต่างกนัออกไป และเป็นส่ิงที่ยากหรือ

เกินก าลังความสามารถของธุรกิจหน่ึงจะประสบผลส าเร็จจากการขายสินคา้ให้กับทุกส่วนตลาด 

ดงันั้นผูป้ระกอบการจึงจ าเป็นตอ้งแบ่งตลาดออกเป็นกลุ่มยอ่ยๆ (Market Segmentation) แลว้จึง

เลือกเพียงบางกลุ่มตลาดที่เหมาะสม เพื่อก าหนดเป็นกลุ่มลูกค้าเป้าหมายของตนเอง (Market 

Targeting) และพฒันาส่วนประสมทางการตลาดให้สอดคล้องกับความตอ้งการของลูกคา้และ

แตกต่างจากคู่แข่งขนั (Market Positioning) ซ่ึงกระบวนการดงักล่าวที่ประกอบดว้ย การแบ่งส่วน

ตลาด การก าหนดตลาดเป้าหมาย และการก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ์ ในทางการตลาดเรียกว่า 

การตลาดเพือ่มุ่งสู่ตลาดเป้าหมาย หรือ Target Marketing โดยที่การตลาดเพื่อมุ่งสู่งตลาดเป้าหมาย 

(Target Marketing) สามารถจ าแนกออกเป็น 3 ขั้นตอนที่ส าคญั ดงัน้ี 

 1. การแบ่งส่วนตลาด (Market Segmentation) เป็นการแบ่งส่วนตลาดออกเป็นกลุ่มยอ่ย 

โดยในแต่ละกลุ่มย่อยน้ีจะมีลักษณะที่คล้ายคลึงกันหรือเหมือนกัน หรืออาจเรียกว่าเป็นตลาด

ส่วนยอ่ย โดยพจิารณาถึงคุณลกัษณะต่างๆ เช่น อาย ุเพศ การศึกษา รายได ้ฯลฯ เม่ือแบ่งส่วนตลาด

ไดแ้ลว้ บริษทัจะเลือกเป็นตลาดเป้าหมาย (Target Market) เพื่อพฒันาผลิตภณัฑแ์ละส่วนประสม
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ทางการตลาดไดอ้ยา่งเหมาะสมต่อไป ตวัอยา่งการแบ่งส่วนตลาด เช่น การแบ่งกลุ่มนักท่องเที่ยวที่

เดินทางเข้ามาท่องเที่ยวในประเทศไทยออกตามเขตภูมิศาสตร์ เช่น เอเชีย ยุโรป อเมริกา 

ออสเตรเลีย แอฟริกา เป็นตน้ 

 2. การก าหนดตลาดเป้าหมาย (Market Targeting) หรืออีกช่ือหน่ึงเรียกว่า การเลือก

ตลาดเป้าหมาย ในขั้นตอนน้ีเป็นการประเมินความน่าสนใจของแต่ละส่วนตลาดที่แบ่งออกมา โดย

ส่วนตลาดที่แบ่งออกมาแลว้ ผูป้ระกอบการอาจเลือกเพียง 1 กลุ่ม หรือหลายกลุ่มก็ได ้ขึ้นอยูก่ ับ

วตัถุประสงคข์องบริษทั โดยกลุ่มตลาดที่เลือกออกมาจะถูกก าหนดใหเ้ป็นตลาดเป้าหมายของบริษทั 

ยกตวัอย่างเช่น หลังจากแบ่งกลุ่มนักท่องเที่ยวออกตามเขตภูมิศาสตร์แล้ว บริษัทน าเที่ยวอาจ

พจิารณาเลือกตลาดเป้าหมาย โดยใหค้วามสนใจไปที่กลุ่มนกัท่องเที่ยวชาวยโุรปที่มีอาย ุ50 ปีขึ้นไป 

เพราะวา่มีรายไดสู้ง และมีวนัหยดุลาพกัร้อนเป็นเวลานาน เป็นตลาดเป้าหมายของบริษทั ต่อจากนั้น

บริษทัจ าเป็นตอ้งพฒันาสินคา้หรือบริการใหเ้หมาะสมและสามารถตอบสนองกบัความตอ้งการของ

ลูกคา้กลุ่มน้ีใหไ้ดม้ากที่สุด 

 3. การก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑ ์(Product Positioning) ในขั้นตอนน้ีเป็นการสร้าง

ต าแหน่งของผลิตภณัฑเ์พือ่การแข่งขนัโดยพฒันาผลิตภณัฑใ์หเ้หมาะกบัแต่ละกลุ่มตลาดเป้าหมายที่

เลือกไว ้ซ่ึงการพฒันาผลิตภณัฑแ์ละกลยทุธ์การตลาดในขั้นตอนน้ีจะมุ่งเน้นในดา้นส่วนผสมทาง

การตลาด (Marketing Mix) วา่จะท าอยา่งไรให้ส่วนประสมทางการตลาดมีประสิทธิภาพมากที่สุด 

และสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้เป้าหมายไดสู้งสุด ตวัอยา่งเช่น หลงัจากบริษทัน า

เที่ยวไดก้ าหนดตลาดเป้าหมายของตนแลว้ ขั้นตอนต่อไปคือการพฒันาผลิตภณัฑแ์ละส่วนประสม

ทางการตลาดให้มีประสิทธิภาพ และสามารถตอบสนองความตอ้งการของนักท่องเที่ยวกลุ่มน้ีให้

ได้มากที่สุด ตวัอย่างเช่น ท าให้ลูกคา้เห็นถึงจุดเด่นของผลิตภณัฑ์ของบริษทัที่เน้นรูปแบบการ

ใหบ้ริการน าเที่ยวเชิงสุขภาพ การบริการอาหารเพื่อสุขภาพ อาหารไทย ที่มีส่วนประกอบหลกัเป็น

สมุนไพร ไขมนัต ่า การพกัแรมในรีสอร์ทแบบธรรมชาติ เช่น อยูใ่นแหล่งน ้ าพุร้อน รวมทั้งการดูแล

ลูกคา้อยา่งใกลชิ้ดตลอดการเดินทาง เป็นตน้ ส่ิงเหล่าน้ีเรียกว่าการก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑข์อง

บริษทั (Product Positioning) เพื่อท าให้ลูกคา้รับรู้ว่าการบริการน าเที่ยวของบริษทัมีจุดเด่น และ

แตกต่างจากคู่แข่งขนัรายอ่ืนๆ       
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 อศัวิน แสงพิกุล (2547) ได้กล่าวไวว้่า การแบ่งส่วนตลาดในอุตสาหกรรมท่องเที่ยว 

(Market Segmentation in Tourism Industry) หมายถึง การแบ่งตลาดผูซ้ื้อที่มีลกัษณะแตกต่างกนั

ออกเป็นกลุ่มย่อยๆ ที่มีลกัษณะคล้ายคลึงกนั เพื่อที่จะเลือกกลุ่มใดกลุ่มหน่ึง หรือหลายกลุ่มเป็น

ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายของธุรกิจ การแบ่งส่วนตลาดในอุตสาหกรรมท่องเที่ยวสามารถด าเนินการโดย

แบ่งตลาดนักท่องเที่ยวออกเป็นกลุ่มๆตามลกัษณะเฉพาะ เช่น ความชอบ ความสนใจ พฤติกรรม

การท่องเที่ยว หรืออาจแบ่งตาม ลกัษณะภูมิศาสตร์ (ยโุรป อเมริกา เอเชีย) หรือ ประชากรศาสตร์ 

(เพศ อาย ุการศึกษา รายได)้ โดยผูป้ระกอบการอาจก าหนดกลุ่มใดกลุ่มหน่ึงเป็นตลาดเป้าหมายของ

ธุรกิจ    

 วรรณา ศิลปอาชา (2545) กล่าววา่ในอุตสาหกรรมการท่องเที่ยว ธุรกิจส่วนใหญ่ควรจะ

ท าการแบ่งส่วนตลาดออกเป็นตลาดยอ่ยๆ เพื่อที่จะสามารถตอบสนองกบัความตอ้งการของลูกคา้

ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ โดยเฉพาะธุรกิจท่องเที่ยวที่ลูกคา้มีความจ าเป็น (needs) และความตอ้งการ 

(wants) ที่แตกต่างกัน เช่น ลูกคา้กลุ่มที่มาจดัประชุม สัมมนา อาจจะตอ้งการห้องประชุม และ

อุปกรณ์ที่ทนัสมยั ในขณะที่นกัท่องเที่ยวกลุ่มที่เดินทางมาเพือ่การพกัผ่อนจะไม่สนใจในส่ิงอ านวย

ความสะดวกในดา้นการจดัประชุม แต่จะให้ความสนใจในดา้นสถานที่ท่องเที่ยว สนใจส่ิงอ านวย

ความสะดวกดา้นที่พกัและอาหารมากกวา่  

 So & Morrison (2004) ไดก้ล่าวไวว้า่ การแบ่งส่วนตลาดสามารถด าเนินการได ้3 วธีิ คือ 

 1. การแบ่งโดยใชว้ิธีเดียว (single - stage) หมายถึง การใชเ้พียง 1 ตวัแปร หรือ 1 

หลกัเกณฑใ์นการแบ่งกลุ่มตลาด เช่น แบ่งกลุ่มนักท่องเที่ยวโดยใช้เพศเป็นเกณฑเ์พียงอยา่งเดียว 

หรือ อาจจะเป็นอาย ุการศึกษา รายได ้สญัชาติ ฯลฯ เพยีงอยา่งใดอยา่งหน่ึงก็ได ้

 2. การแบ่งโดยสองวิธี (two - stage) หมายถึง การใช ้2 ตวัแปร หรือ 2 หลกัเกณฑใ์น

การแบ่งกลุ่มตลาด เช่น แบ่งนักท่องเที่ยวโดยใช้เพศและอายุเป็นเกณฑ์ หรือ อาจจะใช้อายุและ

ระดบัการศึกษา เป็นตน้ 

 3. การแบ่งโดยหลายวิธีร่วมกนั (multistage - segmentation) หมายถึง การใชต้วัแปร

ตั้งแต่ 3 ตวัขึ้นไปเป็นหลกัเกณฑใ์นการแบ่งกลุ่มตลาด เช่น แบ่งออกตามเพศก่อน จากนั้นแบ่งกลุ่ม
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ยอ่ยออกตามอายแุละการศึกษา และต่อจากนั้นอาจะเลือกแบ่งออกตามสญัชาติ หรือวตัถุประสงคใ์น

การเดินทาง เป็นตน้   

 เลิศพร ภาระสกุล (2553) ได้สรุปว่า การจดัแนวทางการแบ่งส่วนตลาดมี 4 แนวทาง 

ไดแ้ก่ แนวทางดา้นภูมิศาสตร์ (geographic) แนวทางดา้นประชากรศาสตร์ (demographic) แนวทาง

ดา้นจิตภาพ (psychographic) แนวทางดา้นพฤติกรรมการซ้ือ (psychographic) โดยนักการตลาดได้

ใชปั้จจยัทางดา้นภูมิศาสตร์ ทางดา้นจุดมุ่งหมายของการเดินทาง และปัจจยัดา้นประชากรศาสตร์

เป็นหลกัในการแบ่งส่วนตลาดมาตลอด โดยมี 3 แนวทางที่ใชใ้นการแบ่งส่วนตลาด ไดแ้ก่ แนวทาง

ดา้นการบรรยาย หรืออธิบาย (descriptive) แนวทางด้านพฤติกรรม (behavioristic) และ แนวทาง

ดา้นอุปทาน (supply) 

 1. แนวทางดา้นการบรรยาย หรืออธิบาย (descriptive factors) 

 แนวทางชนิดน้ีใชห้ลกัคุณลกัษณะของนกัเดินทางเป็นแนวทางในการแบ่งส่วนตลาด 

และนกัการตลาดจะเลือกส่ือที่เหมาะสมเพือ่เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมาย แนวทางน้ีไดแ้ก่ 

1.1 เกณฑท์างดา้นภูมิศาสตร์ (geographic)  

 แบ่งส่วนตลาดโดยใช้ภูมิภาค (region) เช่น รัฐ ประเทศ จงัหวดั เมืองหรือชุมชนที่อยู่

อาศยั องคก์รทางการท่องเที่ยวหลายแห่งใชป้ระเทศตน้ก าเนิดของนักท่องเที่ยวเป็นเกณฑห์ลกัและ

ใช้คุณสมบติัของนักท่องเที่ยวเป็นเกณฑ์รอง นักการตลาดมีเหตุผลหลายอยา่งที่ใช้ประเทศเป็น

แนวทางในการแบ่งส่วนตลาด เหตุผลบางประการไดแ้ก่ สภาพเศรษฐกิจของประเทศที่เป็นตลาด 

ความแตกต่างทางวฒันธรรม ระยะทางของประเทศที่เป็นตลาดกบัประเทศที่เป็นแหล่งท่องเที่ยว 

และอ่ืนๆ เกือบทุกประเทศจะเก็บสถิติเดินทางเขา้ของนักท่องเที่ยว (visitor arrivals) และประเทศที่

เป็นจุดหมายปลายทาง (destination countries) ส่วนมากก็จะมุ่งเน้นไปที่ประเทศที่มีนักท่องเที่ยว

เดินทางเขา้มากที่สุด  

 ตลาดนกัท่องเที่ยวชาวญี่ปุ่ นเป็นตลาดที่ไดรั้บความสนใจมากที่สุด ส าหรับภูมิภาค Asia 

Pacific ในปี 1995 นกัท่องเที่ยวชาวญี่ปุ่ นราว 15 ลา้นคนเดินทางไปท่องเที่ยวต่างประเทศ ประเทศที่

นิยมเป็นจุดหมายคือ ออสเตรเลีย รองลงมาคือ ฮาวาย ส าหรับภายในทวีปเอเชียประเทศที่

นักท่องเที่ยวชาวญี่ปุ่ นนิยมเดินทางไป ไดแ้ก่ ฮ่องกง เกาหลีใต ้จีน และไตห้วนั ในปี 1995 การ
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ท่องเที่ยวแห่งเกาหลีใตก้  าหนดตลาดนักท่องเที่ยวชาวญี่ปุ่ นไปที่กลุ่ม นักศึกษา หญิงสาว และ คน

สูงอาย ุตวัอยา่งอ่ืนๆในการใชเ้กณฑท์างภูมิศาสตร์มาก าหนด มีดงัน้ี 

 ตลาดสวนสนุกแบบมีคอนเซปตเ์ฉพาะ (Theme park market) มกัจะถูกอธิบายดว้ยค าว่า 

Catchment area (ศพัทท์างภูมิศาสตร์) เช่น Disneyland Paris มี International Catchment area คือ

รองรับนักท่องเที่ยวทัว่โลกแต่ Theme Park ในอังกฤษมี Regional Catchment area คือรองรับ

นกัท่องเที่ยวในแถบยโุรป แต่เมืองโบราณที่สมุทรปราการมี National Catchment area รับเฉพาะคน

ไทย 

 ผูป้ระกอบการธุรกิจการท่องเที่ยว (Tour operator) จะค านึงถึงว่าลูกคา้อยูท่ี่ไหนแลว้จึง

เลือกสนามบินที่จะใชน้ ากลุ่มนักท่องเที่ยวออกเดินทาง เช่น ลูกคา้อยูใ่นกรุงเทพ ก็จะใชส้นามบิน

สุวรรณภูมิ เป็นตน้ 

 สายการบินจะพฒันาเส้นทางการบิน ก็จะดูจากความตอ้งการตามหลักภูมิศาสตร์ คือ

เมืองที่มีความตอ้งการใชส้ายการบินสูง เช่น กรุงเทพ หรือสิงคโ์ปร์ แต่จะไม่เลือกเวียงจนัทน์ หริอ

ฮานอย 

 นักท่องเที่ยวมักจะเลือกการพกัผ่อนที่แตกต่างไปจากส่ิงแวดล้อมในชีวิตประจ าวนั 

ยกตวัอย่างเช่นคนจากแถบประเทศเมืองหนาวมกัชอบที่จะท่องเที่ยวในประเทศทางใตท้ี่มีความ

อบอุ่นกวา่ หรือคนที่อาศยัอยูใ่นเมืองมกัชอบที่จะท่องเที่ยวตามชนบท 

  1.2 เกณฑท์างดา้นประชากรศาสตร์ (demographic)  

 เกณฑท์างดา้นน้ี ไดแ้ก่ การใชส้ถิติจากส ามะโนประชากร เช่น เกณฑด์า้นเพศ อาย ุ

รายได ้ ขนาดครัวเรือน วงจรชีวิตของครอบครัว ระดบัการศึกษา อาชีพ เช้ือชาติ สญัชาติ ศาสนา 

การเป็นเจา้ของครัวเรือน หรือ การครอบครองส่ิงของ 

 นักการตลาดการท่องเที่ยว และนักวิจยัได้ให้ความส าคญัต่อ เพศ อายุ รายได ้ระดับ

การศึกษา และวงจรชีวิตของครอบครัว ว่าเป็นเกณฑท์างประชากรศาสตร์ ยกตวัอยา่งเช่น บริษทั 

Contiki Holidays ใชก้ลุ่มอายเุป็นเกณฑใ์นการเจาะกลุ่มตลาดในการจดัทวัร์ให้คนกลุ่มอายรุะหว่าง 

18-35 ปี และบริษทัยงัใชร้ะดบัการศึกษาเป็นเกณฑป์ระกอบดว้ย โดยมุ่งไปที่มหาวิทยาลยัส าคญัๆ

หลายแห่ง การท่องเที่ยวของเกาหลีใตก้็จดั Familiarization ทวัร์ส าหรับอาจารยโ์รงเรียนมธัยมปลาย
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และอาจารยม์หาวิทยาลยัหลายแห่ง และยงัมีการจดัประกวดเขียนเรียงความและประกวดถ่ายภาพ 

โดยมุ่งกลุ่มไปที่นกัเรียนมธัยมญี่ปุ่ น ตลาด Backpacker ในออสเตรเลียก็ก าลงัเติบโตเป็นที่นิยมของ

นกัเดินทางวยัหนุ่มสาว ขณะที่คนสูงอายเุร่ิมมีมากขึ้นในประเทศที่พฒันาแลว้ โรงแรมและสายการ

บินต่างๆก็ไดเ้พิ่มโปรโมชั่น ส่วนลดให้กบัผูสู้งอายทุี่เพิ่มขึ้น เพศก็เป็นปัจจยัทางในการแบ่งส่วน

ตลาดอย่างหน่ึงที่ได้รับความสนใจมากขึ้น เช่น กลุ่มสาวออฟฟิศชาวญี่ปุ่ นเป็นตลาดส่วนใหญ่ 

แหล่งท่องเที่ยวที่ตอ้งการเจาะตลาดกลุ่มน้ีก็จะท าประชาสัมพนัธ์ในนิตยสารส าหรับผูห้ญิง รายได้

ของครอบครัวก็เป็นส่วนตลาดอีกส่วนหน่ึง ครอบครัวที่มีรายไดสู้งมกัจะมีเงินเหลือพอที่จะใชจ่้าย

เพื่อการท่องเที่ยว บริษทัทวัร์บางแห่งจึงจดัทวัร์ชนิดหรูหราเพื่อดึงดูดลูกคา้กลุ่มน้ี แต่ก็มีขอ้ควร

ระวงัอยู่เหมือนกันในการแบ่งส่วนตลาดโดยการใช้รายได้เป็นเกณฑ์ เพราะรายได้ก็ไม่ได้เป็น

ตวัก าหนดส่ิงที่ผูบ้ริโภคจะซ้ือเสมอไป Kotler (1999,หนา้244) ไดย้กตวัอยา่งเก่ียวกบัผูป้ระกอบการ

ร้านอาหารหรูในเมืองใหญ่ ซ่ึงมีกลุ่มลูกคา้เป็นคนฐานะดีในเมือง ผูป้ระกอบการหวงัจะดึงดูดคน

ฐานะดีที่อยูใ่นแถบชานเมืองบา้งจึงไปเปิดสาขาร้านอาหารตามชานเมืองเพิ่ม ผลปรากฎว่าตอ้งปิด

กิจการร้านชานเมืองไปหลายสาขา เพราะกลุ่มผูอ้าศยัแถบชานเมือง (Suburbanites) ถึงแมว้่าจะจดั

อยูใ่นชั้นทางสงัคมชั้นกลางถึงชั้นสูง (upper-middle-class) ก็ตาม แต่คนกลุ่มน้ีส่วนใหญ่จะเป็นคน

ที่แต่งงานมีครอบครัวแล้ว จึงตอ้งมีค่าใช้จ่ายเร่ืองบา้น เร่ืองรถ และเร่ืองลูกเป็นส่วนใหญ่ การ

รับประทานอาหารนอกบา้นจะมีในเฉพาะโอกาสพิเศษเท่านั้น ไม่เหมือนกนัคนรวยที่อยูใ่นกรุงที่

ส่วนใหญ่เป็นคนโสด หรือถา้แต่งงานแลว้ก็ยงัไม่มีบุตร จึงมีไลฟสไตล์ที่รับประทานอาหารนอก

บา้นได้บ่อยๆ ดังนั้นการใช้รายได้มาเป็นตวัแปรเพียงตวัเดียวในการแบ่งส่วนตลาดอาจจะเป็น

วธีิการที่ไม่ประสบผลส าเร็จ แต่รายไดม้กัจะถูกใชเ้ป็นตวัแปรที่มีผลต่อกลยทุธ์ทางดา้นการก าหนด

ราคา (Pricing) ราคาขายไม่ได้ถูกก าหนดโดยรายได้เพียงอย่างเดียว ยกตัวอย่างเช่น โรงแรม           

St. Moritiz ในกรุงนิวยอร์คใชเ้กณฑท์างดา้นรายไดผ้สมกบัเกณฑท์างดา้นภูมิศาสตร์เป็นตวัแปรใน

การแบ่งส่วนตลาด โดยตั้งราคาห้องพกัถูกกว่าโรงแรมคู่แข่งอยา่งน้อย 50 เปอร์เซ็นต ์เพื่อดึงดูด

นกัท่องเที่ยวจากต่างชาติที่มีรายไดป้านกลาง 

 ปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์อ่ืนๆ ที่องคก์รทางการท่องเที่ยวนิยมใช้อีกอย่างหน่ึง 

ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นภาษา นักการตลาดที่ท  าการตลาดในแหล่งท่องเที่ยวตอ้งให้ความส าคญักลัความ
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แตกต่างในเร่ืองภาษา ซ่ึงแหล่งท่องเที่ยวต่างๆใช้ภาษาแตกต่างกนั จึงตอ้งท าแผ่นพบั (Brochure) 

เป็นภาษาต่างๆ เช่น ภาษาจีน ภาษาญี่ปุ่ น ภาษาเยอรมนั และในสถานที่ท่องเที่ยวหลายแห่งก็ตอ้งใช้

ล่ามภาษาต่างๆ อธิบายกิจกรรมใหก้บันกัท่องเที่ยวที่มีปัญหาทางภาษาให้ไดรั้บประโยชน์มากที่สุด 

เช่น ผูบ้รรยายภาษาญี่ปุ่ นที่งานชา้งจงัหวดัสุรินทร์ เป็นตน้ ส่วนปัจจยัอีก 2 ปัจจยัที่ค่อนขา้งจะ

ละเอียดอ่อน ไดแ้ก่ ปัจจยัทางดา้นเช้ือชาติ และสัญชาติ (Race and nationality) ซ่ึงผูป้ระกอบการ

ควรจะค านึงถึงปัจจยัเหล่าน้ีเสมอ เช่น การจดัอาหาร Halal ส าหรับผูโ้ดยสารที่เป็นชาวมุสลิมบน

เคร่ืองบิน หรืออาหารมงัสวรัิตส าหรับผูโ้ดยสารฮินดู เป็นตน้  

 1.3 เกณฑท์างดา้นจิตภาพ (Psychographic) 

 เทคนิคน้ีใชห้ลกัการที่วา่แบบแผนชีวติ ทศันคติ ความคิดเห็น และบุคลิกภาพของบุคคล

เป็นตวัก าหนดพฤติกรรมของเขาในฐานะที่เป็นผูบ้ริโภค วิธีการน้ีเป็นวิธีการที่ทนัสมยัมากกว่า 2 

เกณฑท์ี่พดูถึงมาก่อนหน้าน้ี และเป็นวิธีการที่ใชศึ้กษาพฤติกรรมผูบ้ริโภคสินคา้ประเภทอ่ืนๆดว้ย 

เช่น สินคา้ประเภท เส้ือผา้ อาหาร เคร่ืองด่ืม น ้ าหอม และรถยนต์ ในธุรกิจการท่องเที่ยวเราจะ

มองเห็นการแบ่งส่วนตลาดดงัตวัอยา่งต่อไปน้ี 

 1.3.1 ศูนยสุ์ขภาพและสปามุ่งเน้นกลุ่มลูกคา้ที่มีแบบแผนของชีวิตที่เน้นเร่ือง

ของสุขภาพ 

 1.3.2 การท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์จะขายให้กับกลุ่มลูกคา้ที่ใส่ใจในเร่ืองของ

ส่ิงแวดลอ้ม และห่วงใยในส่ิงแวดลอ้ม 

 1.3.3 การท่องเที่ยวเพื่อความสนุกสนาน (Hedonistic sun and sea and sex 

holiday) ท่ามกลางสายลมแสงแดดและเกลียวคล่ืน จะขายให้กบักลุ่มที่มีพฤติกรรมที่ชอบเปิดเผย 

(Extrovert) 

 1.3.3 สวนสนุกประเภทต่ืนเตน้หวาดเสียว เช่น บนัจ้ีจั้มพ ์จะเหมาะกบัตลาดที่

ชอบความตื่นเตน้ 

 1.3.4 ไนตค์ลับแต่ละแห่งก็มีการก าหนดแนวคิด (Concept) เอาไวล่้วงหน้าว่า

ตอ้งการดึงดูดกลุ่มตลาดแบบใด เช่น ส าหรับตลาดวยัหนุ่มสาวที่ตอ้งการมาพบกบัเพศตรงขา้ม หรือ



51 

 

 
 

ตอ้งการคนโสดที่ตอ้งการมาพบปะกบัคนเพศเดียวกัน หรือตอ้งการลูกคา้กลุ่มคู่สมรสที่ตอ้งการ

หลีกเล่ียงบาร์ส าหรับคนโสด เป็นตน้ 

 ปัจจยัทางดา้นจิตภาพหรือแบบแผนชีวิต หมายถึง แนวโน้มทางด้านจิตวิทยาที่บุคคล

แสดงออกมาทางค่านิยม ความเช่ือ ทศันคติ ความสนใจ และความคิดเห็น ผูเ้ช่ียวชาญบางคนเช่ือว่า 

แมปั้จจยัทางดา้นประชากรศาสตร์มีประโยชน์ในการจ าแนกประเภทนักเดินทาง แต่ปัจจยัดา้นจิต

ภาพกลบัดีกว่าปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์ในการท าตามพฤติกรรมของผูบ้ริโภค เพราะคนที่

อาศยัอยูใ่นอายกุลุ่มเดียวกนั หรือคนที่อยูใ่นระดบัรายไดเ้ดียวกนัอาจจะมีแบบแผนชีวิตที่แตกต่าง

กนัก็ได ้รูปแบบการท่องเที่ยวเพือ่ความสนใจพเิศษที่มีอยูห่ลากหลายในขณะน้ีก็ลว้นไดส้ะทอ้นให้

เห็นถึงความสนใจอนัหลากหลายของผูค้นในปัจจุบนั ยกตวัอยา่งเช่น มีองคก์รแห่งหน่ีงในซานฟ

รานซิสโกจดัท าดชันีการท่องเที่ยวรูปแบบพิเศษ (Special travel index) ขึ้นโดยเรียงล าดับตาม

ตวัอกัษรภาษาองักฤษ เช่น ตวั A เร่ิมจาก Adventure travel ซ่ึงจ าแนกออกเป็นอีกหลายประเภท ใน

กลุ่มการท่องเที่ยวแบบผจญภยั เช่น Abseiling หรือ การโหนตวัดว้ยเชือกโดยใชเ้ทา้ยนัหน้าผาลงมา

จนถึงพื้น ไปจนถึง Zorbing หรือ การเขา้ไปอยูใ่นลูกบอลโปร่งแสงที่ท  าดว้ย PVC แลว้กล้ิงตวัลงมา

จากลาดเขา 

 ยกตวัอยา่งภายใตห้มวดตวัอกัษร W เช่น 

Walking tour ชมแหล่งท่องเที่ยวดว้ยการเดิน 

Water skiing เล่นสกีน ้ า 

Weddings การจดังานแต่งงานรูปแบบต่างๆ 

Weekend escapes ท่องเที่ยวสุดสปัดาห์ 

Whale watching นัง่เรือดูปลาวาฬ 

Winery tours ชมไร่องุ่นและการท าไวน ์

Whiskey tours ชมโรงงานวสิก้ี 

Wild horse watching ชมมา้ป่า  

Wilderness lodges พกัผอ่นในที่พกัในป่า  

Windsurfing เล่นโตค้ล่ืนดว้ยแผน่กระดาน 
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Women’s tour การท่องเที่ยวส าหรับนกัท่องเที่ยวสตรี 

Writing workshop เขา้คอร์สการเขียนเพือ่การเป็นนกัเขียน 

 1.4 การจ าแนกโดยใช้เกณฑ์ทางสงัคมเศรษฐกิจ (Socio – economics ) 

 คือการแบ่งตลาดโดยใชห้ลกัแปรทางเศรษฐกิจสังคม เช่น ในประเทศองักฤษแบ่งชน

ชั้นทางสังคมเศรษฐกิจออกเป็น 6 กลุ่มตามอาชีพ (Occupation) โดยแทนด้วยตัวอักษร 

A,B,C1,C2,D และ E เป็นการแบ่งอยา่งหยาบๆ แต่ก็ใชก้นัอยา่งกวา้งขวางในทางท่องเที่ยวโดยแบ่ง

ตลาดออกเป็นกลุ่ม A และ B หรือ C2D เช่น Theme park เป็นตลาดของกลุ่ม C2D แต่พิพิธภณัฑ ์

และโอเปร่าเป็นตลาดของกลุ่ม A และ B 

 2. แนวทางดา้นพฤติกรรม (Behavioristic segmentation) 

 แนวทางด้านพฤติกรรมจะพิจารณาพฤติกรรมในอดีตหรือศกัยภาพในฐานะที่เป็นนัก

เดินทาง ผูเ้ช่ียวชาญบางคนเช่ือวา่พฤติกรรมควรเป็นจุดเร่ิมตน้ของการแบ่งส่วนตลาด แนวทางดา้น

พฤติกรรมดูไดจ้าก 

 2.1 การซ้ือ (Purchase) 

 การแบ่งส่วนตลาดโดยใชห้ลกัพฤติกรรมการซ้ือจะดูจากพฤติกรรมการซ้ือในอดีตหรือ

อาจจะดูจากศกัยภาพในการซ้ือของนกัเดินทาง และดูจากทศันคติของนกัเดินทางต่อแหล่งท่องเที่ยว

และบริการต่างๆ ส าหรับนักท่องเที่ยว ปัจจยัที่ใช้ในการแบ่งส่วนโดยพิจารณาจากการซ้ือ ไดแ้ก่ 

กิจกรรมต่างๆทางการท่องเที่ยวหรือค่าใชจ่้าย (expenditures) อตัราการใช ้(usage rate) โอกาสใน

การใช ้(use occasions) สถานภาพของการใช ้(usage status) ประโยชน์ที่แสวงหาสถานภาพความ

จงรักภกัดี ขั้นความพร้อมของผูซ้ื้อ ทศันคติต่อแหล่งท่องเที่ยว ทศันคติต่อแหล่งท่องเที่ยว เทคนิคน้ี

จดักลุ่มผูบ้ริโภคตามระดบัความสมัพนัธข์องผูบ้ริโภคกบัผลิตภณัฑบ์างอยา่ง ไดแ้ก่ 

 2.1.1 สถานภาพของผูใ้ช้ (User status) หมายถึงการแบ่งส่วนตลาดออกตาม

สถานภาพผูใ้ช ้ซ่ึงประกอบไปดว้ยกลุ่มที่ไม่ใช่ผูใ้ช ้(non users) กลุ่มที่มีศกัยภาพที่จะเป็นผูใ้ช ้

(potential users) กลุ่มผูท้ี่ใชเ้ป็นคร้ังแรก (first time users) และกลุ่มผูใ้ชเ้ป็นประจ า (regular users) 

บริษทัที่มีส่วนแบ่งการตลาดสูงอยา่งเช่น สายการบินชั้นน าต่างๆจะให้ความสนใจที่จะรักษาตลาด

กลุ่มผูใ้ชป้ระจ าเอาไว ้และจะพยายามดึงดูดกลุ่มตลาดที่มีศกัยภาพที่จะเป็นผูใ้ชใ้หเ้ปล่ียนสถานภาพ
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เป็นกลุ่มผูใ้ชป้ระจ าใหไ้ด ้การแบ่งส่วนตลาดโดยใชเ้กณฑค์วามบ่อยของการใช ้(frequency of use) 

เร่ิมเป็นที่นิยมในช่วงปี ค.ศ. 1980 – 1990 ในรูปของโครงการต่างๆที่บรรดาสายการบินมอบให้กบั

ลูกคา้ เช่น โครงการ (frequent flyers and frequent guests) โครงการน้ีเร่ิมตน้โดยสายการบิน 

American Airlines เป็นบริษทัแรก โดยพบว่ากลุ่มลูกคา้ส าคญัของ American Airlines คือกลุ่มที่ใช้

บริการเป็นประจ า ดงันั้นในปี ค.ศ. 1981 จึงเร่ิมโครงการ Advantage เพื่อเป็นรางวลัแก่ผูโ้ดยสาร

กลุ่มน้ี และเป็นการสร้างความจงรักภกัดีต่อตราสินคา้ การบินไทยก็มีโครงการอย่างเดียวกนัคือ 

Royal Orchid Plus  

 2.1.2 โอกาสในการซ้ือ (Purchase occasions) ตลาดนักท่องเที่ยวอาจจะแบ่งตาม

โอกาสที่จะเดินทาง หรือตามจุดประสงคข์องการเดินทาง ส าหรับการท่องเที่ยวเพือ่ความเพลิดเพลิน 

โอกาสในการเดินทางจะรวมถึงการเดินทางเพื่อการฮันนีมูน ฉลองครบรอบแต่งงาน การส าเร็จ

การศึกษา วนัเกิด เกษียณอายรุาชการ วนัหยดุในเทศกาลต่างๆ และการสังสรรคร์วมญาติ จากสถิติ

พบวา่ตลาดกลุ่มคนที่มาฮนันีมูนจากเอเชียที่เดินทางมาออสเตรเลียคิดเป็นร้อยละ 14 ของอตัราการ

เยอืนต่างประเทศทั้งหมดในปี ค.ศ. 1995 และในบรรดาผูท้ี่มาฮันนีมูนในออสเตรเลียที่เป็นชาว

เอเชีย เป็นชาวญี่ปุ่ นถึงร้อยละ 82 การโฆษณาสายการบินมกัจะใช้โอกาสที่จะเดินทางในการแบ่ง

ส่วนตลาด เช่น ภาพโฆษณา สายการบินที่น าเสนอบริการพิเศษต่างๆ เช่น สามารถใชเ้คร่ืองมือ

ส่ือสารในขณะเดินทางไดพ้ร้อมกบัการน าเสนอส่ิงอ านวยตวามสะดวกต่างๆ แสดงว่าสายการบินน้ี

ตอ้งการดึงดูดนักเดินทางเพื่อการติดต่อธุรกิจ ส่วนสายการบินที่ต้องการผูโ้ดยสารที่เป็นกลุ่ม

นกัท่องเที่ยวที่จะเดินทางท่องเที่ยวเพือ่การพกัผอ่นก็จะจูงใจดว้ยการน าเสนอราคาที่ประหยดัพร้อม

ดว้ยแพคเกจที่รวมค่าท่องเที่ยวกับค่าที่พกัเอาไวแ้ลว้ พร้อมกบัชูประเด็นของแหล่งท่องเที่ยวดว้ย 

โรงแรมบางแห่งตอ้งการก าหนดต าแหน่งว่าเป็นโรงแรมส าหรับคู่ฮนันีมูน เช่น โรงแรม Pocono 

Mountains ในรัฐเพนซิลวาเนียจะเนน้แขกที่มาฮนันีมูนเป็นหลกั โดยตกแต่งหอ้งพกัให้มีบรรยากาศ

ชวนฝัน เช่น ท าเตียงนอนและอ่างอาบน ้ าเป็นรูปหวัใจ 

 2.1.3 ผลประโยชน์ (Benefits) คือ ประโยชน์ที่นักเดินทางคาดหวงัจะไดรั้บจาก

การท่องเที่ยวเป็นการแบ่งส่วนตลาดอีกอยา่งหน่ึง นักการตลาดบางคนเห็นว่าการแบ่งส่วนตลาด

ชนิดน้ีดีกวา่ใชเ้กณฑท์างประชากรศาสตร์ มีผูว้ิจยันักท่องเที่ยวที่เดินทางไปเที่ยวรัฐ California ได้
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ระบุผลประโยชน์ออกเป็น 6 ส่วน ไดแ้ก่ พวกนิยมธรรมชาติ (naturalists) พวกไม่เฉพาะเจาะจง 

(non differentiators) พวกเยีย่มเพื่อน /ญาติ (friend /family oriented) พวกที่ชอบความตื่นเตน้หรือ

หลีกหนี พวกนิยมความต่ืนเตน้เท่านั้น และพวกหลีกหนีเท่านั้น เราสามารถจ าแนกผูบ้ริโภคเป็น

กลุ่มๆ โดยดูจากประโยชน์ที่พวกเขาต้องการจากการบริโภคผลิตภัณฑ์ นักวิจัยคนหน่ึงได้

ท  าการศึกษาความตอ้งการของกลุ่มลูกคา้ที่มาใช้บริการร้านอาหาร 3 ประเภท ซ่ึงได้แก่ ร้านที่

รับรองลูกคา้กลุ่มครอบครัว ร้านที่เนน้บรรยากาศ และร้านที่เน้นรสชาติความอร่อยเป็นหลกั ผูว้ิจยั

ไดพ้บว่าส่ิงที่จะดึงดูดใจของร้านอาหารต่อลูกคา้แบ่งไดเ้ป็น 5 หมวดดว้ยกนัไดแ้ก่ คุณภาพของ

อาหาร มีรายการอาหารใหเ้ลือกมาก ราคา บรรยากาศ และความสะดวกสบาย ผลการวิจยัไดแ้สดง

ว่ากลุ่มลูกค้าของร้านอาหารประเภทกลุ่มครอบครัวต้องการได้รับประโยชน์ในด้านความ

สะดวกสบาย และเมนูที่หลากหลาย ส่วนลูกคา้ที่เน้นบรรยากาศให้ความส าคญักับคุณภาพของ

อาหาร และบรรยากาศของร้านมากที่สุด  

 2.1.4 อตัราการใช ้(Usage rate) ตลาดอาจจะแบ่งตามอตัราของผูใ้ชเ้ป็น 3 กลุ่ม

คือ กลุ่มที่มีอตัราการใชน้อ้ย กลุ่มที่มีอตัราการใชป้านกลาง และ กลุ่มที่มีอตัราการใชม้าก ซ่ึงกลุ่มที่

มีอตัราการใชม้ากมกัจะเป็นคนส่วนนอ้ยในตลาดแต่มีอตัราการซ้ือสูง เม่ือดูจากการซ้ือรวมทั้งหมด 

ยกตวัอยา่งกลุ่มที่มีอตัราการใชม้ากในเร่ืองของการบริโภคเบียร์ ซ่ึงจากประชากรสหรัฐทั้งหมดมี

อตัราส่วนของผูท้ี่ด่ืมเบียร์อยูร้่อยละ 16 แต่ในกลุ่มน้ี บริโภคเบียร์สูงถึงร้อยละ 88 ของการบริโภค

ทั้งหมด กลุ่มที่มีการบริโภคเบียร์มาก ด่ืมเบียร์มากกว่า 7 เท่าของกลุ่มที่มีอตัราการบริโภคเบียร์ต  ่า 

นกัการตลาดจะใหค้วามสนใจกลุ่มที่มีอตัราการใชม้าก และจะสร้างส่วนประสมทางการตลาดเพื่อ

ดึงดูดคนกลุ่มน้ี 

 3. แนวทางดา้นอุปทาน (Supply Factors) 

 ปัจจยัดา้นอุปทานจะใชมิ้ติทางดา้นของผลิตภณัฑก์ารท่องเที่ยวเป็นตวัก าหนดหรือแบ่ง

ส่วนตลาด การแบ่งส่วนตลาดดว้ยวิธีการน้ี เป็นประโยชน์ส าหรับองคก์รทางการท่องเที่ยวในดา้น

การเป็นผูช้ี้น าใหเ้กิดการท าแผนการพฒันาต่างๆ และในดา้นการตีโจทยก์ารท าการตลาด เช่น การ

สร้างส่ิงอ านวยความสะดวกเพื่อการท่องเที่ยวขึ้นมาสักอยา่ง หรือการสร้างศูนยก์ารประชุมขึ้นมา 

แหล่งท่องเที่ยวนั้นก็จะเขา้ถึงส่วนตลาดที่ยงัไม่เคยมีส่วนตลาดน้ีมาก่อน ตวัอยา่งของการเกิดส่วน



55 

 

 
 

ตลาดที่มีมาจากการพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ๆขึ้นมาก่อน แลว้ตลาดจะเกิดตามมา ไดแ้ก่   สนามกอล์ฟ 

อุปกรณ์ด านวยความสะดวกบนแหล่งเล่นสกีน ้ าแข็ง บ่อนคาสิโน ศูนยก์ารคา้ ศูยน์การประชุมและ

จดัแสดงนิทรรศการ เรือส าราญ ศูนยสุ์ขภาพและสปา ส่ิงอ านวยความสะดวกทางการท่องเที่ยว

เหล่าน้ีไม่เคยมีในศตวรรษก่อน แต่เม่ือมีผูค้ิดจดัท าขึ้นก็เกิดความตอ้งการตามมา 

 การแบ่งส่วนตลาดโดยยึดเอาผลิตภณัฑ์เป็นเกณฑ์เกิดขึ้นเม่ือคุณลักษณะ หรือมิติ

ทางดา้นของแหล่งท่องเที่ยว หรือผลิตภณัฑท์างการท่องเที่ยวถูกน ามาใชเ้ป็นเกณฑใ์นการก าหนด

ตลาด ตวัอยา่งเช่น แนวปะการัง Great Barrier Reef ที่อยูน่อกชายฝ่ังตะวนัออกของรัฐควีนแลนด ์

เป็นหน่ึงในชายฝ่ังที่สวยงามมากที่สุดในโลกแห่งหน่ึงที่ดึงดูดใจนักด าน ้ า หรือ Hunter Valley ใน

รัฐนิวเซาทเ์วลส์ และ Barossa Valley ในรัฐออสเตรเลียใต ้คือแถบที่มีการท าไร่องุ่นและผลิตไวน์

หลายแห่งที่ไดรั้บการส่งเสริมใหเ้ป็นแหล่งท่องเที่ยว ท าใหเ้กิดตลาดกลุ่มนกัชิมไวน์ขึ้น  

 Kolter,Bowen and Makens (1999) ได้เสนอแนะกระบวนการแบ่งส่วนตลาดที่

ประกอบดว้ย 4 ขั้นตอนต่อไปน้ี 

 ขั้นตอนที่ 1 นักการตลาดก าหนดว่าจะใช้อะไรเป็นพื้นฐานของตลาดเช่น จะใช้

คุณลกัษณะหรือปัจจยัดา้นใดบา้งในการแบ่งส่วนตลาด ดังที่เราได้เห็นมาแล้วว่าฐานของตลาดมี

หลายอยา่ง เช่น ปัจจยัทางดา้นภูมิศาสตร์ ประชากรศาสตร์ หรือ ปัจจยัทางดา้นพฤติกรรม เป็นตน้ 

โดยทั่วไปนักการตลาดจะเลือกมา 2 ฐาน หรืออาจจะมากกว่าเพื่อน ามาใช้เป็นเกณฑ์ในการ

ก าหนดเวลา 

 ขั้นตอนที่ 2  เป็นการก าหนดรายละเอียดของตลาดตามฐานที่เลือกไว ้รายละเอียดของ

นกัท่องเที่ยวที่เป็นตลาดเป้าหมายอาจจะไดแ้ก่ คุณลกัษณะทางดา้นประชากรศาสตร์ เช่น ตลาดของ

เราเป็นนกัท่องเที่ยวเพศใด อายอุยูช่่วงไหน ระดบัรายไดแ้ค่ไหน ระดบัการศึกษาเท่าใด อยูใ่นวงจร

ชีวติครอบครัวช่วงใด มีจุดหมายการเดินทางเพือ่อะไร ระยะเวลาในการพกันานแค่ไหน 

 ขั้นตอนที่ 3  เป็นการวดัความน่าสนใจของตลาดที่เราก าหนดขึ้นมา ไดแ้ก่ ขนาดของ

ตลาดในดา้นจ านวนนกัท่องเที่ยว ความเป็นไปไดข้องการใชป้ระโยชน์จากแหล่งท่องเที่ยวจากอตัรา

การใชแ้หล่งท่องเที่ยวในอดีต การประมาณการค่าใชจ่้ายของนักท่องเที่ยวหรือผลก าไรที่จะไดว้่า
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น่าสนใจเพียงใด ในขั้นน้ีอาจจะระบุถึงรายรับ (yield) ซ่ึงวดัจากค่าใชจ่้ายต่อคนต่อหัวต่อวนั หรือ

ต่อการท่องเที่ยวแต่ละคร้ัง 

 ขั้นตอนที่ 4 เป็นขั้นตอนการเลือกตลาดเป้าหมาย นักการตลาดจะเลือกตลาดตามความ

น่าสนใจของแต่ละตลาด และจากการพิจารณาทรัพยากรการท่องเที่ยวต่างๆที่มีอยูว่่าจะสามารถ

ตอบสนองความตอ้งการของนกัเดินทางในส่วนนั้นๆ ไดห้รือไม่ 

 ขั้นตอนที่ 5 เราอาจจะเพิ่มขั้นตอนที่ 5 และ 6 เพื่อให้กระบวนการสมบูรณ์ขึ้น ขั้นที่ 5 

คือ ขั้นการก าหนดล าดับความส าคญัก่อนหลงัว่าจะเลือกตลาดใดบา้งที่น่าสนใจ หรือส าคญัมาก

ที่สุด เพือ่ที่จะไดท้  าแผนการตลาดและก าหนดกลยทุธต่์างๆในการเจาะตลาดเป้าหมาย 

 ขั้นตอนที่ 6 การเขา้ถึงตลาดต่างๆตามล าดบัความส าคญัที่เราก าหนดแล้วในขั้นที่ 5 

พร้อมกบัการเลือกที่จะน าเสนอแหล่งท่องเที่ยว หรือผลิตภณัฑท์ี่จะตอบสนองต่อความตอ้งการของ

แต่ละตลาด 

  ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2541) ไดก้ล่าวถึง กระบวนการแบ่งส่วนตลาดว่ามีล าดบัขั้นตอน
การแบ่งส่วนตลาด 3 ขั้นตอนดงัน้ี 
 1. ขั้นส ารวจ (Survey Stage) ผูว้ิจยัจะส ารวจกลุ่มเป้าหมาย เพื่อทราบถึงการจูงใจและ
พฤติกรรมของผูบ้ริโภค โดยการจดัเตรียมแบบสอบถาม และตวัอยา่งขอ้มูลที่เก่ียวขอ้งกบัผูบ้ริโภค 
ดงัน้ี 
 1.1 การให้คะแนนคุณสมบัติต่างๆ ของผลิตภัณฑ์และความส าคัญของแต่ละ
คุณสมบติันั้น 
 1.2 รู้จกัตราสินคา้และการใหค้ะแนน 
 1.3 รูปแบบการใชผ้ลิตภณัฑ ์
 1.4 ทศันคติที่มีต่อผลิตภณัฑ ์
 1.5 ลักษณะดา้นประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ จิตวิทยา และพฤติกรรมศาสตร์ของ
ผูว้จิยั 
 2. ขั้นวเิคราะห์ (Analysis Stage) จากขอ้มูลที่ไดใ้นขั้นส ารวจ จะน ามาวิเคราะห์ในดา้น
ทศันคติ ประชากรศาสตร์ ภูมิศาสตร์ จิตวิทยา และพฤติกรรมที่มีลักษณะเด่นเฉพาะที่มีส่วน
คลา้ยกนั โดยแยกออกเป็นกลุ่มๆตามลกัษณะที่เด่นชดันั้น 
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 3. ขั้นการก าหนดโครงร่าง (Profiling Stage) จากลกัษณะเด่นชดั เฉพาะอยา่งของแต่ละ
กลุ่มในขั้นที่สอง จะน ามาก าหนดเป็นเกณฑใ์นการแบ่งส่วนตลาด 
 หลกัเกณฑใ์นการแบ่งส่วนตลาดผูบ้ริโภค (Base for segmenting consumer Market) 
จากการคา้หาตวัแปรที่ส าคญัๆ ตวัแปรที่จะไดถื้อหลกัเกณฑใ์นการแบ่งส่วนตลาด เช่น ลกัษณะตวั
แปรทางภูมิศาสตร์ ประชากรศาสตร์ จิตวทิยา และพฤติกรรมผูบ้ริโภค ซ่ึงตวัแปรเหล่าน้ีสามารถจดั
กลุ่มออกเป็น 2 กลุ่ม คอื 
 1. ลกัษณะของผูบ้ริโภค (Consumer characteristics)  
 2. การตอบสนองของผูบ้ริโภค (Consumer response) 
  

 
 
ภาพที่ 2.3  แสดงการแบ่งส่วนตลาดตามลกัษณะการบริโภคและการตอบสนองของผูบ้ริโภค 
การแบ่งส่วนตลาดตามลกัษณะการบริโภคและการตอบสนองของผูบ้ริโภค (ศิริวรรณ, 2541) 
 

 Paul Williams (2008) กล่าวถึง ทฤษฎีการแบ่งส่วนตลาดทัว่ไปแบบดั้งเดิม (Classical 

generic segmentation techniques)   ว่าหมายถึง การแบ่งตลาดใหญ่ออกเป็นตลาดย่อย ๆ มี

จุดมุ่งหมายเพื่อแยกกลุ่มผูซ้ื้อที่มีลกัษณะความตอ้งการเหมือนกันให้อยู่ดว้ยกนั ดงันั้นเกณฑท์ี่จะ

น ามาใชใ้นการแบ่งส่วนตลาดจ าเป็นตอ้งเป็นส่ิงที่แสดงให้เห็นว่าผูซ้ื้อที่อยูใ่นกลุ่มเดียวกนัมีความ

ตอ้งการที่เหมือนกนั หรืออยา่งน้อยก็คล้ายคลึงกนั โดยตวัแปรส าคญัที่ใชใ้นการแบ่งส่วนตลาด 

ไดแ้ก่  
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 1. ภูมิศาสตร์ (Geographic segmentation)  ภูมิภาค  ในเมือง/ชนบท  อตัราการเติบโต

ของประชากร ลกัษณะทางภูมิศาสตร์ในดา้นความหนาแน่นของประชากร เช่น ภูมิภาค แบ่งเป็น

ภาคเหนือ ภาคใต ้ภาคกลาง ภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ ภูมิอากาศ แบ่งเป็น เขตร้อน เขตอบอุ่น เขต

หนาว ความหนาแน่นของประชากร แบ่งเป็น เมือง ชานเมือง ชนบท 

 2. ประชากรศาสตร์ (Demographic segmentation) เพศ  อาชีพ ศาสนา การศึกษา เช้ือ

ชาติ รายได ้วฏัจกัรชีวติ ครอบครัว เช่น เพศ แบ่งเป็นชาย หญิง หรือเพศที่สาม อาย ุแบ่งเป็น ต  ่ากว่า 

25 ปี, 25-34 ปี, 35-44 ปี  การศึกษา แบ่งเป็น ไม่ไดศึ้กษา ประถมศึกษา มธัยมศึกษา อุดมศึกษา 

อาชีพ แบ่งเป็น รับจา้ง รัฐวิสาหกิจ นักบญัชี แพทย ์นักธุรกิจ  รายได ้แบ่งเป็น ต  ่ากว่า 10,000 บาท 

10,000 – 15,000 บาท มากกวา่ 15,000 บาท  

 3. จิตวิทยา (Psychographic segmentation) ชั้นทางสังคม  บุคลิกภาพ ทศันคติ รูปแบบ

การด าเนินชีวิต เช่น แบบแผนการด ารงชีวิต แบ่งเป็น เรียบง่าย สันโดษ สนุกสนาน ประหยดั 

ฟุ่ มเฟือย บุคลิกภาพ แบ่งเป็น สุภาพ ทะเยอทะยาน ผูน้ า เงียบขรึม 

 4. พฤติกรรม (Behavioral segmentation) โอกาสในการบริโภค พฤติกรรมในการ

บริโภค  สถานะของผูบ้ริโภคความถ่ึในการบริโภค ความจงรักภกัดีต่อแบรนด/์องคก์ร และความพีง

พอใจ เป็นตน้ เช่น ลกัษณะการซ้ือ แบ่งเป็น ซ้ือประจ า ซ้ือเป็นคร้ังคราว ปริมาณการซ้ือ แบ่งเป็น 

ซ้ือจ านวนมาก ซ้ือจ านวนนอ้ย ความภกัดี แบ่งเป็น เจาะจงตรายีห่อ้ ไม่เจาะจงตรายีห่อ้ 

 อยา่งไรก็ดี ทฤษฎีการแบ่งส่วนตลาดเช่นน้ี เป็นการสรุปโดยรวม (Stereotyping) ซ่ึง

ไม่ไดค้  านึงถึงปัจจยัอ่ืนๆที่มีผลต่อพฤติกรรมนักท่องเที่ยว ดงันั้นผลที่ไดอ้าจไม่สามารถแบ่งส่วน

ตลาดไดอ้ยา่งชดัเจนนกั 

 กิตติ สิริพลัลภ (2547) กล่าวว่า ทฤษฎีการแบ่งส่วนตลาดแบบภูมิศาสตร์ประชากร 

(Geodemographic or profile segmentation) คือ การแบ่งส่วนตลาดโดยค านึงถีงทั้งปัจจยัทั้งดา้น

ภูมิศาสตร์และประชากรศาสตร์ ซ่ึงดีกว่าการใชเ้กณฑใ์ดเกณฑห์น่ึงเพียงเกณฑเ์ดียว แต่ถา้จะ แบ่ง

ส่วนตลาดใหช้ดัเจนมากขึ้น ควรพิจารณาพฤติกรรมของลูกคา้ ควบคู่ไปดว้ย ซ่ึงเรียกการแบ่งส่วน

ตลาดแบบน้ีว่า Behavioral Segmentation หรือการจดักลุ่มลูกคา้โดยใชพ้ฤติกรรมเป็นเกณฑ ์ซ่ึงจะ
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ท าใหไ้ดภ้าพของลูกคา้ชดัเจนมากขึ้น โดยวธีิน้ีสามารถช่วยใหท้ราบถึงความตอ้งการและวิธีที่ใชใ้น

การส่ือสารกบัแต่ละกลุ่มคนไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ  

 สุปัญญา ไชยชาญ (2543) ไดใ้หค้วามหมายของการแบ่งส่วนตลาดตามพฤติกรรม วา่คือ

การใช้เกณฑ์การจดักลุ่มลูกคา้โดยใช้พฤติกรรมเป็นเกณฑ์ เช่น พฤติกรรมของกลุ่มที่ชอบเล่น

อินเตอร์เน็ต ก็เป็นกลุ่มหน่ึงที่ไม่ว่าจะอยู่พื้นที่ไหนในประเทศไทยหรืออายุมากน้อยเท่าใดก็

สามารถเล่นได้ เป็นตน้ ซ่ึงการแบ่งส่วนตลาดตามพฤติกรรมของผูบ้ริโภคแบ่งออกเป็น 5 แบบ 

ไดแ้ก่ 

 1. จงัหวะโอกาสในการซ้ือ (Occasions) ตลาดผูบ้ริโภคอาจถูกแบ่งตามพฤติกรรม การ

ซ้ือการใชใ้นจงัหวะโอกาสต่างๆ เร่ิมตั้งแต่ จงัหวะที่เกิดความคิดว่าอยากซ้ือสินคา้ จงัหวะที่ลงมือ

ซ้ือสินคา้และเม่ือใชสิ้นคา้ที่ซ้ือมา ซ่ึงการแบงผบูริโภคออกเป็นกลุ่มเช่นน้ีมีประโยชน์ช่วยให้ผูผ้ลิต

และนกัการตลาดสามารถปรับแปลงโฉมสินคา้เดิม หรือจดัส่วนประสมการตลาดส าหรับสินคาใหม่

เพือ่เสนอขายแก่ผบูริโภคไดอ้ยา่งเหมาะเจาะเช่น ช่วงใกลเ้ทศกาลขึ้นปีใหม่ เนสกาแฟจะขายคู่คอฟ

ฟ่ีเมตในกล่องลวดลายกระดาษห่อของขวญัผกูโบวส์วยงาม เหมาะที่จะซ้ือมอบเป็นของขวญั 

 2. ผลประโยชนที่เสาะหาจากสินคา้ (Benefit sought) เป็นการแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคจาก

ผลประโยชน์ที่เขาเสาะหาจากตวัสินคา้โดยตอ้งเร่ิมส ารวจก่อนว่าสินคาแต่ละประเภทนั้นผูบ้ริโภค

อยากไดป้ระโยชนอะไร ประโยชน์ขอ้ใดเป็นหลกั อะไรเป็นขอ้รอง แต่ละกลุ่มมีมากน้อยเพียงใด 

แลว้น าขอ้มูลที่ไดม้าพฒันาสินคา้เพื่อเสนอขาย ยกตวัอย่างเช่น จากการส ารวจความคิดเห็นของ

นกัท่องเที่ยวเก่ียวกบัประโยชน์ที่เขาไดรั้บจากการท่องเที่ยว พบว่ามีความคิดเห็นแตกต่างกนัถึง 3 

กลุ่ม คือ กลุ่มที่ตอ้งการพกัผ่อนพร้อมครอบครัว กลุ่มที่ชอบผจญภยัและแสวงหาความรู้ใหม่ และ

สุดทา้ยคือกลุ่มที่ชอบความสนุกสนาน จากขอ้มูลที่ได้ท  าให้บริษทัท่องเที่ยวสามารถออกแบบ

โปรแกรมทวัร์ที่เหมาะกบัความตอ้งการของนกัท่องเที่ยวแต่ละกลุ่มไดดี้ยิง่ขึ้น 

 3. สถานภาพของผูใ้ช ้(Usage status) เม่ือน าหลกัในขอ้น้ีมาแบ่งส่วนตลาดผูบ้ริโภคจะ

แบ่งไดเ้ป็นกลุ่มผูเ้ร่ิมใชสิ้นคา้เป็นคร้ังแรก กลุ่มที่ยงัไม่เคยใช ้กลุ่มที่ใชเ้ป็นประจ า และกลุ่มที่เลิกใช้

แล้ว แต่ละกลุ่มผูผ้ลิตและนักการตลาดจะตอ้งให้ขอ้เสนอที่แตกต่างกนัไป เช่น กลุ่มที่ไม่เคยใช้
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อาจจะตอ้งแจกสินคา้ตวัอยา่งใหท้ดลองใช ้กลุ่มที่เลิกใชแ้ลว้อาจจจะตอ้งสาธิตเปรียบเทียบให้เห็น

ขอ้แตกต่างของสินคา้ ส่วนกลุ่มที่ใชเ้ป็นประจ าควรใชโ้ฆษณาตอกย  ้าใหใ้ชสิ้นคา้ต่อไป 

 4. อตัราการใช ้(Usage rate) จดัแบ่งผูบ้ริโภคออกเป็นกลุ่มตามอตัราการใชม้ากใชน้้อย 

ผลที่ไดน้ ามาก าหนดขนาดของสินคา้ เช่น ยาสีฟัน ผงซกัฟอก น ้ าอดัลม มีให้เลือกหลายขนาด หรือ

ที่เห็นชัดเจนก็คือในตลาดมือถือที่มีการสร้างการส่งเสริมการขายจามปริมาณการใช้ ใช้มากก็มี

แคมเปญหน่ึง ใชน้อ้ยก็มีอีกแคมเปญหน่ึง 

 5. ความภกัดีต่อตราสินคา้ (Royalty Status) จดัแบ่งผูบ้ริโภคตามระดบัความภกัดีในตรา

สินคา้ จากมากไปนอ้ย เน่ืองจากผูบ้ริโภคบางกลุ่มใชสิ้นคา้ยีห่อ้เดิมเป็นประจ า แต่ผูบ้ริโภคบางกลุ่ม

มีการเปล่ียนแปลงใชย้ีห่อ้อ่ืนอยูเ่ร่ือยๆ ซ่ึงน าประโยชน์ไดจ้ากการวเิคราะห์หาจุดเด่นของสินคา้ที่ท  า

ใหผู้บ้ริโภคเกิดความภกัดีต่อตราสินคา้ และหาจุดดอ้ยของสินคา้ส าหรับกลุ่มผูบ้ริโภคที่ยงัไม่เคยใช ้

เพื่อหาวิธีชกัจูงให้ผูบ้ริโภคกลุ่มน้ีได้ทดลองใช ้นักการตลาดจะพยายามสร้างกลุ่มผูบ้ริโภคให้มี

ความจงรักภกัดีต่อตราสินตา้ของตนเองมากที่สุด 

 กิตติ สิริพลัลภ (2547) ได้แบ่งกลุ่มเป้าหมายตามลักษณะจิตนิสัย (Psychographic 
Segmentation) เป็นการแบ่งตามคุณลักษณะทางจิตวิทยา (Psychology) และประชากรศาสตร์ 
(Demographic) ผสมกัน โดยมีปัจจยัที่เก่ียวขอ้งเพิ่มจาก demographic ได้แก่ lifestyle บุคลิกาพ 
ค่านิยม ศาสนา ประเพณี วฒันธรรม ที่สะทอ้นตวัตนของกลุ่มเป้าหมายไดช้ดัเจนมากยิง่ขึ้น 
 การแบ่งตลาดในเชิงจิตนิสัยสามารถที่จะใชเ้กณฑ์รูปแบบการด าเนินชีวิต บุคลิกภาพ 
ชนชั้นทางสงัคม ค่านิยม ดงัน้ี 
 1. ชั้นทางสังคม (Social Class) ชั้นทางสังคมมีอิทธิพลอยา่งมากต่อความพึงพอใจใน
ผลิตภณัฑ ์เช่น สงัคมของชนชั้นสูง ชนชั้นกลาง หรือชนชั้นล่าง มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจในเร่ือง
ของการใช้บริการของโรงแรม เช่น กิจกรรมพักผ่อน การรับประทานอาหารหรือพบปะ
สงัสรรค ์ งานสงัคม และอ่ืน ๆ อีกมากมาย 
 2. ค่านิยมและรูปแบบการด าเนินชีวติ (Value and Lifestyle) ผูบ้ริโภคจะถูกจดักลุ่มตาม
ภาพลกัษณ์ส่วนตวั ค่านิยมและความพึงพอใจ รวมทั้งเจตคติต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงและรูปแบบการใช้
ชีวติ โดยพจิารณาจากกิจกรรมที่กระท า 
 3. บุคลิกภาพ (Personality) บุคลิกภาพเป็นลกัษณะดา้นจิตวทิยาที่แตกต่างกนัของบุคคล 
ซ่ึงจะน าไปสู่พฤติกรรมการตอบสนองต่อส่ิงแวดล้อมต่าง ๆ รวมทั้งมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือ
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ผลิตภณัฑข์องแต่ละคน นักการตลาดจึงใช้ตวัแปรทางบุคลิกภาพในการแบ่งส่วนตลาด โดยการ
สร้างบุคลิกตราสินคา้ให้สอดคลอ้งกบับุคลิกภาพของผูบ้ริโภค ตวัอยา่งเช่น โรงแรมในเครือดุสิต
ธานีและโรงแรม D2 มีการส่งเสริมการขายโดยการใชบุ้คลิกภาพที่แตกต่าง โดยก าหนดบุคลิกภาพ
ของ ผูใ้ชบ้ริการโรงแรม D2 ในลกัษณะที่มีความตอ้งการเป็นตวัของตวัเอง ชอบความเปล่ียนแปลง 
และส่ิงที่แตกต่าง มีความสนใจตนเองและส่วนใหญ่กลุ่มคนรุ่นใหม่ ขณะที่โรงแรมดุสิตธานีมกัจะ
เป็นพวกอนุรักษนิ์ยม ชอบความหรูหรา ส านึกในช่ือเสียง ไม่ตอ้งการความคิดแปลกไปจากปกติ 
ฯลฯ 
 กิตติ สิริพลัลภ (2547) ยงัไดแ้บ่งตลาดในรูปแบบของ Psychographic Segmentation ที่
ไดรั้บความนิยมมาก ไดแ้ก่ VALS Framwork ของ SRI Consulting Buisiness Intelligence ซ่ึงแบ่ง
คนออกเป็น 8 กลุ่ม โดยใชข้อ้มูลแรงจูงใจของผูบ้ริโภค (Consumer Motivation) ประกอบดว้ย 
ideals, achievement, self-expression ในมิติแนวนอน และทรัพยากรของผูบ้ริโภค (Consumer 
resources) ประกอบดว้ย ความเช่ือมัน่ในตนเอง สติปัญญา ความตอ้งการในส่ิงใหม่ๆ ความคิดริเร่ิม 
ความรวดเร็วในการตดัสินใจ ความเป็นผูน้ า และความทะนงตวั ในมิติแนวตั้ง 
 กลุ่มที่มีทรัพยากรของผูบ้ริโภคสูง 4 กลุ่ม ไดแ้ก่ 
 1. Innovators : ผูท้ี่ประสบความส าเร็จในชีวติ และมีความนับถือตนเองสูง จะมีรสนิยม
สูง ตอ้งการบริการพเิศษเหนือกวา่ผูอ่ื้น 
 2. Thinkers : ผูท้ี่มีความพึงพอใจในตนเอง ใชเ้หตุผล มีค่านิยมในระเบียบวินัย ความรู้ 
และความรับผดิชอบ จะเลือกบริการและผลิตภณัฑท์ี่มีความคงทน มีประโยชน์ และมีคุณค่า  
 3. Achievers : ผูท้ี่ท  างานที่มัน่คง มีความส าเร็จ มีความรักในอาชีพและครอบครัว จะ
เลือกบริการ และผลิตภณัฑท์ี่มีความพเิศษ เพือ่ใหญ้าติมิตรไดรั้บรู้ถึงความส าเร็จของตน 
 4. Experiencer : คนวยัหนุ่มสาว มีความกระตือรือร้น แสวงหาความหลากหลาย และ
ความต่ืนเตน้ในชีวติ จะเลือกบริการและผลิตภณัฑท์ี่ทนัสมยั อยูใ่นกระแสนิยม และส่ิงใหม่ๆ 
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ภาพที่ 2.4 แสดงกลุ่มที่มีทรัพยากรของผูบ้ริโภคต ่า 4 กลุ่ม 
  
 กลุ่มที่มีทรัพยากรของผูบ้ริโภคต ่า 4 กลุ่มไดแ้ก่ 
 1. Believers หมายถึง ผูท้ี่ยดึมัน่ติดอยูก่บัของเดิม อนุรักษนิ์ยม ไม่ชอบเปล่ียนแปลง จะ
เลือกสินคา้หรือบริการที่คุน้เคย รู้จกัดีอยูแ่ลว้ไม่ชอบลองของใหม่ 
 2. Strivers หมายถึง ผูท้ี่ตอ้งต่อสูใ้นการท างาน และการด ารงชีวติ แต่ชอบความทนัสมยั 
และความสนุกสนาน แต่ดว้ยทรัพยาการไม่มากพอ จึงนิยมบริการหรือผลิตภณัฑท์ี่เลียนแบบของ
บริการหรือผลตัภณัฑช์ั้นสูง 
 3. Makers หมายถึง ผูท้ี่ยดึหลกัความพอเพียง ความติดดิน เขา้ใจสถานภาพการณ์ของ
ตนเอง จะเลือกบริการหรือผลิตภณัฑท์ี่ไม่แพงแต่ไดป้ระโยชน์ 
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 4. Survivors หมายถึง ผูสู้งวยั มีประสบการณ์ตอ้งการชีวติที่สงบสุข มัน่คง จะยดึมัน่กบั
บริการ หรือผลิตภณัฑท์ี่เป็นที่นิยมของคนส่วนใหญ่ และไดเ้คยใชม้าแลว้ ไม่ชอบเปล่ียนแปลงไปสู่
ของใหม่ 
 ฉลองศรี พิมลสมพงศ ์(2550) การแบ่งส่วนตลาดในอุตสาหกรรมท่องเที่ยว หมายถึง

การแบ่งกลุ่มนักท่องเที่ยวออกเป็นหลายๆกลุ่ม ตามลกัษณะความตอ้งการ และความสนใจที่

คล้ายคลึงกนั โดยจุดประสงค์เพื่อจ  าแนกนักท่องเที่ยวออกเป็นตลาดย่อย และก าหนดเป็นตลาด

เป้าหมาย แล้วน ามาวางแผนพฒันาผลิตภณัฑ์หรือบริการ และเลือกใช้กิจกรรมทางการตลาดที่

เหมาะสม เพือ่ตอบสนองความตอ้งการนั้นๆ และให้นักท่องเที่ยวไดรั้บความพอใจสูงสุด ส่งผลให้

ธุรกิจประสบความส าเร็จ วธีิการแบ่งส่วนตลาดในอุตสาหกรรมการท่องเที่ยว สามารถพิจารณาจาก

เกณฑด์งัต่อไปน้ี 

 1. ตามลกัษณะทางภูมิศาสตร์ (Geographic Segmentation)  โดยแบ่งตามถ่ินที่อยู ่ของ

นกัท่องเที่ยวจากภูมิภาคต่างๆ ของโลก  เช่น การแบ่งส่วนตลาดของการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย 

(ททท) ตามสภาพภูมิศาสตร์ของประชากร แบ่งออกเป็นภูมิภาค  คือ  

 1.1 ภูมิภาคเอเชียตะวนัออก (East Asia) เช่น กลุ่มประเทศอาเซียน  จีน ฮ่องกง ญี่ปุ่ น 

และเกาหลี  

 1.2 ภูมิภาคยุโรป (Europe) เช่น ออสเตรีย สหราชอาณาจกัร เดนมาร์ก รัสเซีย 

ฟินแลนด ์และ อิตาลี 

 1.3 ภูมิภาคอเมริกา (The Americas) เช่น สหรัฐอเมริกา แคนาดา บราซิล และ

อาร์เจนตินา 

 1.4 ภูมิภาคเอเชียใต ้(South Asia) เช่น อินเดีย เนปาล และ ศรีลงักา 

 1.5 ภูมิภาคโอเซียเนีย (Oceania) เช่น ออสเตเลีย และ นิวซีแลนด ์

 1.6 ภูมิภาคตะวนัออกกลาง (Middle East) เช่น อียปิห์ คูเวต และ ซาอุดิอารเบียร์ 

 1.7 ภูมิภาคอฟัริกาใต ้(Africa) เช่น ประเทศแอฟริกาใต ้

 2. ตามลกัษณะของประชากร (Demographic Segmentation) การแบ่งตามลกัษณะรวม

หน่วย (profile) ของนกัท่องเที่ยว ไดแ้ก่ อาย ุเพศ การศึกษา ศาสนา อาชีพ ขนาดครอบครัว ฯลฯ  
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 3. ตามลักษณะจิตวิทยา (Psychographic Segmentation) การแบ่งตามลกัษณะความ

สนใจ ทศันคติ ค่านิยม ความชอบ ความรู้สึกนึกคิด แรงจูงใจ บุคลิกภาพ วฒันธรรม แบบแผนการ

ด ารงชีวิต ซ่ึงจากรายงานของการท่องเที่ยวเที่ยวแห่งประเทศไทย ปี 2533 พบว่า ทศันคติที่ดีต่อ

ประเทศไทย จากนกัท่องเที่ยวชาวต่างชาติ ไดแ้ก่ อธัยาศยัไมตรีของคนไทย ความสะดวกสบายของ

โรงแรมที่พกั อาหารในร้านอาหาร ความสะดวกสบายและการบริการในการซ้ือสินคา้ การอ านวย

ความสะดวกของสนามบิน การบริการของโรงแรม แหล่งบนัเทิงยามราตรี สถานที่ท่องเที่ยว การ

แสดงทางศิลปวฒันธรรม การบริการในร้านอาหาร การบริการในร้านอาหาร 

 4. การแบ่งส่วนตลาดตามพฤติกรรมการบริโภคผลิตภณัฑ ์(Behavioristic 

Segmentation) ซ่ึงเป็นการแบ่งตามลกัษณะพฤติกรรมการบริโภคของนกัท่องเที่ยว ไดแ้ก่ 

 4.1 โอกาสในการซ้ือ (Purchase Occasion) แยกตามวตัถุประสงคก์ารเดินทาง เช่น 

ทางธุรกิจ การพกัผอ่น  

 4.2 การแสวงหาผลประโยชน์ (Benefits Sought) ที่ควรไดรั้บมากที่สุดจากการ

บริโภคสินคา้การท่องเที่ยว เช่น นักธุรกิจตอ้งการการบริการระดับสูง บริการส่วนตวัที่หรูหรา 

รวดเร็ว สะดวกสบายถูกตอ้ง และตรงเวลา ลูกคา้กลุ่มครอบครัว แสวงหาประโยชน์ที่จะได้รับ

ร่วมกนั และจะขึ้นอยูก่บัเด็กมากกวา่ผูใ้หญ่ในการเลือกสถานที่และการบริการการท่องเที่ยว เป็นตน้ 

 5. การแบ่งส่วนตลาดตามระดับราคาของการบริการ (Price Segmentation) แบ่ง

ออกเป็น 3 ระดบั คือ 

 5.1 ระดบัหรูหรา (Deluxe Tourism) ตอ้งการการเอาใจใส่มาก มีอ านาจการซ้ือสูง ผู ้

ประกอบธุรกิจสามารถท าก าไรไดม้าก 

 5.2 ระดบัปานกลาง (Middle Class Tourism) สามารถตอบสนองความตอ้งการ

ครบถว้น ตอ้งการการบริโภคที่เหมาะสม ผูป้ระกอบการท าก าไรไดค้่อนขา้งมาก 

 5.3 ระดบัมวลชน (Mass Tourism) นกัท่องเที่ยวบริโภคสินคา้และบริการแบบเรียบ

ง่าย ราคาถูก ไม่ตอ้งเอาใจมาก ผูป้ระกอบการท าก าไรไดน้อ้ย 

 การแบ่งส่วนตลาดของการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย สามารถใชก้ารพิจารณาไดจ้าก 

จ านวนนักท่องเที่ยว ภาวะเศรษฐกิจและสังคมของนักท่องเที่ยวที่เป็นตลาดหลกั นโยบายการบิน
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พาณิชย ์อตัราแลกเปล่ียนเงิน แนวโน้มและศกัยภาพของแต่ละตลาด ดงัน้ี  ตลาดหลกัที่มีศกัยภาพ

สูง (Hight Potential Markets) ไดแ้ก่ ญี่ปุ่ น เกาหลีใต ้เยอรมนี ออสเตรเลีย องักฤษ ฝร่ังเศล อิตาลี 

อเมริการ ตลาดใหม่ที่มีศกัยภาพสูง (New Prime Markets) ไดแ้ก่ จีน เนเธอร์แลนด์ กรีซ บราซิล 

สหรัฐอาหรับเอมิเรต คูเวต ออสเตรีย อฟัริกาใต้ กลุ่มตลาดอ่ืนๆ (Other Prime Markets) มีการ

เดินทางมาบริโภคสินค้าและบริการในระดับคงที่ ได้แก่ มาเลเซีย ไต้หวนั ฮ่องกง สิงคโปร์ 

อินโดนีเซีย นิวซีแลนด ์ 

 

ภาพที่ 2.5 แสดงการแบ่งส่วนตลาด สามารถแบ่งออกเป็น 4 ระดบั 

 

 การแบ่งส่วนตลาด สามารถแบ่งออกเป็น 4 ระดบั คือ 

 1. การตลาดรวม (Mass marketing) นิยมใชก้ลยทุธ์การผลิตผลิตภณัฑแ์บบไม่แตกต่าง 

คือ เน้นการผลิตจ านวนมาก และ ขายผลิตภัณฑ์ที่เหมือนกันให้กับลูกค้าทุกคน ซ่ึงถือได้ว่า

การตลาดรวมน้ี ไม่มีการแบ่งส่วนตลาดเลย ตวัอยา่ง เช่น รองเทา้ยีห่อ้นนัยาง ผลิตรองเทา้ผา้ใบแบบ

เดียวส าหรับลูกคา้ทุกกลุ่ม 

 2. การตลาดแบบแบ่งส่วน (Segment marketing) เป็นการแบ่งตลาดออกเป็นตามความ

ความตอ้งการของผูบ้ริโภคที่แตกต่างกนั เช่น รองเทา้ยี่ห้อไนก้ี ท  าการผลิตรองเทา้ส าหรับกีฬา

ประเภทต่างๆ เช่น วิง่ บาสเกตบอล เทนนิส ฟุตบอล เป็นตน้ 
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 3. การตลาดส่วนยอ่ย (Niche marketing) เป็นการแบ่งตลาดออกเป็นส่วนยอ่ยๆ เพือ่

ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคเฉพาะกลุ่ม เช่น กลุ่มเยาวชน กลุ่มสตรี หรือผูสู้งอาย ุกิจกรรม

กอลฟ์การกุศล  หรือกิจกรรมขี่จกัรยานการกุศล เป็นตน้ ตวัอยา่งของตลาดส่วนยอ่ย เช่น การผลิต

รองเทา้ส าหรับผูท้ี่ชอบปีนเขา ตีกอลฟ์ เป็นตน้  

 4. การตลาดเฉพาะบุคคล (Micro marketing) เป็นการแบ่งส่วนตลาดที่มีความสมบูรณ์

มากที่สุด คือเป็นการแบ่งตลาดออกเป็นส่วนยอ่ยๆ เพือ่ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคเฉพาะ

บุคคล เช่น ร้านที่รับตดัรองเทา้ส าหรับลูกคา้แต่ละคน 

 Kotler (2000) ไดก้ล่าวเอาไวว้า่ ลกัษณะที่ดีของการแบ่งส่วนตลาด  ควรมีดงัต่อไปน้ี  

 1. สามารถวดัได ้(Measurability) ในแต่ละส่วนตลาดตอ้งสามารถวดัออกมาในรูปเชิง

รูปธรรมหรือปริมาณ 

 2. สามารถเขา้ถึงได ้(Accessibility) สามารถเขา้ถึงความตอ้งการของตลาดและจดั 

บริการที่สอดคลอ้งได ้

 3. มีขนาดของส่วนตลาดที่ใหญ่เพยีงพอ (Substantiality) ในแต่ละส่วนตลาดนั้นจะตอ้ง

มีความตอ้งการที่จะบริโภคหรืออุปสงคท์ี่มากพอ ที่จะสามารถจดับริการที่แตกต่างใหไ้ด ้โดยมี

ก าไรจากการใหบ้ริการหรือประสิทธิภาพในการท างาน 

 4. สามารถด าเนินการได ้(Action ability) สามารถใชโ้ปรแกรมการตลาดเพือ่สงัคมจูงใจ

ได ้เพือ่ตอบสนองความตอ้งการที่แตกต่างไดอ้ยา่งเหมาะสม 

 5. มีลกัษณะแตกต่าง (Differentiable) แบ่งกลุ่มแลว้มีความตอ้งการทางบริการที่

แตกต่างกนั เป็นส่วนตลาดที่ผูบ้ริโภค มองเห็นความแตกต่างของสินคา้หรือบริการไดช้ดัเจน     

 กลุ่มตลาดเป้าหมายที่เก่ียวขอ้งในแหล่งท่องเที่ยว หมายถึง กลุ่มผูใ้ชบ้ริการจากธุรกิจที่

เก่ียวขอ้งกบัการท่องเที่ยวไดแ้ก่ ร้านคา้ สวนสนุก และสถานที่ท่องเที่ยวรูปแบบต่างๆ ซ่ึงกลุ่มลูกคา้

เป้าหมาย ไดแ้ก่ 

 1. ประชาชนในทอ้งถ่ิน (Local residents in the area)  

 2. นกัทศันาจรจากทอ้งถ่ินอ่ืนๆ (Day visits from outside local area)  

 3. นกัท่องเที่ยวจากต่างประเทศ (Foreign Tourists) 
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 4. นกัท่องเที่ยวภายในประเทศ (Domestic Tourists)  

 5. นกัเรียน นกัศึกษา (School Parties)  

 เทคนิคของการแบ่งส่วนตลาดในอุตสาหกรรมการท่องเที่ยว คือ การหาปัจจยัต่างๆ ที่

เป็นจุดร่วมของความพอใจของนกัท่องเที่ยว ซ่ึงมีดงัน้ี 

 1. ความชอบเหมือนหรือคลา้ยคลึงกนั 

 2. กิจกรรมการท่องเที่ยวตามศกัยภาพของทรัพยากร 

 3. ศึกษาพฤติกรรมการบริโภคของนกัท่องเที่ยว 

 4. วดัจากจ านวนนกัท่องเที่ยวที่มีความสนใจเหมือนกนั 

 5. การเขา้ถึงส่วนแบ่งตลาด โดยใชว้ธีิการส่งเสริมการตลาด 

 6. การป้องกนัใหพ้น้จากคู่แข่ง พจิารณาจากลกัษณะพเิศษของกลุ่ม 

 Burke and Resnick (1991) กล่าวไวเ้ช่นเดียวกนั ว่าการแบ่งส่วนตลาดนักท่องเที่ยว 
สามารถแบ่งไดโ้ดยใชเ้กณฑด์งัต่อไปน้ี 
 1. ลักษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่ อายุ รายได้ อาชีพ การศึกษา ขนาดของ
ครอบครัว  
 2. ลกัษณะทางภูมิศาสตร์ ไดแ้ก่ สภาพภูมิอากาศ ภูมิประเทศ 
 3. ลกัษณะทางจิตวทิยา ไดแ้ก่ ค่านิยม ทศันคติ วถีิชีวติ 
 4. ลกัษณะทางพฤติกรรม ไดแ้ก่ ลกัษณะนิสยั วตัถุประสงคข์องการเดินทาง เป็นตน้ 
 สรุปไดว้า่ การแบ่งส่วนตลาด (Marketing Segmentation) หมายถึง การแบ่งส่วนตลาด
ของผลิตภณัฑช์นิดใดชนิดหน่ึงออกจากกนัเป็นตลาดยอ่ย (Submarket) หรือส่วนตลาด (Market 
Segment) เพือ่ที่จะเลือกตลาดเป้าหมายต่อไป และใชส่้วนประสมทางการตลาดเฉพาะอยา่ง เพือ่ให้
นกัการตลาดสามารถเขา้ถึงลูกคา้ที่ตอ้งการได ้

2.6.3 ประโยชน์ของการแบ่งส่วนตลาดทางการท่องเที่ยว 
 Kotler (1999) ประโยชน์ของการแบ่งส่วนตลาดนั้นมีมากมาย โดยเฉพาะอยา่งยิง่  

 1. ท  าใหท้ราบถึงความตอ้งการและขอบเขตความพอใจของแต่ละส่วนตลาดไดช้ดัเจน 

 2. ท  าให้ทราบถึงโอกาสทางการตลาด หรือวางต าแหน่งสินค้าบริการได้อย่างมี

ประสิทธิภาพเหมาะกบัลูกคา้เป้าหมาย 

 3. ใชเ้ป็นเกณฑใ์นการเลือกตลาดเป้าหมายที่เหมาะสมกบัความสามารถขององคก์ร  
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 4. ท  าใหส้ามารถปรับปรุงผลิตภณัฑแ์ละบริการให้ตอบสนองความพอใจของผูบ้ริโภค

ใหดี้ขึ้น 

 5. ท  าให้สามารถปรับปรุงแผนการตลาด และจดัสรรงบประมาณการตลาดอย่างมี

ประสิทธิภาพ   

 6. เพือ่ใหเ้ป็นที่น่าพอใจจากส่วนตลาดต่าง ๆ กนั 

 วรรณา ศิลปอาชา (2545) กล่าวไวว้า่ การแบ่งส่วนตลาดดว้ยวธีิการและกระบวนการที่

ถูกตอ้งและเหมาะสมจะมีประโยชน์ผูป้ระกอบการธุรกิจท่องเที่ยว ดงัต่อไปน้ี 

 1. ผูป้ระกอบการจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

ผูป้ระกอบการจ าเป็นตอ้งแบ่งส่วนตลาด เพื่อให้ไดส่้วนตลาดที่เหมาะสม การวิเคราะห์ส่วนแบ่ง

ตลาดควรมีการออกแบบพฒันาผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยวรวมทั้งการเลือกใช้ส่วนประสมทาง

การตลาด (marketing mix) ให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้ และท าให้ลูกคา้เกิดความพึง

พอใจมากที่สุด เช่น ปัจจุบนัมีทกัท่องเที่ยวหลายกลุ่มที่นิยมเดินทางท่องเที่ยวเชิงสุขภาพกนัมากขึ้น 

บริษทัน าเที่ยวจึงควรจูงใจนกัท่องเที่ยวกลุ่มดงักล่าวดว้ยการก าหนดรายการน าเที่ยวเชิงสุขภาพและ

มีกิจกรรมที่เป็นประโยชน์น่าสนใจ พร้อมทั้งมีส่ิงอ านวยความสะดวกครบครัน เพื่อเสนอให้แก่

นกัท่องเที่ยวเฉพาะกลุ่มไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

 2. ผูป้ระกอบการสามารถก าหนดกลยทุธก์ารตลาดไดอ้ยา่งเหมาะสม ผูป้ระกอบอาจจะ

เป็นตอ้งทบทวนกลยทุธก์ารตลาดของตนอยูเ่สมอ เน่ืองจากสภาวะแวดลอ้มที่เปล่ียนไป และภาวะ

ของการแข่งขันที่สูงขึ้ น การวิจัยและการวิเคราะห์ส่วนแบ่งตลาดจะมีส่วนช่วยให้ผูป้ระกอบ

สามารถเจาะตลาดลูกคา้กลุ่มใหม่ได ้และสามารถพฒันาผลิตภณัฑใ์ห้ตอบสนองความตอ้งการของ

ลูกคา้ไดอ้ยา่งเหมาะสม และช่วยใหธุ้รกิจไม่เกิดความเส่ียงที่จะด าเนินการกบัตลาดกลุ่มใหญ่ (mass 

market) ซ่ึงตอ้งใชง้บประมาณมาก และเส่ียงต่อการขาดทุน เช่น บริษทัน าเที่ยวที่ตอ้งการเจาะตลาด

กลุ่มลูกคา้ที่นิยมการท่องเที่ยวเชิงนิเวศ หรือเชิงสุขภาพ สามารถก าหนดรายการน าเที่ยวที่เหมาะสม

ได ้โดยเลือกส่ือการโฆษณาใหต้รงกบักลุ่มเป้าหมายมากที่สุด โดยอาจเลือกโฆษณารายการน าเที่ยว

ในนิตยสารท่องเที่ยวแนวธรรมชาติ หรือผจญภยั และยงัช่วยให้บริษทัสามารถควบคุมค่าใชจ่้ายได ้

เน่ืองจากเลือกท าการตลาดเฉพาะกลุ่ม 
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 3. ผูป้ระกอบสามารถก าหนดต าแหน่งผลิตภณัฑก์ารท่องเที่ยวไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

การแบ่งตลาดจะช่วยให้ผูป้ระกอบรับรู้ถึงการวางต าแหน่งผลิตภณัฑก์ารท่องเที่ยวของตนเองได ้

เม่ือเปรียบเทียบกับคู่แข่งขนัว่าเหมาะสมหรือไม่อย่างไรในสายตาของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย เช่น 

โรงแรมระดบัห้าดาวมักจะเลือกส่วนแบ่งตลาด และก าหนดกลุ่มลูกคา้เป้าหมายที่มีอ  านาจซ้ือสูง

คล้ายๆกัน ดังนั้นการให้บริการและส่ิงอ านวยความสะดวกต้องได้มาตรฐาน มีการบริการที่ดี

เหมาะสมกบัระดับของโรงแรม เน่ืองจากลูกคา้มกัมีการเปรียบเทียบกบัโรงแรมห้าดาวอ่ืนๆ ที่อยู่

ระดบัเดียวกนั 

 4. ผูป้ระกอบการสามารถจดัสรรทรัพยากรที่มีอยูอ่ยา่งจ ากดัไดอ้ยา่งเหมาะสมกบัแต่ละ

ส่วนตลาด และสอดคล้องกับแผนการตลาดของธุรกิจ เช่น การจัดสรรด้านงบประมาณ ด้าน

บุคลากร การส่งเสริมการตลาด หรือการพฒันาผลิตภณัฑใ์หม่ให้สอดคลอ้งและเหมาะสมกบัส่วน

ตลาด เช่น การส่งเสริมตลาดกับนักท่องเที่ยวชาวเกาหลีซ่ึงเป็นตลาดหลักของประเทศไทย ให้

เดินทางมาท่องเที่ยวในประเทศไทยมากขึ้น บริษทัน าเที่ยวอาจตอ้งจดังบประมาณจดัหามคัคุเทศก์ที่

พูดภาษาเกาหลีได้ หรือจัดท าแผนการส่งเสริมการตลาดให้สอดคล้องกับความต้องการของ

นกัท่องเที่ยวชาวเกาหลีใหไ้ดม้ากที่สุด  

 อศัวนิ แสงพกิุล (2547) กล่าวถึงประโยชน์ของการแบ่งส่วนตลาดทางการท่องเที่ยวไว้

ว่า เป็นการแบ่งกลุ่มผูซ้ื้อที่มีลกัษณะหรือความตอ้งการที่คลา้ยคลึงกัน ถูกจดัอยู่ในกลุ่มเดียวกัน 

ส่วนผูซ้ื้อที่อยูต่่างกลุ่มกนัก็จะมีลกัษณะหรือความตอ้งการที่แตกต่างกนั ซ่ึงกลุ่มต่างๆเหล่าน้ีจะถูก

เลือกเป็นตลาดเป้าหมายของธุรกิจ โดยผูป้ระกอบการจะใช้ส่วนผสมทางการตลาดเฉพาะ 

(marketing mix) เพื่อเขา้ถึงและตอบสนองความตอ้งการลูกคา้กลุ่มเป้าหมายที่เลือกแลว้ไดอ้ยา่งมี

ประสิทธิภาพ 

 เลิศพร ภาระสกุล (2553) กล่าววา่ การแบ่งส่วนทางการตลาดเป็นรูปแบบหน่ึงของการ

จ าแนกผูบ้ริโภคออกเป็นกลุ่มเพื่อประโยชน์ทางการตลาด ซ่ึงแตกต่างกบัการจ าแนกนักท่องเที่ยว 

(typology) ซ่ึงเป็นการจ าแนกโดยนักวิชาการซ่ึงไม่ไดส้นใจกบับทบาทของนักท่องเที่ยวทางดา้น

การตลาด ความแตกต่างอีกประการหน่ึงคือ การแบ่งส่วนตลาดเป็นแนวคิดซ่ึงมีการพฒันามาจาก
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หลกัการตลาดส าหรับอุตสาหกรรมทุกชนิด และยงัไดอ้ธิบายถึงประโยชน์ของการแบ่งส่วนตลาด

ไวด้งัน้ี 

 1. ท  าใหจุ้ดที่ตอ้งการมุ่งเนน้แคบลง ไม่มีแหล่งท่องเที่ยวหรือธุรกิจการท่องเที่ยวใดที่จะ

ดึงดูดใจทุกคนไดเ้ท่ากนั การที่เราแบ่งส่วนตลาดท าให้มุ่งความสนใจไปยงักลุ่มที่เฉพาะเจาะจงได้

มากขึ้น ท าให้นักการตลาดใชเ้งินทุนไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ท าให้เราเขา้ใจถึงความตอ้งการและ

ความคาดหวงัของคนกลุ่มน้ีไดดี้ขึ้น ท าใหเ้ราสามารถจดัการท่องเที่ยว จดัการให้บริการ และจดัส่ิง

อ านวยความสะดวกต่างๆ ใหเ้หมาะสมตรงความตอ้งการของกลุ่มเป้าหมายไดดี้ขึ้น ท าให้เราเลือก

ส่ือโฆษณา หรือการส่งเสริมการขายไดง่้ายขึ้นเพราะเรารู้วา่ตลาดของเราคือใคร  

 2. เป็นการระบุกลุ่มเป้าหมายต่างๆ การแบ่งส่วนตลาดเป็นการแบ่งตลาดโดยรวม 

ออกเป็นกลุ่มนกัเดินทางที่มีคุณลกัษณะร่วมกนั มีจุดมุ่งหมายไปยงักลุ่มนกัเดินทางที่มีพฤติกรรมใน

การเดินทางและพฤติกรรมการซ้ือที่มีความแตกต่างจากกลุ่มอ่ืนๆ อยา่งชดัเจน โดยคาดว่าสมาชิกที่

อยูใ่นแต่ละกลุ่มนั้นแต่ละคนจะมีพฤติกรรมที่เหมือนกนั นกัการตลาดพบว่าการแบ่งส่วนตลาดนั้น

มีประโยชน์ในการจดับริการหรือเสนอแหล่งท่องเที่ยวไดต้รงใจกลุ่มที่มีแนวโน้มจะซ้ือมากที่สุด 

กระบวนการจบัคู่การใหบ้ริการใหต้รงใจกลุ่มเป้าหมายน้ี เรียกว่า การท าการตลาดเป้าหมาย (target 

marketing) 

 3. เป็นการช่วยให้เกิดความเขา้ใจ การแบ่งส่วนตลาดยงัช่วยให้นักวิชาการทางการ

ท่องเที่ยว เขา้ใจรูปร่างของตลาดการท่องเที่ยวไดดี้ขึ้น ช่วยใหเ้ขา้ใจวา่ท าไมนักท่องเที่ยวกลุ่มนั้นจึง

มีพฤติกรรมอยา่งนั้น และท าไมนกัท่องเที่ยวกลุ่มอ่ืนจึงมีพฤติกรรมที่แตกต่างออกไป 

 

2.7 งานวิจัยในอดีตที่เกี่ยวข้อง  
 ในการศึกษาคร้ังน้ีนอกจากแนวคิดและทฤษฎีที่ไดน้ ามาใชแ้ลว้ ยงัไดท้  าการศึกษาจาก
งานวจิยัในอดีตที่เก่ียวขอ้งเพิม่เติม ดงัน้ี 
 2.7.1 งานวจิยัเก่ียวกบัการแบ่งส่วนตลาดทางการท่องเที่ยว 
 Pesonen (2011) ท าการศึกษาเร่ือง การแบ่งส่วนตลาดท่องเที่ยวทางชนบทในประเทศ

ฟินแลนด์ ด้วยแรงจูงใจดึงดูด และแรงจูงใจผลักดันอย่างผสมผสาน (Segmentation of rural 

tourists: Combining push and pull motivation) โดยการท่องเที่ยวชนบทเป็นรูปแบบการท่องเที่ยว
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ประเภทหน่ึงที่ก  าลังได้รับความนิยมในหลายประเทศ โดยเฉพาะในหมู่นักท่องเที่ยวประเทศ

ฟินแลนด์ งานวิจยัน้ีมีจุดประสงค์เพื่อที่จะเขา้ใจในพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวในการท่องเที่ยว

ชนบทใหม้ากขึ้น และช่วยใหธุ้รกิจท่องเที่ยวชนบทสามารถเจาะจงถึงกลุ่มตลาดเป้าหมายให้ดียิง่ขึ้น 

โดยน าการวิเคราะห์และแบ่งกลุ่มนักเท่องเที่ยวตามคลัสเตอร์ ได้แก่ นักท่องเที่ยวเพื่อตอบสนอง

ความตอ้งการทางสังคม (Social travelers) นักท่องเที่ยวที่เดินทางทั้งครอบครัว (Family travelers)

นกัท่องเที่ยวในภูมิล าเนาของตน (Home region travelers) และนกัท่องเที่ยวเพื่อตอบสนองความพึง

พอใจ (Wellbeing travelers) ผลที่ไดจ้ากการศึกษาไม่เพียงแต่ช้ีถึงความแตกต่างระหว่างแรงจูงใจ

ผลักดันและแรงจูงใจดึง แต่ยงัช่วยให้ธุรกิจที่เก่ียวกับการท่องเที่ยวในชนบท  ให้มีการวางแผน

การตลาด และจดัการการท่องเที่ยวชนบท และน าเสนอผลิตภณัฑมี์ประสิทธิภาพมากขึ้น 

 Dumitrescu and Vinerean (2010) ท าการศึกษาเร่ือง การแบ่งส่วนตลาดนักท่องเที่ยว

นานาชาติ โดยอาศยัพฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นหลกั (International Tourism Market Segmentation : 

Based on Consumer Behavior) ในงานวิจยัน้ีไดท้  าการส ารวจเก็บขอ้มูลนักท่องเที่ยวชาวอเมริกา

เหนือ และนักท่องเที่ยวชาวยุโรป ซ่ึงพบว่า สามารถแบ่งนักท่องเที่ยวได้เป็น 3 ประเภท คือ 

นักท่องเที่ยวมีขอ้เรียกร้องสูง (Demanding tourist) นักท่องเที่ยวแบบครอบครัว ( Tourist with 

family) และ นักท่องเที่ยวที่เน้นการส ารวจและผจญภัย ซ่ึงทั้ งสามกลุ่มแสดงให้เห็นถึงความ

แตกต่างในเชิงทศันคติ รายได ้และการวางแผนเดินทางท่องเที่ยว  

 Zhang and Marcussen (2007) ไดศึ้กษาเร่ืองแรงจูงใจและการแบ่งตลาดนักท่องเที่ยว

เพื่อกลยุทธ์การตลาดในประเทศเดนมาร์ก (Tourist motivation, market segmentation and 

marketing strategies) จากงานวิจยัพบว่า การเข้าใจถึงแรงจูงใจและความตอ้งการที่แทจ้ริงของ

นกัท่องเที่ยว รวมถึงกิจกรรมต่างๆที่นักท่องเที่ยวนิยม เป็นส่ิงส าคญัมาก เพราะน ามาสู่การพฒันา

ทอ้งถ่ินหรือสถานที่ท่องเที่ยว สินคา้และบริการในทอ้งถ่ินของประเทศ ให้เกิดเป็นแรงดึงดูดและ

เป็นที่จุดหมายปลายทางที่นกัท่องเที่ยวเลือกมาท่องเที่ยว  

 2.7.2 งานวจิยัเก่ียวกบันกัท่องเที่ยวชาวยโุรป 

 ณภทัร ส าราญราษฎร์ และ วราวุฒิ ติวารี (2552) ได้ศึกษาปัจจัยทางการตลาดที่
นักท่องเที่ยวชาวยุโรปให้ความส าคญัในการ เลือกใช้บริการที่พกัแบบ บูติก โฮเต็ล ในเขต
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กรุงเทพมหานคร วตัถุประสงคข์องการวิจยัครังน้ีเพื่อศึกษาปัจจยัทางการตลาดที่นักท่องเที่ยวชาว
ยโุรปให ้ความส าคญัในการเลือกใชท้ี่พกัแบบบูติก โฮเตล็ ในเขตกรุงเทพมหานครกลุ่มตวัอยา่งที่ใช้
ไดแ้ก่ นักท่องเที่ยวชาวยโุรปจ านวน 10 ประเทศ จ านวน 400 คนสถิติที่ใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล 
โดย น ามาแจกแจงความถ่ี (Frequency) น าเสนอเป็นร้อยละ (Percentage) และใช ้F-Test วิเคราะห์ 
ความแปรปรวนทางเดียว (One Way ANOVA) ท าการตรวจสอบความแตกต่าง โดยใชว้ิธีหาผล 
แบบ Least Significant Difference ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลระดบัความส าคญัในปัจจยัทางการตลาด
ต่อการเลือกใชบ้ริการ โรงแรม  
 ผลการวิจยัพบว่า นักท่องเที่ยวให้ความส าคญัต่อปัจจยัทางการตลาดในดา้นบุคลากร
มากที่สุด มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.86 รองลงมาคือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นระบบ
การ ใหบ้ริการ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ ดา้นราคา และดา้นสถานที่ มีค่าเฉล่ียเท่ากบั 3.65 3.60 3.56 
3.50 3.46 และ 3.45 ตามล าดบั ซ่ึงทั้งหมดอยูใ่นระดบัมากเหตุที่ปัจจยัดา้นบุคลากรเป็น ปัจจยัที่
ส าคญัที่สุดเพราะที่พกัปะเภท บูติก โฮเตล็เป็นที่พกัที่มุ่งเนน้เร่ืองของการบริการที่เป็นเลิศ ตลอดจน
ใกลชิ้ดกบัลูกคา้เพือ่สามารถตอบสนองความตอ้งการและความคาดหวงัจากลูกคา้ที่มาใช ้บริการได ้
ส่วนปัจจยัทางการตลาดส่วนอ่ืนๆที่มีความส าคญัในการเลือกใช้บริการที่อยู่ในระดบัมาก และ
ใกลเ้คียงกนัก็มีผลมาจากรูปแบบในการให้บริการของที่พกัประเภทน้ีที่จะเจาะลูกคา้ เฉพาะกลุ่ม
และลูกคา้กลุ่มดงักล่าวเป็นกลุ่มที่มีก  าลงัในการซ้ือสูงส่ิงซ่ึงที่ตามมาคือ ความคาดหวงั จากการมาใช้
บริการก็จะสูงตามไปดว้ยเช่นกนั 
 ศิริพร สุพรรณทอง (2551) ไดศึ้กษาส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อนกัท่องเที่ยว
ชาวยโุรปในการตดัสินใจใชบ้ริการการท่องเที่ยว ที่จงัหวดัหลวงพระบาง สาธารณรัฐประชาธิปไตย
ประชาชนลาว มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดบริการ ที่มีผลต่อนักท่องเที่ยวชาว
ยโุรปในการตดัสินใจใช้บริการการท่องเที่ยวและพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวยโุรปในการใช้
บริการการท่องเที่ยว รวมถึงปัญหาที่นกัท่องเที่ยวชาวยโุรปประสบอยูใ่นการใชบ้ริการการท่องเที่ยว
ที่จงัหวดัหลวงพระบาง สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว ดว้ยการใชแ้บบสอบถาม ในการ
เก็บรวบรวมขอ้มูลจากนักท่องเที่ยวชาวยุโรปที่ใช้บริการการท่องเที่ยวที่จงัหวดัหลวงพระบาง 
จ านวน 322 ราย จากนั้น น าขอ้มูลที่ไดม้าประมวลผลและวเิคราะห์ โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ค่าสถิติ
ที่ใชไ้ดแ้ก่ ค่าความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ียและค่าเฉล่ียถ่วงน ้ าหนกั  
 ผลการศึกษาพบว่าส่วนประสมการตลาดบริการเกือบทุกปัจจัยมีผลต่อผู ้ตอบ
แบบสอบถามโดยรวมในระดบัมาก ยกเวน้ปัจจยัดา้นราคา และการส่งเสริมการตลาด มีผลในระดบั
ปานกลาง โดยปัจจยัยอ่ยที่มีค่าเฉล่ียสูงสุด ดา้นผลิตภณัฑไ์ดแ้ก่ ช่ือเสียงของความเป็นมรดกโลก
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ของหลวงพระบาง ดา้นราคาไดแ้ก่ ราคาสินคา้ไม่ตอ้งต่อรองราคามาก ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
คือ สามารถท่องเที่ยวได้ด้วยตนเอง ด้านการส่งเสริมการตลาดได้แก่ มีการโฆษณาผ่านทาง
อินเทอร์เน็ต ดา้นบุคลากรไดแ้ก่ ผูใ้ห้บริการมีบุคลิกภาพดี ดา้นลกัษณะทางกายภาพไดแ้ก่ มีส่ิง
ดึงดูดทางดา้นประวตัิศาสตร์ วฒันธรรม (สถาปัตยกรรมที่มีเอกลกัษณ์ของอาคารบา้นเรือน ร้านคา้ 
วงั และวดั) ดา้นกระบวนการไดแ้ก่ การบริการตามสถานที่ต่าง ๆ มีความสะดวก รวดเร็ว ตรงต่อ
เวลา ซ่ึงปัจจัยย่อยทั้ งหมดมีผลในระดับมาก ส าหรับพฤติกรรมการท่องเที่ยวของผู ้ตอบ
แบบสอบถามคร้ังน้ีส่วนใหญ่เป็นการเดินทางมาคร้ังแรก ใช้บริการที่พกัประเภทเกสต์เฮ้าส์ 
ท่องเที่ยวเป็นกรุ๊ปทวัร์ ใช้เวลาในการท่องเที่ยวเป็นเวลา 3-4 วนั มีค่าใช้จ่ายในการท่องเที่ยว
โดยประมาณ 301-400 เหรียญสหรัฐ ทราบแหล่งขอ้มูลเก่ียวกบัการท่องเที่ยวในจงัหวดัหลวงพระ
บางทางอินเทอร์เน็ตเป็นอนัดบัที่ 1 ตดัสินใจใชบ้ริการการท่องเที่ยวดว้ยตนเอง จดัการเดินทางและ
ท่องเที่ยวดว้ยตนเองทั้งหมด อาจจะมีการแนะน าให้ผูอ่ื้นมาท่องเที่ยวจงัหวดัหลวงพระบาง และ
อาจจะมาท่องเที่ยว ในอีก 3 ปีขา้งหน้า ปัญหาส่วนใหญ่ที่ผูต้อบแบบสอบถามพบในการใชบ้ริการ
การท่องเที่ยวเป็นปัญหาในระดบันอ้ย ส าหรับปัญหาส าคญัผูต้อบแบบสอบถามพบในการใชบ้ริการ
การท่องเที่ยว ไดแ้ก่ ดา้นการตรวจคนเขา้เมือง (ต.ม) ไม่สะดวก รวดเร็ว รองลงมาคือ ร้านอาหารไม่
ถูกอนามยั กิจกรรมเพื่อส่งเสริมการตลาดในต่างประเทศมีน้อย เช่น งานแสดงสินคา้ทางการ
ท่องเที่ยว คาราวานท่องเที่ยว และไม่มีบริการตูถ้อนเงินอตัโนมตัิ (ATM) ตามสถานที่ต่าง ๆ ที่
สะดวก ซ่ึงทั้งหมด เป็นปัญหาในระดบัปานกลาง  
 อมรรัตน์ วงศ์เป็ง (2550) ได้ศึกษาปัจจยัทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ท่องเที่ยวประเทศไทยและศึกษาการตดัสินใจท่องเที่ยวประเทศไทยของนักท่องเที่ยวชาวยุโรป 
รวมทั้งศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัด้านประชากรศาสตร์กับพฤติกรรมการท่องเที่ยวของ
นักท่องเที่ยวชาวยุโรป และศึกษาความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยัทางการตลาดกับการตดัสินใจมา
ท่องเที่ยวประเทศไทยของนักท่องเที่ยวชาวยุโรป กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา คือ กลุ่ม
นักท่องเที่ยวชาวยุโรปที่เดินทางเข้ามาท่องเที่ยวในประเทศไทยในช่วงเดือนมีนาคม ถึงเดือน
เมษายน พ. ศ. 2550 โดยใชแ้บบสอบถามเก็บขอ้มูล จ  านวน 400 ชุด ณ ห้องผูโ้ดยสารขาเขา้และขา
ออก ณ ท่าอากาศยาน สนามบินสุวรรณภูมิท าการวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้โปรแกรม ซ่ึงสถิติที่ใช ้
ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ียเลขคณิต ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและทดสอบสมมติฐานดว้ย
ค่าไคสแควร์ (Chi-Square) และค่าสหสัมพันธ์แบบเพียร์สัน (Pearson Product Moment 
Correlation) ในการทดสอบหาค่าความสมัพนัธ ์โดยก าหนดระดบันยัส าคญัทาง สถิติที่ระดบั 0.05  
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 ผลการศึกษาวิจยัพบว่านักท่องเที่ยวชาวยโุรปที่ตดัสินใจมาท่องเที่ยวในประเทศไทย
ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายรุะหว่าง 21–30 ปีการศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนักงานทัว่ไป มี
รายไดต่้อปีต ่ากวา่ 20,000 ยโูร และมีถ่ินที่อยูอ่าศยัอยูป่ระเทศสหราชอาณาจกัร ส าหรับพฤติกรรม
การท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวยโุรป ส่วนใหญ่เดินทางมาท่องเที่ยวประเทศไทย 2-3 คร้ัง มี
วตัถุประสงคห์ลกัเพือ่พกัผอ่นวนัหยดุ ส่วนมากเดินทางมาท่องเที่ยวโดยส่วนตวั มีเพื่อนเป็นผูร่้วม
เดินทาง ช่ืนชอบทะเลและหาดทราย โดยเลือกใชโ้รงแรมเป็นสถานที่พกัแรม และมีค่าใชจ่้ายในการ
ท่องเที่ยวต่อคร้ังจ านวน 501 – 1,000 ยโูร ซ่ึงสินคา้ หรือผลิตภณัฑท์างการท่องเที่ยวมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจมาท่องเที่ยวประเทศไทยมากที่สุด โดยนักท่องเที่ยวชาวยุโรปจะมีความสนใจส่วน
บุคคลในการตดัสินใจมาท่องเที่ยวประเทศไทย 
 นงลกัษณ์ อิสระญาณพงค ์ (2547) ไดศึ้กษาความตอ้งการของนักท่องเที่ยวชาวยโุรป 
และอเมริกันในการใชบ้ริการการท่องเที่ยวประเภทพ านักระยะยาวในจงัหวดัเชียงใหม่ โดยเก็บ
รวบรวมขอ้มูลจากนกัท่องเที่ยวชาวยโุรปและอเมริกนั ที่ท่องเที่ยวในจงัหวดัเชียงใหม่ จ  านวน 322 
ราย  
 ผลของการศึกษาพบว่าปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการมีความส าคัญต่อผูต้อบ
แบบสอบถามดา้นต่างๆ เรียงตามล าดบัตามค่าเฉล่ียรวมจากมากถึงนอ้ยไดด้งัน้ี ปัจจยัดา้นบุคลากรมี
ความส าคญัของความตอ้งการต่อผูต้อบแบบสอบถามโดยรวมในระดับมาก โดยปัจจยัย่อยที่มี
ค่าเฉล่ียสูงสุด ไดแ้ก่ สามารถติดต่อและส่ือสารเขา้ใจ มีผลในระดบัมาก ดา้นการสร้างและน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ มีความส าคญัของความตอ้งการต่อผูต้อบแบบสอบถามโดยรวมในระดบัปาน
กลาง โดยปัจจยัยอ่ยที่มีค่าเฉล่ียสูงสุดไดแ้ก่ มีสถานที่โดยรอบร่มร่ืน มีตน้ไมใ้ห้ความร่มเยน็ มีผล
ในระดบัมาก ดา้นกระบวนการให้บริการมีความส าคญัของความตอ้งการต่อผูต้อบแบบสอบถาม
โดยรวมในระดบัปานกลาง โดยปัจจยัยอ่ยที่มีค่าเฉล่ียสูงสุดไดแ้ก่ มีการแบ่งงานที่ให้บริการดา้น
ต่างๆอย่างชัดเจน มีผลในระดับมาก ด้านสถานที่มีความส าคัญของความตอ้งการต่อผูต้อบ
แบบสอบถามโดยรวมในระดบัปานกลาง โดยปัจจยัยอ่ยที่มีค่าเฉล่ียสูงสุดไดแ้ก่ ห้องพกัและบริเวณ
โดยรอบสะอาด มีผลในระดับมาก ด้านผลิตภณัฑ์มีความส าคญัของความตอ้งการต่อผูต้อบ
แบบสอบถามโดยรวมในระดบัปานกลาง โดยปัจจยัยอ่ยที่มีค่าเฉล่ียสูงสุดได้แก่ บริการท าความ
สะอาดหอ้งพกั การปฐมพยาบาลเบื้องตน้ และมีสระว่ายน ้ า สนามเทนนิส มีค่าเฉล่ียเท่ากนัซ่ึงมีผล
ในระดับมาก ด้านการส่งเสริมการตลาดมีความส าคญัของความตอ้งการต่อผูต้อบแบบสอบถาม
โดยรวมในระดบัน้อย โดยปัจจยัยอ่ยที่มีค่าเฉล่ียสูงสุดไดแ้ก่ มีการลงโฆษณาในหนังสือน าเที่ยวมี
ผลในระดบัมาก ดา้นราคา มีความส าคญัของความตอ้งการต่อผูต้อบแบบสอบถามโดยรวมในระดบั
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ปานกลาง โดยปัจจยัยอ่ยที่มีค่าเฉล่ียสูงสุดไดแ้ก่ วิธีช าระค่าบริการที่สะดวกสามารถช าระไดห้ลาย
รูปแบบมีผลในระดบัปานกลาง  
 บุญทว ีเปเรร่า (2547) ไดศึ้กษาปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการที่ผลต่อนักท่องเที่ยว
จากทวปียโุรปในการเลือกใชบ้ริการของบริษทัน าเที่ยวในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย โดยการเก็บ
รวบรวมขอ้มูลจากผูต้อบแบบสอบถามที่เป็นนักท่องเที่ยวจากทวีปยโุรป จ านวน 322 ราย จากนั้น
น าขอ้มูลมาวเิคราะห์ โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ค่าความถ่ี ร้อยละ และ ค่าเฉล่ีย   
 ผลการศึกษาพบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นชาย อาย ุ41 – 50 ปี มีการศึกษาอยู่
ในระดับปริญญาตรีหรือเทียบเท่า ประกอบอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน มาจากประเทศฝร่ังเศส 
ส่วนใหญ่ไม่เคยเดินทางมาจงัหวดัเชียงรายมาก่อน ประเภทของกาท่องเที่ยวที่ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่ใชบ้ริการหรือตั้งใจจะมาใชบ้ริการในจงัหวดัเชียงรายคือ การพกัผ่อนหยอ่นใจ ใชบ้ริการ
ที่พกักับสถานประกอบการประเภทโรงแรม โดยมาพกัคา้งแรมในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย
จ านวน 2 คืน และค่าใชจ่้ายจากการเดินทางในคร้ังน้ีประมาณ 1,500 – 2,500 เหรียญสหรัฐ หรือ  
850 – 1,400 ปอนด์สเตอร์ลิง ในการเดินทางคร้ังน้ีผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไดใ้ชบ้ริการจาก
บริษทัน าเที่ยว มีสาเหตุมาจากความสะดวกสบายเพราะมีคนจดัการใหทุ้กอยา่ง แหล่งขอ้มูลเก่ียวกบั
บริการของบริษทัน าเที่ยวส่วนใหญ่ทราบจากการโฆษณาทางนิตยสารการท่องเที่ยว ในอนาคตถา้
ผูต้อบแบบสอบถามกลบัมาท่องเที่ยวในจงัหวดัเชียงรายอีก ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่ไม่แน่ใจ
วา่จะใชบ้ริการจากบริษทัน าเที่ยวอีก ในส่วนที่จะกลบัมาใชบ้ริการซ ้ าอีกนั้น เหตุผลคือการบริการที่
ดีและรวดเร็ว และในส่วนของผูต้อบแบบสอบถามที่ไม่ไดใ้ชบ้ริการบริษทัน าเที่ยว สาเหตุเพราะมี
ค่าใชจ่้ายสูง และในอนาคตถ้าผูต้อบแบบสอบถามกลับมาท่องเที่ยวในจงัหวดัเชียงรายอีก ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่ก็จะไม่ใช้บริการจากบริษัทน าเที่ยวเช่นเดิม แหล่งข้อมูลที่ผู ้ตอบ
แบบสอบถามซ่ึงไม่ไดใ้ชบ้ริการบริษทัน าเที่ยวส่วนใหญ่ทราบเก่ียวกบับริษทัน าเที่ยว คือ จากการ
โฆษณาทางนิตสารการท่องเที่ยว โดยตอนเองมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจในการเลือกใชบ้ริการเป็น
ส่วนใหญ่  ปัญหาในการใชบ้ริการบริษทัน าเที่ยวในอ าเภอเมือง จงัหวดัเชียงราย สามารถเรียงล าดบั
ตามค่าเฉล่ียจากมากไปน้อยไดด้งัน้ี คือดา้นการสร้างและน าเสนอ ลกัษณะทางกายภาพโดยปัจจยั
ยอ่ยที่มีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ไม่มีที่ต ั้งส านกังานถาวร ไม่น่าเช่ือถือ ดา้นราคา โดยปัจจยัยอ่ยที่มีค่าเฉล่ีย
สูงสุด คือ ราคาในการให้บริการสูง โดยปัจจัยย่อยที่มีค่าเฉล่ียสูงสุดคือการมีระบบท างานที่ไม่
ถูกตอ้งไม่แม่นย  า ไม่น่าเช่ือถือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยปัจจยัย่อยที่มีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ 
สาขาของบริษทัมีจ านวนน้อยไม่เพียงพอ ไม่สะดวกในการติดต่อ ด้านการส่งเสริมการส่งเสริม
การตลาด โดยปัจจยัยอ่ยที่มีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ ขาดการจูงใจโดยการให้สิทธิและผลประโยชน์พิเศษ 
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ดา้นบุคลากร โดยปัจจยัยอ่ยที่มีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ พนกังานขาดมนุษยส์มัพนัธ์ ไม่พร้อม และไม่เต็ม
ใจที่จะใหบ้ริการ และดา้นผลิตภณัฑ ์โดยปัจจยัยอ่ยที่มีค่าเฉล่ียสูงสุด คือ การบริการที่มีโปรแกรม
ใหเ้ลือกนอ้ย 
 2.7.3 งานวจิยัเก่ียวกบัแรงจูงใจในการท่องเที่ยว 
 Lee (2000) ไดเ้ปรียบเทียบแรงจูงใจในการท่องเที่ยว ระหว่างนักท่องเที่ยวชาวผิวขาว 

(ชาวอเมริกัน และ ชาวยุโรป) กับ นักท่องเที่ยวชาวเอเชีย ที่เดินทางมาร่วมงานนิทรรศการทาง

วฒันธรรม ที่กรุงโซล ประเทศเกาหลีใต ้ผลการศึกษาพบว่ามีความแตกต่างของแรงจูงใจระหว่าง

นักท่องเที่ยวชาวผิวขาว และชาวเอเชีย คือนักท่องเที่ยวชาวผิวขาวจะมีแรงจูงใจมากกว่า

นกัท่องเที่ยวชาวเอเชียในเร่ืองของแรงจูงใจทางดา้นวฒันธรรม เน่ืองจาก ชาวเกาหลี กบั ชาวญี่ปุ่ น 

มีแรงจูงใจที่เหมือนกนัคือ ตอ้งการหลบหลีกจากชีวติประจ าวนั และตอ้งการไดพ้บกบัสัมคมใหม่ๆ 

ในขณะเดียวกนัแรงจูงใจที่เหมือนกนัระหว่างชาวอเมริกนั กบัชาวยโุรป คือตอ้งการศึกษาทางดา้น

ศิลป และวฒันธรรม ดังนั้นกลยุทธ์ทางการตลาดที่น าเสนอให้กับชาวเอเชีย และชาวผิวชาว จึง

จ าเป็นตอ้งแตกต่างกนัตามภูมิหลงั และวฒันธรรม 

 You, O’Leary, Morrison and Hong (2000) ได้เปรียบเทียบแรงจูงใจระหว่าง

นักท่องเที่ยวชาวองักฤษ กบั นักท่องเที่ยวชาวญี่ปุ่ น ทั้งดา้นปัจจยัผลกัดนั และปัจจยัดึงดูด ปัจจยั

ผลกัดนัส าหรับนกัท่องเที่ยวชาวองักฤษมาจากการเดินทางท่องเที่ยวกบัครอบครัว และการไปเที่ยว

กบัเพือ่น ในขณะที่นกัท่องเที่ยวชาวญี่ปุ่ นมีแรงจูงใจคือการตอ้งการผอ่นคลาย ในส่วนของการเลือก

จุดหมายปลายทาง ปัจจยัดึงดูดของนักท่องเที่ยวชาวอังกฤษ คือ   ตอ้งการจะเห็นผูค้นที่มีความ

แตกต่างทางดา้นประวติัศาสตร์ และวฒันธรรม ในขณะที่ชาวญี่ปุ่ นตอ้งการไปท่องเที่ยวสถานที่ทาง

ประวติัศาสตร์ที่มีความส าคญัต่อพวกเขา ส่ิงที่น่าสนใจของงานวิจยัด้านความสัมพนัธ์ระหว่าง 

ปัจจยัดูด และปัจจยัผลกัดนัคือ นกัท่องเที่ยวชาวต่างชาติมีมุมมองและความตอ้งการบางอยา่งที่คลา้ย

กบันกัท่องเที่ยวชาวเอเชีย  

 Kim and prideaux (2005) ท าการวิจยัเร่ืองแรงจูงใจในการท่องเที่ยวของกลุ่ม

นกัท่องเที่ยวชาวอเมริกนั, นกัท่องเที่ยวชาวออสเตรเลีย นกัท่องเที่ยวชาวญี่ปุ่ น และนกัท่องเที่ยวชาว

จีน ซ่ึงความแตกต่างและความเหมือนกันทางวฒัณธรรม ส่งผลต่อแรงจูงใจและพฤติกรรมอยา่ง

ชดัเจน ยกตวัอยา่งเช่น นกัท่องเที่ยวชาวอเมริกนั กบันกัท่องเที่ยวชาวออสเตรเลีย จะให้ความสนใจ
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กบั ประวติัศาสตร์ วฒันธรรม มากกวา่นกันกัท่องเที่ยวชาวญี่ปุ่ น และนกัท่องเที่ยวชาวจีน ในขณะที่

นกัท่องเที่ยวชาวญี่ปุ่ น และนักท่องเที่ยวชาวจีน จะสนใจเร่ืองการผ่อนคลาย พกัผ่อน รับประทาน

อาหาร ซ้ือของ ชอ้ปป้ิง มากกว่านักท่องเที่ยวชาวอเมริกนั กบันักท่องเที่ยวชาวออสเตรเลีย  อีกทั้ง

นกัท่องเที่ยวชาวอเมริกนั และนกัท่องเที่ยวชาวออสเตรเลียก็จะใชเ้วลาในท่องเที่ยวนานกว่าชาวจีน

และชาวญี่ปุ่ นดว้ย 

 วไิล โทโมดะ (2545) ไดศึ้กษาปัจจยัดึงดูดนกัท่องเที่ยวชาวญี่ปุ่ นให้มาท่องเที่ยวจงัหวดั
เชียงใหม่ และศึกษาความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวญี่ปุ่ นต่อการใช้บริการของธุรกิจการ
ท่องเที่ยวที่เก่ียวขอ้งในจงัหวดัเชียงใหม่ โดยท าการเก็บขอ้มูลจากนักท่องเที่ยว จ  าแนกตามอาชีพ 5 
อาชีพ จ านวน 250 คน 
 ผลของการศึกษาพบว่า นักท่องเที่ยวชาวญี่ปุ่ นส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีสถานภาพ
สมรสแลว้ อายอุยูร่ะหวา่ง 21 - 30 ปี การศึกษาระดบัอนุปริญญา และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนระหว่าง 
410,000 - 500,000 เยน นิยมเดินทางมาท่องเที่ยวในจังหวัดเชียงใหม่ในช่วงเดือน                    
ตุลาคม - ธันวาคม มากที่สุด ส่วนใหญ่เดินทางมากับครอบครัวและเพื่อน โดยเดินทางมาเที่ยว
จงัหวดัเชียงใหม่เป็นคร้ังแรก มีระยะเวลาพกั 1 - 2 วนั ส่วนปัจจยัที่ส าคญัที่สุดที่มีผลต่อการ
ตดัสินใจมาท่องเที่ยวในจงัหวดัเชียงใหม่ คือ ความปลอดภยัในชีวิตและทรัพยสิ์น รองลงมาเป็น
เร่ืองของอธัยาศยัไมตรีของผูค้น และความดึงดูดใจของแหล่งท่องเที่ยว ตามล าดบั เม่ือพิจารณา
รายละเอียดของแต่ละปัจจัยแล้วพบว่า ปัจจัยในเร่ืองความปลอดภัยในชีวิตและทรัพย์สิน 
นักท่องเที่ยวจะค านึงถึงระบบความปลอดภัยในที่พ ักมากที่ สุด รองลงมาคือความมั่นคง
ภายในประเทศ และความปลอดภยัในการเดินทางตามล าดบั ส าหรับปัจจยัในเร่ืองของความดึงดูด
ใจของแหล่งท่องเที่ยว นักท่องเที่ยวให้ความส าคญักับแหล่งท่องเที่ยวทางประวติัศาสตร์และ
ประเพณีมากที่สุด รองลงมาเป็นอธัยาศยัไมตรีของคนจงัหวดัเชียงใหม่ และทิวทศัน์ที่สวยงามของ
จงัหวดัเชียงใหม่ ตามล าดับ ส่วนความพึงพอใจต่อการให้บริการของธุรกิจที่เก่ียวขอ้งกับการ
ท่องเที่ยว พบว่านักท่องเที่ยวมีความพึงพอใจในบริษทัน าเที่ยวมากที่สุด รองลงมาเป็นเร่ืองของ
ธุรกิจด้านที่พกั และธุรกิจที่เก่ียวขอ้งกับร้านอาหาร ตามล าดับ ในด้านปัญหาการท่องเที่ยวของ
จงัหวดัเชียงใหม่ในสายาของนกัท่องเที่ยวชาวญี่ปุ่ น 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ มคัคุเทศก์ขาดทกัษะในการ
ใชภ้าษา รองลงมาเป็นเร่ืองความรู้สึกไม่ปลอดภยัในชีวิตและทรัพยสิ์น และพนักงานโรงแรมไม่มี
ความรู้ภาษาญุ่ปุ่ น 
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 เจนจิรา บรรจงนึก (2554) ไดศึ้กษาแรงจูงใจและความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาว
ไทยที่มีต่อการท่องเที่ยวจงัหวดัน่าน เพือ่ส ารวจแรงจูงใจในการท่องเที่ยวของนกัท่องเที่ยวที่เดินทาง
มาจงัหวดัน่าน และส ารวจความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวที่มีต่อการท่องเที่ยวในจงัหวดัน่านใน
ด้านต่างๆ ได้แก่ ด้านแหล่งท่องเที่ยว ด้านส่ิงอ านวยความสะดวก ด้านการคมนาคม ด้านที่พกั 
ร้านอาหาร และร้านขายของที่ระลึก กลุ่มตวัอยา่งที่ใชใ้นคร้ังน้ี คือ นักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทาง
มาท่องเที่ยวจงัหวดัน่าน จ านวน 400 คน ใชก้ารเลือกกลุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ ค่าสถิติที่ใชว้ิเคราะห์ 
คือ ร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) การ
วเิคราะห์ความแตกต่าง (t-test) และการวเิคราะห์ความแปรปรวน (ANOVA) 
 ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ25-34 ปี มีระดบัการศึกษา
ปริญญาตรี มีอาชีพเป็นผูใ้ชท้กัษะแรงงาน มีรายไดต่้อเดือนต ่ากว่า 15,000 บาท และมีภูมิล าเนาทาง
ภาคเหนือ กลุ่มตวัอยา่งให้ความส าคญักบัแรงจูงใจในการท่องเที่ยวจงัหวดัน่านดา้นปัจจยัผลกัเพื่อ
พกัผ่อนหยอ่นใจมากที่สุด รองลงมาคือเพื่อได้เห็นส่ิงแปลกใหม่ และที่น้อยที่สุดคือเพื่อเขา้ร่วม
ประชุมหรือสมัมนา และใหค้วามส าคญักบัปัจจยัดึงดูดในประเด็นของความสวยงามทางธรรมชาติ 
เช่น ป่าไม้ ภูเขา น ้ าตก มากที่สุด รองลงมาคือความเงียบสงบของจงัหวดัน่าน และน้อยที่สุดคือ
ความเป็นเอกลกัษณ์ของส่ิงปลูกสร้างทรงลา้นนาโบราณ ส่วนดา้นความพึงพอใจต่อการท่องเที่ยว
ในจงัหวดัน่านพบว่า กลุ่มตวัอยา่งมีความพึงพอใจด้านส่ิงดึงดูดใจคือแหล่งท่องเที่ยว มากที่สุด 
รองลงมาคือ ด้านที่พกั ร้านอาหารและร้านขายของที่ระลึก ด้านส่ิงอ านวยความสะดวก ด้าน
คมนาคม ตามล าดบั 
 แสงเดือน รตินธร (2555) ไดศึ้กษาปัจจยัผลกัดนัและปัจจยัดึงดูดที่มีผลต่อนักท่องเที่ยว
ชาวจีนในการตัดสินใจเลือกมาท่องเที่ยวในประเทศไทย เพื่อวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่าง
ลกัษณะประชากรศาสตร์กบัพฤติกรรมการท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวจีนที่มีต่อปัจจยัผลกัดนั 
และเพื่อวิเคราะห์ความแตกต่างของลกัษณะประชากรศาสตร์ พฤติกรรมการท่องเที่ยว และความ
คิดเห็นของนกัท่องเที่ยวชาวจีนที่มีต่อปัจจยัดึงดูดในการตดัสินใจเลือกมาท่องเที่ยวในประเทศไทย 
กลุ่มตวัอย่างเป็นนักท่องเที่ยวชาวจีนที่ท่องเที่ยวในกรุงเทพมหานคร 400 คน เก็บข้อมูลด้วย
แบบสอบถามภาษาจีน และใช้วิธีการเลือกตวัอยา่งแบบสะดวก สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล 
ได้แก่ ค่าร้อยละ ความถ่ี ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน สถิติการทดสอบไคสแควร์ สถิติการ
ทดสอบค่าที การวเิคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และการวเิคราะห์ความแตกต่างของค่าเฉล่ียเป็น
รายคู่ดว้ยวธีิเช็ฟเฟ ผลการวจิยัพบวา่ นกัท่องเที่ยวชาวจีนส่วนใหญ่เป็นเพศชายอายรุะหว่าง 21-30 ปี 
มีการศึกษาระดับปริญญาตรี และมีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 29,931 หยวนขึ้ นไป พฤติกรรมการ
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ท่องเที่ยวที่ เป็นปัจจัยผลักดันในการตัดสินใจเลือกมาท่องเที่ยวในประเทศไทยคือ การมี
ประสบการณ์ในการมาเยอืนประเทศไทยแลว้อยา่งน้อย 1 คร้ัง วางแผนการเดินทางท่องเที่ยวทุก
อย่างด้วยตนเองและเดินทางกับบริษทัทัวร์ในระดับที่ใกล้เคียงกัน มีเพื่อนหรือญาติเป็นผูร่้วม
เดินทางท่องเที่ยว มีค่าใชจ่้ายส าหรับการท่องเที่ยวประมาณ 5,991-11970 หยวน คน้หาขอ้มูลการ
ท่องเที่ยวผา่นส่ืออินเตอร์เน็ต มีวตัถุประสงคก์ารท่องเที่ยวคือ เพือ่การพกัผ่อนวนัหยดุ โดยตอ้งการ
ไปแหล่งท่องเที่ยวทางธรรมชาติในภาคตะวนัออกและภาคใตเ้ม่ือมาเยอืนประเทศไทย ส่วนปัจจยั
ดึงดูดที่มีอิทธิพลต่อนักท่องเที่ยวชาวจีนในการเลือกมาท่องเที่ยวในประเทศไทย คือ อาหารไทย 
วฒันธรรมไทย ความงดงามของธรรมชาติ ทะเลและชายหาดที่สวยงาม และความพร้อมของขอ้มูล
การท่องเที่ยว ตามล าดบั โดยมีคะแนนเฉล่ียอยูท่ี่ระดบัเห็นดว้ยระดบัมาก จากการวิเคราะห์ทางสถิติ
พบว่า นักท่องเที่ยวชาวจีนที่มีอายุ ระดับการศึกษา และรายได้เฉล่ียต่อเดือนต่างกันจะมีปัจจัย
ผลักดันในการตดัสินใจเลือกมาท่องเที่ยวในประเทศไทยต่างกัน และยงัพบว่านักท่องเที่ยวที่มี
กิจกรรมที่ตอ้งการจะท าเม่ือมาเยอืนประเทศไทยแตกต่างกนั จะมีค่าเฉล่ียคะแนนความคิดเห็นที่มี
ต่อปัจจยัดึงดูดในการตดัสินใจเลือกมาท่องเที่ยวในประเทศไทยแตกต่างกนัอยา่งมีนัยส าคญัที่ระดบั 
0.05 
 อศัวนิ แสงพกิุล (2552) ไดศ้ึกษา การวเิคราะห์และเปรียบเทียบแรงจูงใจและพฤติกรรม
นักท่องเที่ยวนานาชาติที่เดินทางมาประเทศไทย ดว้ยการส ารวจทศันคติของกลุ่มเป้าหมาย  400 
ตวัอยา่ง โดยมีกรอบความคิดที่ใชเ้ป็นแนวทางการศึกษาในงานวิจยั  ถึงแรงผลกั (Push Factor) คือ
ความตอ้งการทีเกิดขึ้น จากสภาวะภายในที่ตอ้งการมาท่องเที่ยว และ แรงดึง (Pull Factor) อนัเป็น
ส่ิงดึงดูดใหเ้ลือกดินทางไปยงัจุดหมายปลายทาง  ผลจากแบบสอบถามนักท่องเที่ยวชาวเอเชียและ
ยโุรป ณ จุดหมายปลายทางคือ กรุงเทพ อยธุยา และพทัยา  
 ผลการวจิยัพบวา่ กลุ่มเป้าหมายทั้งสองมีแรงผลกัดนัทีเหมือนกนัคือตอ้งการท่องเที่ยว
ในดินแดนที่แปลกใหม่  แต่แรงดึงดูดแตกต่างกัน กล่าวคือ กลุ่มตวัอย่างนักท่องเที่ยวชาวเอเชีย
เดินทางมาประเทศไทยเพราะความหลากหลายของแหล่งท่องเที่ยวและกิจกรรมการท่องเที่ยว ส่วน
นกัท่องเที่ยวชาวยโุรป เดินทางมาประเทศไทยเพราะปัจจยัดา้นวฒันธรรมและประวตัิศาสตร์    ยงัมี
พฤติกรรมการท่องเที่ยวที่แตกต่างกนั เช่น การวางแผนการเดินทาง ระยะเวลาพ  านัก กิจกรรมการ
ท่องเที่ยว และแหล่งขอ้มูลข่าวสาร เป็นตน้   นอกเหนือจากแรงผลกัและแรงดึงในการกระตุน้ให้
นกัท่องเที่ยวอยากเดินทาง แลว้ นกัท่องเที่ยวเหล่าน้ียงัมีแรงจูงใจอ่ืนๆ คือ การพกัผ่อนและการผ่อน
คลาย   (Rest and Relaxation)  อนัเป็นประสบการณ์ที่ไดรั้บในการเดินทาง 
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 ปกาศิต พนัธุ์เพง็ (2553) ไดศึ้กษาแรงจูงใจที่มีต่อการท่องเที่ยวตลาดนัดจตุจกัรของ
นกัท่องเที่ยวชาวต่างชาติ มีวตัถุประสงคเ์พือ่ศึกษาแรงจูงใจที่มีต่อการท่องเที่ยวตลาดนัดจตุจกัรของ
นกัท่องเที่ยวชาวต่างชาติ กลุ่มตวัอยา่งที่ใชใ้นการวิจยัเป็น นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติที่มาท่องเที่ยว
ตลาดนัดจตุจกัร ซ่ึงส่ือสารภาษาองักฤษได้ จานวน 400 คน โดยใชก้ารสุ่มตวัอยา่งแบบบงัเอิญ 
(Accidental Sampling) เคร่ืองมือที่ใชใ้นการวิจยัเป็นแบบสอบถามและสัมภาษณ์ตามล าดบั สถิติที่
ใชใ้นการวเิคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ การหาค่าความถ่ี ค่าเฉล่ีย ค่าร้อยละ ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานค่าที (t-
test) การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way : ANOVA) หรือ F-test การทดสอบรายคู่
โดยวิธีของการเปรียบเทียบ เชิงซ้อน (Multiple Comparison) โดยใชว้ิธีผลต่างนัยสาคญัน้อยที่สุด 
(Least significant difference : LSD)   
 ผลการวิจยัพบว่าผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 400 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศชายชาว
อเมริกนั อาย ุ 20-25 ปี จบการศึกษาในระดบัปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษทั รายไดเ้ฉล่ียต่อปี 
20,000-29,999 เหรียญสหรัฐ วตัถุประสงค์หลักในการมาเที่ยวตลาดนัดจตุจักรของผู ้ตอบ
แบบสอบถามคือจบัจ่ายสินคา้ โดยมาเป็นคร้ังแรก ในช่วงวนัหยดุพกัผ่อน ชอบมาในเวลา 10:00 - 
13:00น. โดยพกัคา้งคืนในโรงแรมในกรุงเทพมหานคร มาท่องเที่ยวกบัเพื่อนโดยแท็กซ่ี ทราบข่าว
เก่ียวกบัตลาดนัดจตุจกัรจากคู่มือท่องเที่ยว โดยตอ้งการซ้ือเส้ือผา้มากที่สุด ค่าใช้จ่ายต่อคร้ังคือ 
1,000 - 2,000 บาท โดยจะกลบัมาเที่ยวอีกคร้ังเพราะสถานที่น่าดึงดูดใจ และจะแนะน าเพื่อนหรือ
ญาติใหม้าท่องเที่ยวตลาดนดัจตุจกัร ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีแรงจูงใจทางการท่องเที่ยวใน
ระดบัมากในทุกดา้น องคป์ระกอบของแหล่งท่องเที่ยวมีผลต่อแรงจูงใจในการท่องเที่ยวตลาดนัด
จตุจกัรในระดบัมากในทุกดา้นเช่นกนั จากการทดสอบสมมุติฐาน พบว่าผูต้อบแบบสอบถามที่มี
เพศ อายแุละการศึกษา แตกต่างกนั มีแรงจูงใจทางการท่องเที่ยวที่แตกต่างกนั อยา่งมีนัยสาคญัทาง
สถิติที่ระดบั 0.05 ในดา้นของอาชีพ และรายไดข้องผูต้อบแบบสอบถามไม่พบความแตกต่างอยา่งมี
นยัสาคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 วิคิ เนียร์ มายอร์ (2555) ได้ศึกษาแรงจูงใจการท่องเที่ยวและความพึงพอใจของ
นกัท่องเที่ยวที่เดินทางมาท่องเที่ยวบ่อน ้ าร้อนรักษะวารินและบ่อน ้ าร้อนพรร้ัง จงัหวดัระนอง กลุ่ม
ตวัอยา่งที่ใชใ้นการศึกษาคือ นกัท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางมาท่องเที่ยวบ่อน ้ าร้อนรักษะวารินและ
บ่อน ้ าร้อนพรร้ัง จงัหวดัระนองจ านวน 300 คน สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ขอ้มูล ได้แก่ ร้อยละ 
(Percentage) ความถ่ี (Frequency) การวิเคราะห์องคป์ระกอบ (Factor Analysis) และการวิเคราะห์
ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way Anova)  
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 ผลการศึกษาที่ส าคญัสรุปไดด้งัน้ี กลุ่มตวัอยา่งชาวไทยที่มาท่องเที่ยวบ่อน ้ าร้อนรักษะ
วารินและบ่อน ้ าร้อนพรร้ัง จงัหวดัระนอง ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มากกว่า เพศชาย มีอาย ุ31 - 40 ปี 
มีการศึกษาต ่ากวา่ปริญญาตรี เป็นผูไ้ม่ไดท้  างานประจ า มีรายไดต้  ่ากว่า 15,000 บาท มีภูมิล าเนาอยู่
ภาคใตม้ากที่สุด  และมีสถานภาพโสด กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการเดินทางมาท่องเที่ยว
กบัครอบครัว โดยเคยเดินทางมามากกว่า 3 คร้ัง นอกจากน้ีกลุ่มตวัอยา่งชาวไทยส่วนใหญ่มีแรงจูง
ในในการเดินทางมาท่องเที่ยวอยูใ่นระดบัมาก ซ่ึงเหตุผลที่เดินทางมาท่องเที่ยวบ่อน ้ าร้อนรักษะวา
รินและบ่อน ้ าร้อนพรร้ัง จงัหวดัระนองมีค่าเฉล่ียสูงกวา่ปัจจยัดึงดูดใหเ้ดินทางมาบ่อน ้ าร้อนรักษะวา
รินและบ่อน ้ าร้อนพรร้ัง จงัหวดัระนอง และเม่ือพิจารณาทั้ง 2 ปัจจยันั้น เหตุผลที่เดินทางมาเที่ยว 
พบวา่มาท่องเที่ยวเพือ่พกัผอ่นหยอ่นใจมากที่สุด และส่วนปัจจยัดึงดูดใหเ้ดินทางมาท่องเที่ยว เพราะ
ความบริสุทธ์ิของธารน ้ าแร่ธรรมชาติ 
 การศึกษาผลงานวิจยัขา้งตน้พบว่า ปัจจยัผลักดนัและปัจจยัดึงดูดมีผลต่อแรงจูงใจใน
การตดัสินใจเดินทางของนักท่องเที่ยว อีกทั้งการแบ่งกลุ่มตลาดนักท่องเที่ยวไดน้ั้นจะท าให้ธุรกิจ
สามารถตอบสนองความตอ้งการของนกัท่องเที่ยวที่แตกต่างกนัไดอ้ยา่งเหมาะสม อีกทั้งผลงานวิจยั
ยงัท าใหท้ราบขอ้มูล วธีิการด าเนินการวจิยัและแนวทางในการศึกษาเร่ืองแรงจูงใจการท่องเที่ยวและ
การแบ่งกลุ่มตลาดนกัท่องเที่ยวชาวยโุรปที่เดินทางมาท่องเที่ยวในกรุงเทพมหานคร ได ้
 
2.8 กรอบแนวคดิในการวิจัย  

 จากการศึกษา เร่ืองแรงจูงใจการท่องเที่ยวและการแบ่งกลุ่มตลาดนกัทอ่งเที่ยวชาวยโุรป

ที่เดินทางมาท่องเที่ยวกรุงเทพมหานคร สามารถก าหนดกรอบแนวคิดในการวจิยั ไดด้งัน้ี 

 

ภาพที่ 2.6  กรอบแนวคิดในการวจิยั 


