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 จากการศึกษาถึงบุคลิกภาพพบว่าบุคลิกภาพจะสะท้อนถึงความเป็นตัวตนและแนวคิดของคนๆ นั้น 
และมีอิทธิพลต่อทัศนคติ พฤติกรรมที่แสดงออก นักท่องเที่ยวก็เช่นเดียวกัน บุคลิกภาพของนักท่องเที่ยวจะบ่ง
บอกถึงพฤติกรรมนักท่องเที่ยวที่นิยมชมชอบ แต่บุคลิกภาพก็ยังมีสิ่งที่จะต้องศึกษาให้ละเอียดในแง่มุมของ 
พฤติกรรมการท่องเที่ยว ซึ่งพบว่าบุคลิกภาพมีคุณลักษณะเด่นที่ต้องคํานึงถึงอยู่ 3 ประการ ดังนี้  
 1. บุคลิกภาพสะท้อนความต่างของแต่ละบุคคล  ๆ     
 จากคํากล่าวที่ว่า บุคลิกภาพมีความเป็นเอกัตตะ มีความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะตน ไม่มีใครเหมือนใคร 
อาจเป็นได้เพียงแค่คล้ายคลึงกันเท่านั ้น เนื ่องจากแต่ละคนมีปัจจัยภายในที่แตกต่างกันและหล่อหลอม
เสริมสร้างให้มีบุคลิกภาพที่ต่างกันออกไป ลักษณะของบุคลิกภาพจะช่วยให้นักการตลาดสามารถแยกแยะ
ผู้บริโภคหรือกําหนดกลุ่มลูกค้าได้ โดยใช้ความเหมือนและความแตกต่างมาเป็นเกณฑ์ในการแบ่งส่วนตลาด 
และกําหนดลูกค้าเป้าหมาย และใช้เป็นประโยชน์ในการเคารพัฒนากิจกรรมทางการตลาด กิจกรรมการสง่เสรมิ
การขายที่จะตอบสนองความต้องการได้สอดคล้องเหมาะสม เช่น คนที่มีบุคลิกภาพที่เป็นพวกเปิดเผย กล้าหาญ 
เช่ือมั่นในตนเอง ชอบความท้าทาย ไม่อยู่น่ิงเฉย จะบริการด้วยการท่องเที่ยวในรูปแบบผจญภัย ท้าทาย เที่ยว
ในแหล่งท่องเที่ยวใหม่ๆ เพื่อหาประสบการณ์ แต่สําหรับลูกค้าที่มีบุคลิกเงียบขรึม ชอบเก็บตัว จะบริการด้วย
การท่องเที่ยวแบบพักผอ่นสบายๆ เที่ยวในแหล่งท่องเที่ยวที่รู้จกัหรือมีช่ือเสยีง ศึกษาประวัติศาสตร์ และในส่วน
ของการขายและการส่งเสริมการขาย จะสามารถใช้วิธีการจัดกิจกรรมการขายที่ต่างกัน เช่น คนที่ไม่ชอบดิ้นรน 
ไม่ชอบเสี่ยง จะซื้อบริการท่องเที่ยว จากบริษัทตัวแทนจําหน่ายหรือสาํนักงาน ส่วนคนที่มีความกระตือรือร้น ใช้
ชีวิตทันสมัย จะทําการจองหรือซื้อผ่านอินเทอร์เน็ต นับว่าบุคลิกภาพมีส่วนในการแสดงพฤติกรรมนักท่องเที่ยว
และนํามาใช้ในการกําหนด รูปแบบการท่องเที่ยวที่เหมาะสมสอดคล้องกับลักษณะของแต่ละกลุ่มได้ 
 2. บุคลิกภาพเป็นสิ่งท่ีติดตัวมาแต่กําเนิด       
 สําหรับบุคลิกภาพที ่มีมาช้านานนี ้น ักการตลาดหรือผู ้ให้บริการการท่องเที ่ยวอาจไม่สามา รถ
เปลี่ยนแปลงบุคลิกภาพของลูกค้าที่แสดงออกมาได้ แต่ต้องให้ความสําคัญและทําการศึกษาเก็บรวบรวมข้อมูล
ไว้โดยละเอียดเพื่อให้เข้าใจคุณลักษณะของบุคลิกภาพของนักท่องเที่ยวแต่ละกลุม่ เพราะพฤติกรรมที่แสดงออก

ภาพ ลักษณะและบุคลิกภาพการแสดงพฤติกรรมของนักท่องเท่ียว 



ในการเลือกใช้บริการนั้นเป็นสิง่ที่มอีิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อ ซึ่งจะนํามาใช้ในการสร้างแรงจูงใจที่เหมาะสมกบั
ลักษณะของบุคลิกภาพ และนําไปสู่การแสดงออกของลูกค้าให้เป็นไปตามที่ต้องการเกิดการตัดสินใจซื้อในที่สุด
ได ้            
 3. บุคลิกภาพท่ีมีการเปลี่ยนแปลง       
 บุคลิกภาพที่มีมาแต่กําเนิดอาจมีการเปลี่ยนแปลงได้ ทั้งนี้อาจได้รับอิทธิพลมาจากสถานการณ์ตา่งๆ 
สภาพแวดล้อม สังคม การเปลี ่ยนแปลงทางวัฒนธรรม ดังนั ้นการศึกษาถึงแนวโน้มการเปลี ่ยนแปลงของ
พฤติกรรมนักท่องเที่ยวที่อาจปรับเปลี่ยนไปตามบุคลิกภาพที่ เปลี่ยนแปลงไปนั้นจึงไม่อาจมองข้าม เพราะนั่น
หมายถึงการปรับกิจกรรมและบริการทางการท่องเที่ยวให้สอดคล้องกับสิ่งที่เปลี่ยนแปลงไปด้วย ในแง่มุมของ
การท่องเที่ยวจะนําไปสู่การเตรียมการเกี่ยวกับรูปแบบการท่องเที่ยว การขายและการตลาด การเลือกสถานที่
ท่องเที่ยว การเลือกที่พัก อาหารการกิน ทั้งนี้ต้องคํานึงเสมอว่าบุคลิกภาพของคนน้ันแตกต่างกัน และในแต่ละ
กลุ่มที่เหมือนกันน้ันอาจมีการเปลี่ยนแปลงได ้

 ความแตกต่างของแต่ละ Generation      
   

 
            

 
                    
 
 
 
 
 

Baby Boomer (เกิดช่วงปี ค.ศ. 1946-1964)      

 เรื่องเงินไม่เกี่ยง ขอแค่สบายทีสุ่ดเป็นพอ ทุกโรงแรมล้วนต้องการลูกค้ากระเป๋าหนัก ซึง่จะเป็นใครไป

ไม่ได้นอกจาก เบบี้บมูเมอร์ (Baby Boomer) ในวัย 55 ปีข้ึนไป ด้วยความที่มั่นคงในเรื่องเงิน ประกอบจำมี

เวลามาก คนเจนน้ีมีมลูค่าการเข้าพักทีสู่งมากสำหรับผู้ประกอบการโรงแรม พวกเขาไม่เพียงเข้าพักนานที่สุดถึง 

10.5 วันต่อหนึ่งการเดินทาง แต่ยังเป็นช่วงอายุที่มีความกงัวลด้านการเงินสำหรับท่องเที่ยวน้อยทีสุ่ด เพราะ

เห็นว่าด้วยวัยขนาดน้ีจึงขอเที่ยวอย่างสบายๆ มีเพียงแค่ 54% เท่านั้นที่กล่าวว่าพวกเขามีการคิดวางแผนเรือ่ง

งบการท่องเที่ยวช่วงก่อนเดินทาง         

 ในระหว่างวางแผนและการจองทรปิ ชาวเบบี้บมูเมอร์ 54% ใช้เว็บไซต์จองทีพ่ักออนไลน์ โดยอุปกรณ์

ที่เป็นที่นิยมของผู้คนในช่วงอายุนี้คือคอมพิวเตอร์ ความคาดหวังอันดับต้นๆ ของพวกเขา คือกิจกรรมระหว่าง

ภาพ นักท่องเท่ียว Baby Boomer 



เข้าพัก ประสบการณ์ด้านวัฒนธรรม และการบรกิารที่น่าประทับใจ     

 “ครึ่งหนึ่งของกลุม่เบบีบู้มเมอรพ์ิจารณาการจองที่พัก โดยเนื้อหาที่พักถือว่าเป็นปัจจัยสำคัญ ดังนั้นถ้า

โรงแรมต้องการลูกค้ากลุ่มนี้ จงึควรอัพเดตข้อมูลเกี่ยวกับทีพ่ักออนไลน์ โดยการอัพโหลดรูปภาพที่มีความ

ละเอียดสูง จัดแสงสถานที่ให้ดทีี่สุด แม้กระทัง่รปูอาหารกล็งได้ และมีการอัพเดทกจิกรรมในพื้นทีเ่ป็นประจำ

เพื่อดึงดูดนักเดินทางเจนน้ี”         

 Gen X ( เกิดช่วงปี ค.ศ. 1965-1979)  

 

 

 

 

 

ครอบครัวต้องมาก่อน ด้วยวัยของชาวเจเนเรช่ันเอ็กซ์ (Gen X) อายุ 36-55 ปี ส่วนใหญ่จะเป็นกลุ่ม

ครอบครัวทีม่ีลกู ดังนั้นจะไปเที่ยวสักแหง่ต้องมองโดยมีครอบครัวเป็นที่ตั้ง โดยจะพิจารณาจาก 1) ความ

ปลอดภัย และ 2) เหมาะกบัครอบครัวหรือไม ่       

 ชาวยุโรปเจนเอ็กซ์จงึมักเดินทางเป็นครอบครัว นิยมอ่านรีวิว และคำบรรยายบนเว็บไซตเ์กี่ยวกบัที่พัก 

ประกอบกบัใช้เวลาในการพิจารณามากกว่าคนเจเนอเรช่ันอืน่ๆ ซึ่งเกือบ 85% ทำการอ่านรีวิวก่อนทีจ่ะ

ตัดสินใจจอง แต่ความแต่ต่างอยู่ที่ในขณะที่ชาวมิลเลนเนียลอ่านผ่านๆเพื่อเป็นข้อมลูประกอบ แต่ชาวเจนเอก็ซ์

จะลงลกึไปถึงรายละเอียด ตั้งแต่สิง่อำนวยความสะดวกต่างๆ เช่นมีสระว่ายน้ำ หรือ รถรับ – จากสนามบินไหม 

การบริการที่ได้รบั หรือแม้กระทั่งทำความสะอาดดหีรอืไม ่      

 “เหตทุี่ต้องหาข้อมลูเยอะๆ เพราะอย่าลืมว่าชาวเจนเอก็ซม์ปีระกบการชีวิตพอสมควร จงึไม่ใช่ครั้งแรก

ที่พวกเขามาเที่ยวในเมืองไทย ดังนั้นความรูร้อบตัวและการเตรียมพร้อมที่ตอ้งพาครอบครัวมาด้วยสำคัญทีสุ่ด 

จึงจะมองหาทีพ่ักซึง่เป็นตัวเลอืกทีเ่หมาะสมทีสุ่ด โรงแรมไมค่วรละเลยกบัรีวิวจากลูกค้าท่านอื่นๆ” 

 Gen Y (เกิดช่วงปี ค.ศ. 1980-1996) 

  

 

 

ภาพ นักท่องเท่ียว Gen X 

ภาพ นักท่องเท่ียว Gen Y 



มิลเลนเนียล ไม่เน้นไปนาน แต่เน้นไปบ่อย  ด้วยวัยของชาวมิลเลนเนียล (Millennial) ที่มีอายุระหว่าง 

24-35 ปี เป็นวัยที่มีงานจำประจำ บางส่วนเพิ่งเริ่มมีครอบครัวหากยังไม่มีลกูหรอืมีก็เล็กอยู่ คนเจนน้ีจึงเดินทาง

ท่องเที่ยวบ่อยมากกว่าเจนอื่นๆ โดยใช้เวลาเดินทางโดยเฉลี่ย 4.3 ครั้งต่อปี ในขณะที่พวกเขาเดินทางบ่อยใน

จำนวนของทริป แต่ระยะเวลาในการท่องเที่ยวแต่ละทริปกลับน้อยสุด เมื่อถามเกี่ยวกับวันหยุดพักผ่อนครั้ง

ล่าสุดผู้ตอบแบบสำรวจของคนเจนน้ี ระบุว่าการเดินทางครั้งสุดท้ายของพวกเขาเฉลี่ยประมาณ 8.5 วัน 

 เพราะพวกเขามีเงินที่มีอยู่ในกระเป๋าจึงมีมากข้ึน จึงมีพฤติกรรมต่างจากชาวเจนชีที่มักมองด้วยงบ แต่

กลุ่มนี้เกือบ 90% ระบุว่าพวกเขามองหาข้อเสนอที่ดีที่สุดเมื่อจองการเดินทาง โดยมักจะขวนขวายที่จะหาดีล 

โปรโมช่ัน หรือ ไกด์ที่เป็นชาวท้องถ่ินจริงๆ        

 พฤติกรรมที่น่าสนใจ คือชาวมิลเลนเนียลมักจะให้ความสำคัญกับการเรียนรู้วัฒนธรรมท้องถิ่น ชอบ

กิจกรรมกลางแจ้งจึงมักจะแบกเป้ใบเดียวแล้วไปเดินสำรวจวิธีชีวิตของผู้คนรอบๆ โรงแรม โดยนักท่องเที่ยว

ส่วนใหญ่เกือบ 70% บอกว่าพวกเขาชอบออกเดินทางไปในสถานที่ที่ ‘ไม่ค่อยเป็นที่รู้จัก’ ซึ่งบางครั้งได้รับ

คำแนะนำจากคนในท้องถ่ิน ด้วยต้องการประสบการณ์เพื่อนำไปบอกต่อในโลกของโซเชียล  

 “เพราะชาวมิลเลนเนียลชื่นชอบสถานที่ไม่ค่อยเป็นที่รู้จัก วิธีที่ดีจึงต้องบอกกับพวกเขาว่าบริเวณ

โรงแรมที่พักมีกิจกรรมอะไรที่น่าสนใจ เช่นตลาดหรือฟาร์มต่างๆ รวมไปถึงกิจกรรมใหม่ๆ ที่กำลังเป็นกระแสก็

จะสามารถสร้างแรงดึงดูดต่อกลุ่มมิลเลนเนียลได้”       

 Gen Z (เกิดช่วงปี ค.ศ. 1997-2009)  

 

 

 

 

 

 

เที่ยวไหนไม่สำคัญ ขอแค่ไม่เกินเงินในกระเป๋าเป็นพอ สำหรับชาวเจเนอเรช่ันซี (Gen Z) อายุระหว่าง 

18-23 ปี ด้วยยังอยู่ในวัยเรียนหรือเพิ่งเริ่มทำงาน เงินสำหรับเที่ยวจึงมีอยู่ไม่มากและบางครั้งเก็บเงินจากการ

ทำงานพาร์ทไทม์ จึงมีข้อจำกัดด้านงบของการท่องเที่ยว นักเดินทางกลุ่มนี้มักค้นหาแผนการเดินทางโดยไม่ได้

ตั้งเป้าว่าจุดหมายปลายทางคือที ่ใด เกือบ 80% ของชาวเจนซี กล่าวว่าพวกเขาไม่ได้คิดล่วงหน้าว่าอยาก

เดินทางไปไหน หรืออาจจะกำลังตัดสินใจระหว่างจุดหมายปลายทางเพียง 2 แห่ง อย่างถ้าจะมาเมืองไทยก็รู้

อย่างเดียวว่าจะมาที่นี่ อาจะเป็นเพราะเคยได้ยินจากคนรอบข้าง แต่จะไปที่ไหนก็ข้ึนอยู่กับเงินในกระเป๋า 

ภาพ นักท่องเท่ียว Gen Z 



 ด้วยความที่ชาวเจนซีโตมากับสมาร์ทโฟนและแท็บเล็ต เมื่อเทียบกับเจเนอเรช่ันอื่นแล้ว คนเจนซีจึงช่ืน

ชอบที่จะใช้สมาร์ทโฟนมากกว่าอุปกรณ์ประเภทอื่นๆ การค้นหาแรงบรรดาลใจในการท่องเที่ยว (63%) และใช้

สมาร์ทโฟนในระหว่างท่องเที่ยว (76%)        

 “พฤติกรรมที่น่าสนใจคือชาวเจนซีชอบแบบชิลๆ ไม่ต้องแพลนล่วงหน้า ตื่นมาก็ค่อยว่ากันจะไปที่ไหน 

แต่ช่ืนชอบมากเมื่อไปทะเล โดยชาวเจนซี 72% ชื่นชอบความเสี่ยงและการได้ทำกิจกรรมที่ตั้งเป้าหมายไว้ 

ขณะที่ 60% ช่ืนชอบการเดินทางไปนอนรับลมทะเลและผอ่นคลายตลอดวัน ดังนั้นถ้าโรงแรมต้องการพุ่งเข้าหา

ชาวเจนซี ต้องทำคอนเทนต์ รูปโปรโมช่ัน หรือข้อมูลของโรงแรม ให้รองรับกับสมาท์โฟน หรือทำโปรโมช่ันที่พุ่ง

ไปยังสมาร์ทโฟนด้วย”          

 Gen Alpha (เกิดช่วงปี ค.ศ. 2010 เป็นต้นมา) 

 

 

 

 

 

 

เด็กที่เกิดในสภาพแวดล้อมใหม่ การติดต่อสื่อสารที่เปลีย่นแปลงอย่างก้าวกระโดด การมีไอแพดตรงกบั

การเริ่มต้นของเจเนอเรช่ันใหม่นี้พอดี เด็กรุ่นน้ีเกิดมาพร้อมกับการติดต่อสื่อสารด้วยระบบดิจิทัลที่ก้าวหน้ามา

ก่อนหน้านี้นานแล้ว และมาถึงจุดเปลี่ยนแปลงอย่างมหาศาลในปี 2010 เมื่อกระแสของเครื่องมือดิจิทัลระบบ

ทัชสกรีน และการติดต่อสื่อสารกนัทางโซเชียลมีเดียมาแรงมาก จนแทรกซึมเข้าไปอยู่ในเกือบทุกครัวเรือน

 เจน อัลฟา เกิดมาในโลกของไอโฟน ช่วงนี้ยังมีแอพพลิเคช่ันมากมายเกิดข้ึนมาพร้อมกับเด็กๆ ด้วย ทั่ว

โลกมีการอัพโหลดวิดีโอลงบนยูทูบ 100 ชั่วโมง/นาที นั้นหมายถึงสภาวะแวดล้อมมีอิทธิพลต่อเด็กกลุ่มนี้ คือ 

ภาพ เสียง และวิดีโอ แทนที่จะเป็นการเขียนตัวหนังสือ หรือการพูดเช่นสมัยก่อน มีอินสตาแกรมทำให้ชีวิตของ

พวกเขาคือการถ่ายภาพและแชร์ภาพไปทั่วโลกในทันที แน่นอนว่าสิ่งเหล่าน้ีล้วนเป็นสภาพแวดล้อมที่มีอิทธิพล

อย่างสูงต่อเด็กๆ           

 Generation ALPHA จะเป็นกลุ่มที่ พ่อแม่ ปู่ย่า ตายาย ต่างให้ความรัก ให้การดูแลอย่างเต็มที่ ทุกคน

ต่างเอาใจใส่ ประกอบกับโลกปัจจุบันที่มีเทคโนโลยีที่เติบโตอย่างไม่หยุด ทำให้ Generation ALPHA เป็นกลุ่ม

ที่สามารถจดจำเรื่องราวต่างๆได้ดี มากกว่า Generation ก่อนหน้านี้ ทำให้บางครั้งกลุ่ม Generation ALPHA 

มีแนวโน้มที่จะเป็นพวกวัตถุนิยม มีลักษณะรวดเร็ว ทันใจ คุ้นเคยกับความเปลี่ยนแปลงและมีความอดทนต่ำ มี

ภาพ นักท่องเท่ียว Gen Alpha 



ปัญหาเกิดข้ึนทั้งระบบวิธีคิดและพฤติกรรมที่แสดงออก      

 Generation ALPHA ถือเป็นศูนย์กลางของครอบครัว มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้จ่ายของครอบครัว

เป็นอย่างมากโดยเฉพาะการใช้จ่ายของพ่อแม่ที่เป็นคน GEN Y และ MILLENNIAL สูงถึง 65%  

 พ่อแม่ของ Generation ALPHA ต่างมองหาการท่องเที่ยวที่สร้างความสัมพันธ์ที่ดีให้กับครอบครัว เอ

เจนซี่ด้านการท่องเที่ยว Mr&Mrs Smith ได้มีการรายงานว่า มีทริปครอบครัวมากมายที่เริ่มต้นจากความสนใจ

ของเด็กๆ ซึ่งกิจกรรมการท่องเที่ยวแบบนี้จะเป็นการที่ช่วยให้เด็กๆ ได้เว้นระยะห่างจากเทคโนโลยี 

   

 

       

 

           

            

            

            

            

            

            

            

            

            

            

            

             


