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บทที่1 

                     ความสําคัญและท่ีมาของปญหาท่ีทําการวิจัย 
 

เนื่องดวยการเปล่ียนแปลงของอุตสาหกรรมการทองเท่ียวไทยจาก สังคม วัฒนธรรมและ

การรวมตัวของประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (AEC) ซึ่งสงผลตอการเปล่ียนแปลงของพฤติกรรม

นักทองเท่ียว พรอมท้ังกระบวนการตัดสินใจของนักทองเท่ียวท่ีซับซอนขึ้นและการเขาถึงขอมูล

ของนักทองเท่ียวมีความหลากหลาย ทางนักวิจัยจึงเล็งเห็นความสําคัญ จึงมีความจําเปนในการ

เตรียมความพรอมการปรับกลยุทธและวางแผนการตลาดเพ่ือเตรียมความพรอมตอการทองเท่ียว

อาเซียน(ASEAN tourism) ท่ีกําลังจะเกิดขึ้นในเวลาอันใกล 

เมืองไทยเปนอีกหนึ่งประเทศ ในลําดับตนๆ ท่ีนักทองเท่ียวตางชาติ ใชในการเร่ิมตนหา

ประสบการณ ทองเท่ียวในตางแดน ซึ่งรอยละ 97 (อางจากwww.gosouththai.com) จะเร่ิมตน

แรก ท่ีประเทศไทยกอนเดิน ทางไปประเทศ อ่ืนๆ จึงสามารถพบนักทองเท่ียว เปนจํานวนมาก 

ตามแหลง ทองเท่ียวท่ัวไทยใชเวลาพักในแตละประเทศยาวนาน มีวันพักอยูในชวง 1-2 สัปดาห 

ซึ่งหากมองถึงคาใชจายรวม 1 เดือนถึง 1 ป จากนักทองเท่ียวท่ัวไป (Tourist) ท่ีตองการความ

สะดวกสบาย และส่ิงอํานวยความสะดวกในการเดินทางและ ซึ่งจุดเดนของการทองเท่ียวใน

ประเทศไทย (ศูนยสารสนเทศยุทธศาสตรภาครัฐ สํานักงานสถิติแหงชาติ,2556) เมื่อเปรียบเทียบ

กับประเทศอ่ืนๆ ในภูมิภาคเอเชียท่ีกลุม นักทองเท่ียวท่ีประทับใจ นอกจากจะเปนแหลงทองเท่ียว

แลว อาหารไทยยังเปนส่ิงท่ีนักทองเท่ียว กลุมนี้มองวา เปนประสบการณแปลกใหม ท่ีเพ่ิมสีสันใน

การเดินทาง 

จากการท่ีประเทศไทยไดมีการเตรียมการดานการทองเท่ียวโดยการเขียนแผนพัฒนาการ

เศรษฐกิจและสังคมแหงชาติ ฉบับท่ี 11 (พ.ศ. 2555-2559)  ซึ่งไดมีการมุงเนนถึงยุทธศาสตรการ

สรางศักยภาพและความสามารถเพ่ือการพัฒนาทางเศรษฐกิจ โดยใหความสําคัญกับการพัฒนา

ศักยภาพระดับคุณภาพบริการในอุตสาหกรรมบริการและการทองเท่ียว โดยการพัฒนาศักยภาพ

ทางเศรษฐกิจจากการทองเท่ียวใหเกิดการสรางรายไดและการบริหารทรัพยากรการทองเท่ียว

อยางย่ังยืน ซึ่งปจจุบันรัฐบาลไดใชนโยบายเศรษฐกิจท่ีสรางรายไดเพ่ือมุงเนนการสงเสริมการ

ทองเท่ียวจากท้ังภายนอกและภายในประเทศใหมีการพัฒนาการทองเท่ียวและแหลงทองเท่ียวใหมี

รายไดจากนักทองเท่ียวเพ่ิมขึ้น 2 เทาตัวในเวลา 5 ป ท้ังนี้เพ่ือใหสอดคลองกับความรวมมือใน



ประชาคมเศรษฐกิจอาเซียน (ASEAN Economic Community) ซึ่ งกลุ มประเทศอาเซียน

ตระหนักถึงอุตสาหกรรมการทองเท่ียวจะเปนบทบาทสําคัญทางยุทธศาสตรในการเติบโตทาง

เศรษฐกิจของภูมิภาคอาเซียนและสรางรายดายมวลรวมตอประเทศไทยเปนจํานวนมาก พรอมท้ัง

เปนการสงเสริมภาพลักษณท่ีดีของประเทศไทยในของกลุมประชาคมอาเซียน 

ดังนั้นจากความเปนมาและความสําคัญดังกลาว คณะผูวิจัยจึงเล็งเห็นถึงความสําคัญใน

ตลาดทางการสรางภาพลักษณการทองเท่ียวของประเทศไทยโดยส่ือสารการตลาดจากการสืบ

คนหาขอมูล(Search engine) และแอพพลิเคชั่น (Application) ในการศึกษาทัศนคติของกลุม

นักทองเท่ียวท่ีมีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลา ท้ังในดานแรงจูงใจใหเดินทางมาเมืองไทย ความ

คาดหวังและความพึงพอใจ รวมถึงปจจัยท่ีกอใหเกิดความตองการเดินทางกลับมาทองเท่ียวท่ี

ประเทศไทยอีก ซึ่งมีความสําคัญอยางย่ิงและจะเปนประโยชนสําหรับ ผูประกอบการ นักวิชาการ 

นักศึกษาและผูท่ีสนใจ ในการนําขอมูลมาวิเคราะหตลาดและการสรางแบรนและศึกษาจากผลลัพธ

ของโครงงานวิจัยชิ้นนี้ พรอมท้ังกอกระแสในการเดินทางมาทองเท่ียวในประเทศไทย  

 

วัตถุประสงคของโครงการวิจัย 

ในการแสวงหาขอความขางตนของปญหาการวิจัยนี้มีจุดมุงหมายเพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงค

ดังตอไปนี้: 

1. ศึกษาถึงทัศนคติ ปจจัยในการตัดสินใจเดินทางทองเท่ียว และพฤติกรรมของ

นักทองเท่ียวชาวตางชาติท่ีเดินทางมาท้ังเท่ียวในประเทศไทยใน โดยส่ือสารการตลาดจาก

การสืบคนหาขอมูล(Search engine) และแอพพลิเคชั่น (Application) 

2. ศึกษาถึงความคาดหวัง ความพึงพอใจและพฤติกรรมของนักทองเท่ียวชาวตางชาติ

ประเภทนักทองเท่ียวท่ีใชการสืบคนหาขอมูล (Search engine) และแอพพลิเคชั่น 

(Application) 

3. ศึกษาถึงความคาดหวัง และความพึงพอใจของนักทองเท่ียวท่ีเดินทางมาท้ังเท่ียวใน

ประเทศไทยและโอกาสในการเดินทางกลับมาประเทศไทยอีกโดยการส่ือสานหรือแบงปน

ประสบการณ(share)ผานทางอินเตอรเน็ต(review/post/comment) 

 

 



ขอบเขตของโครงการวิจัย 

1 ขอบเขตดานประชากร ประกอบดวย 

 - นักทองเท่ียวเดินทางมาทองเท่ียวในประเทศไทยในชวงป 2558  

2 ขอบเขตดานพ้ืนท่ี การศึกษาคร้ังนี้ ดําเนินการศึกษาในพ้ืนท่ีในสนามบินนานาชาติ

สุวรรณภูมิ สถานท่ีใหบริการท่ีพักประเภทประหยัด เชน ถนนขาวสาร ถนนพระอาทิตย 

(ททท.,2556)และเขตพ้ืนท่ีทองเท่ียวในประเทศไทย เชน ราชประสงค เกาะรัตนโกสินทร 

สุขุมวิท สีลม จตุจักร เยาวราช (ศูนยขอมูลกรุงเทพมหานคร,2556) พระบรมมหาราชวัง 

พระท่ีนั่งอนันตสมาคม วัดอรุณ (ททท.,2556)  

3 ขอบเขตดานระยะเวลาท่ีใชในการศึกษาวิจัยเปนเวลา  1 ป เร่ิมตั้งแต ตุลาคม 2557 ถึง 

กันยายน 2558 

 

ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ  

1.ทําใหทราบถึงความคาดหวังและความพึงพอใจของนักทองเท่ียวตางชาติ  

2.สามารถสรางภาพลักษณการทองเท่ียวประเมินความคาดหวังและความพึงพอใจของ

นักทองเท่ียวตางชาติ 

3.เพื่อประโยชนในการเตรียมความพรอมกอนจะเปนการทองเท่ียวอาเซียนของผูประกอบการดาน

การทองเท่ียว ผูท่ีมีสวนเกี่ยวของ นักวิชาการและนักศึกษาระหวางกอนการเปดเสรีประชาคม

เศรษฐกิจอาเซียนในป 2558 

4.เพื่อเปนการศึกษาคนควาวิจัย ในเร่ืองท่ีเกี่ยวของตอไปในอนาคต 

 

แผนการถายทอดเทคโนโลยีหรือผลการวิจัยสูกลุมเปาหมาย 

1. การดําเนินการประชาสัมพันธ เผยแพรความรูเกี่ยวกับการเตรียมความพรอมดานการทองเท่ียว

อาเซียนในกลุมตลาดทองเท่ียวโดยใหแก กลุมนักธุรกิจอุตสาหกรรมการทองเท่ียวท่ีมีสวนเกี่ยวของ 

นักวิชาการและนักศึกษา จํานวน 1 คร้ัง ในหัวขอโครงการ การสรางภาพลักษณการทองเท่ียวของ

ประเทศไทยโดยส่ือสารการตลาดจากการสืบคนหาขอมูล(Search engine) และแอพพลิเคชั่น 

(Application) 



2 การจัดทํา Focus Group ของกลุมกลุมนักธุรกิจอุตสาหกรรมการทองเท่ียวท่ีมีสวนเกี่ยวของ 

นักวิชาการและนักศึกษา โดยนําผลการประชุมในขอ 1 และผลการวิจัยเขารวมอภิปรายและแสดง

ความคิดเห็นเพิ่มเติมท่ีเปนประโยชนตองานวิจัยใหมีความสมบูรณ 

3. สรุปรวมกับนักวิชาการ และผูเชี่ยวชาญดานการพัฒนาผูประกอบการดานการทองเท่ียวและ

นําเสนอแนวนโยบายใหกับรัฐบาลตอไป 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทท่ี 2 

การทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ 

 

ความหมายของการตัดสินใจ      

ความหมายของการตัดสินใจ (Decision making) ไดมีผูรูและนักวิชาการตางๆกลาวไวดัง นี้ 

ศิริพร พงศศรีโรจน (2540) กลาววา การตัดสินใจหรือการวินิจฉัยส่ังการ หมายถึง การ เลือก

ปฏิบัตติหรืองดเวน การปฏิบัติหรือการเลือกทางดําเนินการท่ีเห็นวาดีท่ีสุดทางใดทางหนึ่งจาก

ทางเลือกหลายๆทางเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคตามท่ีตองการหรือการวินิจฉัยส่ัง การ คือ การชั่งใจ 

ไตรตรองและตดั สินใจเลือกทางดําเนินงานท่ีเห็นวาดีท่ีสุดทางใดทางหนึ่งจากหลายๆทาง เพื่อให 

บรรลุวัตถุประสงคตามท่ีตองการ      

ภาวิดา ธาราศรีสุทธิและวิบูลย โตวณะบุตร (2542) ใหความหมายวา การตัดสินใจ หมายถึง การ

พิจารณาตกลงใจชี้ขาดจากทางเลือกท่ีมีอยูมากกวาหนึ่งทางขึ้นไปในอันท่ีจะใหมีการกระทําใน

ลักษณะเฉพาะใดๆ หรือการตกลงใจท่ีจะยุติขอขัดแยงขอโตแยง โดยใหมีการกระทําไปในทางหนึ่ง

ทางใดท่ีไมมีการพิจารณาและตรวจสอบอยางรอบคอบแลว      

บุษกร ดําคง (2542) กลาววาการตัดสินใจตองใชขอมูลพื้นฐานจากเร่ืองท่ีกําลัง พิจารณา โดยใช

ความรูพื้นฐานและใชขอสรุปท่ีเปนท่ียอมรับนํามาผสมผสานกับการสรุปอางอิงเพื่อนําไปใน

เปาหมายแสดงทิศทางนําไปสูการตัดสินใจ    

ทิศนา แขมมณี (2543) กลาววา การคิดวิจารณญาณมีลักษณะการคิดในระดับสูง เปน 

กระบวนการคิดท่ีผานการกล่ันกรองมาดีแลวสามารถนําไปสูการแกปญหาและตัดสินใจ 

วิทยา ดานธํารงกูล (2546) ไดใหความหมายของการตัดสินใจวาการตัดสินใจ หมายถึง 

กระบวนการผูบริหารตอบสนองตอโอกาสและอุปสรรคท่ีเผชิญหนาดวยการวิเคราะหทางเลือก 

ตางๆพรอมท้ังเลือกทางเลือกในการปฏิบัติเพื่อตอบสนองตอโอกาสและอุปสรรคนั้นๆ 

ชนงกรณ กุณฑลบุตร (2547) กลาววาการตัดสินใจทางการจัดการ หมายถึง การท่ีผูมี หนาท่ี

รับผิดชอบในเร่ืองใดเร่ืองหนึ่งการทําการเลือกทางเลือกใดจากหลายทางเลือกเพื่อให แผนการ

บรรลุวัตถุประสงค 

      



บรรยงค โตจินดา (2548) กลาววา การวินิจฉัยส่ังการหรือการตัดสินใจ หมายถึง การท่ี ผูบริหาร

หรือผูบังคับบัญชาพิจารณาตัดสินใจและส่ังการในเร่ืองใดเร่ืองหนึ่ง การวินิจฉัยส่ังการ หรือการ

ตัดสินใจเปนเร่ืองท่ีมีความสําคัญมาก เพราะการวินิจฉัยส่ังการจะเปนการเลือกทางเลือก

ดําเนินการท่ีดีท่ีสุดในบรรดาทางเลือกหลายๆทาง      

สมคิด บางโม (2548) กลาววา การตัดสินใจหมายถึง การตัดสินใจเลือก ทางปฏิบัติซึ่งมี หลายทาง

เปนแนวปฏิบัติไปสูเปาหมายท่ีวางไว การตัดสินใจนี้อาจเปนการตัดสินใจ ท่ีจะกระทําการส่ีงใดส่ิง

หนึ่งหรือหลายส่ิงหลายอยาง เพื่อความสําเร็จตรงตามท่ีตั้งเปาหมายไว ในทางปฏิบัติการตัดสินใจ

มักเกี่ยวของกับปญหายุงยากสลับซับซอนและมีวิธีการแกปญหาใหวินิจฉัยมากกวาหนึ่งทางเสมอ 

ดังนั้นจึงเปนหนาท่ีของผูวินิจฉัยปญหาวาจะเลือกส่ังการปฏิบัติโดยวิธีใดจึง จะบรรลุเปาหมาย

อยางดีท่ีสุดและบังเกิดผลประโยชนสูงสุดแกองคการนั้น     

บารนารด (Barnard, 1938) ใหความหมายการตัดสินใจวา คือ “เทคนิคในการพิจารณา ทางเลือก

ตางๆใหเลือกทางเลือกเดียว”      

ไซมอน (Simon, 1960) ไดใหความหมายของ การตัดสินใจวาเปนกระบวนการของการหา โอกาส

ท่ีจะตัดสินใจการหาทางเลือกท่ีพอเปนไปไดและทางเลือกจากงานตางๆ ท่ีมีการตัดสินใจเปน

กระบวนการของกิจกรรมตางๆ 3 ประการ คือ กิจกรรมดานเชาวปญญา ซึ่งจะเนนการรวบรวม

ขอมูลและสารสนเทศจะนํามาใชประกอบในการตัดสินใจ, กิจกรรมดานการ ออกแบบ คือ การนํา

ขอมูลมาวิเคราะหหาแนวทางท่ีจะนําไปสูการปฏิบัติ, กิจกรรมเกี่ยวกับการเลือกทางเลือกท่ี

เหมาะสมท่ีจะนําไปปฏิบัติ 

ฮิวการด (Hilgard, 1962) ใหคํานิยามวาการคิดอยาง มีวิจารณญาณ หมายถึง ความสามารถใน 

การตัดสินใจขอความหรือปญหาวาส่ิงใดเปนจริงหรือเท็จส่ิงใดเปนเหตุเปนผลนั้น 

ลิปแมน(Lipman, 1988)วาการคิดวิจารณญาณเปนกระบวนการทางจิตเปนยุทธวิธีและ เปน

เคร่ืองมือท่ีแสดงวาบุคคลใชในการแกปญหาตัดสินใจและเรียนรูความรูใหม 

ฮอยและมิสเกล (Hoy and Miskel, 2008) ใหความหมายวา การตัดสินใจ คือ การตกลงใจท่ี

ผูบริหารตัดสินใจวาจะทําการ หรือละเวนการกระทําใดๆ การตัดสินใจเปนความรับผิดชอบหลัก

ของนักบริหารทุกคน และเปนกระบวนการท่ีการตัดสินใจจะไดรับการปฏิบัติ กระบวนการ 

ตัดสินใจจะไมส้ินสุดจนกวาการตัดสินใจจะไดรับการดําเนินการปฏิบัติเปนท่ีเรียบรอย 

      



จากการท่ีมีผูใหความหมายของการตัดสินใจไวหลายทาน สามารถสรุปไดจากการตัดสินใจ เปน

กระบวนการท่ีใชเหตุผลในการพิจารณา วิเคราะห และหาทางเลือกเพื่อนําสูขั้นตอนของการปฏิบัติ

ท่ีดีท่ีสุด จะนําไปสูเปาหมายท่ีกําหนด การตัดสินใจจึงตองเปนไปตามขั้นตอนของ กระบวนการ

อยางรอบคอบ เพื่อประสิทธิภาพและประสิทธิผลของการบริหารองคการจะเห็นวาการตัดสินใจ

เปนหัวใจของการบริหารหนวยงาน เพราะผูบริหารไมอาจหลีกเล่ียงได จะตองทําหนาท่ีเกี่ยวกับ

การตัดสินใจหลายคร้ังในวันหนึ่งๆบางคร้ังก็มีความสําคัญถึงขั้นของการอยูรอด หรือไมของ

หนวยงาน บางคร้ังก็เปนเหตุใหกระทบกระเทือนถึงการทํางานของบุคคลอื่นๆและย่ิงเปนผูบริหาร

ระดับสูงขึ้นไปจะตองเกี่ยวพนักกับการตัดสินใจตลอดเวลา ผลของการตัดสินใจของ ผูบริหารไมวา

จะปรากฏออกมาดีหรือไมก็ตามจะตองรับผิดชอบตอผลท่ีเกิดขึ้นนั้น 

 

ความสําคัญของการตัดสินใจ 

วรพจน บุษราคัมวดี (2550) กลาววา การตัดสินใจเปนกระบวนการของการแสวงหา ทางเลือกท่ีมี

อยูจากทางเลือกตางๆ และสามารถเลือกทางเลือกท่ีเปนไปได โดยท่ัวไปการตัดสินใจ เปนบทบาท

หนาท่ีท่ีบงบอกถึงความแตกตางระหวางผูบริหารกับผูปฏิบัติซึ่งผูบริหารท่ีทาการ ตัดสินใจนั้น

จะตองมีหลักการและเหตุผล มีเจตคติและวิจารญาณท่ีดี นอกจากนี้การตัดสินใจยังเปนวิธีท่ี

สามารถนําไปสูการบรรลุเปาหมายองคการดังนั้นผูบริหารควรตระหนัก อยูเสมอวาการตัดสินใจ

มิใชเปนเปาหมายในตัวของมันเอง แตเปนเพียงแนวทางหรือเคร่ืองมือท่ีจะทําใหการบริหาร

สามารถประสบความสําเร็จลงได นอกจากนี้ส่ิงสําคัญของการตัดสินใจผูบริหารจะตอง เร่ิมตนคือ

การคนหาวิธีการและแนวทางการปฏิบัติท่ีหลากหลาย ตลอดจนสามารถดําเนินการได อยางเปน

ขั้นตอนจากนั้นจึงทําการกําหนดแนวทางหรือวิธีการท่ีเหมาะสมท่ีสุดมีการใชความคิดริเร่ิมสรางนํา

องคการไปตอความสําเร็จตอไป 

    

สําหรับการตัดสินใจมีความสําคัญดังนี้      

1. มีทางเลือกหลายทาง การตัดสินใจเพื่อปฏิบัติในแตละทางเลือกอาจจะอยูในรูปของ นโยบายใน

การปฏิบัติงาน เทคนิค หรือขั้นตอนการดําเนินงาน ซึ่งการท่ีมีทางเลือกหลายทาง ถาอาศัยดุลพินิจ

สวนตัวของผูบริหารเพื่อการตัดสินใจนั้นอาจจะผิดพลาดขึ้นไดดังนั้น ผูบริหารจึงตองอาศัย

เคร่ืองมือหรือเกณฑท่ีมีความเหมาะสมในดานตางๆเขามาชวยผูบริหารในการทําการตัดสินใจ  

   

      



2. การท่ีมีขอมูลในปจจุบนมีจํานวนมาก ถาผูบริหารนําดุลยพินิจสวนตัวมาใชในการตัด สินใจ 

บอยคร้ังแลวโอกาสท่ีจะเกิดความผิดพลาด และขาดความรอบคอบจึงอาจเกิดขึ้นตามมาได ดวย

เนื่องจากผูบริหารไมสามารถนําขอมูลท่ีมีอยูท้ังหมดนั้นมาพิจารณาไดครบถวนสมบรูณนั้นเอง  

3. เพื่อลดความขัดแยงเนื่องจากพื้นฐานความรู รวมท้ังประสบการณของแตละบุคคล มี ความ

แตกตางกันดังนั้นในการตัดสินใจถาหากผูบริหารไมอาศัยหลักหรือเคร่ืองมือท่ี เหมือนกันมาทําการ

ตัดสินใจแลวอาจจะทําการตัดสินใจแตกตางกันออกไปจนทําใหบุคลากรเกิด ความขัดแยงขึ้นได 

4. เพื่อลดความเส่ียงหรือความไมแนนอนในการตัดสินใจของผูบริหารท่ีปราศจากกฎเกณฑ หรือ

เคร่ืองมือแลวโอกาสในจะเกิดความผิดพลาดนั้นมีโอกาสเกิดขึ้นไดได แตการตัดสินใจโดยใช

เคร่ืองมือท่ีมีความถูกตองและเหมาะสมเขามาชวยโอกาสของการตัดสินใจท่ีผิดพลาดนั้นจะ

สามารถลดลงได 

      

ผูบริหารท่ีมีการตัดสินใจท่ีดีเปรียบเสมือนคนท่ีมีความคิดท่ีดี จะทําใหสามารถประสบ ความสําเร็จ

ในชีวิตการงาน ชีวิตสวนตัวและชีวิตทางสังคมได ในขณะเดียวกัน การตัดสินใจท่ีดีก็ จะตองมี

หลักการและเหตุผลท่ีดีดวยจึงจะทําใหองคการเกิดประสิทธิภาพและประสิทธิผลในการ 

ดําเนินงาน ดังนั้น ผูบริหารจึงตองแสวงหาแนวทางเพื่อแกไขปญหาอยูตลอดเวลาเพื่อปรับปรุงการ 

ดําเนินงานและการกําหนดแนวทางใหมๆปองกันปญหาท่ีอาจสงผลกระทบตอการดําเนินงานได 

      

ประเภทของการตัดสินใจ 

      

กุลชลี ไชยนันตา (2539) การตัดสินใจเปนกระบวนการเลือกทางเลือกใดทางเลือกหนึ่ง จาก

หลายๆทางเลือกท่ีไดพิจารณาหรือประเมินอยางดีแลววาเปนทางใหบรรลุวัตถุประสงคและ

เปาหมายขององคการในขณะท่ีการตัดสินใจจะเปนปจจัยมี ความสําคัญและเกี่ยวของกับหนาท่ี

การบริหารหรือการจัดการเกือบทุกขั้นตอนไมวาจะเปนการตัดสินใจเพื่อการวางแผน การจัด

องคการ การจัดคนเขาทํางาน การประสานงาน และการควบคุม เปนตน ดังนั้น ผูบริหารจึงตองมี

บทบาทและหนาท่ีในการตัดสินใจ 

      



ผูบริหารท่ีทําการตัดสินใจเลือกทางเลือกภายใตสถานการณตางๆ นั้นอาจตองทําการตัด สินใจ ใน

ลักษณะท่ีแตกตางกันซึ่งขึน้อยูกับขอมูลขาวสารท่ีจะเกิดขึ้นท้ังในปจจุบันและ เหตุการณในอนาคต 

สําหรับการแบงประเภทของการตัดสินใจจึงขึ้นอยูกับขอมูลท่ีมีอยู 

เปนสําคัญอยางไรก็ตามผูตัดสินใจ สามารถคาดคะเนสถานการณท้ังหมดท่ีจะเปนไปไดในอนาคต

นั้นเปน เพียงการระบุความเปนไปไดของสถานการณท่ีอาจจะเกิดขึ้น ซึ่งผูตัดสินใจยังไมทราบถึง

ความแนนอนของสถานการณจะเกิดขึ้นและสถานการณท้ังหมดนั้นมีเพียงสถานการณเดียวเทานั้น

ท่ีจะ เกิดขึ้นนอกนั้นอาจเปนเพียงสถานการณท่ีมีโอกาสเปนไปไดแตไมไดเกิดขึ้นจริงก็ได 

      

จากความหมายขางตนผูบริหารแตละคนอาจใหความหมายและความสําคัญของการ ตัดสินใจท่ี

แตกตางกันออกไปในรายละเอียดของแตละสถานการณ ในสวนท่ีพิจารณาเหมือนกันไดแก  

1. กระบวนการการตัดสินใจ เปนการตัดสินใจท่ีตองผานกระบวนการวิเคราะหและ พิจารณา ถึง

ขอมูลท่ีเกิดขึ้นจากนั้นผูบริหารจึงทําการตัดสินใจเลือกทางเลือกท่ีเหมาะสม สําหรับกระบวนการ

ตัดสินใจประกอบดวยขั้นตอนการแสวงหาขอมูล การออกแบบ รวมท้ังการตัดสินใจเลือกทางเลือก

เพื่อใหสามารถเลือกทางเลือกไดดีท่ีสุดดงันั้นในการวิเคราะห และพิจารณาจะตองมีการเก็บ

รวบรวมขอมลูสารสนเทศและผานกระบวนการตัดสินใจนั้นเอง 

2.การตัดสินใจเกี่ยวของกับทางเลือกการตัดสินใจเปนความพยายามในการสรางทางเลือก ใหมาก

สุดเทาท่ีทําได ทางเลือกท่ีนอยอาจปดโอกาสความคิดสรางสรรคหรือทางเลือกท่ีดีกวาไดดังนั้น

ผูบริหารจึงมีความจําเปนตองมีการฝกฝนในการสรางทางเลือกท่ีหลากหลาย และมีความ 

สรางสรรคอีกดวยการตัดสินใจเกี่ยวของกับทางเลือก ซึ่งโดยท่ัวไปจะเปนการตัดสินใจท่ีไมได 

กําหนดแนวทางการปฏิบัติไวลวงหนาเปนการตัดสินใจท่ีแตกตางออกไปจากสถานการณปกติ ท่ี

ไมไดมีการกําหนดโครงสรางการตัดสินใจไว 

3. การตัดสินใจเกี่ยวของกับโครงสรางขององคการ ผูบริหารในแตละระดับจะมบีทบาท และหนา

ในการตัดสินใจท่ีแตกตางกัน เชน ผูบริหารระดับสูงจะเกี่ยวของกับการตัดสินใจเชิงกลยุทธ 

ผูบริหารระดับกลางจะเกี่ยวของกับการตัดสินใจดานการใชทรัพยากรอยางมีประสิทธิภาพ 

ผูบริหารระดับปฏิบัติจะของกับการตัดสินใจในการดําเนินงานใหสําเร็จตามระยะเวลาและ

เปาหมายท่ีกําหนดไว การตัดสินใจเกี่ยวกับโครงสรางขององคการเปนการตัดสินใจในงานประจํา

โดยท่ัวไปจะเปนกฎ ระเบียบ ขอบังคับ ขั้นตอนการปฏิบัติเปนตน เพื่อใหทุกคนทราบและถือ

ปฏิบัติดังนั้นผูบริหารจึงตองมีบทบาทในการกําหนดมาตรฐานและแนวทางการปฏิบัติไวลวงหนา

ในองคการ 



      

4. การตัดสินใจเกี่ยวของกับพฤติกรรมของบุคลากร การตัดสินใจจะมีผลกระทบตอบุคคลและท้ัง

หนวยงานซึ่งมุงพฤติกรรมของบุคคลแตละคนจะมีความแตกตางกันดังนั้นผูบริหารจะตอ 

มีความเขาใจและมีจิตวิทยากับบุคคล กลุม และองคการท่ีดีจึงจะทําใหการตัดสินใจ ประสบ

ความสําเร็จไดสําหรับการตัดสินใจท่ีมีลักษณะสรางสรรคท่ีเปนการตัดสินใจท่ีเกิดจาก ความคิด

ริเร่ิมของผูบังคับบัญชาเปนสําคัญและเปนการตัดสินใจโดยคนๆเดียวสวนการตัดสินใจ  

        

โดยกลุมเปนการตัดสินใจท่ีมีความสลับซับซอน ไมสามารถตัดสินใจโดยคนๆ เดียวไดจึงตอง อาศัย

ความรวมมือจากทุกฝายก็จําเปนท่ีจะตองมีการตัดสินใจโดยกลุมเพื่อแกไขปญหารวมกัน 

      

ในการแบงประเภทของการตัดสินใจสามารถแบงไดดังนี้ 

1. การตัดสินใจแบบโครงสราง (Structure) บางคร้ังเรียกวาแบบกําหนดไวลวงหนาเปน การ

ตัดสินใจเกี่ยวกับปญหาท่ีเกิดขึ้นเปนประจําจึงมีมาตรฐานในการตัดสินใจเพื่อแก ปญหาอยูแลวโดย

วิธีการในการแกปญหาท่ีดีท่ีสุดจะถูกกําหนดไวอยางชัดเจนตามวัตถุประสงคท่ีวางไวเชนการ หา

ระดับ สินคา คงคลัง ท่ีเหมาะสม หรือการเลือกกลยุทธในการลงทุนท่ีเหมาะสมท่ีสุด เมื่อมี

วัตถุประสงคเพื่อทําให คาใชจายต่ําท่ีสุดหรือเพื่อใหเกิดกําไรสูงสุดการตัดสินใจแบบโครงสรางนี้จึง

มักใชแบบจําลองทางคณิตศาสตร ความรูทางดานวิทยาการการจัดการ การวิจัยเพ่ือการ

ดําเนินงานเขามาใชเปนตน ตัวอยางของการตัดสินใจไดแก การตัดสินใจกับระดับ สินคาคง คลัง

การวิเคราะหงบประมาณการตัดสินใจดานการลงทุนระบบการจัดสงเปนตน 

2.การตัดสินใจแบบไมเปนโครงสราง (Unstructured) เปนการตัดสินใจเกี่ยวกับปญหาท่ีมี รูปแบบ

ไมชัดเจนหรือมีความซับซอน จึงไมมีแนวทางในการแกปญหาแนนอนเปนปญหาท่ีไมมี การระบุวิธี

แกไวอยางชัดเจนวาตองทําอะไรบางการตัดสินใจกับปญหาลักษณะนี้จะไมมีเคร่ืองมือ 

3. การตัดสินใจแบบกกึ่งโครงสราง (Semi structure) เปนการตัดสินใจแบบผสมระหวาง 

โครงสรางและไมเปนโครงสราง ปญหาแบบกึ่งโครงสรางนี้จะใชวิธีแกปญหาแบบมาตรฐานและ

การพิจารณาโดยมนุษยรวมเขาไวดวยกันคือมีลักษณะเปนกึ่งโครงสรางแตมีความซับซอนมากขึ้น 

ขั้นตอนจึงไมชัดเจนวาจะมีขั้นตอนอยางไรปญหาบางสวนเขียนเปนแบบจําลองทางคณิตศาสตรได 

แตปญหาบางสวนไมสามารถเขียนออกมาในรูปของแบบจําลองได เชน การทําสัญญาทางการคา 

การกําหนดงบประมาณทางการตลาดสําหรับผลิตภัณฑเปนตน      



ทฤษฎีการตัดสินใจ (Decision theory) 

สุโขทัยธรรมาธิราช (2548) กลาวถึง ทฤษฎีการตัดสินใจเปนการนําแนวความคิดท่ีมีเหตุผลท่ี

ผูบริหารใชในการเลือกทางเลือก ท่ีดีท่ีสุด ซึ่งสามารถจําแนกไดเปน 2 ประเภท คือ ทฤษฎีการ

ตัดสินใจจําแนกตามวิธีการตัดสินใจและทฤษฎีการตดัสินใจตามบุคคลท่ีตัดสินใจดังนี้ 

1. ทฤษฎีการตัดสินใจจําแนกตามวิธีการตัดสินใจ สามารถจําแนกทฤษฎีการตัดสินใจ ตามวิธีการ

ตัดสินใจออกเปน 3 วิธีดังนี้

1.1 ทฤษฎีการตัดสินใจโดยการคาดการณ มีการใชเทคนิคการคาดการณและการ 

พยากรณเขามาประกอบการตัดสินใจเชนการพยากรณโดยใชแนวโนมเปนตน   

1.2 ทฤษฎีการตัดสินใจโดยการพรรณนา เปนการใชกระบวนการวิจัยเปนเคร่ืองมือใน การ

ตัดสินใจดังนั้นผูวิจัยจะตองมีการพิสูจนและเห็นจริงจึงจะดําเนินการตัดสินใจได บางคร้ังเรียกการ

ตัดสินใจแบบนี้วาการตัดสินใจทางวิทยาศาสตร 

1.3 ทฤษฎีการตัดสินใจโดยกําหนดความเปนทฤษฎีท่ีคํานึงถึงวาแนวทางการตัดสินใจควร

จะเปนหรือนาจะเปนอยางไรจึงจะสามารถบรรลุเปาหมายท่ีตองการตัดสินใจได 

2. ทฤษฎีการตัดสินใจจําแนกตามบุคคลท่ีตัดสินใจ สามารถจําแนกทฤษฎีการตัดสินใจ โดยการ

จําแนกตามบุคคลท่ีตัดสินใจไดเปน 2 ลักษณะดังนี้

2.1 การตัดสินใจโดยคนเดียว เปนการตัดสินใจโดยคนๆ เดียวจะทําใหเกิดความ รวดเร็ว 

และมีประสิทธิภาพในการตัดสินใจ โดยมักจะใชธุรกิจขนาดยอมท่ีมีผูประกอบการท่ีเปน เจาของ

กิจการและเปนผูท่ีใกลชิดปญหาและทราบขอมูลไดดีกวา 

2.2 การตัดสินใจโดยกลุม เปนการตัดสินใจท่ียึดทีมงาน และคณะกรรมการเปนผูรวมตัด 

สินใจเปนการมุงเนนการมีสวนรวมในการตัดสินใจ เมื่อใดก็ตามท่ีตองการความรวมมือ ผูบริหารจึง

ควรใหผูท่ีเกี่ยวของเขามามีสวนรวมดังนั้นการกระจายอํานาจและการมีสวนรวมในการตัดสินใจจึง

จําเปนสําหรัวใบองคการในอนาคต 

อยางไรก็ตามในการตัดสินใจโดยคนเดียวหรือกลมนั้นผูบริหารจําเปนท่ีจะตองพิจารณา ความ

สลับซับซอนของปญหาปจจัยท่ีเกยวของกับการตัดสินใจดวย   



แนวคิดวาดวยกระบวนการตัดสินใจเดินทางทองเที่ยว 

      

บุญเลิศ จิตตั้งวัฒนา (2543) ไดกลาวถึง กระบวนการตัดสินใจเดินทางทองเท่ียวไววาเมอ คนเรามี

ความตองการอยากเดินทางทองเท่ียว ก็ตองตัดสินใจกอนวาจะเดินทางไปทองเท่ียวท่ีใดจะใช

บริการประเภทไหนจะใชเวลาวางในการทองเท่ียวใน การตัดสินใจเดินทางทองเท่ียวได 10 

ขั้นตอนดังตอไปนี้ 

      

ขั้น 1 การสงเสริมการทองเท่ียวไปยังตลาดเปาหมายเปนขั้นตอนของหนวยงานทางการ ทองเท่ียว

ทําการสงเสริมการทองเท่ียวไปยัง ตลาดเปาหมาย ใน 4 รูปแบบ คือ การโฆษณา การ

ประชาสัมพันธ การสงเสริมการขายและการขายโดยพนักงานขายและเผยแพรขาวสารเกี่ยวกับ

ทรัพยากรทองเท่ียวและบริการทองเท่ียวท่ีนาสนใจใหนักทองเท่ียวในตลาดทองเท่ียวเปาหมายได 

ทราบอันนําไปประกอบการพิจารณาตัดสินใจเดินทางทองเท่ียวฉะนั้น หนวยงานท่ีเกี่ยวของกับการ 

ทองเท่ียวจึงตองพยายามสงเสริมการทองเท่ียวอยางมีประสิทธิภาพในการเผยแพรขาวสารการ 

ทองเท่ียวไปยัง นักทองเท่ียวในตลาดเปาหมายอยางท่ัวถึงเพื่อจูงใจใหเกิดการทองเท่ียวขึ้น 

      

ขั้นท่ี 2 ทองเท่ียวไดรับขาวสารการทองเท่ียวเปนขั้นตอนท่ีนักทองเท่ียวกลุมเปาหมาย ไดรับ

ขาวสารการทองเท่ียวจากการสงเสริมการทองเท่ียวของหนวยงานในการเกี่ยวของกับ การ

ทองเท่ียวใน 4รูปแบบคือจากส่ือโฆษณาจากการประชาสัมพันธจากการสงเสริมการขายและจาก

พนักงานขายโดยตรง โดยขอมูลขาวสารการทองเท่ียวท่ีไดรับจะเปนขอมูลเกี่ยวกับทรัพยากร

ทองเท่ียว บริการ ทองเท่ียวและอํานวยความสะดวกทางการทองเท่ียวเพื่อชักจูงเรงเราใหเกิด

ความตองการเดินทางทองเท่ียว 

      

ขั้นท่ี3ความตองการเดินทางทองเท่ียวเปนขั้นตอนหลังจากนักทองเท่ียวกลุมเปาหมาย ไดรับ

ขาวสารการทองเท่ียวจาการสงเสริมการทองเท่ียวแลวกอใหเกิดความตองการเดินทาง ทองเท่ียว

ขึ้นภายในจิตใจของนักทองเท่ียวแตละคนท้ัง ภายในจิตใจของนักทองเท่ียวแตละคน ยอมตองการ

เสริมส่ิงท่ีขาดไปหรือเพิ่มรสชาติใหกับชีวิต เชน เกิดความเบ่ือหนาย เกิดความอยาก เปล่ียน

บรรยากาศ เกิดความอยากเห็นส่ิงแปลกใหม เกิดความตองการเพิ่มประสบการณ เปนตน ซึ่งการ



เดินทางทองเท่ียวสามารถตอบสนองความตองการภายในจิตใจของนักทองเท่ียวแตละคนได เปน

อยางดี 

      

ขั้นท่ี4 ส่ิงจูงใจทางการทองเท่ียวเปนขั้นตอนท่ีนักทองเท่ียวแตละคนถูกกระตุนใหเกิด ความ

ตองการทางการทองเท่ียวเพิ่มมากขึ้นซึ่งส่ิงจูงใจทางการทองเท่ียวเกิดจากปจจัย สําคัญ 2 ประการ 

คือ 

      

- ปจจัยผลักดัน (Push Factor) อันมีสภาพเงือนไขท่ีผลักดันใหเกิดความตองการทองเท่ียวโดย

ตองการหลีกหนีความจําเจซ้ําซากในชีวิตประจําวันอัน ไดแก ลักษณะทางสรรีวิทยา ของมนุษย

การมีเวลาวางมากขึ้นการมีรายไดเพียงพอในการทองเท่ียวการขยายตัว ทางการศึกษา โครงการ

สังคมท่ีเปล่ียนแปลง มั่นใจในการเดินทางทองเท่ียว เปนตน      

- ปจจัยดึงดูด (Pull Factor) อันเปนสภาพเง่ือนไขในการดึงดูดใหเกิดความตองการ เดินทาง

ทองเท่ียว อันไดแก การคนพบสถานท่ีทองเท่ียวใหม ประสิทธิภาพของการส่ือสาร การ ขยายตัว

ของธุรกิจนําเท่ียวระบบคมนาคมขนสงท่ีมีประสิทธิภาพ ระบบการขนสงการทองเท่ียวท่ีดี ระบบ

การตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ ระบบการสงเสริมการทองเท่ียวท่ีดี ระบบการทองเท่ียวท่ีมี 

ประสิทธิภาพ นโยบายการสงเสริมการทองเท่ียวของรัฐบาล เปนตน เราอาจแบงส่ิงใจของ 

นักทองเท่ียวออกไดเปน 4ประเภทดังตอไปนี้คือ 

1. ส่ิงจูงใจดานกายภาพ เปนแรงกระตุน จากความตองการพัก ผอนทางรางกายและ จิตใจใหสด

ชื่นคลายเครียด รักษาบํารุงสุขภาพ เชน การชื่นชมแหลงทองเท่ียวธรรมชาติท่ีสวยงาม การอาบ

น้ําแร การรวมกิจกรรมกีฬา เปนตน 

2. ส่ิงจูงใจดานวัฒนธรรมเปนแรงกระตุนจากความตองการอยากรูอยากเห็น วัฒนธรรมท่ีไมเคย

รูจักมากอนรวมท้ังการดําเนินชีวิตของคนในทองถิ่น เชน การชมแหลงทองเท่ียว ทาง

ประวัติศาสตรการชมศิลปะพื้นบานการชมความเปนอยูของชาวเขา การเขารวมเทศกาลประเพณี

ตางๆเปนตน 

3. ส่ิงจูงใจดานสวนตัวเปนแรงกระตุนจากความตองการของนักทองเท่ียว เชน การเดินทางไป

เย่ียนญาติมิตร การเดินทางไปจารึกแสวงบุญ การเดินทางไปรวมประกอบศาสนกิจ เปนตน  

             



4. ส่ิงจูงใจดานสถานภาพ เปนแรงกระตุน จากความตองการการพัฒนายกระดับสถานะของตัวเอง

ใหสูงขึ้นและมีชื่อเสียงมากขึ้นเชนการเขารวมประชุมสัมมนา การเขารวม แขงขันกีฬา การศึกษา

ตอตางประเทศ เปนตน 

      

ขั้นท่ี 5 การตัดสินใจเลือกแหลงทองเท่ียวเปนขั้นตอนท่ีนัก ทองเท่ียวกลุมเปาหมายไดรับ ขาวสาร

การทองเท่ียว และเกิดความตองการเดินทางทองเท่ียว อีกท้ังไดรับแรงกระตุน จากส่ิงจูงใจเขา

เสริม กอใหเกิดภาพพจนการทองเท่ียวของแตละทองถิ่นขึ้นแลว ทําการพิจารณาตัดสินใจเลือก

แหลง ทองเท่ียวตนเองตองการเดินทางไปทองเท่ียวมากท่ีสุดในการพิจารณาตัดสินใจเลือกแหลง

ทองเท่ียว ท่ีตนเองตองการเดินทางไปทองเท่ียวมากท่ีสุดนั้นจะพิจารณาเลือกแหลงทองเท่ียวและ

มัก ติดตามดวยลําดับความสําคัญของคําถามเกยวกับการทองเท่ียวดังตอไปนี้จะเดินทางไป

ทองเท่ียวท่ีไหนจะเดินทางไปทองเท่ียวเพื่อชมอะไรจะเดินทางไป จะเดินทางไปทองเท่ียวโดย ทาง

รถยนตทางรถไฟทางเรือหรือทางเคร่ืองบินจะเดินทางไปทองเท่ียว โดยแยกเปน จํานวนวันในแต

ละสถานท่ีจะไปทองเท่ียวและจะเดินทางไปทองเท่ียวกับใครเปนตน 

      

ขั้นท 6 การวางแผนคาใชจายการทองเท่ียว เปนขั้นตอนท่ีศึกษาถึงคาใชจายในการ ทองเท่ียวใน

แหลงทองเท่ียวท่ีตัดสินใจเลือกแลววาจะตองเสียคาใชจายท้ัง หมดเทาใด ซึ่งการวางแผน 

คาใชจายในการทองเท่ียวจะตองวางแผนคาใชจายรวมท้ังหมดท่ีจะเกิดขึ้นในการทองเท่ียวคร้ังนั้น 

เพื่อเตรียมการใหพรอม อาจตองคํานึงถึงระยะเวลาในการเก็บเงินดวย เชน คาพาหนะเดินทาง คา

เขาชม สถานท่ี คาท่ีพักคาอาหารเคร่ืองดื่ม คาบริการนําเท่ียว คาซื้อของท่ีระลึก เปนตน 

นักทองเท่ียว อาจขอขอมูลและการชวยเหลือดานการวางแผนคาใชจายการทองเท่ียวจากธุรกิจนํา

เท่ียวก็ได นอกจากนี้ยังตองมีการวางแผนถึงความสามารถในการเดินทางทองเท่ียว 

(AbilitytoTravel) อันประกอบไปดวยส่ิงสําคัญ ตอไปนี้คือ 

1. เวลาวางจะตองวางแผนวาจะตองใชเวลาวางชวงใดในการเดินทางทองเท่ียว และใชเวลากี่วัน 

2. การเงินจะตองวางแผนวาการเดินทางทองเท่ียวจะตองใชจายเงินมากนอยเทาใด   

3. สุขภาพจะตองวางแผนวาการเดินทางทองเท่ียวตองมีการเตรียมตัวดานสุขภาพ อยางไรเชน

เส้ือผายารักษาโรคประจําตัวเปนตน 

4. อาชีพจะตองวางแผนการเดินทางทองเท่ียวและมอบภาระกิจการงานใหใครทําแทน  



5. ระยะทางจะตองวางแผนถึงระยะทางของสถานท่ีทองเท่ียววาจะสมดุลกับเวลาวาง การเงิน 

สุขภาพ และอาชีพหรือไมอยางไร 

      

ขั้นท่ี 7 การเตรียมตัวกอนเดินทางทองเท่ียวเปนขั้นตอนท่ีนักทองเท่ียวกลุมเปาหมาย จะตอง

เตรียมตัวกอนออกเดินทางทองเท่ียว หลังจากท่ีไดวางแผนคาใชจายเรียบรอยแลว ซึ่งการ เตรียม

ตัวกอนออกเดินทางทองเท่ียวมีหลายอยางท่ีตองคํานึงถึง เชน การจองตั๋ว ยานพาหนะเดินทาง 

การจองตั๋วรายการนําเท่ียว การยืนยัน การเดินทาง การจัด ทํา เอกสารเดินทาง การแลกเปล่ียน

เงินตรา ตางประเทศเปนตน นอกจากนี้ตองเตรียมเร่ืองสมัภาระสวนตัวท่ีจะนําติดตัวไปดวย 

      

ขั้นท่ี 8 การเดินทางทองเท่ียวเปนขั้น ตอนท่ีนักทองเท่ียวออกเดินทางสูจุดหมายปลายทาง หรือ

แหลงทองเท่ียวท่ีไดเลือกแลวจนกระท้ังเดินทางกลับสูท่ีพักอาศัยในภูมิลําเนาเดิมนักทองเท่ียว จะ

มีประเมินการเดินทางทองเท่ียวเปนระยะๆ ตามประสบการณท่ีไดรับ เร่ิมตั้งแตยานพาหนะท่ี 

นําไปสูจุดหมายปลายทาง หรือแหลงทองเท่ียว สภาพแวดลอมตางๆ ของแหลงทองเท่ียวตลอดจน

ท่ี พักแรม อาหารการกิน และบริการอื่นๆวาเปนอยางไรบาง 

      

ขั้นท่ี 9 ประสบการณจากการเดินทางทองเท่ียวเปนขั้นตอนท่ีนักทองเท่ียวจะทําการ ประเมิน

ประสบการณท่ีไดรับจากการเดินทางทองเท่ียวคร้ังนี้หลังจากเสร็จส้ินการเดินทางทองเท่ียว แลว

ซึ่งการประเมินประสบการณของนักทองเท่ียวท่ีไดรับจากการเดินทางทองเท่ียว จะเกิดความรูสึก 

2 ลักษณะ คือ ความรูสึกพอใจ หรือความรูสึกไมพอใจ เปนการประเมินประสบการณของ 

นักทองเท่ียวท่ีไดรับ หรือสัมผัสจากการทองเท่ียวคร้ังนี้ ไมวาจะเปนสถานท่ี คน สภาพแวดลอม 

การใหบริการของธุรกิจทองเท่ียวแลวทําใหเกิดความรูสึกพึงพอใจหรือความรูสึกไมพึงพอใจ 

      

ขั้นท่ี 10 ทัศนคติตอการเดินทางทองเท่ียว เปนขั้นตอนท่ีนักทองเท่ียวเกิดทัศนคติตอการ เดินทาง

ทองเท่ียว หลัง จากประเมินประสบการณไดรับจากการทองเท่ียว ในคร้ังนี้แลว ถาหาก

นักทองเท่ียวไดรับความพึงพอใจจากการทองเท่ียว คร้ังนี้แลวก็จะมีทัศนะคตท่ีิดี อาจทําใหเขา

กลับมาทองเท่ียวท่ีเดิมซ้ําอีก หรือบอกเลาใหบุคคลอื่นมาทองเท่ียว ถาหากนักทองเท่ียว ไดรับ

ความ ไมพึงพอใจจาการทองเท่ียวคร้ังนึงนักทองเท่ียวก็จะมีทศันคติท่ีไมดีทําใหไมมาทองเท่ียว อีก

และอาจนําไป บอกใหบุคคลอื่นไมใหเดินทางมาทองเท่ียวดวยจึงเปนหนาท่ีของคนท่ีเกี่ยวของทุก



ฝายท่ีจะตองปรับปรุงแกไขการทองเท่ียวใหสามารถสรางความพึงพอใจใหนักทองเท่ียวมากท่ีสุด 

และแผนภูมติอไปนี้จะแสดงใหเห็นถึงกระบวนการตัดสินใจเดินทางทองเท่ียวใหชัดเจนย่ิงขึ้น  

        

ทฤษฎีเกี่ยวกบัสวนประสมการตลาดบริการ 

      

แนวคิดสวนประสมการตลาดบริการของ (Phillip Kotler) วาสวนประสมการตลาดบริการ (อดุลย 

จาตุรงคกุล, 2546) มีองคประกอบ 4 อยาง (Marketing Mix) หรือ 4P’s เทากัน กับสินคาและได

ขยายเปน 7P’s เมื่อนํามาใชกับการบริการ โดยแตละองคประกอบพิจารณาไดดังนี้ 

1. ผลิตภัณฑ (Product) ท่ีนําเสนอแกตลาด เพื่อตอบสนองความตองการ ของลูกคาและตองสราง

คุณคา (Value) และสนองความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจให เกิดขึ้นโดยผลิตภัณฑท่ี

เสนอขายแกลูกคาตองมีคุณประโยชนหลัก (Core Benefit) ตองเปนส่ิงท่ีลูกคาคาดหวัง 

(ExpectedProduct) หรือเกิดความคาดหวัง (AugmentedProduct) รวมถึงการนําเสนอ

ผลิตภณัฑท่ีมีศักยภาพ(PotentialProduct) เพื่อความสามารถในการแขงขันใน อนาคต 

ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ไดผลิตภัณฑจึงประกอบดวย สินคา บริการ 

ความคิด สถานท่ี องคกร หรือ บุคคล    

2. ราคา (Price) คือ คุณคาผลิตภัณฑในรูปตัวเงินท่ีเกิดขึ้นมาถัดจากผลิตภัณฑ เปนตน ทุนท้ังหมด

ท่ีลูกคาตองจายในการแลกเปล่ียนกับสินคาหรือบริการรวมถึงเวลาความพยายามในการใช 

ความคิด และ การกอพฤติกรรมจะตองจายพรอมราคาของสินคาท่ีเปนตวเงินดังนั้นราคาจึงมี

บทบาทในการกําหนดวาลูกคาจะซื้อผลิตภัณฑหรือไมรวมท้ังมีอิทธิพลตอความสามารถในการทํา

กําไรของผลิตภัณฑ      

3. สถานท่ีจัดจาหนาย (Place) เปนกระบวนการทํางานจะทําใหสินคาหรือบริการไดบริโภคสินคา 

หรือบริการตามท่ีตองการ โดยตองพิจารณาถึงองคกรตางๆ และทําเลท่ีตั้งเพื่อใหอยูในพื้นท่ีท่ีจะ

เขาถึงตัวลูกคาได  

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอในการตลาดระหวางผูซื้อกับผูขายเพื่อสราง

ทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อท่ีตองแนใจวาตลาดเปาหมายเขาใจและใหคุณคา  

-  การโฆษณา (Advertising) ใชสรางภาพพจนระยะยาวใหกับผลิตภัณฑและบริการทําใหเกิดการ

ขายท่ีรวดเร็ว     



-  การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนการส่ือขาวสารท่ีอาจนําลูกคา ไปยังผลิตภัณฑ 

หรือเปนส่ิงจูงใจท่ีมีคุณคาตอลูกคา ประกอบดวยเคร่ืองมือมากมาย เชน คูปอง ลด แลก แจก แถม 

เปนตน 

-  การประชาสัมพันธและการเผยแพร (Public Relation) เปนการสรางความเชื่อ ใหกับ

ผลิตภัณฑหรือการดําเนินงานของบริษัท ใหเขาถึงลูกคาท่ีชอบหลีกเล่ียงการใชพนักงานขายและ

การโฆษณา 

-  การขายโดยพนักงาน (Personal Selling) เปนการสรางความนิยมชมชอบ ความเชื่อและ

ตัดสินใจเลือกและการกอปฏิกิริยาซื้อโดยอาศัยบุคคลเปนผูแจงขาวสาร 

-  การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เปนการสงขาวสารสูบุคคลหนึ่งโดยเฉพาะได อยาง

รวดเร็ว ผานเคร่ืองมือท่ีมีหลายรูปแบบ เชน จดหมายตรง ทางโทรทัศน หรือทาง E-mail  

5. บุคคล (Poeple) ผูท่ีมีสวนเกี่ยวของกับผลิตภัณฑท้ังหมด ซึ่งหมายความรวมถึงท้ังลูกคา

บุคลากรท่ีจําหนาย และบุคคลท่ีใหบริการหลังการขาย บุคลากรผูใหบริการจําเปนตอง คัดเลือกให

การฝกอบรมและมีส่ิงจูงใจเพื่อใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาและเกิดความแตกตาง

จากคูแขง 

6. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) เปนการแสดงใหเห็นคุณภาพของบริการ โดยผาน

การใชหลักฐานท่ีมองเห็นได เชน การสรางสภาพแวดลอมของสถานท่ีขององคกร การออกแบบ

ตกแตง การแบงสวนหรือแผนกของพื้นท่ี รวมท้ังอุปกรณเคร่ืองมือ และเคร่ืองใชตางๆ ท่ีใชในการ

ใหบริการท่ีสามารถดึงดูดใจลูกคาและเพื่อใหลูกคามองเห็นภาพลักษณ หรือคุณคาท่ี เหนือคูแขงได

อยางชัดเจน 

7. กระบวนการ (Process) ขั้นตอนในการจัดจําหนายผลิตภัณฑและการใหบริการ ตองถูกตอง 

รวดเร็ว เปนท่ีพอใจและประทับใจในความรูสึกของผูบริโภค เปนการอาศัยกระบวนการบางในการ

จัด สงผลิตภัณฑหรือบริการใหกับลูกคาใหเกิดความแตกตาง       

     

การวิเคราะหความตองการของนักทองเท่ียว (6A’s) 

      

บูฮาลิส (Buhalis, 2000) ไดกลาวถึงกรอบแนวคิดในการวิเคราะหความตองการของ นักทองเท่ียว 

คือ ทฤษฎี6A’s ประกอบดวย 

      



1. แหลงทองเท่ียว(Attraction) เปนองคประกอบสําคัญในการพัฒนาการทองเท่ียวเพราะ แหลง

ทองเท่ียวตองมีส่ิงดึงดูดความสนใจของนักทองเท่ียว อยางใดอยางหนึ่งในใหนักทองเท่ียว เดินทาง

ไปเย่ียมชม ส่ิงดึงดูดใจยอมแตกตางกันไปตามประเภทของทรัพยากรการทองเท่ียวเชน 

นักทองเท่ียว อาจสนใจดานความสวยงามของธรรมชาติ ก็ชอบท่ีจะไปเท่ียวภูเขาหรือหาด ทราย

หรือนักทองเท่ียวอีกกลุมหนงอาจสนใจศิลปวัฒนธรรมก็จะชอบไปเท่ียวชมวิถีชีวิตของชาวเขา 

หรือนักทองเท่ียว อาจสนใจในประวัติศาสตร ก็อาจจะไปเท่ียวชมอุทยานประวัติศาสตร เปนตน

นอกจากนั้นภาพลักษณและราคาคาเขาชมก็มีสวนในการดึงดูดใจนักทองเท่ียวเขาไปเย่ียมชม 

แหลงทองเท่ียวดวย 

2.ความสามารถในการเขาถึงงาย (Accessibility) เปนองคประกอบท่ีสําคัญ อยางหนงของการ

พัฒนาการทองเท่ียวท่ีตองมีเสนทางหรือเครือขายคมนาคมขนสงท่ีสามารถเขาถึงแหลงทองเท่ียว

นั้นตลอดจนสามารถติดตอเชื่อมโยงกันระหวางแหลงทองเท่ียวกับอีกแหลงทองเท่ียว อีกท้ังตองมี

พื้นท่ีจอดรถหรือสถานีรถไฟหรือทาเรือหรือทาอากาศยานเพื่อใหธุรกิจการ ขนสงสามารถนํา

นักทองเท่ียวเขาไปทองเท่ียวยัง แหลงทองเท่ียวไดอยางสะดวกและปลอดภัย 

3. ส่ิงอํานวยความสะดวก (Amenities) เปนองคประกอบท่ีสําคัญท่ีตองมีส่ิงอํานวยความ สะดวก

ในการบริการนักทองเท่ียวท่ีเขามายังแหลงทองเท่ียวนั้นใหไดรับความสะดวกสบายและความ

ประทับใจ เกิดความรูสึกปลอดภัยทําใหนักทองเท่ียวอยากจะทองเท่ียวในระยะเวลาท่ีนานขึ้น เชน 

ท่ีพักรานอาหาร ภัตตาคาร โทรศัพท แผนท่ี รานขายของ เปนตน 

4. โปรแกรมการทองเท่ียว (Available Packages) เปนการจัดโปรแกรมการทองเท่ียว สําเร็จรูปไว

สําหรับนักทองเท่ียว อํานวยความสะดวกสบาย อาจเปนการเตรียมการโดย เจาของโรงแรมหรือ

โดยหนวยงานภาครัฐ อาจจัดเปนโปรโมชั่นสงเสริมการทองเท่ียวใหมีความนาสนใจตอการ

ทองเท่ียวก็ได 

5. กิจกรรมการทองเท่ียว ช(Activities) คือกิจกรรมท่ีนักทองเท่ียวสามารถกระทําไดใน ระหวาง

เดินทางทองเท่ียว โดยมีอยูหลายรูปแบบ นักทองเท่ียวสามารถเลือกทําไดตามความถนัด และ

ความสนใจ ไมวาจะเปนกิจกรรมบนบก กิจกรรมทางน้ํากิจกรรมทางอากาศ หรือแมแตการดําดิ่ง

ลงสูใตทองทะเลเชนกิจกรรมผจญภัย เปนอีกกิจกรรมท่ีไดรับความนิยมในกลุมนักทองเท่ียว ผูรัก

ความทาทาย ตองการความแปลกใหม และทดสอบแรงใจของตนเอง กิจกรรมเหลานี้จําเปนตองมี

ผูท่ีมีทักษะความรูในกิจกรรมนั้นๆ ดูแลและแนะนําในเบ้ีองตนเชน การปนหนาผาและการโรยตัว

จากหนาผาสูงการกระโดดรมดิ่งพสุธาการยิงปนบีบีกัน การดําน้ําลึกการพายเรือคายัค ฯลฯ แตถา

เปนนักทองเท่ียวท่ีรักสุขภาพกายกิจกรรมท่ีเปนท่ีนิยมคือการทําสปาขัดผิวนอกจากนี้ ยังมีกิจกรรม



ทองเท่ียวเชิงนิเวศ สองสัตว ดูนก เดินปา กิจกรรมทองเท่ียวเชิงประเพณี และ วัฒนธรรม นั่งเรือ

ลองแมน้ําลําคลอง กิจกรรมในคายทหาร และอื่นๆ อีกมากมาย 

6. บริการเสริม (Ancillary Service) เปนบริการท่ีนอกเหนือจากบริการขั้น พื้นฐานสํา หรับ 

นักทองเท่ียว เชนธนาคารไปรษณียโรงพยาบาลรานอินเตอรเนตเปนตนโดยปกติการบริการนี้ทาง

ภาครัฐจะเปนผูจัดหาและพัฒนา เพื่อบริการแกประชาชนของตนเอง ไดวาเปนผลพลอย ไดในการ

ใหบริการแกนักทองเท่ียว  

 

แนวคิดและทฤษฏีความตองการของนักทองเที่ยว        

  

จะกลาวถึงการเดินทางของนักทองเท่ียวส่ิงแรกท่ีตองศึกษาคือวัตถุประสงคของการเดินทาง

ทองเท่ียวในแตละคร้ัง เนื่องจากวัตถุประสงคจะเปนตัวบงชี้ถึงความตองการ จะใชประกอบการ

เดินทาง เชน หากตองการเดินทางเพ่ือการพักผอน ขอมูลท่ีตองการหาไมวาจะเปนท่ีพักส่ิงอํานวย

ความสะดวก กิจกรรมตางๆ และสถานท่ีโดยรอบก็ตองเอื้อประโยชน ตอการผอนคลายและ

พักผอนหรือหากการเดินทางนั้นทําเพื่อการศึกษา วัฒนธรรมความเปนการเลือกแหลงท่ีพัก

กิจกรรมก็ตองเปนแหลง สะดวกตอการศึกษาเรียนรู ทางวัฒนธรรม สามารถศึกษาและสัมผัสถึง

ความเปนอยูแบบทองถิ่นไดเปนอยางดีหรือสําหรับการเดินทางในธุรกิจขอมูล ท่ีตองการก็จะ

แตกตางจากการเดินทางประเภทอื่นๆเปนตนวัตถุประสงค ของการเดินทางนี้เปนอิทธิพลของส่ิง

กระตุนรอบขางท่ีมีตอการตัดสินใจเลือกรูปแบบในการทองเท่ียว ซึ่งมีอยู 2 ปจจัยหลัก ไดแก 

ปจจัยภายในและปจจัยภายนอก (Morrison, 1989)      

1. ปจจัยภายใน (Internal Variables / Personal Factors) 

คือปจจัยท่ีเกิดขึ้นจากสภาวะภายในของตัวนักทองเท่ียวเองท่ีสงผลกระทบตอการตัดสินใจ เพื่อ

เดินทางทองเท่ียว แบงเปนองคประกอบยอมๆ คือ 

1.1. ความจําเปนความตองการ แรงจูงใจ (Needs, Want and Motivations)  

มนุษยมีความตองการเปนพื้นฐานความตองการของแตละบุคคลเปนแรงจูงใจสําคัญทําให

พฤติกรรมของคนแตกตางกันทฤษฎีความตองการของมาสโลว(Maslow, 1943) กลาวถึงความ

ตองการของมนุษยไววา มนุษยมีความตองการและไมจบส้ิน ถาความตองการใดไดรับการ

ตอบสนองแลว ความตองการอยางอื่นๆ ก็จะเขามาแทนท่ีโดย ไมมีท่ีส้ินสุดตั้งแตเกิดจนกระท้ังตาย

และความตองการของมนุษยมีการเรียงลําดับความสําคัญจากมากไปหานอย เมื่อความตองการ



ระดับต่ํา ไดรับการตอบสนองแลวความตองการระดับสูงจะถูกเรียกรองใหตอบสนองทันทีดังนั้น

ความตองการขั้นพื้นฐานของมนุษย(Needs) จะเปนตัวเร่ิมตนท่ีเกิดขึ้นกอน มีความสําคัญมากตอ

การไดมาหรือการไดรับการตอบสนอง หลังจากนั้น แลวจะมี แรงจูงใจ (Motivations) ท่ีมาชวย

กระตุนใหเกิด ความอยาก (Wants) เพื่อตองการการตอบสนองในความตองการขั้นท่ีสูงขึ้น 

      

ความจําเปนความตองการแรงจูงใจท่ีสงผลใหเกิดการทองเท่ียวแบงเปนกลุมไดดังนี้  

            

1. แรงจูงใจทางกายภาพหรือทางจิตวิทยา (Physical or Psychological Motivations) คือ 

ความตองการในการทองเท่ียว เพื่อหลีกหนีความจําเจ ตองการท่ีจะพักผอนท้ังทาง รางกายและ

จิตใจ รวมไปถึงการเดินทางเพื่อเชิงสุขภาพดวย   

2. แรงจูงใจดานการศึกษาหรือวัฒนธรรม (Educational or Cultural Motivations) คือ 

ความตองการท่ีจะทองเท่ียว เพื่อเปนการเปดโลกทัศน เพื่อไปศึกษาเรียนรูส่ิงใหมๆ สถานท่ีใหมๆ 

ท่ียัง ไมเคยประสบมากอน รวมท้ังการไดไปสัมผัส กับภาษาวัฒนธรรมประเพณีกีฬาท่ีหลากหลาย 

3. แรงจูงใจดานสังคมหรือระหวางบุคคล (Social or Interpersonal Motivations) คือการ

เดินทางไปทองเท่ียว เพื่อพบปะเย่ียมเยียนญาติสนิทมิตรสหายเปนการแสวงหามิตรภาพใหมๆ 

ประสบการณใหมๆ จากสังคมหรือแมแตการใชการทองเท่ียวเพื่อเปนการใชเวลาอยูกับคนท่ีเรารัก

หรือครอบครัว          

4. แรงจูงใจทางธุรกิจ (Business Motivations) คือการเดินทางทองเท่ียว เพื่อจุดประสงค

ในทางธุรกิจ ไมวาจะเปนการประชุมสัมมนา ดูแลชวยเหลือลูกคาหรือมีภารกิจอื่นๆในเชิงพาณิชย

ท่ีเฉพาะเจาะจง 

5.   แรงจูงใจดานความบันเทิงหรือเพลิดเพลิน (Entertainment or Amusement Motivations) 

คือการเดินทางทองเท่ียวในความบันเทิงเชนการไปชมการแสดงดนตรีบนเขาใหญ การชมการ

แสดงแสงสีเสียงท่ีอุทยานประวัติศาสตร การไปงานเทศกาลดนตรีท่ีพัทยาหรือการเดินทางไปเทยว

เพื่อ เทยวชมสวนสนุกสวนสัตวตางๆเปนตน 

6.  แรงจูงใจทางศาสนา (Religious Motivations) คือการเดินทางทองเท่ียว การจารึกแสวงบุญ          

ศึกษาพระธรรมคําสอน ฝกสมาธิ หรือเผยแพรคํา สอนทางศาสนา รวมไปถึงการทองเท่ียวเพื่อ

ศึกษาถึงประวัติหรือสถานท่ีในพระคัมภีรตางๆ และการเดินทางตามรอยของนักบุญผูย่ิงใหญดวย 



7.  แรงจูงใจทางสถานภาพ (Status Motivations) คือการเดินทางทองเท่ียวเพื่อ การสราง

สถานภาพหรือสรางเกียรติยศใหกับผูเดินทางเชนการศึกษาตอในตางประเทศการสมัมนาระดับ 

นานาชาติเปนตน         

อยางไรก็ดี การเดินทางทองเทยวแตละคร้ังอาจมีวัตถุประสงคในการเดินทางมากกวา 1 

วัตถุประสงคจึงเปนเหตุใหความตองการขอมูลในการทองเท่ียวคร้ังนั้น มีความซับซอนขึ้นและ

ตองการปริมาณขอมูลท่ีมากขึ้นเมื่อเทียบกับการเดินทางทองเท่ียว มีวัตถุประสงคท่ีชัดเจนเพียง

อยางเดียว           

1.2. การรับรู (Perception)  

เปนการสรางความตองการในการเดินทางทองเท่ียวอางอิงกับการรับรูของแตละบุคคล ซึ่งสามารถ

สรางใหเกิดจินตภาพในการรับรูไดท้ังรูปแบบของรูป รส กล่ิน เสียง สัมผัส เพื่อกระตุนใหเกิดความ

ตองการในการเดินทางทองเท่ียว การรับรูเปนตัวบงบอกวา เพราะเหตุใดคนคนหนึ่งจึงอยากไป

ทองเท่ียวสถานท่ีเท่ียว ในขณะท่ีอีกนักทองเท่ียว ตองการไปยังสถานท่ีอื่น หรือการท่ีคนหนึ่ง

ตองการไปสังสรรคริมหาด ในขณะท่ีอีกคนตองการไป นอนอาบแดดท่ีริมชายหาดแหงเดียวกัน 

(Ward,2011)       

การทองเท่ียวแหงประเทศไทยตระหนัก ถึงความสําคัญ ของการสรางการรับรู จึงได สงเสริมใหมี

การสรางกระแสการรับรูการทองเท่ียวยุคใหม ภายใตแนวคิด “เท่ียวหัวใจใหม เมืองไทยย่ังยืน” ไว

ในแผนการตลาดการทองเท่ียวประจําป 2555 (ผูจัดการออนไลน, 2554) เพื่อเนนการสราง

จิตสํานึกใหนัก ทองเท่ียวชาวไทย มีความสํานึกรัก หวงแหน และภูมิใจใน การดูแลรักษาแหลง

ทองเท่ียว เนนการทองเท่ียวดวยความเขาใจและอนุรักษใน วัฒนธรรมและภูมิปญญาของไทย

นอกจากนี้แลวการสรางการรับรูเพื่อใหเกิดความ ตองการในการทองเท่ียวนั้นยัง สามารถปลูกฝง

ความคิดเขา ไปในตัว นักทองเท่ียว เพื่อให เกิดความภักดีตอตราสินคา (Brand Loyalty) ผาน

สโลแกนไดดวย เชน เดียวกัน อาทิ การบิน ไทย ใช สโลแกนวา “Smooth as Silk” ส่ือถึงความ

ราบร่ืนและสะดวกสบายตลอดการ เดินทาง หรือ Thailand – “The Land of Smile” เปนส่ือ

สําคัญท่ีบอกถึงวัฒนธรรมของชาวไทยในการตอนรับชาวตางชาติเปนตน  

1.3 การเรียนรู (Learning)     

เปนการปลูกฝงและสรางพฤติกรรมหรือมูลเหตุในการเดินทางทองเท่ียวอัน เปนผลมาจาก

ประสบการณในอดีตท่ีผานมา เชน การเลือกเดินทางของนักทองเท่ียวท่ีผานทาง บริษัท ทัวร 

นักทองเท่ียว จะเรียนรูโดยทําการศึกษารายการและสถานท่ีทองเท่ียว กอนการ ตัดสินใจ โดยใช

ประสบการณในการเดินทางในอดีตท่ีผานมา จากรายการทองเท่ียวท่ี มีราคาถูก อาจไมใชรายการ



เท่ียวทดีเสมอไป รวมไปถึงนักทองเท่ียวควรทํา การตรวจสอบ สถานท่ีทองเท่ียววามีการเขา ชม

หรือแวะชมท่ีใดบาง ราคาท่ีไดรับแจง เปนราคาท่ีรวม คาบริการทุกอยางแลวหรือไม มีบริการ

อาหารครบทุกมื้อหรือไม คาภาษีน้ํามันและภาษี สนามบินคิดรวมในรายการแลวหรือไมและก็ตอง

ตรวจคาทิปมัคคุเทศก และคาบริการตางๆ ท่ีอาจมีการแอบแฝงดวย    

 1.4. บุคคลิกภาพ (Personality)    

การเดินทางทองเท่ียวอันมีพื้นฐานจากบุคคิกภาพคือการใชบุคคิลภาพสวนตัวของนักทองเท่ียวเปน

สวนของการตดัสินใจในการเดินทาง ตัวอยางเชน นักทองเท่ียว ชาวตางชาตรักสะอาดเปนระเบียบ

และมีวินัยก็จะเลือกเดินทางไปยังประเทศหรือความสะอาดและมีการจัดการท่ีดีเปนตน อยางไรก็ดี

บุคลิกภาพท่ีแตกตางกันก็สงผลใหเกิด ความตองการท่ีหลากหลายดวย     

การศกึษาถึงบุคลิกภาพของนักทองเท่ียวจะชวยสงผลใหเกิดการเรียนรูถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจและเขาใจถึงลักษณะของนักทองเท่ียว กับแหลงท่ีเท่ียวท่ีถูกเลือก ลักษณะเฉพาะของ

บุคลิกภาพจะเปนไปตามลักษณะแบงไดออกเปน 6 ประเภท (สุวรรณฤทธ์ิ วงษชะอํา, 2550) 

ไดแก   

1.  นักทองเท่ียวยอมรับส่ิงใหมจะเปนผูท่ีใชระบบอินเทอรเน็ตและระบบออนไลนมาเปนหลักใหญ

ชวยในการตัดสินใจไมวาจะเปนการจองการเลือกซื้อกําหนด หรือวางแผนการทองเท่ียวดวยตัวเอง

และสามารถยอมรับในความไมแนนอนท่ีอาจเกิดขึ้นได      

2.  นักทองเท่ียวยึดหลักการของตนเอง จะเปนนักทองเท่ียวยึดเอาความเชื่อของตนเปนท่ีตั้งไมมี

การยืดหยุน ไมเปดรับตอส่ิงใหมๆ ยึดติดกับ ประสบการณเดิมๆ เปนหลัก เชน การเลือกใชบริษัท 

ทัวรท่ีเคยเดินทางในคร้ังกอนๆ การเลือกพักโรงแรมในเครือหรือกลมบริษัท เดิม เปนตนนอกจากนี้

แลวนักทองเท่ียวกลุมนี้มักเชื่อหรือไดรับอิทธิพลในการตัดสินใจ จากการประชาสัมพันธท่ีใชบุคคล

ท่ีรูจักหรือการใชคนท่ีมีประสบการณสูงๆมาใหขอมูลหรือชักจูงจะชวยเพิ่มความเชื่อมั่นลดความ

หวาดระแวงและยอมเปดรับส่ิงใหมได 

3.  นักทองเท่ียวตองการเอกลักษณ คือนักทองเท่ียวท่ีไมคอยสนใจตอเสียง วิพากษวิจารณของ

ผูคนรอบขาง มักจะทําอะไรตามท่ีตนสนใจและตองเปน เอกลักษณ แสดงออกถึงความแตกตาง

จากคนสวนมากท่ัวๆไป มักจะทําตนใหเหนือความคาดหวัง ของคนอื่น เพื่อพยายามสะทอนความ

โดดเดนของตนออกมา 

4.  นักทองเท่ียวแสวงหาความตื่นเตน จะเปนนักทองเท่ียวตองการความแปลก ใหม ความ

หลากหลาย และสรางความซับซอนในประสบการณ จึงมีความกลาตอ ความทาทายทางกาย คือ



ในกิจกรรมอาจมีความอันตราย หรือกลาตอความ ทาทายทางสังคม หมายถึงความอับ อาย เสีย

หนา อาจมาจากความผิดพลาด ใดๆก็ตาม 

5.  นักทองเท่ียวท่ีเนนการบริโภค คือจะเนนการทองเท่ียวเพลิดเพลินไปกับ การจับจายใชสอย ซื้อ

สินคาตลอดเวลา กินอาหารท่ีดีราคาแพง รวมไปถึงการเท่ียวใน แหลงเส่ียงโชคและการพนัน 

6.  นักทองเท่ียวอนุรักษนิยม หรือ เปนผูท่ีภูมิใจในวัฒนธรรมของตนจะเนนการเดินทางทองเท่ียว

ไปยังแหลงท่ีไดรับบริการจากคนในกลุมของตน ปฏิเสธการ เลือกซื้อหรือเลือกรับบริการจากคน

หรือแหลงทองเท่ียวท่ีมีวัฒนธรรมท่ีแตกตาง จากของตน เชน คนไทยท่ีจะตองเลือกพักโรงแรมท่ี

พูดภาษาไทยภาคกลางเทานั้นไมกินอาหารทองถิ่นหรือใชบริการแตรานคาท่ีเปนคนพูดภาษาไทย

ภาคกลางเพียงอยางเดียวเปนตน 

1.5 รูปแบบการดํารงชีวิต (life style)      

การตัดสินใจทองเท่ียวอางอิงกับรูปแบบการดํารงชีวิต ก็เปนอีกปจจัยท่ีมีอิทธิพล ตอการเลือก

เดินทางทองเท่ียวดวยเชนกันท้ังนี้รูปแบบของการดํารงชีวิตจะไดรับอิทธิพล จาก สังคมวัฒนธรรม 

ส่ิงแวดลอมและอาชีพของแตละคน ผูท่ีชอบความสงบ ชอบอานหนังสือ อาจจะเลือกเดินทางไป

สถานท่ีทองเท่ียวท่ีเงียบ ไมมีคนพลุกพลาน หรืออาจมีบางกลุมท่ีเลือกเดินทางไปในท่ีทาทาย ให

เกิดความแตกตางจากการใชชีวิตประจําวันท่ี เรียบงายหรือในคนท่ีชอบเท่ียว ชอบงานสังสรรค 

อาจจะเลือกไปยังสถานท่ีท่ีมีงาน เต็มไปดวยแสงสีเสียงและความบันเทิงรอบขางหรือไมก็อาจเปน

ท่ีเงียบสงบ สบายเพ่ือหลีกหนีจากความวุนวายในชีวิตปกติ (สุวรรณฤษณ วงษชะอํา, 2550) หรือ

วาในคนท่ีชอบกีฬาการแชงขัน ก็จะเลือกการทองเท่ียวท่ีไปชมการแขงขันกีฬา   

   

รูปแบบการนกัทองเท่ียวสามารถจัดรูปแบบ การทองเท่ียวเปน 7 ประเภท (การทองเท่ียว แหง

ประเทศไทย,2548) ไดแก       

1. เรียนรูคูกระแส(In-Trend)จะเนนการเรียนรูใหมแหลงทองเท่ียวท่ีไดรับความนิยม ชอบ

ความแตกตาง และนิยมหาขอมูลความรูกอนการเดินทาง นิยมการบอก เลาประสบการณของตน

ใหเพื่อน ไมชอบบุกเบิกสถานท่ีใหมๆ และไมนิยมเท่ียวในชวงเทศกาลท่ีมีนักทองเท่ียวจํานวนมาก 

2. บุกเบิกคนหา (Explorer) จะชอบการเดินทางคนส่ิงใหมๆ ท่ีแตกตาง บางคนใชการ 

เดินทางแกเหงา บางคนก็นิยมการเดินทางคนเดียวหรือเปนกลุมเล็กๆ เปน นักทองเท่ียวกลุมท่ีอายุ

ไมมาก รักสุขภาพตัวเอง ดูแลตัวเองและออกกําลังกาย สม่ําเสมอ กลุมนี้จะนิยมท่ีพักท่ีเปน

ธรรมชาติ ไมยอทอตออุปสรรคและความยากลําบากระหวางการเดินทาง  



3. เริงร่ืนเทศกาล (Festive) จะเปนกลุมท่ีเนนความสนุกสนาน ชอบพบปะผูคน ความสุขและ

สนุกรวมกันนิยมเดินทางเปนกลุมหรือคนสนิทลักษณะเปน คนรักความสวยงามและชอบการ

แตงตัว           

4. เพื่อนและแฟน (Friends & Lovers) กลุมเนนการใหเวลาในการทองเท่ียว กับเพื่อนหรือ

คนท่ีรักเปนสําคัญ มักนิยมรายการทองเท่ียวเปนแพคเกจเฉพาะท่ีมีรายการสงเสริมการขายให

พิเศษไมนิยมสถานท่ีทองเท่ียวท่ีเส่ียงภัยและไมเนนความหรูหราสะดวกสบายแคเนนการใชเวลา

สวนตัวกับกลุมเปนสําคัญ          

  

5. ครอบครัวสําคัญ (Family Value) เปนการเดินทางของสมาชิกท้ังครอบครัว เนนการ

กระชับสัมพันธ สรางความรักและความอบอุน การเดินทางตองมีการจองท่ีพักและรานอาหาร 

และวางแผนสถานท่ีทองเท่ียวไวชัดเจน มักไปตามสถานท่ี ทองเท่ียวใหญๆ ท่ีไดรับความนิยม มัก

ใชเวลาวางนอกเหนือการทองเท่ียวไปกับการพักผอนในท่ีพักจึงเนนความปลอดภัยและ

สะดวกสบายตลอดการเดินทาง          

   

6. สะอาดปลอดภัยและทันสมัย(Safety & Techie) กลมนี้จะหาขอมูลตางๆจาก หนังสือ

และสออินเทอรเน็ตเปนหลักมักเปนกลมคนทํางานมีฐานะปานกลาง นิยม เดินทางโดยรถสวนตัว

หรือเคร่ืองบินมักไปตามสถานท่ียอดนิยมขนาดใหญ เนน ความปลอดภัยสะดวกสบายหรูหราและ

ความพรอมในความสะดวกและเทคโนโลยีท่ีทันสมัยการติดตอเปนปจจัยสําคัญ ท่ีตองสามารถ

กระทําได ตลอดเวลา มีแนวโนมท่ีใชคําแนะนําจากการบอกตอแบบปากตอปากจากคนรอบขาง

              

7. อนุรักษนิยม (Conservative) จะเปนกลุมของนักทองเท่ียวท่ีคอนขางมีอายุมีฐานะปาน

กลาง อาชีพการงานมั้นคงหรือไมก็เกษียณอายุงานแลวมองหาการทองเท่ียวท่ีเรียบงายและนิยม

สถานท่ีทองเท่ียวตามธรรมชาติไมคอยอันตรายนักมีความเปนธรรมชาติสูง ไมมีการปรุงแตงและไม

อึกทึกครึกโครม เนนดานการสรางคุณคาใหแกจิตใจ มากกวาเสพยความสุขจากส่ิงรอบขางแลวก็

ปลอย ผานไปไมเนนความสะดวกสบายและเทคโนโลยีตางๆ      

อยางไรก็ดีรูปแบบของการดํารงชีวิตนั้นมีความเกี่ยวของกับเร่ืองของคานิยมและรสนิยมของแตละ

บุคคล เชน นักธุรกิจประสบความสําเร็จ จะยึดติดกับความหรูหรา สะดวกสบาย แมวาจะมีรูปแบบ

การดําเนินชีวิตแบบเรียบงาย เงียบสงบ ก็จะเลือกไป เดินทางทองเท่ียวยัง สถานท่ี ท่ีเงียบสงบ แต

ตองพรอมดวยส่ิงอํานวยความสะดวกตางๆ ท่ี ครบครัน      



1.6. ทัศนคติ (Attitudes) 

ทัศนคติตอการทองเท่ียว เปนการใชความรูสึกนึกคิดหรือความเคยชินสวนบุคคล ในการเลือก

เดินทางทองเท่ียว ทัศนคติจะมีอิทธิพลตออํานาจการตัดสินใจ และอาจกอใหเกิดความโนมเอียงใน

การเลือก และยัง อาจสงผลถึงการบิดเบือนความตองการท่ีแทจริงดวย เชน การเลือกเดินทางโดย

ใชสายการบิน เพราะอีกสายการบินท่ีตนเคย ใชบริการแลวไมประทับใจซ้ํายังมีคําติมาเสมอๆ ถึง

การเลือกใหบริการของพนักงานตอนรับ ท่ีเลือกใหบริการเฉพาะชาวตางชาติ จึงไมยอมเดินทาง

ดวยสายการบินนี้ตลอดมา 

การแกไขทัศนคติเปนลบนั้นสามารถกระทําไดหากแตตองอาศัยเวลาและการประชาสัมพันธอยาง

ตอเนองและตองใชส่ือท่ีหลากหลาย ปลูกฝงภาพลักษณใหมของ กิจการ ธุรกิจ องคกร หรือตัว

บุคคล นั้น ใหดีขึ้นการเปล่ียนแปลงทัศนคติจําแนกได 4 วิธีการ (นงลักษณ ไหวพรหม, 2548) 

      

1. การชักจูง ชักชวน หรือเกล้ียกลอม (Persuasion) เปนการเปล่ียนแปลงโดยการใชเหตุผล

ใชการชี้แนะอธิบาย ความสําเร็จสวนขึ้นอยูกับความนาเชื่อถือ ของตัวผูดูหรือผูชักจูงและน้ําหนัก

ของเหตุผลท่ีเอามาอางอธิบาย         

2. การเปล่ียนกลุม (Group Change) คือการใชพฤติกรรมหรือทัศนคติของคนสวนมาก มาสง

อิทธิพลใหกับสมาชิกคนอื่นๆ ในกลุมดังนั้นหากผูนําเปนผูท่ีนาเชื่อถือการเปล่ียนทัศนคติดวยนี้จะ

ใชเวลาไมมากนัก          

3. การโฆษณาชวนเชื่อ (Propaganda) คอืการใชอิทธิพลของส่ือมวลชน เปล่ียนทัศนคติไปใน

ทิศทางมีการกําหนดไวลวงหนาโดยการกระจายส่ือออกใหครอบคลุมและใชไปบอยๆ  

           

4. การใหประสบการณ(Experience) เปนการปรับเปล่ียนทัศนคติแบบคอยๆ เปนคอยๆ ไป 

โดยการใหความรูและขอคิดหรือเหตุผล แลวคอยๆ ทําใหตัวผูมีทัศนคติลบนั้นคอยๆ เกิดการ

ยอมรับและเปล่ียนทัศนคติไปดวยตนเอง  

               

2. ปจจัยภายนอก (External Variables / Interpersonal Factors) 

ปจจัยภายนอกท่ีมีอิทธิพลตอการทองเท่ียวจะเปนเร่ืองท่ีเกี่ยวของกับวัฒนธรรมระดับชั้นทางสังคม

ขนบธรรมเนียมประเพณี ซึ่งแบงออกเปน 5 กลุม ดังตอไปนี้ 

      



2.1. วัฒนธรรมและวัฒนธรรมยอย (Culture and Subculture)   

วัฒนธรรมพื้นฐานคือลักษณะพื้นฐาน คานิยม หรือการทําเปนกิจวัตรซึ่งจะมาเปนตัวกําหนด

พฤติกรรมการทองเท่ียวของบุคคล เชน วัฒนธรรมการซื้อของท่ีระลึกเพื่อ เปนของฝาก การเลือก

เดินทางโดยเคร่ืองบินมากกวารถไฟหรือเรือ หรือการซื้อสินคาตามหางสรรพสินคาชั้นนํามากกวา

การซื้อสินคาจากรานคารายยอยเปนตน 

      

วัฒนธรรมกลุมยอยหรือขนมธรรมเนียมประเพณีเปนปจจัยสนับสนุนท่ีสงผลตอ พฤติกรรมการ

เลือกบริโภคของนักทองเท่ียวดวยเชนกันวัฒนธรรมกลมยอย แบงออกเปน 4 กลม ไดแก 

              

1. กลุมเชื้อชาติ (Nationality Groups) เชน นักทองเท่ียวชาวไทย มีวัฒนธรรม ยอยท่ีนิยม

ทํา ในขณะเดินทางทองเท่ียว คือ เนนการถายรูปเปนท่ีระลึกและการซื้อสินคาในขณะท่ี

นักทองเท่ียวชาวอเมริกันจะเนนการทองเท่ียวแบบ ธรรมชาติ หรือชาวยุโรป เนนการทองเท่ียวสี

เขียวหรือทองเท่ียวเชิงอนุรักษ เปนตน         

  

2. กลุมศาสนา (Religious Groups) เชนกลุมของชาวพุทธจะเดินทางเพื่อการ แสวงบุญ กลุม

ชาวคริสต เดินทางเพื่อตามรอยสถานท่ีประวัติศาสตร หรือชาว อิสลาม จะเดินเพื่อประกอบพิธี

และในระหวางเดินทางตองระวัง เร่ืองการรับประทานอาหาร ท่ีตองปฏิบัติตามกฏขอบัง คับของ

ศาสนาดวย   

3. กลุมสีผิว (Racial Group) ความนิยมในการทองเท่ียวของคนผิวขาว ผิวเหลือง และผิวสีจะ

แตกตางกันไป เชนคนขาว อาจจะนิยมสถานท่ีทองเท่ียวท่ี สามารถอาบแดดได เปนตน  

   

4. กลมพื้นท่ีทางภูมิศาสตร(GeographicalGroup)คือสถานท่ีทางภูมิศาสตรเปน แรงผลักดันให

เกิดการทองเท่ียว เชน ชาวรัสเซียจะเดินทางมาในประเทศอบอุน เพื่อทองเท่ียวในชวงฤดูหนาว 

หรือ คนไทยไปเท่ียวเพื่อการพักผอน หยอนใจในชวงปดเทอมฤดูรอนหรือชาวจีนนิยมมาเท่ียว 

ทะเลท่ีประเทศไทย 

  

 

    



2.2. ระดับชั้นทางสังคม (Social Class)      

ระดับชั้นทางสังคม มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการเลือกการทองเท่ียวไมวาจะเปน ฐานะทางสังคม 

ระดับ การศึกษา รายได ชาติกําเนิด แหลงท่ีพักอาศัยหนาท่ีการงาน ส่ิงเหลานี้ลวนแลวแตเปนส่ิง

ภายนอกท่ีสงผลตอการเลือกการทองเท่ียวท้ังส้ินตัวอยางของ การแบงชนชั้นทางสังคมท่ีเห็นไดชัด

และมีมานาน ไดแก ระบบวรรณะของชาวอินเดีย ท่ี แบงคนออกเปนพราหมณกษัตริยแพทยและ

ศูทร      

2.3. กลุมอางอิง (Reference Group)      

ความคิดเห็นและทัศนคติของกลุมอางอิง มีผลตอการตัดสินใจเลือกการทองเท่ียว เชนเดียวกันก็คือ

เพื่อนสนิทญาติพี่ นองครอบครัวจะมีอิทธิพลตอ พฤติกรรมคอนขางมาก สวนกลุมอางอิงทุติยภูมิ

ไดแก เพื่อนรวมงาน เพื่อนรวมสถาบัน คนในองคกรจะมีผลบางเล็กนอย    

2.4. ผูนําความคิดเห็น (Opinion Leader)      

ผูนําทางความคิดสามารถชักจูงใหพฤติกรรมในการเลือกบริโภคเปล่ียนไปผูนํา อาจหมายถึงคนท่ีมี

ความเชี่ยวชาญมากกวาคนอื่นๆ จนเปนท่ียอมรับ หรือเปนในการรับรูขาวสารมากกวาคนอื่นหรือรู

กอนคนอื่นจนทุกคนสนใจ นอกจากนี้ยังอาจหมายถึงกระแสทางสังคมท่ีเกิดขึ้นก็ได โดยเฉพาะ

อยางย่ิงในสังคมของคนไทย ท่ีนิยมการเลียนแบบดาราหรือผูทีมีชื่อเสียงในสังคม หรือการตาม 

กระแสแฟชั่นเปนชวงๆ      

2.5. ครอบครัว (Family)      

ครอบครัวคือความใกลชิดกันและเกิดการหลอมหลอมปลูกฝงทัศนคติ ใหแกบุคคลเปนเวลาอัน 

ยาวนานจัดเปนปจจัยท่ีผลกระทบตอพฤติกรรมของนักทองเท่ียว มากท่ีสุด อยางไรก็ตาม คานิยม

และทัศนคติในครอบครัวนั้นอาจมีการเปลยนแปลงได ตามแตวัฏจักรของชวงชีวิตของครอบครัว

(FamilyLife-Cycle)  

 

ทฤษฎีท่ีเกี่ยวของและรูปแบบของพฤติกรรมผูบริโภค 

ฮาวเวิรด (1994) ระบุวาพฤติกรรมของผูบริโภคคือการศึกษาของผูบริโภคแตกตางระหวาง

ผลิตภัณฑเหลานั้นวาทําไมคนซื้อและบริโภคผลิตภัณฑและวิธีท่ีพวกเขาคิดและทําหนาท่ีเมื่อซื้อ

และบริโภค พฤติกรรมของผูบริโภคเปนเขตหลักของการตลาด เห็นไดชัดวาพฤติกรรมของผูบริโภค

เปนรากฐานสําหรับการพัฒนากลยุทธการตลาดและการวางแผนสําหรับการกําหนดราคา, การ

โฆษณา, การสงเสริมและการขาย 



ฮอวกินโรเจอร (1995) ระบุวาพฤติกรรมของผูบริโภคหมายถึงพฤติกรรมท่ีผูบริโภคแสดงในการ

คนหาจัดซื้อโดยใชการประเมินผลและการกําจัดของสินคาและบริการท่ีพวกเขาคาดหวังท่ีจะ

ตอบสนองความตองการของพวกเขา มันคือการศึกษาวาบุคคลในการตัดสินใจท่ีจะใชจาย

ทรัพยากรท่ีมีอยูของพวกเขา (เวลาเงินและความพยายาม) ในรายการท่ีเกี่ยวของกับการบริโภค 

ฮันนาและ Wozniak (2001) กลาววาพฤติกรรมของผูบริโภคคือการศึกษาวาผูบริโภคเลือกซื้อใช

และการกําจัดของสินคาและบริการเพื่อตอบสนองความตองการสวนบุคคลและความตองการ 

ไมเคิลอารโซโลมอน (2003) ระบุวาพฤติกรรมของผูบริโภคคือการศึกษากระบวนการท่ีเกี่ยวของ

กับเมื่อบุคคลหรือกลุมเลือกซื้อใชหรือจําหนายของผลิตภัณฑ, บริการ, ความคิดหรือประสบการณ

เพื่อตอบสนองความตองการและความปรารถนา 

Kotler และเคลเลอร (2006) ระบุวาพฤติกรรมของผูบริโภคคือการศึกษาวาบุคคลกลุมและองคกร

เลือกซื้อใชงานและกําจัดของสินคาบริการความคิดหรือประสบการณเพื่อตอบสนองความตองการ

ของพวกเขาและตองการ ผูบริโภคศึกษาใหเบาะแสในการปรับปรุงหรือการแนะนําผลิตภัณฑหรือ

บริการการกําหนดราคา, ชองการณ, หัตถกรรมขอความและพัฒนากิจกรรมทางการตลาดอื่น ๆ 

 

 

 . 

 

 

 

 

 



 

 

 

 

Philip Kotler and Kevin Lane Keller. (2006). Marketing Management. (12th ed.). New 
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Kotler และKeller (2006) ระบุวาสวนประสมทางการตลาดคือชุดของเคร่ืองมือทางการตลาด 

บริษัท จะใชเพื่อติดตามวัตถุประสงคทางการตลาดของ บริษัท ในตลาดเปาหมาย มันสามารถแบง

ออกเปนส่ีกลุมกวางซึ่งเปนท่ีรูจักในฐานะ "ส่ี Ps" การตลาดผลิตภัณฑราคาสถานท่ีและโปรโมชั่น 

ประเภทของนักทองเท่ียว(อางจากSørensen,2003)                   

1. นักทองเท่ียวกลุม MICE  นักทองเท่ียวจากการพบปะสังสรรค (Meeting) การทองเท่ียวแบบ

เปนรางวัล (Incentive)  การทองเท่ียวเพื่อการประชุม สัมมนา (Convention)  และการแสดง

สินคานิทรรศการ (Exhibition)  นักทองเท่ียวเหลานี้ทํารายไดเปนเงินตราประเทศจํานวนมาก  จึง

เปนกลุมเปาหมายท่ีสําคัญทางการตลาดของธุรกิจทองเท่ียวระหวางประเทศ 

 2. นักทองเท่ียวสูงอายุ   ผูสูงอายุซึ่งเปนประชากรกลุมใหญของโลก  จะมีศักยภาพในการใชจาย

สูง  สามารถพํานักระยะยาว  โดยเฉพาะผูเกษียณอายุจากการทํางานจะมีสวัสดิการหรือบํานาญท่ี

รัฐบาลจายให  อันเปนรายไดท่ีมั่นคง ถึงแมผูสูงอายุสวนใหญจะมีคาใชจายเฉล่ียตอคนตอวันต่ํา

กวานักทองเท่ียวท่ัวไป  แตการพํานักท่ีนานวันกวาก็สามารถทํารายไดเปนจํานวนมาก   

 3. นักทองเท่ียวเยาวชน  (Youth travel)  มีอายุประมาณ 15 – 26  ป  จะเปนกลุมท่ีมีการ

เดินทางทองเท่ียวบอยคร้ัง และมีจํานวนสูงกวากลุมอื่น ๆ กลุมเยาวชนจะมีปจจัยท่ีเกื้อหนุนใหเกิด

การเดินทาง ไดแก  ความตองการท่ีจะเรียนรูและแสวงหาประสบการณใหม การมีเวลาในการ

เดินทางทองเท่ียวสูงกวากลุมประชากรอื่นๆ คือ ชวงปดภาคการศึกษา  

 4. กลุมนักทองเท่ียวเพื่อการศึกษา   เปนกลุมนักเรียน นักศึกษา เยาวชนหรือผูท่ีสนใจดาน

การศึกษาหาความรู  นักทองเท่ียวประเภทนี้จัดเปนนักทองเท่ียวแบบ Long Stay เพราะพักนาน

วัน  ท้ังนี้ขึ้นอยูกับโปรแกรมหรือหลักสูตรการศึกษา 

 5. นักทองเท่ียวสะพายเป (Back  packer)  เปนนักทองเท่ียวท่ีจัดการเดินทางเองไมตองการ

ความสะดวกสบายมากนัก  มักพักอาศัยตามเกสตเฮาส  มีการใชจายตอวันนอยกวา แตจะมีวัน

พํานักท่ียาวนานกวา  นิยมสถานท่ีทองเท่ียวธรรมชาติ  มุงศึกษาชีวิตความเปนอยูของคนในชุมชน

ท่ีเปนแหลงทองเท่ียว   

 6. นักทองเท่ียว Wintering   กลุมนักทองเท่ียวท่ีหลีกหนีอากาศหนาวไปสูสถานท่ีท่ีมี อากาศ

อบอุน  โดยใชเวลาพํานักนาน  สวนใหญเปนผูสูงอายุ  นิยมเดินทางในชวงนอกฤดูกาลทองเท่ียว 

(Low  season) แหลงทองเท่ียวท่ีนิยม คือ สเปน โปรตุเกส ไซปรัส และมอลตา   

 7. นักทองเท่ียวเพื่อการกีฬา   กอลฟ  กีฬาทางน้ํา เชน ดําน้ํา  วินเซิรฟ  เปนท่ีนิยมโดย

แพรหลาย  ซึ่งลวนเปนกิจกรรมท่ีผูเลนหรือผูชมตองเดินทางไปยังแหลงสถานท่ีตางๆ 



 8. นักทองเท่ียวฮันนีมูน  กลุม Honeymooner จะนิยมแหลงทองเท่ียวธรรมชาติ  โดยเฉพาะ

ธรรมชาติทางทะเล เกาะภูเก็ต เกาะสมุย ไดรับความนิยมเปนสถานท่ีทองเท่ียวฮันนีมูน  และทะเล

จังหวัดตรังมีชื่อเสียงไปท่ัวโลก ในฐานะสถานท่ีจัดงานวิวาหใตสมุทร  

กลุมนักทองเท่ียวเยาวชน  นักทองเท่ียวสูงอายุ  นักทองเท่ียวเพื่อการศึกษา และนักทองเท่ียว 

Wintering  ลวนเปนกลุมเปาหมายของตลาดทองเท่ียวเฉพาะทาง (Niche Market)  เพราะเปน

นักทองเท่ียวแบบ Long  Stay คือ พักนานวันมากกวา 1 เดือน สามารถทํารายไดเปนจํานวนมาก

ใหกับธุรกิจทองเท่ียวและประเทศท่ีไดรับเลือกใหเปนจุดหมายปลายทาง 

ทฤษฏีตราสินคา(Branding) 

 นิยามตราสินคา (Brand) ตราสินคา หมายถึง ชื่อ ถอยค า สัญลักษณ เคร่ืองหมาย หรือ การ

ออกแบบ หรือการผสมของส่ิงท่ีกลาวมาเหลานี้ ท่ีเปนการระบุถึงสินคา หรือ บริการของผูขาย 

หรือกลุมผูขายเพื่อทําใหสินคาของตนเองแตกตางจากคูแขงรายอื่น ๆ (Kotler & Keller, 2009, 

p. 276) ตราสินคาหมายถึง ชื่อ คําเรียก สัญลักษณ หรือการออกแบบบรรจุภัณฑ คําขวัญ สีสัน

อยางใดอยางหนึ่ง หรือ หลาย ๆ อยางพรอมกัน ท่ีไดรับการออกแบบขึ้นมาเพื่อทําใหสินคาหรือ

บริการขององคกรแตกตางไปจากสินคาหรือบริการของคูแขง (American Marketing 

Association) ตราสินคา หมายถึง ความโดดเดนของชื่อ สัญลักษณ เชน โลโก เคร่ืองหมายการคา 

หรือการออกแบบผลิตภัณฑโดยมีเอกลักษณของสินคาหรือบริการใหมีความแตกตางจากคูแขงทํา

ใหผูบริโภคสามารถทราบท่ีมาของสินคา และยังชวยปกปองบริษัท ลูกคาของบริษัทจากคูแขง ท่ี

พยายามเขามาทําตลาด (Aaker, 1991, p. 7)  

                           

ตราสินคา หมายถึง องคประกอบหลักท่ีส าคัญในการสรางความส าเร็จของสินคาในตลาด เพราะ

ถาไมมีตราสินคา ผูบริโภคไมสามารถมีภาพความทรงจําของสินคาและไมสามารถระบุสินคาได

ชัดเจนและไมมีความมั่นใจความสินคาท่ีซื้อมาจะดีเหมือนสินคาอื่น ๆ หรือเหมือนสินคาท่ีเคยซื้อ

มา องคประกอบสินคาท้ัง ถอยคําสัญลักษณ การออกแบบ รูปทรงตาง ๆ หรือสี ลวนถูกสราง

ขึ้นมาเพื่อแสดงถึงลักษณะและคุณคาของผลิตภัณฑท่ีมีบุคลิกภาพและความแตกตางของ

ผลิตภัณฑชิ้นนั้นกับผลิตภัณฑอื่นๆ ในทองตลาด ดังนั้นการออกแบบตราสินคาท่ีดี ท่ีสามารถสราง

ความจดจําไดงาย หรือโดดเดน ซึ่งตราสินคาควรแสดงลักษณะบางประการของสินคาเมื่อผูบริโภค

เกิดความคุนเคยกับตราสินคาแลว ผูบริโภคจะเขาใจในตราสินคานั้นวา มีคุณภาพอยางไร

สามารถท าใหสะดวกในการส่ือสารระหวางผูบริโภคกับตราสินคานั้น ๆ (ณัฐวุฒิ พิมพา, 2549, 

หนา 46-47)   



ภาพลักษณของตราสินคา แสดงถึงสินคาหรือบริการท่ีทําใหเกิดความแตกตางภายในจิตใจของ

ผูบริโภค ตราสินคาเปนสัญลักษณท่ีถายทอดถึง คุณลักษณะ คุณประโยชน ความเชื่อและคุณคา

ของสินคานั้นๆ การสรางความแข็งแกรงของตราสินคาจะตองมีการบริหารจัดการท่ีดีเพื่อทําให

ผูบริโภคเกิดความยึดเหนี่ยวกับคุณคาโดยรวมในตราสินคานั้น การพัฒนาตราสินคาใหแข็งแกรงมี 

2 ขั้นตอนหลัก คือ 1) การพัฒนาคุณคาของขอเสนอ ตั้งแต การเลือกวางตําแหนงกวางๆ ตามดวย

การเลือกตําแหนงเฉพาะและคุณคาของสินคานั้นๆ สรุปเปนการพัฒนาคุณคาโดยรวม และ 2) การ

สรางตราสินคา เร่ิมจากเลือกชื่อตราสินคา กําหนดคํามั่นสัญญาและความเกี่ยวพันของชื่อท่ีเลือก 

แลวสรางความเปนเอกลักษณของสินคา และประเมินความมีประสิทธิภาพของตราสินคานั้น ในยุค

ปจจุบัน ทฤษฎีการสรางตราสินคามีแนวคิดท่ีแตกตางไปจากเดิม โดยตองทําความรูจักและเขา

ใจความตองการของผูบริโภคใหถูกตองตามสภาวการณท่ีเปล่ียนไป 

ภาพลักษณของตราสินคา 

คําวา ภาพลักษณของตราสินคาหรือท่ีนิยมเรียกส้ันๆวา ตราสินคา(brand) สมาคมการตลาดแหง

สหรัฐอเมริกาไดใหคําจํากัดความวา หมายถึง ชื่อ ถอยคํา สัญลักษณ รูปแบบ หรือการผสมผสาน

รวมกันของส่ิงดังกลาว เพื่อตั้งใจท่ีจะแสดงถึงสินคาหรือบริการของผูขายรายหนึ่งหรือกลุมหนึ่งท่ี

ทําใหเกิดความแตกตางจากคูแขงภายใตกฎหมายเคร่ืองหมายการคา ผูขายมีสิทธิใช ตราสินคา ท่ี

สรางขึ้นไดตลอดไป ซึ่งแตกตางจากสิทธิบัตรหรือลิขสิทธ์ิท่ีมีระยะเวลาหมดอายุ ตราสินคาท่ีดีตอง

มีลักษณะเฉพาะและยากตอการเลียนแบบจากคูแขง จึงจะสรางความไดเปรียบในการแขงขันท่ี

ย่ังยืนใหแกสินคาหรือบริการนั้น 

 

ตราสินคาสามารถทําใหสินคามีความแตกตางภายในจิตใจของลูกคา เชน โดยท่ัวไป ถาเอยถึงสม ก็

คือ สม แตถาเปนสมท่ีมีตราสินคา และมีผูบริโภคกวารอยละ 80 รูจักชื่อสินคานั้นและใหความ

เชื่อถือ จะมีความแตกตางจากสมท่ัวไปเปนตน ฉะนั้นตราสินคาท่ีแข็งแกรงและเปนท่ีรูจัก จะทําให

ขายสินคาไดในราคาสูง แตในขณะเดียวกันองคกรเหลานี้ตองมีการลงทุนพัฒนาสรางตราสินคา

อยางตอเนื่องเปนเวลานาน โดยเฉพาะการโฆษณา การสงเสริมการขาย และการพัฒนารูปแบบ

และบรรจุภัณฑของสินคา 

นอกจากนี้ ตราสินคาท่ีแข็งแกรงยังเปนส่ิงท่ีบอกใหผูบริโภครับทราบถึงคุณภาพของสินคาหรือ

บริการ ทําใหผูท่ีซื้อสินคานั้นเปนประจํามั่นใจไดวาเขาจะไดรับสินคาท่ีมีรูปลักษณ ผลประโยชน

และคุณภาพท่ีเหมือนเดิมทุกคร้ัง จนทําใหตราสินคากลายเปนพื้นฐานในการสรางเร่ืองราวเกี่ยวกับ

คุณภาพพิเศษเฉพาะของสินคานั้นขึ้นมาบริษัทอินเตอรแบรนดไดทําการประมาณมูลคาของตรา

สินคาไว9 ซึ่งจะมีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลาในแตละป ดังนั้น ผูบริหารตราสินคาตองมีความเปน



มืออาชีพ สามารถสรางสรรค รักษา ปกปอง และยกระดับของตราสินคาหรือบริการท่ีรับผิดชอบ

อยู 

คําวา คุณคาของตราสินคา (brand value) และคุณคาโดยรวมในตราสินคา (brand equity) มี

ความใกลเคียงกัน โดยคุณคาของตราสินคาหมายถึง คุณคาแทจริงทางดานการเงินของตราสินคา 

ในขณะท่ีคุณคาโดยรวมในตราสินคาหมายถึง ท้ังชื่อของตราสินคา สัญญลักษณ จินตนาการของ

ผูบริโภคเกี่ยวกับสินคา ความเกี่ยวของและการรับรูของผูบริโภค ซึ่งจะเปนตัวแทนในรูปของ

นามธรรมและแนวคิดท่ีไมสามารถจับตองไดของตราสินคาซึ่งผูบริโภคสรางขึ้น คุณคาโดยรวมใน

ตราสินคานี้มีหลากหลายมิติท่ีแตกตางจากคุณคาของตราสินคา การมีคุณคารวมในตราสินคาสูง 

จะทําใหสามารถตั้งราคาขายไดสูง (เพราะผูบริโภคเต็มใจจะจายเพิ่มขึ้นเมื่อเปรียบเทียบกับตรา

สินคาอื่น) มีความพึงพอใจและความภักดี (ระดับของความพึงพอใจของตราสินคาจะชวยให

ผูบริโภคเกิดความภักดี และปองกันการเกิดความไวตอราคา) มีความรับรูของคุณภาพ (ผูบริโภค

รับทราบถึงคุณภาพท่ีสูงกวาของสินคานั้นเมื่อเปรียบเทียบกับคูแขง) มีความรับรูตอคุณคาของ

สินคา (ผูบริโภคเขาใจถึงคุณคาของสินคาท่ีไดรับ ไมเพียงแตดานมูลคาเงินหรือคุณภาพเทานั้น แต

หมายรวมถึงคุณคาอื่นๆ ท่ีไมสามารถจับตองไดอีกดวย) มีความสัมพันธทางใจกับสินคา (ผูบริโภ

คามีความสัมพันธทางจิตใจ โดยมีความไววางใจเชื่อถือตอสินคานั้น) มีบุคลิกภาพเฉพาะของตรา

สินคา (ซึ่งลักษณะพิเศษของตราสินคานี้สรางใหเกิดความแตกตางจากคูแขง) มีการตระหนักรูและ

จดจําไดของตราสินคา (ซึ่งเปนส่ิงสําคัญในการวัดความสําเร็จของตราสินคาวามีความแข็งแกรง

เพียงใดโดยวัดจากความคุนเคยของตราสินคาในตลาด) คุณคาโดยรวมของตราสินคานี้จะถูกยึดไว

ดวยกันดวยส่ิงท่ีเรียกวา แกนแทของตราสินคา (brand essence)  

จะเห็นไดวา ลูกคาเปนผูสรางคุณคาโดยรวมของตราสินคาขึ้นภายในจิตใจ ดังนั้น นักบริหารหรือ

นักการตลาดไมไดเปนแคผูสรางตราสินคาขึ้น แตเปนผูท่ีดูแลและชวยเรงใหผูบริโภคสามารถจดจํา

และเกิดความสัมพันธกับตราสินคานั่นเอง  

 

 

 

 

 

 



บทที่ 3 

วิธีการดําเนินการวิจัย และสถานท่ีทําการทดลอง 
ประเภทการวิจัย   

งานวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research)  

  -การสัมภาษณเชิงลึก(In-depth interview -IDI) 

การคนควาขอมูลอางอิง (Desk Research) และ การรวบรวมขอมูลเอกสาร (Documentary 

search) 

ประชากรและกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัย 

นักทองเท่ียวชาวไทยและชาวตางชาติในกรุงเทพ 

 

การเก็บรวบรวมขอมูล (Data collection) ผูวิจัยใชวิธีเก็บรวบรวมขอมูล ดังนี้ 

สัมภาษณ (Interview) ผูวิจัยใชวิธีการสัมภาษณอยางไมเปนทางการ (Informal interview) ผู

นักทองเท่ียวชาวไทยและชาวตางชาติในกรุงเทพ ใชเวลาประมาณ 45 นาที มีการขออนุญาตจด

บันทึกภาคสนาม (Field note) และบันทึกเทป ซึ่งจะทําการสัมภาษณแบบลึกจนกระท่ังขอมูล

อิ่มตัว  

 

ตัวอยางประเด็นสัมภาษณ ดังตอไปนี้ 

1. ความคิดเห็นของกลุมตัวอยางท่ีมีตอการตัดสินใจ 

2. ความรูเร่ืองการสรางภาพลักษณ (Brand image) การทองเท่ียวของประเทศไทยโดย

ส่ือสารการตลาดจากการสืบคนหาขอมูล (Search engine) และแอพพลิเคชั่นบน

เคร่ืองมือส่ือสาร (Mobile application) 

3. การศึกษาอิทธิพลของสวนผสมทางการตลาดท่ีมีตอการการทองเท่ียวของประเทศไทย

โดยส่ือสารการตลาดจากการสืบคนหาขอมูล (Search engine) และแอพพลิเคชั่นบน

เคร่ืองมือส่ือสาร (Mobile application) 



4. ประเด็นอื่นๆท่ีเกี่ยวกับการสรางภาพลักษณ (Brand image) การทองเท่ียวของ

ประเทศไทยโดยส่ือสารการตลาดจากการสืบคนหาขอมูล (Search engine) และ

แอพพลิเคชั่นบนเคร่ืองมือส่ือสาร (Mobile application) 

 

เคร่ืองมือท่ีใชในการวิจัย 

- ศึกษาแนวลึกเฉพาะกลุมท่ีสนใจ 

- ผูวิจัยเปนเคร่ืองมือในการทําวิจัย 

- การสัมภาษณเจาะลึก 

- การบันทึกประวัติชีวะบุคคลรายงานผลโดยอางอิงคําพูดหรือเร่ืองราวจริงจากกลุมตัวอยาง  

การทดสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 

- ความเชื่อถือได (Credibility) ผูวิจัยสามารถเขาถึงและมีความรูความเขาใจในความหมายตางๆ

และขอมูล 

- การพึ่งพากับเกณฑอื่นๆ (Dependability) การสังเกตส่ิงเดียวกัน โดยนักวิจัยหลายคนหลาย

โอกาส -วาสอดคลองกันเพียงใด 

- การถายโอนผลการวิจัย (Transferability) ความคิดและทฤษฎีท่ีสรางขึ้นจากสถานการณหนึ่งๆ 

สามารถจะนําไปใชกับสถานการณอื่นเพียงใด 

การวิเคราะหขอมูล 

- วิเคราะหสวนประกอบ (Componential Analysis) เปนการนําขอมูลทีไดมาทาการวิเคราะห

ออกใหเห็นเปนสวนๆ 

- การวิเคราะหสาเหตุและผล (Cause and Effect Analysis) เปนการนาขอมูลทีไดมาวิเคราะหให

เห็นวาจากผลมาจากเหตุ 

- วิเคราะหเชิงตรรกะเปนหลักอาจมีการวิเคราะหเชิงปริมาณชวยเล็กนอย (content analysis) 

- การตรวจสอบสามเสาดานขอมูล (data triangulation) จะเนนการตรวจสอบขอมูลท่ีไดมาจาก

แหลงตางๆ นั้นมีความเหมือนกันหรือไม  

- การตรวจสอบสามเสาดานผูวิจัย (investigator triangulation) จะเนนการตรวจสอบจากผูวิจัย

หรือผูเก็บขอมูลตางคนกันวาไดคนพบท่ีเหมือนกันหรือแตกตางกันอยางไร  



- การตรวจสอบสามเสาดานทฤษฎี (theory triangulation) จะเนนการตรวจสอบวาถามีการใช

ทฤษฎท่ีีหลากหลายแลว ขอมูลท่ีไดมาเปนไปในทิศทางเดียวกันหรือไม 

 

สถานท่ีทําการวิจัยทดลองหรือเก็บขอมูล 

กรุงเทพ      

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



บทที่ 4 

ผลการวจิัย 

การวิจัยคร้ังนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาการศึกษาอิทธิพลของสวนผสมทางการตลาดท่ีมีตอการการ

สรางภาพลักษณ(Brand image) การทองเท่ียวของประเทศไทยโดยส่ือสารการตลาดจากการสืบ

คนหาขอมูล(Search engine) และแอพพลิเคชั่นบนเคร่ืองมือส่ือสาร (Mobile application)และ

การศึกษาอิทธิพลของสวนผสมทางการตลาดของนักทองเท่ียวในประเทศไทยและนักทองเท่ียว

ชาวตางชาติจากการสืบคนหาขอมูล(Search engine) และแอพพลิเคชั่นบนเคร่ืองมือส่ือสาร 

(Mobile application) 

 

 โดยผูวิจัยไดเสนอผลการวิเคราะหขอมูลตามลําดับดังนี้ 

1.สัญลักษณในการเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 

2.ลําดับขั้นการเสนอผลการวิเคาระหขอมูล 

3.ผลการวิเคราะหขอมูล 

ลําดับข้ันการเสนอผลการวิเคาระหขอมูล 

ผูวิจัยไดวิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถาม 2 ชุดไดแก 

ชุดท่ี 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับของการทองเท่ียวของประเทศไทย 

จะใชในการรับรูขอมูล โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

1. ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 

2. ความคิดเห็น และอิทธิพลของสวนผสมทางการตลาดท่ีมีตอ

การตลาดจากการสืบคนหาขอมูล(Search engine) และ

แอพพลิเคชั่นบนเคร่ืองมือส่ือสาร (Mobile application) 

3. ขอเสนอแนะอื่นๆ 

ชุดท่ี 2 แบบสอบถามความคิดเห็นในสวนผสมทางการตลาดท่ีมีตอส่ือสารการตลาดจากการสืบ

คนหาขอมูล(Search engine) และแอพพลิเคชั่นบนเคร่ืองมือส่ือสาร (Mobile application) 

1. ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 



2. อิทธิพลของสวนผสมทางการตลาดท่ีมีตอการตลาดจากการสืบคนหาขอมูล (Search engine) 

และแอพพลิเคชั่นบนเคร่ืองมือส่ือสาร (Mobile application) 

3. ขอเสนอแนะแนวทางในการพัฒนาการสรางภาพลักษณ (Brand image) การทองเท่ียวของ

ประเทศไทย 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

ผลการวิเคราะหขอมูลจากแบบสอบถามชุดท่ี 1 ชุดท่ี 1 แบบสอบถามเกี่ยวกับของการทองเท่ียว

ของประเทศไทยจะใชในการรับรูขอมูล และชุดท่ี 2 ชุดท่ี 2 แบบสอบถามความคิดเห็นในสวนผสม

ทางการตลาดท่ีมีตอส่ือสารการตลาดจากการสืบคนหาขอมูล(Search engine) และแอพพลิเคชั่น

บนเคร่ืองมือส่ือสาร (Mobile application)ไดผลออกมาดังตอไปนี้ 

จากการแจกแบบสอบถามชุดท่ี 1-2ในกรุงเทพไปยังผูตอบแบบสอบถามจํานวน 10 ราย เมื่อได

แยกแบบสอบถามแลวปรากฏวา จําแนก เพศ  อายุ  อาชีพ และ การเปนอยู การทองเท่ียว 

(Participant, Sex, Age, Years of travelling, media, search engine, mobile application) 

Participant 
 

Sex 
 

Age Years of 
travelling 

Media  search engine mobile application  

P1 M 41 5 TV/Internet  Google Trip 

adviser/Instagram/Facebook 

P2 F       25 2 Internet Google  Google chrome/ 

Instagram/Facebook 

P3 F 37 3 Newspaper/ 

Internet 

Bing/Google Agoda/Trip adviser/ 

Instagram/Facebook 

P4 M 27 1 TV/Internet Google/Yahoo Google chrome/ 

Instagram/Facebook 

P5 F 28 1 Internet Google Google chrome/ 

Instagram/Facebook 

P6 F 32 4 Internet Google  Trip adviser/ 

Instagram/Facebook 

P7 M 21 3 Internet Bing/Google  Trip adviser/ 

Instagram/Facebook 



P8 M 25 2 TV/Internet Google Google chrome/ 

Instagram/Facebook 

P9 M 48 8 TV/Internet Google Google chrome/Safari 

P10 M       25 2 TV/Internet Google Google chrome/Safari 

 

ผลการวิเคราะหขอมูล 

ถูกสรุปผลออกมาเปนกลุม(common theme)ดังนี้ 

1. ชองทางส่ือ 

จากกลุมตัวอยางท่ีไดรับการสํารวจมาไดผลตอบวาชองทางส่ือของการสรางภาพลักษณ (Brand 

image) การทองเท่ียวของประเทศไทยเปนส่ิงสําคัญสําหรับนักทองเท่ียวเนื่องจากการท่ี

นักทองเท่ียวในประเทศไทยและนักทองเท่ียวชาวตางชาติสามารถสืบหาขอมูลไดในการวาง

แผนการทองเท่ียว 

2. กลุมอางอิง 

จากกลุมตัวอยางท่ีไดรับการสํารวจมาไดผลตอบวาการท่ีไดใหกลุมเพื่อน คนรูจัก และรูปภาพทําให

มีความสนใจในการเดินทางมาทองเท่ียวในประเทศไทย  

3. ความตองการทองเท่ียว 

ความตองการของนักทองเท่ียวในกลุมสํารวจ สามารถกลาวโดยสรุปไดวา ความตองการทองเท่ียว

มาจากความตองการสวนบุคคลและไดถูกสะทอนมาจากการทําวานหรือการเรียนท่ีตองการไดรับ

การพักผอน และท้ังนี้ยังถูกกระตุนจากการตลาดจากการสืบคนหาขอมูล(Search engine) และ

แอพพลิเคชั่นบนเคร่ืองมือส่ือสาร (Mobile application) 

 4.    ส่ือบนสังคมออนไลน  

จากการหาขอมูลการทองเท่ียวในการสืบคนนั้นเปนส่ิงสําคัญในการคนหาขอมูลและทําการ

ตัดสินใจในการท่ีนักทองเท่ียวจะเลือกเดินทางมายังประเทศไทย ซึ่งส่ิงตางๆเหลานี้สามารถสราง

การกระตุนในการตัดสินใจในการเลือกจุดหมายในการทองเท่ียวในแตละคร้ังของนักทองเท่ียว 

 

 



บทที่ 5 

 

สรุปและขอเสนอแนะ 

 

 สรุป การศึกษาการสรางภาพลักษณ(Brand image) การทองเท่ียวของประเทศไทยโดย

ส่ือสารการตลาดจากการสืบคนหาขอมูล(Search engine) และแอพพลิเคชั่นบนเคร่ืองมือส่ือสาร 

(Mobile application) โดยสาระแลวความแตกตางท่ีแทจริงก็นักทองเท่ียวท่ีมีการเปล่ียนแปลง

ตลอดเวลา ท้ังในดานแรงจูงใจใหเดินทางมาเมืองไทย ความคาดหวังและความพึงพอใจ รวมถึง

ปจจัยท่ีกอใหเกิดความตองการเดินทางกลับมาทองเท่ียวท่ีประเทศไทยอีก ซึ่งมีความสําคัญอยาง

ย่ิงและจะเปนประโยชนสําหรับ ผูประกอบการ นักวิชาการ นักศึกษาและผูท่ีสนใจ ในการนําขอมูล

มาวิเคราะหตลาดและการสรางแบรนและศึกษาจากผลลัพธ โดยการการตรวจสอบจาก

นักทองเท่ียวในประเทศไทยและนักทองเท่ียวชาวตางชาติ หาวิธีการสามารถสรางภาพลักษณการ

ทองเท่ียวประเมินความคาดหวังและความพึงพอใจของนักทองเท่ียวตางชาติพรอมการเตรียมความ

พรอมกอนจะเปนการทองเท่ียวอาเซียนของผูประกอบการดานการทองเท่ียว ผูท่ีมีสวนเกี่ยวของ 

นักวิชาการและนักศึกษาระหวางกอนการเปดเสรีประชาคมเศรษฐกิจอาเซียนในป 2558 ดังนั้น

การสรางภาพลักษณ(Brand image) การทองเท่ียวของประเทศไทยโดยส่ือสารการตลาดจากการ

สืบคนหาขอมูล(Search engine) และแอพพลิเคชั่นบนเคร่ืองมือส่ือสาร (Mobile application) 

จะตองมีการหาวิธีท่ีสามรถตอบสนองการสืบคนขอมูลของนักทองเท่ียวท่ีมีความประสงคตอการท่ี

จะมาทองเท่ียวในประเทศไทยใหเกิดประสิทธภาพในการสรางภาพลักษณ(Brand image) การ

ทองเท่ียวของประเทศไทย 
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