
If you know neither the enemy nor 

yourself, you will succumb in every 

battle.

If you know yourself, but not the 

enemy, for every victory gained, you 

will also suffer a defeat.

If you know the enemy and know 

yourself, you need not fear the results 

of hundred battles.

Sun Tzu



6Ws   &   1H

I. Who is in the target market ?

II. What does the market buy ?

III. Why does the market buy ?

IV. Whom participates in the buying ?

V. When does the market buy ?

VI. Where does the market buy ?

VII. How does the market ?

???  



ความหมาย  
พฤติกรรม

นักท่องเทีย่ว

3

อ.ปานฤทยั  

เหง่พุ่ม



พ   ฤ  ติ  ก  ร  ร  ม

Wade and Tavris 1999
▪ พฤติกรรม คือ การกระท าของคนเราท่ีสังเกตได้

Zimbardo and Gerring 1999
▪ เป็นการกระท าของบุคคลเพื่อปรับตัวต่อ

ส่ิงแวดล้อม ซ่ึงเป็นพฤติกรรมท่ีสังเกตได้

ชุดา จิตติพิทักษ์ 2541
▪ คือ การกระท าของบุคคลท่ีไมเ่ฉพาะท่ีแสดง

ปรากฏออกมาภายนอกเท่าน้ัน แต่รวมถึงส่ิงท่ีอยู่
ภายในจิตใจของบุคคล ไม่สามารถสังเกตเห็นได้
โดยตรง เช่น คุณค่า เจตคติ ความคิดเห็น
ค่านิยม เป็นต้น

(วชิราภรณ์ , 2558)@jesho
ots



ความส าคญัของการศึกษาพฤตกิรรมผู้บริโภค

1. การด าเนินชีวติประจ าวนั
ส ำคญัท่ีสุดในกำรศึกษำพฤติกรรมผูบ้ริโภค

มนุษย ์:  ผูบ้ริโภค

2.  การพจิารณาตัดสินใจ
ระดบัจุลภำค :  เก่ียวกบัควำมเขำ้ใจพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค  ผูผ้ลิตน ำไปใชแ้กปั้ญหำ  วำงแผน  ตรง
ควำมตอ้งกำร
ระดบัมหภำค  :  แกปั้ญหำเศรษฐกิจ  สงัคม
ระดบัประเทศ  นโยบำย

Consumer Behavior



❑ ในทุกๆ ธุรกจิสินค้าและบริการต้องมี
การก าหนดต าแหน่ง ส่วนแบ่งตลาดและ
กลุ่มเป้าหมายของธุรกจิของตนเอง
เพ่ือทีจ่ะสนองความต้องการของกลุ่ม
ลูกค้าทีแ่ตกต่างกนัออกไป



ความส าคญัของการศึกษาพฤติกรรมนักท่องเที่ยว 

1.   ความส าคญัในด้านการออกแบบสินค้าท่องเที่ยว (Product)
- ในกำรออกแบบสินคำ้ท่องเท่ียว  ตอ้งเขำ้ใจวำ่นกัท่องเท่ียวกลุ่มเป้ำหมำยของตนมีควำมตอ้งกำร

อยำ่งไร//  แบบไหนจะตอบสนองได้

2.  ความส าคญัในด้านการตั้งราคาสินค้าท่องเที่ยว (Price)
- ควำมเขำ้ใจในพฤติกรรมของนกัท่องเท่ียวท ำใหส้ำมำรถตั้งรำคำท่ีดึงดูดกำรตดัสินใจซ้ือได้
- บำงคร้ังกำรตั้งรำคำท่ีต ่ำเกินไป กอ็ำจไม่ช่วยท ำใหน้กัท่องเท่ียวซ้ือกไ็ด ้ // คุณภภำพ// ลดคุณภค่ำสินคำ้เรำ
- หำกตอ้งกำรแข่งขนัดำ้นรำคำ   เป็นกลุ่มนกัท่องเท่ียวท่ีตอ้งกำรสินคำ้รำคำถูก   



3. ความส าคญัในด้านการหาช่องทางจ าหน่ายสินค้าท่องเที่ยว (Place)
- แมว้ำ่สินคำ้จะถูกออกแบบมำดี แต่เลือกช่องทำงในกำรจ ำหน่ำยไม่เหมำะสมกไ็ม่อำจประสบ
ควำมส ำเร็จได้
- กำรท่ีผูป้ระกอบกำรธุรกิจเขำ้ใจ/รับรู้วำ่นกัท่องเท่ียวซ้ือสินคำ้จำกช่องทำงใด จะท ำใหส้ำมำรถ
ตดัสินใจไดว้ำ่จะใชช่้องทำงใดเป็นกำรจ ำหน่ำย

4. ความส าคญัในด้านการออกแบบกลยุทธ์ในการประชาสัมพนัธ์สินค้าท่องเทีย่ว (Promotion)
- กลยทุธ์ทำงกำรประชำสมัพนัธ์ท่ีดี เกิดจำกควำมรู้ควำมเขำ้ใจในกำรรับรู้ของนกัท่องเท่ียว
- จะตอ้งทรำบวำ่กลุ่มเป้ำหมำยหรือนกัท่องเท่ียวทัว่ไปทรำบขอ้มูลจำกไหน เช่น เพื่อน โฆษณภำ
รำยกำรโทรทศัน์ อินเตอร์เน็ต
- จึงจะสำมำรถออกแบบขอ้ควำมท่ีใชป้ระกอบกำรประชำสมัพนัธ์ใหเ้หมำะสมได้











• ความหมาย  พฤติกรรมนักท่องเที่ยว
(บุญเลิศ, 2557)
▪ กำรกระทุกอยำ่งของนกัท่องเท่ียว ไม่วำ่กำรกระท ำนั้นนกัท่องเท่ียวจะรู้ตวัหรือไม่รู้ตวัก็

ตำม และบุคคลอ่ืนจะสงัเกตเห็นกำรกระท ำนั้นไดห้รือไม่กต็ำม เพื่อมุ่งตอบสนองควำม
ตอ้งกำรส่ิงใดส่ิงหน่ึงในสภำพกำรณ์ภใดสภำพกำรณ์ภหน่ึง โดยพฤติกรรมภำยนอกของ
นกัท่องเท่ียว (Tourist’s Overt Behavior) เป็นพฤติกรรมท่ีผูอ่ื้นสงัเกตไดโ้ดยอำศยั
ประสำทสมัผสั ส่วนพฤติกรรมภำยในของนกัท่องเท่ียว (Tourist’s Covert Behavior)
เป็นกำรท ำงำนของอวยัวะต่ำงๆภำยในร่ำงกำย รวมทั้งควำมรู้สึกนึกคิดและอำรมณ์ภท่ีถูก
ควบคุมอยูภ่ำยในจะมีควำมสมัพนัธ์กนั ซ่ึงพฤติกรรมภำยในจะเป็นตวัก ำหนดพฤติกรรม
ภำยนอกของนกัท่องเท่ียว

▪ พฤติกรรมกำรแลกเปล่ียนต่ำงๆ ท่ีเกิดข้ึนอยูเ่สมอของนกัท่องเท่ียว ซ่ึงด ำเนินไปภำยใต้
ผลสะทอ้นท่ีเกิดจำกสภำพแวดลอ้ม ควำมรู้สึกนึกคิด และควำมรู้ควำมเขำ้ใจของ
นกัท่องเท่ียว เพื่อตอบสนองควำมตอ้งกำรและควำมพึงพอใจของนกัท่องเท่ียว

▪ บุคคลท่ีแสวงหำ จดัซ้ือ ใชป้ระโยชน์ และประเมินสินคำ้หรือบริกำรท่องเท่ียวท่ีคำดวำ่
จะตอบสนองควำมตอ้งกำรได้ โดยนกัท่องเท่ียวมีทรัพยำกรท่ีใชเ้พื่อแลกกบัควำมพงึ
พอใจจำกกำรใชบ้ริกำร คือ เงิน เวลำ และควำมพยำยำม

@jeshoots



• ความหมาย  พฤติกรรมนักท่องเที่ยว

(วชิรำภรณ์ภ , 2558)
▪ กำรแสดงออกของบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งโดยตรง

กบักำรใชบ้ริกำรในอุตสำหกรรมกำร
ท่องเท่ียว รวมถึงกระบวนกำรในกำร
ตดัสินใจท่ีมีผลต่อกำรแสดงออกในกำร
ท่องเท่ียว

@jeshoots



องคป์ระกอบ

พฤติกรรมนักท่องเทีย่ว

เป้าหมาย
ความพร้อม

สถานการณ์

การแปลความหมาย

การตอบสนอง

ผลลพัธ์ที่ตามมา
ปฏิกริิยา

ต่อความผดิหวงั

ความรู้
และประสบการณ์

ทัศนคติและค่านิยม

(ดดัแปลงจำกบุญเลิศ, 2557และ วชิรำภรณ์ภ , 2558



ทฤษฎเีกีย่วกบัพฤติกรรมนักท่องเที่ยวที่ส าคญั
(บุญเลิศ , 2557)

Maslow’s General Theory 
of Human & Motivation

ขั้น5 
ความต้องการความส าเร็จ

Self-Actualization

ขั้น 4
ความต้องการได้รับยกย่องนับถือ

Esteem Needs

ขั้น 3
ความต้องการด้านสังคม

Social Needs

ขั้น 2
ความต้องการความปลอดภัย

Safety Needs

ขั้น 1
ความต้องการด้านกายภาพ

Physiological Needs



ตวัแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค
Customer Behavior Model

ตัวแบบพฤติกรรมนักท่องเทีย่ว
Tourist Behavior Model

Tourist’s Black Box
Marketing 

and Other Stimulus
Tourist’s Response

1.ส่ิงกระตุน้ภำยนอก
ส่ิงกระตุน้ทำงกำรตลำด

ควบคุมได้
ส่ิงกระตุน้ภำยนอกอ่ืนๆ

ควบคุมไม่ได้

2.ส่ิงกระตุน้ภำยใน
- เกิดจำกควำมรู้สึก ค.คิด นิสัย
สัญชำตญำณภนกระตุน้ใหแ้สดงออก

ควำมคิดหรือทศันคติในตวัของ
นกัท่องเท่ียว นกักำรตลำดเขำ้ถึง

ไม่ได ้
ตอ้งพยำยำมศึกษำ

กำรตดัสินใจซ้ือ
กำรเลือกซ้ือสินคำ้/บริกำร
เลือกรูปแบบ วธีิกำรซ้ือ  วธีิช ำระ
ปริมำณภ
เลือกตรำสินคำ้
พึงพอใจ/ไม่พึงพอใจ

@jeshoots



แบบจ าลองส่ิงกระตุ้น-การตอบสนองของพฤติกรรมนักท่องเทีย่ว
Tourist Behavior Stimulus-Response Model

จ ำลองพฤติกรรมนกัท่องเท่ียว ของ V.Middleton

ส่ิงกระตุ้น ช่องทางการ
ส่ือสาร

ลกัษณะของนักท่องเที่ยว
และกระบวนการตดัสินใจ

ความพอใจของนักท่องเที่ยว
จากการใช้บริการ

ประเภทของบริกำร
ท่ีมีกำรแข่งขนัใน
อุตสำหกรรม
ท่องเท่ียว

กำรโฆษณภำ
ประชำสมัพนัธ์
ส่งเสริมกำรขำย
กำรใชพ้นกังำนขำย

เพื่อน
ครอบครัว
กลุ่มอำ้งอิง

กำรเรียนรู้

กำรรับรู้

ทศันคติ

ลกัษณภะทำงประชำกรศำสตร์  

บริกำร
ตรำยีห่อ้  รำคำ
แหล่งขำย

ควำมรู้สึกหลงัซ้ือ

ตวักรองกำร
ส่ือสำร แรงจูงใจ



กระบวนการตัดสินใจซ้ือบริการทางการท่องเที่ยว
Tourist Decision Process

ดดัแปลงจำก คอตเลอร์และคณภะ (Kotler et al, 1999) ดงัน้ี 

ขั้นที่ 1 ตระหนักถงึ
ความต้องการ

ขั้นที่ 2 เกดิกระบวนการทาง
ความคดิ --หาข้อมูล

ขั้นที่ 3 ประเมิน
ทางเลอืก

ขั้นที่ 4 การตัดสินใจซ้ือ ขั้นที่ 5 พฤติกรรมหลงัการซ้ือ

ตัดสินใจไม่ซ้ือ

แบ่งแหล่งข้อมูลเป็น 4  แหล่ง 
1. เพ่ือน ครอบครัว และคนรู้จัก (Personal Source) 
2. ส่ือเชิงพาณชิย์ (Commercial Source) 
3. ส่ือสาธารณะ (Public Source) 
4. อนิเตอร์เน็ท (The Internet)



ปัจจัยที่มีอทิธิพลต่อกระบวนการตัดสินใจซ้ือสินค้า 

1.อทิธิพลทางสังคม
- วฒันธรรม
- วฒันธรรมยอ่ย  
- ชั้นทำงสงัคม
- กลุ่มอำ้งอิง 
- ครอบครัว

2.อทิธิพลส่วนบุคคล
- แรงจูงใจ
- กำรรับรู้
- กำรเรียนรู้
- ทศันคติ
- บุคลิกภำพ
- วิถีกำรด ำเนินชีวิต

3.ปัจจัยสถานการณ์
- ส่ิงแวดลอ้มในกำรซ้ือสินคำ้
- เวลำ  ช่วงเวลำในกำรซ้ือ  
- เหตุผลของกำรซ้ือ   
- ฐำนะกำรเงิน



นักท่องเที่ยวคือใคร?

@jeshoots



องค์การการท่องเที่ยวโลก (World Tourism Organization : UNWTO)

(อำ้งถึงใน สมบติั กำญจนกิจ, 2557) ในปีพ.ศ. 2506 ไดใ้หค้วำมหมำยวำ่

นักท่องเที่ยว
หมายถึง ผู้คนทีเ่ดนิทางไปเยีย่มเยือนยงัต่างถิน่ ที่มใิช่ที่

อยู่อาศัยตามปกติ ด้วยเหตุผลที่มใิช่การดารงชีพในถิ่นที่เดนิทางไป
เยีย่มเยือนปลายทาง (Destination)

รวมทั้งผู้ทีส่ามารถนามาจัดเกบ็เป็นข้อมูลสถติิได้ และเกบ็
รวบรวมเป็นสถิติไม่ได้ เช่น ผู้เร่ร่อน (Normads) ผู้โดยสารที่เดิน
ทางผ่าน (Transit Passengers) ผู้ท างานตามชายแดน (Border
workers) ผู้ปฏบัิตริาชการที่ได้รับมอบหมายในประเทศน้ัน ๆ เช่น
กลุ่มคณะทูตของประเทศต่าง ๆ ผู้แทนกงสุล และผู้แทนทางการ
ทหาร ใช้ค าจากดัความว่า ผู้มาเยือน (Visitor)



พระราชบัญญัตกิารท่องเที่ยวแห่ง
ประเทศไทย พ.ศ. 2522 ไดบ้ญัญติัไวว้ำ่

นักท่องเท่ียว
หมายถึง  บุคคลทีเ่ดนิทางจากท้องถิน่
อันเป็นถิน่ทีอ่ยู่โดยปกติของตนไปยงั
ท้องถิน่อื่นเป็นการช่ัวคราวด้วยความ
สมัครใจ และด้วยวตัถุประสงค์ทีม่ิใช่
เพือ่การประกอบอาชีพหรือหารายได้

พระราชบัญญตัธุิรกจินาเทีย่วและมัคคุเทศก์
พ.ศ. 2551 ไดใ้หค้วำมหมำยไวว้ำ่

นักท่องเท่ียว
หมำยถึง ผู้เดนิทางจากทีห่น่ึงไปยงัอีกที่หน่ึง

เพือ่ประโยชน์ในการพกัผ่อนหย่อนใจ 
การศึกษาหาความรู้ การบันเทงิ หรือการอ่ืนใด



แบ่งเป็น 2 ประเภท คือ

1. นักท่องเที่ยวที่ค้างคืน (Tourists) หมำยถึง ผูท่ี้เดินทำงมำเยอืนและพำนกัอยูใ่นประเทศตั้งแต่ 
24 ชัว่โมงข้ึนไป และแบ่งตำมลกัษณภะของนกัท่องเท่ียวไดด้งัน้ี

▪ นักท่องเที่ยวระหว่างประเทศที่ค้างคืน (International Tourist) หมำยถึง เดินทำงเขำ้
มำในประเทศและพำนกัอยูค่ร้ังหน่ึง ๆ ไม่นอ้ยกวำ่ 24 ชัว่โมง (หน่ึงคืน) และไม่
มำกกวำ่ 60 วนั

▪ นักท่องเที่ยวภายในประเทศที่ค้างคืน (Domestic Tourist) หมำยถึง อำจเป็นคนไทยหรือ
คนต่ำงดำ้วท่ีอยูใ่นประเทศไทยเดินทำงมำจำกจงัหวดัท่ีอยูอ่ำศยัตำมปกติของตนไปยงั
จงัหวดัอ่ืน ๆ ระยะเวลำท่ีพำนกัไม่เกิน 60 วนั



2. นักทัศนาจร (Excursionists) หมำยถึง นกัท่องเท่ียวท่ีไม่คำ้งคืน (Day Visitor) เดินทำง
มำเยอืนชัว่ครำว และอยูใ่นประเทศนอ้ยกวำ่ 24 ชัว่โมง แบ่งตำมลกัษณภะของนกัท่องเท่ียวไดคื้อ

▪ นักทัศนาจรระหว่างประเทศ (International Excursionist) ผูท่ี้มำเดินทำง
ท่องเท่ียวชัว่ครำวในต่ำงประเทศนอ้ยกวำ่ 24 ชัว่โมง และมิไดพ้กัคำ้งคืน

▪ นักทัศนาจรภายในประเทศ (Domestic Excursionist) ผูท่ี้เดินทำงท่องเท่ียว
ภำยในประเทศ และมิไดพ้กัคำ้งคืน
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1. เพศ 
2. อายุ
3. อาชพี 
4. ระดับการศกึษา 
5. ระดับรายได้ 
6. สถานภาพสมรส 
7. ถ่ินพานัก




