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บทที่  1 
 

บทนํา 
 
ที่มาและความสําคัญของปญหา 
 

การทองเท่ียว  เปนอุตสาหกรรมท่ีมีบทบาทสําคัญตอการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคม
ของประเทศ  เพราะการทองเท่ียวนํารายไดเขาสูประเทศปละหลายแสนลานบาท  อีกท้ังยังมี
แนวโนมจะทวีความสําคัญมากขึ้นในอนาคต  ท้ังนี้เพราะการทองเท่ียวระหวางประเทศสามารถนํา
รายไดเปนเงินตราตางประเทศเขามาชวยแกไขสภาวะการขาดดุลชําระเงินของประเทศท่ีสืบ
เนื่องมาจากการขาดดุลการคา   สวนการทองเท่ียวภายในประเทศก็ชวยกระตุนใหเกิดการลงทุนผลิต
สินคาและบริการตาง ๆ  อันเปนการชวยสรางงานและการกระจายรายไดไปสูทุกระดับอาชีพ  
นอกจากนี้คุณคาทางการศึกษาและสุขภาพจิตท่ีนักทองเท่ียวจะไดรับจากการทองเท่ียวยังเปน
ประโยชนอยางมหาศาลตอการเพ่ิมคุณภาพชีวิตท่ียากจะหาไดจากกิจกรรมอ่ืน  จึงตองใหความ
สนใจพัฒนาและสงเสริมใหการทองเท่ียวกลายเปนอุตสาหกรรมการทองเท่ียวท่ีสามารถตอบสนอง
ความตองการของนักทองเท่ียวไดอยางมีประสิทธิภาพ   เพ่ือดึงดูดนักทองเท่ียวใหเขามาทองเท่ียว
ในประเทศมากท่ีสุดและนํารายไดจากการทองเท่ียวไปพัฒนาประเทศใหเจริญกาวหนายิ่งขึ้นไป  ซ่ึง
องคการทองเท่ียวโลก  (World Tourism Organization-WTO) ไดพยากรณไววาในป ค.ศ. 2010 
(2553) จะมีนักทองเท่ียวท่ัวโลกท่ีเดินทางทองเท่ียวระหวางประเทศเพ่ิมมากขึ้น 1,000  ลานคนและ
กอใหเกิดรายไดจากการทองเท่ียวมากกวา  60  ลานลานบาท  พรอมท้ังคาดการณตอไปอีกวาในป  
ค.ศ.2020 (2563) จะมีนักทองเท่ียวระหวางประเทศเดินทางเพ่ิมขึ้นมากกวา 1,600 ลานคน  และมี
รายไดจากการทองเท่ียวมากกวา 100 ลานลานบาท  (บุญเลิศ  ตั้งจิตวัฒนา, 2548:1) จากความรูสึกท่ี
มองเรื่องการทองเท่ียวเปนส่ิงไรสาระ  รัฐบาลของประเทศตาง ๆ  เริ่มสนใจกับการทองเท่ียว  และ
หันมาพัฒนาการทองเท่ียวของตนใหกลายเปนอุตสาหกรรมการทองเท่ียว  เพ่ือสรางรายไดอยาง
มหาศาลมาสูประเทศ  สามารถนําไปใชพัฒนาเศรษฐกิจ  สังคม  และการเมืองของประเทศให
เจริญกาวหนา 

เม่ือประเทศใดหรือพ้ืนท่ีใดมีนักทองเท่ียวเดินทางเขามาทองเท่ียวก็จะเกิดกิจกรรม
ทองเท่ียวตาง  ๆ  มากมาย  เพ่ือตอบสนองความตองการของนักทองเท่ียว  กิจกรรมกลุมนี้ถือวาเปน
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อุตสาหกรรมการทองเท่ียว  ซ่ึงหมายถึงการประกอบกิจกรรมดวยการนําปจจัยการผลิตตาง ๆ  มา
รวมกันเพ่ือกอใหเกิดเปนสินคาและการบริการทางการทองเท่ียวขึ้น  และนําไปจําหนายแก
นักทองเท่ียวใหเกิดความสะดวกสบายหรือความพึงพอใจ  ดังนั้น  อุตสาหกรรมการทองเท่ียวจะ
ประกอบดวยองคการหรือหนวยงานท้ังภาครัฐและภาคเอกชนท่ีเกี่ยวของกับการพัฒนา  การผลิต  
การตลาดทางการทองเท่ียวท่ีรองรับความตองการของนักทองเท่ียวโดยตรง  เชน  ธุรกิจแหลง
ทองเท่ียว  ท่ีพักแรม  การขนสง  ภัตตาคาร  การนําเท่ียว  รานคาท่ีระลึก  เปนตน  นอกจากนั้นยังมี
กิจกรรมท่ีใหบริการสนับสนุนอุตสาหกรรมการทองเท่ียวทางออม  เชน  ธุรกิจบริการซักรีด  บริการ
ทําความสะอาด  การจัดพิมพส่ิงตีพิมพทางการทองเท่ียว  บริษัทเงินทุนและธนาคาร  เปนตน   ซ่ึงจะ
เห็นไดวาธุรกิจท่ีเกี่ยวกับอุตสาหกรรมการทองเท่ียวนั้นมีขอบเขตกวางขวางมาก  ดังนั้น จําเปนตอง
มีการสงเสริมและพัฒนาใหการทองเท่ียวเจริญเติบโตอยางรวดเร็วจนกลายเปนอุตสาหกรรมการ
ทองเท่ียว  เพ่ือกอประโยชนดานเศรษฐกิจและสังคมใหกับประเทศอยางตอเนื่อง  (บุญเลิศ  ตั้งจิต
วัฒนา, 2548 : 18-19) 

 
ประเทศภูฏาน  ซ่ึงเปนประเทศท่ีมีดินแดนปรากฏเปนจุดเล็กๆ บนแผนท่ีโลกดวย

พ้ืนท่ีเพียง  46,500  ตารางกิโลเมตร  เพ่ิงเปดตัวออกสูความรับรูของนานาประเทศในช่ือ  “ภูฏาน"” 
เม่ือไมนานมานี้เอง  แมภูฏานจะถูกจัดใหเปนประเทศท่ีจนเกือบท่ีสุดในโลก  แตชาวภูฏานก็มี
ความสุข  รัฐบาลภูฏานนําแนวความคิดเรื่องความสุขมวลรวมประชาชาติของสมเด็จพระราชาธิบดี  
อันประกอบดวยหลัก 4 ประการคือ (1) การพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมใหยั่งยืน  (2) การอนุรักษ
ส่ิงแวดลอม  (3)  การสงเสริมวัฒนธรรม  (4) การมีการปกครองท่ีดีและโปรงใส มาเปนสวนสําคัญ
ในพัฒนาประเทศ  (อาทิตย  ประสาทกุล, 2548 : 113) นอกจากนี้แลวภูฏานยังเปนประเทศท่ีให
ความสําคัญอยางมากเกี่ยวกับการพัฒนาดานการทองเท่ียว  ไดกําหนดนโยบายในการพัฒนาการ
ทองเท่ียวท่ีคอนขางจะแปลกเม่ือเทียบกับประเทศใด ๆ  ในโลก  รัฐบาลภูฏานดําเนินนโยบายดาน
การทองเท่ียวอยางรอบคอบและระมัดระวัง  ภูฏานไมตองการใหมีนักทองเท่ียว เขามาในประเทศ
มากเกินไปและจะรับเฉพาะนักทองเท่ียวช้ันดีมีคุณภาพ  มีฐานะและมีกําลังซ้ือสูง 

ในชวงปแรก ๆ  ของการเปดประเทศ  ภูฏานใชวิธีจํากัดจํานวนนักทองเท่ียว  แตตอมา
รัฐบาลไดยกเลิกระบบนี้  แลวเปล่ียนมาเปนการตั้งเพดานคาใชจายตอวันของนักทองเท่ียวแทน  
ปจจุบันนักทองเท่ียวจะไดรับการตรวจลงตราหรือวีซาตอเม่ือติดตอผานบริษัททัวร  และจะตองใช
จายในประเทศอยางนอยวันละ  200  ดอลลารสหรัฐตอคน  ในชวงเดือนมีนาคม-พฤษภาคม  และ
กันยายน-พฤศจิกายน  ซ่ึงถือเปนฤดูกาลทองเท่ียวของภูฏาน  สวนในชวงนอกฤดูกาลทองเท่ียว
เพดานคาใชจายนี้จะลดลงเหลือ  165  ดอลลาร  ภูฏานไมรับนักทองเท่ียวท่ีเดินทางมาเองโดยไมผาน
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บริษัททัวร  เวนแตจะเปนแขกของราชวงศ  หรือขาราชการช้ันสูง  ซ่ึงจะไดรับยกเวนการกําหนด
เพดานคาใชจายและคาธรรมเนียมวีซาจํานวน  20  ดอลลาร  อัตราคาใชจายนี้เปนคาใชจายท่ี
ครอบคลุมรายการทองเท่ียวท้ังหมด  ตั้งแตคาอาหาร  คาโรงแรม  คาไกดนําเท่ียว  คายานพาหนะ  
คาเขาชมพิพิธภัณฑและวัดวาอาราม  โดยนักทองเท่ียวจายลวงหนาใหแกบริษัททัวรท่ีตนติดตอ  เม่ือ
เขาประเทศมาแลว  สวนท่ีอาจตองจายเพ่ิมเติมก็เปนสวนของการชอปปงขาวของเครื่องใชท่ีเปน
สวนตัวเทานั้น  การกําหนดใหนักทองเท่ียวตองใชจายเชนนี้นับวาเปนนโยบายท่ีชาญฉลาด  เพราะ
ถือวาเปนการดึงเงินตราตางประเทศใหเขาไปหมุนเวียนในระบบเศรษฐกิจของภูฏาน  ซ่ึงจะกระจาย
รายไดไปสูประชาชนอีกทอดหนึ่ง  (อาทิตย  ประสาทกุล, 2548 : 117)   

 
จากท่ีกลาวมาจะเห็นไดวาการเดินทางไปเท่ียวประเทศภูฏานนั้นเปนเรื่องยาก  แตก็ยัง

มีนักทองเท่ียวหลาย ๆ  ประเทศ  ใหความสนใจและตองการท่ีจะเดินทางไปเท่ียวประเทศภูฏาน  
เชนเดียวกับนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีใหความสนใจเชนกัน  ดวยเหตุผลดังกลาว  ผูวิจัยจึงมีความ
สนใจท่ีจะทําการศึกษา  สวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการทองเท่ียวของ
นักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางไปประเทศภูฏาน  เพ่ือนําผลการศึกษาท่ีไดมาใชเปนแนวทางในการ
พัฒนา  ปรับปรุงดานการทองเท่ียวของไทยใหดียิ่งขึ้นตอไป 
 
วัตถุประสงคของการวิจัย 
 

1.  เพ่ือศึกษาถึงปจจัยสวนบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการทองเท่ียวของ
นักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางไปประเทศภูฏาน 

2.  เพ่ือศึกษาอิทธิพลของสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการทองเท่ียว
ของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางไปประเทศภูฏาน 
 
ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 
 
 1. บริษัททัวร  สามารถนําขอมูลท่ีไดจากการศึกษาวิจัยในครั้งนี้มาพัฒนา  ปรับปรุง
กลยุทธทางการตลาด  โดยนําจุดเดนของประเทศภูฏานมาเปนจุดขาย  เชน  นําภาพทิวทัศนท่ี
สวยงามทางธรรมชาติและสถานท่ีทองเท่ียวท่ีสําคัญ  มาจัดพิมพเปนโบวชัวรแจก  เพ่ือดึงดูดความ
สนใจของนักทองเท่ียวใหอยากไปเท่ียว  เปนการเพ่ิมรายไดใหกับบริษัทฯ 
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 2. การทองเท่ียวแหงประเทศไทย  นําขอมูลท่ีไดมาพัฒนาปรับปรุงแหลงทองเท่ียวใน
ประเทศไทยและเผยแพรแหลงทองเท่ียวธรรมชาติ  สถานท่ีสําคัญของภูฏาน  โดยโฆษณาตามส่ือ  
วิทยุ  โทรทัศน  อินเตอรเน็ต  จัดทํานิตยสาร  วารสารไวแจกนักทองเท่ียว  เพ่ือสนับสนุนสงเสริม
การทองเท่ียวและเปนการสรางงาน  สรางรายไดใหกับวงการทองเท่ียวแหงประเทศไทย 
 3. สายการบิน  รัฐบาล  และหนวยงานท่ีเกี่ยวของกับการทองเท่ียวของประเทศภูฏาน  
สามารถนําขอมูลท่ีไดจากความคิดเห็นของนักทองเท่ียวไทยในการวิจัยครั้งนี้  มาปรับปรุง  พัฒนา  
สถานท่ีทองเท่ียวท่ีสําคัญใหดียิ่งขึ้น  เพ่ือตอบสนองความตองการของนักทองเท่ียวและอนุรักษ
ขนบธรรมเนียมประเพณีท่ีดีงามใหคงอยูตอไป  เพ่ือดึงดูดนักทองเท่ียวใหสนใจท่ีจะกลับมาเท่ียวอีก 
 
ขอบเขตของการวิจัย 
 
 1.  มุงศึกษาสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการทองเท่ียวของ
นักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางไปประเทศภูฏาน  ไดแก  สินคาหรือบริการ  ราคา  ทําเลสถานท่ี  การ
สงเสริมการตลาด  บุคลากร  กระบวนการใหบริการ  องคประกอบทางกายภาพ 
 2.   ศึกษาเฉพาะนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางไปประเทศภูฏาน  จํานวน  300  คน 
 3.   ดําเนินการวิจัยแบงออกเปน  2  ชวง  คือ  ระหวางเดือนมีนาคม – พฤษภาคม  2549  
และเดือนกันยายน - พฤศจิกายน  2549  ซ่ึงเปนชวงของฤดูกาลทองเท่ียวของประเทศภูฏาน 
 
สมมติฐานการวิจัย 

 
1.  ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธตอพฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวชาวไทย 
2.  สวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวชาวไทย 

 
คํานิยามศัพท 
 

นักทองเท่ียวชาวไทย  หมายถึง  บุคคลท่ีเปนนักทองเท่ียวชาวไทย  ท่ีเดินทางไปเท่ียวยัง
ประเทศภูฏาน 

พฤติกรรมการทองเท่ียว   หมายถึง  พฤติกรรมท่ีนักทองเท่ียวแสดงออกมาเกี่ยวกับการ
เดินทางไปเท่ียวยังประเทศภูฏาน  เชน   ใคร  อะไร  ทําไม  เม่ือไร  ท่ีไหน  อยางไร 
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สวนประสมทางการตลาด  หมายถึง    สินคาหรือบริการ (ผลิตภัณฑ)  ราคา  ทําเล
สถานท่ี   การสงเสริมการตลาด   บุคลากร   กระบวนการใหบริการ   องคประกอบทางกายภาพ 

 
กรอบแนวความคิด 
 

ในการศึกษา  สวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการทองเท่ียวของ
นักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางไปประเทศภูฏาน  มีการกําหนดตัวแปรในการวิจัยดังนี้ 

1.  ตัวแปรตน  ไดแก  ปจจัยสวนบุคคล  คือ  เพศ  อายุ   ระดับการศึกษา  อาชีพ  รายได 
2.  ตัวแปรตาม  ไดแก  พฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียว  

 
         ตัวแปรตน           ตัวแปรตาม 

  
 
 
  
 
    
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ปจจัยสวนบุคคล 
1.  เพศ 
2.  อาย ุ
3.  ระดับการศึกษา 
4.  อาชีพ 
5.  รายได 

พฤติกรรมการทองเที่ยว 
ของนักทองเที่ยวชาวไทย 
ที่เดนิทางไปประเทศภูฏาน 
- วัตถุประสงคในการเดินทางไป 
   ประเทศภูฏาน 
-  เหตุผลในการเดินทาง 
-  คนท่ีมีสวนรวมในการตัดสินใจ 
    เดินทาง 
-  ชวงเวลาในการซ้ือแพ็คเก็จ 
    ทองเท่ียว 
-  สถานท่ีซ้ือแพ็คเกจ็ทองเท่ียว 
-  แหลงขอมูลเกี่ยวกับการ 
   ทองเท่ียว 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
1.  สินคาหรือตัวบริการ  (Product) 
2.  ราคา  (Price) 
3.  ทําเลสถานท่ี  (Place) 
4.  การสงเสริมการตลาด (Promotion) 
5.  บุคลากร  (People) 
6.  กระบวนการใหบริการ  (Process) 
7.  องคประกอบทางกายภาพ 
     (Physical  Evidence) 



 
 

บทที่  2 
 

วรรณกรรมที่เกี่ยวของ 
 

การศึกษาวิจัยเกี่ยวกับ  สวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ทองเท่ียวของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางไปประเทศภูฏาน  ผูศึกษาไดรวบรวมแนวคิดทฤษฎีท่ี
เกี่ยวของจากแหลงอางอิงตางๆ  เพ่ือเปนแนวทางศึกษา  ดังนี ้

1.  แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรม  และพฤติกรรมการทองเท่ียว 
2.  แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
3.  แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 
4.  แนวคิดเกี่ยวกับการทองเท่ียว 
5.  แนวคิดเกี่ยวกับการตลาดในธุรกิจการทองเท่ียว 
6.  ความรูเกี่ยวกับราชอาณาจักรภูฏาน 
7.  งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรม  และพฤติกรรมการทองเที่ยว 
  
 จากการศึกษาคนควา  รวบรวมเอกสารวิชาการและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับแนวคิด  
เกีย่วกับพฤติกรรม  และพฤติกรรมการทองเท่ียว   ผูวิจัยขอเสนอดังนี ้
  
 ความหมายของพฤติกรรม 
  
 (Cronbach, 1972 : อางถึงใน  สุชาดา  มะโนทัย,  2539)  กลาวถึงพฤติกรรมมนุษย  วา
มีองคประกอบ  7  ประการ  คือ 

1. ความหมาย  (Goal)  เปนความตองการท่ีทําใหเกิดกิจกรรมเพ่ือสนองตอบความ
ตองการท่ีเกิดขึ้น  ความตองการบางอยางสามารถสนองตอบไดทันทีแตบางอยางตองใชเวลานานจึง
จะบรรลุความตองการได 
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2.  ความพรอม  (Readiness)  คือ  ระดับวุฒิภาวะ  หรือความสามารถท่ีจําเปนในการ
ทํากิจกรรมเพ่ือสนองความตองการ 

3. สถานการณ  (Situation)  เปนเหตุการณท่ีเปดโอกาสใหเลือกทํากิจกรรมเพ่ือสนอง
ความตองการ 

4. การแปลความหมาย  (Interpretation)  กอนท่ีจะทํากิจกรรมใดกิจกรรมหนึ่งลงไป  
มนุษยจะพิจารณาสถานการณกอนแลวจึงตัดสินใจเลือกวิธีการท่ีเกิดความพึงพอใจมากท่ีสุด  เพ่ือ
สนองตอบความตองการ 
 5. การตอบสนอง  (Response)  เปนการกระทํากิจกรรม  เพ่ือสนองความตองการโดย
วิธีการท่ีไดเลือกแลวในขั้นแปลความหมาย 
 6. ผลท่ีไดรับหรือผลท่ีตามมา  (Consequence)  เม่ือทํากิจกรรมแลวยอมไดรับผลการ
กระทํานั้น  ผลท่ีไดรับอาจเปนไปตามท่ีคาดคิด  หรืออาจตรงขามก็ได 
 7. ปฏิบัติตอความคาดหวัง  (Reaction  to  waiting)  ในกรณีท่ีไมสามารถตอบสนอง
ความตองการได  มนุษยก็อาจยอนกลับไปแปลความหมายของสถานการณและเลือกวิธีใหม 
 
 บลูม  (Bloom, 1975  อางถึงใน  อรวรรณ  วรรณฤทัย, 2541)  ไดกลาวถึง  พฤติกรรม
วาเปนกิจกรรมทุกประเภทท่ีมนุษยกระทํา  อาจจะเปนส่ิงท่ีสังเกตไดหรือไมได  และไดแบง
พฤติกรรมของการเรียนรูตาง ๆ  โดยแบงตามลักษณะของพฤติกรรมแบงออกเปน  3  สวนดังนี้ 
 1. พฤติกรรมดานพุทธิพิสัย  (Cognitive  Domain)  พฤติกรรมดานนี้มีขั้นของ
ความสามารถทางดานความรู  การใหวามคิด  และพัฒนาการทางดานสติปญญา  จําแนกตามลําดับ
ขั้นตอนการเกิดพฤติกรรมจากงายไปหายากไดดังนี ้
  1.1  ความรูความจํา  (Knowledge)  เปนพฤติกรรมขั้นตนเกี่ยวกับความจําไดหรือ
ระลึกได  ซ่ึงรวมประสบการณตาง ๆ  ท่ีไดรับรูมา 
  1.2  ความเขาใจ  (Comprehension)  เปนพฤติกรรมท่ีตอเนื่องมาจากความรู  คือ
จะตองมีความรูมากอนจึงจะเขาใจได  ความเขาใจนี้จะแสดงออกมาในรูปของการแปลความ  
ตีความและคาดคะเนและขยายความในเรื่องราวและเหตุการณตาง ๆ 
  1.3  การนําไปใช  (Application)  เปนการนําเอาวิธีการทฤษฎี  กฎเกณฑ  และ
แนวคิดตาง ๆ  ไปใชในสถานการณจริง 
  1.4  การวิเคราะห  (Analysis)  เปนขั้นท่ีบุคคลมีความสามารถและมีทักษะในการ
จําแนกเรื่องราวท่ีสมบูรณใด ๆ  ออกเปนสวนยอย  และมองเห็นความสัมพันธอยางแนชัดระหวาง
สวนประกอบท่ีรวมเปนปญหาหรือสถานการณอยางใดอยางหนึ่ง 
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  1.5  การสังเคราะห  (Synthesis)  เปนความสามารถของบุคคลในการรวบรวม
สวนยอยตาง ๆ  เขาเปนสวนรวมท่ีมีโครงสรางใหม  มีความชัดเจนและมีคุณภาพสูงขึ้น 
  1.6  การประเมินคา  (Evalution)  เปนความสามารถของบุคคลในการวินิจฉัย  ตี
ราคาของส่ิงตาง ๆ  โดยมีกฎเกณฑท่ีใชชวยประเมินคานี้  อาจจะเปนเกณฑท่ีบุคคลสรางขึ้นมาหรือ
มีอยูแลวก็ตาม 
 2. พฤติกรรมดานจิตพิสัย (Affective Domain) พฤติกรรมดานนี้  หมายถึง  พฤติกรรม
ดานความรูสึกเกี่ยวกับความคิด  ทัศนคติ  ความชอบในการใหคุณคาหรือปรับปรุงคานิยมท่ียึดถืออยู  
เปนพฤติกรรมท่ียากแกการอธิบาย  เพราะเปนส่ิงท่ีเกิดขึ้นภายในจิตใจของคน  ซ่ึงจะพัฒนา
ตามลําดับขั้นดังนี ้
  2.1  การรับรูหรือการใหความสนใจ  (Receiving)  เปนขั้นท่ีบุคคลถูกกระตุนให
ทราบวา  เหตุการณหรือส่ิงเราบางอยางเกิดขึ้น  และบุคคลนั้นมีความยินดี  หรือมีภาวะจิตใจ  พรอม
ท่ีจะรับหรือใหความพอใจตอส่ิงเรานั้น  ในการยอมรับนี้ประกอบดวย  ความตระหนัก  ความยินดีท่ี
ควรรับและการเลือกรับ 
  2.2  การตอบสนอง  (Responding)  เปนขั้นท่ีบุคคลถูกจูงใจใหเกิดความรูสึกผูกมัด
ตอส่ิงเรา  เปนเหตุใหบุคคลพยายามทําใหเกิดปฏิกิริยาตอบสนอง  พฤติกรรรมขั้นนี้ประกอบดวย
การยินยอม  ความเต็มใจ  และพอใจท่ีจะตอบสนอง 
  2.3  การยึดเปนคานิยม  (Valuing)  เปนขั้นท่ีบุคคลมีปฏิกิริยาซ่ึงแสดงใหเห็นวา
บุคคลนั้นยอมรับวาเปนส่ิงท่ีมีคุณคาสําหรับตนเอง  และไดนําไปพัฒนาเปนของตนเองอยางแทจริง  
พฤติกรรมขั้นนี้สวนมากใชคําวา  “คานิยม”  ซ่ึงการเกิดคานิยมนี้ประกอบดวย  การยอมรับ  
ความชอบ  ความผูกมัดคานิยมเขากับตนเอง 
  2.4  การจัดกลุมคานิยม  (Organization) เปนขั้นท่ีบุคคลจัดระบบของคานิยมตาง ๆ  
ใหเขากลุมโดยพิจารณาถึงความสัมพันธระหวางคานิยมเหลานั้น  ในการจัดกลุมนี้ประกอบดวยการ
สรางแนวความคิดเกี่ยวกับคานิยมและจัดระบบของคานิยม 
  2.5  การแสดงออกเปนคานิยมท่ียึดถือ  (Characterization  a  values)  พฤติกรรม
ขั้นนี้ถือวาบุคคลมีคานิยมหลายชนิด  และจัดอันดับของคานิยมเหลานั้นจากดีสุดไปถึงนอยท่ีสุดและ
พฤติกรรมเหลานี้จะเปนตัวคอยควบคุมพฤติกรรมของบุคคล  พฤติกรรมในขั้นนี้ประกอบดวยการ
วางแนวทางของการปฏิบัติและการแสดงลักษณะท่ีจะปฏิบัติตามแนวทางท่ีเขากําหนด 
 3. พฤติกรรมดานทักษะพิสัย (Psychomotor Domain) เปนพฤติกรรมท่ีใชความสามารถ
ในการแสดงออกของรางกาย  ซ่ึงรวมถึงการปฏิบัติท่ีอาจแสดงออกในสถานการณหนึ่ง ๆ  หรืออาจ
เปนพฤติกรรมดานการเคล่ือนไหวอวัยวะตาง ๆ  ของรางกาย  ซ่ึงจะพัฒนาตามลําดับขั้นดังนี้ 
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  3.1 การเลียนแบบ  (Imitation)  เปนการเลือกตัวแบบ  หรือตัวอยางท่ีสนใจ 
  3.2 การปฏิบัติดวยตนเอง  หรือการทําตามแบบ  (Mainpulation)  เปนการลงมือ
กระทําตามแบบท่ีสนใจ 
  3.3 ความแมนยําหรือความถูกตอง  (Precision)  เปนการตัดสินใจเลือกทําตามแบบ
ท่ีเห็นวาถูกตอง 
  3.4 ความตอเนื่อง  หรือกระทําอยางตอเนื่อง  (Articulation)  เปนการกระทําท่ีเห็น
วาถูกตองอยางเปนเรื่องเปนราวตอเนื่อง 
  3.5 ความคลองแคลวเปนธรรมชาติหรือการกระทําโดยธรรมชาติ (Naturalization)  
เปนการกระทําจนเกิดทักษะสามารถปฏิบัติไดโดยอัตโนมัติเปนธรรมชาต ิ
 
 สุรพงษ  โสธนะเสถียร  (2533)  ไดใหความหมายของคําวา  พฤติกรรม  คือ  การ
กระทําหรือพฤติกรรมใด ๆ  ของคนเรา  สวนใหญจะเปนการแสดงออกของบุคคล  โดยมีพ้ืนฐาน
ท่ีมาจากความรู  และทัศนคติของบุคคล  การท่ีบุคคลมีพฤติกรรมแตกตางกันก็เนื่องมาจากการมี
ความรูและทัศนคติท่ีแตกตางกัน  ซ่ึงเกิดขึ้นไดเพราะความแตกตางอันเนื่องมาจากการเปดรับส่ือ
และความแตกตางในการแปลความสารท่ีตนเองไดรับ  จึงกอใหเกิดประสบการณส่ังสมท่ีแตกตาง
กัน  อันจะมีผลกระทบตอพฤติกรรมของบุคคล  
 
 จากนิยามท่ีไดกลาวมาแลว  สรุปไดวา  พฤติกรรม  หมายถึง  การกระทําซ่ึงเปนการ
แสดงออกถึงความรูสึกนึกคิด  ความตองการของจิตใจท่ีตอบสนองตอส่ิงเรา  ซ่ึงอาจสังเกตเห็นได
โดยทางตรงหรือทางออม 
 
 แนวคิดพฤติกรรมนักทองเที่ยว 
 
 นักทองเท่ียว  คือ  ผูท่ีมีความตองการซ้ือ  (Need)  มีอํานาจซ้ือ  (Purchasing  Power) 
ทําใหเกิดพฤติกรรมการซ้ือ  (Purchasing  Behavior)  และพฤติกรรมการใช  (Using  Behavior) 
 การท่ีจะถือวาใครเปนนักทองเท่ียวนั้น  บุคคลนั้นตองมีความตองการเดินทาง
ทองเท่ียว  ถาบุคคลนั้นไมมีความตองการบุคคลนั้นก็ไมใชนักทองเท่ียว  ซ่ึงนักทองเท่ียวจะมีความ
ตองการเพียงอยางเดียวนั้นไมใชแตเขาตองมีอํานาจซ้ือดวย  เพราะถามีความตองการแลวไมมีอํานาจ
ซ้ือก็ยังไมใชผูท่ีจะสามารถเดินทางทองเท่ียวได  และเม่ือนักทองเท่ียวมีความตองการและอํานาจซ้ือ
แลว  ก็จะเกิดพฤติกรรมในการซ้ือ  เปนตนวานักทองเท่ียวซ้ือรายการทองเท่ียว จากท่ีไหน ซ้ือ
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เม่ือใด  ใครเปนคนซ้ือ  ใชมาตรการอะไรในการตัดสินใจซ้ือ  ซ้ือมากนอยแคไหน  ทายท่ีสุดก็จะ
เปนพฤติกรรมการทองเท่ียว  เชน  การเดนิทางทองเท่ียวท่ีไหน  จังหวัดไหน  ไปกับใคร  คนเดียว
หรือกับครอบครัว  ไปนานแคไหน  เท่ียวท่ีเดียว  หรือท่ีอ่ืน ๆ  ดวย   
 
 พฤติกรรมการทองเท่ียว  หมายถึง  พฤติกรรมท่ีนักทองเท่ียวแสดงออกไมวาเปนการ
เสาะหา  เลือกซ้ือรายการทองเท่ียวท่ีใชการประเมินหรือเคยแวะเวียนไปใชบริการและแนวคิดตาง ๆ  
ซ่ึงนักทองเท่ียวคาดวาจะสามารถตอบสนองความตองการของตนได 
 พฤติกรรมของการทองเท่ียวอาจใหคําจํากัดความไดวาเปนปฎิกิริยาของบุคคลท่ีเกี่ยวของ
โดยตรงกับการไดรับและใชบริการทางการทองเท่ียว  บริการทางเศรษฐกิจ  รวมท้ังกระบวนการตาง  ๆ 
ของการตัดสินใจซ่ึงเกิดกอนและเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตาง ๆ  เหลานั้น  (อดุลย  จาตุรงคกุล,  2542) 
 คําจํากัดความท่ีกลาวมานี้สามารถแบงไดเปน  3  สวน 
 1. ปฏิกิริยาของบุคคล  ซ่ึงรวมถึงกิจกรรมตาง ๆ  เชน  การเดินทางไปกลับจากรานคา  
การจายของภายในราน 
 2. บุคคลท่ีเกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและการใชสินคา  และบริการทางเศรษฐกิจ
ซ่ึงหมายถึง  ผูบริโภคสุดทาย  เรามุงท่ีตัวบุคคลผูซ้ือสินคาและบริการเพ่ือนําไปใชบริโภคเอง  และ
เพ่ือตองการบริโภคของหนวยบริโภคตาง ๆ  ท่ีมีลักษณะคลายคลึงกัน  เชน  ครอบครัว 
 3. รวมถึงกระบวนการตาง ๆ  ของการตัดสินใจซ่ึงเกิดกอนและเปนตัวกําหนด
ปฏิกิริยาตาง ๆ  เหลานี้  ซ่ึงรวมถึงการตระหนักถึงความสําคัญของกิจกรรมการซ้ือของผูบริโภคท่ี
กระทบโดยตรงตอปฏิกิริยาทางการตลาด  เชน  การติดตอกับพนักงานขายกับส่ือโฆษณา  สรุปใน
ท่ีนี้คือ  พฤติกรรมผูบริโภคเกี่ยวของกับการศึกษาถึงวาบุคคลผูบริโภค  บริโภคอะไร  ท่ีไหน  บอย
แคไหน  และภายใตสถานการณอะไรบางท่ีสินคา  และบริการไดรับการบริโภค 
 
 มูลเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดพฤติกรรมการเดินทางทองเที่ยว 
 
 R.W.Mclntosh  (1977)  เสนอแนวคิดเกี่ยวกับมูลเหตุจูงใจในการเดินทางทองเท่ียวท่ี
คอนขางสนับสนุนฮัดแมนเชนกัน  คือ 
 1. มูลเหตุจูงใจทางดานรางกาย  หมายถึง  ความตองการพักผอน  ความตองการ
แสวงหาส่ิงแปลกใหม  ซ่ึงเม่ือพิจารณาแลว  ก็คือส่ิงเดียวกันกับปจจัยผลักดันของฮัดเมนนั่นเอง 
 2. มูลเหตุจูงใจทางดานวัฒนธรรม  มูลเหตุจูงใจทางดานความสัมพันธระหวางบุคคล  
มูลเหตุทางดานสถานภาพและเกียรติภูมิ 
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 แมคอินทอช  ไดกลาววา  มูลเหตุจูงใจเหลานี้เปนส่ิงผลักดันในจิตใจของบุคคลทุกคน
และเปนตัวกระตุนเราใหเกิดพฤติกรรมตามท่ีมีการคาดหวังไว  ซ่ึงในเรื่องของการทองเท่ียว  การ
คาดหวัง  ดังกลาวก็คือ  ความพึงพอใจท่ีไดรับจากกิจกรรมเพ่ือการพักผอนหยอนใจ 
 
 และจากการศึกษาของแดนน  (Dann, 1981)  ไดกลาวถึงสาเหตุของการทองเท่ียวไว
คลาย ๆ  กันกับแมคอินทอช  แตแดนน  ยกพ้ืนฐานการจูงใจออกเปน  2  แนวทาง  คือ 
 1. การทองเท่ียวเกิดขึ้นเพ่ือแสวงหาในส่ิงคลายเปนการใหรางวัลตัวเอง  หรืออยากท่ี
จะไดรับรูในวัฒนธรรมอ่ืน ๆ  ความตองการพักผอน  การผอนคลาย  ความตึงเครียด 
 2. การทองเท่ียวเกิดขึ้นเพ่ือเปนการหลีกหนี  คือ  ปลีกตัวออกไปจากความจําเจของ
ส่ิงแวดลอมในชีวิตประจําวันหรือหลบหนีจากปญหาความวุนวาย  ความลําบากใจ  แมการหลีกหนี
นั้นจะเปนการหลีกหนีช่ัวคราวก็ตาม 
  
 เม่ือพิจารณาจากแนวคิดท่ียกมาขางตน  อาจจะสรุปถึงมูลเหตุปจจัยหรือสาเหตุของการ
ทองเท่ียวไดวาเปนเรื่องของส่ิง  2  ส่ิง  ซ่ึงในท่ีนี้จะขอใชคําวา  ปจจัยแทน  ปจจัยภายใน  หมายถึง
สาเหตุหรือมูลเหตุจูงใจท่ีมาจากตัวบุคคลเองท่ีตองการพักผอนหรือความพึงพอใจ  จากการ
ทองเท่ียวและปจจัยภายนอก  หมายถึงสาเหตุหรือปจจัยท่ีมากระทบหรือสรางความตองการดานการ
ทองเท่ียวใหเกิดขึ้น  เชน  ความสวยงามของสถานท่ีทองเท่ียวการซ้ือสินคาตาง ๆ  ซ่ึงเม่ือพิจารณา
แลวจะพบวา  ปจจัยท้ัง  2  ตัว  จะเปนตัวเสริมกําลังกันดังท่ีฮัดแมนกลาวไว 
 
 พฤติกรรมของนักทองเที่ยวในการตัดสินใจทองเที่ยว 
 
 พฤติกรรมของนักทองเท่ียวในการตัดสินใจทองเท่ียว  หมายถึง  ปฏิกิริยาของ
นักทองเท่ียวท่ีเกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับหรือการใชบริการทางการทองเท่ียว  รวมท้ังขบวนการ
ตาง ๆ  ในการตัดสินใจเดินทางทองเท่ียว  ซ่ึง  บุญเลิศ  จิตตั้งวัฒนา  (2548 : 124-129)  ไดสรุป
พฤติกรรมของนักทองเท่ียวในการตัดสินใจทองเท่ียววามีขั้นตอนสําคัญอยู  9  ขั้นตอนดังตอไปนี้คือ 
 ขั้นตอนที่  1  การสงเสริมตลาดทางการทองเท่ียว  (Tourism  Promotion)  เปนการ
อํานวยขาวสารขอมูลทางการทองเท่ียวใหแกนักทองเท่ียวกลุมเปาหมายโดยผานส่ือตาง ๆ  และ
หนวยงานท่ีเกี่ยวของทําใหนักทองเท่ียวไดรับขาวสารทางการทองเท่ียวเหลานั้น  เชน  จาก
หนังสือพิมพ  จากนิตยสาร จากองคการสงเสริมการทองเท่ียว  จากบริษัทนําเท่ียว  จากบริษัทการ
บิน  จากญาติมิตร  เปนตน  ขอมูลทางการทองเท่ียวอาจเปนขอมูลเกี่ยวกับแหลงทองเท่ียว  
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วัฒนธรรม  ประวัติศาสตร  สภาพภูมิศาสตร  ท่ีพัก  การคมนาคม   ความปลอดภัย  ฯลฯ  ซ่ึงการ
สงเสริมตลาดทางการทองเท่ียวไปยังนักทองเท่ียวสามารถกระทําไดท้ังภาครัฐและเอกชน   
 ขั้นตอนที่   2  ความตองการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวแตละคน  (Need)  เม่ือ
นักทองเท่ียวกลุมเปาหมายไดรับทราบขอมูลทางการทองเท่ียวแลว  ก็จะกอใหเกิดความตองการ
ทองเท่ียวขึ้นภายในจิตใจของนักทองเท่ียวแตละคน  เชน  เกิดความเบ่ือหนาย   อยากเปล่ียน
บรรยากาศ  ตองการเดินทางทองเท่ียวใหไดเห็นส่ิงใหม ๆ  เพ่ือเพ่ิมประสบการณ  เปนตน  โดยปกติ
แลวนักทองเท่ียวสวนมากตองการไปยังแหลงทองเท่ียวท่ีนาสนใจ  คาครองชีพถูก  การบริการได
มาตรฐาน  มีความสะดวกสบายและปลอดภัยในการทองเท่ียว 
 ขั้นตอนที่  3  ส่ิงจูงใจสําหรับนักทองเท่ียว  (Motivation)  เปนแรงกระตุนใหอยาก
ทองเท่ียวซ่ึงเกิดจากปจจัย  2  ประการ  คือ  Push  Factor  เปนสภาพเง่ือนไขมากระตุนผลักดันให
เกิดความตองการหลีกหนีความจําเจซํ้าซากในชีวิตประจําวันเพ่ือไปทองเท่ียว  และ  Pull  Factor  
เปนสภาพเง่ือนไขท่ีดึงดูดใจใหไปชมแหลงทองเท่ียวหรือรวมกิจกรรมทางการทองเท่ียว 
 ขั้นตอนที่   4  การตัดสินใจของนักทองเท่ียว (Decision  Making) นับวาเปน
องคประกอบท่ีสงผลกระทบตอการทองเท่ียวมาก  เม่ือผูประสงคจะเดินทางทองเท่ียวไดรับขอมูล
ทางการทองเท่ียวแลว  เกิดความตองการอยากทองเท่ียวขึ้น  อีกท้ังเกิดแรงกระตุนจากส่ิงจูงใจ  จะ
ทําใหเกิดภาพลักษณทางการทองเท่ียว  (Tourist  Image)  ของแตละทองถ่ินขึ้นเพ่ือประกอบการ
พิจารณาตัดสินใจวาจะไปทองเท่ียวท่ีไหนดีท่ีสุด  โดยคํานึงถึงความประหยัด  สะดวกสบาย  และ
ความอภิรมย  มากท่ีสุดเปนเกณฑ  ภาพลักษณทางการทองเท่ียวของสถานท่ีทองเท่ียว  อาจปรากฏ
ท้ังในลักษณะบวกหรือลบก็ได  เชน  ประเทศยุโรปมีความปลอดภัยสูง  แตคาใชจายสูงตามดวย  
ประเทศสังคมนิยมมีเง่ือนไขการเขาประเทศยุงยาก  เปนตน  จากการสํารวจปจจัยในการตัดสินใจ
ของนักทองเท่ียวมี  8  ประการตามลําดับความสําคัญดังตอไปนี ้
 (1)  จะไปทองเท่ียวท่ีไหน 
 (2)  จะไปทองเท่ียวเม่ือไร 
 (3)  จะไปทองเท่ียวโดยทางใด 
 (4)  จะไปทองเท่ียวกับใคร 
 (5)  จะไปทองเท่ียวนานเทาไร 
 (6)  จะไปทองเท่ียวเพ่ือชมอะไร 
 (7)  จะไปพักแรมในสถานท่ีประเภทไหน 
 (8)  จะไปทองเท่ียวแตละสถานท่ีกี่วัน 
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 ขั้นตอนที่  5  การวางแผนคาใชจายการทองเท่ียว  (Planning  for  Expenditure) โดย
ปกติเม่ือตัดสินใจจะไปสถานท่ีทองเท่ียวใดก็จะตองศึกษาคาใชจายในการทองเท่ียว  ยิ่งถาไป
ทองเท่ียวตางประเทศจะตองเสียคาใชจายเปนจํานวนมาก  ก็ตองเตรียมเก็บเงินไว  จึงตองมีการ
วางแผนลวงหนา  1-2  ป  ในการวางแผนคาใชจายการทองเท่ียวจะตองวางแผนคาใชจายท้ังหมดท่ี
จะเกิดขึ้นในการทองเท่ียวสถานท่ีนั้น ๆ  เชน  คาพาหนะเดินทาง  คาอาหาร  คาท่ีพัก  คา
รักษาพยาบาล  คาใชจายซ้ือของท่ีระลึก  เปนตน  ซ่ึงการวางแผนคาใชจายการทองเท่ียวนี้เราอาจขอ
ความชวยเหลือจากธุรกิจนําเท่ียวมาใชเปนแหลงขอมูลในการวางแผน  คาใชจายการทองเท่ียว  
นอกจากนั้นยังตองมีการเตรียมวางแผนเรื่องลางานและฝากคนดูแลบานดวย 
 ขั้นตอนที่  6  การเตรียมการเดินทาง  (Travel  Preparation)  เม่ือตัดสินใจเลือกสถานท่ี
ทองเท่ียวท่ีแนนอน  และมีการวางแผนคาใชจายเสร็จหมดแลว  ในขั้นนี้ผูจะเดินทางทองเท่ียวก็ตอง
เตรียมตัวในเรื่องการจองตั๋วพาหนะท่ีจะเดินทาง  การจองรายการทองเท่ียว  การยืนยันการเดินทาง  
จัดทําเอกสารการเดินทาง  เชน  หนังสือเดินทาง  (Passport)  การอนุญาตเขาประเทศ  (Visa)  เปน
ตน  นอกจากนั้นยังตองเตรียมเส้ือผาและของใชจําเปนในระหวางเดินทาง  การแลกเปล่ียนเงินตรา
ตางประเทศ  ตลอดจนการเตรียมการเรื่องสุขภาพและภารกิจสวนตัว 
 ขั้นตอนที่  7  การเดินทางทองเท่ียว  (Travel)  เปนการออกเดินทางจากบานเพ่ือ
ทองเท่ียวจนกระท่ังทองเท่ียวเสร็จแลวกลับถึงบาน  โดยจะมีการประเมินผลการทองเท่ียวเปนระยะ 
ๆ  ตามประสบการณท่ีไดรับ  เริ่มตั้งแตยานพาหนะท่ีจะนําเขาไปสูจุดหมายปลายทางหรือแหลง
ทองเท่ียว  สภาพแวดลอมตาง ๆ  ตลอดจนท่ีพัก  อาหารการกินและอ่ืน ๆ  เพ่ือประเมินผลการ
เดินทางทองเท่ียวครั้งนี้วาเปนท่ีนาพอใจหรือไม  ซ่ึงจะสงผลกระทบตอการตัดสินใจการเดินทางใน
ครั้งตอไปหรืออาจบอกตอใหบุคคลอ่ืนเดินทางมาทองเท่ียวในสถานท่ีแหงนี้หรือบอกตอบุคคลอ่ืน
ไมใหมาทองเท่ียวสถานท่ีแหงนี ้
 ขั้นตอนที่  8  ประสบการณนักทองเท่ียว  (Experience)  เม่ือนักทองเท่ียวไดมีการ
ประเมินผลการเดินทางทองเท่ียว  อาจเปนสถานท่ี  สภาพแวดลอม  ผูคน  การบริการ  ส่ิงอํานวย
ความสะดวก   ก็จะไดผลของประสบการณทองเท่ียว  ซ่ึงอาจแบงไดเปน  2  ลักษณะคือ 
 (1)  มีความพึงพอใจเปนประสบการณทางบวก  (Positive)  ท่ีนักทองเท่ียวไดรับหรือ
สัมผัสส่ิงตาง ๆ  ในขณะท่ีเดินทางทองเท่ียว  ไมวาจะเปนสถานท่ี  คน  สภาพแวดลอม  การบริการ  
และส่ิงอํานวยความสะดวกทางการทองเท่ียว  ปรากฎผลการประเมินวานักทองเท่ียวมีความพึง
พอใจ 
 (2)  ไมมีความพึงพอใจ  เปนประสบการณทางลบ  (Negative)  ท่ีนักทองเท่ียวไดรับ
หรือสัมผัสส่ิงตาง ๆ  ในขณะท่ีเดินทางทองเท่ียวไมวาจะเปนสถานท่ี  คน  สภาพแวดลอม  การ
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บริการ  และส่ิงอํานวยความสะดวกทางการทองเท่ียว  ปรากฎการประเมินวานักทองเท่ียวไมมีความ
พึงพอใจ 
 ขั้นตอนที่  9  ทัศนคติของนักทองเท่ียว  (Attitude)  เม่ือนักทองเท่ียวไดรับปะสบการณ
จากการทองเท่ียวแลว  ก็จะเกิดทัศนคติตอการทองเท่ียวครั้งนี้  ถาหากวานักทองเท่ียวไดรับความพึง
พอใจ  ก็จะมีทัศนคติท่ีดีตอการทองเท่ียวครั้งนี้  อาจทําใหเขากลับมาทองเท่ียวอีกครั้งหรือบอกเลา
ใหบุคคลอ่ืนมาทองเท่ียว  ถาหากนักทองเท่ียวไดรับความไมพึงพอใจก็จะมีทัศนคติไมดีตอการ
ทองเท่ียวครั้งนี้  อาจทําใหไมอยากเดินทางมาทองเท่ียวอีก  หรือบอกเลาใหบุคคลอ่ืนไมอยากเดิน
ทางเขามาทองเท่ียวดวย 
 เราอาจจะเขียนพฤติกรรมของนักทองเท่ียวในการตดัสินใจทองเท่ียวไดดังภาพท่ี  1 
 
 
  
 
   
 
  
 
   
  
   
 
 
 
 
 
 

ภาพ  1  พฤติกรรมของนักทองเท่ียวในการตัดสินใจทองเท่ียว 
 

ท่ีมา : บุญเลิศ  จิตตั้งวัฒนา.  2548 : 129 
 
 

การสงเสริมตลาดการทองเท่ียว 
(Tourism  Promotion) 

ความตองการทองเท่ียวของแตละ 
คน  (Need) 

ทัศนคติของนักทองเท่ียว 
(Atitudes) 

สิ่งจูงใจสําหรับนักทองเท่ียว 
 (Motivation) 

ประสบการณนักทองเท่ียว 
(Experience) 

การเดินทางทองเท่ียว 
(Travel) 

การตัดสินใจของนักทองเท่ียว 
(Decision  Making) 

การเตรียมการเดินทาง 
(Tourism  Promotion) 

การวางแผนคาใชจายการทองเท่ียว 
(Planning  for  Expenditure) 



 15 

 จากพฤติกรรมของนักทองเท่ียวในการตัดสินใจทองเท่ียวท่ีกลาวมานั้น  ผูวิจัยไดนํา
ขั้นตอนท้ัง  9  ขั้นตอน  อันไดแก  (1)  การสงเสริมการตลาด  (2)  ความตองการของนักทองเท่ียวแต
ละคน  (3)  ส่ิงจูงใจสําหรับนักทองเท่ียว  (4)  การตัดสินใจของนักทองเท่ียว  (5)  การวางแผนคาใชจาย
การทองเท่ียว  (6)  การเตรียมการเดินทาง  (7)  การเดินทางทองเท่ียว  (8)  ประสบการณนักทองเท่ียว  (9)  
ทัศนคติของนักทองเท่ียว นําไปใชประกอบการทําวิจัย โดยยึดหลักและทฤษฎี  เปนแนวทางสําหรับ
การออกแบบสอบถาม  
 
แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 
 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 
 
 Engle, Blackwell  and  Miniard.  (1990 : 3)  พฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง  การ
กระทําตาง ๆ  ท่ีเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมาซ่ึงการบริโภค  และการจับจายใชสอยซ่ึง
สินคาและบริการ  รวมท้ังกระบวนการตัดสินใจท่ีเกิดขึ้นท้ังกอนและหลังการกระทําดังกลาวดวย 
 
 Loudon  and  Bitta  (1988 :4)  พฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง  กระบวนการตัดสินใจ
และกิจกรรมทางกายภาพท่ีบุคคลเขาไปเกี่ยวของเม่ือมีการประเมินการไดมา  การใชหรือการจับจาย
ใชสอย  ซ่ึงสินคาและบริการ 
 
 Schiffman  and  Kanuk  (1991 : 5)  ใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค  คือ  
พฤติกรรมท่ีผูบริโภคแสดงออกในการแสวงหาสําหรับการซ้ือ  การใช  การประเมินและการจับจาย
ใชสอย  ซ่ึงสินคาและบริการท่ีเขาคาดหวังวาจะทําใหความตองการของเขาไดรับความพอใจ 
 
 Walters  (1978 : 8)  พฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง  การตัดสินใจท้ังหลายและกิจกรรม
ท่ีเกี่ยวของกับการตัดสินใจของบุคคลท่ีเกี่ยวของเฉพาะกับการซ้ือและการใชสินคาเศรษฐกิจและ
บริการ   
  
 Williams (1982 : 4) พฤติกรรมผูบริโภค คือ วิถีทางท่ีบุคคลกระทําในกระบวนการ
แลกเปล่ียน 
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 ปริญ  ลักษิตานนท  (2536 : 16)  พฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง  การกระทําของบุคคล
ใดบุคคลหนึ่งซ่ึงเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาและการใชผลิตภัณฑ  ท้ังนี้หมายรวมถึง  
กระบวนการตัดสินใจซ่ึงเกิดขึ้นกอน  และมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทํา 
 
 สมจิตร  ลวนจําเริญ  (2532 : 5)  ใหความหมายพฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง  การกระทํา
ของแตละบุคคลท่ีเกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและการใชสินคาและหรือบริการทางเศรษฐกิจ  
รวมถึงกระบวนการตัดสินใจท่ีเกิดขึ้นกอน  และท่ีเปนตัวกําหนดใหเกิดการกระทําตาง ๆ  ขึ้น 
 
 จากความหมายท้ังหมดท่ีกลาวมาพอจะสรุปรวมไดวา  พฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง  
พฤติกรรมของบุคคลท่ีเกี่ยวของกับการซ้ือและการใชสินคาและบริการ  โดยผานกระบวนการ
แลกเปล่ียนท่ีบุคคลตองตัดสินใจท้ังกอนและหลังการกระทํา 
 
 พฤติกรรมการบริโภคของนักทองเที่ยว 
  

การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค  หมายถึง  การศึกษาเพ่ือทราบถึงความตองการความ
จําเปนของผูบริโภคท่ีเปนตลาดเปาหมาย  เพ่ือวางแผนกลยุทธทางการตลาดใหตอบสนองความ
ตองการบริโภคนั้น ๆ  และเพ่ือใหผูบริโภคไดรับความพอใจสูงสุด 

นักทองเท่ียวเปนผูบริโภคท่ีตองการสินคาและบริการแตกตางจากการบริโภคสินคาจําเปน
และสินคาอุตสาหกรรมท่ัวไป  ผูประกอบธุรกิจจําเปนตองคนหา  หรือวิจัยพฤติกรรมการบริโภคของ
นักทองเท่ียววามีพฤติกรรมการซ้ือ  กอนและหลังการใชบริการอยางไร  เพ่ือชวยใหฝายการตลาด
สามารถจัดกลยุทธและกิจกรรมทางการตลาดใหตอบสนองความพึงพอใจของนักทองเท่ียวไดอยาง
เหมาะสม 

คําถาม  7  คําถามท่ีนิยมใชคนหาพฤติกรรมการบริโภค  ประกอบดวย  6  W’s  และ  1  H 
6  W’s  คือ  Who, Who, What, Why, When, Where 
1  H  คือ  How 
คําตอบ  7  คําตอบท่ีตองการทราบเพ่ือรูจักพฤติกรรมการบริโภค  ประกอบดวย  7  O’s 
7 O’s คือ Occupants, Objects, Objectives, Organizations, Occasions, Outlets และ  

Operations 
 คําถามคําตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมการบริโภค  แสดงเปนตารางไดดังนี้  (ดัดแปลงจาก        
ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และคณะ.  2541 : 79) 
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ตารางที่  1  ตารางแสดงคําถาม  7  คําถาม  (6 W’s และ 1 H)  เพ่ือหาคําตอบ  7  ประการ 
 

คําถาม  (6W’s  และ  1 H) คําตอบที่ตองการ  (7O’s) 
1.  ใครอยูในตลาดเปาหมาย 
      (Who is in the target market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย  (Occupants) ทางดาน (1) ประชากรศาสตร  
(2) ภูมิศาสตร (3) จิตวิทยาหรือจิตวิเคราะห (4) พฤติกรรมศาสตร 

2.  ผูบริโภคซื้ออะไร  
     (Who does the consumer  buy?) 

สิ่งท่ีผูบริโภคตองการ  (Object) สิ่งท่ีผูบริโภคตองการจากผลิตภัณฑ
ก็คือตองการคุณสมบัติหรือองคประกอบของผลิตภัณฑ (Product 
component) และ ความแตกตางท่ีเหนือกวาคูแขง  (Competitive 
differentiation) 

3.  ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ 
     (Why does the consumer  buy?) 

วัตถุประสงคในการซื้อผูบริโภคซื้อสินคาเพื่อสนองความตองการ 
ของเขาดานรางกายและดานจิตวิทยาซึ่งตองศึกษาถึงปจจัยท่ีมี 
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อคือ (1) ปจจัยภายใน หรือ ปจจัยทาง 
จิตวิทยา (2) ปจจัยทางสังคม และ วัฒนธรรม (3) ปจจัยเฉพาะบุคคล 

4.  ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจ  
     (Who  participates in the  buying) 

บทบาทกลุมตาง ๆ (Organization) ท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ  
ประกอบดวย (1)  ผูริเริ่ม (2) ผูมีอิทธิพล (3) ผูตัดสินใจซื้อ (4) ผูซื้อ 
(5) ผูใช 

5.  ผูบริโภคซื้อเม่ือใด 
   (When does the consumer buy?) 

โอกาสในการซื้อ (Occasions) เชน  ชวงเดือนใดของป ชวงวันใด 
ของเดือน  ชวงเวลาใดของวัน  โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวันสําคัญ 

6.  ผูบริโภคซื้อท่ีไหน 
    (Where does the consumer buy?) 

ชองทางหรือแหลง (Outlets) ท่ีผูบริโภคไปทําการซื้อ เชน 
หางสรรพสินคา  ซุปเปอรมารเก็ต  บางลําพู  สยามสแควร  รานขาย 
ของชํา ฯลฯ 

7.  ผูบริโภคซื้ออยางไร 
    (How does the consumer buy?) 

ข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อ (Operation) ประกอบดวย (1) การรับรู 
ปญหา (2) การคนหาขอมูล (3) การประเมินผลทางเลือก (4) การ 
ตัดสินใจซื้อ (5) ความรูสึกหลังภายซื้อ 

 
 ปจจัยสําคัญที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 
  
 ปจจัยตอไปนี้มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการบริโภคสินคาการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวแต
ละคนทําใหพฤติกรรมการเดินทาง  ตลอดจนการเลือกซ้ือรูปแบบของกิจกรรมการทองเท่ียวตางกัน  
ปจจัยเหลานี้แบงออกเปน  2  ประเภทใหญ ๆ  (Morrison, 1989 : 63)  คือ 
 1.   ปจจัยภายใน  (Personal  Factors/Internal  Variables)  ไดแก 
  1.1  ความจําเปน  ความตองการ  และการจูงใจ  (Needs, Wants  and  Motivation) 
  1.2  การรับรู  (Perception) 
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  1.3  การเรียนรู  (Learning) 
  1.4  บุคลิกภาพ  (Personality) 
  1.5  รูปแบบการดํารงชีวิต  (Life  Style) 
  1.6  แนวคิดเกี่ยวกับตนเอง  (Self  Concept) 
  1.7  ทัศนคติ  (Attitudes) 
 2.   ปจจัยภายนอก  (Interpersonal  Factors / External  Variables)  ไดแก 
  2.1  วัฒนธรรรม  และวัฒนธรรมยอย  (Culture  and  Subcultures) 
  2.2  ช้ันของสังคม  (Social  Classes) 
  2.3  กลุมอางอิง  (Reference  Groups) 
  2.4  ผูนําความคิดเห็น  (Opinion  Leaders) 
  2.5  ครอบครัว  (The  family) 
 
 1. ปจจัยภายใน  หมายถึง  ปจจัยสวนบุคคลท่ีมีผลกระทบตอพฤติกรรมการซ้ือ  ไดแก 
  1.  ความจําเปน  ความตองการ  และการจูงใจ  (Needs, Wants  and  Motivation) 
  Alastair  M.  Morrison  ไดแสดงความสัมพันธระหวาง  ความจําเปน  ความตองการ  
การจูงใจ  และวัตถุประสงคในการซ้ือ  ดังนี ้
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ท่ีมา  : ดัดแปลงจาก  Morrison, Alastair M.  1989.  Hospitality  and  Travel  Marketing.  New  York : 
            Delmar  Publishers  Inc. P. 63. 
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  ความจําเปน  (Needs)  ของลูกคาเปนรากฐานของงานการตลาดซ่ึงตองสรางความพอใจ
ใหไดเพ่ือความสําเร็จอันยาวนานของธุรกิจ  ความตองการจําเปนเกิดจากสภาพทางรางกายและจิตใจของ
ลูกคาแตละคน  เกิดจากชองวางระหวางส่ิงท่ีลูกคามีอยูแลวและอยากจะมี  และมักจะไมรูตัวเองมีความ
จําเปนอะไรบาง  หนาท่ีสําคัญของงานการตลาดคือตองทําใหลูกคารูจักความจําเปนอันนี้  และเกิดความ
ตองการพรอมท้ังเหตุผลตาง ๆ  ท่ีสามารถไปกระตุนใหเกิดการซ้ือสินคาและบริการตามวัตถุประสงค
ของตนและจะตอบสนอง  สรางความพึงพอใจใหแกความจําเปนนั้น ๆ  ได 
  การจูงใจ  (Motivation)  หมายถึง  การกระตุนใหกระทําหรือดําเนินการใหไดมาซ่ึง
เปาหมายท่ีตั้งไว  (Holloway, 1988 : 97)  นับวาเปนปจจัยในตัวแรกท่ีมีผลตอพฤติกรรมผูบริโภค  ซ่ึง
เปนพฤติกรรมท่ีตองไดรับการกระตุน 
  แรงจูงใจ  (Motives)  หมายถึง  ความตองการท่ีไดรับการกระตุนของบุคคลหนึ่งท่ี
ตองการแสวงหาความพอใจดวยพฤติกรรมท่ีเปาหมาย  และแรงกระตุน  (Drive)  เปนตัวท่ีทําใหเกิดการ
กระตุนอยางรุนแรง  เพ่ือจะไดเกิดการตอบสนองท่ีพอใจ 
  ความตองการตาง ๆ  ของบุคคลเปนแรงจูงใจสําคัญท่ีทําใหพฤติกรรมตางกัน  สําหรับ
นักการตลาด  ลําดับวามตองการ  (Hierachy  of  Needs)  จากทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว  (Maslow’s  
Theory  of  Motivation)  เปนส่ิงจูงใจท่ีทําใหบุคคลแตละคนแสดงพฤติกรรมการบริโภคท่ีแตกตางกัน
ออกมา   
  ลําดับขั้นความตองการตามทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว  มี  5  ขั้น  ดังนี้  (ฉลองศรี  
พิมลสมพงศ.  2542 : 36-37) 
   (1) ความตองการทางดานกายภาพ  (Physiological  Needs)  ไดแก  ความตองการ
ในส่ิงจําเปนตอรางกาย  และการดํารงชีวิต  ซ่ึงเปนความตองการขั้นพ้ืนฐานของมนุษย  และเปนส่ิงท่ี
จําเปนท่ีสุดในการดํารงชีวิต  ถาไมไดรับการตอบสนองก็จะดํารงอยูไมได 
   (2) ความตองการความปลอดภัย  (Safety  Needs)  ไดแก  ความปลอดภัยตอ
รางกาย  ชีวิต  และทรัพยสิน   
   (3) ความตองการไดรับการยอมรับในสังคม  (Belonging/Social  Needs)  ไดแก  
ความตองการท่ีจะเขารวม  การใหและไดรับความรัก  ความเปนมิตร  ไดรับการยอมรับจากเพ่ือน
รวมงาน  หมูคณะและสังคม   
   (4) ความตองการยอมรับนับถือ  (Esteem  Needs)  ไดแก  ความตองการมีช่ือเสียง  
มีความรูความสามารถ  ความสําเร็จ  มีศักดิ์ศรี  มีฐานะดี  เปนท่ีรูจักและไดรับความยกยอง  ยอมรับนับ
ถือจากบุคคลท้ังหลายในสังคม 
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   (5) ความตองการไดรับความสําเร็จสูงสุดในชีวิต  (Self-Actualization  Needs)  
ไดแก  ความตองการท่ีจะไดรับความสําเร็จตามความนึกคิดหรือส่ิงท่ีตั้งความปรารถนาสูงสุดเอาไว  โดย
ใชความสามารถทุก ๆ  อยางท่ีมีอยู   
  2. การรับรู  (Perception)  กระบวนการรับรูและความเขาใจของบุคคลท่ีมีตอโลกท่ี
อาศัยขึ้นอยูกับปจจัยภายใน  ไดแก  ความเช่ือ  ประสบการณ  อารมณ  ฯลฯ  และปจจัยภายนอก  ไดแก  
ส่ิงกระตุนท่ีมากระทบประสาทสัมผัสท้ัง  5  คือ  การไดกล่ิน  การไดยิน  การไดเห็น  การไดรูสึก  และ
การไดรสชาติ  ฉะนั้นการโฆษณาในธุรกิจทองเท่ียวโรงแรมจึงตองพยายามสรางใหเกิดความรับรู
ทางดานอารมณ  และความนาเช่ือถือ   ซ่ึงกระบวนการรับรูนั้นจะตองประกอบดวยขั้นตอน  ดังนี้  (1)  
การเปดรับขอมูลท่ีไดเลือกสรร  (Selective  Exposure)  (2)  การตั้งใจรับขอมูลท่ีไดเลือกสรร  (Selective  
Attention)  (3)  ความเขาใจในขอมูลท่ีไดเลือกสรร  (Selective  Retention)  (4)  การเก็บรักษาขอมูลท่ีได
เลือกสรร  (Selective  Retention)   
  3. การเรียนรู  (Learning)  เปนการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมและ/หรือ  ความเขาใจอัน
เปนผลจากประสบการณท่ีผานมา  การเรียนรูของบุคลเกิดขึ้นเม่ือไดรับส่ิงกระตุน  ผานเขามาใน
ความรูสึกนึกคิดและการเกิดการตอบสนอง  (Response)  ตามทฤษฎีส่ิงกระตุน-ตอบสนอง  (Stimulus-
Response  Theory)  กลยุทธการโฆษณาซํ้าแลวซํ้าอีกจึงไดนํามาใชในการสงเสริมการตลาดไปยัง
กลุมเปาหมาย 
  4. บุคลิกภาพ (Personality) บุคลิกภาพเปนลักษณะเดนของแตละบุคคลเกิดจาก
ความรูสึกนึกคิด  ความรับผิดชอบ  ความตองการภายใน  การจูงใจ  การรับรู  การเรียนรูของบุคคล  และ
แสดงออกมาเปนบุคลิกภาพเฉพาะตน  ตอบสนองตอส่ิงแวดลอมรอบตัวเอง  ทฤษฎีของฟรอยด  (Freud  
Theory)  หรือทฤษฎีจิตวิเคราะห  (Psychoanalytic  Theory)  เปนทฤษฎีวิเคราะหบุคลิกภาพโดยตรง  ซ่ึง
เนนเรื่องความจําเปน  แรงจูงใจและส่ิงกระตุนอันเปนจิตไรสํานึกจะเปนตัวกําหนดบุคลิกภาพของ
บุคคล 
  5. รูปแบบการดํารงชีวิต  (Life  Style) รูปแบบการดํารงชีวิตขึ้นอยูกับวัฒนธรรม  
ช้ันของสังคม  และกลุมอาชีพของแตละบุคคล การเลือกบริโภค  หรือเลือกซ้ือสินคาและบริการ  ขึ้นอยู
กับรูปแบบการดํารงชีวิตของแตละบุคคล  เชน  คนสมถะจะบริโภคสินคาจําเปน  อานหนังสือ  รูปแบบ
การดํารงชีวิตขึ้นอยูกับความสนใจ  ทัศนคติ  และความคิดเห็นของแตละบุคคล 
  6. แนวความคิดเกี่ยวกับตัวเอง  (Self-concept)  แนวความคิดเกี่ยวกับตนเอง  หมายถึง  
ความคิดหรือความเขาใจท่ีเกิดขึ้นภายในของบุคคลพรอม ๆ  กับการรับรู  (Perception)  ปะกอบดวย  (1)  
แนวคิดของตนเองท่ีแทจริง  (Real  Self)  มีความเขาใจตนเองอยางแทจริงวามีนิสัย  ความชอบอยางไร  
(2)  แนวคิดของตนเองในอุดมคติ  (Ideal  Self  Concept)  เปนความนึกคิดท่ีบุคคลใฝฝนอยากใหตนเปน
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เชนนั้น  หรือมีผูเขาใจวาตนเองเปนเชนนั้น  และแสดงพฤติกรมใหสอดคลองกับแนวคิดของตนเองใน
อุดมคติ  (3)  แนวคิดของตนเองท่ีคิดวาบุคคลอ่ืนมองตนเองท่ีแทจริง  (Reference – group  Self  Concept)  
เปนภาพท่ีบุคคลคิดเห็นวาบุคคลอ่ืนมองตนเองท่ีแทจริงวาเปนอยางไร  (4)  แนวคิดของตนเองท่ีตองการ
ใหบุคคลอ่ืนคิดเกี่ยวกับตนเอง  (Self-image  Concept)  เปนภาพท่ีบุคคลตองการใหคนอ่ืนคิดถึงเขาในแง
ใดแงหนึ่ง   
  7. ทัศนคติ  (Attitudes) ทัศนคติ  หมายถึง  ความโนมเอียงท่ีเกิดการเรียนรูในการ
ตอบสนองตอส่ิงกระตุนไปในทิศทางท่ีสมํ่าเสมอ  หรือความรูสึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีตอส่ิงหนึ่งส่ิงใด  
ทัศนคติเปนพลังท่ีสําคัญและมีอิทธิพลอยางยิ่งตอการรับรูและพฤติกรรมการบริโภคของนักทองเท่ียว  
ทัศนคติเกิดจากประสบการณท่ีตนไดรับ  การเปล่ียนทัศนคติตองใชเวลาและเครื่องมือในการส่ือสาร
มาก  และตองประชาสัมพันธอยางตอเนื่อง 
 
 2. ปจจัยภายนอก  หมายถึง  ปจจัยความสัมพันธระหวางบุคคลและวัฒนธรรมของคนท้ัง
ชาติ  ซ่ึงสืบทอดและยึดถือตอ ๆ  กันมา  ไดแก 
  1. วัฒนธรรมและวัฒนธรรมยอย  (Culture  and  subcultures)  วัฒนธรรมเปนเครื่อง
ผูกพันบุคคลในสังคมเดียวกันไวดวยกัน  วัฒนธรรมแสดงออกในรูปของความเช่ือ  (Beliefs)  คานิยม  
(Values)  ทัศนคติ  (Attitudes)  อุปนิสัย  (habits)  ประเพณี  (Traditions)  ขนบธรรมเนียม  และพฤติกรรม
ของบุคคล  วัฒนธรรมนั้นจะแบงออกเปน  วัฒนธรรมพ้ืนฐาน  และวัฒนธรรมกลุมยอย  ซ่ึงวัฒนธรรม
กลุมยอย  ไดแก  กลุมเช้ือชาติ  กลุมศาสนา  กลุมสีผิว  และพ้ืนท่ีทางภูมิศาสตร 
  2. ช้ันของสังคม  (Social  Classes)  เปนการจัดลําดับบุคคลในสังคมออกเปนกลุมท่ีมี
ลักษณะคลายคลึงกัน  จากระดับสูงไประดับต่ํา  ส่ิงท่ีนํามาใชในการแบงช้ันของสังคม  คือ  อาชีพ  
ฐานะ  รายได  ชาติกําเนิด  สถานท่ีพํานัก  ระดับการศึกษา  ตําแหนงหนาท่ี  และบุคลิกภาพของบุคคล  
ช้ันของสังคมสามารถแบงออกเปน  3  กลุมใหญ  ๆ  คือ ระดับสูง (A) ระดับกลาง (B)  และระดับลาง 
(C) โดยแตละกลุมยังสามารถแบงยอยลงไปอีกเปนระดับสูงอยางสูง (Upper-Upper Class) ระดับสูง
อยางกลาง (Middle-Upper Class) ระดับสูงอยางต่ํา (Lower-Upper Class) ระดับกลางอยางสูง 
(Upper-Middle Class) ระดับกลางอยางกลาง (Middle- Middle Class) ระดับกลางอยางต่ํา (Lower-
Middle Class)  ระดับลางอยางสูง (Upper-Lower Class) ระดับลางอยางกลาง (Middle-Lower Class) 
และระดับลางอยางต่ํา (Lower-Lower Class) 
  ช้ันของสังคมมีความสําคัญตอการซ้ือสินคาและบริการทองเท่ียวเนื่องจากมี
ความสัมพันธกับกิจกรรมเวลาวางของแตละระดับ  และแตกตางกันในดานอุปนิสัย  และส่ือท่ีใชในการ
ติดตอซ่ึงกันและกัน 
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  3. กลุมอางอิง  (Reference  Groups)  เปนกลุมท่ีเขาไปมีอิทธิพลตอความคิดเห็น  
ทัศนคติ  ความชอบ/ไมชอบ  และคานิยมของบุคคลในกลุมอางอิง  กลุมอางอิงแบงออกเปน  2  กลุม  คือ  
กลุมปฐมภูมิ  (Primary  Groups)  ไดแก  เพ่ือนสนิท  ครอบครัว  และกลุมทุติยภูมิ  (Secondary  Groups)  
ไดแก  เพ่ือนรวมงาน  รวมวิชาชีพ  รวมสถาบัน  รวมองคกร  และบุคคลกลุมตาง ๆ  ในสังคม 
  กลุมอิทธิพลจะมีอิทธิพลตอบุคคลมากในดานการเลือกพฤติกรรม  การดําเนินชีวิต  
เพราะจะใหแนวความคิดซ่ึงจะทําใหบุคคลคลอยตามได  เพ่ือใหไดรับการยอมรับจากลุม  จึงทําใหมี
อิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภคเปนอยางมากและมีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือสินคาและบริการ
ทองเท่ียวเชนเดียวกัน 
  4. ผูนําความคิดเห็น  (Opinion  Leaders)  เปนสมาชิกของกลุมท่ีมีอํานาจ  และความ
คิดเห็นของเขามักเปนท่ียอมรับของกลุม  มักจะเปนผูรูชองทางขอมูลมากกวาสมาชิกคนอ่ืน ๆ  เชน  ได
ขอมูลเนื่องจากซ้ือสินคาและบริการกอนคนอ่ืน  ๆ  มักจะไดขอมูลหรือมีความรูพิเศษเกี่ยวกับสินคาการ
ทองเท่ียวและโรงแรมท่ีแตกตางจากคนอ่ืน   
  5. ครอบครัว  (The  Family)  คือ  กลุมบุคคลท่ีเกี่ยวของกันทางกําเนิด  โดยการ
แตงงานกันหรือโดยการอุปการะเขามาใชชีวิตในครอบครัวเดียวกัน  คานิยมและทัศนคติของบุคคลจะ
ไดรับมาจากครอบครัวมากท่ีสุด  ความคิดจะถูกหลอหลอมมาตั้งแตเด็ก  ลักษณะครอบครัวท่ีแตกตาง
กันจะทําใหรูปแบบการดํารงชีวิตตางกัน  พฤติกรรมการบริโภคของครอบครัวจะแตกตางกัน
ตามลําดับขั้นของวัฏจักรชีวิตชีวิตครอบครัว 
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ตารางที่  2  ตารางแสดงลําดับช้ันของวัฎจักร 
 

ลําดับช้ัน วัฏจักรชีวิต พฤติกรรมการบริโภค 
1 วัยหนุมสาว  โสด  ปริญญาตร ี มีภาระนอย  เปนผูนําความคิดดานแฟช่ันและมักใชจายใน

สิ่งท่ีกอใหเกิดความสนุกสนาน  เชน  ดูหนัง  ดูกีฬา  
พักผอนวันหยุด  ทัศนาจร 

2 คูสมรส  ไมมีบุตร มีภาระมากข้ึน  โดยเฉพาะการใชจายซื้อสินคาประเภท
ถาวร  ทนทาน  เชน  ตูเย็น  เตาแกส  รถยนต  เฟอรนิเจอร 

3 ครอบครัวมีบุตรแลว  บุตรคนเล็กอายุตํ่า
กวา  6  ขวบ 

ซื้อสินคาอุปโภค  บริโภคในครอบครัวในอัตราสูง  สนใจ
สินคาใหมท่ีชวยทุนแรงและประหยัดเวลา  เชน  เครื่องซัก-
อบผา  อาหารเด็ก  ของเลน 

4 ครอบครัวท่ีมีบุตรแลว  บุตรคนเล็กอายุ
มากกวา  6  ขวบ 

มีฐานะการเงินดีข้ึน  แมบานจะออกทํางานและมีรายได
มากข้ึน  การโฆษณาไมมีอิทธิพลมากนัก  มักซื้อสินคา
ขนาดครอบครัว  หรือขนาดประหยัด 

5 ครอบครัวท่ีมีบุตรโตแลว  แตยังศึกษา
และอาศัยอยูกับบิดามารดา 

ครอบครัวมีฐานะเปนปกแผนข้ึน  แมบานสวนมากทํางาน 
ลูกบางคนอาจทํางานบางเวลา  การโฆษณามีอิทธิพลนอย  
ซื้อสินคาประเภทถาวรคงทน  ซื้อเครื่องเรือนใหม  รถยนต  
วารสาร  รับบริการทันตกรรม 

6 ครอบครัวมีบุตรแยกครอบครัวออกไป
แลวแตหัวหนาครอบครัวยังทํางานอยู 

มีฐานะดี  มีเงินออม  สนใจเรื่องการทองเท่ียว  การพักผอน
หยอนใจ  การศึกษาดวยตนเอง  ไมสนใจผลิตภัณฑใหม ๆ  
ทําของท่ีระลึกและแจกจาย  ปรับปรุงท่ีอยูอาศัย  ซื้อของ
หรูหราบางอยาง 

7 ครอบครัวท่ีบุตรแยกครอบครัวออกไป
แลวและหัวหนาครอบครัวเกษียณอาย ุ

รายไดลดลง  อยูกับบาน  รายจายสวนใหญจะเกี่ยวกับ
สุขภาพ  เชน  ยา  อาหารเสริม  หนังสือพิมพ  นิตยสาร  
ฯลฯ 

8 อยูคนเดียว  (อีกคนหนึ่งตายหรืออยา
ขาด)  และยังทํางานอยู 

มีรายไดในข้ันพอใช  อาจอยากจะขายบาน  ความสนใจ
ทองเท่ียวข้ึนอยูกับแตละบุคคล 

9 อยูคนเดียว  (อีกคนหนึ่งตายหรือหยา
ขาด)  และเกษียณ 

รายไดลดลง  มีรายจายเรื่องยาและบํารุงสุขภาพมากข้ึน  
ตองการเอาใจใสดูแล  ความรัก  และความปลอดภัย 

 
ท่ีมา  :  ดัดแปลงจาก  Kotler, Philip.  1984.  Marketing  Management : Analysis, Planning  and   
             Control.  N.J. : Prentice-Hall, Inc., p. 132.  
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แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 
 
 ความหมายของสวนประสมทางการตลาด 
 

 Kotler  (1997 : อางถึงใน  ดลนภา  2544 : 4-7)  กลาวถึงสวนประสมทางการตลาด
บริการประกอบดวย  7P’s  ไดแก  ผลิตภัณฑ  (Product)  ราคา  (Price)  ชองทางการจัดจําหนาย  
(Plance)  การสงเสริมการตลาด  (Promotion)  บุคลากร  (People)  การสรางและนําเสนอลักษณะ
ทางกายภาพ  (Physical  Evidence & Presentation)  และกระบวนการใหบริการ  (Process)  ซ่ึงมี
รายละเอียดดังนี ้

 1. ผลิตภณัฑ  (Product)  ผลิตภัณฑของธุรกิจบริการ  ไดแก  บริการท่ีเสนอเพ่ือสนอง
ความตองการของลูกคาใหพึงพอใจ  ซ่ึงครอบคลุมทุกส่ิงทุกอยางของตัวสินคาและส่ิงท่ีจัดเตรียมไว
บริการลูกคา  เนื่องจากลูกคาไมไดตองการเพียงตัวสินคาและบริการเทานั้น  แตยังตองการ
ประโยชนหรือคุณคาอ่ืนท่ีจะไดรับจากการซ้ือสินคาและบริการของธุรกิจบริการดวย  องคประกอบ
ผลิตภัณฑ  ประกอบดวย 

  1.1 ประโยชนหลัก  (Core  Benefit)  หมายถึง  ประโยชนพ้ืนฐานของผลิตภัณฑท่ี
เตรียมไวใหกับผูบริโภคไดรับโดยตรง  ซ่ึงสามารถตอบสนองความตองการท่ีแทจริงของลูกคาได  
เชน  สินเช่ือเคหะมีประโยชนพ้ืนฐานเพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคาท่ีตองการอยูอาศัย 

  1.2 รูปลักษณผลิตภัณฑ  (Tangible  Product)  หรือผลิตภัณฑพ้ืนฐาน  (Basic  
Product)  หมายถึง  ลักษณะผลิตภัณฑท่ีผูบริโภคสามารถรับรูได  ไดแก  คุณภาพ  ตราสินคา 

  1.3  ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง  (Expected  Product)  หมายถึง  กลุมของคุณสมบัติและ
เง่ือนไขท่ีผูซ้ือคาดหวังวาจะไดรับและใชเปนขอตกลงจากการซ้ือสินคา  การเสนอผลิตภัณฑท่ี
คาดหวังจะคํานึงถึงความพึงพอใจของลูกคาเปนหลัก  เชน  ความประทับใจในการรับบริการจาก
พนักงานธนาคาร  การใหคําอธิบายท่ีชัดเจนในการเขารับบริการ 

  1.4  ผลิตภัณฑควบ  (Augmented  Product)  หมายถึง  ผลประโยชนเพ่ิมเติม  หรือ
บริการท่ีผูซ้ือจะไดรับควบคูกับการซ้ือสินคาประกอบดวย  บริการกอนและหลังการขาย   

  1.5 ศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภัณฑ  (Potential  Product)  หมายถึง  คุณสมบัติของ
ผลิตภัณฑใหมท่ีมีการเปล่ียนแปลงหรือพัฒนาไปเพ่ือสนองความตองการของลูกคาในอนาคต  เชน  
สินเช่ือเคหะไดเพ่ิมโครงการอัตราดอกเบ้ียคงท่ี  3  ปใหกับลูกคาธนาคารออมสิน 

 2. ราคา  (Price)  หมายถึง  คุณคาของผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน  ราคาเปนตนทุน  (Cost)  
ของลูกคา  ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคา  (Value)  ผลิตภัณฑกับราคา  (Price)  ผลิตภัณฑ
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นั้นถาคุณคาสูงกวาราคาลูกคาจะตัดสินใจซ้ือ  ดังนั้นผูกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึง  (1)  
คุณคาท่ีรับรู  (Percecived  Value)  ในสายตาของผูบริโภค  ซ่ึงตองพิจารณาวาการยอมรับของลูกคา
ในคุณคาของผลิตวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น  (2)  ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเกี่ยวของ  (3)  
ภาวการณแขงขัน  (4)  ปจจัยอ่ืน ๆ  เชน  ภาวะเศรษฐกิจนโยบายภาครัฐ 

 3. ชองทางการจัดจําหนาย  (Place)  ดานสถานท่ีใหบริการในสวนแรก  คือ  การเลือก
ทําเลท่ีตั้ง  (Location)  การเลือกทําเลท่ีตั้งของธุรกิจบริการมีความสําคัญมาก  โดยเฉพาะธุรกิจ
บริการท่ีผูบริโภคตองไปรับบริการจากผูใหบริการในสถานท่ีท่ีผูใบริการจัดไว  เพราะทําเลท่ีตั้งท่ี
เลือกเปนตัวกําหนดกลุมของผูบริโภคท่ีจะเขามาใหบริการ  ดังนั้นสถานท่ีใหบริการตองสามารถ
ครอบคลุมพ้ืนท่ีในการใหบริการกลุมเปาหมายไดมากท่ีสุด  และคํานึงถึงทําเลท่ีตั้งของคูแขงขันดวย
โดยความสําคัญของทําเลท่ีตั้ง  จะมีความสําคัญมากนอยแตกตางกันไปตามลักษณะเฉพาะธุรกิจ
บริการแตละประเภท 

 ในสวนของชองทางการจัดจําหนาย  (Channels)  การกําหนดชองทางการจัดจําหนาย
ตองคํานึงถึงองคประกอบ  3  สวน  ไดแก  ลักษณะของการบริการ  ความจําเปนในการใชคนกลาง
ในการจําหนายและลูกคาเปาหมายของธุรกิจบริการนั้น 

 4. การสงเสริมการตลาด  (Promotion)  เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวางผู
ซ้ือกับผูขายเพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ  การติดตอส่ือสารอาจใชพนักงานขายทําการ
ขายและการติดตอส่ือสารโดยไมใชคน  เครื่องมือในการติดตอส่ือสารมีหลายประการ  ซ่ึงอาจ
เลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือตองใชหลักการเลือกใชเครื่องมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน  
(Integrated  Marketing  Communication-IMC)  โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา  ผลิตภัณฑ  
คูแขง  โดยบรรลุจุดมุงหมายรวมกันได  เครื่องมือสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญ  มีดังนี ้

  4.1  การโฆษณา  (Advertising)  เปนกิจกรรมในการเสนอขาวสารเกี่ยวกับองคการ
และผลิตภัณฑ  บริการ  หรือความคิด  ท่ีตองมีการจายเงินโดนผูอุปถัมภรายการ  คือ  ผูผลิตหรือ
จําหนายสินคากับกลุมผูรับขาวสารจํานวนมาก  ซ่ึงอาจจะอยูในรูปแบบการแจงขาวสาร  การจูงใจ
ใหเกิดความตองการหรือการเตือนความทรงจํา 

  4.2 การขายโดยใชพนักงาน  (Personal  Selling)  เปนรูปแบบการติดตอส่ือสาร
จากผูสงขาวสารไปยังผูรับขาวสารโดยตรง  อาจเรียกวาเปนการติดตอส่ือสารระหวางบุคคล  ผูสง
ขาวสารจะสามารถรับรูและประเมินผลจากผูรับขาวสารไดทันที  งานในขอนี้จะเกี่ยวของกับ  (1)  
กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย  (Personal  Selling  Stratege)  (2)  การจัดการหนวยงาน  
(Salesforces  Management) 
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  4.3  การสงเสริมการขาย  (Sales  Promotion)  เปนเครื่องมือระยะส้ันเพ่ือกระตุน
การตอบสนองใหเร็วขึ้น  เปนงานท่ีเกี่ยวกับการสราง  การนําไปใช  และเผยแพรวัสดุและเทคนิค
ตาง ๆ  โดยใชเสริมกับการโฆษณา  และชวยเสริมการขาย  การสงเสริมการขายอาจจะทําโดยวิธีทาง
ไปรษณีย  แคตตาล็อค  ส่ิงพิมพจากบริษัทผูผลิต  การจัดแสดงสินคา  การแขงขันการขาย  และ
เครื่องมือขายอ่ืน ๆ  โดยมีจุดมุงหมาย  คือ  เพ่ิมความพยายามในการขายของพนักงานขาย  ผู
จําหนาย  และผูขาย  ใหขายผลิตภัณฑ  และเพ่ือใหลูกคาตองการซ้ือผลิตภัณฑยี่หอนั้นทําใหการขาย
โดยใชพนักงานขาย  และการโฆษณาสามารถไปไดอยางดี  เพราะการสงเสริมการขายเปนการให
ส่ิงจูงใจพิเศษ 

  4.4  การใหขาวและประชาสัมพันธ  (Publicity  and  Public  Relation)  การใหขาว
เปนการเสนอความคิดเกี่ยวกับสินคา  บริการ  หรือนโยบายบริษัท  โดยผานส่ือซ่ึงอาจไมตองมี
จายเงินหรือจายเงินก็ได  การใหขาวเปนสวนหนึ่งของการประชาสัมพันธ 

  สวนการประชาสัมพันธ  หมายถึง  ความพยายามในการส่ือสารเพ่ือสรางทัศนคติท่ี
ดีตอองคการหรือผลิตภัณฑ  เพ่ือสรางความสัมพันธท่ีดีกับชุมชนตาง ๆ  หรือเผยแพรขาวสารท่ีดี  
การสรางภาพพจนท่ีดี  โดยารสรางเหตุการณหรือเรื่องราวท่ีด ี

  4.5  การตลาดทางตรง  (Direct  Marketing)  เปนการติดตอส่ือสารกับกลุมเปาหมาย
เพ่ือใหเกิดการตอบสนองโดยตรง  หรือหมายถึงวิธีการตาง ๆ  ท่ีนักการตลาดใชสงเสริมผลิตภัณฑ
โดยตรงกับผูซ้ือและทําใหเกิดการตอบสนองในทันที  ประกอบดวย  (1)  การขายทางโทรทัศน  (2)  
การขายโดยใชจดหมายตรง  (3)  การขายโดยใชแคตตาล็อค  (4)  การขายทางโทรทัศน  วิทยุ  หรือ   
หนังสือพิมพ  ซ่ึงจูงใจใหลูกคามีกิจกรรมการตอบสนอง  เชน  ใชคูปองแลกซ้ือ 

 5. บุคลากร  (People)  หรือพนักงาน  (Employees)  คุณภาพในการใหบริการตองอาศัย
การคัดเลือก  การฝกอบรม  การจูงใจ  เพ่ือใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตาง
เหนือคูแขง  พนักงานตองมีความสามารถ  มีทัศนคติท่ีดี  สามารถตอบสนองตอลูกคา  มีความคิด
ริเริ่ม  มีความสามารถในการแกปญหา  และสามารถสรางคานิยมใหกับองคกร 

 6. การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  (Physical  Evidence  &  Presentation)  
ไดแก  สภาพแวดลอมของสถานท่ีใหบริการ  การออกแบบตกแตงและแบงสวนหรือ  แผนกของ
พ้ืนท่ีในอาคาร  และลักษณะทางกายภาพอ่ืน ๆ  ท่ีสามารถดึงดูดใจลูกคาไดและทําใหมองเห็น
ภาพลักษณของการบริการไดอยางชัดเจนดวย 

 7. กระบวนการใหบริการ  (Process)  เปนขั้นตอนในการใหบริการเพ่ือสงมอบ
คุณภาพในการใหบริการกับลูกคาไดรวดเร็วและประทับใจลูกคา  จะพิจารณาใน  2  ดาน  คือ  ความ
ซับซอน  (Complexity)  และความหลากหลาย  (Divergence)  ในดานของความซับซอนจะตอง
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พิจารณาถึงขั้นตอนและความตอเนื่องของงานในกระบวนการ  เชน  ความสะดวกรวดเร็วในการ
ติดตอขอรับบริการสินเช่ือ  ระยะเวลาในการอนุมัติเงินกู  ขั้นตอนในการอนุมัติกู  สวนในดานของ
ความหลากหลาย  ตองพิจารณาถึงความอิสระ  ความยืดหยุน  ความสามารถท่ีจะเปล่ียนแปลง
ขั้นตอนหรือลําดับการทํางานได  เชน  การปรับเปล่ียนเงินคางวดใหเหมาะสมกับคุณสมบัติของ
ลูกคาหรือระยะเวลาในการกูใหเหมาะสมกับความสามารถในการชําระหนี้ 

 
 ชัยสมพล  ชาวประเสริฐ  (2547 : 63 - 81)  กลาวถึงสวนประสมทางการตลาดบริการ

ไวดังนี้  สวนประสมทางการตลาด  (Marketing  Mix)  ของสินคานั้น  โดยพ้ืนฐานจะมีอยู  4  ตัว  
ไดแก  ผลิตภัณฑ  ราคา  ชองทางการจัดจําหนาย  และการสงเสริมการตลาด  แตสวนประสมทาง
การตลาดของตลาดบริการจะมีความแตกตางจากสวนประสมทางการตลาดของสินคาท่ัวไป  
กลาวคือ  จะตองมีการเนนถึงพนักงาน  กระบวนการในการใหบริการ  และส่ิงแวดลอมทางกายภาพ  
ซ่ึงท้ังสามสวนประสมเปนปจจัยหลักในการสงมอบบริการ  ดังนั้น  สวนประสมทางการตลาดของ
กาบริการจึงประกอบดวย  7P’s  ไดแก  ผลิตภัณฑ  ราคา  ชองทางการจัดจําหนาย  การสงเสริม
การตลาด  พนักงาน  กระบวนการใหบริการ  และส่ิงแวดลอมทางกายภาพ  ดังนี ้  

1. ผลิตภัณฑ  (Product  : P1) บริการจะเปนผลิตภัณฑอยางหนึ่ง   แตเปนผลิตภัณฑท่ี 
ไมมีตัวตน  (Intangible  product)  ไมสามารถจับตองได  มีลักษณะเปนอาการนาม  ไมวาจะเปน
ความสะดวก  ความรวดเร็ว  ความสบายตัว  ความสบายใจ  การใหความเห็น  การใหคําปรึกษา  เปน
ตน 
 บริการจะตองมีคุณภาพเชนเดียวกับสินคา  แตคุณภาพของบริการจะตองประกอบมา
จากหลายปจจัยท่ีประกอบกัน  ท้ังความรู  ความสามารถ  และประสบการณของพนักงาน  ความ
ทันสมัยของอุปกรณ  ความรวดเร็วและตอเนื่องของขั้นตอนการสงมอบบริการ  ความสวยงามของ
อาคารสถานท่ี  รวมถึงอัธยาศัยไมตรีของพนักงานทุกคน  
 2. ราคา  (Price : P2)  ราคาเปนส่ิงท่ีกําหนดรายไดของกิจการ  กลาวคือ การตั้งราคา
สูงก็จะทําใหธุรกิจมีรายไดสูงขึ้น  การตั้งราคาต่ําก็จะทําใหรายไดของธุรกิจนั้นต่ํา  ซ่ึงอาจจะนําไปสู
ภาวะขาดทุนได  อยางไรก็ตามก็มิไดหมายความวาธุรกิจหนึ่งจะตั้งราคาไดตามใจชอบ  ธุรกิจจะตอง
อยูในสภาวะของการมีคูแขงหากตั้งราคาสูงกวาคูแขงมาก  แตบริการของธุรกิจนั้นไมไดมี
คุณภาพสูงกวาคูแขงมากเทากับราคาท่ีเพ่ิม  ยอมทําใหลูกคาไมมาใชบริการกับธุรกิจนั้นตอไป  หาก
ธุรกิจตั้งราคาต่ําก็จะนํามาสูสงครามราคา  เนื่องจากคูแขงรายอ่ืน 
 3. ชองทางการจัดจําหนาย  (Place :  P3) ในการใหบริการนั้น  สามารถใหบริการผาน
ชองทางการจัดจําหนายได  4  วิธี  คือ 
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  3.1  การใหบริการผานราน  (Outlet)  การใหบริการแบบนี้เปนแบบท่ีทํากันมานาน  
เชน  รานตัดผม  รานซักรีด  รานใหบริการอินเทอรเน็ต  ใหบริการดวยการเปดรานคาตามตกึแถวใน
ชุมชนหรือในหางสรรพสินคา  แลวขยายสาขาออกไปเพ่ือใหบริการลูกคาไดสูงสุด  โดยราน
ประเภทนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือทําใหผูรับบริการและผูใหบริการมาพบกัน  ณ  สถานท่ีแหงนี้โดยการ
เปดรานคาขึ้นมา 
  3.2  การใหบริการถึงท่ีบานลูกคาหรือสถานท่ีท่ีลูกคาตองการ  การใหบริการแบบ
นี้เปนการสงพนักงานไปใหบริการถึงท่ีบานลูกคาหรือสถานท่ีอ่ืนตามความสะดวกของลูกคา 
  3.3  การใหบริการผานตัวแทน  การใหบริการแบบนี้เปนการขายธุรกิจดวยการ
ขายแฟรนไชส  หรือการจัดตั้งตัวแทนในการใหบริการ  เชน  แมคโดนัลดหรือเคเอฟซีท่ีขยายธุรกิจ
ไปท่ัวโลก  บริษัทการบินไทยขายตั๋วเครื่องบิน  เปนตน 
  3.4  การใหบริการผานทางอิเล็กทรอนิกส  การใหบริการแบบนี้เปนบริการท่ี
คอนขางใหม  โดยอาศัยเทคโนโลยีมาชวยลดตนทุนจากการจางพนักงาน  เพ่ือทําใหการบริการ
เปนไปไดอยางสะดวกและทุกวันตลอด  24  ช่ัวโมง  เชน  การใหบริการผานเครื่องเอทีเอ็ม  เครื่อง
แลกเงินตราตางประเทศ 
 4. การสงเสริมการตลาด  (Promotion  :  P4)  การสงเสริมการตลาดของธุรกิจบริการ
จะมีความคลายกับธุรกิจขายสินคา  กลาวคือ  การสงเสริมการตลาดของธุรกิจบริการทําไดในทุก
รูปแบบ  ไมวาจะเปนการโฆษณา  การประชาสัมพันธ  การใหขาว  การลดแลกแจกแถม  การตลาด
ทางตรงผานส่ือตางๆ  ซ่ึงการบริการท่ีตองการเจาะลูกคาระดับสูง  ตองอาศัยการประชาสัมพันธชวย
สรางภาพลักษณ  สวนการบริการท่ีตองการเจาะลูกคาระดับกลางและระดับลางซ่ึงเนนราคาคอนขาง
ต่ํา  ตองอาศัยการลดแลกแจกแถม  เปนตน 
  4.1 โครงการสะสมคะแนน   การสงเสริมการตลาดแบบนี้เปนการเนนความ
จงรักภักดีจากลูกคา  ดวยการใหสิทธิประโยชนสะสมทุกครั้งของการใชบริการ  ทําใหลูกคารูสึก
ผูกพันกับธุรกิจ 
  4.2   การลดราคาโดยใชชวงเวลา   ลักษณะเฉพาะของความตองการในการใช
บริการของลูกคามีการขึ้นลงตามชวงเวลาของวัน  ผูบริหารจะตองนําเรื่องนี้มาใชใหเกิดประโยชน
แกธุรกิจ 
  4.3 การสมัครเปนสมาชิก   ลูกคาไดรับขาวสารจากคูแขงตลอดเวลา  ทําใหลูกคา
อาจจะไปทดลองใชบริการของคูแขงไดและในท่ีสุดอาจจะสูญเสียลูกคาไป  การใหลูกคาสมัครเปน
สมาชิกเปนการผูกมัดและสรางความสัมพันธกับลูกคาอยางหนึ่งไมใหหนีไปไหน  แตส่ิงท่ีผูบริหาร
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จะตองทําคือ  จะตองสรางความแตกตางของสิทธิประโยชนท่ีลูกคาท่ีเปนสมาชิกกับลูกคาท่ัวไป
อยางชัดเจน  และจะตองมีการส่ือสารถึงสิทธิประโยชนใหลูกคาทราบอยางแทจริง 
  4.4 การขายบัตรใชบริการลวงหนา    การใชบริการในแตละครั้ง  ลูกคายอม
ตองการไดรับราคาพิเศษหรือตองการลดราคา  แตธุรกิจไมควรลดราคา  แตควรขายบัตรใชบริการ  
คือใหลูกคาซ้ือบริการไวลวงหนาซ่ึงอาจจะเปน  5  หรือ  10  ครั้ง  แลวมาใชบริการภายในระยะเวลา  
6  เดือนหรือ  1  ป 
 5. พนักงาน  (People  :  P5)  พนักงานจะประกอบดวยบุคคลท้ังหมดในองคกรท่ี
ใหบริการนั้น  ซ่ึงจะรวมตั้งแตเจาของ  ผูบริหาร  พนักงานในทุกระดับ  ซ่ึงบุคคลดังกลาวท้ังหมดมี
ผลตอคุณภาพของการใหบริการ 
 6. กระบวนการใหบริการ  (Process  :  P6)  กระบวนการใหบริการเปนสวนประสม
ทางการตลาดท่ีมีความสําคัญมาก  ตองอาศัยพนักงานท่ีมีประสิทธิภาพหรือเครื่องมือในการทําให
เกิดกระบวนการท่ีสามารถสงมอบบริการท่ีมีคุณภาพได  เนื่องจากการใหบริการโดยท่ัวไปมักจะ
ประกอบดวยหลายขั้นตอน  ไดแก  การตอนรับ  การสอบถามขอมูลเบ้ืองตน  การใหบริการตาม
ความตองการ  การชําระเงิน  เปนตน  ซ่ึงในแตละขั้นตอนตองประสานเช่ือมโยงกันอยางดี  หากมี
ขั้นตอนใดไมดีแมแตขั้นตอนเดียวยอมทําใหการบริการไมเปนท่ีประทับใจแกลูกคา 
  
 
 
 
 

 

ข้ันตอนการใหบริการสายการบินในอดีต 
 

 
 

 

 
 

 

ข้ันตอนการใหบริการสายการบินในปจจุบัน 
 

ภาพท่ี  2  กระบวนการใหบริการของสายการบิน  ในอดีตและปจจุบันท่ีลูกคาควรทราบ 
 

ท่ีมา : ชัยสมพล  ชาวประเสริฐ.  การตลาดบริการ.  กรุงเทพฯ : ซีเอ็ดยูเคช่ัน, 2547. หนา  77 

การจองท่ีนั่ง การยืนยันการเดินทาง การเช็คอินกอนข้ึนเครื่อง 

การตรวจรับกระเปา การลงจากเครื่อง การข้ึนเครื่อง 

การจองท่ีนั่ง 

การข้ึนเครื่อง 

การเช็คอินกอนข้ึนเครื่อง 

การตรวจรับกระเปา การลงจากเครื่อง 

ลดข้ันตอนการยืนยันการเดินทาง 
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 จากรูป  จะเห็นไดวาขั้นตอนการใหบริการสายการบินในปจจุบันมีการลดขั้นตอนการ
ยืนยันการเดินทางออกไป  สาเหตุมาจากตองการสรางความสะดวกสบายใหลูกคา  รวมท้ังการลด
ปริมาณงานการใหบริการของพนักงานลง 
 7. ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ  (Physical  Evidence  :  P7) ไดแก   อาคารของธุรกิจ
บริการ  เครื่องมือ  และอุปกรณ  เชน  เครื่องคอมพิวเตอร  เครื่องเอทีเอ็ม  เคานเตอรใหบริการ  การ
ตกแตงสถานท่ี   ล็อบบ้ี  ลานจอดรถ   สวน  หองน้ํา  การตกแตง  ปายประชาสัมพันธ  แบบฟอรม
ตาง ๆ  ส่ิงตาง ๆ  เหลานี้เปนส่ิงท่ีลูกคาใชเปนเครื่องหมายแทนคุณภาพของการใหบริการ  กลาวคือ 
ลูกคาจะอาศัยส่ิงแวดลอมทางกายภาพเปนปจจัยหนึ่งในการเลือกใชบริการ  ดังนั้น  ส่ิงแวดลอมทาง
กายภาพยิ่งดูหรูหราและสวยงามเพียงใด  บริการนาจะมีคุณภาพตามดวย 
 
 ศิริวรรณ  เสรีรัตนและคณะ  (2541 : 337)  กลาววา  กลยุทธสวนประสมทางการตลาด
บริการใชสวนประสมทางการตลาดเดียวเชนเดียวกับสินคา  โดยสวนประกอบสําคัญของกลยุทธ
การตลาด  4  สวนประกอบดวย 
 1. ผลิตภัณฑ  (Product) 
 2. ราคา  (Price) 
 3. การจัดจําหนาย  (Place) 
 4. การสงเสริมการตลาด  (Promotion) 
 และนอกจากนั้นแลวยังตองอาศัยเครื่องมืออ่ืน ๆ  เพ่ิมเติมซ่ึงประกอบดวย 
 5. บุคคล  (People)  หรือ  พนักงาน  (Employees) 
 6. การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ  (Physical  evidence  and  presentation) 
 7. มีกระบวนการ  (Process) 
 
 จากความหมายของสวนประสมทางการตลาดท่ีนักวิชาการหลายทานไดใหความไว
นั้น  สามารถสรุปไดวา  สวนประสมทางการตลาด  ประกอบ  7P’s  อันไดแก  ผลิตภัณฑ  ราคา  
ชองทางการจัดจําหนาย  การสงเสริมการตลาด  บุคคลหรือพนักงาน  กระบวนการใหบริการ  และ
องคประกอบทางกายภาพ 
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แนวคิดเกี่ยวกับการทองเที่ยว 
 
 ความหมายของการทองเที่ยว 
 
 ตามความหมายของการทองเท่ียว  จากพจนานุกรมเวปสเตอร  (Webster’s  International  
Dictionary  1961 : 2417 quoted  in  Mathieson  and  Wall  1992  : 10)  ใหไววาเปนการเดินทางไป
และกลับสถานท่ีเดิมหรือการเดินทางไปกลับเพ่ือติดตอธุรกิจ  เพ่ือการพักผอนหยอนใจ  หรือใน
ระหวางการศึกษาไดเดินทางไปสถานท่ีตาง ๆ  ซ่ึงมีกําหนดการไวเรียบรอยแลว 
 
 ฮันซีเกอรและดรัฟท  (Hunziker  and  Kraft  quoted  in  Burkart  and  Medlik,  1985  
:  41)  ศาสตราจารยชาวสวิสไดใหความหมายของการทองเท่ียวไววา  การทองเท่ียวเปนผลรวมของ
ประสบการณพิเศษกับความสัมพันธ  อันเกิดจากการเดินทางและการพักแรมในสถานท่ีตางถ่ิน  เปน
การช่ัวคราวโดยไมไดประกอบอาชีพใด ๆ 
 
 ฉลองศรี  พิมลสมพงศ  (2542  :  บทนํา)  ไดใหความหมายของการทองเท่ียว  หมายถึง  
การเดินทางเพ่ือความเพลิดเพลิน  และพักผอนหยอนใจและเปนการเดินทางท่ีมีเง่ือนไขสําคัญ  3  
ประการคือ  (1)  เดินทางจากท่ีอยูอาศัยปกติไปยังท่ีอ่ืนเปนการช่ัวคราว  (2)  เดินทางดวยความสมัคร
ใจ  (3)  เดินทางดวยวัตถุประสงคใด ๆ  ก็ได  แตไมใชเพ่ือประกอบอาชีพหรือหารายได 
 
 องคการการทองเท่ียวโลก  (World  Tourism  Organization  หรือ  WTO)  ไดบัญญัติ
ขึ้น  หมายถึง  การเดินทางใด ๆ  ก็ตามเปนการเดินทางตามเง่ือนไขสากล  3  ประการดังนี้ 
 ประการท่ี  1  การเดินทางจากท่ีอยูอาศัยปกติไปยังท่ีอ่ืนเปนการช่ัวคราว  แตไมใชไป
ตั้งหลักแหลงอยูประจํา 
 ประการท่ี  2  การเดินทางนั้นเปนไปดวยความสมัครใจ  หรือความพึงพอใจของผู
เดินทางเอง  ไมใชเปนการถูกบังคับ  ไมใชเพ่ือทําสงคราม 
 ประการท่ี  3  เปนการเดินทางดวยวัตถุประสงคใด ๆ  ก็ตามท่ีไมใชประกอบอาชีพ
หรือหารายได  แตเดินทางมาเพ่ือการพักผอนหยอนใจ  เพ่ือเยี่ยมเยือนญาติมิตร  เพ่ือเลนกีฬาตาง ๆ  
เพ่ือการประชุมสัมมนา  และเพ่ือติดตอธุรกิจ 
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 จากความหมายท้ังหมดท่ีกลาวมา  สามารถสรุปไดวา  การทองเท่ียว  หมายถึง  การ
เดินทางจากถ่ินท่ีอยูอาศัย  ไปยังถ่ินอ่ืน ๆ  ดวยความสมัครใจ  ดวยวัตถุประสงคตาง ๆ  ท่ีไมใชการ
หารายไดเพ่ือการยังชีพจากทองถ่ินปลายทางท่ีไปเยือน   
  
 รูปแบบของการทองเที่ยว 
 
 กุลวรา  สุวรรณพิมล  (2548  :  36 - 55)  ไดแบงการทองเท่ียวไดเปน  2  รูปแบบใหญ ๆ  
คือ  การทองเท่ียวภายในประเทศ  และการทองเท่ียวระหวางประเทศ  ดังรายละเอียดแตละรูปแบบ  
ดังนี้ 
 1.   การทองเที่ยวภายในประเทศ  (Domestic  Tourism)  เปนการทองเท่ียวภายในเขต
แดนของประเทศของตน  สวนใหญนิยมใชรถยนตเปนยานพาหนะในการทองเท่ียว  ท้ังนี้เพราะ
สะดวกในการแวะชมรายการทางท่ีขับผานการทองเท่ียวภายในประเทศเปนท่ีแพรหลาย  เพราะ
เศรษฐกิจโลกเจริญเติบโตอยางรวดเร็วสงผลทําใหคนมีรายไดเพ่ิมขึ้นจึงมีกําลังท่ีจะเสียคาใชจาย
และมีคานิยมของสังคมเกี่ยวกับการทองเท่ียวเปล่ียนแปลงไปโดยถือวาการทองเท่ียว 
 2.   การทองเที่ยวระหวางประเทศ  (International  Tourism)  เปนการเดินทางทองเท่ียว
จากประเทศท่ีอาศัยอยูไปยังประเทศอ่ืน  สวนใหญถาเปนประเทศในแถบยุโรป  นักทองเท่ียวมักจะ
เดินทางไปทางรถยนตหรือรถไฟ  แตหากประเทศใดไมอยูติดเขตแดนก็มักจะนิยมเดินทางโดยทาง
อากาศหรือทางน้ํา  ผูท่ีใชบริการการทองเท่ียวระหวางประเทศสวนใหญเปนกลุมคนท่ีมีรายได
ระดับกลาง  ซ่ึงมีตําแหนงงานระดับวิชาชีพช้ันสูงหรือผูบริหารและหัวหนางานในระดับชางฝมือมี
รายไดเพียงพอท่ีจะแบงสวนเปนคาใชจายในการทองเท่ียว  การทองเท่ียวระหวางประเทศแบงได
เปน  2  ประเภท  คือ 
  2.1  Outbound  Tour  หมายถึง  การท่ีนักทองเท่ียวเดินทางออกจากประเทศของตน
ไปทองเท่ียวประเทศอ่ืนๆ  ท่ีตนสนใจ  อาทิ  คนไทยเดินทางออกไปทองเท่ียวประเทศตาง ๆ 
  2.2  Inbound  Tour  หมายถึง  การท่ีนักทองเท่ียวจากประเทศอ่ืน ๆ  เดินเขามา
ทองเท่ียวในประเทศหนึ่ง  อาทิ  นักทองเท่ียวประเทศตาง ๆ  เขามาเท่ียวในประเทศไทย 
 
 ความหมายของนักทองเที่ยว 
 
 ในป  ค.ศ. 1963  (Mathieson  and  Wall,  1992 : 11)  องคการสหประชาชาติไดจัด
ประชุมวาดวยการเดินทางและการทองเท่ียวระหวางประเทศขึ้นท่ีกรุงโรม  ประเทศอิตาลี  ในท่ี
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ประชุมไดพิจารณาความหมายของการทองเท่ียวซ่ึงเปนคําท่ีมีความหมายกวางขวางมาก  ดังไดกลาว
มาแลว  จึงสมควรหาขอสรุปเพ่ือกําหนดคําจํากัดความของคําวา  ผูมาเยือน  (Visitors)  และ
นักทองเท่ียว  (Tourists)  เพ่ือใชเปนหลักการในการเก็บรวบรวมขอมูลสถิติเกี่ยวกับการทองเท่ียว  
ซ่ึงสามารถใชเปรียบเทียบซ่ึงกันและกันตอไปได  โดยเสนอแนะใหประเทศสมาชิกใชคําวา  ผูมา
เยือน  หมายถึง  บุคคลท่ีเดินทางไปยังประเทศท่ีตนมิไดพักอาศัยอยูเปนประจําดวยเหตุผลใด ๆ  ก็
ตามท่ีมิใชไปประกอบอาชีพเพ่ือหารายไดจากประเทศท่ีไปเยือน  คําวา  ผูมาเยือน  หมายความ
รวมถึงผูเดินทาง  ดังนี ้
 1.   นักทองเที่ยวที่คางคืน (Tourists) ไดแก  ผูมาเยือนช่ัวคราวและพํานักอยูในประเทศ
ท่ีมาเยือนอยางนอย  24  ช่ัวโมงขึ้นไป  มีวัตถุประสงคในการเดินทางมาเยือนดังนี ้
  1.1  การเดินทางท่ีใชเวลาวาง  เพ่ือการพักผอน  การพักฟนสุขภาพ  การทัศนศึกษา  
การประกอบศาสนกิจ  การเยี่ยมญาติมิตร  การไปรักษาโรค  และการเลนกีฬา  ฯลฯ 
  1.2  การเดินทางตามความประสงคของหนวยงาน  เพ่ือการติดตอธุรกิจ  การ
เผยแพรศาสนา  การศึกษาดูงาน  การฝกอบรม  การแขงขันกีฬา  การประชุมสัมมนา  และการตอบ
แทนเปนรางวัล  ฯลฯ 
 2.  นักทองเที่ยวที่ไมคางคืนหรือนักทัศนาจร  (Excursionists)  ไดแก  ผูเดินทางมา
เยือนช่ัวคราว  และพํานักอยูในประเทศท่ีมาเยือนนอยกวา  24  ช่ัวโมง  รวมท้ังผูเดินทางมากับเรือ
เดินสมุทรประเภทเรือสําราญ  (Cruises)  ดวย 
 
 สําหรับประเทศไทย  การทองเท่ียวแหงประเทศไทย  (2533  :  19 - 20)  ไดยึดเกณฑคํา
จํากัดความท่ีไดกําหนดขึ้น  โดยองคการสหประชาชาติเปนหลักในการจดนับสถิติจํานวน
นักทองเท่ียวระหวางประเทศ  (International  Tourists)  และนักทองเท่ียวภายในประเทศท่ีคางคืน  
(Domestic  Tourists)  ไวดังนี้ 
 1.   นักทองเที่ยวระหวางประเทศ  หมายถึง  ชาวตางประเทศท่ีเดินทางเขามาใน
ประเทศและพํานักอยูครั้งหนึ่ง ๆ ไมนอยกวา  1  คืน  (24  ช่ัวโมง) และไมมากกวา 60 วัน โดยมี
วัตถุประสงคในการเดินทางเขามาเพ่ือ 
  1.1 ทองเท่ียว  พักผอน  มาเยี่ยมญาติหรือมาพักฟน  ฯลฯ 
  1.2 รวมประชุมหรือเปนตัวแทนของสมาคม  ผูแทนศาสนา  นักกีฬา  ฯลฯ 
  1.3  ติดตอธุรกิจ  แตไมใชเพ่ือทํางานหารายได 
  1.4  มากับเรือเดินสมุทรท่ีแวะจอดในทาเรือ 
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 2.   นักทองเที่ยวภายในประเทศที่คางคืน  หมายถึง  คนไทยหรือคนตางดาวท่ีอยูใน
ประเทศไทย  เดินทางจากจังหวัดซ่ึงเปนท่ีอยูอาศัยปกติของตนไปยังจังหวัดอ่ืนๆ  โดยมี
วัตถุประสงคในการเดินทางใด ๆ  ก็ตามท่ีไมใชไปทํางานหารายได  และระยะเวลาท่ีพํานักไมเกิน  
60  วัน 
 
 จากคําจํากัดความดังกลาว  สามารถสรุปไดวา  นักทองเท่ียว  คือ  บุคคลท่ีเดินทางจาก
ทองถ่ินท่ีตนอยูอาศัยไปยังทองถ่ินอ่ืนในประเทศของตน  หรือประเทศอ่ืน   
 
 ประเภทของนักทองเที่ยว 
 
 นักทองเท่ียวไมวาจะเปนนักทองเท่ียวชาวตางประเทศหรือนักทองเท่ียวภายในประเทศก็
ตาม  สามารถแบงออกเปนประเภทใหญ ๆ  ได 3 ประเภท  (บุญเลิศ  จิตตั้งวัฒนา, 2548 : 119 - 121)  
ดังตอไปนี้  คือ 
 1.   นักทองเที่ยวประเภทหรูหรา  เปนนักทองเท่ียว ประเภทท่ีมีรายไดสูง  มักเรียกรอง
บริการทางการทองเท่ียวชนิดหรูหรา  และพรอมท่ีจะจายคาบริการในอัตราสูง  ทําใหผูประกอบ
ธุรกิจทองเท่ียวมีกําไรตอหนวยสูงจากการขายบริการใหนักทองเท่ียวประเภทนี้   โดยปกติ
นักทองเท่ียวประเภทนี้จะมีจํานวนไมมากนัก  มักจูจี้และเอาใจยากแตจายด ี
 2.   นักทองเที่ยวประเภทระดับกลาง  เปนนักทองเท่ียวประเภทท่ีมีรายไดปานกลาง  
ไมจูจี้หรือเรียกรองบริการทางการทองเท่ียวมากเหมือนนักทองเท่ียวประเภทหรูหรา  นักทองเท่ียว
ประเภทระดับกลางนี้มักเปนนักทองเท่ียวท่ีอารมณดี  มุงความสนุกสนานเปนสําคัญ  โดยมีบริการ
ทางการทองเท่ียวท่ีไมตองหรูหรามากนัก  แตก็ไมแยจนเกินไป  โดยปกตินักทองเท่ียวประเภทนี้จะ
มีจํานวนมากกวานักทองเท่ียวประเภทหรูหรา  จึงทําใหผูประกอบกิจการทางการทองเท่ียวมีรายได
มากตามจํานวนนักทองเท่ียว  แตสามารถทํากําไรตอหนวยไมสูงนัก 
 3.   นักทองเที่ยวประเภทระดับมวลชน  เปนนักทองเท่ียวประเภทท่ีมีจํานวนมากท่ีสุด  
สวนมากมีรายไดนอยหรือมีรายไดประจํา  ตองการบริการทางการทองเท่ียวแบบพ้ืน ๆ  ในราคาถูก  
เอาใจงาย  นักทองเท่ียวประเภทนี้เพ่ิงจะเกิดขึ้นเม่ือไมนานมานี้เอง  โดยไดรับการจูงใจจากการ
โฆษณา  และบริการท่ีธุรกิจนําเท่ียวจัดขึ้นเพ่ือชักชวนนักทองเท่ียวประเภทนี้ใหมีจํานวนมากมาย  
ทําใหผูประกอบกิจการทางการทองเท่ียวมีรายไดมากมายตามไปดวย   แตสามารถทํากําไรตอหนวย
นอย  อีกท้ังยังมีการแขงขันสูง 
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 สําหรับประเทศไทยนั้นกองสถิติและวิจัยของการทองเท่ียวแหงประเทศไทย  ไดแบง
นักทองเท่ียวออกเปน  6  ประเภท  เพ่ือประโยชนในงานสถิติดังตอไปนี้  คือ 
 (1)  นักทองเท่ียวระหวางประเทศ  (International  Visitor)  คือ  บุคคลท่ีมิไดมีท่ีพํานัก
ถาวรในราชอาณาจักรไทย  เดินทางเขามาเพ่ือพักผอน  เยี่ยมญาติมิตร  ศึกษาหาความรู  การกีฬา  
การศาสนา  ติดตอธุรกิจหรือประกอบภารกิจใด ๆ  ท้ังนี้ตองมิไดรับคาจางในการประกอบภารกิจ
นั้นจากผูใดในราชอาณาจักรไทย 
 (2)  นักทองเท่ียวระหวางประเทศท่ีคางคืน  (International  Tousist)  คือ  นักทองเท่ียว
ระหวางประเทศท่ีเขามาในราชอาณาจักรไทยแตละครั้งอยางนอย  1  คืน  แตไมเกิน  60  วัน 
 (3) นักทองเท่ียวระหวางประเทศท่ีไมคางคืน (International Excursionist)  คือ
นักทองเท่ียวระหวางประเทศท่ีเขามาอยูในราชอาณาจักรไทยแตละครั้งโดยมิไดคางคืน 
 (4)  นักทองเท่ียวภายในประเทศ  (Domestic  Visitor) คือ บุคคลทุกสัญชาติท่ีมีท่ีพํานัก
อาศัยถาวรอยูในราชอาณาจักรไทยและเดินทางไปยังสถานท่ีหนึ่งในอีกจังหวัดหนึ่ง  ซ่ึงมิใชเปนถ่ิน
ท่ีอยูประจําของเขา  เพ่ือพักผอน  เยี่ยมญาตมิิตร  ศึกษาหาความรู  การกีฬา  การศาสนา  การประชุม  
สัมมนา  ติดตอธุรกิจ  หรือประกอบภารกิจใด ๆ  ท้ังนี้ตองมิไดรับคาจางในการประกอบภารกิจนั้น
จากผูใด  ณ  สถานท่ีแหงนั้น 
 (5) นักทองเท่ียวภายในประเทศท่ีคางคืน (Domestic Tourist) คือ นักทองเท่ียว
ภายในประเทศท่ีไปคางคืนนอกท่ีพํานักอาศัยปจจุบันแตละครั้งอยางนอย  1  คืน 
 (6)  นักทองเท่ียวภายในประเทศท่ีไมคางคืน (Domestic Excursionist) คือ นักทองเท่ียว
ภายในประเทศท่ีมิไดพักคางคืนนอกท่ีพํานักอาศัยปจจุบัน 
 
 ปจจัยที่เปนมูลเหตุจูงใจใหเกิดการทองเที่ยว 
 
 ความเจริญกาวหนาดานตาง ๆ  ของโลกปจจุบันนี้  ยังผลทําใหการดําเนินชีวิตตลอดจน
ความนึกคิดของคนในสังคมโลกเปล่ียนแปลงไปมาก  และความเปล่ียนแปลงเหลานี้มีหลายประการ
ท่ีเปนมูลเหตุจูงใจใหเกิดการทองเท่ียวขึ้น  ซ่ึงมีดังนี้  (นิคม  จารุมณี,  2536  : 45 - 48) 
 1.   การใชจายอยางอิสระ  (Greater Disposable  Income)  เศรษฐกิจของประเทศและ
ของโลกยังคงมีความเจริญเติบโตสูง  จนปจจุบันกลายเปนระบบการคาเสรีท่ีทุกประเทศมีการติดตอ
เกี่ยวของกันในแทบจะทุกดาน  สงผลใหการติดตอส่ือสาร  การคมนาคมขนสง  และการพัฒนาชีวิต
ความเปนอยูท่ีดีทัดเทียมกัน  ซ่ึงหมายความวาอุตสาหกรรมทองเท่ียวจะยิ่งเติบโตตามไปดวยและ
อุตสาหกรรมทองเท่ียวสามารถจูงใจใหผูคนใชจายเงินรายไดสวนเพ่ิมเพ่ือการเดินทางทองเท่ียว 
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 2.   การลดลงของคาใชจายในการเดินทาง (Declining  Relative  Cost  of  Travel) เปน
ผลมาจากการขยายตัวทางอุตสาหกรรมทองเท่ียวท่ีเติบโตขึ้นและการพัฒนาวิธีการขนสงเพ่ือ
มวลชนมากขึ้น  ดังนั้นคาใชจายในการเดินทางทองเท่ียวลดลง  ชวงเวลาท่ีเสียไปกับการเดินทางจาก
จุดเริ่มตนไปถึงจุดหมายปลายทางลดลง  ทําใหนักทองเท่ียวมีเวลาพักผอนทองเท่ียวเพ่ิมขึน้  โดยเสีย
คาใชจายคงเดิมหรือลดลง 
 3.   ระดับการศึกษาชั้นสูง  (Higher  Education  Levels)  โดยสวนรวมประชากรใน
โลกยุคปจจุบันมีประชาชนท่ีมีการศึกษาเพ่ิมมากขึ้นและมีความตองการท่ีจะแสวงหาความรูใหม ๆ  
อยูเสมอ  การเดินทางทองเท่ียวเปนหนทางหนึ่งท่ีชวยเพ่ิมความรูประสบการณ  และเกิดความพึง
พอใจในส่ิงท่ีบุคคลแสวงหา 
 4.   การเปลี่ยนแปลงดานประชากร  (Changing  Demographics)  ผูท่ีเกิดใหมในชวง
หลังสงครามโลกครั้งท่ี  2  นั้น  ปจจุบันนี้มีอายุอยูในราว  35  ปถึง  45  ป  โดยเฉล่ียพวกเขาเหลานี้
สวนใหญเปนผูปกครองและหัวหนาครอบครัว  เปนสวนเพ่ิมของจํานวนประชากรท่ีมีความยืดหยุน
สูงและมีเงินมากเพียงพอท่ีจะเดินทางทองเท่ียวไดมากขึ้น 
 5.  การขยายตัวของสังคมเมือง  (Increased  Urbanization  of  Society)  ประชากรมี
ความเปนคนในสังคมเมืองมากขึ้น  รวมท้ังมีการเคล่ือนไหวเปล่ียนแปลงอยูตลอดเวลา  ใน
ขณะเดียวกันก็ยังหมายความถึงการแยกกันอยูของครอบครัว  ครอบครัวในสังคมเมืองมิไดอยู
รวมกันเปนหนวยเดียวแตกระจายกันอยูตามยานท่ีอยูอาศัยของเมือง  ลักษณะเชนนี้ชวยทําใหเกิด
การเดินทางทองเท่ียวเพ่ือไปเยี่ยมญาติหรือเพ่ิมมากขึ้นดวย 
 6.   การขยายตัวทางธุรกิจ  (Growth  of  Business)  ธุรกิจการคาไดขยายออกไปเปน
ธุรกิจระดับประเทศมากขึ้น  การขยายตัวดังกลาวชวยสงผลใหเกิดการเดินทางเพ่ือการติดตอทาง
ธุรกิจ  ท้ังในภาครัฐบาลและภาคเอกชน  การเดินทางเพ่ือธุรกิจดังกลาวนี้ถือไดวาเปนการขยายตัว
ของอุตสาหกรรมการทองเท่ียวท่ีสําคัญยิ่ง   
 7.  การเกษียณอายุเร็วขึ้น   (Earlier Retirement Ages)  ปจจุบันมีแนวโนมท่ีจะ
เกษียณอายุเร็วขึ้นในกลุมพนักงานและผูทํางานในองคการตาง ๆ  ท้ังของรัฐและเอกชน  (อายุ
เกษียณ  60  ป  ในประเทศไทย  และ  65  ปในอเมริกา)  การออกจากงานหรือเกษียณเร็วขึ้นทําให
บุคคลไดรับท้ังเงินและเวลาวางเพ่ิมมากขึ้น  ผูคนจํานวนมากเหลานี้ไดเขามามีสวนรวมใน
อุตสาหกรรมทองเท่ียวในฐานะนักทองเท่ียวกลุมสูงอาย ุ
 8.   อัตราแลกเปลี่ยนเงินตรา  (Exchange  Rate)  การเปล่ียนแปลงของอัตราแลกเปล่ียน
เงินมีผลตอการทองเท่ียวมาก  โดยเฉพาะนักทองเท่ียวท่ีมาจากประเทศท่ีเงินตราสกุลแข็ง  นิยม
เดินทางไปทองเท่ียวประเทศท่ีมีเงินตราสกุลออนกวา   
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 9.   สภาพแวดลอมทางการเมืองและรัฐบาล  (Politics  and  Government)  ประเทศท่ี
ไมมีปญหาทางดานการเมืองภายในประเทศและนอกประเทศ  นักทองเท่ียวจะรูสึกปลอดภัยในการ
เดินทางทองเท่ียว  และเชนเดียวกันถาประเทศมีความสงบสุขประชาชนจะมีความพรอมในการ
ประกอบอาชีพและหาความสุขจากการออกไปทองเท่ียวนอกบานและนอกประเทศ 
 10.  คานิยมการทองเที่ยวเพ่ือสังคม (Social Tourism) ในประเทศพัฒนาแลวหลาย
ประเทศโดยเฉพาะอยางยิ่งในทวีปยุโรปไดจัดใหมีระบบการทองเท่ียวเพ่ือสังคม  โดยรัฐบาลเปน
ผูใหการสนับสนุนทางงบประมาณชวยเหลือ  วัตถุประสงคหลักของการจัดการทองเท่ียวดังกลาวนี้
เพ่ือชวยเหลือพลเมืองท่ีมีฐานะทางเศรษฐกิจต่ํา  และผูท่ีถารัฐไมชวยเหลือหรือใหมีการสนับสนุนก็
จะไมมีโอกาสไดเดินทางทองเท่ียว  โดยนายจางหรือสภาพแรงงานหรือโดยองคกรหรือสมาคมทาง
สังคมหรือศาสนาเปนผูสนับสนุนทางงบประมาณ 
 
 นอกจากนี้แลว  บุญเลิศ  จิตตั้งวัฒนา  (2548 : 121 - 123)  เสนอแนวคิดเกี่ยวกับปจจัย
ท่ีจูงใจใหอยากเดินทางทองเท่ียวในสถานท่ีตาง ๆ  ในวาระตาง ๆ  กัน  มี  8  ประการดังตอไปนี้  คือ   
 1.   ความตองการผจญภัย  เม่ือมีกิจกรรมทองเท่ียวใหมๆ  เกิดขึ้นไมวาจะเปนการลอง
แพ  ปนเขา  ขี่ชาง  เปนตน  ยอมมีการประชาสัมพันธทําใหคนอยากลองผจญภัยกับกิจกรรม
ทองเท่ียวใหม ๆ  เหลานั้น 
 2.   ความตองการคนพบส่ิงใหม ๆ  ดวยตัวเอง    การเดินทางเปนการทําลายความจําเจ
ในชีวิตประจําวัน  โดยออกเดินทางไปคนหาส่ิงแปลกใหมในชีวิต  โดยเฉพาะหนุมสาวสมัยใหมมี
ความอยากรูอยากเห็นท่ีจะไดพบส่ิงแปลกใหม   
 3.   ความตองการคุณคาในการเดินทางทองเที่ยว  เปนผลท่ีเกิดขึ้นหลังจากการเดินทาง
ทองเท่ียว  ซ่ึงผูเดินทางทองเท่ียวจะรูสึกถึงความสนุกสนานหรือความประทับใจในขณะท่ีทองเท่ียว
แตละครั้งเทากับเกิดความคุมคาในการเดินทางหรือมีคุณคาเปนกําไรชีวิตในการทองเท่ียว 
 4.  ความตองการคนควาทางวัฒนธรรม   การเดินทางทองเท่ียวเปนการเรียนรู
วัฒนธรรมของประเทศท่ีตนไปเท่ียว   
 5.   ความตองการเห็นความเปนอยูของเพ่ือนรวมโลก  คนท่ัวไปมีความตองการเห็น
ความเปนอยูของเพ่ือนรวมโลกวา  ผูท่ีอยูในประเทศท่ีร่ํารวยกับในประเทศท่ียากจนมีความเปนอยู
แตกตางกันอยางไรหรือผูท่ีอยูประเทศในเขตหนาวกับในเขตรอนมีความเปนอยูแตกตางกันอยางไร  
 6.   ความตองการยอมรับของสังคม  ผูเดินทางทองเท่ียวจะเกิดความพอใจมาก  ถาคน
ท่ีเขากําลังติดตอหรือคนท่ีเขาทําความรูจักยอมรับนิสัยบางอยางของเขา   
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 7.  ความตองการความภาคภูมิใจ  การท่ีคนตองการเดินทางไปทองเท่ียวยังประเทศ
ตาง ๆ  เนื่องจากตองการใหผูอ่ืนเห็นวาตนไดไปทองเท่ียวสถานท่ีแปลก ๆ  แตกตางจากผูอ่ืน  ยิ่ง
เปนสถานท่ีทองเท่ียวท่ีญาติมิตรของเขายังไมเคยไป  ก็จะเปนขอพิสูจนวาไดไปกอนญาติมิตร  ถือ
วาเปนความภาคภูมิใจของตนเองในเชิงการทองเท่ียว 
 8.   ความตองการยกฐานะและเกียรติภูมิ  การท่ีไดมีโอกาสเดินทางไปทองเท่ียวไมวา
จะไปเพ่ือวัตถุประสงคใด  ลวนแตทําใหผูเดินทางไปทองเท่ียวเปนคนมีเกียรติในสังคม  อันเปนการ
ยกฐานะและเกียรติภูมิของตนใหสูงขึ้นดวย 
 
แนวคิดการตลาดในธุรกิจการทองเที่ยว 
 
 สุโขทัยธรรมาธิราช  (2546 : 18 - 20)  ไดเสนอแนวคิดเกี่ยวกับการตลาดทองเท่ียว  โดยมี
รายละเอียด   ดังนี้ 
 การสรางกลยุทธการบริหารและการจัดการดานการตลาดทองเท่ียวนั้นเปนวิธีการ
ดําเนินการเสาะหาความตองการผลิตภัณฑทางการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวกลุมเปาหมาย  แลว
พัฒนาสวนผสมทางการทองเท่ียวเพ่ือสนองตอบความตองการของนักทองเท่ียวเปาหมายใหไดรับ
ความพอใจและเกิดผลกําไรแกองคกรและธุรกิจทองเท่ียวตามสภาวะการแขงขันทางการตลาด  
อยางไรก็ตามการสรางกลยุทธการบริหารและการจัดการดานการตลาดทองเท่ียวใหประสบ
ความสําเร็จอาจพิจารณาใน  2  ดาน  ดังนี ้
 1.   การแบงสวนตลาดทองเท่ียว 
 2.   การเลือกตลาดทองเท่ียวเปาหมาย 
 
 การแบงสวนตลาดทองเที่ยว 
 
 ตองทําความเขาใจวานักทองเท่ียวมีหลายประเภทและหลายกลุมท่ีแสวงหาแหลง
ทองเท่ียวและบริการท่ีแตกตางกัน  จึงจําเปนตองมีการแบงสวนตลาดทองเท่ียว  หมายถึง  การ
พิจารณาแบงตลาดทองเท่ียวรวมออกเปนตลาดทองเท่ียวยอย  ท่ีเรียกวา  สวนแบงตลาดทองเท่ียว  
(Tourism  Market Segment)  โดยแตละสวนแบงตลาดทองเท่ียวจะมีความตองการทางการทองเท่ียว
ท่ีแตกตางกัน  แตภายในของแตละสวนแบงตลาดทองเท่ียวเดียวกัน  จะใชลักษณะความตองการ
ทางการทองเท่ียวท่ีคลายคลึงกัน  เชน  มีความตองการแหลงทองเท่ียวท่ีคลายคลึงกัน  เปนตน  ท้ังนี้
เนื่องจากตลาดทางการทองเท่ียวรวมไดท้ังหมด  จึงตองมีการแบงสวนตลาดทองเท่ียวเพ่ือให
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สามารถตอบสนองความตองการใหไดรับความพอใจอยางท่ัวถึง  ท้ังนี้ในการแบงสวนตลาด
ทองเท่ียวนิยมใชเกณฑการแบง  ดังนี ้
 1.   การแบงสวนตลาดทางการทองเที่ยวตามหลักเกณฑเชิงภูมิศาสตร   เปนการ
แบงกลุมตลาดทางการทองเท่ียวตามปจจัยหรือตัวแปรทางภูมิศาสตร  เชน  การแบงสวนตลาด
ทางการทองเท่ียวตามเขตประเทศ  การแบงสวนตลาดทางการทองเท่ียวตามเขตปกครองจะไดตลาด
ทองเท่ียวภาคเหนือ  ภาคกลาง  ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ  ภาคใต  เปนตน  นักทองเท่ียวท่ีอาศัยอยู
ในถ่ินภูมิศาสตรท่ีแตกตางกันยอมมีความตองการการทองเท่ียวท่ีตางกัน  ซ่ึงวิธีดังกลาวเปน
หลักเกณฑแบงสวนตลาดทองเท่ียวท่ีเกาแกท่ีสุด  และงายท่ีสุด  แตขอดอยการแบงสวนตลาดตาม
เขตภูมิศาสตร  คือ  นักทองเท่ียวท่ีอยูในภูมิภาคเดียวกันยังมีความตองการทองเท่ียวท่ีตางกัน  
เนื่องจากมีความแตกตางกันในดานอ่ืน ๆ  เชน  รายได  อาย ุ เปนตน 
 2.   การแบงสวนตลาดทองเที่ยวตามหลักเกณฑเชิงประชากรศาสตร  เปนการแบงกลุม
ตลาดทองเท่ียวตามปจจัยหรือตัวแปรทางประชากรศาสตร  ไดแก  เพศ  อายุ  อาชีพ  รายได  
การศึกษา  เช้ือชาติ  ศาสนา  เปนตน  เกณฑการแบงสวนตลาดทองเท่ียวแบบนี้เปนท่ีนยิมใชกันมาก  
เชนกัน  เนื่องจากทําใหกลุมนักทองเท่ียวท่ีมีความแตกตางกันไปตามลักษณะปจจัยทางประชากร
และชวยใหเห็นกลุมตลาดทองเท่ียวท่ีมีผลสัมพันธกับลักษณะความตองการทองเท่ียวแตละกลุม
อยางชัดเจน  การแบงสวนตลาดแบบดังกลาว  มักคํานึงถึงอายุ  และรายไดเปนดัชนีวัดความโนม
เอียงในการเดินทางของนักทองเท่ียว  โดยเหตุผลวาคนท่ีมีอยูในวัยอายุทํางานและมีรายไดสูงจะมี
โอกาสในการเดินทางทองเท่ียวสูงกวาคนท่ีอยูในวัยเด็ก  หรือวัยเกษียณและผูมีรายไดนอย 
 3.   การแบงสวนตลาดทองเที่ยวตามหลักเกณฑเชิงจิตวิทยา  เปนการแบงกลุมตลาด
ทองเท่ียวตามปจจัยหรือตัวแปรทางจิตวิทยา  ไดแก  ช้ันในสังคม  วิธีการดําเนินชีวิต  บุคลิกภาพ  โอกาส
ทองเท่ียว  ลักษณะการทองเท่ียว  ประเภทขนสงท่ีใชในการทองเท่ียว  อัตราความถ่ีในการทองเท่ียว  
เปนตน  เกณฑการแบงตลาดทองเท่ียวแบบนี้เปนเกณฑท่ีคอนขางใหมแตไดรับการยอมรับอยาง
รวดเร็ว  เนื่องจากนักการตลาดทองเท่ียวตองการรูลึกถึงสภาพจิตใจ  โดยเฉพาะส่ิงท่ีมีอิทธิพลทาง
ความคิดของนักทองเท่ียวตอการใชผลิตภัณฑทางการทองเท่ียว 
 
 การเลือกตลาดทองเที่ยวเปาหมาย 
  
 การเลือกตลาดทองเท่ียวเปาหมายนั้นจะตองพิจารณาเลือกมาเพียงหนึ่งสวนแบงตลาด
ทองเท่ียวหรือมากกวาหนึ่งสวนแบงตลาดท่ีเห็นวาเหมาะสมกับผลิตภัณฑทางการทองเท่ียวของตน
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ใหเปนตลาดทองเท่ียวเปาหมาย  เพ่ือดําเนินการกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑทางการทองเท่ียว  (Tourism  
Market  Positionong)  ในตลาดทองเท่ียวเปาหมายนี้อยางถูกตองเหมาะสม  3  ประการ  คือ 
 -  เพ่ือใหสามารถกําหนดโอกาสทางการตลาดทองเท่ียวไดดีขึ้น 
 -  เพ่ือใหสามารถปรับแตงผลิตภัณฑทางการทองเท่ียวของตนไดสอดคลองกับความ
ตองการของนักทองเท่ียวในตลาดเปาหมายไดอยางสมบูรณ 
 -   เพ่ือใหสามารถปรับแตงสวนผสมทางการตลาดทองเท่ียว  ใหเหมาะสมกับนักทองเท่ียว
ในตลาดเปาหมายอยางแทจริง 
 
 นอกจากนี้แลว  บุบผา  คุมมานนท  (2536 : 76 - 86)  ไดเสนอแนวคิดเกี่ยวกับการตลาดใน
ธุรกิจการทองเท่ียว  โดยมีรายละเอียดดังนี ้
 ในหลักวิชาการทองเท่ียว  การตลาด  คือ  การดําเนินการใด ๆ  เพ่ือชักจูงใหเกิดการ
ทองเท่ียวในแหลงทองเท่ียวหรือไปใชบริการทองเท่ียวในทองถ่ินท่ีจุดทองเท่ียวนั้น ๆ  ตั้งอยู 
 องคประกอบท่ีสําคัญของการตลาดในธุรกิจการทองเท่ียว  มี  4  ประเภท  คือ 
 1.   สินคาทางการทองเท่ียว 
 2.   กลุมสินคาทางการทองเท่ียว 
 3.   แหลงท่ีขายสินคา  (ตลาด) 
 4.   การขาย 
 
 สินคาทางการทองเที่ยว 
 
 ก.   แหลงทองเท่ียวทางธรรมชาติ  ไดแก  ชายหาด  ทะเล  เกาะแกงตาง ๆ  วนอุทยาน  
น้ําตก  ภูเขา  เขื่อน  ทะเลสาบ  เปนตน 
 ข.   แหลงทองเท่ียวทางประวัติศาสตร  ไดแก  วัด  และโบราณสถาน  เปนตน 
 ค.   แหลงทองเท่ียวทางวัฒนธรรม  หรือกิจกรรมท่ีมนุษยสรางขึ้น  ไดแก  วัฒนธรรม  
ปะเพณีและการละเลนพ้ืนเมืองตาง ๆ 
 
 
 
 
 



 41 

 กลุมลูกคาทางการทองเที่ยว 
 
 1.   จําแนกตามจํานวนนักทองเที่ยวในกลุม 
  1.1  นักทองเท่ียวท่ีเดินทางมาเอง  คือ  นักทองเท่ียวท่ีเดินทางเปนสวนตัวหรือ
ครอบครัวเดียว  มีการวางแผนการเดินทางทองเท่ียวเองวาจะไปไหน ไปอยางไร  จะพักท่ีไหน  จะ
กินอยางไร 
  1.2  นักทองเท่ียวเปนกลุม  ไดแก  การเดินทางเปนหมูคณะตั้งแต  10 คนขึ้นไป  
สวนใหญมักจะใชบริการของบริษัทนําเท่ียวหรือจัดไปกันเองเปนหมูคณะใหญ ๆ 
 2.   จําแนกตามวัตถุประสงคที่ทองเที่ยว 
  2.1  เพ่ือเปนการพักผอนหยอนใจหรือทองเท่ียวในวันหยุด  โดยมากเปนการ
ทองเท่ียวพักผอนเพ่ือฟนฟูสภาพรางกายและจิตใจ  ผอนคลายความตึงเครียดหรือเพ่ือเท่ียวชม
ธรรมชาติ  กลุมนีมั้กจะเดินทางทองเท่ียวดวยตนเอง 
  2.2  เพ่ือการศึกษาวัฒนธรรมขนบธรรมเนียมประเพณี  เปนการทองเท่ียวเพ่ือ
การศึกษาหาขอมูลและความรูท่ีแปลก ๆ  ใหม ๆ  ไปจากสังคมท่ีตนอยู  การไปชมนิทรรศการ  การ
แสดงตาง ๆ  หรืองานประเพณี  เปนตน 
  2.3  เพ่ือสุขภาพ  เปนการทองเท่ียวเพ่ือรักษาตัว  เชน ไปอาบน้ําแร  เปนตน 
  2.4  เพ่ือการกีฬา  เปนการเดินทางไปพักผอน  เลนกีฬา  ตกปลา  เลนเรือใบ  ดําน้ํา  
ลาสัตว  ฯลฯ 
  2.5 เพ่ือการประชุมสัมมนา   เปนการเดินทางโดยมีวัตถุประสงคหลักเพ่ือการไป
ประชุม สัมมนา  ในขณะเดียวกันเม่ือมีเวลาวางกอนหรือหลังการประชุมก็ถือโอกาสทองเท่ียวไป
ดวย 
 3.   จําแนกตามลักษณะการเดินทาง    เชน  ทางบก  ทางเรือ  และทางอากาศ 
 4.   จําแนกตามสภาพภูมิประเทศ 
  4.1  นักทองเท่ียวในประเทศ  หมายถึง  นักทองเท่ียวท่ีเดินทางจากภูมิลําเนาท่ีอยู
ของตนไปยังจังหวัดอ่ืนหรอืระหวางจังหวัดตอจังหวัด 
  4.2  นักทองเท่ียวภายในทองถ่ิน  หมายถึง  นักทองเท่ียวท่ีเดินทางทองเท่ียวภายใน
ทองถ่ินของตนเองหรือไปยังทองท่ีใกล ๆ 
  4.3  นักทองเท่ียวตางประเทศ  หมายถึง  นักทองเท่ียวท่ีเดินทางจากภูมิลําเนาของ
ตนไปยังประเทศอ่ืน ๆ 
 5.  จําแนกตามอายุ  ไดแก 
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  5.1  นักทองเท่ียวเยาวชน  กลุมนี้มักชอบการเดินทางแบบผจญภัย  ตื่นเตน  และมี
คาใชจายไมมากนัก  โดยไมตองการส่ิงอํานวยความสะดวกเกินความจําเปน  เชน  การเดินทางไปไต
เขา  ลองแกง  เปนตน 
  5.2  นักทองเท่ียวสูงอายุ  กลุมนี้มักจะใชชีวติบ้ันปลายแสวงหากําไรชีวิต  โดยการ
เดินทางไปทองเท่ียว  จึงมีความตองการท่ีจะไปในแหลงท่ีมีความสะดวกสบายพรอมมูล  ท่ีพัก
ช้ันหนึ่ง  และการเดินทางท่ีไมลําบากมากนัก   
 6.   จําแนกตามเพศ   ชายและหญิง 
 7.   จําแนกตามฐานะทางสังคมหรือฐานะทางเศรษฐกิจ  ไดแก 
  7.1  นักทองเท่ียวท่ีมีฐานะดี  มักจะไมเกี่ยงเรื่องคาใชจาย  แตขอใหมีความ
สะดวกสบาย  มีความสุขเปนอยูท่ีสุขสบายเหมือนอยูบานของตนเอง 
  7.2   นักทองเท่ียวแบบประหยัด  คือ  พวกเยาวชน  นักเรียน  นักศึกษา  หรือผูมี
รายไดนอย   
 
 แหลงที่ขายสินคา 
 
 การแบงตลาดสามารถแยกออกไดเปน  3  ประเภท  คือ 
 1.   ตลาดในทองถ่ิน  มุงเฉพาะนักทองเท่ียวท่ีอยูในทองถ่ินของเราเองหรือทองถ่ิน
ใกลเคียง  ซ่ึงมีการเดินทางไปมาไดงายและคาใชจายในการทองเท่ียวไมสูงนัก   
 2.   ตลาดในประเทศ    มุงอยูท่ีนักทองเท่ียวชายไทยในจังหวัดตาง ๆ  ท่ัวประเทศ  โดย
วางเปาหมายจังหวัดท่ีมีประชากรมาก  เศรษฐกิจดีพอท่ีจะเดินทางทองเท่ียวได 
 3.   ตลาดตางประเทศ  มุงไปยังนักทองเท่ียวชาวตางประเทศ  โดยพิจารณาวาแหลง
ทองเท่ียวซ่ึงเปนตัวสินคานั้นเปนท่ีนิยมหรือดึงดูดใจคนชาติใดบาง  หรือกลุมอาชีพฐานะเศรษฐกิจ
ขนาดไหนจึงจะมาเท่ียวได   
 
 การวางแผนการตลาด 
 
 การวางแผนการตลาดในอุตสาหกรรมทองเท่ียว  จะตองเริ่มจากการแบงสวนการตลาด
ออกตามกลุมนักทองเท่ียว  การวิเคราะหผลิตภัณฑ  การวิจัยตลาด  การวิเคราะหผูแขงขัน  การ
กําหนดวัตถุประสงค  และการพิจารณาสภาพแวดลอมภายนอก  เพ่ือนํามากําหนดเปาหมายทางการ
ตลาด  ตอจากนั้นจึงคัดเลือกกลุมเปาหมายและเม่ือมีการเลือกตลาดเปาหมายแลว  งานขั้นตอไป  คือ 
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 1.   การคัดเลือกบริการท่ีจะเสนอขาย  คือ  การเลือกสินคาหรือทรัพยากรการทองเท่ียว
ท่ีจะขายแกนักทองเท่ียววาคืออะไร  อยูท่ีไหน 
 2.   การกําหนดคาบริการ  โดยสอดคลองกับภาวะเศรษฐกิจท่ัวไป  และฐานะทางการ
เงินของกลุมนักทองเท่ียวนั้น ๆ 
 3.   การสงเสริมการจําหนาย  คือ  การคัดเลือกส่ือเพ่ือดึงดูดความสนใจจากลูกคา 
ไดแก  แผนพับ  เอกสารแนะนําแหลงทองเท่ียว  การโฆษณาทางวิทยุโทรทัศน  หรือลงพิมพใน
วารสารการทองเท่ียว 
 4.   การกําหนดชองทางการจําหนาย คือ  การเลือกชองทางท่ีจะอํานวยความสะดวกใน
การซ้ือใหแกนักทองเท่ียว  เชน  ตัวแทนจําหนายการทองเท่ียวในตางประเทศ  บริษัทนําเท่ียว  
บริษัทการบิน  สมาคมหรือองคการทองเท่ียว  เปนตน 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี  3  การวางแผนการตลาดธุรกิจการทองเท่ียว 
 
ท่ีมา  :  บุบผา  คุมมานนท.  เอกสารประกอบการสอนวิชาการจัดการธุรกิจการทองเท่ียว.   กรุงเทพฯ  : 
            วิทยาลัยครูพระนครศรีอยุธยา.  2536.  หนา  82. 
 
 
 

การกําหนดเปาหมาย 

การเลือกตลาดเปาหมาย 

การเลือกสวนผสมทางการตลาด 

- บริการท่ีจะเสนอขาย 
- การกําหนดคาบริการ 
- การสงเสริมการจําหนาย 
- การกําหนดชองทางการจําหนาย 
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 การขาย 
 
 การขาย  คือ  ขบวนการสรางแรงจูงใจใหลูกคายอมรับในสินคาและบริการดวยความ
พอใจโดยท่ีผูขายไดรับผลตอบแทนกลับมาในรูปของเงินสด  หรือรายรับในรูปแบบอ่ืน 
 การขายท่ีมีประสิทธิภาพนั้นไมสามารถเกิดขึ้นไดเอง  แตจะตองมีการวางแผนและ
ดําเนินการตามขั้น 
 การขายเปนการติดตอส่ือสารกันระหวาง  2  ฝาย  คือ  ผูขาย  (นักขาย)  และผูซ้ือ  (ลูกคา)  
และเปนหนาท่ีรับชอบของผูขายท่ีจะทําใหการส่ือสารนั้นประสบผลสําเร็จ   
 เทคนิคการขาย 
 1.   การเตรียมตัว 
 2.  การเสนอขาย  คือ  การสรางความสัมพันธและบรรยากาศท่ีดีระหวางผูขายและผู
ซ้ือโดยวิธีตาง ๆ  ไดแก  การถามคําถามท่ีเหมาะสม  ส่ิงท่ีจูงใจในการซ้ือ   
 3.   ชองทางการขาย  ผูดําเนินธุรกิจการทองเท่ียว  โดยเฉพาะธุรกิจนําเท่ียวสามารถขาย
สินคา  (บริการนําเท่ียว)  ใหลูกคา  (นักทองเท่ียว) ได  4 ชองทาง  โดยขึ้นอยูกับนโยบายของผู
ดําเนินธุรกิจนั้น 
  

ภาพท่ี  4  แสดงชองทางการขาย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ท่ีมา  : บุบผา  คุมมานนท.  เอกสารประกอบการสอนวิชาการจัดการธุรกิจการทองเท่ียว.   กรุงเทพฯ  : 
           วิทยาลัยครูพระนครศรีอยุธยา.  2536.  หนา  85. 

บริษัท
นําเท่ียว 

ชองทางท่ี  1 

ชองทางท่ี  2 

ชองทางท่ี  3 

ชองทางท่ี  4 

ผูขายบริการ
ทองเท่ียว 

ผูขายสง 
การ  ท.ท. 

ผูขายสง 
การ  ท.ท. 

ผูขายบริการ
ทองเท่ียว 

ผูขายบริการ
ทองเท่ียว 

ผูขาย 
พิเศษ 

นักทองเท่ียว 

นักทองเท่ียว 

นักทองเท่ียว 

นักทองเท่ียว 
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 4.     การสงเสริมการขาย    มีแนวการดําเนินงานดวยกันหลายวิธี  เชน  การผลิตโสตทัศนูปกรณ  
การประชาสัมพันธ  การจัดหรือรวมสงเสริมการขายการทองเท่ียวกับหนวยงานอ่ืน  การจัด
นิทรรศการ  การโฆษณา 
 
ความรูเกี่ยวกับราชอาณาจักรภูฏาน 
 
 จากการศึกษาคนควาขอมูลเกี่ยวกับประเทศภูฏาน  ผูศึกษาไดนําขอมูลอางอิงของ  
(ดนัย  ไชยโยธา, 2537 : 485 – 494)  ซ่ึงมีรายละเอียด  ดังนี้ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี  5  ประเทศภูฏาน 
 
 ลักษณะทั่วไป 
 
 ที่ตั้งและขนาด 
 ราชอาณาจักรภูฏานเปนประเทศอิสระเล็ก ๆ  ท่ีกําลังพัฒนา  มีพ้ืนท่ีประมาณ  18,147  
ตารางไมล  หรือประมาณ  47,000  ตารางกิโลเมตร  ตั้งอยูทางทิศตะวันออกของเทือกเขาหิมาลัย  
ระหวางมณฑลทิเบตของสาธารณรัฐประชาชนจีนกับสาธารณรัฐอินเดีย 
 ทิศเหนือ  ติดตอกับมณฑลทิเบต 
 ทิศตะวันตก  ติดตอกับมณฑลทิเบต 
 ทิศตะวันออก ติดตอกับสาธารณรัฐอินเดีย 
 ทิศใต  ติดตอกับสาธารณรัฐอินเดีย 
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 ศูนยกลางการปกครองของราชอาณาจักรภูฏานอยูท่ีราชธานีทิมพู  และสํานักงาน
เลขาธิการประเทศอยูท่ีเมืองปาโร 
 ลักษณะภูมิประเทศ 
 ราชอาณาจักรภูฏานตั้งอยูในเขตเทือกเขาหิมาลัย  ภูมิประเทศสวนใหญประกอบดวย
ภูเขาใหญนอยและปาทึบ  นั่นคือทางตอนเหนือเปนเขตภูเขาและทางตอนใตเปนเขตปาทึบ  ลักษณะ
ภูมิประเทศเชนนี้ทําใหราชอาณาจักรภูฏานตองหางจากโลกภายนอก  ซ่ึงเนื่องมาจากความ
ทุรกันดารของสภาพภูมิประเทศนั้นเอง 
 สภาพภูมิประเทศแบงตามลักษณะแหงธรรมชาติได  3  สวน  ดังนี้ 
 1)  ภาคใต  ติดตอกับสาธารณรัฐอินเดีย  มีพ้ืนท่ีเต็มไปดวยหุบเขาและมีฝนตกชุก 
 2)  ภาคกลาง  เปนดินแดนระหวางหุบเขา  มีฝนตกพอประมาณและสามารถเพาะปลูกได 
 3)  ภาคเหนือ เต็มไปดวยภูเขาขรุขระสลับไปกับหุบเขา  ภูเขาบางเทือกสูงถึง 24,000  
ฟุต  และแทบไมมีพลเมืองอยูในบริเวณนี้  เพราะพ้ืนท่ีไมเหมาะแกการเพาะปลูก  แตภาคเหนือมี
ความสําคัญในฐานะเปนจุดกําเนิดของแมน้ําสายสําคัญท่ีไหลจากภาคเหนือลงสูภาคใต 
 ลักษณะภูมิอากาศ 
 ราชอาณาจักรภูฏานมีสภาพภูมิอากาศแบบมรสุมอบอุนและแบบภูเขาซ่ึงแตกตางกัน
ไปตามความสูงของพ้ืนท่ี  บริเวณเชิงเขานั้นมีสภาพอากาศรอนจัด  สวนบริเวณเทือกเขาหิมาลัยใน
ระดับความสูงตั้งแต  1,400  ฟุตขึ้นไปอากาศหนาวจัด  มีหิมะและน้ําแข็งปกคลุมตลอดป  บริเวณ
ตอนกลางของเทือกเขาหิมาลัยมีสภาพอากาศแบบปานกลาง 
 ประชากร 
 ประชากรของราชอาณาจักรภูฏาน  มีเผาพันธุใหญ ๆ  3  เผาพันธุดังตอไปนี ้
 1)  เผาพันธุภูเทีย  ชนกลุมนี้ไดอพยพมาจากทิเบต  โดยเรียกตนเองวา  ดุกพาหรือดรุก
พา  แปลวาชนเผามังกร  พวกภูเทียเปนชนกลุมใหญของราชอาณาจักรภุฏาน  ชาวภูเทียไดอพยพเขา
ไปยังราชอาณาจักรภูฏานเปนระลอก  ในชวงคริสตศตวรรษท่ี  14  ถึงคริสตศตวรรษท่ี  17  หลังจาก
นั้น  ชาวภูเทียไดอพยพเขาไปตั้งถ่ินฐานทางภาคใตของราชอาณาจักรภูฏานใกล ๆ  กับอาณาเขตของ
สาธารณรัฐอินเดีย 
 2)  เผาพันธุเนปาล  ชนกลุมนี้ไดอพยพไปจากเนปาล  มีจํานวนประชากรประมาณ  1  
ใน  5  ของประชากรท้ังประเทศ 
 3)  เผาพันธุชนกลุมนอย  ชนกลุมนี้อาศัยอยูทางตะวันออกของราชอาณาจักรภูฏาน
และเปนชาวเขาท่ีมาจากรัฐอัสสัมแหงสาธารณรัฐอินเดีย 
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 ศาสนา 
 ประชากรภูฏาน  ประมาณ  75  เปอรเซ็นตนับถือพระพุทธศาสนานิกายอาจริยวาท  
สวนประชากรอีกประมาณ  25  เปอรเซ็นตนับถือศาสนาพราหมณ-ฮินดู 
 ภาษา 
 ราชอาณาจักรภูฏานมีภาษาใช  4  ภาษา  ดังตอไปนี ้
 1)  ภาษาดซองกา  เปนภาษาราชการ  ใชพูดกันมากทางภาคตะวันตกและภาคเหนือ
ของประเทศ  ดังนั้น  ภาษาดซองกาจึงเปนภาษาท่ีสําคัญในการส่ือความหมายของพลเมืองสวนใหญ 
 2)  ภาษาบูมทังกา  เปนภาษาทองถ่ินของชาวทิเบต  ใชพูดกันมากทางภาคกลางของ
ประเทศ  
 3)  ภาษาซารชับกา  ใชพูดกันมากทางภาคตะวันออกของประเทศ 
 4)  ภาษาเนปาลี  ใชพูดกันมากทางภาคใตของประเทศ 
 
 1.  ดานเศรษฐกิจ  สมเด็จพระราชาธิบดีจิกมี ซิงเย วังชุก ทรงดําเนินนโยบายเปด
ประเทศสูภายนอกหรือนโยบายมองออกไปขางนอก (Outward-looking Policy) ภูฏานเริ่ม
ดําเนินการแปรรูปรัฐวิสาหกิจไปสูภาคเอกชน (Privatization) สงเสริมการลงทุนจากตางประเทศ 
เพ่ือการพัฒนาเศรษฐกิจแบบยั่งยืนและขณะนี้รัฐบาลภูฏานกําลังเสนอพระราชบัญญัติวาดวยการ
ลงทุนตอสภานิติบัญญัติ เม่ือผานสภาฯ แลวจะทําใหมีความชัดเจนเกี่ยวกับการเขามาลงทุนในภูฏา
นของนักธุรกิจตางประเทศมากขึ้น อยางไรก็ดี ภูฏาน ตองการท่ีจะพัฒนาประเทศอยางคอยเปนคอย
ไป โดยไมทําลายสภาพแวดลอมและวัฒนธรรมของประเทศ  
 2.  ดานการคลัง  แมภูฏานเปนประเทศท่ีมีฐานะทางเศรษฐกิจท่ีคอนขางม่ันคงและมี
ฐานะดุลการชําระเงินดี แตภูฏานตองพ่ึงพิงเงินชวยเหลือจากตางประเทศเปนจํานวนมหาศาล 
ประมาณรอยละ 33 ของ GDP ขณะนี้ภูฏานกําลังอยูในระหวางการเปดเสรีทางเศรษฐกิจ โดยเปน
การดําเนินการอยางคอยเปนคอยไป   ดวยความชวยเหลือจากธนาคารโลก กองทุนการเงินระหวาง
ประเทศ และประเทศผูใหความชวยเหลือจากตะวันตกและญี่ปุน เศรษฐกิจของภูฏานยังคงมีความ
ผูกพันกับอินเดีย ซ่ึงเปนประเทศผูใหเงินชวยเหลือแบบใหเปลาและเงินกูแกภูฏานอยูมาก 
 3.  สังคมและวัฒนธรรม  สังคมของภูฏานเปนสังคมเกษตรกรรมท่ีเรียบงาย ดํารงตาม
วิถีทางพุทธศาสนานิกายมหายาน และยังคงไวซ่ึงวัฒนธรรม ขนบธรรมเนียมประเพณีท่ีมีมาชานาน 
ท้ังนี้ สวนหนึ่งนั้นมาจากพระราโชบายของสมเด็จพระราชาธิบดี Wangchuck ซ่ึงตองการใหภูฏานอ
นุรักษวัฒนธรรมประเพณีของภูฏานไว 
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 นอกจากนี้ นโยบายในการเปดประเทศของภูฏานก็ทําใหภูฏานสามารถอนุรักษ
รูปแบบของสังคมได เชน นโยบายการคัดเลือกและจํากัดนักทองเท่ียวท่ีจะเดินทางเขาภูฏาน ซ่ึงจะ
จํากัดจํานวนนักทองเท่ียวและคัดเลือกแตนกัทองเท่ียวคุณภาพดีเทานั้น และการจํากัดส่ือของภูฏาน 
โดยภูฏานเพ่ิงเริ่มท่ีจะมีโทรทัศนในป 2542 (ค.ศ 1999) และมีเพียงสถานีแหงชาติสถานีเดียวเทานั้น 
สถาบันกษัตริยยังคงเปนสถาบันท่ีเปนศูนยรวมจิตใจของชาวภูฏาน โดยเฉพาะสมเด็จพระราชาธิบดี
องคปจจุบันท่ีเปนท่ีเคารพรักของประชาชนชาวภูฏานเปนอยางมาก เพราะนอกจากพระองคจะเปน
กษัตริยนักพัฒนาแลว ความเปนกันเองของพระองคในการเสด็จเยี่ยมราษฎรและการเขาถึง
ประชาชนของพระองคทําใหพระองคทรงเปน “กษัตริยของประชาชน” ของภูฏาน อาจกลาวไดวา 
พระองคทรงเปนบุคคลสําคัญในการท่ีจะเปล่ียนแปลงภูฏานใหเปนสังคมสมัยใหมแบบคอยเปน
คอยไป โดยทรงใชหลักความสุขมวลรวมของชาติ (Gross National Happiness) แทนการวัดการ
พัฒนาเปนคาทางเศรษฐกิจ 
 4.  ดานการตางประเทศ  มีเปาหมายในการดําเนินนโยบายตางประเทศ เพ่ือรักษา
บูรณาภาพแหงดินแดนของประเทศและสงเสริมการพัฒนาประเทศ จากเปาหมายดังกลาว ภูฏานได
ดําเนินความสัมพันธกับประเทศตาง ๆ โดยยึดหลักนโยบาย Utilitarian Engagement โดยเลือกท่ีจะมี
ความสัมพันธ อยางใกลชิดกับเพียงบางประเทศท่ีภูฏานเห็นวามีความสําคัญและใหประโยชนสูงสุด
แกชาวภูฏาน ท้ังนี้จะเห็นไดจากการตั้งสถานเอกอัครราชทูตประจําในประเทศเหลานี้   ไดแก  
อินเดีย  บังกลาเทศ  คูเวต  และไทย และมีคณะทูตถาวรฯ ประจําองคการสหประชาชาติท่ีนครเจนีวา
และนครนิวยอรกเทานั้น นอกจากนั้น ภูฏานไดใหความสําคัญกับประเทศในทวีปเอเชีย และการมี
บทบาทในองคการระหวางประเทศในภูมิภาค เชน SAARC BIMSTEC และ ACD  
 5.  เศรษฐกิจการคา 
 หนวยเงินตรา   งุลตรัม  (Ngultrum)  มีคาเทากับเงินรูปของอินเดีย และเงินรูปของ
อินเดีย สามารถใชไดท่ัวไปในภูฏาน  1  ดอลลารสหรัฐ  ประมาณ  43  งุลตรัม  (สิงหาคม 2548) 
 GDP   645   ลานดอลลารสหรฐั  (ป 2547)   GDP   growth  รอยละ 7.1  (ป 2547) 
 อัตราเงินเฟอ  รอยละ 3.91 (ป 2547) 
 รายไดประชาชาติ  เฉล่ียตอหัว698.8 ดอลลารสหรัฐ (ป 2547) 
 ทุนสํารองเงินตรา  391 ลานดอลลารสหรัฐ (ป 2547) 
 สินคาสงออก  ยิบซ่ัม ไมซุง สินคาหัตถกรรม ซีเมนต ผลไม ไฟฟาจากพลังน้ํา อัญมณี 
และเครื่องเทศ 
 สินคานําเขา   น้ํามันเช้ือเพลิงและหลอล่ืน  ธัญพืช   เครื่องจักรและช้ินสวนรถบรรทุก   
ผา และขาว 
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 ประเทศคูคา   อินเดีย   บังกลาเทศ   และญี่ปุน 
  

 ความสัมพันธระหวางไทยกับราชอาณาจักรภูฏาน 
 

 ดานการทูต 
 ไทยและภูฏานสถาปนาความสัมพันธทางการทูตระหวางกัน เม่ือวันท่ี 14 พฤศจิกายน 
2532 รัฐบาลไทยมอบหมายใหเอกอัครราชทูต ณ กรุงธากา  (บังกลาเทศ) คนปจจุบัน คือ นาย
สุพัฒน จิตรานุเคราะห มีเขตอาณาดูแลราชอาณาจักรภูฏานอีกแหงหนึ่ง และภูฏานไดจัดตั้งสถาน
เอกอัครราชทูตภูฏานประจําประเทศไทย เม่ือเดือนพฤษภาคม 2540 โดยมีนาย Singye Dorjee ดํารง
ตําแหนงเอกอัครราชทูตภูฏานประจําประเทศไทยคนปจจุบัน มีเขตอาณาดูแลประเทศในภูมิภาค
เอเชียตะวันออกเฉียงใตท้ังหมด ภูฏานยังไดจัดตั้งสถานกงสุลกิตติมศักดิ์ราชอาณาจักรภูฏานประจํา
ประเทศไทยดวย โดยนายภาคย เสถียรพัฒน ดํารงตําแหนงกงสุลกิตติมศักดิ์ฯ เม่ือป 2543 ไทยได
จัดตั้งสถานกงสุลกิตติมศักดิ์ราชอาณาจักรไทยประจําภูฏาน มี ดาโชะ อูเก็น เชชุบ (Dasho Ugen 
Tshechup) ซ่ึงเปนพระอนุชาของสมเด็จพระราชินีภูฏาน ดํารงตําแหนงกงสุลกิตติมศักดิ์ฯ เม่ือป 
2546 
 ดานการคา  
 ปริมาณการคาระหวางไทยกับภูฏานยังมีนอยมาก โดยไทยเปนฝายไดเปรียบดุลการคา
มาโดยตลอด การคารวมในระยะ 4 ปท่ีผานมา (2544-2547) มีมูลคาประมาณ 7 ลานดอลลารสหรัฐ 
โดยไทยสงออกไปภูฎาน 6.7 ลานดอลลารสหรัฐ และไทยนําเขาจากภูฏานประมาณ 300,000 
ดอลลารสหรัฐ สําหรับการคาในป 2548 มีมูลคา 2.83 ลานดอลลารสหรัฐ โดยไทยสงออกไป
ภูฏานประมาณ 2.3 ลาน ดอลลารสหรัฐ และไทยนําเขาจากภูฏานประมาณ 500,000 ดอลลารสหรัฐ 
สินคาสําคัญท่ีไทยสงออกไปยังภูฏาน ไดแก เครื่องจักรกลและสวนประกอบ เส้ือผาสําเร็จรูป เตาอบ
ไมโครเวฟและเครื่องใชไฟฟาท่ีใหความรอน ขาว รถยนต อุปกรณและสวนประกอบ และ
ยานพาหนะอ่ืน ๆ เปนตน สินคาท่ีไทยนําเขาจากภูฏาน ไดแก ผัก ผลไมและของปรุงแตงท่ีทําจากผัก
ผลไม ผลิตภัณฑอาหาร 
 
 ความชวยเหลือทางวิชาการ  
 
 1.  ดานทุนศึกษาอบรม  
 ไทยใหความชวยเหลือทางวิชาการแกภูฏานมาตั้งแตป 2535 เพ่ือพัฒนาทรัพยากร
มนุษย ในสาขาท่ีไทยมีศักยภาพ เชน การแพทย สาธารณสุข การศึกษา การทองเท่ียว การเกษตร 
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และการพัฒนาชนบท เปนตน การใหความชวยเหลือเปนไปในรูปของทุนการศึกษาและฝกอบรม / 
ดูงานในสถาบันการศึกษาตาง ๆ ของไทย โดยดําเนินการในลักษณะรัฐบาลไทยออกคาใชจาย
ท้ังหมด หรือภูฏานและไทยรวมกันออกคาใชจาย หรือประเทศท่ีสาม/องคการระหวางประเทศเปนผู
รับภาระคาใชจาย นอกจากนี้ ในชวงท่ีนายกรัฐมนตรีเยือนภูฏาน เม่ือวันท่ี 4 - 5 มิถุนายน 2548 ไทย
ไดประกาศจะมอบทุนการศึกษาและฝกอบรมใหแกภูฏานจํานวน 180 ทุน ในระยะเวลา 3 ป (ป 
2548 - 2551) ท้ังนี้ ในป 2548 ไทยไดใหทุนแกภูฏานจํานวน 48 ราย และไทยพรอมท่ีจะขยายความ
รวมมือเพ่ือเสริมสรางความเขมแข็งและพัฒนาขีดความสามารถของภูฏาน ในสาขาท่ีไทยมีศักยภาพ
และเปนความตองการของฝายภูฏาน 
 
 2.  ดานสาธารณสุข 
 ตามบันทึกความเขาใจวาดวยความรวมมือทางดานสาธารณสุขไทย-ภูฏานเม่ือป 2530 
ไทยไดสงผูเช่ียวชาญไปภูฏานเพ่ือใหคําปรึกษาดานการแพทย การวิจัย การพัฒนาคุณภาพชีวิตของ
ประชาชน ในชนบท และการใหบริการรักษาแกภูฏานในนามองคการอนามัยโลก แตขณะนี้
องคการอนามัยโลกไดลด การใหความชวยเหลือดานนี้ลงแลว อยางไรก็ตาม ไทยยังใหความ
ชวยเหลือแกภูฏานดานการฝกอบรมและบริการทางการแพทยอยางตอเนื่อง อาทิ การใหการ
ฝกอบรมแพทย พยาบาล และเทคนิคการแพทยของภูฏาน ในสถาบันการแพทยและโรงพยาบาลของ
ไทย กระทรวงสาธารณสุขไดใหทุนการศึกษาแก นักศึกษาแพทยและพยาบาลของภูฏาน เพ่ือมา
ศึกษาในประเทศไทย โดยอยูในความดูแลของวิทยาลัยพยาบาลบรมราชชนนีท่ีจังหวัดขอนแกนและ
โครงการสงผูปวยจากภูฏานมารับการรักษาพยาบาลในประเทศไทย โดยผานการเห็นชอบจาก
กระทรวงสาธารณสุขภูฏาน 
 
 3.  ดานการเกษตร 
 ไทยและภูฏานไดจัดทํากรอบความรวมมือดานการเกษตรระหวางกัน เม่ือป 2545 ซ่ึง
หลังจากมีความตกลงดังกลาว กระทรวงเกษตรฯ ไดใหทุนฝกอบรมดานการเกษตรแกภูฏานเฉล่ียป
ละ 6 - 10  ทุน รวมท้ังไดสงผูเช่ียวชาญเขาไปใหความชวยเหลือภูฏานในการพัฒนาเกษตรในพ้ืนท่ี
สูง  ก า ร อ นุ รั ก ษ ดิ น แ ละ ส่ิ ง แ ว ด ล อ ม  น อ ก จ า ก นั้ น ม ห า วิ ท ย า ลั ย เ ก ษ ต ร ศ า ส ต ร แ ล ะ
มหาวิทยาลัยเชียงใหมก็ไดใหความชวยเหลือ  โดยเฉพาะดานการศึกษาและฝกอบรมแกภูฏาน 
ปจจุบันโครงการหลวง โดย ม.จ. ภีศเดช   รัชนี ไดมีบทบาทสําคัญในการใหความชวยเหลือดาน
การเกษตรแกภูฏาน โดยใหความรูในเรื่องพฤกษศาสตร การปรับปรุงการปลูกผักและผลไมเมือง
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หนาว การแลกเปล่ียนพันธุไมและเทคโนโลยี การแปรรูปสินคาเกษตร และการปลูกพืชในท่ีสูง ซ่ึง
นับวาเปนประโยชนตอการพัฒนาในดานการเกษตรของภูฏานอยางมาก 
 
 4.  ดานการทองเที่ยว 
 การทองเท่ียวเคยเปนอุตสาหกรรมท่ีทํารายไดใหแกภูฏานเปนอันดับหนึ่ง แตปจจุบัน
ภูฏานมีนโยบายคัดเลือกนักทองเท่ียว โดยมุงเนนนักทองเท่ียวท่ีมีคุณภาพ เพ่ือจะไดไมสรางปญหา
ดานส่ิงแวดลอมและสงผลกระทบตอวัฒนธรรมดั้งเดิมของภูฏาน และโดยท่ีปจจุบันไทยให
ความสําคัญตอการเพ่ิมพูนความรวมมือดานการทองเท่ียวท่ีเปนรูปธรรมกับประเทศในเอเชียใต โดย
เนนความรวมมือดานการทองเท่ียวเชิงอนุรักษส่ิงแวดลอม (Eco-tourism) การทองเท่ียวเชิงพุทธ
ศาสนา (Buddhist Tourism) และการทองเท่ียวเชิงสุขภาพ (Health  Tour) ซ่ึงไทยและภูฏานสามารถ
รวมกันสงเสริมการทองเท่ียวในลักษณะนี้ได 
 
 5.  ดานวัฒนธรรม  
 สถานเอกอัครราชทูต ณ กรุงธากา รวมกับกรมศาสนาไดถวายศาสนาพระพุทธรูปแด
สมเด็จพระราชชนนีแหงภูฏาน ในโอกาสฉลองการครองสิริราชสมบัติครบ 25 ป ของสมเด็จ
พระราชาธิบดีแหงภูฏานเพ่ือนําไปประดิษฐาน ณ วัดในเมืองบุมทัง (Bumthang) เม่ือเดือนมิถุนายน 
2543 เนื่องในวโรกาสท่ีพระบาท สมเด็จพระเจาอยูหัวมีพระชนมายุครบ 6 รอบ รัฐบาลไทยไดสราง
ศาลาไทยในกรุงทิมพู เพ่ือเปนสัญลักษณแสดงถึงความสัมพันธอันดีระหวางไทยกับภูฏาน มอบ
ใหแกรัฐบาลภูฏานเม่ือป 2544  
 
 ความตกลงที่สําคัญกับประเทศไทย  
 
 1)  บันทึกความเขาใจวาดวยความรวมมือทางดานการพัฒนาสาธารณสุขระหวางกัน 
(ป 2530) 

2)  ความตกลงวาดวยบริการเดินอากาศระหวางกัน (ป 2536) 
3)  ความรวมมือดานการเกษตรระหวางกัน (ป 2545) 
4)  ความตกลงยกเวนการตรวจลงตราสําหรับหนังสือเดินทางทูตและราชการ (ป 2547) 
5)  ความตกลงวาดวยกรอบความรวมมือท่ีครอบคลุมทุกดาน (ป 2547)  
6)  บันทึกความเขาใจวาดวยความรวมมือดานวัฒนธรรม (ป 2548) 
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การเยือนของผูนําระดับสูง 
 
ฝายไทย 
พระราชวงศ 
- สมเด็จพระเจาพ่ีนางเธอเจาฟากัลยาณิวัฒนา กรมหลวงนราธิวาสราชนครินทรเสดจ็ฯ 

เยือนภูฏาน เม่ือเดือนพฤษภาคม 2531 
- สมเด็จพระบรมโอรสาธิราชฯ สยามมกุฏราชกุมาร เสด็จฯ เยือนภูฏาน เม่ือเดือน

มิถุนายน 2534  
รัฐบาล 
- ร.ต.ประพาส ลิมปะพันธุ รัฐมนตรีชวยวาการกระทรวงการตางประเทศเยือนภูฏาน 

เพ่ือสถาปนาความสัมพันธทางการทูต เม่ือเดือนพฤศจิกายน 2532  
- นายสรจักร เกษมสุวรรณ ผูชวยรัฐมนตรีวาการกระทรวงการตางประเทศเยือนภูฏาน 

เม่ือเดือนกันยายน 2547 
- พ.ต.ท. ทักษิณ ชินวัตร นายกรัฐมนตรีเยือนภูฏานอยางเปนทางการ เม่ือวันท่ี 4 - 5 

มิถุนายน 2548 
 

ฝายภูฏาน 
- Lyonpo Jigmi Yoeser Thinley รัฐมนตรีวาการกระทรวงการตางประเทศภูฏาน

เดินทางมาเยือนประเทศไทย เม่ือเดือนกรกฎาคม 2532  
- Lyonpo Jigmi Yoeser Thinley ประธานสภาคณะมนตรีและดํารงตําแหนง

รัฐมนตรีวาการกระทรวงการตางประเทศภูฏาน เดินทางเยือนประเทศไทยอยางเปนทางการในฐานะ
แขกของกระทรวงการตางประเทศ เม่ือเดือนกรกฎาคม 2541  

- Lyonpo Jigmi Yoeser Thinley รัฐมนตรีวาการกระทรวงการตางประเทศภูฏาน
เดินทาง มาเยือนประเทศไทยอยางเปนทางการในฐานะแขกของรัฐมนตรีวาการกระทรวงการ
ตางประเทศ เม่ือเดือนพฤษภาคม 2544  

- Lyonpo Jigmi Yoeser Thinley นายกรัฐมนตรีภูฏาน พรอมกับ Lyonpo Khandu 
Wangchuck รัฐมนตรีวาการกระทรวงการตางประเทศภูฏาน เดินทางมาเยือนไทยเพ่ือเขารวมการ
ประชุม สุดยอด BIMSTEC เม่ือเดือนกรกฎาคม 2547 

- Lyonpo Wangdi Norbu รัฐมนตรีกระทรวงการคลังภูฏาน เดินทางมาเยือนไทยเพ่ือ
เชิญผูแทนไทยเขารวมการประชุม RTM for Bhutan รอบท่ี 9 ท่ี นครเจนีวา เม่ือเดือนมกราคม 2549  
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สถานที่ทองเที่ยวของภูฏาน 
 

สถานท่ีทองเท่ียวยอดนิยม  สวนใหญจะอยูใน  3  เมืองหลัก  คือ  เมืองทิมพู  ซ่ึงเปน
เมืองหลวงของภูฏาน  เมืองพาโร  ซ่ึงเปนท่ีตั้งของสนามบินนานาชาติแหงดียวของประเทศนี้  และ
เมืองปูนาคา  อดีตเปนเมืองหลวงเกา   (อาทิตย  ประสาทกุล.  2549 : 97  -144) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี  6  สนามบินพาโร 
 

เมืองทิมพู   
เปนเมืองหลวงของภูฏาน  อาจจะเปนเมืองหลวงหนึ่งเดียวในโลกท่ีไมมีสัญญาณไฟ

แดง  เพราะเมืองนี้มีถนนเล็ก ๆ  อยูเพียงไมกี่สายเทานั้น   
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี  7  เมืองทิมพู 
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ทิมพู  ซอง  (Tashichoe  Dzong)  ศูนยกลางการปกครองประเทศ  และศูนยรวมศาสน
จักรของภูฏาน  โดยเปนท้ังพระราชวัง  ทําเนียบรัฐบาล  สถานท่ีประชุมรัฐสภา  ท่ีประทับของ
สังฆราชและยังเปนท่ีประกอบพิธีทางศาสนาอีกดวย 

 
อนุสรณสถานชอรเทน  (National  Memoral   Chorten)  มหาสถูปสีขาว  เปนท่ีประดิษฐาน

ของพระบรมอัฐิของพระเจาจิกมี  ดอรจี  วังซุก  พระชนกของพระกัตริยองคปจจุบัน  ซ่ึงไดรับฉายา
วาเปน  “บิดาแหงภูฏานยุคใหม” 

 
สวนสัตวประจําเมืองหลวง  (Mothithang  Zoo)  ชมสัตวหลากหลายชนิด  โดยเฉพาะ

เจาตัว  “ทาคิน”  (Takin)  ซ่ึงเปนสัตวประจําชาติของภูฏาน  มีหนาและเขาคลายแพะ  แตวาไมมีเครา
ตัวใหญประมาณวัว  เปนตัวชูโรงของสวนสัตวแหงนี ้
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี  8  สวนสัตว 
 
พิพิธภัณฑผาพ้ืนเมืองแหงชาติ  (The  Textile  Museum  of  Bhutan)  ซ่ึงเปนสถานท่ี

รวบรวมและจัดแสดงผาผืนตาง ๆ  ท่ีเปนมรดกทางศิลปะ  1  ใน  13  หัตถกรรมของภูฏาน 
สําหรับเสนหอีกอยางหนึ่งของทิมพูท่ีชวนสัมผัสก็คือ  การขึ้นไปชมเมืองทิมพูในมุม

สูง  ณ  จุดชมวิวประจําเมือง  ท่ีวันไหนฟาเปนใจก็จะไดเห็นตัวเมืองทิมพูไดอยางชัดเจน  และจะ
เห็นเครื่องรางของขลัง  และธงสีตาง ๆ  ท้ังขาว  น้ําเงิน  เหลือง  เขียง  แดง  ซ่ึงพิมพบทสวดปกเต็ม
ไปหมด  ตามความเช่ือเพ่ือเปนสิริมงคล  มีโชคลาภ  ความม่ันคั่ง  ชาวภูฏานจะนําธงประจําสีของ
ตนเองไปผูกไวในท่ีสูง ๆ  ยิ่งสูงยิ่งดี  โดยเฉพาะแถบภูเขา 
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พิพิธภัณฑสถานแหงชาติเมืองพาโร  (Ta  Dzong)  ซ่ึงอดีตเปนปอมปราการ  และ
เปล่ียนเปนพิพิธภัณฑเม่ือป  ค.ศ. 1968  เปนแหลงเก็บสะสมงานศิลปะ  ภาพจิตรกรรมฝาผนังตังกา  
เครื่องแตงกาย  อาวุธ  เหรียญกษาปณ  เครื่องมือเครื่องใชไมสอย  สัตวปาในแถบเทือกเขาหิมาลัย  
ตลอดจนดวงตราไปรษณียท่ีสวยงามหลายรูปแบบ 

 
 
 
 
 
 

 
 
 

ภาพท่ี  9  พิพิธภัณฑสถานแหงชาต ิ
 

ดรุกยาล  ซอง  (Drukgyel  Dzong)  ปอมโบราณเกาแกอยูยอดเขาสรางราว  ค.ศ. 1647  
ใชเปนปอมหนาดานตอสูผูรุกรานจากทิเบต  ตั้งอยูทางทิศตะวันออกเฉียงเหนือของเมืองพาโร  ณ  ท่ี
แหงนี้  จะสามารถมองเห็นทิเบตและเทือกเขา   Jumolhari  ท่ีมีความสูงถึง  2400  ฟุตจากระดับน้ําทะเล 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพท่ี  10  ดรุกยาล  ซอง 
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วัดคิชู   (Kyichu Temple)  ซ่ึงเปนวัดท่ีอยูในพระอุปถัมภของพระมารดาของ
พระมหากษัตริย  ในการท่ีจะมาทําพิธีใหอายุยืนในวัดแหงนี้ตองไดรับพระบรมราชานุญาตเปนกรณี
พิเศษ  และในวัดแหงนี้มีตนสมอยูเพียงหนึ่งตน  ซ่ึงเปนตนเดียวในเมืองพาโรมีผลท้ังป  หามเด็ดผล
สมเด็ดจาด    ตามความเช่ือหากผลสมตกลงมาถูกใคร  คนนั้นจะโชคด ี
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพท่ี  11  วัดคิชู  ลาคัง 
 
 วัดดังซี  ลาคัง  (Dontse  Lhakhang)  วัดดังซี  ตั้งอยูติดกับภูเขาลูกหนึง่ซ่ึงมีโพรงใหญ
เหมือนปากสัตวท่ีอาอยู  เช่ือกันวาเปนปากเตาซ่ึงพนส่ิงช่ัวรายออกมาทําใหเกิดโรคภัยไขเจ็บ  จึงได
สรางวัดนี้เพ่ือปดปากเตา  ผูสรางเปนวิศวกรท่ีคิดสรางโซเหล็กเปนคนแรกในภูฏาน  มีเจดียขนาด
ใหญ  3  ช้ัน  มีหลังคาคลุมยอดเจดียซ่ึงนํามาจากทิเบต  เขาใจวาสรางขึ้นในคริสตศตวรรษท่ี 15  
วิศวกรไดทําโซเหล็กตรึงยอดไวกับตัวเจดียเพ่ือไมใหบินกลับทิเบต  ภายในเจดียมีบันไดสูงชันขึ้น
ไปแตละช้ัน  ภายในมืดมากและไมมีไฟ  จึงตองใชไฟฉายเพ่ือชมภาพจิตรกรรมฝาผนังท่ีงดงามสี
สดใส  เปนภาพเกี่ยวกับพุทธศาสนามหายาน  นอกจากนี้ก็ยังมีพระพุทธรูปเปนพระปทุมสมภพ  
พระศากยมุนีและพระโพธิสัตวอวโลกิเตศวร  ภาพจิตรกรรมฝาผนังวาดตั้งแตประมาณ  ค.ศ. 1710  
สียังสดใส  เพราะไมมีแสงสวางกระทบเลย  บนช้ันท่ี  3  มีจารึกประวัติศาสตรของวัดนี้และมีภาพ
การบําเพ็ญทุกรกิริยาของสมเด็จพระสัมมาสัมพุทธเจา 
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ภาพท่ี  12  วัดดังซี  ลาคัง 
 

วัดทักซัง  (Taktshang  Monastery)  ตั้งอยูบนเทือกเขาพาโร  ซ่ึงกูรู  ริมโป  ผูนําศาสนา
พุทธเขาสูภูฏาน  เคยนั่งวิปสสนากรรมฐานบนเทือกเขากอนท่ีจะสรางเปนวัด  นับเปนวัดพุทธแหง
แรกของภูฏาน  ซ่ึงก็มีความเช่ือกันวาถาสามารถขึ้นไปกราบไหวถึง  3  ครั้ง  จะทําใหสมปรารถนา
ในส่ิงท่ีตั้งใจไว 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพท่ี  13  วัดทักซัง 
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พาโร  ซอง  (Para  Dzong)  เปนสถานท่ีบริหารราชการประจําเขต  รวมถึงเปนวัดและ
โรงเรียนสงฆอีกดวย  หนาซองจะมีสะพานไมท่ีสวยงามพาดผานแมน้ําพาซู  (Pa  Chu)  ถือเปน
สถาปตยกรรมอันเกาแกสวยงามของภูฏาน  และเปนสถานท่ีถายทําภาพยนตรเรื่อง  Little  Buddha  
เม่ือหลายปกอน 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี  14  พาโร  ซอง 
 
 ตาชิโชซอง  (Taschichhodzong)  เปนศูนยกลางการปกครองประเทศและศูนยรวม
ของศาสนจักรภูฏาน   เพราะนอกจากจะเปนพระราชวัง   ทําเนียบรัฐบาล   สถานท่ีประชุมรัฐสภา
แลว  ยังเปนท่ีประทับของพระสังฆราชและสถานท่ีประกอบพระราชพิธีทางศาสนาอีกดวย  ซองนี้
สรางขึ้นโดยพระลามะในคริสตศตวรรษท่ี  12  ทานชับดรุง   มาปกครองซองนี้ใน  ค.ศ. 1641  และ
เปนผูตั้งช่ือวา  ตาชิโชซอง  มีการบูรณะครั้งใหญใน ค.ศ. 1962  หลังจากท่ีพระเจาจิกมี  ดอจี  วังชุก  
สถาปนาทิมพู  เปนเมืองหลาวง  ใชเวลาบูรณะ  7  ป 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี  15  ตาชิโชซอง 
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เมืองปูนาคา 
ปูนาคาอยูหางจากเมืองหลวงทิมพูประมาณ  80  กิโลเมตร  โดยตลอดเสนทางจากทิม

พูสูปูนาคาจะเต็มไปดวยปาไมท่ีอุดมสมบูรณ  และปาสนอันหนาทึบ  นับเปนหนึ่งในเสนทาง
ทองเท่ียวยอดนิยม  รถจะไตระดับความสูงขึ้นไปเรื่อย ๆ  จนถึงยัง  โดชูลา  (Dochula)  ท่ีเปน
จุดสูงสุดของเสนทางทิมพู - ปูนาคา  ท่ีอยูในระดับความสูงราว  3,100  เมตร  จากจุดนี้จะเห็น
ทิวทัศนอันงดงามของเทือกเขาหิมาลัยดานตะวันออก  ชาวภูฏานจะนําธงหลากสีมาปกไวบริเวณนี้
เพ่ือบูชาเจาปาเจาเขา    อดีตราชธานีเกาท่ีมีปูนาคา  ซอง   เปนสถานท่ีศักดิ์สิทธ์ิอันเล่ืองช่ือท่ีคง
รูปแบบสถาปตยกรรมดั้งเดิมของภูฏานและยังเปนบริเวณจุดท่ีแมน้ําสองสายไหลมาบรรจบกันคือ
แมน้ําโพ  (Pho  Chu)  และแมน้ําโม  (Mo  Chu)  ทัศนียภาพงดงามมาก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี  16  พูนาคา  ซอง 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี  17  แมน้ําโพและแมน้ําโมไหลมาบรรจบกัน 
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 หอสมุดแหงชาติ  (The  National  Library)  เปนอาคารสรางแบบสถาปตยกรรมภูฏาน  
4  ช้ัน  แตละช้ันมีท่ีบูชา  ช้ันส่ีมีพระประธาน  คือ  พระโคตรมะแวดลอมดวยพระอวโลกิเตศวรองค
เล็ก ๆ 6,000  องค  ช้ันท่ีสามมีพระพุทธเจาองคปจจุบัน  (พระศากยมุนี)  ซายขวาเปนพระพุทธเจา
ในอดีต  (มันดุชรี)  และพระพุทธเจาในอนาคต  (วัชรปานี)  ช้ันนี้เก็บพระไตรปฏกและเอกสารมีอายุ
ตั้งแตคริสศตวรรษท่ี  14 – 15  พิมพจากแมพิมพไม  ช้ันท่ีสองมีเทพ  3  องค  คือ  พระอมิตาภา  พระ
อุชชนีวิชย  และพระธารา  เบ้ืองหลังพระท้ัง  3  เปนภาพเขียน  ช้ันลาง  มีสถูป  8  องค  ซ่ึงหมายถึง
เหตุการณสําคัญในชีวิตของพระสัมมาสัมพุทธเจา  เชน  การตรัสรู  ปฐมเทศนา   
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี  18  หอสมุดแหงชาต ิ
 
งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

ธีระวิทย  พรายแยม  (2545)  ทําการศึกษาพฤติกรรมของนักทองเท่ียวตางประเทศใน
การมาทองเท่ียวจังหวัดเชียงใหม  ซ่ึงผลการวิจัยพบวา  นักทองเท่ียวท่ีเดินทางมาทองเท่ียวในจังหวัด
เชียงใหมเดินทางมาจากทวีปยุโรปและประเทศสหรัฐอเมริกามากท่ีสุด  โดยสวนใหญนักทองเท่ียว
เปนเพศหญิง  มีอายุระหวาง  15-24  มีการศึกษาระดับปริญญาตรีมากท่ีสุด  สวนใหญทํางานใน
บริษัทเอกชน  และมีรายไดนอยกวา  1,000  US $  ตอเดือน 

นักทองเท่ียวนิยมเดินทางมาพักผอนในจังหวัดเชียงใหมมากท่ีสุด  แหลงขอมูลดาน
การทองเท่ียวในจังหวัดเชียงใหมสวนใหญไดรับทราบจากเพ่ือนและญาติมากท่ีสุด  และเพียงพอตอ
ความตองการ  นักทองเท่ียวสวนใหญมาจากกรุงเทพมหานคร  และเดินทางโดยสายการบินไทยมาก
ท่ีสุด  นักทองเท่ียวสวนใหญเดินทางโดยไมใชบริการบริษัททัวร  ระยะเวลาเฉล่ียท่ีพํานักอยูใน
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จังหวัดเชียงใหมประมาณ  4-7  วัน  ซ่ึงเพียงพอตอความตองการและนิยมท่ีจะพักแรมในโรงแรม
มากท่ีสุด 

นักทองเท่ียวสวนใหญ  มีความคิดเห็นวา  คาใชจายดานท่ีพัก  คาใชจายในการเดินทาง
มาทองเท่ียวในจังหวัดเชียงใหม  คาใชจายในการใชบริการทัวร  คาใชจายในการซ้ือสินคาและของท่ี
ระลึก  คาใชจายในการทองเท่ียวสถานท่ีบันเทิงและคาใชจายเบ็ดเตล็ดอยูในระดับปานกลาง  
สําหรับคาใชจายทางดานอาหารและเครื่องดื่มมีราคาถูก 

ปจจัยท่ีดึงดูดใหนักทองเท่ียวตางประเทศเดินทางมาทองเท่ียวในจังหวัดเชียงใหม  
ไดแก  สภาพภูมิทัศนท่ีสวยงาม  ความเปนมิตรของผูคน วัฒนธรรมและการดําเนินชีวิตของคน
ทองถ่ิน  โบราณสถานและสถานท่ีประวัติศาสตรท่ีเกาแก  และอากาศท่ีปราศจากมลพิษ  ปจจัยท่ี
เปนอุปสรรคในการเดินทางมาทองเท่ียวในจังหวัดเชียงใหมของนักทองเท่ียวตางประเทศ  ไดแก  
ปญหามลพิษทางน้ําและอากาศ  และการเอารัดเอาเปรียบนักทองเท่ียวตางชาติ  นักทองเท่ียวสวน
ใหญตองการเดินทางกลับมาทองเท่ียวในจังหวัดเชียงใหมอีกครั้ง  ส่ิงท่ีนักทองเท่ียวตางชาติตองการ
ใหอนุรักษไวในเชียงใหม  ไดแก  โบราณสถานท่ีเกาแก  ความเปนมิตรของผูคนทองถ่ิน  ธรรมชาติ
ท่ีสวยงามและวัฒนธรรมท่ีดีงาม  ส่ิงท่ีนักทองเท่ียวตองการใหปรับปรุงไดแก  ปญหาการทองเท่ียว
ของจังหวัดเชียงใหม  ปญหาดานความสะอาดของโบราณสถานท่ีเกาแก  ตลาดสด  อาหารและไนท
บารซา  ปญหาทางเดินเทา  และปญหาสิทธิสตรีมิใหมาขายบริการทางเพศ 

 
บุณณนิดา  โสดา  (2544)  ไดทําการศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลในการเลือกแหลง

ทองเท่ียวของนักทองเท่ียวอิสระชาวตางประเทศท่ีมาทองเท่ียวในประเทศไทย  เพ่ือตองการทราบ
คําตอบวานักทองเท่ียวท่ีมีปจจัยพ้ืนฐาน  เชน  เพศ  อายุ  รายได  ฯลฯ  ท่ีแตกตางกันจะชอบ
ทองเท่ียวในแหลงทองเท่ียวประเภทใด  ในการศึกษาจะใชขอมูลภาคตัดขวางจากแบบสอบถาม
นักทองเท่ียวอิสระชาวตางประเทศท่ีมาทองเท่ียวในประเทศไทย  ในเดือนพฤศจิกายนถึงเดือน
ธันวาคม 2544 จํานวน 300  ราย  โดยใชเครื่องมือทางสถิติในการวิเคราะห  ในการศึกษาไดกําหนด
แหลงทองเท่ียวไว  4  ปะเภท  คือ  แหลงทองเท่ียวทางประวัติศาสตร  แหลงทองเท่ียววัฒนธรรม
ชุมชน  แหลงทองเท่ียวธรรมชาติและแหลงทองเท่ียวนันทนาการ 

ผลการศึกษา  พบวา  กลุมนักทองเท่ียวเปาหมายของแหลงทองเท่ียวประวัติศาสตร  
คือกลุมอาชีพผูจัดการ  บริหาร  ผูเช่ียวชาญ  ขาราชการ  ทหาร  รัฐวิสาหกิจ  กลุมนักทองเท่ียว
เปาหมายของแหลงทองเท่ียววัฒนธรรมชุมชนคือ  พนักงาน  ลูกจาง  กลุมแมบาน  กลุมครอบครัว  
กลุมสตรี  กลุมนักทองเท่ียวจากภูมิภาคยุโรปและโอเชียเนียและกลุมผูเกษียณอายุ  กลุมนักทองเท่ียว
เปาหมายของแหลงทองเท่ียวตามธรรมชาติ  คือ  กลุมนักทองเท่ียวจากภูมิภาคยุโรปและโอเชียเนีย  
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กลุมเยาวชน  และกลุมครอบครัว  กลุมนักทองเท่ียวเปาหมายของแหลงทองเท่ียวนันทนาการ  คือ
นักทองเท่ียวท่ีเดินทางเพียงลําพังและเดินทางมากับเพ่ือน  กลุมฮันนีมูน  กลุมนักทองเท่ียวจาก
ภูมิภาคเอเชียตะวันออก 

 
เพ็ญแข  แสงแกว  และคณะ (2539) ไดทําการศึกษาลักษณะการเดินทางทองเท่ียว

ภายในประเทศของนักทองเท่ียวชาวตางชาติระหวางป 2539 เพ่ือศึกษาลักษณะท่ัวไปของ
นักทองเท่ียว  แรงจูงใจ  ทัศนคติ  ความประทับใจ  ปญหาและอุปสรรคของนักทองเท่ียว
ชาวตางชาติ  รวมท้ังกิจกรรมท่ีนักทองเท่ียวทําขณะพํานักอยูในประเทศไทย  จํานวนพักเฉล่ีย  
ตลอดจนทําการประมาณจํานวนนักทองเท่ียว  คาใชจายเฉล่ียตอคนตอวัน  และรายไดจากการ
ทองเท่ียวในแหลงทองเท่ียวตาง ๆ  พบวา ในป 2539  มีนักทองเท่ียวเดินทางมาประเทศไทยเปน
จํานวนท้ังส้ิน 7,192,145 คน ซ่ึงตลาดหลักของการทองเท่ียว  10  อันดับแรกไดแก  นักทองเท่ียวจาก
ประเทศมาเลเซีย  ญี่ปุน  เกาหลี  จีน  ไตหวัน  สิงคโปร  ฮองกง  เยอรมัน  อเมริกา  และ
สหราชอาณาจักร  ตามลําดับ  โดยท่ีนักทองเท่ียวสวนใหญมีวัตถุประสงคหลักของการเดินทางมา
ประเทศไทยเพ่ือ  พักผอน  และสวนใหญเดินทางมาประเทศไทยดวยตนเอง  ซ่ึงนักทองเท่ียวท่ี
เดินทางมากับบริษัทนําเท่ียวสวนใหญเพ่ิงจะเดินทางมาประเทศไทยเปนครั้งแรก  และจะเดินทางมา
กับเพ่ือน 

นักทองเท่ียวไดรับขาวสารจากหนังสือนําเท่ียวและบริษัทนําเท่ียวเปนจํานวนมากท่ีสุด
ถึงรอยละ  41  มีนักทองเท่ียวเพียงรอยละ  2.4  เทานั้นท่ีไดรับขอมูลขาวสารจากการทองเท่ียวแหง
ประเทศไทยหรือสถานทูต  กอนท่ีจะเดินทางมาประเทศไทยนักทองเท่ียวสวนใหญมีทัศนคติท่ีดี
หรือดีมากตอประเทศไทยเกือบทุกเรื่อง  แตหลังจากท่ีไดเดินทางมาประเทศไทยแลวนักทองเท่ียว
สวนใหญจะมีความรูสึกประทับใจในเรื่องตาง ๆ  ลดลง  และในชวงท่ีพักอยูในประเทศไทยนั้น
นักทองเท่ียวมีความรูสึกประทับใจเปนอยางมากตอศิลปวัฒนธรรมประเพณีไทย  อาหารไทย   
สถานท่ีพักและความเปนมิตรไมตรีของคนไทย 

ในการเดินทางแตละครั้ง  นักทองเท่ียวจะพักในประเทศไทยนานเฉล่ียประมาณ  8.2  
วัน  โดยนักทองเท่ียวท่ีเดินทางมาดวยตนเองจะพักในประเทศไทยนานกวานักทองเท่ียวท่ีเดินทาง
มากับบริษัทนําเท่ียว  และนักทองเท่ียวจะพักท่ีเกาะสมุยนานกวาแหลงทองเท่ียวอ่ืน  สําหรับแหลง
ทองเท่ียวท่ีนักทองเท่ียวเดินทางไปเท่ียวมากท่ีสุด  ไดแก  กรุงเทพมหานคร  (รอยละ 73.52 ของ
นักทองเท่ียวท้ังหมด)  รองลงมา  ไดแก  พัทยา  เชียงใหม  ภูเก็ต  เกาะสมัย  อยุธยา  เชียงราย  
หาดใหญ  เกาะพีพี  กาญจนบุร ี หัวหิน  ชะอํา  เกาะชางและอ่ืน ๆ  ตามลําดับ  และในแตละแหลง
ทองเท่ียวนั้น  นักทองเท่ียวจะใชจายโดยเฉล่ียประมาณ  3,310.68  บาทตอคนตอวัน  โดยคาใชจาย
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เฉล่ียตอคนตอวัน  คือ  กรุงเทพมหานครมากท่ีสุด  ประมาณ 5,287,327 คน รองลงมา  ไดแก  พัทยา  
เชียงใหม  และภูเก็ต  ตามลําดับ  ซ่ึงมีรายไดจากการทองเท่ียวคิดเปนมูลคา  112,786.96  ลานบาท   
รองลงมา  ไดแก  พัทยา  ภูเก็ต  เชียงใหม  ซ่ึงมีรายไดจากการทองเท่ียวคิดเปนมูลคา  1,999.42  
15,199.12  และ  11,005.85  ลานบาทตามลําดับ  

 
วิภา  วัฒนพงศชาติ  (2542)  ไดทําการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของ

นักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางมาทองเท่ียวในจังหวัดเพชรบุรี  เพ่ือศึกษาถึงสภาพแวดลอม
บรรยากาศของแหลงทองเท่ียวและปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ี
เดินทางมาทองเท่ียวในจังหวัดเพชรบุรี  เพ่ือเปนขอมูลการวางแผน  การจัดการธุรกิจ  พัฒนาและ
สงเสริมการทองเท่ียวในจังหวัด  ผลการศึกษา  พบวา  นักทองเท่ียวไทยสวนใหญจะเดินทางมา
จังหวัดเพชรบุรีในชวงวันหยุดสุดสัปดาห  โดยเดินทางมากับครอบครัวหรือกลุม  เพ่ือทองเท่ียวและ
พักผอน  แหลงทองเท่ียวท่ีนิยมเดินทางไป  ไดแก  หาดชะอํา  อุทยานแหงชาติแกงกระจาน  เขารัง  
หาดเจาสําราญและนิยมคางคืนตามโรงแรม  บานเพ่ือน  ญาติ  บังกะโล  รีสอรท  เกสทเฮาส    
นักทองเท่ียวชาวไทยสวนใหญจะพิจารณาใหปจจัยดานแหลงทองเท่ียว  ปจจัยดานท่ีตั้งและ
ระยะทางเปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลมากตอการตัดสินใจเดินทางมาจังหวัดเพชรบุรี  และพิจารณาให
ปจจัยดานคาใชจายในการเดินทาง  ปจจัยดานการประชาสัมพันธ  เปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลปานกลาง
ตอการตัดสินใจเดินทางมาจังหวัดเพชรบุร ี

 
ใจพร  เศรษฐาภิวัติกุล  (2544)  ไดทําการศึกษาถึง  การเปดรับขาวสาร  พฤติกรรม  

และความพึงพอใจตอการทองเท่ียวบนหมูเกาะในเขตภาคตะวันออก  เพ่ือศึกษาความสัมพันธ
ระหวางการเปดรับขาวสาร  พฤติกรรม  และความพึงพอใจตอการทองเท่ียวหมูเกาะในเขตภาค
ตะวันออก  ปจจยัท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการทองเท่ียวหมูเกาะในเขตภาคตะวนัออก  โดยมุงศึกษา
เฉพาะนักทองเท่ียวชาวไทย  ท่ีเดินทางไปทองเท่ียวคางคืนยังหมูเกาะในเขต  ภาคตะวันออก  (หรือ
ทะเลอาวไทยตอนบน)  จะศึกษาเฉพาะเกาะเสม็ด  และเกาะชาง  ผลการวิจัย  กลุมตัวอยางสวนใหญ
มีภูมิลําเนาอยูในกรุงเทพมหานคร  เปนเพศชายมากกวาเพศหญิง  และมีอายุระหวาง  15 – 24 ป  
การศึกษาอยูในระดับปริญญาตรี  ผลการวิจัย  พบวา  ส่ือท่ีกลุมตัวอยางเปดรับมากท่ีสุด  คือ  ส่ือ
ประเภทนิตยสารหรือวารสารการทองเท่ียว  พฤติกรรมในการทองเท่ียวภายในประเทศของกลุม
ตัวอยางมีการเดินทางประมาณ  2 – 3  ครั้งตอป  ปจจัยภายในท่ีมีอิทธิพลตอกลุมตัวอยางในการ
ตัดสินใจเดินทางมาทองเท่ียวมากท่ีสุด  คือ  ความตองการไดรับความสนุกสนานเพลิดเพลินและ
ตองการพักผอนและคลายความตึงเครียด  สวนปจจัยภายนอกท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการทองเท่ียว  
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คือ  สภาพส่ิงแวดลอม  และบรรยากาศท่ีสวยงามเปนธรรมชาติ  การเปดรับขาวสารการทองเท่ียวหมู
เกาะในเขต  ภาคตะวันออก  ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการทองเท่ียวหมูเกาะในเขตภาค
ตะวันออกและพฤติกรรมการทองเท่ียวหมูเกาะในเขตภาคตะวันออก  ไมมีความสัมพันธแตอยางใด
กับความพึงพอใจในการทองเท่ียวหมูเกาะในเขตภาคตะวันออก 

 
 

 
 



 
 

บทที่  3 
 

วิธีดําเนินการวิจัย 
 
 การวิจัยครั้งนี้เปนการศึกษาถึงสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ
ทองเท่ียวของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางไปประเทศภูฏาน  ซ่ึงเปนงานวิจัยเชิงสํารวจ  (Survey  
Research)  โดยผูวิจัยไดกําหนดขั้นตอนในการทําวิจัยเพ่ือทดสอบสมมุติฐาน  ดังนี ้
 
ประชากรและกลุมตัวอยาง 
  
 ประชากรท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้  ไดแก  นักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางไปประเทศ
ภูฏาน   ดวยสายการบินดรุกแอร  จํานวนท้ังหมด  1500  คน  ในป  พ.ศ. 2549 
 
 กลุมตัวอยาง 
 

ประชากรท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้   คือ   นักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางไปยังประเทศภูฏาน  
ดวยสายการบินดรุกแอร  โดยดูจากสถิติขอมูลของการขอวีซา  ในป  2549  ผูวิจัยใชระยะเวลาในการเก็บ
ขอมูลเปนเวลา   6   เดือน  ซ่ึงแบงออกเปน  2  ชวง   คือ   ชวงระหวางเดือนมีนาคม – พฤษภาคม  25549 
และเดือนกนัยายน - พฤศจิกายน  2549  ซ่ึงเปนชวงของฤดูกาลทองเท่ียวของประเทศภูฏาน 
 

การศึกษาครั้งนี้เปนการคํานวณโดยหาขนาดของกลุมตัวอยาง  สามารถคํานวณหา
ขนาดของกลุมตัวอยางใชการคํานวณตามวิธี  Yamane’s  ใชสูตร 

 
  n         =         N 
                                                            1+ N (e) 2 
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เม่ือ n =     จํานวนของขนาดตัวอยาง 
N      =     จํานวนรวมท้ังหมดของประชากรท่ีใชในการศึกษา 
e       =     ความคลาดเคล่ือนท่ียอมรับไดซ่ึงการวิจัยครั้งนี้ยอมให 

        เกดิความคลาดเคล่ือนได  ไมเกิน 0.05 
 

การคํานวณหาขนาดของกลุมตัวอยาง (Sample Size) ซ่ึงใชในการเก็บรวบรวมขอมูล
จํานวนนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางไปประเทศภูฏาน  จํานวน  1500  คน  ยอมใหเกิดความ
คลาดเคล่ือนไดไมเกินรอยละ 5  แทนคาลงในสูตรดังนี ้

          
n =     1500 

                                                                   1+1500(0.05)2 
 

ขนาดของกลุมตัวอยาง =     316    คน 
 
เคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 

 
เครื่องมือท่ีใชท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลเปนแบบสอบถามจํานวน 1 ชุด โดยมี

เกณฑและขั้นตอนการสรางแบบสอบถาม  จากการศึกษาเนื้อหาจากตํารา  เอกสาร  ทฤษฎีและ
งานวิจัยท่ีเกี่ยวของกับการวิจัยนี้  โดยแบงโครงสรางของแบบสอบถามออกเปน  3  สวนดังนี้ 

สวนท่ี  1 เปนขอมูลเบ้ืองตนเกี่ยวกับสถานภาพของผูตอบแบบสอบถาม  เปนขอ
คําถามแบบเลือกตอบ  ไดแก  เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  อาชีพ  รายได โดยลักษณะของ
แบบสอบถามเปนแบบตรวจรายการ (Check List) 

สวนท่ี  2  เปนคําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมของนักทองเท่ียวชาวไทย  โดยลักษณะของ
แบบสอบถามเปนแบบตรวจรายการ (Check List)  และใหผูตอบเลือกตอบเพียงขอเดียว (Multiple 
Choice)   

สวนท่ี 3  สวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการทองเท่ียวของ
นักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางไปประเทศภูฏาน  ประกอบดวยปจจัยท้ัง  7  ดาน  โดยลักษณะของ
แบบสอบถามเปนแบบประเมินคา (Rating Scale) 5 ระดับ  เปนมาตราวัดลักษณะของขอคําถาม  

สวนท่ี  4  แบบสอบถามเกี่ยวกับความคิดเห็นของนักทองเท่ียวท่ีเดินทางไปประเทศ
ภูฏาน   แบบสอบถามปลายเปด (Open Ended)  เพ่ือใหแสดงความคิดเห็น 
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การตรวจวัดและการใหคะแนน 
 

การวัดระดับความสําคัญของปจจัยตางๆ โดยการใหคะแนน (Likert Rating Scale) 
สําหรับลักษณะคําถามท่ีมีคําตอบใหเลือก  5  ระดับ  โดยมีเกณฑการใหคะแนนดังนี้ 

 
ระดับความสําคัญ            คะแนน 
มากท่ีสุด    5 
มาก    4 
ปานกลาง    3 
นอย    2 
นอยท่ีสุด    1 

 

การกําหนดคะแนนเพ่ือแปลความหมายแบงเปน  5  ระดับตามคะแนน  ดังนี้ 
  

คะแนนเฉลี่ย     ความหมาย 
1.00 – 1.49    นอยท่ีสุด 
1.50 – 2.49    นอย 
2.50 – 3.49    ปานกลาง 
3.50 – 4.49    มาก 
4.50 – 5.00    มากท่ีสุด 

 
การเก็บรวบรวมขอมูล 
  
 การเก็บรวบรวมขอมูลในการวิจัยครั้งนี้  ผูวิจัยใชแบบสอบถามเก็บรวบรวมขอมูลดวย
ตนเอง  โดยแจกแจงแบบสอบถามไปยังนักทองเท่ียวท่ีมาซ้ือตั๋วท่ีบริษัทสายการบินดรุกแอร  ท่ีจะ
เดินทางไปประเทศภูฏาน 
  
การวิเคราะหขอมูลวิจัย 
 

วิธีการวิเคราะหขอมูล  กระทําโดยรวบรวมแบบสอบถามท่ีไดรับท้ังหมด  นํามา
ตรวจสอบความถูกตองสมบูรณของแบบสอบถามแลวจัดทําลงคูมือรหัส  (Code  Book)  จากนั้นจึง
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ลงรหัสขอมูลใน  Coding  sheet  เพ่ือทําการวิเคราะห  โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ  SPSS 
(Statistic  Package  for  the  Social  Sciences)  for  Windows เพ่ือทําการวิจัย  โดยกําหนดระดับความมี
นัยสําคัญ  .05  โดยใชคาทางสถิติดังนี ้
 1.  คาความถ่ี (Frequency) และคารอยละ (Percentage) ใชสําหรับวิเคราะหขอมูล
ลักษณะทางปจจัยสวนบุคคล  ระดับความคิดเห็นของสวนประสมทางการตลาดและพฤติกรรมการ
ทองเท่ียวของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางไปเท่ียวประเทศภูฏาน 
 2. คาเฉล่ีย (Mean) และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ใชสําหรับ
วิเคราะหระดับความคิดเห็นของสวนประสมทางการตลาด   
 3.  คาสถิติไคว-สแควร (Chi – square)  ใชสําหรับวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัว
แปรปจจัยสวนบุคคล  ไดแก  เพศ   อายุ  ระดับการศึกษา  อาชีพ  รายได  กับพฤติกรรมการ
ทองเท่ียวของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางไปเท่ียวประเทศภูฏาน  
 4. คาสถิต ิ Multinomial  Logistic  Regression  เพ่ือศึกษาสวนประสมทางการตลาดท่ี
มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางไปประเทศภูฏาน 
 

 
 

  
 
 
  
  
 
 
 



 
 

บทที่ 4 
 

ผลการวิจัย 
   

การศึกษา  เรื่อง  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการทองเท่ียว
ของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางไปประเทศภูฏาน  โดยใชแบบสอบถามกลุมตัวอยางท่ีเดินทาง
ไปประเทศภูฏานจํานวนท้ังส้ิน   316 คน  ผลการวิจัยสามารถแบงได   5  สวน  ดังนี้ 

สวนท่ี  1  ปจจัยสวนบุคคลของนักทองเท่ียว 
สวนท่ี 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการทองเท่ียวของ

นักทองเท่ียว 
สวนท่ี  3  พฤติกรรมของนักทองเท่ียวในการทองเท่ียว 
สวนท่ี  4  ความคิดเห็นเพ่ิมเติมจากนักทองเท่ียว   
สวนท่ี  5  การทดสอบสมมติฐาน 

 
สวนที่  1 ปจจัยสวนบุคคลของนักทองเที่ยว 
 
 จากการศึกษาปจจัยสวนบุคคลของกลุมตัวอยางท่ีเดินทางไปทางไปประเทศภูฏาน 
ไดแก  เพศ  อายุ  อาชีพ  ระดับการศึกษา  และรายได  มีรายละเอียด  ดังนี ้
 
ตารางที่  3  จํานวนและรอยละของนักทองเท่ียวจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล 
 
 ขอมูลทั่วไป จํานวน รอยละ 
เพศ ชาย 147 46.5 
 หญิง 169 53.5 
 รวม 316 100 
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ตารางที่  3  จํานวนและรอยละของนักทองเท่ียวจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล  (ตอ) 
 
 ขอมูลทั่วไป จํานวน รอยละ 
อาย ุ ต่ํากวา 25  ป 37 11.7 
 25-35  ป 125 39.6 
 36-45  ป 77 24.4 
 46-50  ป 50 15.8 
 มากกวา 50  ป 27 8.5 
 รวม 316 100 
ระดับการศึกษา ต่ํากวาปริญญาตร ี 90 28.5 
 ปริญญาตร ี 164 51.9 
 สูงกวาปริญญาตร ี 62 19.6 
 รวม 316 100 
อาชีพ ขาราชการ 42 13.3 
 พนักงานรัฐวิสาหกิจ/เอกชน 149 47.2 
 ประกอบธุรกิจสวนตัว 62 19.6 
 รับจางท่ัวไป 27 8.5 
 ไมประกอบอาชีพ 36 11.4 
 รวม 316 100 
รายได ต่ํากวา 10,000 ตอเดือน 55 17.4 
 10,001 - 20,000 ตอเดือน 115 36.4 
 20,001 - 30,000 ตอเดือน 74 23.4 
 30,001 - 40,000 ตอเดือน 45 14.2 
 สูงกวา 40,000 ตอเดือน 27 8.5 
 รวม 316 100 

 
จากตารางท่ี  3  สรุปไดวา  นักทองเท่ียวสวนใหญเปนเพศหญิง  จํานวน169  คน  คิด

เปนรอยละ  53.5  มีอายุอยูในชวง  25 - 35  ป  มากท่ีสุด  คือ  จํานวน  125  คน  คิดเปนรอยละ  39.6  
มีการศึกษาระดับปริญญาตรี  มากท่ีสุด  คือ  จํานวน  164  คน  คิดเปนรอยละ  51.9  มีอาชีพเปน
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พนักงานรัฐวิสาหกิจ/เอกชน  มากท่ีสุด  จํานวน  149  คน  คิดเปน  47.2  และมีรายไดตอเดือนสวน
ใหญ  คือ  10,001- 20,000  ตอเดือน  จํานวน  115  คน  คิดเปนรอยละ  36.4 
 
สวนที่  2  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอพฤติกรรมการทองเที่ยวของนักทองเที่ยว        
 

จากการศึกษา  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการทองเท่ียวของ
นักทองเท่ียว  ในดานสินคาหรือบริการ ราคา ทําเลสถานท่ี  การสงเสริมการตลาด บุคลากร 
กระบวนการใหบริการ  องคประกอบทางกายภาพ  มีรายละเอียด   ดังนี้ 
 
ตารางที่ 4  จํานวน  รอยละ  คาเฉล่ีย  และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  จําแนกตามปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดดานสินคาหรือบริการท่ีมีผลตอพฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียว 
         

ระดับความสําคัญ ปจจัยสวนประสม 
ทางการตลาด มาก 

ท่ีสุด 
มาก ปาน

กลาง 
นอย นอยท่ีสุด   S.D. แปล

ความ 

1. ดานสินคาหรือบริการ     
39 138 125 14 -     1.1  การบริการของบริษัท 

           ทัวร (12.3) (43.7) (39.6) (4.4)  
3.64 0.75 มาก 

27 129 147 12 1     1.2  การใหบริการของสถาน 
           บริการ (8.5) (40.8) (46.5) (3.8) (0.3) 

3.53 0.72 มาก 

16 59 66 142 33     1.3  จํานวนสายการบินท่ี 
           ใหบริการมีเพียงพอ (5.1) (18.7) (20.9) (44.9) (10.4) 

2.63 1.06 
ปาน
กลาง 

13 43 83 121 56     1.4  บริการเท่ียวบินท่ีให 
           บริการมีเพียงพอ (4.1) (13.6) (26.3) (38.3) (17.7) 

2.48 1.06 นอย 

28 87 168 31 2     1.5  โปรแกรมเท่ียวของ 
           บริษัททัวร (8.9) (27.5) (53.2) (9.8) (0.6) 

3.34 0.80 
ปาน
กลาง 

49 142 96 27 2     1.6  ระบบรักษาความ 
           ปลอดภัย (15.5) (44.9) (30.4) (8.5) (0.6) 

3.66* 0.86 มาก 

รวม 
     

3.21 0.60 ปาน
กลาง 
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จากตารางท่ี  4   พบวา  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานสินคาหรือบริการ ท่ีมีผล
พฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวมากท่ีสุด  คือ  ระบบรักษาความปลอดภัย  ( = 3.66) 
รองลงมา  คือ  การบริการของบริษัททัวร ( = 3.64)  และการใหบริการของสถานบริการ( = 
3.53) ตามลําดับ 

  
ตารางที่ 5  จํานวน  รอยละ  คาเฉล่ีย  และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน จําแนกตามปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดดานราคาท่ีมีผลตอพฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียว 
         

 ระดับความสําคัญ    
ปจจัยสวนประสมทาง 

การตลาด 
มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย 
ท่ีสุด 

  S.D. แปล
ความ 

2. ดานราคา         
27 112 122 52 3 2.1  ความเหมาะสมของ 

           ราคาทัวร (8.5) (35.4) (38.6) (16.5) (0.9) 
3.34* 0.89 

ปาน
กลาง 

38 79 152 45 2     2.2  คาธรรมเนียมผานเขา 
           ประเทศ (12.0) (25.0) (48.1) (14.2) (0.6) 

3.34* 0.89 
ปาน
กลาง 

24 95 152 44 1     2.3  ความเหมาะสมของ 
           ราคาท่ีพัก (7.6) (30.1) (48.1) (13.9) (0.3) 

3.31 0.81 
ปาน
กลาง 

16 75 179 45 1 2.4  ความเหมาะสมของ 
           ราคาอาหาร (5.1) (23.7) (56.6) (14.2) (0.3) 

3.19 0.75 
ปาน
กลาง 

16 52 179 64 5     2.5  ความเหมาะสมของ 
           สินคา/ของท่ีระลึก (5.1) (16.5) (56.6) (20.3) (1.6) 

3.03 0.80 
ปาน
กลาง 

รวม 
     3.24 0.66 ปาน

กลาง 
 

จากตารางท่ี  5  พบวา  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคาท่ีมีผลตอพฤติกรรม
การทองเท่ียวของนักทองเท่ียวมากท่ีสุด   คือ  ความเหมาะสมของราคาทัวรและคาธรรมเนียมผาน
เขาประเทศ ( = 3.34) รองลงมา  คือ  ความเหมาะสมของราคาท่ีพัก ( = 3.31)  ความเหมาะสม
ของราคาอาหาร ( = 3.19)  ตามลําดับ 
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ตารางที่  6 จํานวน  รอยละ  คาเฉล่ีย   และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  จําแนกตามปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดดานสถานท่ีท่ีมีผลตอพฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียว 

                                   
 ระดับความสําคัญ    

ปจจัยสวนประสมทาง 
การตลาด 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย 
ท่ีสุด 

  S.D. แปล
ความ 

3. ดานสถานท่ี         
80 157 75 4 -     3.1  ภูมิอากาศ  

(25.3) (49.7) (23.7) (1.3)  
3.99 0.74 มาก 

105 148 56 7 -     3.2  ภูมิทัศนหรือทัศนียภาพ 

(33.2) (46.8) (17.7) (2.2)  
4.11* 0.77 มาก 

62 160 90 3 1     3.3  โบราณสถานหรือ 
           พิพิธภัณฑ (19.6) (50.6) (28.5) (0.9) (0.3) 

3.88 0.73 มาก 

11 71 170 64 -     3.4  สถานท่ีจําหนายสินคาท่ี 
           ระลึก/แหลงชอปปง (3.5) (22.5) (53.8) (20.3)  

3.09 0.75 
ปาน
กลาง 

12 86 183 34 1     3.5  อาคารและสิ่งปลูกสราง 
           ตาง ๆ  (3.8) (27.2) (57.9) (10.8) (0.3) 

3.23 0.70 
ปาน
กลาง 

รวม      3.66 0.55 มาก 
 

จากตารางท่ี  6 พบวา  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานสถานท่ีท่ีมีผลตพฤติกรรม
การทอง เท่ียวของนักทองเท่ียวมากท่ีสุด  คือ  ภูมิทัศนหรือทัศนียภาพสูงสุด ( = 4.11) รองลงมา  
ไดแก  ภูมิอากาศ ( = 3.99)  และโบราณสถานหรือพิพิธภัณฑ ( = 3.88)  ตามลําดับ 
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ตารางที่ 7  จํานวน  รอยละ  คาเฉล่ีย   และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน จําแนกตามปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการทองเท่ียวของ
นักทองเท่ียว                   
                             

 ระดับความสําคัญ    
ปจจัยสวนประสมทาง 

การตลาด 
มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย 
ท่ีสุด 

  S.D. แปล
ความ 

4. ดานการสงเสริมการตลาด         
23 86 178 26 3     4.1  โฆษณาสถานท่ี 

           ทองเท่ียวหรือ    
           ประเทศผานสื่อตาง ๆ  (7.3) (27.2) (56.3) (8.2) (0.9) 

3.32* 0.77 ปานกลาง 

16 72 177 49 2 4.2  โฆษณาโปรแกรม 
           ทองเท่ียวผานสื่อตาง ๆ (5.1) (22.8) (56.0) (15.5) (0.6) 

3.16 0.77 ปานกลาง 

20 59 148 76 13     4.3  จัดสวนลดพิเศษคา 
           โปรแกรมทัวร (6.3) (18.7) (46.8) (24.1) (4.1) 

2.99 0.92 ปานกลาง 

รวม      3.16 0.68 ปานกลาง 

 
จากตารางท่ี  7 พบวา  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาดท่ีมี

ผลตอพฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวมากท่ีสุด  คือ โฆษณาสถานท่ีทองเท่ียวหรือประเทศ
ผานส่ือตาง ๆ  ( = 3.32) รองลงมา  ไดแก  โฆษณาโปรแกรมทองเท่ียวผานส่ือตาง ๆ ( = 3.16)  
และจัดสวนลดพิเศษคาโปรแกรมทัวร ( = 2.99)  ตามลําดับ 
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ตารางที่  8 จํานวน  รอยละ  คาเฉล่ีย   และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน จําแนกตามปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดดานบุคลากรท่ีมีผลตอพฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียว              
                              
    

 ระดับความสําคัญ    
ปจจัยสวนประสมทาง 

การตลาด 
มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย 
ท่ีสุด 

  S.D. แปล
ความ 

5. ดานบุคลากร         
28 125 152 10 1 5.1  พนักงานบริการของ 

           บริษัททัวร (8.9) (39.6) (48.1) (3.2) (0.3) 
3.53 0.71 มาก 

12 116 160 26 2     5.2  พนักงานบริการของ 
           สายการบิน (3.8) (36.7) (50.6) (8.2) (0.6) 

3.35 0.71 ปานกลาง 

11 130 158 16 1     5.3  พนักงานบริการของ 
           สถานบริการ  (3.5) (41.1) (50.0) (5.1) (0.3) 

3.42 0.66 มาก 

33 147 125 9 2 5.4  ความรูท่ีแมนยํา 
           เก่ียวกับสถานท่ี 
           ทองเท่ียวของ 
           มัคคุเทศก (10.4) (46.5) (39.6) (2.8) (0.6) 

3.63 0.73 มาก 

38 158 105 15 -     5.5  ความเปนกันเองของ 
           ประชาชนชาวภูฏาน (12.0) (50.0) (33.2) (4.7) - 

3.69* 0.74 มาก 

รวม      3.53 0.53 มาก 

 
จากตารางท่ี  8  พบวา  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานบุคลากรท่ีมีผลตอ

พฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวมากท่ีสุด  คือ  ความเปนกันเองของประชาชนชาวภูฏาน 
( = 3.69) รองลงมา  คือ  ความรูท่ีแมนยําเกี่ยวกับสถานท่ีทองเท่ียวของมัคคุเทศก ( = 3.63) และ
พนักงานบริการของบริษัททัวร ( = 3.53)  ตามลําดับ 
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ตารางที่ 9  จํานวน  รอยละ  คาเฉล่ีย   และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน จําแนกตามปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการท่ีมีผลตอพฤติกรรมการทองเท่ียวของ
นักทองเท่ียว 

                                             
 ระดับความสําคัญ    

ปจจัยสวนประสมทาง 
การตลาด 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย 
ท่ีสุด 

  S.D. แปล
ความ 

6. กระบวนการใหบริการ         
73 72 141 23 7     6.1  ข้ันตอนในการขอ 

            Visa (23.1) (22.8) (44.6) (7.3) (2.2) 
3.57* 0.99 มาก 

33 133 128 19 3     6.2  ข้ันตอนในการจอง 
           แพคเก็จ (ตั๋ว, ทัวร,  
           โรงแรม)  ของบริษัท 
           ทัวร 

(10.4) 
 
 

(42.1) 
 
 

(40.5) 
 
 

(6.0) 
 
 

(0.9) 
 
 

3.55 0.80 มาก 

13 96 175 27 5     6.3  ข้ันตอนในการ 
           บริการของสายการ 
           บิน (4.1) (30.4) (55.4) (8.5) (1.6) 

3.27 0.74 ปานกลาง 

14 87 170 42 3     6.4  ข้ันตอนการบริการ 
           ของสนามบิน (4.4) (27.5) (53.8) (13.3) (0.9) 

3.21 0.76 ปานกลาง 

รวม      3.40 0.64 ปานกลาง 
 

จากตารางท่ี  9  พบวา  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการท่ีมี
ผลตอพฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวมากท่ีสุด  คือ  ขั้นตอนในการขอ Visa ( = 3.57) 
รองลงมา  คือ  ขั้นตอนในการจองแพคเก็จ  (ตั๋ว, ทัวร, โรงแรม) ของบริษัททัวร ( = 3.55) และ
ขั้นตอนในการบริการของสายการบิน ( = 3.27)  ตามลําดับ 
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ตารางที่ 10   จํานวน  รอยละ  คาเฉล่ีย   และคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน  จําแนกตามปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการท่ีมีผลตอพฤติกรรมการทองเท่ียวของ
นักทองเท่ียว 

                                             
 ระดับความสําคัญ    

ปจจัยสวนประสมทาง 
การตลาด 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

นอย นอย 
ท่ีสุด 

  S.D. แปล
ความ 

7. องคประกอบทางกายภาพ         
55 141 103 15 2     7.1  ความสะอาดของ 

           สถานบริการ (17.4) (44.6) (32.6) (4.7) (0.6) 
3.73 0.82 มาก 

37 152 116 10 1     7.2  การออกแบบและ 
           ตกแตงภายในสถาน 
           บริการและสถานท่ี 
           ทองเท่ียว 

(11.7) 
 
 

(48.1) 
 
 

(36.7) 
 
 

(3.2) 
 
 

(0.3) 
 
 

3.68 0.73 มาก 

74 149 90 3 -     7.3  ความสวยงามตาม 
           ธรรมชาติของ 
           สถานท่ีทองเท่ียว 

(23.4) 
 

(47.2) 
 

(28.5) 
 

(0.9) 
  

3.93* 0.74 มาก 

83 136 90 7 -     7.4  ความเงียบสงบและ 
           รมร่ืนของทัศนียภาพ (26.3) (43.0) (28.5) (2.2)  

3.93* 0.80 มาก 

16 99 171 23 7 7.5  ปายแนะนําหรือบอก 
           ข้ันตอนของสถาน 
           บริการและสถานท่ี 
           ทองเท่ียว 

(5.1) 
 
 

(31.3) 
 
 

(54.1) 
 
 

(7.3) 
 
 

(2.2) 
 
 

3.30 0.77 ปานกลาง 

รวม      3.71 0.55 มาก 
 

จากตารางท่ี  10  พบวา  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานกระบวนการใหบริการท่ี
มีผลตอพฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวมากท่ีสุด  คือ  ความสวยงามตามธรรมชาติของ
สถานท่ีทองเท่ียว  และความเงียบสงบและรมรื่นของทัศนียภาพ ( = 3.93) รองลงมา  คือ  ความ
สะอาดของสถานบริการ  ( = 3.73)  และการออกแบบตกแตงภายในสถานบริการและสถานท่ี
ทองเท่ียว ( = 3.68)  ตามลําดับ 
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ตารางที ่ 11   คาเฉล่ียและคาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยสวนประสมทางการตลาด  ดานตาง ๆ  
ท่ีมีผลตอพฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียว 

         
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด   S.D. แปลความ 

1. ดานสินคาหรือบริการ 3.21 0.60 ปานกลาง 
2. ดานราคา 3.24 0.66 ปานกลาง 
3. ดานสถานท่ี 3.66 0.55 มาก 
4. ดานการสงเสริมการตลาด 3.16 0.68 ปานกลาง 
5. ดานบุคลากร 3.53 0.53 มาก 
6. ดานกระบวนการใหบริการ 3.40 0.64 ปานกลาง 
7. ดานองคประกอบทางกายภาพ 3.71 0.55 มาก 

ภาพรวม 3.43 0.45 มาก 
 

จากตารางท่ี 11 พบวา  นักทองเท่ียวใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ท่ีมีผลตอพฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียว  โดยนักทองเท่ียวใหความสําคัญสูงสุดในดาน
องคประกอบทางกายภาพ  (  = 3.71)  รองลงมา  คือ  ดานสถานท่ี (  = 3.66) และดานบุคลากร 
( = 3.53)  ตามลําดับ   
 
สวนที่  3 พฤติกรรมของนักทองเที่ยวในการทองเที่ยว 
 

จากการศึกษาพฤติกรรมในการทองเท่ียวของนักทองเท่ียว ในเรื่องวัตถุประสงคของ
การเดินทาง  เหตุผลท่ีเลือก  ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ  การเลือกซ้ือแพ็คเกจทองเท่ียว  สถานท่ี
ซ้ือแพ็คเกจทองเท่ียว   และ การรับรูขอมูลแหลงทองเท่ียว  มีรายละเอียดดังนี ้ 
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ตารางที ่ 12  จํานวนและรอยละของนักทองเท่ียวจําแนกตามวัตถุประสงคในการเดินทางไปประเทศ   
                        ภูฏาน 

  
วัตถุประสงคในการเดินทางไปประเทศภูฏาน จํานวน (คน) รอยละ 
เพื่อทองเท่ียว 218 69.0 
เพื่อไปประชุมวิชาการ 53 16.8 
เพื่อติดตอธุรกิจ 39 12.3 
อื่น ๆ ไดแก   ตามนายไปธุระ    และเปนองครักษ 6 1.9 

รวม 316 100 
 

จากตารางท่ี   12  พบวา  นักทองเท่ียวเดินทางไปประเทศภูฏานเพ่ือทองเท่ียวมากท่ีสุด  
จํานวน  218  คน คิดเปนรอยละ  69.0  รองลงมา   คือ  ไปประชุมทางวิชาการ จํานวน 53  คน คิด
เปนรอยละ  16.8    
 
ตารางที ่ 13  จํานวนและรอยละของนักทองเท่ียวจําแนกตามสาเหตุท่ีเลือกไปประเทศภูฏาน 
 

เหตุผลที่เลือกเดินทางไปประเทศภูฏาน จํานวน (คน) รอยละ 
เปนประเทศท่ีนาสนใจและเพิ่งเปดเสรีในการทองเท่ียว 116 36.7 
เพื่อเยี่ยมชมทัศนียภาพท่ีสวยงาม 114 36.1 
เพื่อศึกษาศิลปวัฒนธรรม 40 12.7 
เพื่อทําการวิจัย 31 9.8 
อื่น ๆ  ไดแก  ศึกษาดูงาน   บริษัทสงไป     และตามเสด็จ 15 4.7 

รวม 316 100 
 

จากตารางท่ี  13  พบวา  เหตุผลท่ีนักทองเท่ียวเลือกเดินทางไปประเทศภูฏานมากท่ีสุด  
เพราะเปนประเทศท่ีนาสนใจและเพ่ิงเปดเสรีในการทองเท่ียว  จํานวน  116  คน  คิดเปนรอยละ 
36.7  และเพ่ือเยี่ยมชมทัศนียภาพท่ีสวยงาม  จํานวน 114  คน  คิดเปนรอยละ 36.1 รองลงมา  คือ  
เพ่ือศึกษาศิลปวัฒนธรรม  จํานวน 40  คน  คิดเปนรอยละ 12.7  และเพ่ือทําการวิจัย  จํานวน 31  คน  
คิดเปนรอยละ 9.8  
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ตารางที่  14  จํานวนและรอยละของนักทองเท่ียวจําแนกตามผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ 
 

ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ จํานวน (คน) รอยละ 
ญาติ 14 4.4 
คูรัก 28 8.9 
เพื่อน 67 21.2 
ครอบครัว 79 25.0 
ตัดสินใจดวยตนเอง 112 35.4 
อื่น ๆ  เชน  อาจารย 16 5.1 

รวม 316 100 
   

จากตารางท่ี   14  พบวา  ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจเดินทางไปประเทศภูฏานมาก
ท่ีสุด  คือ  ตัดสินใจดวยตนเอง  จํานวน  112  คน  คิดเปนรอยละ  35.4   ครอบครัว   จํานวน  79  
คน  คิดเปนรอยละ  25.0  และเพ่ือน  จํานวน  67  คน  คิดเปนรอยละ  21.2  รองลงมา  คือ  คูรัก  
จํานวน  28  คิดเปนรอยละ  8.9  และญาติ  จํานวน  14  คน  คิดเปนรอยละ  4.4   
 
ตารางที่  15 จํานวนและรอยละของนักทองเท่ียวจําแนกตามการเลือกซ้ือแพ็คเกจ 
                  (M = 316)   

การเลือกซ้ือแพ็คเกจ จํานวน (คน) รอยละ 
ฤดูกาลทองเท่ียว   
 1 – 3 วัน 20 6.3 
 4-6 วัน 37 11.7 
 7-10 วัน 36 11.4 

รวม 93 29.4 
ชวงวันหยุด   
 1 – 3 วัน 43 13.6 
 4-6 วัน 64 20.3 
 7-10 วัน 17 5.4 
 10 วันขึ้นไป 4 1.3 

รวม 128 40.5 
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ตารางที่ 15  จํานวนและรอยละของนักทองเท่ียวจําแนกตามการเลือกซ้ือแพ็คเกจ  (ตอ) 
 

การเลือกซ้ือแพ็คเกจ จํานวน (คน) รอยละ 
ชวงโอกาสพิเศษ  เชน  วันเกิด ฮันนีมูน   
 1 – 3 วัน 2 0.6 
 4-6 วัน 8 2.5 
 7-10 วัน 5 1.6 
 10 วันขึ้นไป 1 0.3 

รวม 16 5.1 
ชวงเทศกาลตาง ๆ    
 1 – 3 วัน 21 6.6 
 4-6 วัน 31 9.8 
 7-10 วัน 23 7.3 
 10 วันขึ้นไป 4 1.3 

รวม 79 25 
 

จากตารางท่ี  15  พบวา  นักทองเท่ียวเลือกซ้ือแพ็คเกจในชวงวันหยุดมากท่ีสุด มี
จํานวน  128  คน  คิดเปนรอยละ  40.5  รองลงมา   คือ  ชวงฤดูกาลทองเท่ียว จํานวน 93  คน  คิด
เปนรอยละ  29.4  และชวงเทศกาลตาง ๆ  จํานวน  79  คน  คิดเปนรอยละ 25.0   
 
ตารางที่  16  จํานวนและรอยละของนักทองเท่ียวจําแนกตามสถานท่ีเลือกซ้ือแพ็คเกจ 
 

สถานที่เลือกซ้ือแพ็คเกจ จํานวน (คน) รอยละ 
บริษัททัวร 175 55.4 
สายการบิน 43 13.6 
สํานักงานตัวแทนจําหนาย 97 30.7 
อ่ืน ๆ เชน  ติดตอบริษัททัวรจากประเทศภูฏานโดยตรง 1 0.3 

รวม 316 100 
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จากตารางท่ี  16  พบวา  นักทองเท่ียวเลือกซ้ือแพ็คเกจท่ีบริษัททัวรมากท่ีสุด  จํานวน  
175  คน  คิดเปนรอยละ  55.4  รองลงมา   คือ  ซ้ือท่ีสํานักงานตัวแทนจําหนาย  จํานวน 97  คน  คิด
เปนรอยละ  30.7  และสายการบิน  จํานวน 43  คน คิดเปนรอยละ 13.6  ตามลําดับ 
 
ตารางที ่  17  จํานวนและรอยละของนักทองเท่ียวจําแนกตามแหลงใหขอมูลการทองเท่ียว 
 

แหลงใหขอมูลการทองเที่ยว จํานวน (คน) รอยละ 
ญาติหรือพ่ีนอง 45 14.2 
บริษัททองเท่ียว 86 27.2 
หนังสือนําเท่ียว 47 14.9 
โทรทัศน 26 8.2 
หนังสือ  วารสาร นิตยสาร 61 19.3 
อินเตอรเน็ต 51 16.1 

รวม 316 100 
 

  จากตารางท่ี  17 พบวา  นักทองเท่ียวรับทราบขอมูลแหลงทองเท่ียวจากบริษัท
ทองเท่ียวมากท่ีสุด  จํานวน 86  คน  คิดเปนรอยละ 27.2  รองลงมา  คือ  ทราบขอมูลจากหนังสือ  
วารสาร  นิตยสาร  จํานวน  61  คน  คิดเปนรอยละ 19.3  และจากอินเตอรเน็ต  จํานวน 51 คน  คิด
เปนรอยละ 16.1    

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 83 

สวนที่  4  ความคิดเห็นเพิ่มเติมจากนักทองเที่ยว   
 

จากการศึกษา  ขอเสนอแนะจากนักทองเท่ียว มีรายละเอียด  ดังนี ้
 

ตารางที่  18  จํานวนและรอยละขอเสนอแนะของนักทองเท่ียว 
 

ขอเสนอแนะ จํานวน (คน) รอยละ 
ควรเพ่ิมสายการบิน 
ควรเพ่ิมพนักงานบริการ 
ตองการใหมีการขอวีซาท่ีเมืองไทยได 
เวลาเดินทางของสายการบินเชาเกินไป 
จองท่ีนั่งยาก 
อยากใหราคาทัวรถูกลงกวานี ้

5 
1 
1 
3 

   1 
   1 

1.58 
0.32 
0.32 
0.95 
0.32 
0.32 

รวม 12 3.81 
 
จากตารางท่ี  18 พบวา  นักทองเท่ียว  จํานวน  5  คน  คิดเปนรอยละ 1.58  เสนอแนะ

วาควรเพ่ิมสายการบิน  รองลงมา   จํานวน 3  คน คิดเปนรอยละ 0.95  ตองการใหปรับปรุงเวลาการ
เดินทางของสายการบิน    
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สวนที่  5  การทดสอบสมมติฐาน 
 
สมมติฐานที่ 1  ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการทองเท่ียวของ       

นักทองเท่ียว 
 

ตารางที ่ 19 การทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยสวนบุคคลกับพฤติกรรมการทองเท่ียว 
         

 พฤติกรรมการทองเท่ียว  
ปจจัยสวน

บุคคล 
วัตถุ 

ประสงค 
เหตุผลท่ี

เลือก 
ผูมีสวนรวมในการ 

ตัดสินใจ 
การเลือกซ้ือ

แพ็คเกจ 
สถานท่ีซ้ือ 

แพ็คเกจ 
ท่ีมาขอมูล

แหลง 
ทองเท่ียว 

เพศ 8.421 
(.038)* 

3.997 
(.406) 

2.765 
(.736) 

4.926 
(.177) 

10.037 
(.018)* 

13.452 
(.019)* 

อายุ 17.508 
(.131) 

40.200 
(.001)* 

52.785 
(.000)* 

18.684 
(.096) 

16.471 
(.171) 

34.538 
(.023)* 

ระดับ 
การศึกษา 

10.072 
(.122) 

24.298 
(.002)* 

50.538 
(.000)* 

6.294 
(.391) 

13.881 
(.031)* 

24.377 
(.007)* 

อาชีพ 87.555 
(.000)* 

51.568 
(.000)* 

147.251 
(.000)* 

44.861 
(.000)* 

24.372 
(.018)* 

30.513 
(.062) 

รายได 37.459 
(.000)* 

17.008 
(.385) 

40.594 
(.004)* 

16.206 
(.182) 

21.112 
(.049)* 

17.881 
(.595) 

* มีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  (p < 0.05) 
คาท่ีแสดงในวงเล็บคือ คา p 
 

จากตารางท่ี 19  ผลการทดสอบสมมติฐานดวย Chi-square Test ท่ีระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05  พบวา 

 พฤติกรรมการทองเท่ียวในเรื่องวัตถุประสงคในการเดินทางไปประเทศภูฏาน  พบวา
ไมมีความสัมพันธกับปจจัยสวนบุคคล  ไดแก  อายุและระดับการศึกษา  ยกเวนปจจัยสวนบุคคล
ดานเพศ  อาชีพ  และรายไดเฉล่ียตอเดือน  พบวา  มีความสัมพันธ 

พฤติกรรมการทองเท่ียวในเรื่องเหตุผลท่ีเลือกไปประเทศภูฏาน พบวา  ไม มี
ความสัมพันธกับปจจัยสวนบุคคล  ไดแก  เพศและรายไดเฉล่ียตอเดือน ยกเวนปจจัยสวนบุคคลดาน 
อาย ุ ระดับการศึกษา  อาชีพ   พบวา  มีความสัมพันธ 
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พฤติกรรมการทองเท่ียวในเรื่องผูมีสวนรวมในการตัดสินใจไปประเทศภูฏาน  ไมมี
ความสัมพันธกับปจจัยสวนบุคคล  ไดแก  เพศ   ยกเวนปจจัยสวนบุคคลดานอายุ  ระดับการศึกษา  
อาชีพ  และรายไดเฉล่ียตอเดือน  พบวา  มีความสัมพันธ 

พฤติกรรมการทองเท่ียวในเรื่องการเลือกซ้ือแพ็คเกจ  ไมมีความสัมพันธกับปจจัยสวน
บุคคล  ไดแก  อายุ  ระดับการศึกษา  เพศ  และรายไดเฉล่ียตอเดือน ยกเวนปจจัยสวนบุคคลดาน
อาชีพ   พบวา  มีความสัมพันธ 

พฤติกรรมการทองเท่ียวในเรื่องสถานท่ีซ้ือแพ็คเกจ  ไมมีความสัมพันธกับปจจัยสวน
บุคคล  ไดแก  อาย ุ  ยกเวนปจจัยสวนบุคคลดานเพศ  ระดับการศึกษา  อาชีพ  และรายไดเฉล่ียตอ
เดือน  พบวา  มีความสัมพันธ 

พฤติกรรมการทองเท่ียวในเรื่องท่ีมาของขอมูลแหลงทองเท่ียว  ไมมีความสัมพันธกับ
ปจจัยสวนบุคคล  ไดแก  อาชีพ  และรายไดเฉล่ียตอเดือน  ยกเวนปจจัยสวนบุคคลดานเพศ  อายุ  
ระดับการศึกษา  พบวา  มีความสัมพันธ 
 

สมมติฐานที่ 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลกระทบตอพฤติกรรมการทองเท่ียว
ของนักทองเท่ียว  

 
ตารางที่  20 การทดสอบความมีอิทธิพลระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการ

ทองเท่ียวของนักทองเท่ียว 
              

ปจจัยสวนประสม 
ทางการตลาด 

-2 Log 
Likelihood  

Chi-Square Sig  
(2-tailed) 

Nagelkerke R2 

วัตถุประสงคในการเดินทาง 503.404 57.090 .000* .199 
เหตุผลในการเลือก 798.593 52.237 .004* .163 
ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ 904.907 57.904 .009* .175 
การเลือกซื้อแพ็คเกจ 721.705 21.450 .432 .072 
สถานท่ีซื้อแพ็คเกจ 576.048 40.176 .007* .139 
ท่ีมาของขอมูลแหลงทองเท่ียว 1029.017 51.104 .039* .154 

* มีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
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จากตารางท่ี 20  ผลการทดสอบสมมติฐานดวย Multinomial Logistic Regression ท่ีระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ  0.05  พบวา  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอพฤติกรรมการทองเท่ียวใน
ดานวัตถุประสงคในการเดินทาง  เหตุผลในการเลือก  ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ  สถานท่ีซ้ือ
แพ็คเกจ  และท่ีมาของขอมูลแหลงทองเท่ียว  มีความสัมพันธ 

 
ตารางที่   21  การทดสอบความมีอิทธิพลระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดกบัพฤติกรรมการ

ทองเท่ียวในเรื่องวัตถุประสงคในการเดินทางไปประเทศภูฏาน 
   

วัตถุประสงคในการเดินทางไปประเทศภูฏาน B Std. Error Wald Exp(B) Sig. 
เพื่อทองเที่ยว      
คาคงท่ี 9.799 7.892 1.542 - 0.214 
สินคาหรือบริการ 0.309 0.260 1.407 1.362 0.236 
ราคา -0.202 0.310 0.425 0.817 0.515 
สถานท่ี -0.448 0.302 2.198 0.639 0.138 
การสงเสริมการตลาด 0.955 0.438 4.763 2.599 0.029* 
บุคลากร -0.728 0.348 4.375 0.483 0.036* 
กระบวนการใหบริการ 1.117 0.385 8.408 3.057 0.004* 
องคประกอบทางกายภาพ -0.428 0.357 1.437 0.652 0.231 
เพื่อไปประชุมวิชาการ     
คาคงท่ี 9.322 7.965 1.370 - 0.242 
สินคาหรือบริการ 0.220 0.265 0.688 1.246 0.407 
ราคา 0.044 0.315 0.019 1.045 0.890 
สถานท่ี -0.620 0.310 3.987 0.538 0.046* 
การสงเสริมการตลาด 0.859 0.446 3.704 2.360 0.054 
บุคลากร -0.689 0.357 3.715 0.502 0.054 
กระบวนการใหบริการ 1.102 0.393 7.883 3.011 0.005* 
องคประกอบทางกายภาพ -0.413 0.364 1.287 0.662 0.257 
 
 
 
 



 87 

ตารางที่  21 การทดสอบความมีอิทธิพลระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการ
ทองเท่ียวในเรื่องวัตถุประสงคในการเดินทางไปประเทศภูฏาน  (ตอ) 

   
วัตถุประสงคในการเดินทางไปประเทศภูฏาน B Std. Error Wald Exp(B) Sig. 

เพื่อติดตอธุรกิจ      
คาคงท่ี 11.071 7.979 1.925 - 0.165 
สินคาหรือบริการ 0.204 0.267 0.587 1.227 0.444 
ราคา 0.006 0.315 0.000 1.006 0.985 
สถานท่ี -0.510 0.311 2.698 0.600 0.100 
การสงเสริมการตลาด 0.946 0.450 4.425 2.577 0.035* 
บุคลากร -0.667 0.360 3.436 0.513 0.064 
กระบวนการใหบริการ 0.986 0.393 6.297 2.680 0.012* 
องคประกอบทางกายภาพ -0.562 0.366 2.357 0.570 0.125 
Nagelkerke R2=  .199 -2 Log Likelihood = 503.404 Chi-Square =  57.090  p = .000* 

* มีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 
 จากตารางท่ี 21 พฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวท่ีเดินทางไปประเทศภูฏานใน
เรื่องวัตถุประสงคในการเดินทาง พบวา  
 - ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานการสงเสริมการตลาด  บุคลากร  และกระบวน 
การใหบริการ เปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอวัตถุประสงคในการเดินทางไปประเทศภูฏานเพ่ือการทองเท่ียว  
สวนปจจัยดานอ่ืนไมมีผลตอวัตถุประสงคในการเดินทาง 
 - ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานสถานท่ี  และกระบวนการใหบริการ เปน
ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอวัตถุประสงคในการเดินทางไปประเทศภูฏานเพ่ือไปประชุมวิชาการ สวนปจจัย
ดานอ่ืนไมมีผลตอวัตถุประสงคในการเดินทาง 
 - ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานการสงเสริมการตลาด และกระบวนการให 
บริการ เปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอวัตถุประสงคในการเดินทางไปประเทศภูฏานเพ่ือติดตอธุรกิจ  สวน
ปจจัยดานอ่ืนไมมีผลตอวัตถุประสงคในการเดินทาง 
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ตารางที่  22 การทดสอบความมีอิทธิพลระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการ
ทองเท่ียวในเรื่องเหตุผลในการเลือกเดนิทางไปประเทศภูฏาน 

   
เหตุผลในการเลือกไปประเทศภูฏาน B Std. Error Wald Exp(B) Sig. 

เปนประเทศที่นาสนใจและเพิ่งเปดเสรีใน 
การทองเที่ยว 

     

คาคงท่ี 8.305 3.239 6.576 - 0.010* 
สินคาหรือบริการ 0.163 0.115 2.009 1.177 0.156 
ราคา -0.064 0.138 0.212 0.938 0.645 
สถานท่ี -0.067 0.156 0.187 0.935 0.665 
การสงเสริมการตลาด 0.189 0.186 1.026 1.208 0.311 
บุคลากร -0.451 0.197 5.232 0.637 0.022* 
กระบวนการใหบริการ 0.139 0.167 0.692 1.149 0.405 
องคประกอบทางกายภาพ -0.119 0.164 0.531 0.888 0.466 
เพื่อเย่ียมชมทัศนียภาพที่สวยงาม      
คาคงท่ี 8.544 3.255 6.891  0.009* 
สินคาหรือบริการ 0.328 0.118 7.792 1.389 0.005* 
ราคา -0.215 0.142 2.293 0.807 0.130 
สถานท่ี -0.101 0.158 0.411 0.904 0.522 
การสงเสริมการตลาด 0.393 0.189 4.310 1.481 0.038* 
บุคลากร -0.499 0.200 6.256 0.607 0.012* 
กระบวนการใหบริการ 0.057 0.170 0.112 1.059 0.738 
องคประกอบทางกายภาพ -0.138 0.166 0.688 0.871 0.407 
เพื่อศึกษาศิลปวัฒนธรรม      
คาคงท่ี 6.375 3.421 3.473  0.062 
สินคาหรือบริการ 0.248 0.126 3.884 1.281 0.049* 
ราคา -0.135 0.152 0.787 0.874 0.375 
สถานท่ี -0.033 0.168 0.040 0.967 0.842 
การสงเสริมการตลาด 0.305 0.203 2.256 1.357 0.133 
บุคลากร -0.336 0.212 2.517 0.715 0.113 
กระบวนการใหบริการ -0.031 0.182 0.029 0.970 0.866 
องคประกอบทางกายภาพ -0.175 0.178 0.967 0.840 0.326 
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ตารางที่  22 การทดสอบความมีอิทธิพลระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการ
ทองเท่ียวในเรื่องเหตุผลในการเลือกเดินทางไปประเทศภูฏาน  (ตอ) 

 
เหตุผลในการเลือกไปประเทศภูฏาน B Std. Error Wald Exp(B) Sig. 

เพื่อทําการวิจัย      
คาคงท่ี 6.064 3.493 3.013 - 0.083 
สินคาหรือบริการ 0.222 0.129 2.966 1.249 0.085 
ราคา 0.021 0.155 0.019 1.021 0.891 
สถานท่ี -0.104 0.174 0.361 0.901 0.548 
การสงเสริมการตลาด 0.345 0.213 2.639 1.412 0.104 
บุคลากร -0.359 0.218 2.714 0.698 0.099 
กระบวนการใหบริการ -0.102 0.187 0.301 0.903 0.583 
องคประกอบทางกายภาพ -0.160 0.184 0.752 0.852 0.386 
Nagelkerke R2=  .163 -2 Log Likelihood = 798.593 Chi-Square =  52.237  p = .004* 

* มีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
  

จากตารางท่ี 22  พฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวท่ีเดินทางไปประเทศภูฏานใน
เรื่องเหตุผลในการเลือกไปประเทศภูฏาน  พบวา   
 - ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานบุคลากร  เปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอเหตุผลใน
การเลือกไปประเทศภูฏานเพราะเปนประเทศท่ีนาสนใจและเพ่ิงเปดเสรีในการทองเท่ียว สวนปจจัย
ดานอ่ืนไมมีผลตอเหตุผลในการเดินทางไปประเทศภูฏาน   
 - ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานสินคาหรือบริการ  การสงเสริมการตลาด  และ
บุคลากร  เปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอเหตุผลในการเลือกไปประเทศภูฏานเพ่ือเยี่ยมชมทัศนียภาพท่ีสวยงาม  
สวนปจจัยดานอ่ืนไมมีผลตอเหตุผลในการเดินทางไปประเทศภูฏาน   
 - ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานสินคาหรือบริการ  เปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ
เหตุผลในการเลือกไปประเทศภูฏานเพ่ือศึกษาศิลปวัฒนธรรม  สวนปจจัยดานอ่ืนไมมีผลตอเหตุผล
ในการเดินทางไปประเทศภูฏาน   
 - ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในทุกดาน เปนปจจัยท่ีไมมีอิทธิพลตอเหตุผลในการ
เลือกไปประเทศภูฏานเพ่ือทําการวิจัย   
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ตารางที่  23 การทดสอบความมีอิทธิพลระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการ
ทองเท่ียวในเรื่องผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ 

   
ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ B Std. Error Wald Exp(B) Sig. 

ญาติ      
คาคงท่ี 7.200 3.650 3.890 - 0.049* 
สินคาหรือบริการ -0.016 0.137 0.015 0.984 0.904 
ราคา -0.140 0.176 0.632 0.869 0.427 
สถานท่ี 0.037 0.190 0.039 1.038 0.844 
การสงเสริมการตลาด -0.047 0.228 0.042 0.954 0.838 
บุคลากร -0.537 0.231 5.415 0.585 0.020* 
กระบวนการใหบริการ 0.426 0.221 3.707 1.531 0.054 
องคประกอบทางกายภาพ -0.058 0.201 0.085 0.943 0.771 
คูรัก      
คาคงท่ี 4.948 3.144 2.477 - 0.116 
สินคาหรือบริการ 0.111 0.112 0.994 1.118 0.319 
ราคา -0.192 0.144 1.772 0.825 0.183 
สถานท่ี -0.085 0.164 0.271 0.918 0.603 
การสงเสริมการตลาด 0.218 0.181 1.445 1.243 0.229 
บุคลากร -0.377 0.190 3.948 0.686 0.047* 
กระบวนการใหบริการ 0.325 0.187 3.011 1.384 0.083 
องคประกอบทางกายภาพ -0.075 0.171 0.193 0.928 0.660 
เพื่อน      
คาคงท่ี 9.147 2.939 9.687 - 0.002* 
สินคาหรือบริการ 0.012 0.102 0.013 1.012 0.908 
ราคา 0.002 0.128 0.000 1.002 0.985 
สถานท่ี -0.068 0.147 0.217 0.934 0.641 
การสงเสริมการตลาด 0.118 0.164 0.517 1.125 0.472 
บุคลากร -0.230 0.170 1.826 0.795 0.177 
กระบวนการใหบริการ 0.124 0.161 0.592 1.132 0.442 
องคประกอบทางกายภาพ -0.272 0.155 3.108 0.762 0.078 
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ตารางที่  23 การทดสอบความมีอิทธิพลระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการ
ทองเท่ียวในเรื่องผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ  (ตอ) 

 
ผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ B Std. Error Wald Exp(B) Sig. 

ครอบครัว      
คาคงท่ี 7.577 2.920 6.732 - 0.009* 
สินคาหรือบริการ -0.129 0.101 1.613 0.879 0.204 
ราคา 0.041 0.127 0.105 1.042 0.746 
สถานท่ี -0.076 0.146 0.274 0.927 0.601 
การสงเสริมการตลาด 0.241 0.163 2.190 1.272 0.139 
บุคลากร -0.266 0.170 2.451 0.767 0.117 
กระบวนการใหบริการ 0.237 0.161 2.180 1.268 0.140 
องคประกอบทางกายภาพ -0.173 0.153 1.273 0.841 0.259 
ตัดสินใจดวยตนเอง      
คาคงท่ี 10.449 2.885 13.116 - 0.000* 
สินคาหรือบริการ 0.002 0.099 0.000 1.002 0.986 
ราคา -0.071 0.125 0.328 0.931 0.567 
สถานท่ี -0.092 0.143 0.416 0.912 0.519 
การสงเสริมการตลาด -0.004 0.157 0.001 0.996 0.980 
บุคลากร -0.218 0.165 1.729 0.804 0.188 
กระบวนการใหบริการ 0.277 0.158 3.072 1.319 0.080 
องคประกอบทางกายภาพ -0.278 0.150 3.434 0.757 0.064 
Nagelkerke R2=  .175 -2 Log Likelihood = 904.907 Chi-Square =  57.904 p = .009* 

*  มีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 

จากตารางท่ี  23   พฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวท่ีเดินทางไปประเทศภูฏานใน
เรื่องผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ  พบวา   
 - ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานบุคลากร เปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอผูมีสวน
รวมในการตัดสินใจท่ีเปนญาต ิ สวนปจจัยดานอ่ืนไมมีผล  
 - ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานบุคลากร เปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอผูมีสวน
รวมในการตัดสินใจท่ีเปนคูรัก  สวนปจจัยดานอ่ืนไมมีผล 
 - ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในทุกดาน เปนปจจัยท่ีไมมีอิทธิพลตอผูมีสวนรวม
ในการตัดสินใจท่ีเปนเพ่ือน 
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 - ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในทุกดาน เปนปจจัยท่ีไมมีอิทธิพลตอผูมีสวนรวม
ในการตัดสินใจท่ีเปนครอบครัว 
 - ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในทุกดาน เปนปจจัยท่ีไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ดวยตนเอง 
 
ตารางที่  24 การทดสอบความมีอิทธิพลระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการ

ทองเท่ียวในเรื่องสถานท่ีซ้ือแพ็คเกจทองเท่ียว 
   

สถานที่ซ้ือแพ็คเกจทองเที่ยว B Std. Error Wald Exp(B) Sig. 
บริษัททัวร      
คาคงท่ี -14.342 1330.093 0.000 - 0.991 
สินคาหรือบริการ 0.390 57.154 0.000 1.477 0.995 
ราคา 1.738 50.894 0.001 5.685 0.973 
สถานท่ี -3.003 51.411 0.003 0.050 0.953 
การสงเสริมการตลาด 0.911 96.726 0.000 2.487 0.992 
บุคลากร 0.856 47.398 0.000 2.353 0.986 
กระบวนการใหบริการ 0.787 0.076 108.447 2.198 0.000* 
องคประกอบทางกายภาพ 1.806 63.027 0.001 6.088 0.977 
สายการบิน      
คาคงท่ี -14.984 1330.093 0.000 - 0.991 
สินคาหรือบริการ 0.271 57.154 0.000 1.311 0.996 
ราคา 1.877 50.894 0.001 6.537 0.971 
สถานท่ี -3.071 51.411 0.004 0.046 0.952 
การสงเสริมการตลาด 0.928 96.726 0.000 2.529 0.992 
บุคลากร 0.667 47.398 0.000 1.949 0.989 
กระบวนการใหบริการ 0.689 0.107 41.118 1.992 0.000* 
องคประกอบทางกายภาพ 2.068 63.027 0.001 7.911 0.974 
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ตารางที่  24 การทดสอบความมีอิทธิพลระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการ
ทองเท่ียวในเรื่องสถานท่ีซ้ือแพ็คเกจทองเท่ียว  (ตอ) 

   
สถานที่ซ้ือแพ็คเกจทองเที่ยว B Std. Error Wald Exp(B) Sig. 

สํานักงานตัวแทนจําหนาย      
คาคงท่ี -16.932 1330.093 0.000 - 0.990 
สินคาหรือบริการ 0.344 57.154 0.000 1.411 0.995 
ราคา 1.634 50.894 0.001 5.122 0.974 
สถานท่ี -2.904 51.411 0.003 0.055 0.955 
การสงเสริมการตลาด 0.932 96.726 0.000 2.539 0.992 
บุคลากร 0.906 47.398 0.000 2.475 0.985 
กระบวนการใหบริการ 0.764 0.000 - 2.147 - 
องคประกอบทางกายภาพ 1.911 63.027 0.001 6.758 0.976 
Nagelkerke R2=  .139 -2 Log Likelihood = 576.048 Chi-Square =  40.176 p = .007* 

*  มีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 

จากตารางท่ี  24   พฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวท่ีเดินทางไปประเทศภูฏานใน
เรื่องสถานท่ีซ้ือแพ็คเก็จทองเท่ียว พบวา  

- ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานกระบวนการใหบริการ เปนปจจัยที่มี
อิทธิพลตอสถานท่ีซ้ือแพ็คเก็จทองเท่ียวท่ีเลือกซ้ือจากบริษัททัวร สวนปจจัยดานอ่ืนไมมีผลตอการ
รับทราบขอมูล 

- ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานกระบวนการใหบริการ เปนปจจัยที่มี
อิทธิพลตอสถานท่ีซ้ือแพ็คเก็จทองเท่ียวท่ีเลือกซ้ือจากสายการบิน สวนปจจัยดานอ่ืนไมมีผลตอการ
รับทราบขอมูล 

- ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในทุกดาน เปนปจจัยท่ีไมมีอิทธิพลตอสถานท่ีซ้ือ
แพ็คเกจทองเท่ียวท่ีเลือกซ้ือจากสํานักงานตัวแทนจําหนาย 
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ตารางที่  25 การทดสอบความมีอิทธิพลระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการ
ทองเท่ียวในเรื่องการรับทราบขอมูลเกี่ยวกับแหลงทองเท่ียว 

   
การรับทราบขอมูลเก่ียวกับแหลงทองเที่ยว B Std. Error Wald Exp(B) Sig. 

ญาติหรือเพื่อน      
คาคงท่ี -1.605 1.809 0.787 - 0.375 
สินคาหรือบริการ 0.003 0.075 0.001 1.003 0.971 
ราคา -0.135 0.098 1.897 0.874 0.168 
สถานท่ี -0.047 0.105 0.201 0.954 0.654 
การสงเสริมการตลาด 0.084 0.132 0.410 1.088 0.522 
บุคลากร -0.142 0.126 1.270 0.868 0.260 
กระบวนการใหบริการ 0.266 0.124 4.611 1.304 0.032* 
องคประกอบทางกายภาพ 0.136 0.112 1.493 1.146 0.222 
บริษัททองเที่ยว      
คาคงท่ี 0.425 1.559 0.074 - 0.785 
สินคาหรือบริการ 0.006 0.065 0.008 1.006 0.927 
ราคา 0.000 0.080 0.000 1.000 0.999 
สถานท่ี -0.090 0.088 1.033 0.914 0.309 
การสงเสริมการตลาด -0.081 0.114 0.499 0.922 0.480 
บุคลากร -0.059 0.106 0.310 0.943 0.578 
กระบวนการใหบริการ 0.070 0.101 0.485 1.073 0.486 
องคประกอบทางกายภาพ 0.133 0.096 1.946 1.143 0.163 
หนังสือนําเที่ยว      
คาคงท่ี -0.670 1.767 0.144 - 0.705 
สินคาหรือบริการ 0.016 0.075 0.047 1.016 0.829 
ราคา -0.123 0.096 1.663 0.884 0.197 
สถานท่ี 0.041 0.102 0.158 1.042 0.691 
การสงเสริมการตลาด 0.092 0.134 0.476 1.097 0.490 
บุคลากร -0.126 0.127 0.981 0.882 0.322 
กระบวนการใหบริการ 0.342 0.122 7.815 1.408 0.005* 
องคประกอบทางกายภาพ -0.099 0.110 0.806 0.906 0.369 
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ตารางที่  25 การทดสอบความมีอิทธิพลระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมการ
ทองเท่ียวในเรื่องการรับทราบขอมูลเกี่ยวกับแหลงทองเท่ียว  (ตอ) 

   
การรับทราบขอมูลเก่ียวกับแหลงทองเที่ยว B Std. Error Wald Exp(B) Sig. 

โทรทัศน      
คาคงท่ี 1.028 2.067 0.247 - 0.619 
สินคาหรือบริการ -0.003 0.092 0.001 0.997 0.976 
ราคา -0.053 0.110 0.229 0.948 0.632 
สถานท่ี -0.036 0.116 0.093 0.965 0.760 
การสงเสริมการตลาด 0.161 0.162 0.988 1.174 0.320 
บุคลากร 0.070 0.144 0.238 1.073 0.625 
กระบวนการใหบริการ -0.069 0.135 0.264 0.933 0.607 
องคประกอบทางกายภาพ -0.110 0.129 0.724 0.896 0.395 
หนังสือ  วารสาร  นิตยสาร      
คาคงท่ี 3.349 1.629 4.226 - 0.040* 
สินคาหรือบริการ -0.049 0.074 0.433 0.952 0.510 
ราคา -0.077 0.093 0.685 0.926 0.408 
สถานท่ี -0.170 0.098 2.973 0.844 0.085 
การสงเสริมการตลาด 0.285 0.134 4.540 1.329 0.033* 
บุคลากร -0.086 0.122 0.497 0.918 0.481 
กระบวนการใหบริการ 0.175 0.116 2.278 1.191 0.131 
องคประกอบทางกายภาพ -0.082 0.107 0.586 0.921 0.444 
Nagelkerke R2=  .154 -2 Log Likelihood = 1029.017 Chi-Square =  51.104 p = .039* 

*  มีนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 
 

จากตารางท่ี  25   พฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวท่ีเดินทางไปประเทศภูฏานใน
เรื่องการรับทราบขอมูลเกี่ยวกับแหลงทองเที่ยว พบวา  

- ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานกระบวนการใหบริการ เปนปจจัยที่มี
อิทธิพลตอการรับทราบขอมูลเกี่ยวกับแหลงทองเท่ียวจากญาติหรือเพ่ือน สวนปจจัยดานอ่ืนไมมีผลตอ
การรับทราบขอมูล 

- ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในทุกดาน เปนปจจัยท่ีไมมีอิทธิพลตอการรับทราบ
ขอมูลเกี่ยวกับแหลงทองเท่ียวจากบริษัททองเท่ียว  
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- ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานกระบวนการใหบริการ เปนปจจัยที่มี
อิทธิพลตอการรับทราบขอมูลเกี่ยวกับแหลงทองเท่ียวจากหนังสือนําเท่ียว สวนปจจัยดานอ่ืนไมมีผล
ตอการรับทราบขอมูล 

- ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในทุกดาน เปนปจจัยท่ีไมมีอิทธิพลตอการรับทราบ
ขอมูลเกี่ยวกับแหลงทองเท่ียวจากโทรทัศน 

- ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานการสงเสริมการตลาด เปนปจจัยท่ีมีอิทธิพล
ตอการรับทราบขอมูลเกี่ยวกับแหลงทองเท่ียวจากหนังสือ วารสาร  นิตยสาร  สวนปจจัยดานอ่ืนไมมีผล
ตอการรับทราบขอมูล 
 



 
 

บทที่  5 
 

สรุปผลการวิจัย  และขอเสนอแนะ 
 
 การศึกษาเรื่อง  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการทองเท่ียวของ
นักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางไปประเทศภูฏาน  มีวัตถุประสงคการศึกษาดังนี ้

1.  เพ่ือศึกษาถึงปจจัยสวนบุคคลท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการทองเท่ี ยวของ
นักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางไปประเทศภูฏาน 

2.  เพ่ือศึกษาอิทธิพลของสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการทองเท่ียว
ของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางไปประเทศภูฏาน 
 
 เครื่องมือท่ีใชในการศึกษา  คือ  แบบสอบถาม  โดยสอบถามกลุมตัวอยางนักทองเท่ียวชาว
ไทยท่ีเดินทางไปประเทศภูฏาน  ดวยสายการบินดรุกแอร  จํานวนท้ังส้ิน  316  คน  วิเคราะหขอมูล
โดยโปรแกรมสําเร็จรูป  SPSS  โดยใชคาสถิติ  ไดแก  คาความถ่ี  คารอยละ  คาเฉล่ีย  คาสถิติไคว-
สแควร  และคาสถิติ  Multinomial  Logistic  Regression  ท่ีระดับนัยสําคญัทางสถิติ  0.05  สามารถ
สรุปไดดังนี ้
 
สรุปผลการวิจัย 
 
 ลักษณะปจจัยสวนบุคคล  พบวา  นักทองเท่ียวสวนใหญเปนเพศหญิง  รอยละ  53.5  
มีอายุในชวง  25 – 35  ป  คิดเปนรอยละ  39.6  มีการศึกษาระดับปริญญาตรี  คิดเปนรอยละ  51.9  มี
อาชีพเปนพนักงานรัฐวิสาหกจิ  คิดเปนรอยละ  47.2  และมีรายไดตอเดือน  คือ  10,001 – 20,000  
บาทตอเดือน  คิดเปนรอยละ  36.4 
 ในดานปจจัยสวนประสมทางการตลาด  นักทองเท่ียวใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียว โดยนักทองเท่ียวใหความสําคัญ
สูงสุดในดานองคประกอบทางกายภาพในระดับมาก  (  = 3.71)  รองลงมา  คือ  ดานสถานท่ี  
( = 3.66)  และดานบุคลากร  ( = 3.53)  ตามลําดับ 
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 พฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียว พบวา วัตถุประสงคในการเดินทางไปประเทศ
ภูฏานเพ่ือทองเท่ียวมากท่ีสุด  คิดเปนรอยละ  69.0  รองลงมา  คือ  ไปประชุมทางวิชาการ  คิดเปน
รอยละ 16.8 ตามลําดับ  สําหรับเหตุผลท่ีเลือกเดินทางไปประเทศภูฏาน  คือ  เปนประเทศท่ีนาสนใจ
และเพ่ิงเปดเสรีในการทองเท่ียว คิดเปนรอยละ 36.7 รองลงมา คือ  เพ่ือเยี่ยมชมทัศนียภาพท่ีสวยงาม  
คิดเปนรอยละ 36.1 ดานผูมีสวนรวมในการตัดสินใจเดินทางไปประเทศภูฏานมากท่ีสุด คือ  ตัดสินใจ
ดวยตนเอง คิดเปนรอยละ 35.4 ดานการเลือกซ้ือแพ็คเกจนักทองเท่ียวเลือกซ้ือแพ็คเกจในชวงวันหยุด
มากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 40.5 ดานสถานท่ีเลือกซ้ือแพ็คเกจ  นักทองเท่ียวเลือกซ้ือแพ็คเกจท่ีบริษัท
ทัวรมากท่ีสุด  คิดเปนรอยละ  55.4  ดานแหลงใหขอมูลการทองเท่ียว  นักทองเท่ียวรับทราบขอมูล
จากบริษัททองเท่ียวมากท่ีสุด  คิดเปนรอยละ  27.2 
 
 ผลการทดสอบสมมติฐานท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ  0.05  พบวา 
 
 สมมติฐานที่ 1 ปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการทองเท่ียวของ
นักทองเท่ียว 
 

 พฤติกรรมการทองเที่ยวของนักทองเที่ยว 
ปจจัยสวนบุคคล วัตถุประสงค เหตุผลที่

เลือก 
ผูมีสวนรวม

ในการ
ตัดสินใจ 

การเลือกซ้ือ
แพ็คเกจ 

สถานที่ซ้ือ
แพ็คเกจ 

ที่มาขอมูล
แหลง

ทองเที่ยว 
เพศ       
อายุ       
ระดับการศึกษา       
อาชีพ       
รายไดตอเดือน       

  หมายเหตุ              หมายถึง สัมพันธกันท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 (ยอมรับสมมติฐานท่ีต้ังไว)  
                      เวนวาง   หมายถึง ไมสัมพันธกันท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 (ปฏิเสธสมมติฐานท่ีต้ังไว) 
 
 พฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียว  ในเรื่องวัตถุประสงคในการเดินทางไปประเทศ
ภูฏานไมมีผลตอปจจัยสวนบุคคล  ไดแก  อายุ  ระดับการศึกษา  ปฏิเสธสมมติฐานท่ีตั้งไว  ยกเวน  
เพศ  อาชีพ  และรายได  พบวามีผล  จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว 
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 พฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียว  ในเรื่องเหตุผลท่ีเลือกไปประเทศภูฏาน  ไม
มีผลตอปจจัยสวนบุคคล  ไดแก  เพศ  และรายได  ปฏิเสธสมมติฐานท่ีตั้งไว  ยกเวน  อายุ  ระดับ
การศึกษา  และอาชีพ  พบวามีผล  จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว 
 พฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียว ในเรื่องผูมีสวนรวมในการตัดสินใจไปประเทศ
ภูฏาน  ไมมีผลตอปจจัยสวนบุคคล  ไดแก  เพศ  ปฏิเสธสมมติฐานท่ีตั้งไว  ยกเวน  อายุ  ระดับ
การศึกษา  อาชีพ  และรายได  พบวามีผล  จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว 
 พฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียว  ในเรื่องการเลือกซ้ือแพ็คเกจ ไมมีผลตอปจจัย
สวนบุคคล  ไดแก  เพศ  อายุ  ระดับการศึกษา  และรายได  ปฏิเสธสมมติฐานท่ีตั้งไว  ยกเวน อาชีพ  
พบวามีผล  จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว 
 พฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียว  ในเรื่องสถานท่ีซ้ือแพ็คเกจ  ไมมีผลตอปจจัย
สวนบุคคล  ไดแก อาย ุปฏิเสธสมมติฐานท่ีตั้งไว  ยกเวน  เพศ  ระดับการศึกษา  อาชีพ  และรายได  
พบวามีผล  จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว 
 พฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียว  ในเรื่องท่ีมาขอมูลแหลงทองเท่ียว  ไมมีผล
ตอปจจัยสวนบุคคล  ไดแก  เพศ อายุ  และระดับการศึกษา  ปฏิเสธสมมติฐานท่ีตั้งไว  ยกเวน  อาชีพ  
รายได  พบวามีผล  จึงยอมรับสมมติฐานท่ีตั้งไว 
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 สมมติฐานที่  2  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลกระทบตอพฤติกรรมการทองเท่ียว
ของนักทองเท่ียว 
 

ปจจัยสวน 
ประสมทาง 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลกระทบพฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียว 

การตลาด วัตถุประสงค เหตุผลท่ีเลือก ผูมีสวนรวม
ในการ

ตัดสินใจ 

สถานท่ีซื้อ
แพ็คเกจ 

ท่ีมาขอมูลแหลง
ทองเท่ียว 

สินคาหรือบริการ  - เพ่ือเย่ียมชม 
  ทัศนียภาพ 
- เพ่ือศึกษา 
  ศิลปวัฒนธรรม 

   

ราคา      
สถานที ่ - เพ่ือไปประชุม     
การสงเสริม 
     การตลาด 

- เพ่ือทองเที่ยว 
- เพ่ือติดตอธุรกิจ 

   - หนังสือ วารสาร 
  นิตยสาร 

บุคลากร - เพ่ือทองเที่ยว - เปนประเทศที่นาสนใจ 
- เพ่ือเย่ียมชมทัศนียภาพ 

- ญาติ 
- คูรัก 

  

กระบวนการ 
    ใหบริการ 

- เพ่ือทองเที่ยว 
- เพ่ือไปประชุม 
- เพ่ือติดตอธุรกิจ 

  - บริษัททัวร 
- สายการบิน 

- ญาติหรือเพ่ือน 
- หนังสือ 
  นําเที่ยว 

องคประกอบทาง 
    กายภาพ 

     

 
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอพฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวใน
ดานสินคาและบริการ มีอิทธิพลตอเหตุผลท่ีเลือกเดินทางเพ่ือเยี่ยมชมทัศนียภาพท่ีสวยงาม และเพ่ือ
ศึกษาศิลปวัฒนธรรม  ดานสถานท่ี  มีอิทธิพลตอวัตถุประสงคในการเดินทางเพ่ือไปประชุมวิชาการ 
ดานการสงเสริมการตลาด มีอิทธิพลตอวัตถุประสงคในการเดินทางเพ่ือทองเท่ียวและเพ่ือติดตอธุรกิจ 
และมีอิทธิพลตอท่ีมาขอมูลแหลงทองเท่ียวประเภทหนังสือ วารสาร  นิตยสาร  ดานบุคลากร  มีอิทธิพล
ตอวัตถุประสงคในการเดินทางเพ่ือทองเท่ียว มีอิทธิพลตอเหตุผลท่ีเลือกเดินทางเพราะเปนประเทศ
ท่ีนาสนใจและเพ่ิงเปดเสรใีนการทองเท่ียว  มีอิทธิพลตอผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ  ดานกระบวนการ
ใหบริการ  มีอิทธิพลตอวัตถุประสงคในการเดินทางเพ่ือทองเท่ียว  เพ่ือประชุมวิชาการ  เพ่ือติดตอธุรกิจ  
มีอิทธิพลตอสถานท่ีซ้ือแพ็คเกจจากบริษัททัวรและสายการบิน มีอิทธิพลตอท่ีมาขอมูลแหลงทองเท่ียว
จากญาติหรือเพ่ือนและหนังสือนําเท่ียว  ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ  0.05  นอกนั้นไมมีอิทธิพล 
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การอภิปรายผล 
 
 จากการศึกษาถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการทองเท่ียวของ
นักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางไปประเทศภูฏาน และนําผลท่ีไดจากการวิจยัมาพิจารณาเปรียบเทียบ
แนวคิด  ซ่ึงสามารถอภิปรายผลการวิจัยไดดังนี ้
 1. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียว
ชาวไทยท่ีเดินทางไปประเทศภูฏานในครั้งนี้  พบวา  นักทองเท่ียวใหความสําคัญแกปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤตกิรรมการทองเท่ียวในระดับมาก โดยปจจัยดานองคประกอบกายภาพ มี
อิทธิพลมากท่ีสุด  รองลงมาคอื  ดานสถานท่ี  ดานบุคลากร   ดานกระบวนการใหบริการ  และดานราคา  
ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดของชัยสมพล  ชาวประเสริฐ  (2547) ท่ีกลาววาส่ิงแวดลอมทางกายภาพ  ไดแก  
การตกแตงสถานท่ี  ปายประชาสัมพันธ  แบบฟอรมตาง ๆ  เปนส่ิงท่ีลูกคาใชเปนเครื่องหมายแทน
คุณภาพของการใหบริการ  คือ  ลูกคาจะอาศัยส่ิงแวดลอมทางกายภาพเปนปจจัยหนึ่งในการเลือกใช
บริการ  ดังนั้น  ถาส่ิงแวดลอมทางกายภาพยิ่งดูหรูหราและสวยงามเพียงใด  บริการนาจะมีคุณภาพตาม
ดวย 
 2. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียว
ชาวไทยท่ีเดินทางไปประเทศภูฏาน พบวา นักทองเท่ียวใหความสําคัญแกปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ในดานองคประกอบทางกายภาพมากท่ีสุด  ในเรื่องของความสวยงามตามธรรมชาติของสถานท่ีทองเท่ียว
และความเงียบสงบและรมรื่นของทัศนียภาพ   ซ่ึงสอดคลองกับผลงานวิจัยของใจพร  เศรษฐาภิวัติ
กุล  (2544 : บทคัดยอ) ท่ีกลาวถึงปจจัยภายนอกท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการทองเท่ียว  คือ  สภาพ
ส่ิงแวดลอม  และบรรยากาศท่ีสวยงามเปนธรรมชาต ิ  
 3. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียว
ชาวไทยท่ีเดินทางไปประเทศภูฏาน  ในดานสถานท่ี  พบวา  นักทองเท่ียวใหความสําคัญอันดับแรก
คือ  ภูมิทัศนียภาพมากท่ีสุด  รองลงมา  คือ  ภูมิอากาศ  เหตุผลท่ีนักทองเท่ียวใหความสําคัญในดาน
นี้  อาจเปนเพราะประเทศภูฏานเปนประเทศท่ีมีความโดดเดนของภูมิทัศนหรือเปนประเทศท่ีมีหุบ
เขาและเทือกเขาสูงลดหล่ันดูสวยงาม  จนไดรับฉายานามวาเปน  “ดินแดนแหงมังกรสายฟา”  สวน
ทางดานภูมิอากาศจะมีภูมิอากาศท่ีแตกตางกันถึง  3  แบบ  คือ  ภูมิอากาศแบบเขตหนาว  ภูมิอากาศ
แบบกึ่งเขตรอน  และภูมิอากาศแบบเขตรอนหนาว  ซ่ึงสอดคลองกับผลงานวิจัยของธีระวิทย  พราย
แยม  (2545)  ท่ีกลาวถึงปจจัยท่ีดึงดูดใหนักทองเท่ียวตางประเทศเดินทางมาทองเท่ียวในจังหวัดเชียงใหม  
ไดแก สภาพภูมิทัศนท่ีสวยงาม  ความเปนมิตรของผูคน  วัฒนธรรมของการดําเนนิชีวิตของคนทองถ่ิน 
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 4. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียว
ชาวไทยท่ีเดินทางไปประเทศภูฏาน ในดานบุคลากร  พบวา  นักทองเท่ียวใหความสําคัญอันดับแรก
คือ  ความเปนกันเองของชาวภูฏานมากท่ีสุด  เหตุผลท่ีนักทองเท่ียวใหความสําคญัในดานนี้เปนเพราะ
ประชาชนชาวภูฏานมีวิถีชีวิตความเปนอยูท่ีเรียบงายอยูกบัธรรมชาติบนพ้ืนท่ีราบสูงแบบชนบท ไมมี
แสงสี  และความทันสมัย  เนนการอนุรักษธรรมชาติพ้ืนท่ีปา  ซ่ึงส่ิงเหลานี้อาจเปนตัวหลอหลอม
จิตใจของชาวภูฏานใหมีความเปนกันเอง  ซ่ึงสอดคลองกับผลงานวิจัยของเพ็ญแข  แสงแกว  และ
คณะ (2539) ท่ีกลาวถึงความประทับใจของนักทองเท่ียวเปนอยางมากตอศิลปวัฒนธรรมประเพณไีทย  
อาหารไทย  สถานท่ีพักและความเปนมิตรไมตรีของคนไทย 
 5. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียว
ชาวไทยท่ีเดินทางไปประเทศภูฏาน ในดานกระบวนการใหบริการ พบวา นักทองเท่ียวใหความสําคัญ
อันดับแรก คือ ขั้นตอนในการขอ Visa มากท่ีสุด เหตุผลท่ีนักทองเท่ียวใหความสําคัญในดานนี้  เปน
เพราะนักทองเท่ียวไมไดดําเนินการเอง อาจเปนบริษัททัวรหรือตัวแทนนายหนาเปนฝายจัดหาหรือ
ดําเนินการให  ซ่ึงทําใหสะดวก  และไมยุงยาก  ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิดของชัยสมพล  ชาวประเสริฐ  
(2547)  ท่ีกลาวถึงกระบวนการใหบริการวาเปนสวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสําคัญมาก  ตอง
อาศัยพนักงานท่ีมีประสิทธิภาพหรือเครื่องมือในการทําใหเกิดกระบวนการท่ีสามารถสงมอบบริการท่ีมี
คุณภาพได 
 6. ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียว
ชาวไทยท่ีเดินทางไปประเทศภูฏาน  ในดานราคา  พบวา  นักทองเท่ียวใหความสําคัญอันดับแรก  คือ 
ความเหมาะสมของราคาทัวรและคาธรรมเนียมผานเขาประเทศมากท่ีสุด ซ่ึงสอดคลองกับผลงานวิจัย
ของวิภา  วัฒนพงศชาติ  (2542)  ท่ีกลาวถึงปจจัยคาใชจายในการเดินทาง  ปจจัยดานการประชาสัมพันธ  
เปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเดินทาง  และสอดคลองกับธีระ  พรายแยม  (2545)  ท่ีกลาววา
นักทองเท่ียวท่ีเดินทางมาจังหวดัเชียงใหม มีความคิดเห็นวาคาใชจายดานท่ีพัก คาใชจายในการเดินทาง  
คาใชจายในการใชบริการทัวร  คาใชจายในการซ้ือสินคาและของท่ีระลึก  คาใชจายในการทองเท่ียว
สถานท่ีบันเทิง  และคาใชจายเบ็ดเตล็ดอยูในระดับปานกลาง 
 7. ในสวนของขอเสนอแนะท่ีมีตอการทองเท่ียว  พบวา  นักทองเท่ียวตองการใหเพ่ิม
สายการบิน  เพราะการเดินทางไปประเทศภูฏานมีเพียงสายการบินเดียว คือ สายการบินดรุกแอร โดย
หนวยงานท่ีเกี่ยวของตลอดจนสายการบินในประเทศภฏูาน ควรจะมีการพิจารณาใหเพ่ิมสายการบิน
ใหมากขึ้น และเวลาเดินทางของสายการบินเชาเกินไป คือ ออกเวลา 05.30 น ทําใหลูกคามาลงทะเบียน
ไมทันและเกิดปญหาการตกเครื่อง  จึงเห็นควรวาสายการบินควรมีการปรับเวลาใหม  โดยกําหนดเวลา
ออกหลายชวงเวลา  เพ่ือเปดโอกาสใหนักทองเท่ียวมีสิทธิเลือกเวลาเดินทางมากขึ้น  เพ่ือเปนการ
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ดึงดูดนักทองเท่ียวใหนักทองเท่ียวเดินทางเขาประเทศภูฏาน  อีกท้ังยังเปนการสรางรายไดเขาประเทศ
อีกทางหนึ่ง 
 8. จากการทดสอบสมมติฐานท่ีวาปจจัยสวนบุคคลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ทองเท่ียวของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางไปประเทศภูฏาน พบวา ปจจัยสวนบุคคล ไดแก  เพศ  
อาชีพ  รายได  มีความสัมพันธในเรื่องวัตถุประสงคในการเดินทาง ปจจัยสวนบุคคล ไดแก อายุ ระดับ
การศึกษา อาชีพ มีความสัมพันธในเรื่องเหตผุลท่ีเลือกเดินทางไปประเทศภูฏาน  ปจจัยสวนบุคคล  ไดแก  
อายุ  ระดับการศึกษา  อาชีพ  รายได  มีความสัมพันธในเรื่องผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ  ปจจัย
สวนบุคคล ไดแก อาชีพ มีความสัมพันธในเรื่องการเลือกซ้ือแพ็คเกจ  ปจจัยสวนบุคคล  ไดแก  เพศ  
ระดับการศึกษา  อาชีพ  รายได  มีความสัมพันธในเรื่องสถานท่ีซ้ือแพ็คเกจ  ปจจยัสวนบุคคล  ไดแก  
เพศ  อายุ ระดับการศึกษา มีความสัมพันธในเรื่องท่ีมาขอมูลแหลงทองเท่ียว  ซ่ึงสอดคลองกับแนวคิด
ของ Morrison (1989) ท่ีกลาวถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคสินคาการทองเท่ียวของ
นักทองเท่ียวแตละคน ทําใหพฤติกรรมการเดินทางตลอดจนการเลือกซ้ือรูปแบบของกิจกรรมการ
ทองเท่ียวตางกัน  ปจจัยท่ีวานี้  คือ  ปจจัยภายใน  ไดแก  ความจําเปน  การรับรู  การเรียนรู  บุคลิกภาพ  
รูปแบบการดํารงชีวิต  แนวคิดเกี่ยวกับตนเอง  ทัศนคติ  และปจจัยภายนอก  ไดแก  วัฒนธรรม  ช้ัน
ของสังคม  กลุมอางอิง  ผูนําความคิดเห็น  และครอบครัว 
 
ขอเสนอแนะจากการวิจัย 
 
 จากผลการวิจัยผูศึกษามีขอเสนอแนะตาง ๆ  ในการนําผลการศึกษาไปใชประโยชน  ดังนี ้
 
 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
 
 ดานสินคาหรือบริการ  
 
 ผลการศึกษา  พบวา  การบริการของบริษัททัวร  การใหบริการของสถานบริการ  และ
ระบบรักษาความปลอดภัย  ตางเปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวใน
ระดับมากท่ีสุด  ซ่ึงเห็นควรใหบริษัททัวรและสถานบริการตาง ๆ  เนนความสําคัญในเรื่องของการ
บริการของพนักงานใหมากขึ้น  โดยจัดใหมีการฝกอบรมพนักงานและแผนก  สวนในเรื่องระบบรักษา
ความปลอดภัย  ควรมีการปรับปรุงใหดีขึ้น  หม่ันตรวจสอบอุปกรณท่ีเกี่ยวของกับการใชงานอยางตอเนื่อง  
เพ่ือปองกันการเกิดอุบัติเหตุ  ซ่ึงจะทําใหนักทองเท่ียวเกิดความม่ันใจและพึงพอใจ 
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 ดานราคา 
 
 ผลการศึกษา  พบวา  ความเหมาะสมของราคาทัวรและคาธรรมเนียมผานเขาประเทศ  เปน
ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวในระดับมากท่ีสุด  สวนปจจัยอ่ืน ๆ  ไดแก 
ความเหมาะสมของราคาท่ีพักและความเหมาะสมของราคาอาหาร  ตางเปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรม
การทองเท่ียวของนักทองเท่ียวในระดับมาก  ถึงแมวาราคาตาง ๆ  ของสินคานั้นนักทองเท่ียวจะเห็น
วามีความเหมาะสมแลวก็ตาม  แตเพ่ือเปนการเพ่ิมจํานวนนักทองเท่ียวใหเดินทางไปเท่ียวประเทศภูฏาน 
มากขึ้น จึงเห็นควรใหหนวยงานท่ีเกี่ยวของ  ไดแก  บริษัททัวร  รานอาหาร  สนามบิน  โรงแรม  เปนตน  
มีการกําหนดนโยบายโดยนํากลยุทธทางดานจิตวิทยามาใช  โดยการตั้งราคาสินคาใหลงทายดวยเลข 
9  เพ่ือสรางทัศนคติใหผูบริโภคเขาใจวาราคาสินคาท่ีจําหนายนั้นถูก 
 
 ดานสถานที ่
 
 ผลการศึกษา พบวา ภูมิทัศนหรือทัศนียภาพ  ภูมิอากาศ  โบราณสถานหรือพิพิธภัณฑ  
ตางเปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวในระดบัมากท่ีสุด จึงเห็นควร
ใหรัฐบาลของประเทศภูฏานเนนการอนุรักษความเปนของดั่งเดิมไว  โดยเฉพาะในสวนของโบราณสถาน 
หรือพิพิธภัณฑ  ในสวนของภูมิทัศนหรือทัศนียภาพนั้น  ประเทศภูฏานมีจุดเดนอยูแลว  คือ  มียอด
เขาสูงและเทือกเขาท่ีสวยงาม รัฐบาลจึงควรตระหนักถึงเสนหของธรรมชาติและวัฒนธรรมท่ีมีบทบาท
ในอุตสาหกรรมการทองเท่ียว  โดยมีนโยบายดําเนินการอยางจริงจังในการธํารงรักษาเสนหนั้นไว 
 
 ดานการสงเสริมการตลาด 
 
 ผลการศึกษา  พบวา  โฆษณาสถานท่ีทองเท่ียวหรือประเทศผานส่ือตาง ๆ  เปนปจจัยท่ี
มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวในระดับมากท่ีสุด  ซ่ึงจะเห็นวาประเทศภูฏาน
เปนประเทศเพ่ิงเปดเสรีใหนักทองเท่ียวเขาชม  และคอนขางจํากัดและเลือกนักทองเท่ียว จึงทําใหยัง
ไมใหความสําคัญในเรื่องของการสงเสริมการตลาดมากนัก จึงเห็นควรวารัฐบาลของประเทศภูฏาน 
ควรมีการประชาสัมพันธประเทศใหมากขึ้น  โดยเนนจุดเดนท่ีกษัตริยปกครองประเทศ  คือ  เจาชาย
จิกมี  ซ่ึงเปนท่ีสนใจ  รูจักและยอมรับของคนท่ัวโลก  สวนบริษัททัวรก็ควรมีการโฆษณาสถานท่ี
ทองเท่ียวตาง ๆ  ในประเทศภูฏานผานส่ือ  นิตยสารดานการทองเท่ียว  โทรทัศน  แผนพับ  รปูภาพ
เกี่ยวกับสถานท่ีทองเท่ียวในประเทศภูฏาน  ปดประกาศตามบริษัททัวร  ใหมากขึ้นหรือจัดโปรโมช่ัน
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พิเศษขึ้น เชน เดินทางไป 2 คน ไดรับสวนลด 30% เพ่ือเปนการกระตุนหรือดึงดูดความสนใจ
นักทองเท่ียวใหเดินทางไปเท่ียวมากขึ้น ซ่ึงทําใหบริษัททัวรมีรายไดเพ่ิมมากขึ้นและสง ผลใหประเทศ
ภูฏานมีเงินตราไหลเขาประเทศมากขึ้น 
 
 ดานบุคลากร 
 
 ผลการศึกษา  พบวา  ความเปนกันเองของประชาชนชาวภูฏาน  เปนปจจัยท่ีมีอิทธิตอ
พฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวในระดับมากท่ีสุด  สวนปจจัยอ่ืน ๆ  ไดแก  ความรูท่ีแมนยํา
เกี่ยวกับสถานท่ีทองเท่ียวของมัคคุเทศก  ตางเปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการทองเท่ียวของ
นักทองเท่ียวในระดับมาก  จะเห็นวาประชาชนชาวภูฏานมีความเปนกันเอง  เพราะรัฐบาลมุงท่ีจะ
สงเสริมและดําเนินนโยบายทางการพัฒนาเพ่ือสรางความสุข  โดยใชดัชนีความสุขมวลรวมประชาชาติ
หรือจีเอ็นเอช  เปนตัวชีวัด  ทําใหความเจริญดานจิตใจของผูคนไดรับการจรรโลงใจดวยพ้ืนฐานพุทธศาสนา 
นิกายมหายาน  ซ่ึงถือเปนผลดีกับประชาชนชาวภูฏาน  เปนส่ิงดึงดูดสรางความประทับใจใหกับ
นักทองเท่ียวท่ีเดินทางไปเยือน  สําหรับในเรื่องความรูท่ีแมนยําเกี่ยวกับสถานท่ีทองเท่ียวของมัคคุเทศก  
เพ่ือเปนประโยชนกับตัวมัคคุเทศกเอง  มัคคุเทศกควรมีการศึกษาหาความรูเกี่ยวกับสถานท่ีทองเท่ียวใน
ประเทศภูฏานอยูตลอดเวลา  ถามีสถานท่ีทองเท่ียวแหลงใหมเกิดขึ้น  ก็ควรจะมีการศึกษาขอมูลให
ละเอียดอยางถองแทกอนท่ีจะไปแนะนํานักทองเท่ียว  ควรหากลวิธีในการนําเสนอแนะนําสถานท่ี
ทองเท่ียว  เพ่ือสรางความสนใจ  ไมทําใหนักทองเท่ียวเกิดความเบ่ือหนาย 
 
 ดานองคประกอบทางกายภาพ 
 
 ผลการศึกษา  พบวา  ความสวยงามตามธรรมชาติของสถานท่ีทองเท่ียวและความเงียบ
สงบและรมรื่นของทัศนียภาพ  เปนปจจยัท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวใน
ระดับมากท่ีสุด  จึงเห็นควรวารัฐบาลภูฏานควรมีการปรับปรุงสถานท่ีใหมีความสวยงามยิ่งขึ้น  จาก
เดิมท่ีสวยงามอยูแลว  โดยเนนวิถีชีวิตแบบเศรษฐกิจพอเพียง 
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 ขอเสนอแนะดานพฤติกรรมการทองเที่ยว 
 
 ดานวัตถุประสงค 
 
 ผลการศึกษา  พบวา  นักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางไปประเทศภูฏานสวนใหญ  มี
วัตถุประสงคในการเดินทาง  เพ่ือตองการเยี่ยมชมความสวยงามตามธรรมชาติ  และสถานท่ีทองเท่ียวท่ี
สําคัญของภูฏาน  ดังนั้น  บริษัททัวรท่ีเปนตัวแทนขายแพ็คเกจ  ควรนําภาพโปสเตอรเกี่ยวกับทิวทัศน
และสถานท่ีทองเท่ียวตาง  ๆ  มาติดโชวในบริษัทหรือถายภาพของจริงมาใสในอัลบ้ัมเพ่ือใหนักทองเท่ียว
ท่ีเขามาติดตอไดชม  เปนการดึงดูด  กระตุนความสนใจใหนักทองเท่ียวอยากเดินทางมากขึ้น 
 
 ดานเหตุผลที่เลือกเดินทาง 
 
 ผลการศึกษา  พบวา  เหตุผลท่ีนักทองเท่ียวเดินทางไปประเทศภูฏาน  เพราะเปนประเทศ
ท่ีนาสนใจและเพ่ิงเปดเสรีทางการทองเท่ียว  ดังนั้น  ทางบริษัททัวร  มัคคุเทศก  ท่ีประจําอยูประเทศ
ภูฏานท่ีคอยรับรองนักทองเท่ียวจากไทย  ควรแนะนําสถานท่ีทองเท่ียวท่ีสวยงามโดยบรรยายประวัตติาง ๆ  
ตลอดจนการใหบริการท่ีสุภาพออนนอม  ดูแลและชวยเหลือนักทองเท่ียวเม่ือประสบปญหาในการ
เดินทาง  เพ่ือเปนการตอนรับท่ีดีสําหรับการเปดเสรีในการทองเท่ียวใหมใหเกิดความประทับใจและ
ตองการเดินทางไปเท่ียวอีก 
 
 ดานผูมีสวนรวมในการตัดสินใจ 
  
 ผลการศึกษา  พบวา  นักทองเท่ียวสวนใหญตัดสินใจทองเท่ียวดวยตนเอง  เนื่องจาก
นักทองเท่ียวไดรับขาวสารขอมูลจากบริษัททัวรและส่ือตาง ๆ  ของประเทศไทยในทางท่ีดี  เปนการ
กระตุนใหรูสึกอยากไป  เชน  จากท่ีไดเห็นความสงางาม  ออนโยน  ถอมตน  ของเจาชายจิ๊กมี  
ความเปนอยูท่ีเรียบงายท่ีคํานึงถึงแตความสุขและธรรมชาติท่ีสวยงามตาง ๆ  รวมถึงขนบธรรมเนียม
ประเพณีท่ีคลายกับชาวไทย  ประเทศภูฏานเองควรจะอนุรักษและรักษาส่ิงท่ีสวยงามทางธรรมชาติ
และส่ิงท่ีดีงามทางขนบธรรมเนียมประเพณีใหคงอยู  เพ่ือดึงดูดความสนใจนักทองเท่ียวตอไป 
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 ดานชวงระยะเวลาที่นักทองเที่ยวเลือกซ้ือแพ็คเกจ 
 
 ผลการศึกษา  พบวา  นักทองเท่ียวเลือกซ้ือแพ็คเกจท่ีจะเดินทางไปประเทศภูฏาน  สวนใหญ
เลือกไปในวันหยุดมากท่ีสุด  เพราะฉะนั้นบริษัททัวรควรเนนจัดทําแพ็คเกจในชวงวันหยุด  เชน  วัหยุด
สุดสัปดาห  คือ  ศุกร  เสาร  อาทิตย,  วันหยุดนักขัตฤกษตาง ๆ  คือ  วันปใหม  สงกรานต   เปนการ
ตอบสนองความตองการของนักทองเท่ียว  เพ่ือใหแพ็คเกจทัวรขายไดมากขึ้น  ทําใหรายไดเพ่ิมมาก
ขึ้นกวาเดิม 
 
 ดานสถานที่เลือกซ้ือแพ็คเกจ 
 
 ผลการศึกษา  พบวา  นักทองเท่ียวเลือกซ้ือแพ็คเกจจากบริษัททัวรมากท่ีสุด  เพราะ
สามารถติดตอไดงาย  จึงมีความคิดเห็นวาทางบริษัททัวรควรมีการฝกอบรมพนักงานในเรื่องของ
การบริการดานการขาย  ความสุภาพออนนอม  พูดจาไพเราะและสามารถตอบสนองความตองการ
ของนักทองเท่ียวใหไดมากท่ีสุดเทาท่ีจะทําได  เพ่ือเปนการสรางความพึงพอใจใหนักทองเท่ียวรูสึก
ประทับใจ  อยากกลับมาใชบริการกับบริษัททัวรนั้นอีกหรือนักทองเท่ียวอาจจะเปนผูชวยเผยแพร
บอกตอไปยังนักทองเท่ียวทานอ่ืน ๆ  ก็เปนได 
  
 ดานแหลงขอมูลเกี่ยวกับการทองเที่ยว 
 
 ผลการศึกษา  พบวา  นักทองเท่ียวไดรับขอมูลขาวสารการทองเท่ียวนั้นมาจากบริษัท
ทัวรมากท่ีสุด  ดังนั้น  บริษัททัวรควรศึกษาขอมูลรายละเอียดเกี่ยวกับประเทศภูฏานใหละเอียดมาก
ยิ่งขึ้น  เพ่ือจะไดนําขอมูลมาเผยแพร  โดยจัดทําโบวชัวร  มีภาพสีของสถานท่ีสําคัญและท่ีทองเท่ียว
ตามธรรมชาติลงบนหนาปก พรอมท้ังเสนอราคาแพ็ตเกจลงในโบวชัวรใหทราบ โฆษณาตามส่ือ
โทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ นิตยสาร วารสาร และอินเตอรเน็ต เพ่ือเปนการเชิญชวนให
นักทองเท่ียวมาใชบริการเพ่ิมมากขึ้น 
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ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยคร้ังตอไป 
 
 1. ในการวิจัยครั้งนี้เปนมุมมองของนักทองเท่ียว ครั้งตอไปควรเปนมุมมองของบริษัท
ทัวรหรือสายการบิน  เพ่ือนําผลท่ีไดมาวิเคราะหความแตกตาง  แลวนําไปปรับปรุง วางแผนธุรกิจ
ดานการทองเท่ียวใหดียิ่งขึ้นตอไป 
 2. ควรมีการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอพฤติกรรมการทองเท่ียว
ของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางไปประเทศอ่ืน ๆ เพ่ือนํามาเปรียบเทียบความแตกตาง  แลวนํามา
ปรับใชกับประเทศไทย 
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แบบสอบถาม 
 

สวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการทองเที่ยวของนักทองเที่ยวชาวไทย 
ที่เดินทางไปประเทศภูฎาน 

   

คําชี้แจง  :  กรุณาทําเครื่องหมาย   ลงในชอง    ตามความจริง 
 
สวนที่  1  ขอมูลสวนบุคคล 
 
1.  เพศ  

  ชาย      หญิง 
 
2.  อาย ุ
   ต่ํากวา  25  ป     25-35  ป 
   36-45  ป     46-50  ป 
   มากกวา  50  ป 
 
3.  ระดับการศึกษา 
   ต่ํากวาปริญญาตร ี  
   ปริญญาตร ี  

  สูงกวาปริญญาตร ี
 
4.  อาชีพ 
   ขาราชการ     พนักงานรัฐวิสาหกิจ/เอกชน 
   ประกอบธุรกิจสวนตัว    รับจางท่ัวไป 

   ไมประกอบอาชีพ 
 
5.  รายได 
   ต่ํากวา  10,000  บาทตอเดือน    10,001-20,000  บาทตอเดือน 
   20,001-30,000  บาทตอเดือน    30,001-40,000  บาทตอเดอืน 
   สูงกวา  40,000  บาทตอเดือน 
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สวนที่  2  พฤติกรรมการทองเท่ียวของนกัทองเท่ียว 
 
1.  ทานเดินทางไปประเทศภูฏานเพ่ือวัตถุประสงคใดมากท่ีสุด  (ตอบเพียง  1  ขอ) 

  เพ่ือทองเท่ียว     เพ่ือไปประชุมวิชาการ 
  เพ่ือติดตอธุรกิจ     อ่ืน ๆ  ระบุ...........................  
 

2.  ทําไมทานจึงเลือกเดินทางไปประเทศภูฏาน  (ตอบเพียง  1  ขอ) 
  เปนประเทศท่ีนาสนใจและเพ่ิงเปดเสรีในการทองเท่ียว  

   เพ่ือเยี่ยมชมทัศนียภาพท่ีสวยงาม 
  เพ่ือศึกษาศิลปวัฒนธรรม 
  เพ่ือทําการวิจัย 
  อ่ืน ๆ  ระบุ.............................................   

 
3.  ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจเดินทางไปเท่ียวของทานในครั้งนี ้ (ตอบเพียง  1  ขอ) 
   ญาต ิ      คูรัก 
   เพ่ือน      ครอบครัว 
   ตัดสินใจดวยตนเอง    อ่ืน ๆ  ระบุ............................. 
 
4.  ทานเลือกซ้ือแพ็คเกจทองเท่ียวชวงเวลาใด  และระยะเวลาเทาไรมากท่ีสุด  (ตอบเพียง  1  ขอ) 
   ฤดูกาลทองเท่ียว 
    1-3  วัน    4-6  วัน 
    7-10  วัน    10  วันขึ้นไป 
   ชวงวันหยุด 
    1-3  วัน    4-6  วัน 
    7-10  วัน    10  วันขึ้นไป 
   ชวงโอกาสพิเศษ  เชน  วันเกิด  ฮันนีมูน 
    1-3  วัน    4-6  วัน 
    7-10  วัน    10  วันขึ้นไป 
   ชวงเทศกาลตาง ๆ 
    1-3  วัน    4-6  วัน 
    7-10  วัน    10  วันขึ้นไป 
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5.  ทานซ้ือแพ็คเกจทองเท่ียวท่ีไหนมากท่ีสุด  (ตอบเพียง  1  ขอ) 
   บริษัททัวร     สายการบิน 
   สํานักงานตัวแทนจําหนาย    อ่ืน ๆ  ระบุ...................................... 
 
6.  ทานทราบขอมูลเกี่ยวกับการทองเท่ียวจากแหลงใด  (ตอบเพียง  1  ขอ) 

  ญาติหรือเพ่ือน 
 บริษัททองเท่ียว 
 หนังสือนําเท่ียว 
 โทรทัศน 
 หนังสือ  วารสาร  นิตยสาร 
 อินเตอรเน็ต 

 
สวนที่  3   สวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวท่ี 

    เดินทางไปประเทศภูฏาน 
 
 โปรดพิจารณาขอความแตละขอแลวทําเครื่องหมาย  ลงในชองวางท่ีตรงกับความ
คิดเห็นของทานมากท่ีสุดเพียงขอเดียว  โดยเรียงลําดับดังนี ้

5 มากท่ีสุด 
4 มาก 
3 ปานกลาง 
2 นอย 
1 นอยท่ีสุด 
 

ระดับความคิดเห็น สวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการทองเที่ยว 
5 4 3 2 1 

1.  ดานสินคาหรือบริการ  
1.1  การบริการของบริษัททัวร      
1.2  การใหบริการของสถานบริการ  เชน  โรงแรม  ภัตตาคาร  สนามบิน      
1.3  จํานวนสายการบินท่ีใหบริการมีเพียงพอ      
1.4  บริการเท่ียวบินท่ีใหบริการมีเพียงพอ      
1.5  โปรแกรมเท่ียวของบริษัททัวร      
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ระดับความคิดเห็น สวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการทองเที่ยว 
5 4 3 2 1 

1.6  ระบบรักษาความปลอดภัย      
2.  ดานราคา  
2.1  ราคาทัวรมีราคาเหมาะสม      
2.2  คาธรรมเนียมผานเขาประเทศ  (VISA) มีความเหมาะสม      
2.3  ราคาท่ีพักมีความเหมาะสม      
2.4  ราคาอาหารมีความเหมาะสม      
2.5  ราคาสินคาหรือของท่ีระลึกมีความเหมาะสม      
3.  ดานสถานที่  
3.1  ภูมิอากาศ  เชน  สายลม  แสงแดด  อากาศ      
3.2  ภูมิทัศนหรือทัศนียภาพ  เชน  เทือกเขา  ปาไม  แมน้ํา      
3.3  โบราณสถานหรือพิพิธภัณฑ  เชน  วัดวาอาราม  วัง      
3.4  สถานท่ีจําหนายสินคาท่ีระลึกหรือแหลงชอปปง      
3.5  อาคารและสิ่งปลูกสรางตาง ๆ  เชน  โรงแรม  ภัตตาคาร  สนามบิน      
4.  ดานการสงเสริมการตลาด  
4.1  โฆษณาสถานท่ีทองเท่ียวหรือประเทศผานสื่อตาง ๆ อินเตอรเน็ต   
       หนังสือพิมพ  วารสาร  ใบปลิว  แผนพับ  โทรทัศน 

     

4.2  โฆษณาโปรแกรมทองเท่ียวผานสื่อตาง ๆ      
4.3  จัดสวนลดพิเศษคาโปรแกรมทัวร      
5.  ดานบุคลากร  
5.1  พนักงานบริการของบริษัททัวร      
5.2  พนักงานบริการของสายการบิน      
5.3  พนักงานบริการของสถานบริการ  เชน  โรงแรม  ภัตตาคาร      
5.4  มัคคุเทศกมีความรูแมนยําเกี่ยวกับสถานท่ีทองเท่ียว      
5.5  ประชาชนชาวภูฏานมีความเปนกันเอง      
6.  ดานกระบวนการใหบริการ  
6.1  ข้ันตอนในการขอ  VISA      
6.2  ข้ันตอนในการจองแพคเก็จ  (ต๋ัว, ทัวร, โรงแรม)  ของบริษัททัวร      
6.3  ข้ันตอนการบริการของสายการบิน      
6.4  ข้ันตอนการบริการของสนามบิน      
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ระดับความคิดเห็น สวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการทองเที่ยว 
5 4 3 2 1 

7.  ดานองคประกอบทางกายภาพ  
7.1 ความสะอาดของสถานบริการ  เชน  หองน้ํา  โรงแรม   รานอาหาร 
        ภัตตาคาร  สนามบิน 

     

7.2 การออกแบบและตกแตงภายในสถานบริการและสถานท่ีทองเท่ียว
เชน  วัด  พิพิธภัณฑ  สนามบิน  โรงแรม 

     

7.3  ความสวยงามตามธรรมชาติสถานท่ีทองเท่ียว      
7.4  ความเงียบสงบและรมรื่นของทัศนียภาพ      
7.5  ปายแนะนําหรือบอกข้ันตอนของสถานบริการและสถานท่ีทองเท่ียว      

 
สวนที่  4  ความคิดเห็นและขอเสนอแนะ 
 
  
  
 
 
 
 

ขอขอบคุณผูตอบแบบสอบถามทุกทาน 
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ประวัติผูวิจัย 
 
ชื่อ – สกุล  นางสาวจันจิรา  โพธ์ิทอง 
วัน เดือน ปเกิด 23  กรกฎาคม  2518 
สถานที่เกิด  กรุงเทพมหานคร 
สถานที่อยูปจจุบัน 378  ถนนประดิษฐมนูธรรม  แขวงวังทองหลาง 
 เขตวังทองหลาง  กรุงเทพมหานคร  10310 
ประวัติการศึกษา  สาขาการจัดการท่ัวไป  เอกบริหารทรัพยากรมนุษย 
 สถาบันราชภัฏสวนสุนันฑา 
ประวัตกิารทํางาน บริษัท  เอกซเปรส  อินเตอรเนช่ันแนล  แทรเวิล  จํากัด 
 แผนกจําหนายตั๋วเครื่องบิน 
 
 
 


