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บทคัดย่อ 
 

งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์  เพ่ือศึกษาความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อปัจจัย
การตลาดของบริการธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรี เพ่ือศึกษาการตัดสินใจของนักท่องเที่ยวชาวไทย
ในการใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรี และศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยการตลาดกับ
การตัดสินใจของนักท่องเที่ยวชาวไทยในการใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรี  โดยกลุ่ม
ตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษาคือ นักท่องเที่ยวชาวไทยที่เคยใช้บริการจากธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรี  
จ านวน 400 คน และผู้วิจัยใช้วิธีสุ่มแบบบังเอิญ โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บข้อมูล 
และท าการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้วิธีการทางสถิติเชิงปริมาณ ได้แก่ ค่าร้อยละ การแจกแจงความถี่ 
ค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบค่าที และการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 
สหสัมพันธ์ของเพียร์สัน ผลการวิจัย พบว่า 
 1. ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อปัจจัยทางการตลาดของธุรกิจน าเที่ยวใน
จังหวัดนนทบุรี โดยภาพรวมทั้งหมดอยู่ในระดับมาก ( x  =4.11) โดยปัจจัยทางการตลาดที่มีค่าเฉลี่ย
มากที่สุดคือ คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ( x  =4.16) รองลงมาคือ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ( x  =4.14) 
ด้านราคา ( x  =4.13) และด้านส่งเสริมการขาย ( x  =4.02) ตามล าดับ 
 2. กระบวนการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุ รี 
ในภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยอย่างยิ่ง ( x  =4.28) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า นักท่องเที่ยว
เห็นด้วยอย่างยิ่ง 4 ด้าน โดยด้านที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุดคือ การตัดสินใจซื้อ ( x  =4.40)  รองลงมาคือ 
การประเมินทางเลือก ( x  =4.39)  พฤติกรรมหลังการซื้อ ( x  =4.25)  และการรับรู้ข้อมูล ( x  =4.21) 
ตามล าดับ ส่วนด้านที่นักท่องเที่ยวมีความเห็นอยู่ในระดับเห็นด้วยมี 1 ด้าน คือ การค้นหาข้อมูล ( x  
=4.19) 
 3. ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยการตลาดกับการตัดสินใจของนักท่องเที่ยวชาวไทยในการใช้
บริการธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรี พบว่า มีความสัมพันธ์กันในเชิงบวก (r=0.707)  
ค าส าคัญ: ปัจจัยทางการตลาด กระบวนการตัดสินใจ นักท่องเที่ยวชาวไทย ธุรกิจน าเที่ยว จังหวัด

นนทบุรี 
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Abstract 
 

The purposes of this research were to study the opinion of Thai tourists toward 
marketing factors of tour operators service in Nonthaburi and to study decision making 
of Thai tourists for selecting tour operator service in Nonthaburi and to study the 
relation between marketing factors and decision making of Thai tourist for selecting 
tour operator service in Nonthaburi. The sample groups were 400 Thai tourists who 
have chosen service from tour operators in Nonthaburi province and the subject was 
selected by accidental random sampling and the research instrument for data 
collecting was a questionnaire. Then the data was analyzed by statistical method. 
 The results of the research were as follow: 
 1. Opinions of Thai tourists toward 4Ps marketing factor of tour operator in 
Nonthaburi province overall are in high level and product factor is the highest level. 
 2. Opinions of Thai tourists toward process of decision making for choosing the 
service from tour operator in Nonthaburi province overall are in very high level 
especially the process of purchase decision. 
 3. Relation between opinion of Thai tourists choosing the service from tour 
operator in Nonthaburi province about marketing factors and process of decision 
making are positive association. 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1 ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 
 ธุรกิจน าเที่ยว1 หรือที่เรียกกันโดยแพร่หลายว่าบริษัททัวร์ มีบทบาทในการช่วยอ านวยความ
สะดวกให้กับนักท่องเที่ยวที่เดินทางท่องเที่ยวไปยังต่างถิ่น ต่างเมือง หรือต่างประเทศ ที่อาจรู้สึกกังวล
ใจในการเดินทาง เนื่องจากประสบปัญหาเรื่องความแตกต่างทางวัฒนธรรม ประเพณี วิถีชีวิตและ
ความเป็นอยู่ ด้วยการช่วยวางแผนและจัดการท่องเที่ยวไปยังแหล่งท่องเที่ยวที่ต้องการ (ราณี        อิสิ
ชัยกุล, 2554: 5) ซึ่งปัจจุบันธุรกิจน าเที่ยว ถือเป็นอีกภาคส่วนหนึ่งที่สามารถสร้างรายได้ให้กับ
ประเทศได้จ านวนไม่น้อย อีกทั้งยังเป็นส่วนส าคัญที่จะช่วยส่งเสริมให้นักท่องเที่ยวไม่ว่าจะเป็นชาว
ต่างประเทศหรือชาวไทยเกิดความมั่นใจในการเดินทางท่องเที่ยวในประเทศไทยอีกด้วย และจาก
ผลการวิจัยของธนาคารกรุงเทพ (ศูนย์วิจัยธนาคารกรุงเทพ, 2559) พบว่า ส่วนแบ่งทางการตลาด
นักท่องเที่ยวที่เลือกใช้บริการจากธุรกิจน าเที่ยวมีร้อยละ 30 ในขณะนักท่องเที่ยวเลือกเที่ยวเองร้อย
ละ 70 โดยข้อได้เปรียบของการใช้บริการจากธุรกิจน าเที่ยวคือ การมีก าหนดเวลาในการเดินทางที่
แน่นอน ท าให้ไม่เสียเวลาในการเดินทาง ประหยัดค่าใช้จ่าย และนักท่องเที่ยวสามารถประมาณการ
ค่าใช้จ่ายล่วงหน้าได้ มีความสะดวกสบายทั้งกายและใจเพราะมีมัคคุเทศก์และทีมงานให้บริการต่าง ๆ 
รวมถึงดูแลรับผิดชอบในเรื่องความปลอดภัยและประกันอุบัติเหตุตลอดการเดินทาง  
 อย่างไรก็ตาม การที่ผู้ประกอบธุรกิจน าเที่ยวจะพัฒนาธุรกิจของตนให้ประสบความส าเร็จได้
นั้นจ าเป็นต้องรู้เท่าทันสภาพแวดล้อมภายนอกองค์กร อาทิ เศรษฐกิจ การเมือง สังคมวัฒนธรรม 
เทคโนโลยี ฯลฯ และเข้าใจสถานการณ์ภายในองค์กร ไม่ว่าจะเป็นเรื่องของความสามารถในการ
บริหารจัดการของผู้บริหาร สภาวะเงิน บุคลากร วัฒนธรรมองค์กร การวิจัย ความสามารถในการผลิต
และการด าเนินการ และการตลาด (นุชนารถ รัตนสุวงศ์ชัย, 2557) และน าเอาข้อมูลทั้งหมดไป
วิเคราะห์ วิจัยและวางกลยุทธ์ในการด าเนินธุรกิจให้ถูกทาง ก่อให้เกิดผลก าไรและประสบความส าเร็จ
อย่างต่อเนื่อง และพร้อมปรับตัวทุกสถานการณ์ 

                                                 

 1 พระราชบัญญัติธุรกิจน าเที่ยวและมัคคุเทศก์ พ.ศ. 2551 มาตรา 4 ให้ค าจ ากัดความไว้ว่า 
ธุรกิจน าเที่ยว (Tour Operator) คือ “ธุรกิจเกี่ยวกับการน านักท่องเที่ยวเดินทางไปท่องเที่ยวหรือ
เดินทางไปเพ่ือวัตถุประสงค์อ่ืน โดยจัดให้มีบริการหรือการอ านวยความสะดวกอย่างใดอย่างหนึ่งหรือ
หลายอย่าง อันได้แก่ สถานที่พัก อาหาร มัคคุเทศก์ หรือบริการอ่ืนใดตามที่ก าหนดในกฎกระทรวง” 
(พระราชบัญญัติธุรกิจน าเที่ยวและมัคคุเทศก์, 2551: 1) 
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 จะเห็นได้ว่า การตลาดถือเป็นกิจกรรมส าคัญในการด าเนินธุรกิจน าเที่ยวให้เป็นไปตาม
เป้าประสงค์ขององค์กรและบรรลุวัตถุประสงค์ขององค์กรที่ส าคัญมีอยู่ 3 ประการ คือ เพ่ือสร้างลูกค้า 
เพ่ือรักษาลูกค้าและต้องสร้างรายได้หรือก าไรให้กับองค์กรหรือธุรกิจท่องเที่ยว  ท าให้เกิดการ
หมุนเวียนรายได้ในระบบเศรษฐกิจ (บุญเลิศ จิตตั้งวัฒนา, 2546: 22) โดยการจัดให้มีสินค้าหรือ
บริการเพ่ือตอบสนองให้ตรงต่อความต้องการของนักท่องเที่ยวที่มีอยู่หลากหลาย และเกิด
กระบวนการตัดสินใจซื้อบริการในที่สุด 

ผลการส ารวจของศูนย์วิจัยด้านตลาดการท่องเที่ยว การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย (ศูนย์วิจัย
ด้านตลาดการท่องเที่ยว, 2557) พบว่า ในปี 2557 จังหวัดนนทบุรีมีจ านวนธุรกิจน าเที่ยวที่จด
ทะเบียนไว้กับส านักทะเบียนธุรกิจท่องเที่ยวและมัคคุเทศก์ทั้ งหมด 184 ราย คิดเป็นร้อยละ 2.12 
จากทั้งประเทศ 8,643 ราย และมีจ านวนมากเป็นอันดับหนึ่งของภาคกลางกรณีไม่นับกรุงเทพมหา
นคร โดยเป็นธุรกิจน าเที่ยวประเภทน านักท่องเที่ยวไปเที่ยวต่างประเทศ (Outbound) มากที่สุด
จ านวน รองลงมาคือ น าเที่ยวภายในประเทศ (Domestic) น านักท่องเที่ยวชาวต่างชาติมาเที่ยวใน
ประเทศ (Inbound) ตามล าดับ  

จากข้อมูลข้างต้น จะเห็นได้ว่า ธุรกิจน าเที่ยวของจังหวัดนนทบุรียังมีโอกาสเติบโตอีกมาก 
และหากประกอบธุรกิจประสบความส าเร็จ ก็น ามาซึ่งรายได้ของธุรกิจน าเที่ยว จังหวัดนนทบุรีและ
ประเทศไทย อย่างไรก็ตาม ท่ามกลางกระแสการแข่งขันทางธุรกิจที่หนักหน่วง ธุรกิจน าเที่ยวจ าเป็น
อย่างยิ่งที่จะต้องเข้าใจพฤติกรรมและความต้องการของนักท่องเที่ยวที่มีความหลากหลายในเชิงลึก 
เพ่ือจะได้น าเอาข้อมูลที่ได้จากศึกษาวิจัยไปใช้ในการวางแผนการตลาดที่ตรงกับความต้องการที่
แท้จริงของนักท่องเที่ยว อันมีผลต่อการตัดสินใจของนักท่องเที่ยวในการซื้อบริการท่องเที่ยว ซึ่ง
สามารถน าไปสู่การประสบความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจ รวมถึงการธ ารงรักษาให้ธุรกิจสามารถหยัด
ยืนอยู่ได้ในสถานการณ์ปัจจุบัน งานวิจัยนี้ จึงมีวัตถุประสงค์ในการศึกษาพฤติกรรมการใช้บริการ
ธุรกิจน าเที่ยว และปัจจัยทางการตลาดท่องเที่ยวที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยว
ของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี เพ่ือเป็นประโยชน์แก่ผู้ประกอบการธุรกิจน าเที่ยวที่
ต้องการน าข้อมูลไปใช้ปรับปรุงและพัฒนาธุรกิจ และเป็นข้อมูลในการศึกษาเกี่ยวกับธุรกิจน า เที่ยวที่
ก าลังเปลี่ยนแปลงไปอย่างรวดเร็ว 
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1.2 ค าถามการวิจัย 
  จากความส าคัญและความเป็นมา สรุปเป็นค าถามการวิจัย ดังนี้ 
 1.2.1 ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวที่มีต่อปัจจัยการตลาดของบริการธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัด
นนทบุรี เป็นอย่างไร 
 1.2.2 กระบวนการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรีของนักท่องเที่ยวชาว
ไทยมีลักษณะอย่างไร 
 1.2.3 ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวต่อปัจจัยการตลาดและการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจน า
เที่ยวในจังหวัดนนทบุรี มีความสัมพันธ์กันอย่างไร  
 
1.3 วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1.3.1 เพื่อศึกษาความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวชาวไทยต่อปัจจัยการตลาดของบริการธุรกิจน า
เที่ยว จังหวัดนนทบุรี 
 1.3.2 เพ่ือศึกษากระบวนการตัดสินใจของนักท่องเที่ยวชาวไทยต่อธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัด
นนทบุรี 
 1.3.3 เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างความคิดเห็นที่มีต่อปัจจัยการตลาดกับกระบวนการ
ตัดสินใจของนักท่องเที่ยวชาวไทยในการใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรี  
 
1.4 สมมติฐานการวิจัย 

1.4.1 นักท่องเที่ยวที่มีปัจจัยส่วนบุคคลแตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อปัจจัยการตลาดของ
ธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรี ต่างกัน 
 1.4.2 นักท่องเทียวที่มีปัจจัยส่วนบุคคลแตกต่างกัน มีการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวใน
จังหวัดนนทบุรี ต่างกัน 
 1.4.3 ปัจจัยการตลาดกับการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรีมี
ความสัมพันธ์กันในเชิงบวก 
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1.5 ขอบเขตการวิจัย 
1.5.1 ขอบเขตด้านประชากร 

  ประชากรที่ใช้ในการศึกษา คือประชาชนที่อาศัยอยู่ในจังหวัดนนทบุรี  ที่เคยใช้
บริการธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรี จ านวน 1,173,870 คน (ส านักงานสถิติจังหวัดนนทบุรี, 2558)  
 1.5.2 ขอบเขตด้านพ้ืนที่ 
  ศึกษานักท่องเที่ยวชาวไทยและธุรกิจน าเที่ยวในพ้ืนทีอ่ าเภอเมืองนนทบุรี อ าเภอบาง
กรวย อ าเภอบางบัวทอง และอ าเภอบางใหญ่ ของจังหวัดนนทบุรี  
 1.5.3 ขอบเขตด้านเนื้อหา 
  งานวิจัยชิ้นนี้ศึกษาเนื้อหาที่เก่ียวข้องกับประเด็นต่อไปนี้คือ 

 1) ปัจจัยการตลาดได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทาง
การจัดจ าหน่าย (Place) และด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion)  

 2) การตัดสินใจเลือกใช้ธุรกิจบริการ ตามแนวคิดของ Kotler (2003 อ้างใน พูนศรี 
ไหวพริบ, 2553) ได้แก่ การรับรู้ปัญหา การกระตุ้นความต้องการ การประเมินทางเลือก การตัดสินใจ
ซ้ือ และพฤตกิรรมหลังการซื้อ  
 1.5.4 ขอบเขตด้านเวลา 
  งานวิจัยนี้ใช้ระยะเวลาในการศึกษาตั้งแต่เดือนกรกฎาคม 2559 ถึงเดือนมิถุนายน 
2560 รวมทั้งสิ้น 12 เดือน และเก็บแบบสอบถามระหว่างเดือนกันยายน-ตุลาคม 2559 
 
1.6 นิยามศัพท์เฉพาะ 

ธุรกิจน าเที่ยว หมายถึง ธุรกิจเกี่ยวกับการน านักท่องเที่ยวเดินทางไปท่องเที่ยวหรือเดินทาง
ไปเพ่ือวัตถุประสงค์อ่ืน โดยจัดให้มีบริการหรือการอ านวยความสะดวกอย่างใดอย่างหนึ่งหรือหลาย
อย่าง อันได้แก่ สถานที่พัก อาหาร มัคคุเทศก์ หรือบริการอ่ืนใดตามที่ก าหนดในกฎกระทรวง ที่เปิด
ด าเนินการในจังหวัดนนทบุรี 

นักท่องเที่ยวชาวไทย หมายถึง นักท่องเที่ยวชาวไทยที่เคยใช้บริการจากธุรกิจน าเที่ยวใน
จังหวัดนนทบุรี  

ปัจจัยทางการตลาด หมายถึง ส่วนประสมทางการตลาด 4 ประเภท ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา 
ช่องทางการจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ที่ธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรีใช้ในการ
ส่งเสริมการตลาด 

การตัดสินใจเลือกใช้บริการท่องเที่ยว หมายถึง  กระบวนการเลือกทางใดทางหนึ่งของ
นักท่องเที่ยวชาวไทย จากหลาย ๆ ที่ได้พิจารณาเลือก หรือประเมินอย่างดีแล้วว่าเป็นทางให้บรรลุ
วัตถุประสงค์ ในการใช้บริการธุรกิจท่องเทียวในจังหวัดนนทบุรี ประกอบด้วย 



5 
 

 

 1) การรับรู้ถึงความต้องการ หมายถึง จุดเริ่มที่นักท่องเที่ยวได้ถูกกระตุ้นให้เกิดความ
ต้องการใช้บริการจากธุรกิจน าเที่ยว ทั้งจากความต้องการที่เกิดจากภายใน และจากภายนอก เช่น 
สื่อโฆษณาต่าง ๆ คนรอบข้าง 

 2) การค้นหาข้อมูล  หมายถึง เมื่อนักท่องเที่ยวเกิดความต้องการใช้บริการจากบริษัท
ทัวร์แล้วก็จะท าการค้นหาข้อมูลของบริษัททัวร์เพ่ือน าข้อมูลมาสนับสนุนการตัดสินใจใช้บริการ 

 3) การประเมินทางเลือก  หมายถึง การที่นักท่องเที่ยวมีข้อมูลเกี่ยวกับบริษัททัวร์แล้วท า
ให้เกิดความเข้าใจมากขึ้น อันน าไปสู่การประเมินทางเลือกเพ่ือตัดสินใจซื้อในที่สุด 

 4) การตัดสินใจซื้อ  หมายถึง เมื่อนักท่องเที่ยวประเมินทางเลือกแล้วจะท าการตัดสินใจ
ซื้อบริการจากบริษัททัวร์ที่ได้ประเมินว่าตรงกับความต้องการมากท่ีสุด 

 5) พฤติกรรมหลังการซื้อ  หมายถึง ความพอใจหรือไม่พอใจของนักท่องเที่ยวที่มีต่อ
บริษัททัวร์ที่เลือกใช้บริการ หากพอใจอาจมีการซื้อบริการซ้ าและอาจจะแนะน าคนรู้จักมาใช้บริการ 
 
1.7 ประโยชน์ของงานวิจัย 
 1.7.1 ธุรกิจน าเที่ยวใช้เป็นความรู้/ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยการตลาดธุรกิจการท่องเที่ยว และ
การตัดสินใจของนักท่องเที่ยวชาวไทยในการใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรี 
 1.7.2 หน่วยงานที่เกี่ยวข้องใช้เป็นความรู้/ข้อมูลในการวางแผนพัฒนาธุรกิจน าเที่ยวใน
จังหวัดนนทบุรี 
 1.7.3 อาจารย์ผู้สอนสามารถน าผลการวิจัยไปใช้เป็นส่วนหนึ่งในการเรียนการสอนวิชาที่
เกี่ยวข้องกับธุรกิจน าเที่ยวในระดับอุดมศึกษา 
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บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และงานวจัิยที่เกี่ยวข้อง 

 
การศึกษาเรื่อง “ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของ

นักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี” มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวชาว
ไทยที่มีต่อปัจจัยการตลาดของบริการธุรกิจน าเที่ยว จังหวัดนนทบุรี   ศึกษากระบวนการตัดสินใจของ
นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรี และเพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างความ
คิดเห็นที่มีต่อปัจจัยการตลาดกับกระบวนการตัดสินใจของนักท่องเที่ยวชาวไทยในการใช้บริการธุรกิจ
น าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรี  โดยได้น าแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวข้องมาเป็นแนวทางใน
การศึกษาดังนี ้

2.1 แนวคิดเก่ียวกับธุรกิจน าเที่ยว 
2.2 แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมนักท่องเที่ยว 
2.3 แนวคิดเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
2.4 แนวคิดเก่ียวกับการตลาดการท่องเที่ยว 
2.5 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 
2.6 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

2.1 แนวคิดเกี่ยวกับธุรกิจน าเที่ยว 
 2.1.1 ความหมายของธุรกิจน าเที่ยว 
  World Tourism Organization หรือ องค์การท่องเที่ยวโลก (2004: 168-169) ให้
ค านิยามไว้ว่า ธุรกิจน าเที่ยวคือ ธุรกิจที่ประกอบด้วยการให้บริการทางการท่องเที่ยวสองประเภทขึ้นไป 
เช่น การขนส่ง ที่พักแรม อาหารและเครื่องดื่ม ความบันเทิง และน าเที่ยวชมสถานที่ และขายบริการ
เหล่านี้ผ่านบริษัทตัวแทนท่องเที่ยว หรือขายตรงต่อลูกค้าเป็นลักษณะของทัวร์เหมาจ่ายหรือ package 
tour ในราคาที่เป็นมาตรฐาน โดยในการเดินทางท่องเที่ยว 1 ครั้ง ลูกค้าอาจซื้อบริการทัวร์เหมาจ่าย
หลายชุด 
  Budeanu (2005: 89) ให้ค านิยามไว้ว่า ธุรกิจน าเที่ยวจัดหาบริการทางการท่องเที่ยว
โดยตรงจากผู้ให้บริการแต่ละประเภทและรวมเป็นทัวร์เหมาจ่ายและขายผลิตภัณฑ์ให้กับลูกค้าโดยตรง
หรือผ่านตัวแทนจ าหน่าย 
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  Bienvenito Claravall (2008) นิยามว่าธุรกิจน าเที่ยว คือการจัดเตรียมและ
ด าเนินการกิจกรรมทั้งหมดตามรายการน าเที่ยว ตามระยะเวลา ตามราคา เพ่ือให้เป็นไปตามความ
คาดหวังของลูกค้าที่ซื้อบริการ 
  พระราชบัญญัติธุรกิจน าเที่ยวและมัคคุเทศก์ พุทธศักราช 2551 (2551 : 1) ให้
ความหมายไว้ว่า “ธุรกิจน าเที่ยว” คือธุรกิจเกี่ยวกับการน านักท่องเที่ยวเดินทางไปท่องเที่ยวหรือ
เดินทางไปเพ่ือวัตถุประสงค์อ่ืน โดยจัดให้มีบริการอ านวยความสะดวกอย่างใดอย่างหนึ่งหรือหลาย
อย่าง อันได้แก่ ที่พัก อาหาร มัคคุเทศก์ หรือบริการอ่ืนใดตามท่ีก าหนดในกฎกระทรวง  
  ราณี อิสิชัยกุล (2554: 5)  กล่าวว่า ธุรกิจน าเที่ยว หมายถึง ธุรกิจเกี่ยวกับการจัดน า
เที่ยว การให้บริการ หรือการอ านวยความสะดวกเกี่ยวกับการเดินทาง ที่พัก อาหาร และเครื่องดื่ม 
ทัศนาจร หรือการบริการอ่ืนๆ ที่เกี่ยวข้องแก่นักท่องเที่ยว ซึ่งธุรกิจน าเที่ยวอาจให้บริการแก่
นักท่องเที่ยวเองโดยตรงหรือขายผ่านตัวแทนจ าหน่ายทางการท่องเที่ยว (Travel Agent) และ
ด าเนินการโดยการน าเอาบริการอ านวยความสะดวกด้านต่างๆ เช่น การเดินทาง ที่พัก อาหารและ
ทัศนาจรมารวมกันและขายในลักษณะเหมารวมที่เรียกว่า รายการน าเที่ยวเหมารวม (Package Tour) 
อย่างไรก็ดี รายการน าเที่ยวเหมารวมไม่จ าเป็นต้องให้บริการทุกด้าน อาจให้บริการอย่างใดอย่างหนึ่ง
หรือหลายอย่างก็ได้ แต่อย่างน้อยควรมีบริการการเดินทางและที่พักแรม 
  จากข้อมูลดังกล่าว สรุปได้ว่า ธุรกิจน าเที่ ยว หมายถึง ธุรกิจที่ ให้บริการน า
นักท่องเที่ยวไปท่องเที่ยวตามรายการน าเที่ยวหรือตามวัตถุประสงค์ที่ต้องการ รวมถึงให้บริการจัดหาที่
พักแรม อาหารและเครื่องดื่ม ยานพาหนะ มัคคุเทศก์ และบริการที่เกี่ยวข้อง  โดยคิดราคาแบบเหมา
รวม  
 2.1.2 หน้าที่ของธุรกิจน าเที่ยว  

บุญเลิศ จิตตั้งวัฒนา (2549: 27-30) สรุปหน้าที่ของธุรกิจน าเที่ยวไว้  2 หน้าที่ คือ  
1.2.1 หน้าที่ในการจัดและบริการน าเที่ยว ซึ่งเป็นหน้าที่หลักของการจัดและ

ให้บริการน าเที่ยวแก่นักท่องเที่ยวตั้งแต่การให้ค าปรึกษา แนะน า วางแผนการเดินทางท่องเที่ยว และ
ช่วยจัดการติดต่อกับธุรกิจบริการท่องเที่ยวต่าง ๆ และให้บริการน าเที่ยวโดยจัดหามัคคุเทศก์หรือผู้น า
เที่ยวท าหน้าที่เป็นผู้พานักท่องเที่ยวไปเที่ยวชมตามรายการน าเที่ยวที่ก าหนดไว้  

1.2.2 หน้าที่ในการบริการและอ านวยความสะดวกให้แก่ลูกค้า ได้แก่ การให้บริการ
ข้อมูลทางการท่องเที่ยวต่าง ๆ ที่เป็นประโยชน์แก่นักท่องเที่ยว การให้บริการจองตั๋วโดยสาร จอง
โรงแรม การให้บริการขนส่ง การให้บริการจองตั๋วเข้าชมสถานที่ท่องเที่ยวต่าง ๆ การให้บริการจัดท า
หนังสือเดินทางและวีซ่า การให้บริการซื้อสินค้าที่ระลึก การให้บริการแลกเปลี่ยนเงินตรา การ
ให้บริการประกันการเดินทาง รวมถึง การติดต่อสถานศึกษาในต่างประเทศ การหางานในต่างประเทศ  
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 2.1.3 ประเภทของธุรกิจน าเที่ยว  
  การจ าแนกประเภทของธุรกิจน าเที่ยวตามลักษณะของการจัดบริการน าเที่ยว    
(ราณี, 2554: 13) ได้แก่ 

1) ธุรกิจน าเที่ยวภายในประเทศ (Domestic Tour Operator) หมายถึง การจัดน า
นักท่องเที่ยวที่มีถิ่นพ านักอยู่ในประเทศไทย ทั้งที่เป็นชาวไทยหรือชาวต่างประเทศเดินทางท่องเที่ยว
ไปตามแหล่งท่องเที่ยวต่างๆ ภายในประเทศนั้น เช่น การจัดน านักท่องเที่ยวไทยเที่ยวเมืองไทย ธุรกิจ
น าเที่ยวไทยเป็นผู้จัดการท่องเที่ยวทั้งหมด นับตั้งแต่การจัดรายการน าเที่ยว ติดต่อที่พัก ภัตตาคาร 
และยานพาหนะ ตลอดจนจัดหามัคคุเทศก์หรือผู้น าเที่ยว โดยการจัดน าเที่ยวรูปแบบนี้ อาจจะเป็น
แบบไปเช้า-เย็นกลับ หรือจัดในช่วงวันหยุดสุดสัปดาห์ หรือจัดตามเทศกาลงานประเพณีต่างๆ การจัด
น าเที่ยวนิยมส่วนใหญ่ที่นิยมจัดโดยใช้รถโค้ช บางรายการที่เป็นระยะทางไกลอาจจัดโดยเครื่องบินไป-
กลับ และใช้รถโค้ชน าเที่ยวตามแหล่งท่องเที่ยว ท าให้ไม่เสียเวลาในการเดินทาง แต่ราคาค่าบริการจะ
สูงขึ้น นอกจากนี้ยังอาจจัดเป็นแพ็คเกจทัวร์ โดยได้รับความร่วมมือจากโรงแรมต่างๆ ปัจจุบันธุรกิจน า
เที่ยวไทยที่จัดการท่องเที่ยวประเภทนี้มีจ านวนมากมาย ท าให้มีการแข่งขันกันสูงในด้านการจัดการ
และหาแหล่งท่องเที่ยวใหม่เป็นจุดขาย 

 2) ธุรกิจน าเที่ยวเข้าประเทศ ( Inbound Tour Operator) หมายถึง การจัดน า
นักท่องเที่ยวที่เดินทางมาจากต่างประเทศไปยังแหล่งท่องเที่ยวภายในประเทศไทย โดยธุรกิจน าเที่ยว
ของประเทศนั้นๆ ติดต่อผ่านธุรกิจน าเที่ยวในประเทศไทย ส่วนธุรกิจน าเที่ยวไทยท าหน้าที่เป็นตัวแทน
จัดการท่องเที่ยวภาคพ้ืนดิน (Ground Operation หรือ Land Arrangement) ให้กับธุรกิจน าเที่ยว
ต่างประเทศ โดยจัดได้ 2 วิธี 

  1) จัดตามความต้องการของธุรกิจน าเที่ยวต่างประเทศ 
  2) ธุรกิจน าเที่ยวไทยจัดเสนอขายบริการท่องเที่ยวต่างๆ ไปยังธุรกิจน าเที่ยว

ต่างประเทศ ซึ่งได้แก่ การจัดเป็นรายการน าเที่ยวทั่วไป หรือรายการน าเที่ยวส าหรับกลุ่มที่สนใจพิเศษ 
หรือจัดรายการน าเที่ยวส าหรับโอกาสพิเศษ หรือเทศกาล เช่น งานลอยกระทงที่สุโขทัย หรือเทศกาล
อาหารทะเล (Sea Food Festival) ที่ภูเก็ต หรือจัดเป็นรายการน าเที่ยวให้ส าหรับผู้เข้าร่วมการ
ประชุมที่จะจัดให้มีขึ้นในประเทศไทย หรือจัดรายการให้นักท่องเที่ยวต่างชาติได้มีโอกาสสัมผัสกับ
สิ่งแวดล้อมท้องถิ่น เช่น เยี่ยมชมชาวเขาเผ่าต่างๆ ทางภาคเหนือ หรือจัดรายการส าหรับรับประทาน
อาหารและผลไม้ไทย รวมทั้งการจัดตามความต้องการขององค์กรหรือหน่วยงานส าหรับเป็นรางวัล
ให้กับพนักงาน หรือตัวแทนธุรกิจ  โดยธุรกิจน าเที่ยวไทยจะจัดการท่องเที่ยวให้นักท่องเที่ยวต่างชาติ
ขณะที่อยู่ในประเทศไทย โดยจัดหายานพาหนะรับ-ส่งสนามบิน โรงแรม และพานักท่องเที่ยว
ต่างประเทศไปยังแหล่งท่องเที่ยวต่างๆ  ติดต่อที่พัก และจัดการเรื่องอาหารให้มีความหลากหลาย
ตลอดเวลาที่อยู่ในประเทศไทย และจัดมัคคุเทศก์ให้ร่วมเดินทางไปกับคณะ ตลอดจนการพาไปซื้อของ
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ที่ระลึก ส่วนรายการน าเที่ยวก็จะเป็นไปตามก าหนดที่ตกลงกันไว้ สิ่งส าคัญของธุรกิจน าเที่ยวประเภท
นี้ต้องค านึงถึง คือ ประสิทธิภาพในการจัดการและมัคคุเทศก์ที่มีคุณภาพต้องสามารถพูดภาษาของ
นักท่องเที่ยว หรือภาษากลางที่สามารถสื่อสารกับนักท่องเที่ยวได้เป็นอย่างดี และมีความรู้กว้างขวาง
เกี่ยวกับประเทศไทย เพ่ือสร้างศรัทธาและความเชื่อถือให้กับนักท่องเที่ยวต่างประเทศ 

 3) ธุรกิจน าเที่ยวออกนอกประเทศ (Outbound Tour Operator) หมายถึง การจัด
น าเที่ยวที่น านักท่องเที่ยวภายในประเทศออกเดินทางไปท่องเที่ยวต่างประเทศ ธุรกิจน าเที่ยวไทยจะ
ติดต่อบริการท่องเที่ยวผ่านธุรกิจน าเที่ยวต่างประเทศ ซึ่งจะเป็นผู้รับผิดชอบในการจัดน าเที่ยวให้กับ
นักท่องเที่ยวไทยขณะที่อยู่ในต่างประเทศ ธุรกิจน าเที่ยวไทยอาจติดต่อกับธุรกิจน าเที่ยวประเทศนั้น
โดยตรง หรืออาจจะติดต่อผ่านตัวแทนการท่องเที่ยวที่ธุรกิจน าเที่ยวไทยใช้บริการเป็นประจ า ให้ท า
หน้าที่จัดการน าเที่ยวให้กับธุรกิจน าเที่ยวของตน เช่น ธุรกิจน าเที่ยว A ในไทย ให้ธุรกิจน าเที่ยว B ใน
ประเทศอังกฤษเป็นตัวแทนจัดน าเที่ยวไปยังประเทศสเปน เป็นต้น ในขณะเดียวกัน การจัดน าเที่ยว
ประเภทนี้ ธุรกิจน าเที่ยวไทยจะเป็นผู้รับผิดชอบในด้านการท าตลาด การส่งเสริมการขาย การขาย 
และการจัดยานพาหนะจากต้นทางไปยังจุดหมายปลายทางา ส่วนการจัดการท่องเที่ยวในประเทศนั้น 
ๆ ธุรกิจน าเที่ยวตัวแทนจะเป็นจะเป็นผู้จัดการทั้งหมด ตัวอย่างของการจัดน าเที่ยวประเภทนี้ เช่น 
นักท่องเที่ยวไทยเที่ยวประเทศจีนจะมีตัวแทนของธุรกิจน าเที่ยวประเทศนั้น ๆ คอยต้อนรับและพา
เที่ยวในขณะที่อยู่ในประเทศนั้น ๆ  
 2.1.4 องค์ประกอบของธุรกิจน าเที่ยว 
  บุญเลิศ  จิตตั้งวัฒนา (2549: 34-42) ได้กล่าวถึงองค์ประกอบของธุรกิจน าเที่ยวว่ามี
องค์ประกอบ 3 ส่วนคือ 
  2.1.4.1 ธุรกิจบริการท่องเที่ยว (Tourist Business Producer) ธุรกิจที่เป็นผู้ผลิต
วัตถุดิบให้แก่ธุรกิจน าเที่ยวเพ่ือน าไปผลิตรายการน าเที่ยว โดยธุรกิจบริการท่องเที่ยวมีอยู่ 5 กลุ่ม
ใหญ่ๆ ดังนี้ 
   1) ธุรกิจแหล่งท่องเที่ยว เป็นผู้พัฒนาหรือสร้างแหล่งท่องเที่ยวดึงดูดให้
นักท่องเที่ยวเข้ามาเยี่ยมชม โดยเก็บค่าเข้าชมเพ่ือพัฒนาธุรกิจต่อไป แบ่งออกเป็น 3 ประเภทคือ 1) 
ธุรกิจแหล่งท่องเที่ยวประเภทธรรมชาติ เช่น ทะเล ภูเขา วิวทิวทัศน์ เป็นต้น 2) ธุรกิจแหล่งท่องเที่ยว
ประเภทโบราณสถานและโบราณวัตถุ เช่น อุทยานประวัติศาสตร์ โบราณสถานต่าง ๆ เป็นต้น 3) 
ธุรกิจแหล่งท่องเที่ยวประเภทศิลปวัฒนธรรมประเพณีและกิจกรรม เช่น วิถีชีวิต การละเล่น ประเพณี 
ตลาดน้ า เป็นต้น  
   2) ธุรกิจบริการขนส่ง เป็นผู้ผลิตบริการขนส่งผู้โดยสารเพ่ือให้ธุรกิจน าเที่ยว
สามารถน านักท่องเที่ยวเดินทางไปยังสถานที่ท่องเที่ยวต่าง ๆ ตามความต้องการได้อย่างสะดวก 
รวดเร็วและปลอดภัย โดยเก็บค่าโดยสารเป็นค่าบริการ โดยแบ่งผู้ผลิตบริการการขนส่งออกเป็น       
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4 ประเภทคือ 1) ธุรกิจบริการขนส่งทางรถยนต์ 2) ธุรกิจบริการขนส่งทางรถไฟ 3) ธุรกิจบริการขนส่ง
ทางเรือ 4) ธุรกิจบริการขนส่งทางเครื่องบิน 
   3) ธุรกิจที่พักแรม เป็นผู้ผลิตบริการที่พักแรมเพ่ือให้ธุรกิจน าเที่ยวสามารถ
น านักท่องเที่ยวเข้าพักระหว่างเดินทางได้อย่างสะดวกสบายและปลอดภัย แบ่งผู้ผลิตบริการที่พักแรม
ออกเป็น 2 ประเภท คือ  1) ธุรกิจที่พักแรมประเภทโรงแรม ซึ่งมีการจัดห้องพักและสิ่งอ านวยความ
สะดวกต่าง ๆ มีขนาดเล็ก ขนาดกลาง และขนาดใหญ่ 2) ธุรกิจที่พักแรมประเภทอ่ืน ๆ ที่ไม่ใช่โรงแรม 
เช่น โฮมสเตย์ ฟาร์มสเตย์ แคมป์ บังกะโล เป็นต้น  
   4) ธุรกิจอาหาร เป็นผู้ผลิตอาหารและเครื่องดื่มเพ่ือให้ธุรกิจน าเที่ยว
สามารถน านักท่องเที่ยวไปรับประทานระหว่างการเดินทางท่องเที่ยว อาจแบ่งได้ 2 ประเภท คือ      
1) ธุรกิจอาหารสากล เช่น อาหารจานเดียว อาหารชุด อาหารบุฟเฟต์ อาหารค็อกเทล 2) ธุรกิจอาหาร
ไทย  
   5) ธุรกิจบริการที่เกี่ยวข้องอ่ืน ๆ เป็นผู้ผลิตบริการอ านวยความสะดวกอ่ืน 
ๆ เพื่อธุรกิจน าเที่ยวสามารถอ านวยความสะดวกให้กับนักท่องเที่ยว เช่น ผู้จ าหน่ายสินค้าท่ีระลึก ผู้รับ
ท าประกันภัย ผู้แลกเปลี่ยนเงินตรา 
  2.1.4.2 ธุรกิจผลิตรายการน าเที่ยว (Tour Operator) 

ธุรกิจผลิตรายการน าเที่ยวหรือธุรกิจขายส่งบริการน าเที่ยว (Tour Wholesaler หรือ 
Tour Operator) หมายถึง ธุรกิจที่ท าการซื้อบริการท่องเที่ยวต่าง ๆ (Tourism Product) จากผู้ผลิต
บริการด้านการท่องเที่ยว (Tourism Supplier) เช่น ซื้อค่าเท่ียวชมแหล่งท่องเที่ยว ซื้อบัตรเข้าชมการ
แสดงบันเทิง ซื้อบัตรโดยสาร ซื้อห้องพัก ซื้อมื้ออาหาร เป็นต้น แล้วน ามาผลิตเป็นรายการน าเที่ยว 
โดยน ามาเฉลี่ยเป็นต้นทุนต่อคนแล้วบวกด้วยก าไรที่ต้องการ เพ่ือก าหนดเป็นราคาขายในลักษณะ
รายการน าเที่ยวแบบเหมาจ่าย (Package Tour) โดยปกติแล้วธุรกิจผลิตรายการน าเที่ยวหรือธุรกิจ
ขายส่งบริการน าเที่ยวสามารถซื้อบริการท่องเที่ยวต่าง ๆ จากผู้ผลิตบริการท่องเที่ยวได้ในราคาที่ถูก
กว่าบุคคลทั่วไปหรือท่ีเรียกว่าราคาตามสัญญา (Contract Rate) ด้วยเหตุผลที่ส าคัญ 3 ประการคือ 

  (1) ธุรกิจขายส่งบริการน าเที่ยวหรือธุรกิจผลิตรายการน าเที่ยวมีการจัดส่ง
ลูกค้าให้ผู้ผลิตบริการท่องเที่ยวเป็นกลุ่มใหญ่ 

  (2) ธุรกิจขายส่งบริการน าเที่ยวหรือธุรกิจผลิตรายการน าเที่ยวสามารถส่ง
ลูกค้าให้กับผู้ผลิตบริการท่องเที่ยวในระยะยาวอาจเป็นปีหรือหลายปีติดต่อกัน 

  (3) ธุรกิจขายส่งบริการน าเที่ยวหรือธุรกิจผลิตรายการน าเที่ยวมีระบบการ
จ่ายเงินที่เชื่อถือได้ จึงได้รับส่วนลดพิเศษจากผู้ผลิตบริการท่องเที่ยว 

ในปัจจุบันธุรกิจขายส่งบริการน าเที่ยวได้ขยายขอบเขตของงานบริการให้กว้างขวาง
ยิ่งขึ้นดังต่อไปนี้คือ  
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  (1) จัดรายการน าเที่ยวแบบเบ็ดเสร็จส่งให้ธุรกิจตัวแทนการเดินทางไป
จ าหน่ายต่อแก่นักท่องเที่ยว 

  (2) จัดรายการน าเที่ยวประเภทต่าง ๆ ให้กับองค์กร สถาบัน และกลุ่มธุรกิจ
เอกชนที่สนใจการท่องเที่ยวเฉพาะเรื่อง 

  (3) จัดรายการน าเที่ยวเพื่อเป็นรางวัลให้แก่บริษัทผู้ผลิตสินค้าและบริการ 
  (4) บริการวางแผนการจัดประชุมสัมมนาและจัดนิทรรศการภายในประเทศ 

และต่างประเทศ 
 เมื่อธุรกิจขายส่งบริการน าเที่ยวได้จัดท ารายการเที่ยวแบบเหมาจ่าย ซึ่งมีหลาย

เส้นทางและอาจต้องวางแผนด าเนินการล่วงหน้าเป็นปีแล้ว ก็จะจัดส่งรายการน าเที่ยวแบบเหมาจ่ายนี้
ไปให้ธุรกิจตัวแทนการเดินทาง (Travel Agent) ช่วยขายปลีกให้แก่ลูกค้าโดยได้รับค่านายหน้าเป็น
รายได้หรือผลตอบแทน 
  2.1.4.3 ธุรกิจตัวแทนการเดินทาง (Travel Agent)  
   ธุรกิจตัวแทนการเดินทางเป็นผู้ประกอบกิจการด าเนินงานเกี่ยวกับการ
เดินทางและการท่องเที่ยว โดยรับจองตั๋วเครื่องบิน รถไฟ รถโดยสาร และที่พักแรม รวมถึงการรับ
จัดท าเอกสารเดินทาง ตลอดจนเป็นตัวแทนขายรายการน าเที่ยวของธุรกิจน าเที่ยวต่างๆ ให้
นักท่องเที่ยว โดยการขายแต่ละครั้งจะได้รับค่านายหน้าจากการขาย (commission) ประมาณร้อยละ 
10 – 15 สามารถแบ่งประเภทธุรกิจตัวแทนการเดินทางออกได้ 3 ประเภทใหญ่ ๆ คือ 
   1) ธุรกิจตัวแทนจ าหน่ายบัตรโดยสารการบิน (Airline Ticket Agent) เป็น
ธุรกิจที่ช่วยขายให้แก่สายการบิน มีลักษณะคล้ายกับฝ่ายส ารองที่นั่งและฝ่ายออกบัตรโดยสารของสาย
การบิน โดยแบ่งลักษณะการขายออกเป็น 4 ประเภทย่อย คือ 1) ธุรกิจตัวแทนจ าหน่ายบัตรโดยสาร
เฉพาะสายการบินเดียว 2) ธุรกิจตัวแทนจ าหน่ายบัตรโดยสารหลายสายการบินที่ได้รับการรับรองจาก
สมาคมขนส่งทางอากาศระหว่างประเทศ (International Air Transport Association – IATA)  3)  
ธุรกิจตัวแทนจ าหน่ายบัตรโดยสารหลายสายการบินที่ไม่ได้เป็นสมาชิกของสมาคมขนส่งทางอากาศ
ระหว่างประเทศ เรียกกันทั่วไปว่า Non – IATA Agents หรือ Sub – Agents 4) ธุรกิจตัวแทน
จ าหน่ายบัตรโดยสารหลายสายการบิน ที่ต้องขออนุญาตเป็นรายๆ ไป 
   2 )  ธุ รกิ จตั วแทนการ เดิ นทา งภาย ในประ เทศ (Inbound Travel 
Agents/Domestic Travel Agents) เป็นตัวแทนการเดินทางภายในประเทศที่ให้บริการน าเที่ยวกับ
นักท่องเที่ยวที่เดินทางคนเดียวหรือเป็นหมู่คณะ โดยอาจจะมีการด าเนินธุรกิจจ าหน่ายบัตรโดยสาร
สายการบินด้วย ซึ่งส่วนใหญ่เป็นภายในประเทศ 
   3) ธุรกิจตัวแทนการเดินทางต่างประเทศ (Outbound Travel Agents) 
เป็นตัวแทนการเดินทางที่พานักท่องเที่ยวจากประเทศหนึ่งไปยังอีกประเภทหนึ่ง โดยทั่วไปจะเป็น
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ผู้จัดการติดต่อกับตัวแทนน าเที่ยวภายในประเทศของอีกประเทศหนึ่งให้เหมาช่วงด าเนินการทั้งหมด
ในลักษณะเหมาจ่ายหรือ Package ซึ่งผู้ประกอบธุรกิจตัวแทนการเดินทางนี้จะต้องมีประสบการณ์ใน
การเดินทางท่องเที่ยว มีความรู้ความเข้าใจในสถานที่ท่องเที่ยว มีความรักในงานบริการ พร้อมที่จะ
ช่วยเหลือนักท่องเที่ยวด้วยความซื่อสัตย์ มีความตื่นตัวในเรื่องกฎหมายและกฎระเบียบต่าง ๆ ของทาง
ราชการของประเทศต่าง ๆ เช่น ภาษีสนามบิน ภาษีเดินทาง โรคติดต่อ ระเบียบพิธีทางศุลกากร เป็น
ต้น  
 สรุปได้ว่า ธุรกิจน าเที่ยวคือ ธุรกิจที่ให้บริการทางการท่องเที่ยวโดยน าบริการท่องเที่ยวต่าง ๆ 
มาจัดท ารายการน าเที่ยวและจัดจ าหน่ายให้กับนักท่องเที่ยวโดยตรงหรือผ่านตัวแทนการท่องเที่ ยว     
มีการให้บริการทั้งภายในประเทศและต่างประเทศ นอกจากนี้ ยังให้บริการอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวข้องกับการ
ท่องเที่ยวด้วย เช่น การจ าหน่ายบัตรโดยสารสายการบิน การให้บริการจัดท าหนังสือเดินทางและวีซ่า 
โดยต้องมีความช านาญและเชี่ยวชาญรวมถึงความซื่อสัตย์ในการให้บริการแก่นักท่องเที่ยว 
 ความรู้ที่ได้จากการศึกษาแนวคิดเก่ียวกับธุรกิจน าเที่ยวธุรกิจน าเที่ยว ไม่ว่าจะเป็นความหมาย 
หน้าที่ ประเภท และองค์ประกอบของธุรกิจน าเที่ยว  ท าให้มองเห็นภาพรวมของธุรกิจน าเที่ยว ซึ่งเป็น
ประเด็นหลักในการศึกษา  
 
2.2 แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค 

2.2.1 ความหมายพฤติกรรมผู้บริโภค  
ชูชัย สมิทธิชัย (2554: 6) กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถึง การกระท าของ

บุคคลที่เก่ียวข้องกับการตัดสินใจเลือก การซื้อ การใช้ และการก าจัดส่วนที่เหลือของสินค้าหรือบริการ
ต่าง ๆ เพ่ือตอบสนองความต้องการและความปรารถนาของตน โดยพฤติกรรมเหล่านี้สามารถอธิบาย
ได้โดยละเอียด ดังนี ้
       การตัดสินใจเลือก หมายถึง พฤติกรรมและกระบวนการทางจิตใจของผู้บริโภคใน
การตัดสินใจซื้อสินค้าหรือบริการ โดยครอบคลุมพฤติกรรมต่าง ๆ ตั้งแต่การตระหนักถึงความต้องการ 
การค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือกต่างๆ และการตัดสินใจซื้อ 
       การซื้อ หมายถึง การด าเนินการเพ่ือให้ได้มาซึ่งสินค้าหรือบริการที่ผู้บริโภคต้องการ 
ตั้งแต่การเลือกแหล่งที่จะซื้อและวิธีการจ่ายเงินค่าสินค้าหรือบริการ 
       การใช้ หมายถึง การที่ผู้บริโภคน าสินค้ามาใช้ประโยชน์ตามที่มุ่งหวัง หรือการรับ
บริการจากองค์การธุรกิจ 
       การก าจัดส่วนที่เหลือ หมายถึง การน าส่วนที่เหลือของผลิตภัณฑ์ไปก าจัดทิ้ง โดย
อาจกระท าในรูปแบบต่างๆ เช่น การทิ้งในถังขยะ การน ากลับมาใช้ใหม่ การน าไปผลิตใหม่   
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วุฒิ สุขเจริญ (2555: 28) กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บริโภค หมายถงึ “กิจกรรมที่เกิดขึ้น
ในกระบวนการที่เกี่ยวข้องกับการบริโภคใด ๆ เชิงเศรษฐศาสตร์” จากนิยามดังกล่าวจะพบว่า 
พฤติกรรมผู้บริโภคครอบคลุมตั้งเต่กระบวนการซื้อ การบริโภคและการเลิกการบริโภค โดยมีมูลค่า
ทางเศรษฐศาสตร์ ผู้บริโภคสามารถแบ่งได้เป็นหลายประเภท ได้แก่ ผู้บริโภคที่เป็นบุคคล  ผู้บริโภค
ภาคอุตสาหกรรม ผู้บริโภคภาคสถาบัน และผู้บริโภคภาครัฐ โดยผู้บริโภคในแต่ละประเภทมีบุคคล
บทบาทในกระบวนการตัดสินใจซื้อที่แตกต่างกัน 

ค านาย อภิปรัชญาสกุล (2558: 2) กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บริโภคมีความหมาย
ครอบคลุมสาระส าคัญอยู่ 3 ประการด้วยกัน คือ 1) การกระท าของแต่ละบุคคล 2) การได้รับ และ    
3) การใช้สินค้าและบริการทางเศรษฐกิจและกระบวนการตัดสินใจ โดยการกระท าของแต่ละบุคคล
เป็นการเน้นพฤติกรรมของผู้บริโภคที่แตกต่างกันไป ส่วนการได้รับและการใช้สินค้าของผู้บริโภคเป็น
เรื่องปกติวิสัยที่จะต้องอุปโภคบริโภคสินค้า  ส าหรับในเรื่องของกระบวนการตัดสินใจได้ชี้ให้เห็นว่า
ผู้บริโภคจะซื้อสินค้าอะไรก็ตามแต่จะต้องผ่านขั้นตอนของการตัดสินใจซึ่งประกอบด้วยการตระหนัก
ถึงปัญหา การค้นหา การประเมินผลทางเลือก ทางเลือก และผลที่ได ้

2.2.2 ความส าคัญของพฤติกรรมผู้บริโภค 
วุฒิ  สุขเจริญ (2555: 24-25) กล่าวว่า   พฤติกรรมผู้บริ โภคเป็นศาสตร์ที่มี

ความส าคัญเป็นอย่างยิ่งในปัจจุบัน เนื่องจากผู้บริโภคมีบทบาทและมีอิทธิพลเพ่ิมมากขึ้นทั้งในองค์กร
ภาครัฐและภาคเอกชน ดังนั้นการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคจึงเป็นเครื่องมือส าคัญ และเป็นประโยชน์
กับกลุ่มบุคคลหรือองค์กรต่าง ๆ  เช่น ผู้จัดการฝ่ายการตลาด โดยการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคจะช่วย
ให้ผู้จัดการฝ่ายการตลาดได้รับข้อมูลที่ส าคัญท าให้เกิดความเข้าใจเชิงลึกในตัวผู้บริโภคสามารถ
น าไปใช้ในการพัฒนาและออกแบบกลยุทธ์และกิจกรรมต่าง ๆ ทางการตลาดทางการตลาดได้อย่าง มี
ประสิทธิภาพและประสิทธิผล นอกจากนี้ การศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคจะช่วยลดความเสี่ยงที่จะเกิด
กลุ่มเรียกร้อง หรือกลุ่มต่อต้าน ซึ่งท าให้บริษัทผู้ผลิตสินค้าหรือบริการเสื่อมเสียชื่อเสียง ยิ่งไปกว่านั้น 
การศึกษาการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคมีประโยชน์ต่อหน่วยงานที่มีหน้าที่ออกกฎระเบียบเพ่ือสร้าง
นโยบายในการปกป้องผู้บริโภคต่อการกระท าของนักการตลาดที่ไม่เป็นธรรม หรือไม่เหมาะสม เช่น 
การจ ากัดช่วงเวลาที่ท าการโฆษณาเครื่องดื่มแอลกอฮอล์  เพ่ือไม่ให้เยาวชนได้รับชมโฆษณาที่ไม่
เหมาะสม เป็นต้น  และการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภคมีความส าคัญต่อวงการศึกษา เมื่อมีการสอนวิชา
พฤติกรรมผู้บริโภค ท าให้ความรู้มีความหลากหลาย และเมื่อมีการท างานวิจัยด้านพฤติกรรมผู้บริโภค
เพ่ือการศึกษา จึงเป็นประโยชน์ต่อผู้จัดการฝ่ายการตลาด เป็นต้น และการเข้าใจผู้บริโภคจะช่วยให้มี
การสร้างสิ่งแวดล้อมที่ดีขึ้นส าหรับผู้บริโภค เช่น การวิจัยเรื่องพฤติกรรมผู้บริโภค ท าให้นักการตลาด
เข้าใจความต้องการของผู้บริโภคในแต่ละกลุ่ม ส่งผลให้ผู้บริโภคได้รับสินค้าที่ตรงกับความต้องการ ท า
ให้คุณภาพชีวิตดีขึ้น  
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ค านาย อภิปรัชญาสกุล (2558: 3) กล่าวว่า พฤติกรรมผู้บริโภคมีความส าคัญต่อ
นักการตลาดเป็นอย่างมาก โดยที่พฤติกรรมผู้บริโภคเป็นเป้าหมายหลักที่นักการตลาดจะต้องให้ความ
สนใจเป็นพิเศษ เพราะถือได้ว่าพฤติกรรมผู้บริโภคเป็นกุญแจแห่งความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจ   ถ้า
นักการตลาดน าสินค้าออกสู่ตลาดโดยไม่วิเคราะห์ตลาดอย่างเพียงพอแล้ว เชื่อได้ว่านักการตลาดผู้นั้น
ไม่สามารถจะบรรลุเป้าหมายทางการตลาดได้เลย  ในการที่นักการตลาดได้เน้นพฤติกรรมของผู้บริโภค 
ก็ควรใช้ผู้บริโภคเป็นเกณฑ์ในการพิจารณาพฤติกรรม โดยไม่ใช้เกณฑ์ของตัวเองในการพิจารณา
พฤติกรรมผู้บริโภค และนักการตลาดจะต้องติดตามอยู่เสมอว่า ผู้บริโภคมีความต้องการอย่างไร มี
ความต้องการจะเห็นและจะซื้ออะไรบ้าง และไม่ต้องการที่จะเห็นและไม่ซื้ออะไรบ้าง และเนื่องจาก
พฤติกรรมของผู้บริโภคมีการเปลี่ยนแปลงอยู่ตลอดเวลา จึงจ าเป็นที่นักการตลาดจะต้องวิจัยสิ่งจูงใจ
และพฤติกรรมผู้บริโภคได้อย่างถูกต้อง  และประการสุดท้ายนักการตลาดจะต้องศึกษาถึงผู้บริโภคเพ่ือ
จะได้เสนอขายสินค้าที่ผู้บริโภคต้องการมากที่สุด  

เหมือนจิต จิตสุนทรชัยกุล (2561: 15) กล่าวว่า ในปัจจุบันบทบาทของผู้บริโภคมี
ความส าคัญมาก เนื่องจากผู้บริโภคเป็นศูนย์กลางของการประกอบธุรกิจ หรืออาจกล่าวได้ว่า ธุรกิจนั้น
ธุรกิจนั้นเริ่มต้นและจบลงที่ตัวผู้บริโภค  ดังนั้น กิจกรรมและกิจการของธุรกิจจะบรรลุเป้าหมายตามที่
วางไว้ผู้ประกอบการหรือไม่นั้นต้องให้ความส าคัญกับผู้บริโภคอย่างแท้จริง จากจากค ากล่าวที่พูด
เกี่ยวกับผู้บริโภค หรือลูกค้าที่ว่า “The Customer is a King” หรือ “ลูกค้าถูกเสมอ” นั้นเป็นเพียง
แนวความคิดที่ต้องการเน้นย้ าหรือสะท้อนให้เห็นความส าคัญของผู้บริโภค แท้จริงแล้วผู้บริโภคเป็น
บุคคลที่น าเงินหรือผลก าไรมาสู่บริษัท ท าให้บริษัทด าเนินธุรกิจต่อไปได ้ดังนั้นอาจกล่าวได้ว่า กิจกรรม
ต่าง ๆ ในการประกอบกิจการนั้น ปัจจุบันได้วางแผนและด าเนินการอย่างต่อเนื่องโดยมุ่งให้ผู้บริโภค
เป็นศูนย์กลาง 

2.2.3 ความหมายพฤติกรรมนักท่องเที่ยว 
ปราโมชน์ รอดจารัส (2555: 21) กล่าวว่า พฤติกรรมนักท่องเที่ยว หมายถึง การ

แสดงออกของบุคคลที่เกี่ยวข้องโดยตรงกับการใช้บริการในอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวรวมถึง
กระบวนการใน การตัดสินใจที่มผีลต่อการแสดงออกในการท่องเที่ยว  

รวีวรรณ โปรยรุ่งโรจน์ (2558: 55-75) กล่าวว่า นักท่องเที่ยวเป็นมนุษย์ซึ่งมี
ความ แตกต่างกันทั้งทางด้านอุปนิสัยใจคอ ความชอบตลอดจนพฤติกรรมการแสดงออกต่าง ๆ ซึ่ง
ความ แตกต่างเหล่านี้เกิดจากอิทธิพลของปัจจัยต่าง ๆ ทั้งที่เป็นปัจจัยภายในหรือปัจจัยส่วนบุคคล
ของ นักท่องเที่ยวเอง และปัจจัยภายนอกซึ่งเป็นสิ่งแวดล้อมรอบๆตัวของนักท่องเที่ยวที่กระตุ้นเร้า
หรือ ดึงดูดให้นักท่องเที่ยวแสดงพฤติกรรมหรือตอบสนองต่อสิ่งต่างๆในลักษณะที่แตกต่างกันออกไป
โดย  ปัจจัยเหล่านี้จะมีอิทธิพลกับพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวตั้งแต่ก่อนที่นักท่องเที่ยวจะเดินทาง
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ท่องเที่ยว ไปจนกระทั่งนักท่องเที่ยวได้เดินทางไปยังสถานที่ท่องเที่ยวต่างๆ และยังมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมของ นักท่องเที่ยวภายหลังจากการเดินทางสิ้นสุดลงแล้ว  

เลิศพร ภาระสกุล (2556: หน้า 159-160) กล่าวว่า พฤติกรรมนักท่องเที่ยวเป็น 
เป็นพฤติกรรมที่มีเป้าหมาย ผู้บริโภคทุกคนมีอิสระในการเลือกและมีอิสระในการว่าจะเลือกท่องเที่ยว
ที่ไหน โดยทั่วไปมนุษย์ทุกคน มีเหตุผลและมีการใช้ข้อมูลที่มีอย่างเป็นระบบ  มิใช่กระท าโดยไม่
รู้สึกตัว ตรงกันข้ามมนุษย์จะพิจารณาไตร่ตรองนัยต่าง ๆ ของการกระท าก่อนการตัดสินใจที่จะแสดง
หรือไม่แสดงออกมา นอกจากนี้ ได้จ าแนกทฤษฎีหรือโมเดลออกเป็น 2 ประเภทใหญ่ ๆ โดยใช้เกณฑ์
ทางด้านระดับของการค้นหาข้อมูลหรือระดับของพฤติกรรมการแก้ปัญหาของผู้บริโภค ดังต่อไปนี้ 

1) กลุ่มทฤษฎีเกี่ยวกับตัดสินใจแก้ปัญหาที่ใช้เวลาสั้น  (Limited Problem 
Solving หรือ LPS) เป็นทฤษฎีที่อธิบายถึงการตัดสินใจซื้อสินค้าทั่วไปในชีวิตประจ าวัน ซึ่งผู้ซื้อไม่ต้อง
ใช้เวลามากในการค้นหาข้อมูลก่อนการตัดสินใจ เช่น การตัดสินใจไปท่องเที่ยวระยะใกล้ ๆ การ
ตัดสินใจซื้อ สบู่หรือยาสีฟัน 

2) กลุ่มทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจแก้ปัญหาที่ต้องใช้เวลานาน (Extended 
Problem Solving หรือ EPS) เป็นทฤษฎีที่อธิบายถึงการตัดสินใจที่ต้องใช้เวลานานเพราะเป็น การ
ตัดสินใจที่ม ีความเสี่ยงเข้ามาเกี่ยวข้อง มีการค้นหาข้อมูลอย่างละเอียด และต้องมีการประเมิน มีการ
เปรียบเทียบตัวเลือกต่าง ๆ ก่อนการตัดสินใจที่จะซื้อหรือท่องเที่ยว ซึ่งทฤษฎี เกี่ยวกับพฤติกรรมการ
ท่องเที่ยวจัดอยู่ในกลุ่มนี้  
   ความรู้เกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคและพฤติกรรมนักท่องเที่ยว ท าให้ทราบถึงความหมาย 
ความส าคัญของพฤติกรรมผู้บริโภค สามารถน าไปใช้วิเคราะห์และอภิปรายผลของการวิจัยในส่วนของ
พฤติกรรมของนักท่องเที่ยวในการเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรี 
 
2.3 แนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ 
 2.3.1 กระบวนการตัดสินใจซื้อ 
  กระบวนการตัดสินใจซื้อนั้นมีความส าคัญต่อการซื้อสินค้าและบริการ โดย Philip 
Kotler (2003 อ้างถึงใน พูนศร ีไหวพริบ, 2553) แบ่งการตัดสินใจซื้อออกเป็น 5 ขั้นตอนดังนี้ 

1) การรับรู้ถึงความต้องการ (Need Recognition) เป็นขั้นตอนแรกของกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อ โดยบุคคลรับรู้ความต้องการภายในของตนเองซึ่งอาจเกิดขึ้นจากสิ่งกระตุ้นจากทั้งภายใน
และภายนอกหรืออาจจะเกิดขึ้นเอง เช่น ความหิว ความกระหายความเจ็บปวด ซึ่งรวมถึงความ
ต้องการทางร่างกาย (Physiological Needs) และความต้องการที่เป็นความปรารถนาด้านจิตวิทยา 
เมื่อสิ่งเหล่านี้เกิดขึ้นถึงระดับหนึ่งจะกลายสภาพเป็นสิ่งกระตุ้น บุคคลจะเรียนรู้วิธีการจัดการกับสิ่ง
กระตุ้นจากประสบการณ์ในอดีต ท าให้รู้ว่าจะตอบสนองอย่างไรต่อสิ่งกระตุ้น 
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 2) การค้นหาข้อมูล (Information Search) เมื่อความต้องการถูกกระตุ้นมากพอ จน
รับรู้ความต้องการและสิ่งที่สามารถตอบสนองความต้องการนั้นอยู่ใกล้จะท าให้ผู้บริโภคด าเนินการ
ค้นหาข้อมูลที่เกี่ยวข้องมากขึ้น ซึ่งในบางครั้งความต้องการได้นั้นเกิดขึ้นในทันทีจะส่งผลให้ความ
ต้องการจะถูกบันทึกไว้ เพ่ือจะหาทางสนองความต้องการในภายหลัง เมื่อความต้องการได้ถูกกระตุ้น
และสะสมไว้เป็นจ านวนมากจะท าให้เกิดการปฏิบัติในภาวะอย่างหนึ่งคือ ความตั้งใจให้ได้รับการสนอง
ความต้องการ โดยมีการหาข้อมูลได้ 2 ทางคือ  

  (1) การค้นหาข้อมูลจากภายใน โดนทบทวนความทรงจ าในอดีตเกี่ยวกับ
ผลิตภัณฑ์หรือตราสินค้าท่ีตนเองเคยซื้อ 

  (2) การค้นหาข้อมูลจากภายนอก ซึ่งหาข้อมูลได้จาก 5 แหล่งคือ  
  - แหล่งบุคคล (Personal Sources) ได้แก่ ครอบครัว เพื่อน คนรัก เป็นต้น 
  - แหล่งการค้า (Commercial Sources) หรือแหล่งข้อมูลที่จัดโดยนักการ

ตลาด ได้แก่ โฆษณา พนักงานขาย เป็นต้น  
  - แหล่งประสบการณ์ (Experiential Sources) ได้แก่ ประสบการณ์การใช้

ผลิตภัณฑ์  
  - แหล่งชุมชน (Public Sources) ได้แก่ สื่อมวลชน องค์กรต่าง ๆ  
  - แหล่งทดลอง (Experimental Sources) ได้แก่ ประสบการณ์ทดลองใช้

ผลิตภัณฑ์ 
3) การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives)   คือวิธีการที่ผู้บริโภคใช้

ข้อมูลที่มีมาประเมินผลิตภัณฑ์ที่อยู่ในกลุ่มตราผลิตภัณฑ์ที่เลือก โดยผู้บริโภคจะไม่ใช้การประเมิน
เพียงกระบวนการเดียว ผู้บริโภคจะประเมินทางเลือกการซื้อจากลักษณะส่วนตัวของตนเองและใน
สถานการณ์การซื้อนั้น บางกรณีผู้บริโภคจะพิจารณาอย่างรอบคอบและคิดอย่างมีเหตุผลหรือบาง
กรณีผู้บริโภคอาจจะไม่ประเมินทางเลือกหรือประเมินน้อยมากเนื่องจากเป็นการซื้อจากการกระตุ้น
และเป็นไปตามสัญชาตญาณ บางครั้งผู้บริโภคท าการตัดสินใจซื้อโดยตัวของผู้บริโภคเอง บางครั้งจาก
การบอกกล่าวจากเพ่ือน จากค าแนะน า หรือจากพนักงานขายที่แนะน าเกี่ยวกับการซื้อ 

4) การตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) ในขั้นของการตัดสินใจซื้อ ผู้บริโภคจะ
สร้างความตั้งใจซื้อขึ้นจากล าดับความชอบตราผลิตภัณฑ์ต่าง ๆ และผู้บริโภคจะท าการตัดสินใจซื้อ
ตราผลิตภัณฑ์ที่ชอบมากที่สุด อย่างไรก็ตาม ความตั้งใจซื้อ (Intention) และการตัดสินใจซื้อ 
(Purchase Decision) ของผู้บริโภคอาจถูกคั่นกลางด้วยทัศนคติของผู้อ่ืน (Attitudes of Others) ที่
อาจมีผลต่อการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภค รวมทั้งสถานการณ์ที่คาดไม่ถึง (Unexpected Situational 
Factors)  
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5) พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post-purchase Behavior) ผู้บริโภคจะท าการ
ประเมินผลของสินค้าและบริการต่างๆ ภายหลังจากที่ได้ตัดสินใจซื้อไปแล้วว่าสิ่งต่างๆ เหล่านั้น
สามารถตอบสนองต่อความต้องการได้อย่างที่ตั้งความคาดหวังไว้มากน้อยเพียงใด ถ้าการบริการนั้น
ตอบสนองต่อความต้องการของผู้บริโภคได้มากก็จะสร้างความพึงพอใจได้มาก และเมื่อท าให้ลูกค้า
เกิดความประทับใจก็จะมีโอกาสที่จะกลับมาใช้บริการได้ใหม่ แตถ่้าลูกค้าไม่เกิดความพึงพอใจ ก็จะท า
ให้ไม่อยากกลับมาใช้บริการใหม่  

บุญเลิศ จิตตั้งวัฒนา (2543) ได้กล่าวถึง กระบวนการตัดสินใจเดินทางท่องเที่ยวว่า
คนเรานั้นเมื่อมีความต้องการอยากที่จะเดินทางท่องเที่ยว  ก็จะท าการตัดสินใจก่อนว่าที่ไหนที่จะ
เดินทางไปท่องเที่ยว ใช้บริการรูปแบบไหน ใช้ระยะเวลาในการเดินทางท่องเที่ยวกี่วัน ซึ่งการตัดสินใจ
เดินทางท่องเที่ยวจะมีกระบวนการตัดสินใจอยู่ 10 ขั้นตอน ดังนี้ 

 ขั้นที ่1 การส่งเสริมการท่องเที่ยวไปยังตลาดเป้าหมาย ซึ่งโดยทั่วไปสามารถ ท าได้ 
4 แบบ คือ การโฆษณา การประชาสัมพันธ์ การส่งเสริมการขาย และการขายโดยพนักงานขายเพ่ือ
เป็นแรงกระตุ้นให้นักท่องเที่ยวเกิดความต้องการที่อยากจะเดินทางท่องเที่ยว 

 ขั้นที่ 2 นักท่องเที่ยวได้รับข่าวสารการท่องเที่ยว เป็นขั้นตอนที่นักท่องเที่ยวได้รับ
ข่าวสารการท่องเที่ยว 4 รูปแบบตามที่ได้กล่าวไปแล้วในขั้นที่ 1 จากการส่งเสริมการท่องเที่ยวของ
หน่วยงานที่เกี่ยวข้อง เพ่ือน าข้อมูลดังกล่าวมาประกอบการตัดสินใจการเดินทางท่องเที่ยว  ข้อมูล
ดังกล่าวจะเป็นข้อมูลเกี่ยวกับทรัพยากรท่องเที่ยว บริการทางการท่องเที่ยว และสิ่งอ านวยความ
สะดวกต่าง ๆ เพ่ือชักจูงและกระตุ้นให้เกิดความต้องการอยากจะเดินทางเพ่ือการท่องเที่ยว 

 ขั้นที่ 3 ความต้องการเดินทางท่องเที่ยว ในขั้นตอนนี้ หลังจากที่นักท่องเที่ยว
กลุ่มเป้าหมายได้รับข่าวสารทางการท่องเที่ยวแล้วจนกระทั่งเกิดความต้องการที่จะเดินทางท่องเที่ยว
ขึ้นภายในใจ ซึ่งการเดินทางท่องเที่ยวนั้นจะสามารถ ตอบสนองความต้องการภายในของนักท่องเที่ยว
ได้เป็นอย่างด ี

 ขั้นที่ 4 สิ่งจูงใจทางการท่องเที่ยว เป็นขั้นตอนที่นักท่องเที่ยวถูกกระตุ้นให้เกิด
ความต้องการที่จะท่องเที่ยวเพ่ิมขึ้น การจูงใจทางการท่องเที่ยวเกิดจากปัจจัยส าคัญ 2 ประการ คือ 
ปัจจัยผลัก (Push Factor) อันเป็นสภาพเงื่อนไขที่ผลักให้เกิดความต้องการท่องเที่ยว โดยต้องการ
หลีกหนีความจ าเจซ้ าซากในชีวิตประจ าวัน เช่น การมีเวลาว่างมากขึ้น การมีรายได้เพียงพอ หรือการ
ขยายตัวทางการศึกษา และความมั่นใจในการเดินทางท่องเที่ยว เป็นต้น และอีกปัจจัยหนึ่งคือปัจจัย
ดึง (Pull Factor) อันเป็นสภาพที่ท่องเที่ยวใหม่ การส่งเสริมการตลาดจากธุรกิจการท่องเที่ยวการ
ขยายตัวของบริษัทจัดน าเที่ยว ระบบคมนาคมขนส่งที่ดี เป็นต้น ซึ่งสิ่งจูงใจนักท่องเที่ยวสามารถแบ่ง
ออกได้เป็น 4 ประเภท ดังต่อไปนี้ คือ 
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  1) สิ่งจูงใจด้านกายภาพ เป็นแรงกระตุ้นจากความต้องการพักผ่อนทาง
ร่างกายและจิตใจ เพ่ือต้องการคลายความเครียดและดูแลสุขภาพ เช่น การชื่นชมแหล่งท่องเที่ยว
ธรรมชาติทีส่วยงาม การอาบน้ าแร่ การร่วมกิจกรรมกีฬา เป็นต้น 

  2) สิ่งจูงใจด้านวัฒนธรรม เป็นสิ่งกระตุ้นจากความต้องการในการอยากรู้
อยากเห็นวัฒนธรรมที่ไม่เคยรู้จักมาก่อน รวมทั้งการด าเนินชีวิตของคนในท้องถิ่น เช่น การชมแหล่ง
ท่องเที่ยวทางประวัติศาสตร์ การชมศิลปะพ้ืนบ้านและความเป็นอยู่ การเข้าร่วมในเทศกาลประเพณี
ต่าง ๆ เป็นต้น 

  3) สิ่งจูงใจด้านส่วนตัว เป็นแรงกระตุ้นจากความต้องการส่วนตัวของ
นักท่องเที่ยว เช่นการเดินทางไปเยี่ยมญาติ หรือการร่วมเดินทางไปเพื่อประกอบศาสนกิจ เป็นต้น 

  4) สิ่งจูงใจด้านสถานภาพ เป็นแรงกระตุ้นจากความต้องการยกระดับ
สถานะของตนเองให้สูงขึ้นและมีชื่อเสียงมากขึ้น เช่น การเข้าร่วมประชุมสัมมนา การศึกษาต่อ
ต่างประเทศ เป็นต้น 

 ขั้นที ่5 การตัดสินใจเลือกแหล่งท่องเที่ยว เป็นขั้นตอนท่ีนักท่องเที่ยวกลุ่มเป้าหมาย
ได้รับข่าวสารจากการส่งเสริมการท่องเที่ยว เสริมด้วยแรงกระตุ้นจากสิ่งจูงใจท าให้เกิดความต้องการ
อยากเดินทางท่องเที่ยว และแหล่งท่องเที่ยวที่ตนเองต้องการเดินทางไปมากที่สุดจะถูกเลือก 

 ขั้นที่ 6 การวางแผนค่าใช้จ่ายการท่องเที่ยว เป็นขั้นตอนในการศึกษาค่าใช้จ่าย
ต่างๆ ที่จ าเป็นต้องใช้ในการเดินทางตามแหล่งท่องเที่ยวที่ได้ตัดสินใจเลือกแล้ว ซึ่งจะต้องวางแผน
ค่าใช้จ่ายรวมทั้งหมดที่จะเกิดข้ึนในการท่องเที่ยว เช่น ค่าท่ีพัก ค่ายานพาหนะในการเดินทาง ค่าเยี่ยม
ชม สถานที่ ค่าอาหารและเครื่องดื่ม เป็นต้น นักท่องเที่ยวอาจขอข้อมูลและการช่วยเหลือด้านการ
วางแผนค่าใช้จ่ายจากธุรกิจน าเที่ยวก็ได้ นอกจากนี้ยังต้องมีการวางแผนถึงความสามารถ ในการ
เดินทางท่องเที่ยวอันประกอบไปด้วยสิ่งส าคัญต่อไปนี้ คือ 

  1) เวลาว่าง มีส่วนส าคัญในการวางแผนว่าจะใช้เวลาเท่าใดในการท่องเที่ยว
และ รวมถึงช่วงเวลาใดท่ีจะเดินทางท่องเที่ยว 

  2) การเงิน เพ่ือวางแผนค่าใช้จ่ายตลอดการเดินทางว่าจะต้องใช้งบเท่าไหร่ 
  3) สุขภาพ ในการเดินทางท่องเที่ยวจะต้องวางแผนว่าจะต้องมีการเตรียม

ตัวด้านสุขภาพอย่างไร เช่น การปีนเขา การเดินป่า ล่องแพ ตลอดจนการเตรียมยารักษาโรคประจ าตัว 
เป็นต้น 

  4) อาชีพ จะต้องวางแผนว่าจะมอบภารกิจการงานให้ใคร 
  5) ระยะทาง จะต้องวางแผนถึงระยะทางของสถานที่ท่องเที่ยวว่าจะสมดุล

กับเวลาว่างการเงิน สุขภาพ และอาชีพหรือไม่อย่างไร 
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 ขั้นที่ 7 การเตรียมตัวก่อนเดินทางท่องเที่ยว  เป็นขั้นตอนที่นักท่องเที่ยว
กลุ่มเป้าหมายจะต้องเตรียมตัวก่อนออกเดินทางที่จะท่องเที่ยว  หลังจากที่ได้วางแผนถึงค่าใช้จ่าย
เรียบร้อยแล้ว ซึ่งการเตรียมตัวก่อนออกเดินทางท่องเที่ยวมีหลายอย่างที่ต้องค านึงถึง เช่น การจองตั๋ว
พาหนะเดินทางการจองตั๋วรายการน าเที่ยว การแลกเปลี่ยนเงินตราต่างประเทศ และการจัดเตรียม
เสื้อผ้ากระเป๋าเดินทาง เป็นต้น 

 ขั้นที ่8 การเดินทางท่องเที่ยว เป็นขั้นตอนท่ีนักท่องเที่ยวออกเดินทางสู่จุดมุ่งหมาย
ปลายทางหรือสถานที่ท่องเที่ยวที่ได้เลือกไว้แล้ว  จนกระทั่งกลับสู่ที่พักในภูมิล าเนาเดิม โดย
นักท่องเที่ยวจะมีการประเมินการเดินทางท่องเที่ยวเป็นช่วง ๆ ตามที่ได้รับประสบการณ์ เริ่มตั้งแต่
ยานพาหนะที่น าสู่จุดมุ่งหมาย หรือแหล่งท่องเที่ยว สภาวะแวดล้อมต่าง ๆ ของแหล่งท่องเที่ยว
ตลอดจนที่พัก อาหารการกิน และบริการอื่น ๆ ว่าเป็นอย่างไรบ้าง ตรงกับที่ได้คาดหวังไว้หรือไม่ 

 ขั้นที่ 9 ประสบการณ์จากการเดินทางท่องเที่ยว เป็นขั้นตอนที่นักท่องเที่ยวจะท า
การประเมินประสบการณ์ที่ได้รับจากการเดินทางท่องเที่ยวครั้งนี้  หลังจากเสร็จสิ้นการเดินทาง
ท่องเที่ยวแล้ว ซึ่งการประเมินของนักท่องเที่ยวที่ได้รับจากการเดินทางท่องเที่ยวว่าจะเกิดความรู้สึกพึง
พอใจ หรือไม่พึงพอใจนั้นเป็นการประเมินของนักท่องเที่ยวที่ได้รับหรือสัมผัสผ่านการท่องเที่ยวในครั้ง
นี้ ไม่ว่าจะเป็นสถานที ่คน สภาวะแวดล้อม ตลอดจนการให้บริการของธุรกิจท่องเที่ยว 

 ขั้นที่ 10 ทัศนคติต่อการเดินทางท่องเที่ยว เป็นขั้นตอนที่นักท่องเที่ยวเกิดทัศนคติ
ต่อการเดินทางท่องเที่ยวหลังจากประเมินประสบการณ์จากการท่องเที่ยวแล้ว  ทันคติที่ดีจะเกิดขึ้น
หากนักท่องเที่ยวได้รับความรู้สึกหรือสิ่งที่ดีก็จะเกิดเป็นความพึงพอใจ  และยังอาจทาให้อยากที่จะ
กลับมาท่องเที่ยวซ้ าอีกด้วย หรือแม้กระทั่งบอกต่อให้บุคคลอ่ืนมาท่องเที่ยวด้วยเช่นกัน  แต่หาก
นักท่องเที่ยวเกิดความไม่พึงพอใจจากการท่องเที่ยวก็จะมีทันคติที่ไม่ดี ทาให้ไม่อยากไปท่องเที่ยวอีก 
และอาจน าไปบอกคนอ่ืนไม่ให้เดินทางมาท่องเที่ยวด้วยเหมือนกัน 
 ความรู้ในส่วนของกระบวนการตัดสินใจซื้อ ท าให้ทราบว่ากระบวนการตัดสินใจซื้อนั้นมีหลาย
ขั้นตอน โดยในแต่ละขั้นตอนมีความส าคัญและมีผลต่อการวางแผนทางธุรกิจอันน าไปสู่การประสบ
ความส าเร็จ โดยในงานวิจัยนี้เลือกแนวคิดกระบวนการตัดสินใจซื้อของ Philip Kotler มาใช้วิเคราะห์
และอภิปรายผลข้อมูลวิจัยเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรี 
 
2.4 แนวคิดเกี่ยวกับการตลาดการท่องเที่ยว   
 2.4.1 ความหมายของการตลาดการท่องเที่ยว 
  นิคม จารุมณี (2536: 201) ได้ให้ความหมายการตลาดการท่องเที่ยวว่า ประกอบด้วย 
5 ประการคือ 1) การก าหนดความต้องการของสินค้าและบริการ 2) ก าหนดขั้นตอนเพ่ือตอบสนอง
ความต้องการนั้น ๆ 3) ก าหนดราคาตามอัตราการแข่งขันของตลาดและก าไรที่ต้องการจะได้ 4) 
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คัดเลือกวิธีการที่เหมาะสมที่สุดเพ่ือการสื่อสารข้อมูลที่เกี่ยวกับการท่องเที่ยวไปสู่นักท่องเที่ยว
กลุ่มเป้าหมาย 5) การขายการท่องเที่ยว 
  บุญเลิศ จิตตั้งวัฒนา (2543: 22) ได้ให้ความหมายว่า การตลาดท่องเที่ยวหมายถึง 
การด าเนินกิจกรรมเพ่ือวิเคราะห์ให้ทราบว่านักท่องเที่ยวกลุ่มเป้าหมายต้องการสินค้าและบริการ
ทางการท่องเที่ยวอะไรและเมื่อไร และจะใช้ส่วนผสมทางการตลาดท่องเที่ยว ในการตอบสนองความ
ต้องการของนักท่องเที่ยวกลุ่มนั้นให้ได้รับความพอใจ และบรรลุวัตถุประสงค์ขององค์กรที่ส าคัญมีอยู่ 
3 ประการ คือ เพ่ือสร้างลูกค้า เพ่ือรักษาลูกค้าและต้องสร้างรายได้หรือก าไรให้กับองค์กรหรือธุรกิจ
ท่องเที่ยว 
  ฉลองศรี พิมลสมพงศ์ (2546: 6) สรุปไว้ว่าการตลาดเป็นเครื่องมือส าคัญที่ผู้ประกอบ
ธุรกิจการท่องเที่ยวใช้ในการจัดอุปทานและกิจกรรมการท่องเที่ยวให้ตรงกับความต้องการของ
นักท่องเที่ยวมากท่ีสุด  
  อัศวิน แสงพิกุล (2551: 19) สรุปว่า การตลาดการท่องเที่ยวหมายถึง การจัดให้มี
สินค้าหรือบริการเพ่ือตอบสนองความต้องการให้แก่นักท่องเที่ยวได้อย่างมีประสิทธิภาพ และ
ขณะเดียวกันผู้ประกอบการก็สามารถบรรลุเป้าหมายทางการตลาดได้ 
  สุรีย์ เข็มทอง (2555: 7) ให้ความหมายของการตลาดการท่องเที่ยวไว้ว่า คือ การจัด
กิจกรรมหรือการน าเสนอผลิตภัณฑ์ทางการท่องเที่ยวที่ตรงตามความต้องการและสร้างความพึงพอใจ
แก่ผู้รับบริการหรือนักท่องเที่ยว โดยมีการวิเคราะห์และเข้าใจความต้องการและความจ าเป็นของ
ผู้รับบริการหรือนักท่องเที่ยวหรือมีการศึกษาพฤติกรรมของผู้บริโภค 
  จากข้อมูลดังกล่าว สรุปได้ว่า การตลาดการท่องเที่ยว หมายถึง กระบวนการจัดการ
ผลิตภัณฑ์ทางการท่องเที่ยวให้มีคุณสมบัติตรงกับความต้องการของนักท่องเที่ยวและสร้างความพึง
พอใจแก่นักท่องเที่ยว 
 2.4.2 ส่วนประสมการตลาด 
  ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง การผสมผสานเป็นอันหนึ่งอันเดียวกันของการ
สร้างผลิตภัณฑ์ซึ่งได้มีการจัดออกแบบเพ่ือใช้ส าหรับการเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคที่ต้องการ การก าหนด
ราคา การจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาดของผลิตภัณฑ์ที่เสนอขายซึ่งองค์ประกอบส่วน
ประสมทางการตลาดประกอบด้วย 4 องค์ประกอบ ได้แก่ 1) ผลิตภัณฑ์ (Product) 2) ราคา (Price)  
3) การจัดจ าหน่าย (Place)  4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) หรือ 4Ps  (สุรีย์ เข็มทอง, 2555: 
40) โดยแต่ละองค์ประกอบมีรายละเอียด คือ   
  1) ผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยว (Products)  

  ผลิตภัณฑ์ทางการท่ อง เที่ ยว  หมายถึ ง  สินค้ าหรื อการบริ กา รที่
ผู้ประกอบการน าเสนอขายให้แก่ลูกค้า (นักท่องเที่ยว) เพ่ือตอบสนองความจ าเป็นและความต้องการ
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ในการเดินทางท่องเที่ยว และสร้างความพึงพอให้แก่ลูกค้า เช่น การบริการที่พัก การบริการน าเที่ยว 
การบริการอาหารและเครื่องดื่ม การบริการเดินทางขนส่ง ฯลฯ โดยผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยวแบ่ง
ออกเป็น 4 องค์ประกอบด้วย (อัศวิน แสงพิกุล, 2551: 112-114) 

  (1) ผลิตภัณฑ์หลัก (Core Products) หมายถึง สินค้าหรือบริการหลักที่
ลูกค้าต้องการได้รับประโยชน์จากการซื้อผลิตภัณฑ์นั้นจริง ๆ โดยผลิตภัณฑ์หลักสามารถสร้างความพึง
พอใจและตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้โดยตรง ผลิตภัณฑ์หลักนั้นเป็นเป้าหมายส าคัญที่ลูกค้า
พิจารณาในการตัดสินใจว่าจะซื้อสินค้าและบริการนั้นหรือไม่ เช่น ผลิตภัณฑ์หลักของโรงแรมคือ การ
ให้บริการด้านที่พักแรม ผลิตภัณฑ์หลักของธุรกิจน าเที่ยว คือ การให้บริการน าเที่ยวไปยังสถานที่
ท่องเที่ยว  

  (2) ผลิตภัณฑ์อ านวยความสะดวก (Facilitating Products) หมายถึง 
สินค้าหรือบริการที่จ าเป็นต้องมี (must me present) ส าหรับลูกค้าเพ่ืออ านวยความสะดวกในการใช้
ผลิตภัณฑ์หลัก หากขาดผลิตภัณฑ์อ านวยความสะดวกแล้วผู้ประกอบการอาจไม่สามารถขายหรือ
สร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้ โดยส่วนใหญ่ผลิตภัณฑ์อ านวยความสะดวกได้แก่ การบริการต่าง ๆ
ที่จ าเป็นส าหรับลูกค้า เช่น ธุรกิจน าเที่ยวอาจจัดให้มีบริการช าระเงินที่สะดวกส าหรับลูกค้า บริการท า
หนังสือเดินทางหรือวีซ่า การให้ค าปรึกษารายการทัวร์และการเตรียมตัวก่อนการเดินทาง รวมทั้งการ
บริการอาหารและเครื่องดื่มระหว่างการเดินทาง 

  (3) ผลิตภัณฑ์สนับสนุน (Supporting Products) หมายถึง สินค้าหรือ
บริการที่เสนอเพ่ิมเติม (extra) หรือเพ่ิมคุณค่า (value added) ให้แก่ผลิตภัณฑ์หลัก โดยการขาย
ผลิตภัณฑ์หลักนั้น อาจจะมีหรือไม่มีผลิตภัณฑ์สนับสนุนให้กับลูกค้าก็ได้ แต่หากมีก็จะท าให้ลูกค้า
ได้รับความพึงพอใจมากขึ้นจากการใช้ผลิตภัณฑ์หลักและอาจมีส่วนช่วยสร้างความแตกต่างจากคู่
แข่งขันได้ โดยผลิตภัณฑ์สนับสนุนส่วนใหญ่จะหมายถึงการบริการการเสริมต่าง ๆ ที่ช่วยสร้างความ
สะดวกสบายให้ลูกค้า เช่น โรงแรมชั้นน าบางแห่งอาจมีบริการเครื่องดื่มต้อนรับ (welcome drinks) 
ให้กับลูกค้าขณะเช็คอิน  

  (4) ผลิตภัณฑ์ควบ (Augmented Products) หมายถึง องค์ประกอบเสริม
อ่ืนๆ ที่ช่วยให้ลูกค้าอาจได้รับความพึงพอใจมากขึ้นนอกเหนือจากการใช้ผลิตภัณฑ์หลัก ผลิตภัณฑ์
อ านวยความสะดวก และผลิตภัณฑ์สนับสนุน เช่น ความสะดวกสบายในการใช้บริการบรรยากาศ 
สภาพแวดล้อม การตกแต่ง สภาพแวดล้อม ความโอ่อ่า ความสวยงาม ความสุภาพอ่อนน้อมของ
พนักงาน รวมทั้งการมีปฏิสัมพันธ์ของลูกค้า  

  นอกจากนี้ ผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยวมีลักษณะเฉพาะแตกต่างจากผลิตภัณฑ์
อ่ืนๆ ทั่วไป โดยนักวิชาการได้อธิบายไว้ดังนี้ (ฉลองศรี พิมลสมพงศ์, 2544 ; ราณี อิสิชัยกุล, 2545; 
Kotler et al., 2006)  
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  (1) ผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยวส่วนใหญ่ เป็นนามธรรม จับต้องไม่ ได้  
(Intangibility) ก่อนตัดสินใจซื้อ ลูกค้าต้องใช้ความรู้สึก ความคาดหวังและความต้องการส่วนบุคคลใน
การตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยว เช่น การบริการ การต้อนรับ ความสะดวกสบาย  

  (2) การบริการผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยวไม่สามารถแยกออกจากกันได้ 
(Inseparability) ผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยวประกอบด้วยสินค้า บริการ สถานที่และบุคลากร ซึ่งแต่ละ
ส่วนมีความส าคัญและแยกออกจากกันได้ยาก มีลักษณะพิเศษตรงที่ผู้ ให้บริการ (ผู้ขาย) และ
ผู้ใช้บริการ (ผู้ซื้อ) ต้องมีปฏิสัมพันธ์กันในระหว่างการใช้บริการ ซึ่งหมายความว่า ทั้งผู้ขายและผู้ซื้อ
ต้องอยู่ในสถานที่และช่วงเวลาเดียวกันจึงจะท าให้การบริการเกิดขึ้น ตัวอย่างเช่น ในขณ ะที่
นักท่องเที่ยวพักอยู่ในโรงแรม ทั้งผู้ซื้อ (นักท่องเที่ยว) และผู้ขาย (พนักงานโรงแรม) ต่างก็อยู่ในสถานที่
เดียวกัน เวลาเดียวกัน โดยนักท่องเที่ยวก าลังใช้บริการหรือพักผ่อน ส่วนพนักงานโรงแรมก าลัง
ให้บริการหรืออ านวยความสะดวกไปพร้อม ๆ กัน  

  (3) การให้บริการผลิตภัณฑ์ทางการท่องเที่ยวมีความหลากหลาย 
(Variability) หรือเปลี่ยนแปลงได้ เนื่องจากผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยวส่วนใหญ่อยู่ในรูปแบบการบริการ
ด้านต่าง ๆ ซึ่งคุณภาพของผลิตภัณฑ์ ขึ้นอยู่กับผู้ให้บริการหรือพนักงาน ถึงแม้จะผ่านการฝึกอบรม
มาแล้ว ก็อาจแตกต่างกันเพราะพนักงานแต่ละคนมีความแตกต่างระหว่างบุคคล เช่น ทัศนคติ 
บุคลิกภาพ การเรียนรู้ ประสบการณ์ ความช านาญ การแสดงออก อารมณ์ ความรู้สึก ฯลฯ  

  (4) ผลิตภัณฑ์ทางการท่องเที่ยวมีลักษณะสูญเปล่าได้ง่าย ไม่สามารถเก็บ
รักษาไว้ได้ (Perishability) เช่น บริการห้องพักของโรงแรมในแต่ละวัน ถ้าวันใดไม่มีลูกค้ามาพักห้อง
นั้นก็จะสูญเปล่าไปทั้งวัน หรือที่นั่งบนเครื่องบินหากจองไว้แล้วไม่มาที่นั่งนั้นก็จะสูญเปล่า 

  ( 5 )  ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ ก า ร ท่ อ ง เ ที่ ย ว มี ลั ก ษ ณ ะ เ ป็ น ผ ลิ ต ภั ณ ฑ์ ร ว ม 
(Complementarity) หมายถึง การเป็นผลิตภัณฑ์ที่ประกอบด้วยผลิตภัณฑ์ของธุรกิจย่อยที่เกี่ยวข้อง
ในอุตสาหกรรมท่องเที่ยว และน ามารวมกันเพ่ือเสนอขายให้กับนักท่องเที่ยวเป็นรายการน าเที่ยว 
(tour programs) หรือเป็นแพคเก็จ (package tour) เมื่อนักท่องเที่ยวซื้อผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยวก็
จะได้รับสินค้าและบริการหลายประเภทรวมกัน เช่น การซื้อแพคเก็จทัวร์ก็จะประกอบด้วยห้องพัก 
อาหาร ตั๋วเครื่องบิน การบริการน าเที่ยว  

  (6) ผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยวมีเอกลักษณ์ มีลักษณะเฉพาะตัวไม่เหมือนใคร 
(Heterogeneity/Uniqueness) เช่น แหล่งท่องเที่ยวธรรมชาติแต่ละแห่งมีองค์ประกอบหรือ
สภาพแวดล้อมที่แตกต่างกันไปตามแต่ลักษณะพ้ืนที่ ภูมิภาค หรือเขตต่าง ๆ เช่น ชายหาดทะเลภาค
ตะวันออกแตกต่างจากชายหาดทะเลภาคใต้  แหล่งท่องเที่ยวบางแห่งมีแห่งเดียวในโลก เช่น ภูเขาไฟ
ฟูจิ ทะเลสาบเดดซี เทือกเขาหิมาลัย หรือถ้าเป็นแหล่งท่องเที่ยวบางแห่งที่มนุษย์สร้างขึ้นก็มีความโดด
เด่น เป็นเอกลักษณ์ไม่เหมือนที่อ่ืนในโลก เช่น ก าแพงเมืองจีน ปิรามิดอียิปต์ 
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  (7) การซื้อขายผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยวขึ้นอยู่กับฤดูกาล สภาพภูมิอากาศ  
หรือช่วงเวลา (Seasonality) ความต้องการผลิตภัณฑ์ของลูกค้ามีการแปรผันขึ้นลงตามฤดูกาล หรือ
ตามสภาพดินฟ้าอากาศ เช่น ในช่วงฤดูกาลท่องเที่ยว (high season) ต้ังแต่เดือนพฤศจิกายนจนถึง
เดินเมษายน นักท่องเที่ยวจะมีความต้องการเดินทางท่องเที่ยวมากกว่าช่วงอ่ืนๆ รวมถึงช่วงวันหยุด
ยาวต่อเนื่อง (long weekend) นักท่องเที่ยวก็จะนิยมเดินทางกว่าช่วงวันธรรมดา ท าให้ธุรกิจ
ท่องเที่ยวต่าง ๆ ทั้งโรงแรม ธุรกิจน าเที่ยว หรือบริษัทขนส่งถูกจองเต็มหมด ในขณะเดียวกันถ้าเป็น
ช่วงนอกฤดูกาลท่องเที่ยว (low season)  คือในช่วงฤดูฝนตั้งแต่เดือนพฤษภาคมจนถึงตุลาคมหรือ
ในช่วงท างานปกติ ความต้องการเดินทางท่องเที่ยวจะลดลง 

  (8) การบริโภคผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยวส่วนใหญ่จะเป็นช่วงเวลาที่สั้นกว่า 
เมื่อเปรียบเทียบกับสินค้าอ่ืนทั่วไป (Short consumption) กล่าวคือ การเข้าพักที่โรงแรม การ
เดินทางท่องเที่ยวกับธุรกิจน าเที่ยว การรับประทานอาหาร  หรือการเดินทางโดยสารเครื่องบิน เป็น
การใช้บริการที่ใช้เวลาสั้นมาก เช่น ใช้เวลาโดยสารเครื่องบิน 1 – 2 ชั่วโมง เข้าพักที่โรงแรม 1 – 2 
คืน  

 2) ราคาผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยว (Price)  
  ราคา หมายถึง จ านวนเงินที่นักท่องเที่ยวยินดีที่จะจ่ายเพ่ือแลกซื้อ

ผลิตภัณฑ์ทางการโรงแรมและท่องเที่ยว ซึ่งจ านวนเงินที่จะจ่ายนั้นนักท่องเที่ยวมักจะประเมินความ
เหมาะสมของราคาต่อคุณค่าและพึงพอใจที่จะจ่ายในราคาที่ผู้ประกอบการก าหนด  (สุรีย์ เข็มทอง, 
2555: 6-5)  

  ราคาเป็นองค์ประกอบส าคัญของส่วนผสมทางการตลาดที่ก่อให้เกิดรายได้
ต่อธุรกิจ ซึ่งการก าหนดราคานั้นจะต้องค านึงถึงองค์ประกอบอ่ืนๆ ของส่วนประสมทางการตลาดด้วย 
ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ช่องทางการจัดจ าหน่ายและการส่งเสริมการตลาด อีกทั้งราคายังสร้างการยอมรับ
ของลูกค้าและหากลูกค้าส่วนใหญ่ยอมรับในราคาของสินค้าและบริการนั้นจะยังผลให้สินค้าและ
บริการนั้นขายได้ดี ท าให้ธุรกิจมีรายได้และก าไร สร้างความอยู่รอดและเติบโตของธุรกิจ โดย
ความส าคัญของราคามีดังนี้  

  (1) ราคามีความส าคัญต่อความอยู่รอดและเติบโตของธุรกิจ องค์กรธุรกิจจะ
ก าหนดราคาสินค้าหรือบริการโดยค านึงถึงต้นทุนของสินค้าหรือบริการต่อหน่วยและบวกด้วยก าไรที่
ต้องการ ดังนั้นองค์กรที่สามารถก าหนดราคาที่เหมาะสมต่อกลุ่มลูกค้าเป้าหมายจะสามารถขายสินค้า
หรือบริการได้มาก จึงส่งผลต่อรายได้และก าไรของธุรกิจซึ่งจะท าให้ธุรกิจอยู่รอดหรือเติบโตได้ 

  (2) ราคามีความส าคัญต่อการวางแผนธุรกิจ ธุรกิจการท่องเที่ยวและ
โรงแรมมีความเปลี่ยนแปลงไปตามระยะเวลา โดยมากในช่วงฤดูกาลท่องเที่ยวหรือช่วงเทศกาลมักมี
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การตั้งราคาสูง ซึ่งการตั้งราคาที่สูงนั้นมักใช้ผลก าไรที่ได้มากในช่วงเวลานั้นมาถัวกับผลก าไรที่ได้น้อย
ในช่วงนอกฤดูกาลท่องเที่ยว 

  (3) ราคามีความส าคัญต่อโปรแกรมทางการตลาด การตั้งราคาจะต้อง
ค านึงถึงสินค้าหรือบริการเป็นหลัก ซึ่งการให้ส่วนลดนั้นองค์กรจะต้องค านึงถึงองค์ประกอบอ่ืนของ
ส่วนประสมทางการตลาด เช่น ราคาค่าห้องพักที่ขายทางอินเตอร์เน็ตนั้นจะถูกกว่าราคาที่ลูกค้าติดต่อ
โดยตรง โดยราคาห้องพักจะต้องค านึงถึงภาพลักษณ์สินค้าหรือบริการ เช่น โรงแรมโอเรียนเต็ล
ก าหนดราคาโดยใช้ชื่อเสียงและคุณค่าจึงมีราคาค่อนข้างสูง 

  (4) ราคามีความส าคัญต่อการตัดสินใจซื้อของลูกค้า โดยการเปลี่ยนแปลง
ระดับของราคาสินค้าหรือบริการมันจะมีผลต่อการตัดสินใจของลูกค้า ซึ่งลูกค้าอาจยอมรับหรือไม่
ยอมรับ ดังนั้นผู้บริหารจ าเป็นต้องพิจารณาในการเปลี่ยนแปลงราคาของสินค้าและบริการว่าเหมาะสม
หรือไม่ จะท าให้ลูกค้าเพ่ิมข้ึนหรือลดลง และจะท าให้ยอดขายเพิ่มขึ้นหรือลดลง 

  (5) ราคามีความส าคัญต่อการก าหนดกลยุทธ์ส าหรับการแข่งขันและสร้าง
ส่วนครองตลาด โดยการก าหนดราคาเป็นเครื่องมือที่ธุรกิจสามารถสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขันได้รวดเร็วที่สุด เช่น การให้ส่วนลดราคาห้องพักในช่วงนอกฤดูกาลท่องเที่ยว การให้ส่วนลดใน
การใช้บริการอื่นๆ อย่างเช่น ส่วนลดค่าอาหาร ส่วนลดค่าบริการสปา   

  ปัจจัยที่ควรพิจารณาในการการก าหนดราคาผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยวขึ้นอยู่
กับ 2 ปัจจัยหลัก คือ 1) ปัจจัยภายนอก ได้แก่ ความต้องการของตลาดหรือผู้ซื้อ ลักษณะของลูกค้า
เป้าหมาย  การแข่งขัน  สภาพเศรษฐกิจ ปัจจัยแวดล้อมอ่ืนๆ เช่น การก่อการร้าย การจลาจล โรค
ระบาด 2) ปัจจัยภายใน ได้แก่ วัตถุประสงค์ของกิจการ  ลักษณะของผลิตภัณฑ์และสิ่งอ านวยความ
สะดวก ต้นทุน ภาพลักษณ์หรือต าแหน่งผลิตภัณฑ์ทางธุรกิจ ความสอดคล้องกับส่วนประสมทาง
การตลาดอื่นๆ และผู้บริหารในองค์กร  

  ผู้ประกอบการธุรกิจท่องเที่ยวสามารถเลือกใช้ก าหนดราคาผลิตภัณฑ์ได้
หลากหลายวิธี ขึ้นอยู่กับวัตถุประสงค์และเป้าหมายทางการตลาดของกิจการ โดยอัศวิน แสงพิกุล 
(2551: 141-144) ได้สรุปไว้ดังนี้ 

  1) การก าหนดราคาโดยพิจารณาต้นทุนเป็นเกณฑ์ (Cost – based Pricing) 
คือ ก าหนดราคาโดยค านวณจากต้นทุนบวกด้วยก าไรที่ต้องการ  

  2) การก าหนดราคาโดยการวิเคราะห์จุดคุ้มทุน (Break Even Point 
Analysis) เป็นการก าหนดราคาจากจุดที่ท าให้ธุรกิจคุ้มทุน โดยมีสูตรค านวณคือ  

  จุดคุ้มทุน = ต้นทุนผันแปรต่อหน่วย + ต้นทุนคงที่/จ านวนยอดขาย 
  3) การก าหนดราคาโดยสร้างมูลค่าเพ่ิมให้กับสินค้า (Valued – based 

Pricing) โดยผู้ประกอบการธุรกิจท่องเที่ยวอาจก าหนดราคาของผลิตภัณฑ์ โดยการสร้างมูลค่าเพ่ิม 
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(valued added) ให้กับตัวสินค้า เนื่องจากลูกค้ามีความต้องการ รสนิยม การรับรู้ หรือพฤติกรรมการ
บริโภคที่ต่างกัน เช่น อาหารประเภทเดียวกันหากขายตามตลาดทั่วไปราคา 20 บาท แต่หากขายใน
ห้างสรรพสินค้าอาจมีราคาเพ่ิมเป็น 40 บาท 

  4) การก าหนดราคาโดยพิจารณาจากคู่แข่งขันเป็นเกณฑ์ (Competition – 
based Pricing) เป็นการก าหนดราคาโดยให้ความส าคัญกับคู่แข่งขันมากกว่าต้นทุนหรือความต้องการ
ของลูกค้า โดยอาจก าหนดได้หลายแบบไม่ว่าจะเป็นการก าหนดราคาเท่ากับ สูงกว่า หรือต่ ากว่าคู่
แข่งขัน 

  5) การก าหนดราคาจากคุณค่าของผลิตภัณฑ์  (Perceived Valued 
Pricing) ซึ่งก าหนดราคาตามคุณค่าของผลิตภัณฑ์ ซึ่งธุรกิจจะต้องมีการวางต าแหน่งผลิตภัณฑ์ที่
ชัดเจนว่า กลุ่มลูกค้าเป็นใคร ต้องการสินค้าประเภทไหน คุณภาพของสินค้าเป็นอย่างไร และจะต้อง
ก าหนดราคาเท่าไรจึงจะเหมาะสม เช่น บริษัททัวร์บางแห่งมีชื่อเสียงมายาวนานก าหนดราคาทัวร์สูง
กว่าราคาทั่วไปประมาณร้อยละ 30 เนื่องจากบริษัทมีกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่ชัดเจน คือ มีรายได้สูง 
และการบริการทุกอย่างเป็นระดับ 5 ดาว จึงท าให้สามารถก าหนดราคาขายไว้สูงกว่าคู่แข่ง 

กลยุทธ์การก าหนดราคาผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยว (Pricing Strategies)  
  1) กลยุทธ์การก าหนดราคาส าหรับผลิตภัณฑ์ใหม่ (New Products) ได้แก่ 

กลยุทธ์การก าหนดราคาเพ่ือชื่อเสียง กลยุทธ์การก าหนดราคาเพ่ือตักตวง กลยุทธ์การก าหนดราคา
เจาะตลาด  

  2) กลยุทธ์การก าหนดราคาส าหรับผลิตภัณฑ์ที่มีอยู่ เดิม ( Existing 
Products) ได้แก่ กลยุทธ์การก าหนดราคาส าหรับผลิตภัณฑ์รวมเป็นชุด โดยผู้ประกอบการจะรวบรวม
การบริการท่องเที่ยวหลายประเภทเอาไว้ด้วยกัน กลยุทธ์การก าหนดราคาโดยให้ส่วนลด เช่น ให้
ส่วนลดตามฤดูกาล ให้ส่วนลดแก่ลูกค้าที่ซื้อในปริมาณมาก เป็นต้น กลยุทธ์การก าหนดราคาแบบ
แตกต่าง กล่าวคือ การตั้งราคาแตกต่างตามเพศ อายุ อาชีพ ถิ่นที่อยู่ของลูกค้า เป็นต้น กลยุทธ์การ
ก าหนดราคาเชิงจิตวิทยา โดยค านึงถึงความรู้สึก การรับรู้ของลูกค้า และความสัมพันธ์ของราคาและ
คุณภาพของผลิตภัณฑ์ กลยุทธ์การก าหนดราคาเพ่ือส่งเสริมการตลาด โดยเป็นการตั้งราคาผลิตภัณฑ์
ให้ต่ ากว่าราคาปกติหรือต่ ากว่าต้นทุนเป็นระยะเวลาชั่วคราว หรือระยะเวลาหนึ่ง เพ่ือเป็นการล่อใจ
และกระตุ้นยอดขายของบริษัท หรืออาจเป็นการส่งเสริมการซื้อผลิตภัณฑ์หลักร่วมกับผลิตภัณฑ์อ่ืน 
และกลยุทธ์การก าหนดราคาแบบสินค้าคงเหลือ หรือ last-minute pricing  

 ปัจจัยท่ีมีผลต่อการเปลี่ยนแปลงราคา  
  1) ต้นทุน ซึ่ ง เป็นองค์ประกอบพ้ืนฐานของราคา เมื่อต้นทุนมีการ

เปลี่ยนแปลง ก็จะส่งผลต่อราคาผลิตภัณฑ์ 
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  2) ความ ต้องการของตลาด หากผลิตภัณฑ์ใดมีจ านวนจ ากัดแต่ตลาดมี
ความต้องการสูง ระดับราคาของผลิตภัณฑ์นั้นจะมีแนวโน้มปรับตัวสูงขึ้นตามกลไกของตลาด ในทาง
ตรงกันข้าม หากความต้องการในตลาดมีต่ าและสินค้ามีจ านวนมาก ระดับราคาของผลิตภัณฑ์ก็อาจมี
แนวโน้มปรับตัวลงได้เช่นกัน 

  3) การแข่งขัน ปัจจุบันธุรกิจท่องเที่ยวมีการแข่งขันสูง ต่างก็แข่งขันกันใน
เรื่องราคาเพ่ือความอยู่รอดและผลก าไรของธุรกิจ เช่น โรงแรมที่อยู่ในระดับเดียวกันและตั้งอยู่ในท าเล
ใกล้เคียงกัน หากโรงแรมหนึ่งปรับลดราคาห้องพักลง อาจส่งผลให้โรงแรมอ่ืนๆ ต้องปรับลดราคาลง
ด้วยเช่นกัน 

  4) วงจรชีวิตผลิตภัณฑ์ โดยในแต่ละช่วงของวงจรผลิตภัณฑ์ ผู้ประกอบการ
จ าเป็นต้องพิจารณาการปรับเปลี่ยนราคาผลิตภัณฑ์ให้เหมาะสม และสอดคล้องกับสภาพตลาดและ
ภาวะการแข่งขันในแต่ละช่วง 

 3) ช่องทางการจัดจ าหน่ายในธุรกิจท่องเที่ยว  (Place) 
ช่องทางการจัดจ าหน่ายในธุรกิจท่องเที่ยว หมายถึง กระบวนการและวิธีการในการ

น าเสนอสินค้าหรือบริการจากผู้ประกอบการธุรกิจท่องเที่ยว (โดยผ่านหรือไม่ผ่านคนกลางทาง
การตลาด) ไปสู่ลูกค้าหรือนักท่องเที่ยวได้อย่างสะดวก รวดเร็วและมีประสิทธิภาพ โดยสามารถ
ตอบสนองความต้องการและสร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้าได้ โดยปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการก าหนด
ช่องทางการจัดจ าหน่ายในธุรกิจท่องเที่ยวขึ้นอยู่กับ ลักษณะของผลิตภัณฑ์ ลูกค้า ตัวกลางทาง
การตลาด สภาพของบริษัท คู่แข่ง และสภาพแวดล้อม (อัศวิน แสงพิกุล, 2551: 154)   

ช่องทางการจัดจ าหน่ายในธุรกิจท่องเที่ยว สามารถแบ่งได้ 2 รูปแบบ คือ  
1) ช่องทางการจัดจ าหน่ายทางตรง (Direct Channel) หมายถึง ช่องทางการจัด

จ าหน่ายที่ผู้ผลิตน าเสนอขายผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยวให้กับลูกค้าโดยตรงโดยไม่ผ่านคนกลางทาง
การตลาด เช่น พนักงานขายห้องพักของโรงแรมติดต่อลูกค้าโดยตรง โดยไม่ผ่านตัวแทนการท่องเที่ยว 
(Travel Agent)  

2) ช่องทางการจัดจ าหน่ายทางอ้อม ( Indirect Channel) หมายถึง ผู้ผลิตน าเสนอ
ขายผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยวโดยผ่านคนกลางทางการตลาดไปยังลูกค้า โดยอาจแบ่งได้เป็น 3 รูปแบบ
ย่อย 

  1. ช่องทางการจัดจ าหน่ายทางอ้อมหนึ่งระดับ (One – level channel) 
เป็นช่องทางที่ประกอบด้วยตัวกลางทางการตลาดหนึ่งระดับ คือ พ่อค้าปลีก (Retailer) โดยที่ผู้ผลิต
จะขายผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยวไปยังลูกค้าโดยผ่านพ่อค้าปลีก ซึ่งได้แก่ ตัวแทนจ าหน่ายทางการ
ท่องเที่ยว (Travel Agent) หรืออาจเป็นธุรกิจน าเที่ยว (Tour Operator) ที่ท าหน้าที่เป็นตัวแทน
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การตลาดของธุรกิจท่องเที่ยวนั้น เช่น นักท่องเที่ยวของห้องพักของโรงแรมหรือส ารองที่นั่งสายการบิน
โดยติดต่อผ่านตัวแทนทางการท่องเที่ยวหรือธุรกิจน าเที่ยว 

  2. ช่องทางการจัดจ าหน่ายทางอ้อมสองระดับ (Two – level channel) 
เป็นช่องทางการจัดจ าหน่ายที่ประกอบด้วยตัวกลางทางการตลาดสองระดับ โดยที่ผู้ผลิตจะขาย
ผลิตภัณฑ์ผ่าน 1) พ่อค้าส่ง (wholesaler) ได้แก่ พ่อค้าธุรกิจน าเที่ยวหรือผู้ประกอบธุรกิจการน าเที่ยว 
และ 2) พ่อค้าปลีก (retailer) ได้แก่ ตัวแทนจ าหน่ายทางการท่องเที่ยวต่างๆ ซึ่งตัวแทนเหล่านี้ก็จะ
จ าหน่ายผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยวให้กับลูกค้าอีกทอดหนึ่ง เช่น บริษัทการบินไทย จ ากัด (ผู้ผลิต) อาจ
มอบหมายให้บริษัท ABC Travel เป็นพ่อค้าส่งรายใหญ่ของการบินไทย และเป็นตัวแทนของการบิน
ไทย  

  3. ช่องทางการจัดจ าหน่ายทางอ้อมสามระดับ (Three – level channel) 
เป็นช่องทางการจัดจ าหน่ายที่ประกอบด้วยตัว กลางทางการตลาดสามระดับ คือ พ่อค้าส่ง 
(wholesalers) พ่อค้าปลีก (retailers) และตัวแทนจ าหน่ายพิเศษ (specialty channelers) โดยที่
ผู้ผลิตจะขายผลิตภัณฑ์ทางการท่องเที่ยวไปยังลูกค้าโดยต้องผ่าน 1) พ่อค้าส่ง 2) พ่อค้าปลีก และ      
3) ตัวแทนจ าหน่ายพิเศษ ซึ่งตัวแทนจ าหน่ายพิเศษอาจจะมีได้หลายรูปแบบ เช่น บริษัทจัดน าเที่ยว
เพ่ือเป็นรางวัล บริษัทวางแผนและจัดการประชุม ส านักงานการท่องเที่ยวขององค์กรขนาดใหญ่ 
ตัวแทนการท่องเที่ยวระดับชาติหรือระดับท้องถิ่น 

สถานที่ (Place) หมายถึง สถานที่หรือช่องทางการจัดจ าหน่ายสินค้า (Channel of 
Distribution) ที่ผู้บริโภคสามารถเข้าถึงสินค้าการท่องเที่ยวได้ ได้แก่ บริษัทท่องเที่ยว (Travel 
Agents) ตัวแทนจ าหน่ายของโรงแรมและสถานที่ท่องเที่ยว รวมถึงเว็บไซต์การท่องเที่ยวทาง
อินเตอร์เน็ตด้วย 

4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  
การส่งเสริมการตลาด หมายถึง วิธีการหรือกิจกรรมต่าง ๆ ที่ผู้ประกอบการใช้เพ่ือ

กระตุ้นหรือชักจูงใจให้ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายเกิดความสนใจ มีความต้องการใช้ตัวผลิตภัณฑ์และ
ตัดสินใจซื้อในที่สุด โดยในการสื่อสารข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์ไปยังลูกค้าเป้าหมาย 
ผู้ประกอบการจ าเป็นต้องอาศัยกระบวนการหรือเครื่องมือในการสื่อสารเพ่ือให้เข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้
อย่างทั่วถึงและมีประสิทธิภาพ ได้แก่ 4 องค์ประกอบหลักดังนี้ (Kotler et al., 2006: 542 อ้างใน 
อัศวิน แสงพิกุล, 2551: 171) 

  1. การโฆษณา (Advertising) หมายถึง การน าเสนอขายสินค้าหรือ
บริการ โดยระบุผู้อุปถัมภ์ซึ่งต้องเสียค่าใช้จ่าย และเป็นการน าเสนอผ่านสื่อกลางที่ไม่ใช่ตัวบุคคล เพ่ือ
ส่งข้อมูลข่าวสารหรือดึงดูดความสนใจของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายเกี่ยวกับสินค้าหรือบริการนั้น โดยสื่อ
โฆษณานั้นมีหลากหลาย และแต่ละสื่อก็จะมีคุณสมบัติต่างกันไป ได้แก่  โทรทัศน์ (Television) 
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นิตยสาร (Magazine) วิทยุ (Radio) หนังสือพิมพ์ (Newspaper) สื่อโฆษณากลางแจ้ง (Outdoor 
Advertising) สื่อโฆษณาเคลื่อนที่ (Mobile Advertising) สื่ออินเตอร์เน็ต (Internet) สื่อจดหมาย
โดยตรง (Direct Mail)  

  นอกจากนี้ สามารถแบ่งประเภทของการโฆษณาในธุรกิจท่องเที่ยวได้ตาม
วัตถุประสงค์ได้แก่ การโฆษณาผลิตภัณฑ์ การโฆษณาสถาบัน การโฆษณาระดับชาติ การโฆษณาระดับ
ท้องถิ่น การโฆษณาตราสินค้า การโฆษณาเพ่ือส่งเสริมการขาย   

  2. การประชาสัมพันธ์ (Public Relations) หมายถึง ขบวนการ เทคนิค 
วิธีการเผยแพร่ ตลอดจนกิจกรรมต่าง ๆ ของกิจการให้แก่บุคคลภายนอกและชุมชนทราบ โดยผ่าน
สื่อมวลชนต่าง ๆ เช่น หนังสือพิมพ์ นิตยสาร วิทยุ โทรทัศน์ เพ่ือสร้างภาพลักษณ์ที่ดีให้กิจการท าให้
เป็นที่รู้จักของสาธารณชน โดยกิจการไม่ต้องเสียเงินในการประชาสัมพันธ์ เพียงแต่สร้างความสัมพันธ์
อันดีระหว่างกิจการกับสื่อมวลชนโดยมีการเอ้ือเฟ้ือซึ่งกันและกัน โดยเครื่องมือที่ ใช้ในการ
ประชาสัมพันธ์มีหลากหลายวิธี ดังนี้ 

   1) การท าข่าวประชาสัมพันธ์เผยแพร่ผ่านสื่อมวลชนและสร้าง
สื่อมวลชนสัมพันธ์ เช่น ท าข่าวแจก (New Release/Press Release) การให้สัมภาษณ์แก่นักข่าว 
(Interviews) การจัดทัศนศึกษาหรือการจัดพาสื่อมวลชนเยี่ยมชมกิจการ (Press Visit / Press Tour)  

   2) การจัดกิจกรรมพิเศษ โดยเป็นการจัดให้ประชาชนหรือลูกค้า
ของบริษัทหรือองค์กรมีส่วนร่วมในการท ากิจกรรมเพ่ือส่งเสริมภาพลักษณ์ ทัศนคติ ความนิยมและ
ความศรัทธาต่อกิจการและพร้อมที่จะให้การสนับสนุนบริษัทในโอกาสต่อไป เช่น การจัดงานครบรอบ
ปีหรืองานเลี้ยงฉลองประจ าปี (Anniversary / Celebration) การจัดทัศนศึกษาหรือการดูงานของ
ผู้ประกอบการธุรกิจท่องเที่ยว หรือที่ เรียกว่า FAM Trip (Familiarization Trip) การจัดงาน
นิทรรศการหรืองานแสดงต่าง ๆ (Exhibition / Display)  

   3) การจัดท าเอกสารต่าง ๆ เพ่ือการเผยแพร่และประชาสัมพันธ์ 
ซึ่งเอกสารมีหลากหลายประเภท ได้แก่ สื่อสิ่งพิมพ์ต่าง ๆ (เอกสารแนะน า แผ่นพับ ในปลิว โปสเตอร์) 
จดหมายข่าว วารสารภายใน โดยสื่อมวลชนที่นิยมน ามาใช้ในการประชาสัมพันธ์ในธุรกิจท่องเที่ยว 
ได้แก่ 

   1) หนังสือพิมพ์ เป็นสื่อที่นิยมเลือกใช้กันมากที่สุด เพราะสามารถ
เข้าถึงประชาชนเป็นจ านวนมากเท่ากับว่าสามารถครอบคลุมและเข้าถึงทุกตลาดเป้าหมาย มีการเสนอ
ข่าวทุกวันท าให้ติดตามเรื่องราวได้อย่างสม่ าเสมอและอย่างต่อเนื่อง 

   2) นิตยสาร เป็นสื่อที่นิยมใช้เช่นเดียวกับหนังสือพิมพ์ แต่อาจ
เสนอข่าวช้ากว่าหนังสือพิมพ์ เพราะมักออกเป็นรายสัปดาห์ รายปักษ์ รายเดือน และมีหลายประเภท
หลายรูปแบบที่แตกต่างกันไปตามเนื้อหาสาระและกลุ่มลูกค้า โดยนิตยสารสามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้า
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เป้าหมายได้หลายระดับ ดังนั้นฝ่ายประชาสัมพันธ์จึงจ าเป็นต้องแยกประเภทนิตยสารให้ถูกต้องตาม
เพศ วัย กลุ่มอาชีพ หรือระดับการศึกษา โดยต้องพิจารณาและวิเคราะห์ได้ว่าลูกค้ากลุ่มเป้าหมายของ
บริษัทนิยมอ่านนิตยสารฉบับใด 

   3) โทรทัศน์  เป็นสื่ อสารมวลชนที่มีบทบาทส าคัญในการ
ประชาสัมพันธ์เช่นกัน โดยมีลักษณะเด่น คือ สามารถน าเสนอเป็นภาพเคลื่อนไหวและเสียงสู่
ประชาชนจ านวนมากในเวลาพร้อม ๆ กัน สามารถรายงานข่าวหรือเหตุการณ์ต่าง ๆ ได้อย่างรวดเร็ว  
หากต้องการใช้สื่อโทรทัศน์ท าการประชาสัมพันธ์ควรท าในรูปแบบการให้ความร่วมมือและช่วยเหลือ
ต่าง ๆ เพื่อที่ทางสื่อจะได้กล่าวถึงเพ่ือเป็นการขอบคุณท่ีให้การสนับสนุนและช่วยเหลือ 

   4) วิทยุ เป็นสื่อที่น าเสนอข้อมูลเป็นค าพูด เสียง ดนตรี ทั้งสาระ
และความบันเทิงไปสู่ประชาชนได้อย่างกว้างขวางและเข้าถึงได้ทุกระดับชั้น ส่วนใหญ่ประชาสัมพันธ์
น าเสนอข่าวสารเหตุการณ์ส าคัญ หากต้องการประชาสัมพันธ์อาจท าในรูปแบบการให้การสนับสนุน 
ให้ความช่วยเหลือ หรือให้ความร่วมมือกับผู้จัดรายการวิทยุ  

3. การขายโดยบุคคล (Personal Selling) หมายถึง การน าเสนอขาย
ผลิตภัณฑ์โดยใช้บุคคลหรือพนักงานขายออกไปติดต่อกับลูกค้าโดยตรง เพ่ือโน้มน้าวหรือกระตุ้นให้
ลูกค้าเกิดความสนใจและต้องการซื้อผลิตภัณฑ์ ซึ่งการขายโดยบุคคลนับว่าเป็นการติดต่อสื่อสารที่ดี
ที่สุดรูปแบบหนึ่ง เนื่องจากเป็นการสื่อสารแบบ 2 ทาง (two – way communication) ระหว่างผู้ซื้อ
กับผู้ขาย โดยผู้ขายมีบทบาทในการแนะน าและให้ข้อมูลหรือรายละเอียดของผลิตภัณฑ์ให้แก่ลูกค้า 
ส่งเสริมและเพ่ิมยอดขายผลิตภัณฑ์ กระตุ้นและจูงใจให้ลูกค้าตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑ์ของตน แสวงหา
ลูกค้าอย่างต่อเนื่อง และส่งเสริมความสัมพันธ์ทางการตลาดที่ดีกับลูกค้า สร้างความเชื่อมั่นให้ลูกค้า
มั่นใจในตัวผลิตภัณฑ์ท าให้ลูกค้าเกิดความจงรักภักดีต่อตราผลิตภัณฑ์ โดยสามารถแบ่งประเภทของ
การขายโดยบุคคลออกเป็น 3 ลักษณะ คือ  

1) การขายโดยส่งพนักงานขายออกไปพบลูกค้า เพ่ือน าเสนอผลิตภัณฑ์แก่
ลูกค้าประจ า ลูกค้าใหม่ และเพ่ือรักษาความสัมพันธ์ทางการตลาดกันไว้ 

2) การขายทางโทรศัพท์ เป็นการติดต่อกับลูกค้าผ่านระบบโทรศัพท์ ซึ่ง
สะดวกรวดเร็วประหยัดเวลาและค่าใช้จ่าย แต่จ าเป็นอย่างยิ่งที่จะต้องมีทักษะ มีความพร้อมในการ
น าเสนอข้อมูลและตอบค าถามได้อย่างรวดเร็ว และมีมารยาทในการสนทนาทางโทรศัพท์  

3) การขายภายในส านักงานของตนเอง ซึ่งพนักงานมีหน้าที่ในการให้ข้อมูล
หรือค าแนะน าต่าง ๆ แก่ลูกค้าที่เดินทางเข้ามาติดต่อกับบริษัทโดยตรง ซึ่งมีบทบาทในการจูงใจให้
ลูกค้าซื้อผลิตภัณฑ์ในขณะที่อยู่ที่จุดขาย 

ข้อดีของการขายโดยบุคคล คือ พนักงานขายสามารถเข้าถึงกลุ่มลูกค้า
เป้าหมายแบบใกล้ชิดตัวต่อตัวเข้าใจและรับทราบปัญหาของลูกค้าอย่างแท้จริ ง อีกทั้งยังสามารถ
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น าเสนอขายผลิตภัณฑ์ที่จับต้องไม่ได้หรือสัมผัสได้ โดยเฉพาะผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยวที่มีลักษณะจับ
ต้องไม่ได้ เนื่องจากสามารถให้ค าอธิบายให้ข้อมูลได้อย่างละเอียดมากกว่าสื่อแบบอ่ืน นอกจากนี้ การ
ขายโดยบุคคลมีความยืดหยุ่นสูง เนื่องจากสามารถปรับใช้เทคนิคต่อลูกค้าที่แตกต่างกันได้อย่าง
เหมาะสม ช่วยสร้างโอกาสทางการตลาดหรือสร้างความสัมพันธ์ที่ดีระหว่างลูกค้าและองค์กรได้ใน
ระยะยาว 

4. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมทาง
การตลาดที่ธุรกิจใช้เพ่ือกระตุ้นและจูงใจลูกค้ากลุ่มเป้าหมายให้เกิดความสนใจและซื้อผลิตภัณฑ์มาก
ขึ้นในช่วงเวลาหนึ่ง ๆ และเป็นการเพ่ิมยอดขายให้ธุรกิจ เพ่ือจูงใจและดึงดูดลูกค้าใหม่ เพ่ือแข่งขันกับ
คู่แข่ง และเพ่ือเพ่ิมความสัมพันธ์และความร่วมมือทางธุรกิจกับตัวแทนจ าหน่าย พ่อค้าส่งหรือพ่อค้า
ปลีกให้มากขึ้น โดยกิจกรรมการส่งเสริมการขายสามารถด าเนินได้หลายวิธี โดยแต่ละวิธีมีรูปแบบที่
แตกต่างกันออกไป แต่ทั้งหมดมีจุดหมายเดียวกัน คือ เป็นการกระตุ้นยอดขายให้เพ่ิมมากขึ้น สามารถ
แบ่งได้ 3 ประเภท ได้แก่  

  1) การส่งเสริมการขายไปยังลูกค้า (Consumer Promotion) เช่น การ
แจกคูปอง การแจกของแถม การแจกตัวอย่างผลิตภัณฑ์ หรือการลดราคา  

  2) การส่งเสริมการขายไปยังตัวแทนจ าหน่ายหรือพ่อค้าคนกลาง (Trade 
Promotion) โดยต้องการกระตุ้นให้ตัวแทนจ าหน่ายรับสินค้าไปจ าหน่ายให้เพ่ิมมากขึ้น โดยเสนอ
สิ่งจูงใจหรือสิ่งล่อใจให้ตัวแทนจ าหน่าย โดยการมอบส่วนลด ให้ค่านายหน้า (Commission) มอบ
โบนัส หรือสิ่งจูงใจอ่ืน ๆ ทั้งในรูปสิ่งของหรือรายการน าเที่ยวเพื่อเป็นรางวัล 

  3) ส่งเสริมการขายไปยังพนักงานขาย (Sales – force Promotion) เพราะ
ต้องการกระตุ้นและจูงใจให้พนักงานขายเร่งท ายอดขายให้เพ่ิมขึ้นโดยใช้สิ่งจูงใจหรือล่อใจ เช่น ให้ค่า
นายหน้า การมอบโบนัส การเลื่อนต าแหน่ง การให้รางวัลไปเที่ยวต่างประเทศ 
 ความรู้เกี่ยวกับการตลาดการท่องเที่ยว ท าให้เข้าใจความหมายของการตลาดการท่องเที่ยว 
รวมถึงความส าคัญของส่วนประสมทางการตลาดการท่องเที่ยว 4 ด้าน คือ ผลิตภัณฑ์ ราคา ช่อง
ทางการจัดจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ซึ่งงานวิจัยนี้น าไปใช้ ในการวิเคราะห์และอภิปราย
ผลการวิจัยด้านความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาดของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อ ธุรกิจน า
เที่ยวในจังหวัดนนทบุรี 
 
2.5 งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง  
 2.5.1 งานวิจัยท่ีเกี่ยวกับธุรกิจน าเที่ยว  
  จักรภพ ฐาปนธรรมชัย (2546) วิจัยเรื่อง “ปัจจัยการจัดน าเที่ยวที่ท าให้นักท่องเที่ยว
พอใจในการใช้บริการของธุรกิจน าเที่ยว กรณีศึกษา: ธุรกิจน าเที่ยวในเขตเทศบาลนครนครปฐม” โดย
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ศึกษาจากนักท่องเที่ยวชาวไทยที่ใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวในเขตเทศบาลนครนครปฐม 2 กลุ่มคือ กลุ่ม
ที่มีอาชีพแน่นอน และกลุ่มที่มีอาชีพไม่แน่นอน พบว่า นักท่องเที่ยวชาวไทยในเขตเทศบาลนคร
นครปฐมนิยมไปเที่ยวต่างประเทศในทวีปยุโรปมากที่สุด ส่วนในประเทศนิยมไปเที่ยวภาคเหนือมาก
ที่สุด โดยปัจจัยที่ท าให้พอใจในการใช้บริการของธุรกิจน าเที่ยวมากที่สุดคือ ปัจจัยด้านความน่าเชื่อถือ 
โดยให้ความส าคัญกับความปลอดภัยของพาหนะที่ใช้ในการเดินทางมาเป็นอันดับแรก ดังนั้นธุรกิจน า
เที่ยวจึงควรที่จะเพ่ิมคุณภาพของสินค้าซึ่งเป็นงานบริการให้ดียิ่งขึ้น เพ่ือดึงดูดลูกค้าให้ความพึงพอใจ
และสนใจทีจ่ะใช้บริการของบริษัทให้มากข้ึน 

พิสมัย จัตุรัตน์ (2546)  วิจัยเรื่อง “ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร” พบว่า มูลเหตุจูงใจใน
การใช้บริการของนักท่องเที่ยวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร คือ ความประทับใจสถานที่ท่องเที่ยว
ภาคใต้ ส่วนใหญ่รู้จักธุรกิจน าเที่ยวจากสื่อนิตยสาร ช่วงเวลาที่ใช้บริการธุรกิจขึ้นอยู่กับการมีเวลาว่าง 
ส่วนใหญ่ใช้บริการจากธุรกิจน าเที่ยว 2 ครั้งต่อปี  ระยะเวลาที่ใช้ในการท่องเที่ยวส่วนใหญ่คือ 5 วัน 
ต่อครั้ง และมีค่าใช้จ่าย 3,001-6,000 บาท นอกจากนี้พบว่า นักท่องเที่ยวมีความพึงพอใจต่อ
มัคคุเทศก์ในระดับสูง โดยเฉพาะด้านการมีความรู้ความสามารถในการน าเที่ยว มีมารยาทในการพูดจา
และบริการเอาใจใส่ดูแลนักท่องเที่ยว  ส าหรับในส่วนของพนักงานในส านักงาน นักท่องเที่ยวมีความ
พึงพอใจในการใช้บริการในระดับสูง เนื่องจากมีอัธยาศัยดี กระตือรือร้นในการต้อนรับ มีมารยาทใน
การพูดจาสุภาพอ่อนน้อม และให้บริการสะดวก รวมเร็ว ถูกต้อง ส่วนพนักงานขับรถ นักท่องเที่ยวมี
ความพึงพอใจในระดับสูงเช่นกัน ในด้านการแต่งกายสุภาพเรียบร้อยเหมาะสม มีมารยาทในการพูดจา 
มีมารยาทในการขับรถระมัดระวังไม่ประมาท เช่นเดียวกับพึงพอใจในเรื่องยานพาหนะที่มีความ
สะดวกสบาย สภาพเครื่องยนต์ดี ห้องน้ าสะอาด ส าหรับที่พัก และอาหาร นักท่องเที่ยวพึงพอใจใน
ระดับสูงเช่นกัน ส่วนปัจจัยทางการตลาด นักท่องเที่ยวมีความเห็นเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับดี 
ส่วนด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านการส่งเสริมการขายอยู่ในระดับปานกลาง โดยมี
ข้อเสนอแนะคือ ผู้ประกอบการธุรกิจควรมีการปรับกลยุทธ์การให้บริการทั้งมูลเหตุจูงใจในการใช้
บริการ การสร้างความพึงพอใจในการบริการ ควรเน้นการบริการทุกด้านให้มากขึ้น และควรปรับกล
ยุทธ์ทางการตลาดของธุรกิจน าเที่ยว โดยเน้นการผสมผสานทางการตลาดที่เหมาะสมทุกด้าน เพ่ือเพ่ิม
ประสิทธิภาพในการบริการให้สอดคล้องกับความต้องการของนักท่องเที่ยว ท าให้ธุรกิจประสบ
ความส าเร็จสามารถแข่งขันในตลาดธุรกิจน าเที่ยวได้   

 อุไรพร พันธุระ (2550) วิจัยเรื่อง “แนวทางในการพัฒนาธุรกิจน าเที่ยวเมืองพัทยา 
จังหวัดชลบุรี” ศึกษาจากกลุ่มนักท่องเที่ยวในเขตเมืองพัทยา จ านวน 100 คน ด้วยแบบสอบถาม
เกี่ยวกับพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวและปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเลือกท่องเที่ยวที่เมืองพัทยา 
พบว่า มูลเหตุจูงใจในการมาท่องเที่ยวเมืองพัทยามากที่สุด คือ ต้องการมาพักผ่อนหย่อนใจเพ่ือหา
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ความเพลิดเพลิน และปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อการมาท่องเที่ยวเมืองพัทยาในแหล่งท่องเที่ยวเชิงธรรมชาติ 
ได้แก่ หาดจอมเทียน ส่วนแหล่งท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรมและประวัติศาสตร์ที่ได้รับความนิยมมากที่สุด
คือ เมืองจ าลอง และกิจกรรมที่น่าสนใจมากที่สุดคือ เครื่องเล่นชายหาด เช่น บานาน่าโบ้ต สกูตเตอร์ 
เจ็ตสกี สกีน้ า เรือลากร่ม ส่วนงานประเพณีที่ดึงดูดในนักท่องเที่ยวมากที่สุดคือ งานพัทยาอินเตอร์
เนชั่นแนลมิวสิคเฟสติวัล แหล่งท่องเที่ยวยามราตรีที่นิยมมากที่สุดคือ คาบาเร่ต์โชว์ เช่น อัลคาซ่าร์โชว์ 
ทิฟฟานี่โชว์ ส่วนการบริการที่ประทับใจคือ ที่พักแรม นอกจากนี้ผู้วิจัยได้มีข้อเสนอแนะดังนี้คือ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ควรปรับปรุงและจัดระเบียบสถานบันเทิงยามราตรี ระบบก าจัดขยะและน้ าเสีย ฟ้ืนฟู
สิ่งแวดล้อมเสื่อมโทรมและพัฒนาสิ่งก่อสร้างริมชายหาด ด้านราคาควรมีการตรวจสอบมาตรฐานการ
ตั้งราคาของสถานบริการต่างๆ ให้เป็นไปตามมาตรฐานที่รัฐก าหนดเพ่ือป้องกันการเอาเปรียบ
นักท่องเที่ยว ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ควรมีการจัดท าศูนย์ข้อมูลข่าวสารหรือท าเว็บไซต์ข้อมูล
เกี่ยวกับพัทยาให้กระจายไปทั่วโลก ด้านการส่งเสริมการตลาดนั้น รัฐและเอกชนควรมีการร่ วมมือกัน
ในการคืนก าไรให้กับนักท่องเที่ยว เช่น การลดราคาส าหรับนักท่องเที่ยวที่มาใช้บริการในแหล่ง
ท่องเที่ยวต่างๆในเมืองพัทยา ด้านพนักงาน ควรจัดให้มีการอบรมพนักงานที่เกี่ยวข้องกับการ
ให้บริการในแหล่งท่องเที่ยวเพ่ือคอนอ านวยความสะดวกให้กับนักท่องเที่ยว ด้านกระบวนการ
ให้บริการ ควรมีการจัดอบรมเกี่ยวกับกลยุทธ์การดึงดูดลูกค้าในการเลือกใช้บริการของแต่ละสถาน
บริการ ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ เนื่องจากนักท่องเที่ยวให้ความส าคัญกับเครื่องเล่นชายหาดมาก
ที่สุด จึงควรมีการตรวจเช็คคุณภาพของเครื่องเล่นชายหาดให้อยู่ในมาตรฐานที่ก าหนด เพ่ือความ
ปลอดภัยของนักท่องเที่ยวที่มาใช้บริการ  

 ตุลยราศรี ประเทพ (2551) วิจัยเรื่อง “ศึกษาการใช้บริการการท่องเที่ยวของ
นักท่องเที่ยวชาวไทย กรณีศึกษา บริษัททัวร์ Domestic เฉพาะเขตธนบุรี กรุงเทพมหานคร”  โดย
ศึกษาจากกลุ่มตัวอย่างที่เป็นนักท่องเที่ยวชาวไทยที่ใช้บริการบริษัททัวร์  Domestics  ในเขตธนบุรี 
กรุงเทพมหานคร 400 คน ด้วยแบบสอบถาม พบว่า การกระตุ้นการส่งเสริมการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจ คือ การโปรโมชั่นพิเศษของบริษัทและโปรแกรมการท่องเที่ยว รวมถึงการเอนเตอร์เทนลูกค้า 
การแจกของสมนาคุณของบริษัทและกิจกรรมการสะสมคะแนนมีส่วนช่วยในการตัดสินใจเลือกใช้มาก
ขึ้น นิยมเดินทางไปสถานที่ท่องเที่ยวที่สามารถท ากิจกรรมกลุ่มได้มากกว่า เช่น ทะเล และการจัดการ
ท่องเที่ยวที่ดีและมนุษยสัมพันธ์ของพนักงานในการบริการที่ดีท าให้นักท่องเที่ยวเกิดความพึงพอใจใน
การใช้บริการมากที่สุด 

ชบา แซ่ปิง (2552) วิจัยเรื่อง “ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกธุรกิจน าเที่ยวไทย
ของนักท่องเที่ยวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร” ศึกษาจากกลุ่มตัวอย่าง 400 คน ที่เป็นนักท่องเที่ยว
ชาวไทยในกรุงเทพมหานคร โดยใช้แบบสอบถาม  พบว่า นักท่องเที่ยวให้ความส าคัญกับปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาดบริการทุกข้อในระดับมาก ได้แก่ ปัจจัยด้านพนักงานผู้ ให้บริการ ด้าน
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กระบวนการให้บริการ ด้านลักษณะทางกายภาพ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านช่องทางการจ าหน่าย ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด และด้านราคา ตามล าดับ โดยปัจจัยด้านพนักงานผู้ให้บริการมีค่าเฉลี่ยสูงสุดด้าน
อัธยาศัยดี มีมนุษยสัมพันธ์ดี ส าหรับด้านกระบวนการให้บริการมีค่าเฉลี่ยสูงสุดในด้านการให้บริการที่
ตรงเวลา และการอ านวยความสะดวก ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพมีค่าเฉลี่ยสูงสุดในด้านการมี
บรรยากาศการท่องเที่ยวที่สวยงาม ปัจจัยด้านช่องทางการจ าหน่ายให้ความส าคัญด้านความ
สะดวกสบายในการเดินทาง ด้านส่งเสริมการตลาดให้ความส าคัญในเรื่องการลดราคาแพคเกจทัวร์ 
และด้านราคาให้ความส าคัญในเรื่องค่าบริการน าเที่ยว 

 ราตรีรัตน์ ทองรูปสวัสดิ์ (2553) วิจัยเรื่อง “ความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวต่อการ
ให้บริการของผู้ประกอบการธุรกิจน าเที่ยว: กรณีศึกษาบริษัทเฌอแตมแทรเวล จ ากัด” โดยศึกษาจาก
นักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางไปเที่ยวในแถบเอเชียคือ  จีน ฮ่องกง เกาหลี ญี่ปุ่น สิงคโปร์ และ
มาเลเซีย จ านวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถาม พบว่า นักท่องเที่ยวนิยมไปเที่ยวประเทศจีน เที่ยวปี
ละประมาณ 1 ครั้ง ครั้งละ 2-4 วัน และเลือกไปช่วงวันหยุดที่หยุดติดต่อกันหลายวัน โดยปัจจัยที่มีผล
ต่อความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวที่มีต่อผู้ประกอบการธุรกิจน าเที่ยวมี 9 ด้าน คือ ด้านราคา ด้านการ
บริการของพนักงานก่อนเดินทาง ด้านการให้บริการของมัคคุเทศก์ ด้านการให้บริการของหัวหน้าทัวร์ 
ด้านความปลอดภัย ด้านกิจกรรมในการท่องเที่ยว ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก ด้านปริมาณอาหาร
และรสชาติ และด้านการประกันภัย ในภาพรวมมีความพึงพอใจอยู่ในระดับมาก ส าหรับด้านการ
ให้บริการของหัวหน้าทัวร์ มีระดับความพึงพอใจมากที่สุด รองลงมาคือ ด้านการให้บริการ ของ
มัคคุเทศก์ ส่วนด้านที่มีความพึงพอใจน้อยที่สุดคือ ด้านปริมาณอาหารและรสชาติ  

 ชนม์ณัฐรัชน์ ฤทธิ์วิเศษ (2555) งานวิจัยเรื่อง “ปัจจัยสู่ความส าเร็จทางการตลาด
ของธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดเชียงราย” ซึ่งศึกษาพฤติกรรม ความคาดหวังและความพึงพอใจของ
นักท่องเที่ยวชาวไทย และปัจจัยทางการตลาดที่มีความส าคัญและน าไปสู่ความส าเร็จทางการตลาด
ของธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดเชียงราย โดยกลุ่มตัวอย่างคือ นักท่องเที่ยวชาวไทยที่ใช้บริการธุรกิจน า
เที่ยวในเชียงรายจ านวน 400 คน และธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดเชียงรายจ านวน 12 บริษัท ผลที่ได้จาก
การศึกษาคือ ปัจจัยทางการตลาดที่นักท่องเที่ยวมีความคาดหวังและความพึงพอใจมากคือ ด้าน
กระบวนการให้บริการ ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านความร่วมมือทางธุรกิจของธุรกิจน าเที่ยวใน
จังหวัดเชียงรายแบ่งเป็น 2 ส่วน คือ ส่วนที่ 1 คือ ปัจจัยทางการตลาดที่เป็นปัจจัยสู่ความส าเร็จคือ 
ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ และด้านความร่วมมือทางธุรกิจ ส่วนที่ 2 ปัจจัย
ทางการตลาดที่ควรปรับปรุงเพ่ือน าไปสู่ความส าเร็จของธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดเชียงรายคือ ด้าน
ลักษณะทางกายภาพโดยเฉพาะรถที่ให้บริการน าเที่ยวและด้านบุคลากร 

สาวิตรี ยอยยิ้ม (2555) วิจัย เรื่อง “ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกบริษัทธุรกิจน าเที่ยวของกลุ่มท่องเที่ยวเพ่ือเป็นรางวัล”  โดยศึกษาจากธุรกิจเอกชน 10 ประเภท 
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จ านวน 400 บริษัท โดยใช้แบบสอบถาม พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจเลือก
บริษัทธุรกิจน าเที่ยวของกลุ่มท่องเที่ยวเพ่ือเป็นรางวัลอยู่ในระดับมากคือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านบุคลากร ด้านกระบวนการ ด้านภาพลักษณ์องค์กร ส่วนด้านการ
ส่งเสริมการตลาดอยู่ในระดับปานกลาง 

นลิศรา บัวบาน (2557) ท าการวิจัย เรื่อง ความคาดหวังต่อคุณภาพการบริการและ
ปัจจัยในการเลือกบริษัทจัดน าเที่ยวของผู้บริหารโรงเรียนมัธยมศึกษาในเขตกรุงเทพมหานคร มี
วัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความคาดหวังที่มีต่อคุณภาพการบริการของบริษัทจัดน าเที่ยวในมุมมองของ
ผู้บริหารโรงเรียนมัธยมศึกษา และศึกษาปัจจัยในการเลือกบริษัทจัดน าเที่ยวเพ่ือพานักเรียนศึกษาดู
งานในมุมมองของผู้บริหารโรงเรียน พบว่า ผู้บริหารโรงเรียนมัธยมศึกษามีความคาดหวังมากที่สุดต่อ
คุณภาพการบริการของบริษัทจัดน าเที่ยว ในด้านความสุภาพของมัคคุเทศก์ขณะให้บริการมากที่สุด 
รองลงมาคือ ความรับผิดชอบในงานของมัคคุเทศก์ และมัคคุเทศก์มีความพร้อมของข้อมูลเกี่ยวกับ
สถานที่ศึกษาดูงานตามล าดับ ในส่วนของปัจจัยในการเลือกบริษัทจัดน าเที่ยวของผู้บริหารโรงเรียน 
พบว่า ความรับผิดชอบในงานของมัคคุเทศก์เป็นปัจจัยที่ผู้บริหารโรงเรียนมัธยมศึกษา ให้ความส าคัญ
มากที่สุด รองลงมาคือ ความสุภาพของมัคคุเทศก์ และมัคคุเทศก์มีความรู้เกี่ยวกับสถานที่ท่องเที่ยว 
ตามล าดับ และมีข้อเสนอแนะในงานวิจัยว่า ผู้ประกอบการธุรกิจน าเที่ยว หรือหน่วยงานที่เกี่ยวข้อง
ควรอบรมมัคคุเทศก์ให้มีความรู้และความพร้อมของข้อมูลเกี่ยวกับสถานที่ศึกษาดูงาน ปลูกฝัง
จิตส านึกงานด้านบริการด้วยหัวใจ และการสร้างความพึงพอใจให้ลูกค้า โดยก าหนดเป็นเป้าหมาย
สูงสุดขององค์กร อีกท้ังควรเลือกบริษัทยานพาหนะที่ได้มาตรฐาน มีประวัติการเกิดอุบัติเหตุน้อยที่สุด 
เพ่ือสร้างความม่ันใจให้กับผู้บริหารโรงเรียนมากที่สุด 

อัญมณี อุดมถิรพันธุ์ (2559) ศึกษาเรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการซื้อแพคเกจทัวร์
ต่างประเทศชองนักท่องเที่ยวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อ
การซื้อแพคเกจทัวร์ต่างประเทศของนักท่องเที่ยวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร และเพ่ือศึกษา
พฤติกรรมการท่องเที่ยวต่างประเทศของนักท่องเที่ยวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดบริการทุกด้านอยูในระดับมากและด้านที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุดคือ ด้านราคา 
รองลงมาเป็นด้านบุคลากร นอกจากนี้ พบว่าปัจจัยส่วนบุคคลมีผลต่อพฤติกรรมการเลือกซื้อแพคเกจ
ทัวร์ของนักท่องเที่ยวชาวไทย และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการมีผลต่อพฤติกรรมการเลือก
ซื้อแพคเกจทัวร์ของนักท่องเที่ยวอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ และผลดังกล่าวสามารถตีความได้ว่า        
ผู้ประกอบการธุรกิจท่องเที่ยวควรพัฒนาปรับปรุงกลยุทธ์ทางการตลาดอย่างต่อเนื่อง โดยควรเน้น
ปัจจัยด้านราคาและด้านบุคลากร เพ่ือให้เกิดความแตกต่างและตอบสนองความต้องการข อง
นักท่องเที่ยว 
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 พัดชา ตีระดิเรก (2559) วิจัยเรื่อง “ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
บริษัททัวร์น าเที่ยวของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” โดยศึกษาปัจจัยด้าน
ประชากรศาสตร์ และปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจของผู้บริโภคใน
การเลือกใช้บริการบริษัททัวร์น าเที่ยว ศึกษาจากกลุ่มตัวอย่างที่เคยใช้บริการบริษัททัวร์น าเที่ยวและ
เป็นประชากรที่อาศัยและท างานอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จ านวน 410 ตัวอย่าง 
ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เลือกใช้บริการท่องเที่ยวต่างประเทศ เดินทางเฉลี่ยปีละ 1 
ครั้ง งบประมาณอยู่ที่ 20,001-30,000 บาท นิยมเดินทางท่องเที่ยวในช่วงมีเวลาว่าง บุคคลที่มีผลต่อ
การตัดสินใจคือพ่อแม่ ระยะเวลาที่ใช้ในการท่องเที่ยวคือ 3 วัน 2 คืน ท่องเที่ยวกับครอบครัว และ
รับรู้ข่าวสารผ่านช่องทางสื่อออนไลน์มากที่สุด ส าหรับการศึกษาปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์นั้น ความหลากหลายของโปรแกรมการท่องเที่ยวส่งผลต้องการเลือกใช้
บริการบริษัททัวร์น าเที่ยวมากที่สุด ส่วนปัจจัยด้านราคา มักเลือกใช้บริการเพราะสามารถควบคุม
ค่าใช้จ่ายในการท่องเที่ยวได้ ส่วนช่องทางการสื่อสารและสื่อประชาสัมพันธ์ที่สื่อออกไปมีผลเป็นอย่าง
มากที่จะท าให้ผู้บริโภคเกิดความสนใจ และปัจจัยด้านกระบวนการนั้น การวางระบบด าเนินการที่ดีจะ
ช่วยให้องค์กรสามารถด าเนินงานได้อย่างรวดเร็ว ท าให้ผู้บริโภคเกิดความเชื่อมั่นและประทับใจใน
ความมีมาตรฐานของธุรกิจและช่วยเพิ่มประสิทธิภาพให้แก่องค์กร 

งานวิจัยของ Patricia Picazo และ Sergio Moreno-Gil  (2018: 17-28)  เรื่อง 
Tour Operator Marketing Strategies and their Impact in Prices of Sun and Beach Package 
ท าการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดด้านราคาของธุรกิจน าเที่ยวจากรายการน าเที่ยวทะเลและชายหาด
แบบเหมารวมหรือ  package tour ที่น าเสนอในแผ่นพับโฆษณาการท่องเที่ยวจ านวน 5,789 รายการ 
ใน 15 ประเทศ ของกลุ่มธุรกิจน าเที่ยวในยุโรปและบริษัท Thomas Cook ผลของการวิจัย พบว่า 
ราคามีความเกี่ยวข้องกับ แหล่งท่องเที่ยวที่ไปชม ชื่อเสียงของแบรนด์ธุรกิจน าเที่ยว โรงแรมที่พักและ
บริการต่าง ๆ  รวมถึงการส่งเสริมการขาย ดังนั้นการวางกลยุทธ์การตลาดด้านราคาของธุรกิจน าเที่ยว
ควรให้ความส าคัญกับประเด็นดังกล่าว  ปรับปรุงการเจรจาทางธุรกิจให้ลงตัว และพัฒนารูปแบบการ
ส่งเสริมการตลาดเพื่อให้มีราคาเหมาะสม จูงใจให้นักท่องเที่ยวเลือกใช้บริการมากขึ้น 
  จากการศึกษางานวิจัยที่เกี่ยวข้อง พบว่า สามารถจ าแนกได้ออกเป็น 2 กลุ่ม ได้แก่ 
กลุ่มที่ 1 เป็นงานวิจัยที่ศึกษาเกี่ยวกับธุรกิจน าเที่ยว ในประเด็นความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวที่มีต่อ
การใช้บริการจากธุรกิจน าเที่ยว และประเด็นแนวทางในการพัฒนาธุรกิจน าเที่ยว กลุ่มที่ 2 เป็น
งานวิจัยที่ศึกษาเกี่ยวกับปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยว 
ซึ่งส่วนใหญ่ใช้ปัจจัยทางการตลาดมาเป็นประเด็นหลักในการศึกษา  
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2.5.2 งานวิจัยเกี่ยวกับการตลาดการท่องเที่ยว  
  ธันยพร มาตผล (2557) ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการท่องเที่ยวประเทศเกาหลีของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  พบว่า กลุ่มตัวอย่าง 400 
คน ให้ความส าคัญกับปัจจัยการตลาดด้านลักษณะทางกายภาพภายนอกมากท่ีสุดและรองลงมา ได้แก่ 
ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านบุคลากร ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านการส่ งเสริม
การตลาดและด้านราคา ตามล าดับ ส าหรับผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า อายุที่แตกต่างกันมี
พฤติกรรมการท่องเที่ยวด้านวัตถุประสงค์ในการเดินทางและค่าใช้จ่ายในการท่องเที่ยวต่อครั้งแตกต่าง
กัน ระดับการศึกษาที่แตกต่างกันมีพฤติกรรมการท่องเที่ยวด้านค่าใช้จ่ายในการท่องเที่ยวต่อครั้ง
แตกต่างกัน อาชีพที่แตกต่างกันมีพฤติกรรมการท่องเที่ยวด้านวัตถุประสงค์ในการเดินทาง ค่าใช้จ่าย
ในการท่องเที่ยวต่อครั้ง และระยะเวลาในการท่องเที่ยวที่แตกต่างกัน และรายได้ที่แตกต่างกันมี
พฤติกรรมการท่องเที่ยวด้านค่าใช้จ่ายในการท่องเที่ยวต่อครั้งแตกต่างกัน และรายได้ที่แตกต่างกันมี
พฤติกรรมการท่องเที่ยววัตถุประสงค์ในการเดินทาง และค่าใช้จ่ายในการท่องเที่ยวต่อครั้งแตกต่างกัน 
และปัจจัยทางการตลาดด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริมการตลาด และด้านกระบวนการ
ให้บริการมีความสัมพันธ์ดับพฤติกรรมท่องเที่ยวประเทศเกาหลี 
  ปิยพร ทองสุข (2558) ได้ท าการศึกษาเรื่อง กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด
บริการส าหรับนักท่องเที่ยวกลุ่มเพศทางเลือก (LGBT) ในกรุงเทพมหานคร เก็บข้อมูลจากนักท่องเที่ยว
เพศทางเลือกจ านวน 352 คน และสัมภาษณ์เชิงลึกกับผู้ประกอบการธุรกิจส าหรับเพศทางเลือก
จ านวน 8 คน พบว่า นักท่องเที่ยวกลุ่มเพศทางเลือกให้ความส าคัญกับปัจจัยราคา ผลิตภัณฑ์ และ
บุคลากร เป็นสามอันดับแรก ส าหรับผู้ประกอบการส าหรับเพศทางเลือกมีการปรับตัวให้เหมาะสมกับ
พฤติกรรมนักท่องเที่ยวกลุ่มเพศทางเลือกมากขึ้น โดยธุรกิจที่พักเน้นด้านการออกแบบสถานที่ และ
การบริการเสมือนอยู่บ้าน ธุรกิจสปาและซาวน่า เน้นในเรื่องความสะอาดและความคุ้มค่าของราคา
และธุรกิจสถานบันเทิงเน้นความเป็นมิตรและความสุภาพในการบริการของพนักงาน ในภาพรวม
ผู้ประกอบการเห็นว่า กรุงเทพมหานครมีศักยภาพพอที่จะเป็น LGBT Friendly Destination และ
ยินดีให้การสนับสนุนแคมเปญ Go Thai, Be free 
  พรรษกฤช ศุทธิเวทิน (2560) ศึกษาเรื่อง กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาดการท่องเที่ยวที่มี
อิทธิพลต่อประชากรรุ่นแซด ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า ประชากรรุ่นแซดในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล นิยมเดินทางท่องเที่ยวภายในประเทศ 2-3 ครั้งต่อปี จัดรายการน า
เที่ยวทุกอย่างด้วยตนเอง ใช้ระยะเวลาในการเดินทางท่องเที่ยว 2-3 วัน ไปกับบิดา/มารดา การ
ท่องเที่ยวแต่ละครั้งมีค่าใช้จ่าย 5,000-10,000 บาท ประกอบด้วยค่าเดินทาง อาหาร ที่พัก ซื้อของ 
กิจกรรมและอ่ืน ๆ) นิยมใช้รถส่วนตัวในการเดินทางท่องเที่ยว มีวัตถุประสงค์เพ่ือพักผ่อนวันหยุด 
ตัวเองมีอิทธิพลในการตัดสินใจเลือกสถานที่ท่องเที่ยว ทราบหรือค้นหาข้อมูลจากสื่ออินเตอร์เน็ต 
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(Website/Social Media) และไม่เคยเข้าร่วมแข่งขัน เล่นเกมและชิงโชคเพ่ือชิงรางวัลเกี่ยวกับการ
ท่องเที่ยว นอกจากนี้พบว่า กลยุทธ์ส่งเสริมการตลาดการท่องเที่ยวมีอิทธิพลต่อแรงจูงใจในการ
ท่องเที่ยว และมีอิทธิพลต่อทัศนคติด้านการท่องเที่ยวของประชากรรุ่นแซดในเขตกรุงเทพและ
ปริมณฑลอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ นอกจากนี้ ได้เสนอแนวทางกลยุทธ์ส่งเสริมการตลาดการ
ท่องเที่ยวส าหรับประชากรกลุ่มนี้ คือ การโฆษณาผ่านช่องทางออนไลน์ การประชาสัมพันธ์ผ่าน
ช่องทางสังคมออนไลน์ หนังสือพิมพ์ และนิตยสาร การขายโดยบุคคลผ่านช่องทางออนไลน์ และการ
ส่งเสริมการขายด้วยวิธีการลดราคา 
  ทิชากร จริยาภรณ์ (2560) ท าการศึกษาเรื่อง ปัจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการ
มาท่องเที่ยวตลาดโต้รุ่งของนักท่องเที่ยวชาวไทย พบว่ากลุ่มตัวอย่าง 400 คน ให้ความส าคัญกับปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดโดยรวมเกี่ยวข้องกับการตัดสินใจเลือกใช้บริการตลาดโต้รุ่งหัวหินในระดับ
มาก ผลการวิจัยสามารถน าไปปรับปรุงด้านสินค้า อาหารและเครื่องดื่มให้มีความแตกต่างและแปลก
ใหม่ตอบสนองความต้องการของนักท่องเที่ยว ตั้งราคาไม่ให้สูงและแพงจนเกินไป ควรจัดพ้ืนที่จอดรถ
ให้กว้างขวางขึ้น เพ่ือรองรับนักท่องเที่ยวที่นิยมน ารถยนต์มาจอด 
  ศิวธิดา ภูมิวรมุนี (2562) ศึกษาเรื่อง แนวทางการส่งเสริมการตลาดการท่องเที่ยว
เชิงวัฒนธรรมของจังหวัดนครพนม พบว่าระดับความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวที่มีต่อส่วนประสมทาง
การตลาดการท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรมของจังหวัดนครพนม (7Ps) ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก และได้
ก าหนดยุทธศาสตร์การตลาดเพ่ือการพัฒนาการท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรมของจังหวัดนครพนม คือ ด้าน
ลักษณะทางกายภาพและการน าเสนอต้องมีการบริหารจัดการพื้นที่ พัฒนาเส้นทางหลัก และเส้นทาง
รอง ด้านผลิตภัณฑ์มีความหลากหลายและโดดเด่นด้านวัฒนธรรมเป็นทุนเดิมอยู่แล้ว ด้านราคา พบว่า 
ค่าบริการมีราคาไม่แพง ด้านกระบวนการมีกระบวนการท า งานและการบริการที่ดีแต่ควรน า
เทคโนโลยีมาใช้เพ่ือการท่องเที่ยว ด้านสถานที่สามารถเข้าถึงง่าย สะดวกและรวดเร็ว ด้านบุคลากรนั้น
ต้องมีการพัฒนาบุคลากรทางการท่องเที่ยวและบริการให้เพียงพอ และด้านส่งเสริมการตลาดควรท า
การส่งเสริมการตลาดอย่างต่อเนื่อง 

ขนิษฐา ปาลโมกข์และคณะ (2562) ศึกษาเรื่อง การพัฒนาการตลาดท่องเที่ยวของ
ผู้สูงอายุเพื่อส่งเสริมอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวในประเทศไทย เป็นงานวิจัยแบบผสมผสานเชิงปริมาณ
และเชิงคุณภาพ พบว่า แนวทางการพัฒนาปัจจัยทางการตลาดเพ่ือดึงดูดและเพ่ิมขีดความสามารถใน
การรองรับการท่องเที่ยวของผู้สูงอายุ ควรมีการด าเนินการครอบคลุม 5 ประเด็น ได้แก่ 1) มิติ 3Ds 
คือ Discovery การค้นหา ศึกษา เข้าใจความต้องการของนักท่องเที่ยวผู้สูงอายุ Development การ
พัฒนาปัจจัยทางการตลาดท่องเที่ยวให้สอดคล้องความต้องการของนักท่องเที่ยวผู้สูงอายุ และ 
Delivery การส่งมอบปัจจัยทางการตลาดการท่องเที่ยว ผ่านสื่อหรือช่องทางการสื่อสาร ช่องทางการ
จัดจ าหน่าย และช่องทางการให้บริการอย่างทั่วถึง และมีความต่อเนื่อง 2) รัฐต้องก าหนดให้การ
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ท่องเที่ยวของผู้สูงอายุเป็นยุทธศาสตร์ชาติ 3) ภาครัฐต้องมีบทบาทส าคัญในการส่งเสริมสนับสนุนการ
ท่องเที่ยวผู้สูงอายุอย่างเป็นรูปธรรม 4) การสร้างเครือข่ายความร่วมมือทุกภาคส่วนในระดับนโยบาย 
และระดับปฏิบัติ 5) ผู้ประกอบการการท่องเที่ยวปรับกระบวนทัศน์ให้สอดรับกับบริบทของการตลาด
ท่องเที่ยวผู้สูงอายุ 
  แนวทางสื่อสารการตลาดเพ่ือส่งเสริมการท่องเที่ยวของผู้อายุในประเทศไทย ควรมี
การด าเนินการครอบคลุม 4 ประเด็น คือ 1) การใช้เครื่องมือสื่อสารการตลาดเพ่ือสร้างการรับรู้เรื่อง
การ ท่องเที่ยวของผู้สูงอายุ ด้วยการสื่อสารผ่านสื่อสังคมออนไลน์ สื่อมวลชน สื่อบุคคล สื่อดั้งเดิม สื่อ 
กิจกรรม 2) การใช้เครื่องมือหรือช่องทางการสื่อสารการตลาดที่กระตุ้นการท่องเที่ยวของผู้สูงอายุให้ 
ท่องเที่ยวในประเทศ ด้วยการสื่อสารผ่านสื่อมวลชน สื่อสังคมออนไลน์ สื่อบุคคล สื่อกิจกรรม และสื่อ 
ทางตรง 3) รูปแบบเนื้อหาในเครื่องมือหรือช่องทางการสื่อสารควรเน้นเนื้อหาเพ่ือสื่อสารเกี่ยวกับ 
ความสะดวกสบาย ความปลอดภัย และคุณภาพ ด้วยภาพ และข้อความเชิงสร้างสรรค์ สถานที่ 
ท่องเที่ยว สถานที่พัก ตลอดจนประโยชน์ที่ผู้สูงอายุจะได้รับ และกิจกรรม โปรแกรมการท่องเที่ยว 
อย่างชัดเจน 4) การส่งเสริมการตลาดที่กระตุ้น และจูงใจนักท่องเที่ยวผู้สูงอายุให้ท่องเที่ยวในประเทศ 
ไทย โดยการให้ส่วนลด ของแถม หรือสิทธิพิเศษ รวมทั้งส่วนลด และสิทธิพิเศษส าหรับผู้ติดตาม เน้น 
จุดขาย และแนวคิดทางการตลาดที่ชัดเจน สื่อบุคคล แพ็กเกจหรือโปรแกรมน าเที่ยวที่เหมาะสม    
  งานวิจัยเกี่ยวกับการตลาดการท่องเที่ยวที่กล่าวมา ท าให้เห็นว่าการตลาดการ
ท่องเที่ยวเป็นเครื่องมือส าคัญในการพัฒนาแหล่งท่องเที่ยวหลากหลาย รวมถึงพัฒนารูปแบบการ
ท่องเที่ยวเพื่อตอบสนองความต้องการของนักท่องเที่ยวกลุ่มต่าง ๆ  
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2.6 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 

 
 
 
 

ภาพที่ 2.1 กรอบแนวคิดในการวิจัย

ปัจจัยส่วนบุคคล 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. อาชีพ  
4. ระดับการศึกษา 
5. รายได้ต่อเดือน 

การตัดสินใจใช้บริการบริษัทน าเที่ยว 
ในจังหวัดนนทบุรี 

1. การรับรูป้ัญหา 
2. การค้นหาข้อมลู 
3. การประเมินทางเลือก 
4. การตัดสินใจซื้อ 
5. พฤติกรรมหลังการซื้อ 
 
 
 
 

ปัจจัยการตลาด 
 

1. ด้านผลิตภณัฑ ์
2. ด้านราคา 
3. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
4. ด้านส่งเสริมการขาย 
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บทที่ 3 
วิธีด าเนินการวิจัย 

 
 การวิจัยเรื่อง “ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของ
นักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี” เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ ในรูปแบบของการวิจัยเชิงส ารวจ  
(Survey Research) โดยมีวัตถุประสงค์เพ่ือศึกษาความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อปัจจัย
การตลาดของบริการธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรี  ศึกษากระบวนการตัดสินใจของนักท่องเที่ยว
ชาวไทยที่มีธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรี และเพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างความคิดเห็นที่มีต่อ
ปัจจัยการตลาดกับกระบวนการตัดสินใจของนักท่องเที่ยวชาวไทยในการใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวใน
จังหวัดนนทบุรี ซึ่งมีวิธีด าเนินการวิจัยดังต่อไปนี้ 
 
3.1 ประชากรและกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย 
 3.1.1 ประชากร   

  ประชากรที่ใช้ในการศึกษา คือ ประชาชนที่อาศัยอยู่ในจังหวัดนนทบุรีที่เคยใช้
บริการธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรี จ านวน 1,173,870 คน (ส านักงานสถิติจังหวัดนนทบุรี, 2558) 
 3.1.2 กลุ่มตัวอย่าง 

 กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการศึกษา คือ นักท่องเที่ยวชาวไทยที่เคยใช้บริการจากธุรกิจน า
เที่ยวในจังหวัดนนทบุรี ที่ให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม โดยผู้วิจัยใช้วิธีสุ่มกลุ่มตัวอย่างโดย
บังเอิญ (Accidental Sampling)  ซึ่งมีลักษณะเป็นตัวแทนของประชากรที่เหมาะสม ส าหรับจ านวน
กลุ่มตัวอย่างนั้น ผู้วิจัยก าหนดจากสถิติจ านวนประชากรที่อาศัยอยู่ในจังหวัดนนทบุรีจ านวน 
1,173,870 คน (ส านักงานสถิติจังหวัดนนทบุรี, 2558) โดยใช้สูตรของ Taro Yamane  (1973: 727-
728) ดังนี้  

    n =      N          
           1+Ne2 

 เมื่อ  n แทน จ านวนตัวอย่าง 

 N     แทน จ านวนประชากรทั้งหมด 
 e แทน  ความคลาดเคลื่อนที่ก าหนดว่าจะให้มีระดับนัยส าคัญเป็น .05 
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 แทนค่า 
    n = 1,173,870 
        1+ 1,173,870 (0.05)2   

    n = 399.86 

 เมื่อแทนค่าในสูตรข้างต้นจะได้กลุ่มตัวอย่างประชากรทั้งสิ้น 400 คน 
 

3.2 ตัวแปรที่ใช้ในการวิจัย 
ในงานวิจัยนี้ ผู้ศึกษาแบ่งตัวแปรในการศึกษาออกเป็น 2  ตัวแปร ได้แก่ 

3.2.1 ตัวแปรอิสระ ซึ่งแบ่งได้เป็น 2 ส่วนดังนี้  
1) ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ ระดับการศึกษา รายไดต้่อเดือน 
2) ปัจจัยการตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย

ด้านส่งเสริมการตลาด 
  3.2.2 ตัวแปรตาม ได้แก่ การตัดสินใจของนักท่องเที่ยวในการใช้บริการธุรกิจน า
เที่ยวในจังหวัดนนทบุรี ในประเด็นต่อไปนี้ คือ 
 1) การรับรู้ปัญหา 
 2) การค้นหาข้อมูล 
 3) การประเมินทางเลือก 
 4) การตัดสินใจซื้อ 
 5) พฤติกรรมหลังการซื้อ 
 
3.3 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย 
 เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้คือ แบบสอบถาม โดยแบ่งเป็น 5 ตอน ดังนี้ 
  ตอนที่ 1 แบบสอบถามข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ 
ระดับการศึกษา  รายได้ต่อเดือน  มีลักษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check List) 
  ตอนที่ 2 แบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการธุรกิจน าเที่ยว มีลักษณะเป็น
แบบตรวจสอบรายการ (Check List) 
  ตอนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้
บริการธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรี ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และ
ด้านส่งเสริมการตลาด โดยเกณฑ์มาตรฐานเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) ตามวิธี
ของลิเคิร์ท (Likert) โดยแบ่งออกเป็น 5 ระดับ คือ มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด โดยแต่
ละระดับมีความหมาย ดังนี้  
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  5 หมายถึง  อยู่ในระดับมากที่สุด 
  4 หมายถึง  อยู่ในระดับมาก 
  3 หมายถึง  อยู่ในระดับปานกลาง 
  2 หมายถึง  อยู่ในระดับน้อย 

   1 หมายถึง  อยู่ในระดับน้อยที่สุด 
  ตอนที่ 4 แบบสอบถามเกี่ยวกับการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัด
นนทบุรี  ได้แก่ การรับรู้ปัญหา  การค้นหาข้อมูล  การประเมินทางเลือก  การตั ดสินใจซื้อ และ
พฤติกรรมหลังการซื้อ มีลักษณะเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check List) 

 ตอนที ่5 ข้อเสนอแนะอ่ืน ๆ เป็นแบบค าถามปลายเปิด (Opened Questionnaire) 
โดยผู้ตอบแบบสอบถามสามารถแสดงความคิดเห็นได้อย่างอิสระตามความคิดเห็นของตนเอง เกี่ยวกับ
ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรี 
 
3.4 การสร้างและตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือ 
 เครื่องมือที่สร้างขึ้นผู้วิจัยจะท าการตรวจสอบคุณภาพของเครื่องมือ ดังนี้ 

  1)  ตรวจสอบความตรง (Validity) ผู้วิจัยน าแบบสอบถามที่ได้ปรับปรุงแล้วไปเสนอ
ต่อผู้เชี่ยวชาญจ านวน  3  ท่าน พิจารณาความสอดคล้องของข้อค าถามกับวัตถุประสงค์ โดยเทียบกับ
เกณฑ์  IOC  (Index of Item-Objective Congruence) ก าหนดให้แต่ละข้อค าถามอยู่ในช่วง 0.50 - 
1.00 โดยการวิจัยครั้งนี้มีค่าความสอดคล้องรายข้ออยู่ระหว่าง 0.67 – 1.00 โดยมีค่าเฉลี่ยอยู่ที่ 0.93  
ซ่ึงมีสูตรการค านวณ (ลัดดาวัลย์ เพชรโรจน์และอัจฉรา ช านิประศาสน์, 2547:145-146) ดังนี้  

 

   IOC  =  
∑R

N
 

   
เมื่อ   ∑R แทน ผลรวมของคะแนนการพิจารณาของผู้เชี่ยวชาญ 

    N   แทน จ านวนผู้เชี่ยวชาญ 
แทนค่า  
   IOC  =  2.79 
          3 
    = 0.93 
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 2) การหาค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม (Reliability)  โดยน าแบบสอบถามไป
ทดลองใช้ (try-out) กับนักท่องเทียวที่มีลักษณะใกล้เคียงกับกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 30 คน และน าผล
ที่ได้มาวิเคราะห์หาค่าความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม โดยใช้สูตรของครอนบาค (Cronbach, 1970) 
ซึ่งเรียกว่า สัมประสิทธิ์อัลฟ่า (alpha – coefficient) ก าหนดค่าความเชื่อมั่น ไม่ต่ ากว่า 0.75 และใน
การวิจัยครั้งนี้ พบว่าแบบสอบถามมีค่าความเชื่อมั่นเท่ากับ 0.87 
 
3.5 การเก็บรวบรวมข้อมูล 
 ในการเก็บรวบรวมข้อมูลจะด าเนินการตามข้ันตอนต่อไปนี้ 
  3.5.1 ภาคเอกสาร ศึกษาจากเอกสารเกี่ยวกับแนวคิด ทฤษฎีต่าง ๆ เกี่ยวกับ ธุรกิจ
น าเที่ยว การตัดสินใจซื้อบริการ และการตลาดการท่องเที่ยว รวมถึงเอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
  3.5.2 ภาคสนาม ผู้วิจัยและผู้ช่วยวิจัย จะท าการแจกและเก็บแบบสอบถามกับกลุ่ม
ตัวอย่างจ านวน 400 ชุด โดยไปเก็บข้อมูล ณ สถานที่ต่าง ๆ ในจังหวัดนนทบุรี ให้นักท่องเที่ยวเป็น
ผู้อ่านและตอบแบบสอบถามเอง โดยผู้แจกแบบสอบถามจะรอรับแบบสอบถามที่ตอบเสร็จแล้วคืน
ทันที กรณีที่ผู้ตอบแบบสอบถามมีความสงสัยก็จะคอยชี้แจงและอธิบายข้อสงสัยแก่ผู้ตอบ
แบบสอบถามด้วย 
  3.5.3 ตรวจสอบความสมบูรณ์ของค าตอบในแบบสอบถาม 
  3.5.4 จัดหมวดหมู่ของข้อมูลในแบบสอบถาม เพ่ือน าข้อมูลไปวิเคราะห์ทางสถิติ
ต่อไป 
 
3.6 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
 เมื่อได้ผลคะแนนจากแบบสอบถาม ผู้วิจัยได้น าผลทั้งหมดไปวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรม
ส าเร็จรูปทางสถิติ  ดังนี้ 
  3.6.1 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของนักท่องเที่ยวของผู้ให้ข้อมูล วิเคราะห์โดย
ใช้ค่าร้อยละ และการแจกแจงความถ่ี  
  3.6.2 ข้อมูลที่ได้จากแบบสอบถามด้านปัจจัยการตลาด การตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
วิเคราะห์โดยใช้ ค่าเฉลี่ย ( x ) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (S.D.) โดยมีการแปลความหมายค่าเฉลี่ย
จากการจัดช่วงคะแนนเฉลี่ยอยู่ระหว่าง 1-5 คะแนน โดยก าหนดในการแบ่งช่วงคะแนนออกเป็น       
5 ช่วง หรือที่เรียกว่าวัดเจตคติตามเทคนิคของของลิเคิร์ท (Likert, 1961) ได้ดังนี ้

 
 
 



53 
 

 

 ช่วงชั้นคะแนน  =  คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ าสุด 
      ระดับการวัด 
    =       5 – 1 
           5 
    =      0.80 
จะได้เกณฑ์การวัดระดับคะแนนที่แบ่งเป็น 5 ช่วงดังนี้ 
 คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง มีความส าคัญอยู่ในระดับมากที่สุด 

 คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20  หมายถึง มีความส าคัญอยู่ ในระดับมาก 
 คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40  หมายถึง มีความส าคัญอยู่ในระดับปานกลาง 
 คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60  หมายถึง มีความส าคัญอยู่ในระดับน้อย 

 คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80  หมายถึง มีความส าคัญอยู่ในระดับ น้อยมาก 
 3.6.3 การเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคล กับปัจจัยการตลาด การตัดสินใจเลือกใช้

บริการ ในกรณีตัวแปร 2 กลุ่ม ใช้การทดสอบค่าที (t-test) และใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทาง
เดียว (One-way ANOVA) ในกรณีตัวแปรมากกว่า 2 กลุ่มข้ึนไป 

 3.6.4 การหาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยการตลาด และการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรี  โดยใช้สหสัมพันธ์ของเ พียร์สัน ( Pearson’s Correlation 
Coefficient) พิจารณาจากเกณฑ์ของ Hinkle D.E. (1998: 118) ดังนี้ 

 

ค่า r ระดับของความสัมพันธ์ 

0.90 – 1.00 มีความสัมพันธ์กันในระดับสูงมาก 
0.70 – 0.90  มีความสัมพันธ์กันในระดับสูง 
0.50 – 0.70 มีความสัมพันธ์กันในระดับปานกลาง 
0.30 – 0.50 มีความสัมพันธ์กันในระดับต่ า 
0.00 – 0.30 มีความสัมพันธ์กันในระดับต่ ามาก 
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บทที่ 4 
ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
ผลการวิเคราะห์จากงานวิจัยเรื่อง “ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ

ธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี” น าเสนอได้ดังต่อไปนี้ 
 ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ ระดับการศึกษา  อาชีพ และ
รายได้ต่อเดือน 
 ตอนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการธุรกิจน าเที่ยว  ได้แก่ รูปแบบการท่องเที่ยว
กับธุรกิจน าเที่ยว วัตถุประสงค์ที่ตัดสินใจเลือกใช้บริการ บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจ แหล่งข้อมูล
ที่นักท่องเที่ยวทราบเกี่ยวกับธุรกิจน าเที่ยว ความถี่ในการเดินทางท่องเที่ยวกับธุรกิ จน าเที่ยว 
ระยะเวลาที่ใช้ในการท่องเที่ยว ช่วงเวลาที่เลือกเดินทางท่องเที่ยว ค่าใช้จ่าย สถานที่ที่นิยมเดินทางไป
ท่องเที่ยว 
 ตอนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน า
เที่ยวในจังหวัดนนทบุรี ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านส่งเสริม
การตลาด 
 ตอนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรี  ได้แก่ การ
รับรู้ปัญหา  การค้นหาข้อมูล  การประเมินทางเลือก  การตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อ 

ตอนที่ 5 ข้อมูลการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับปัจจัยทางการตลาดของธุรกิจน าเที่ยว
ของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี  

ตอนที่ 6 ข้อมูลการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี 

ตอนที่ 7 ข้อมูลแสดงความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยทางการตลาดกับกระบวนการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี 

ตอนที่ 8 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัย 
ตอนที่ 9 ข้อมูลเกี่ยวกับข้อเสนอแนะและความคิดเห็นต่าง ๆ เกี่ยวกับปัจจัยการตลาดกับการ

ตัดสินใจใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรี      
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ตอนที ่1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ตารางท่ี 4.1 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบ

แบบสอบถาม 
n = 400   

1.เพศ  จ านวน ร้อยละ 

ชาย 156 39.0 

หญิง 244 61.0 
2.อายุ  

น้อยกว่า 20 ปี 88 22.0 

21 – 30 ปี 133 33.2 
31 – 40 ปี 69 17.2 

41 – 50 ปี 82 20.5 

51 – 60 ปี 20 5.0 
60 ปี ขึ้นไป 8 2.0 

3.ระดับการศึกษา  
ประถมศึกษา 0 0.00 

มัธยมศึกษา/ปวช. 3 0.8 

อนุปริญญา/ปวส. 30 7.5 
ปริญญาตรี 271 67.8 

สูงกว่าปริญญาตรี 96 24.0 

4.อาชีพ  
นักเรียน/นักศึกษา 139 34.8 

ข้าราชการ 38 9.5 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ 8 2.0 
พนักงานเอกชน 156 39.0 

ธุรกิจส่วนตัว 31 7.8 
อ่ืน ๆ 28 7.0 
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ตารางท่ี 4.1 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตามข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบ
แบบสอบถาม (ต่อ) 

5.รายได้ต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 
ต่ ากว่า 5,000 บาท 52 13.0 

5,001 – 10,000 บาท 41 10.2 

10,001 – 15,000 บาท 86 21.5 
15,001 – 20,000 บาท 67 16.8 

20,001 – 25,000 บาท 28 7.0 
25,001 – 30,000 บาท 32 8.0 

มากกว่า 30,000 บาท 94 23.5 

 
จากตารางที่ 4.1 พบว่านักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรีที่ตอบแบบสอบถามเกี่ยวกับ

ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยว ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 
244 คน คิดเป็นร้อยละ 61 และเพศชาย จ านวน 156 คน คิดเป็นร้อยละ 39 

เมื่อจ าแนกตามอายุ 6 กลุ่มพบว่า ส่วนใหญ่อยู่ในช่วงอายุ 21 – 30 ปี จ านวน 133 คน     
คิดเป็นร้อยละ 33.2 รองลงมาคือ ช่วงอายุน้อยกว่า 20 ปี จ านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 22  ช่วงอายุ 
41 – 50 ปี จ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 20.5 ช่วงอายุ 31 – 40 ปี จ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 
17.2 ช่วงอายุ 51 – 60 ปี จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5 และ อายุ 60 ปีขึ้นไป จ านวน 8 คน     
คิดเป็นร้อยละ 2  

จ าแนกตามระดับการศึกษา 5 ระดับ พบว่า ส่วนใหญ่มีการศึกษาในระดับปริญญาตรี จ านวน 
271 คน คิดเป็นร้อยละ 67.8 รองลงมาคือ ระดับสูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 96 คน คิดเป็นร้อยละ 24  
ระดับอนุปริญญา/ปวส. จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5  และระดับมัธยมศึกษา/ปวช. จ านวน     
3 คน คิดเป็นร้อยละ 3  

จ าแนกตามอาชีพ 6 กลุ่ม พบว่า ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนักงานเอกชนจ านวน 156 คน คิด
เป็นร้อยละ 39 รองลงมาคือนักเรียน/นักศึกษา จ านวน 139 คน คิดเป็นร้อยละ 34.8  ข้าราชการ
จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5 ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัวจ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.8 
อาชีพอ่ืนๆ เช่น ข้าราชการบ านาญ ทนายความ จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7 และพนักงาน
รัฐวิสาหกิจจ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2  

จ าแนกตามรายได้ต่อเดือน 7 ระดับ พบว่า ส่วนใหญ่มีรายได้อยู่ที่มากกว่า 30,000 บาท 
จ านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.5 รองลงมาคือ มีรายได้ 10,001 – 15,000 บาท จ านวน 86 คน 
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คิดเป็นร้อยละ 21.5 รายได้ 15,001 – 20,000 บาท จ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 16.8 รายได้ต่ า
กว่า 5,000 บาท จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13 รายได้ 5,001 – 10,000 บาท จ านวน 41 คน คิด
เป็นร้อยละ 10.2 รายได้ 25,001 – 30,000 บาท จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8 และรายได้  
20,001 – 25,000 บาท จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7 

  
ตอนที่ 2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการธุรกิจน าเที่ยว 
ตารางท่ี 4.2 จ านวนและร้อยละของรูปแบบการท่องเที่ยวกับธุรกิจน าเที่ยว 

รูปแบบการท่องเที่ยว 
กับธุรกิจน าเที่ยว 

จ านวน ร้อยละ 

เที่ยวตามรายการท่องเที่ยวที่
ธุรกิจน าเที่ยวจัดให้ 

245 61.25 

ให้บริษัทจัดรายการน าเที่ยว
ตามท่ีต้องการ 

155 38.75 

รวม 400 100 
 
 จากตารางที่ 4.2 พบว่า นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่เดินทางท่องเที่ยวตามรายการที่ธุรกิจน าเที่ยว
จัดให้จ านวน 245 คน คิดเป็นร้อยละ 61.25 และท่องเที่ยวโดยให้บริษัทจัดรายการน าเที่ยวตามที่
ต้องการ จ านวน 155 คน คิดเป็นร้อยละ 38.75 
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ตารางท่ี 4.3 จ านวนและร้อยละของวัตถุประสงค์หลักที่ตัดสินใจเลือกใช้บริการจากธุรกิจน าเที่ยว 

รูปแบบการท่องเที่ยว 
กับธุรกิจน าเที่ยว 

จ านวน ร้อยละ 

ท่องเที่ยว/พักผ่อน 338 84.5 
เยี่ยมญาติ/ครอบครัว/เพื่อน 19 4.8 
ประชุม/สัมมนา 38 9.5 
ติดต่อธุรกิจ 5 1.25 

รวม 400 100 
  

จากตารางที่ 4.3 พบว่า นักท่องเที่ยวชาวไทยส่วนใหญ่เลือกใช้บริการจากธุรกิจน าเที่ยว
เพราะมีวัตถุประสงค์หลักคือ เพ่ือท่องเที่ยว/พักผ่อน จ านวน 338 คน คิดเป็นร้อยละ 84.5 รองลงมา
คือ เพ่ือประชุม/สัมมนา จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5 เพ่ือเยี่ยมญาติ/ครอบครัว/เพ่ือน จ านวน 
19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.8 เพ่ือติดต่อธุรกิจจ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.25   
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ตารางท่ี 4.4 จ านวนและร้อยละของบุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจใช้บริการจากธุรกิจน าเที่ยว 

บุคคลที่มีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจในการใช้บริการจาก

ธุรกิจน าเที่ยว 
จ านวน ร้อยละ 

ตนเอง 211 52.8 
บุคคลในครอบครัว 161 40.2 
เพ่ือน 150 37.5 
คู่สมรส/แฟน 84 21.0 
อ่ืน ๆ ได้แก่ หัวหน้างาน บุคคล
ที่รีวิวในอินเตอร์เน็ต 

16 4.0 

  
จากตารางที่ 4.4 พบว่าบุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจใช้บริการจากธุรกิจน าเที่ยวต่อ

นักท่องเที่ยวโดยเรียงจากมากไปน้อย อันดับที่ 1 คือ ตนเอง จ านวน 211 คน คิดเป็นร้อยละ 52.8 
อันดับที่ 2 คือบุคคลในครอบครัวครัว จ านวน 161 คน คิดเป็นร้อยละ 40.2 อันดับที่ 3 คือ เพ่ือน 
จ านวน 150 คน คิดเป็นร้อยละ 37.5 อันดับที่ 4 คือ คู่สมรส/แฟน จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21 
และอ่ืน ๆ  หัวหน้างาน บุคคลที่รีวิวในอินเตอร์เน็ตจ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



60 
 

 

ตารางท่ี 4.5 จ านวนและร้อยละของแหล่งข้อมูลที่นักท่องเที่ยวได้ทราบเกี่ยวกับธุรกิจน าเที่ยว 

แหล่งข้อมูลที่นักท่องเที่ยวได้
ทราบเกี่ยวกับธุรกิจน าเที่ยว 

จ านวน ร้อยละ 

ได้รับค าแนะน าจากผู้ที่เคยใช้
บริการมาก่อน 

232 58.0 

สื่ออินเตอร์เน็ต/e-mail 212 53.0 
ง า น แ ส ด ง สิ น ค้ า ท า ง ก า ร
ท่องเที่ยว 

82 20.5 

โฆษณาโทรทัศน์ 50 12.5 
ได้รับการติดต่อโดยตรงจาก
ธุรกิจน าเที่ยว 

35 8.8 

โฆษณาจากนิตยสารท่องเที่ยว 21 5.2 
โฆษณาจากวิทยุ 4 1.0 

 
 จากตาราง 4.5 พบว่าแหล่งข้อมูลที่นักท่องเที่ยวได้ทราบเกี่ยวกับธุรกิจน าเที่ยวเรียงจากมาก
ไปน้อย อันดับที่ 1 ได้แก่ ได้รับค าแนะน าจากผู้ที่เคยใช้บริการมาก่อน จ านวน 232 คน คิดเป็นร้อยละ 
58 อันดับที่ 2 ได้แก่ ได้ข้อมูลจากสื่ออินเตอร์เน็ต/e-mail จ านวน 212 คน คิดเป็นร้อยละ 53 อันดัน
ที่ 3 ได้แก่ ได้ข้อมูลจากงานแสดงสินค้าทางการท่องเที่ยว จ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 20.5 อันดับ
ที่ 4 ทราบข้อมูลจากโฆษณาโทรทัศน์ จ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.5 อันดับที่ 5 ได้รับข้อมูลจาก
การติดต่อโดยตรงจากธุรกิจน าเที่ยว จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.8 อันดับที่ 6 ได้รับข้อมูลจาก
นิตยสารท่องเที่ยวจ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.2 และอันดับที่ 7 ได้จากโฆษณาวิทยุจ านวน 4 คน 
คิดเป็นร้อยละ 1 
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ตารางที่ 4.6 จ านวนและร้อยละของความถี่ในการเดินทางท่องเที่ยวโดยการใช้บริการจากธุรกิจน าเที่ยว 

ความถี่ในการเดินทาง
ท่องเที่ยวโดยการใช้บริการ

จากธุรกิจน าเที่ยว 
จ านวน ร้อยละ 

ปีละ 1 – 2 ครั้ง 300 75.0 
ปีละ 3 – 4 ครั้ง 50 12.5 
ปีละ 5 – 6 ครั้ง 5 1.2 
มากกว่า 7 ครั้งต่อปี 3 0.8 
อ่ืน ๆ ได้แก่ น้อยกว่าปีละครั้ง  42 10.5 

รวม 400 100 

  
 จากตารางที่ 4.6 พบว่านักท่องเที่ยวส่วนใหญ่เดินทางท่องเที่ยวโดยการใช้บริการจากธุรกิจน า
เที่ยวปีละ 1 – 2 ครั้ง จ านวน 300 คน คิดเป็นร้อยละ 75 รองลงมาคือ ปีละ 3 – 4 ครั้ง จ านวน 50 
คน คิดเป็นร้อยละ 12.5  อ่ืน ๆ ได้แก่ น้อยกว่าปีละครั้ง 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.5  ปีละ 5 – 6 
ครั้ง จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.2 มากกว่า 7 ครั้งต่อปี จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8   

  
ตารางท่ี 4.7 จ านวนและร้อยละของลักษณะผู้ร่วมเดินทางเม่ือท่องเที่ยวกับธุรกิจน าเที่ยว 

ลักษณะผู้ร่วมเดินทาง 
เมื่อท่องเที่ยวกับธุรกิจน าเที่ยว 

จ านวน ร้อยละ 

ครอบครัว 226 56.5 
เพ่ือน 192 48.0 
คนรัก 72 18.0 
เดินทางคนเดียว 53 13.2 

   
จากตารางที่ 4.7 พบว่า ผู้ร่วมเดินทางกับนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการจากธุรกิจน าเที่ยวเรียงจาก

มากไปน้อย อันดับที่ 1 คือ ครอบครัว จ านวน 226 คิดเป็นร้อยละ 56.5 อันดับที่ 2 คือ เพ่ือน จ านวน 
192 คน คิดเป็นร้อยละ 48 อันดับที่ 3 คือ คนรัก จ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 18 และอันดับที่ 4 
คือ เดินทางคนเดียว จ านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 53 คิดเป็นร้อยละ 13.2  
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ตารางท่ี 4.8 จ านวนและร้อยละของระยะเวลาที่ใช้ในการเดินทางท่องเที่ยวกับธุรกิจน าเที่ยว 

ระยะเวลาที่ใช้ในการเดินทาง
ท่องเที่ยวกับธุรกิจน าเที่ยว 

จ านวน ร้อยละ 

ไปเช้า – เย็นกลับ  35 8.8 
1 – 2 วัน 111 27.8 
3 – 4 วัน 195 48.8 
มากกว่า 5 วัน 59 14.8 

 
จากตารางที่ 4.8 พบว่านักท่องเที่ยวส่วนใหญ่ใช้ระยะเวลาในการเดินทางท่องเที่ยวกับธุรกิจ

น าเที่ยว 3 – 4 วัน จ านวน 195 คน คิดเป็นร้อยละ 48.8 รองลงมาคือ 1 – 2 วัน จ านวน 111 คน คิด
เป็นร้อยละ 27.8 เดินทางมากกว่า 5 วัน จ านวน 59 วัน คิดเป็นร้อยละ 14.8 และเดินทางแบบไปเช้า 
– เย็นกลับ จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.8 

 
ตารางท่ี 4.9 จ านวนและร้อยละของช่วงเวลาที่นิยมเดินทางกับธุรกิจน าเที่ยว 

ช่วงเวลาที่นิยมเดินทางกับ
ธุรกิจน าเที่ยว 

จ านวน ร้อยละ 

วันธรรมดา 22 5.5 
วันเสาร์ – อาทิตย์ 51 12.8 
วันหยุดติดต่อกันหลายวัน 146 36.5 
ตามความสะดวก 181 45.2 

รวม 400 100 
  

จากตารางที่ 4.9 พบว่านักท่องเที่ยวส่วนใหญ่นิยมเลือกท่องเที่ยวแบบตามสะดวกจ านวน 
181 คน คิดเป็นร้อยละ 45.2 รองลงมาคือ นิยมท่องเที่ยวในช่วงวันหยุดติดต่อกันหลายวัน จ านวน 
146 คน คิดเป็นร้อยละ 36.5 ท่องเที่ยวช่วงวันเสาร์ – อาทิตย์จ านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 12.8 
และเที่ยวในวันธรรมดาจ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 5.5 
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ตารางท่ี 4.10 จ านวนและร้อยละของค่าใช้จ่ายที่ใช้ในการท่องเที่ยวโดยเฉลี่ยแต่ละครั้ง 

ค่าใช้จ่ายที่ใช้ในการท่องเที่ยว
โดยเฉลี่ยแต่ละครั้ง 

จ านวน ร้อยละ 

ไม่เกิน 2,000 บาท 11 2.8 
2,001 – 4,000 บาท 83 20.8 
4,001 – 6,000 บาท 92 23.0 
6,001 – 8,000 บาท 35 8.8 
8,001 – 10,000 บาท 42 10.5 
10,000 บาท  ขึ้นไป 137 34.2 

รวม 400 100 
  
 จากตารางที่ 4.10 พบว่า ค่าใช้จ่ายที่นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่ที่ใช้แต่ละครั้งคือ ประมาณ 
10,000 บาทขึ้นไป จ านวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 34.2 รองมาคือ มีค่าใช้จ่ายประมาณ 4,001 – 
6,000 บาท จ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23  มีค่าใช้จ่าย 2,001 – 4,000 บาท จ านวน 83 คน คิด
เป็นร้อยละ 20.8 มีค่าใช้จ่าย 8,001 – 10,000 บาท จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.5 มีค่าใช้จ่าย 
6,001 – 8,000 บาท จ านวน  35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.8 และมีค่าใช้จ่ายไม่เกิน 2,000 บาท จ านวน 
11 คน คิดเป็นร้อยละ 2.8 
 
ตารางท่ี 4.11 จ านวนและร้อยละของสถานที่ท่องเที่ยวที่นิยมเดินทางไปกับธุรกิจน าเที่ยว 

สถานที่ท่องเที่ยวที่นิยม
เดินทางไปกับธุรกิจน าเที่ยว 

จ านวน ร้อยละ 

ท่องเที่ยวภายในประเทศ 225 56.2 
ท่องเที่ยวต่างประเทศ 175 43.8 

รวม 400 100 

  
 จากตารางที่ 4.11 พบว่านักท่องเที่ยวส่วนใหญ่นิยมเดินทางท่องเที่ยวกับธุรกิจน าเที่ยวใน
เส้นทางท่องเที่ยวในประเทศจ านวน 225 คน คิดเป็นร้อยละ 56.2 และท่องเที่ยวต่างประเทศจ านวน 
175 คน คิดเป็นร้อยละ 43.8 
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ตอนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อปัจจัยการตลาดของธุรกิจน า
เที่ยวด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการขาย 
  
ตารางท่ี 4.12 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อ

ปัจจัยการตลาดของธุรกิจน าเที่ยว ด้านผลิตภัณฑ์ 
ด้านผลิตภัณฑ์ ค่าเฉลี่ย 

 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปลผล 

ความน่าสนใจของรายการน าเที่ยว 4.12 0.793 มาก 
ความหลากหลายของรายการน าเที่ยว 4.10 0.743 มาก 
ความสะดวกสบายของที่ พั กแรม 
ยานพาหนะ ร้านอาหาร 

4.24 0.722 มากที่สุด 

ความมีชื่อเสียงและภาพพจน์ของ
ธุรกิจน าเที่ยว 

4.11 0.753 มาก 

มีการท าประกันภัยการเดินทาง 4.16 0.814 มาก 
จัดช่วงเวลาและระยะเวลาในการ
เดินทางได้เหมาะสม 

4.28 0.719 มากที่สุด 

รวม 4.16 0.599 มาก 

 
 จากตารางที่ 4.12 พบว่า ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวที่มีต่อปัจจัยปัจจัยทางการตลาดที่มี
ผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรี ด้านผลิตภัณฑ์  โดยภาพรวมอยู่ใน
ระดับมาก ( x  = 4.16) เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า นักท่องเที่ยวมีความคิดเห็นในระดับมาก 4 ด้าน 
โดยประเด็นการมีการท าประกันภัยการเดินทางมีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด ( x  = 4.16) รองลงมาคือ ความ
น่าสนใจของรายการน าเที่ยว ( x  = 4.12) ความมีชื่อเสียงและภาพพจน์ของธุรกิจน าเที่ยว ( x  = 
4.11) และความหลากหลายของรายการน าเที่ยว ( x  = 4.10) และพบว่า นักท่องเที่ยวมีความคิดเห็น
ในระดับมากที่สุด 2  ด้าน ได้แก่ การจัดช่วงเวลาและระยะเวลาในการเดินทางได้เหมาะสม มีค่าเฉลี่ย
สูงที่สุด ( x  = 4.28)  รองลงมาคือ ความสะดวกสบายของที่พักแรม ยานพาหนะ ร้านอาหาร ( x  = 
4.24)   
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ตารางท่ี 4.13 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อ
ปัจจัยการตลาดของธุรกิจน าเที่ยว ด้านราคา 

ด้านราคา ค่าเฉลี่ย 

 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปลผล 

ราคาเหมาะสมกับรายการน าเที่ยว
และการบริการ 

4.23 0.764 มากที่สุด 

ราคาถูกกว่าธุรกิจน าเที่ยวอ่ืนๆ 3.93 0.835 มาก 
ราคาเหมาะสมตามฤดูกาลท่องเที่ยว
และตามสภาวะเศรษฐกิจ 

4.11 0.766 มาก 

ราคาหลากหลาย มีให้เลือกตามความ
ต้องการ 

4.17 0.762 มาก 

มีการรับช าระค่าบริการหลายช่องทาง 
เช่น เงินสด โอนผ่านธนาคาร โอน
ออนไลน์ บัตรเครดิต/เดบิต 

4.21 0.837 มากที่สุด 

รวม 4.13 0.660 มาก 

 
 จากตารางที่ 4.13 พบว่า ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวที่มีต่อปัจจัยปัจจัยทางการตลาดที่มี
ผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรี ด้านราคา โดยภาพรวมอยู่ในระดับ
มาก ( x  = 4.13)  เมื่อพิจารณารายข้อ  พบว่า นักท่องเที่ยวมีความเห็นอยู่ในระดับมาก 3 ข้อ โดยข้อ
ที่มีค่าเฉลี่ยระดับมากสูงที่สุด คือ การที่ราคารายการท่องเที่ยวหลากหลาย มีให้เลือกตามความ
ต้องการ ( x  = 4.17) รองลงมาคือ การมีราคาเหมาะสมตามฤดูกาลท่องเที่ยวและตามสภาวะ
เศรษฐกิจ ( x  = 4.11) และการมีราคาถูกกว่าธุรกิจน าเที่ยวอ่ืนๆ ( x  = 3.93) ส าหรับความคิดเห็นที่
อยู่ในระดับมากที่สุดมี 2 ข้อ ได้แก่ ราคาเหมาะสมกับรายการน าเที่ยวและการบริการ ( x  = 4.23)  
และการมีราคาเหมาะสมมีการรับช าระค่าบริการหลายช่องทาง เช่น เงินสด โอนผ่านธนาคาร โอน
ออนไลน์ บัตรเครดิต/เดบิต ( x  = 4.21) 
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ตารางท่ี 4.14 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อ
ปัจจัยการตลาดของธุรกิจน าเที่ยว ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ค่าเฉลี่ย 

 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปลผล 

ท าเลที่ตั้งของธุรกิจน าเที่ยวสะดวกใน
การติดต่อ 

3.92 0.863 มาก 

สามารถจองรายการน าเที่ยวผ่ าน
โทรศัพท์ได้ 

4.12 0.771 มาก 

สามารถจองรายการน าเที่ยวผ่ าน
อินเตอร์เน็ตและโซเชียลมีเดียได้ 

4.34 0.725 มากที่สุด 

สามารถช าระเงินผ่านบัตรเครดิต บัตร
เดบิต และระบบโอนเงินออนไลน์ได้ 

4.29 0.793 มากที่สุด 

สามารถหาซื้อรายการน าเที่ยวจากงาน
เทศกาลท่องเที่ยว เช่น งานไทยเที่ยว
ไทย ได้ 

4.10 0.869 มาก 

รวม 4.14 0.639 มาก 
 
 จากตารางที่ 4.14 พบว่า ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวที่มีต่อปัจจัยปัจจัยทางการตลาดที่มี
ผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรี ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย โดย
ภาพรวมอยู่ในระดับมาก ( x  = 4.14) เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า นักท่องเที่ยวมีความเห็นอยู่ในระดับ
มาก 3 ข้อ โดยข้อที่มีค่าเฉลี่ยระดับมากสูงที่สุด คือ  การที่ลูกค้าสามารถจองรายการน าเที่ยวผ่าน
โทรศัพท์ได้ ( x  = 4.12) รองลงมาคือ สามารถหาซื้อรายการน าเที่ยวจากงานเทศกาลท่องเที่ยว เช่น 
งานไทยเที่ยวไทย ได้ ( x  = 4.10)  และ ท าเลที่ตั้งของธุรกิจน าเที่ยวสะดวกในการติดต่อ ( x  = 3.92)   
ส าหรับความคิดเห็นที่อยู่ในระดับมากที่สุดมี 2 ข้อ คือ สามารถจองรายการน าเที่ยวผ่านอินเตอร์เน็ต
และโซเชียลมีเดียได้  ( x  = 4.34) และ สามารถช าระเงินผ่านบัตรเครดิต บัตรเดบิต และระบบโอน
เงินออนไลน์ได ้( x  = 4.29) 
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ตารางท่ี 4.15 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อ
ปัจจัยการตลาดของธุรกิจน าเที่ยว ด้านส่งเสริมการตลาด 

ด้านส่งเสริมการขาย ค่าเฉลี่ย 

 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปลผล 

การประชาสัมพันธ์โดยการแจก 
แผ่นพับ 

3.68 0.925 มาก 

โฆษณาผ่านสื่อออนไลน์ 4.24 0.763 มากที่สุด 
ประชาสัมพันธ์ผ่านงานแสดงสินค้า
ทางการท่องเที่ยว 

3.98 0.840 มาก 

มีโปรโมชั่นลดราคาทัวร์และแจกของ
สมนาคุณแก่นักท่องเที่ยว 

4.19 0.792 มาก 

รวม 4.02 0.635 มาก 
  
 จากตารางที่ 4.15 พบว่า ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวที่มีต่อปัจจัยปัจจัยทางการตลาดที่มี
ผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรี ด้านส่งเสริมการขาย โดยภาพรวม
อยู่ในระดับมาก ( x  = 4.02) เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า นักท่องเที่ยวมีความเห็นอยู่ในระดับมาก 3 
ข้อ โดยข้อที่มีค่าเฉลี่ยระดับมากสูงที่สุด คือ การมีโปรโมชั่นลดราคาทัวร์และแจกของสมนาคุณแก่
นักท่องเที่ยว ( x  = 4.19) รองลงมาคือ ประชาสัมพันธ์ผ่านงานแสดงสินค้าทางการท่องเที่ยว ( x  = 
3.98) และการประชาสัมพันธ์โดยการแจกแผ่นพับ ( x  = 3.68) ส าหรับความคิดเห็นที่มีค่าเฉลี่ยระดับ
มากที่สุดมี 1 ข้อ คือ การโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์ ( x  = 4.24) 
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ตารางท่ี 4.16 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อ
ปัจจัยการตลาดของธุรกิจน าเที่ยว 

ปัจจัยทางการตลาด ค่าเฉลี่ย 

 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปลผล 

ด้านผลิตภัณฑ์ 4.16 0.599 มาก 
ด้านราคา 4.13 0.660 มาก 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 4.14 0.639 มาก 
ด้านส่งเสริมการตลาด 4.02 0.635 มาก 

รวม 4.11 0.618 มาก 

  
 จากตารางที่ 4.16 พบว่า ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวที่มีต่อปัจจัยปัจจัยทางการตลาดที่มี
ผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรี   โดยภาพรวมทั้งหมดอยู่ในระดับ
มาก ( x  = 4.11) และเมื่อแยกพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่าอยู่ในระดับมากทั้ง 4 ด้าน โดยปัจจัยทาง
การตลาดที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุดคือ คือ ด้านผลิตภัณฑ์  ( x  = 4.16) รองลงมาคือ  ด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย ( x  = 4.14) ด้านราคา ( x  = 4.13) และด้านส่งเสริมการขาย ( x  = 4.02) ตามล าดับ 
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ตอนที่ 4 ข้อมูลเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยใน
จังหวัดนนทบุรี  ได้แก่ การรับรู้ปัญหา  การค้นหาข้อมูล  การประเมินทางเลือก  การตัดสินใจซื้อ 
และพฤติกรรมหลังการซื้อ  
 
ตารางท่ี 4.17 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับกระบวนการการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจ

น าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี  ด้านการรับรู้ข้อมูล  

ด้านการรับรู้ข้อมูล ค่าเฉลี่ย 

 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปลผล 

การท่ อ ง เที่ ย วกั บ ธุ ร กิ จน า เ ที่ ย ว
สะดวกสบายไม่ต้องวางแผนเอง 

4.28 0.642 เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

มีมัคคุเทศก์บรรยายให้ความรู้ตลอด
การเดินทาง 

4.22 0.648 เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

ได้มี โอกาสได้ท่ อง เที่ ยว ในแหล่ ง
ท่องเที่ยวใหม่ ๆ  

4.24 0.724 เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

ประหยั ดค่ า ใ ช้ จ่ า ยกว่ า เ ดิ นท า ง
ท่องเที่ยวเอง 

4.14 0.764 เห็นด้วย 

รวม 4.21 0.540 เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

 
 จากตารางที่ 4.17 พบว่า ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อกระบวนการตัดสินใจ
ใช้บริการธุรกิจน าเที่ยว ในจังหวัดนนทบุรี ด้านการรับรู้ปัญหา โดยภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยอย่าง
ยิ่ง ( x  = 4.21) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า นักท่องเที่ยวเห็นด้วยอย่างยิ่ง 3 ข้อ โดยข้อที่มี
ค่าเฉลี่ยมากที่สุดคือ นักท่องเที่ยวเห็นว่าการท่องเที่ยวกับธุรกิจน าเที่ยวสะดวกสบายไม่ต้องวางแผน
เอง ( x  = 4.28)  ได้มีโอกาสได้ท่องเที่ยวในแหล่งท่องเที่ยวใหม่ ๆ ( x  = 4.24) และการมีมัคคุเทศก์
บรรยายให้ความรู้ตลอดการเดินทาง ( x  = 4.22) ส าหรับความคิดเห็นระดับเห็นด้วยมี 1 ข้อ คือ การ
ท่องเที่ยวกับธุรกิจน าเที่ยวประหยัดค่าใช้จ่ายกว่าเดินทางท่องเที่ยวเอง 
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ตารางท่ี 4.18 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจน า
เที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี  ด้านการค้นหาข้อมูล  

ด้านการค้นหาข้อมูล ค่าเฉลี่ย 

 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปลผล 

ก่อนตัดสินใจซื้อทัวร์มีการสอบถาม
ข้อมูลจากคนใกล้ชิด เช่น ครอบครัว 
เพ่ือน แฟน 

4.28 0.696 เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

ก่อนซื้อทัวร์มีการหาข้อมูลจากสื่อ
สังคมออนไลน์ เช่น Facebook, Line, 
Instagram, Youtube 

4.40 0.617 เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

ก่อนซื้อทัวร์มีการหาข้อมูลจากงาน
แสดงสินค้าทางการท่องเที่ยว เช่น 
ไทยเที่ยวไทย 

4.11 0.715 เห็นด้วย 

ก่อนซื้อทัวร์มีการหาข้อมูลจากบริษัท
ทัวร์ 

4.12 0.727 เห็นด้วย 

ก่ อนซื้ อทั ว ร์ มี ก า รห าข้ อมู ล จ า ก
สื่อสารมวลชนต่าง ๆ เช่น โทรทัศน์ 
วิทยุ หนังสือพิมพ์ 

4.00 0.758 เห็นด้วย 

ก่ อ น ซื้ อ ทั ว ร์ มี ก า ร ค า นึ ง ถึ ง
ประสบการณ์เดิมที่เคยท่องเที่ยวกับ
ธุรกิจน าเที่ยว 

4.29 0.644 เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

รวม 4.19 0.498 เห็นด้วย 
 
 จากตารางที่ 4.18 พบว่า ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อกระบวนการตัดสินใจ
ใช้บริการธุรกิจน าเที่ยว ในจังหวัดนนทบุรี ด้านการค้นหาข้อมูล ในภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วย ( x  = 
4.19) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า นักท่องเที่ยวมีความเห็นในระดับเห็นด้วยอย่างยิ่ง 3 ข้อ คือ 
ก่อนซื้อทัวร์นักท่องเที่ยวหาข้อมูลจากสื่อสังคมออนไลน์ เช่น Facebook, Line, Instagram, 
Youtube ( x  = 4.40) ก่อนซื้อทัวร์ค านึงถึงประสบการณ์เดิมที่เคยท่องเที่ยวกับธุรกิจน าเที่ยว ( x  = 
4.29) และก่อนตัดสินใจซื้อทัวร์มีการสอบถามข้อมูลจากคนใกล้ชิด เช่น ครอบครัว เพ่ือน แฟน ( x  = 
4.28) และนักท่องเที่ยวมีความคิดเห็นในระดับเห็นด้วย 3 ข้อ คือ ก่อนซื้อทัวร์มีการหาข้อมูลจาก
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บริษัททัวร์ ( x  = 4.12) ก่อนซื้อทัวร์มีการหาข้อมูลจากงานแสดงสินค้าทางการท่องเที่ยว เช่น ไทย
เที่ยวไทย ( x  = 4.11) และ ก่อนซื้อทัวร์มีการหาข้อมูลจากสื่อสารมวลชนต่างๆ เช่น โทรทัศน์ วิทยุ 
หนังสือพิมพ์ ( x  = 4.00)  
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ตารางท่ี 4.19 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจน า
เที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี  ด้านการประเมินทางเลือก  

ด้านการประเมินทางเลือก ค่าเฉลี่ย 

 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปลผล 

ความน่าเชื่อถือและชื่อเสียงของธุรกิจ
น าเที่ยวมีผลต่อการตัดสินใจ 

4.42 0.616 เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

โปรแกรมทัวร์ที่หลากหลายมีผลต่อ
การตัดสินใจ 

4.38 0.614 เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

แหล่งท่องเที่ยวในโปรแกรมทัวร์ที่มี
ชื่ อ เสี ย ง /แปลก ใหม่ มี ผลต่ อก าร
ตัดสินใจ 

4.33 0.639 เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

ที่พักสวยงาม สะอาด สะดวก สบาย 
ปลอดภัยมีผลต่อการตัดสินใจ 

4.42 0.612 เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

ร้านอาหารดีมีชื่อ รสชาติอร่อยและ
ดูแลครบทุกม้ือมีผลต่อการตัดสินใจ 

4.34 0.604 เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

ยานพาหนะที่ ใช้ ในการเดินทางที่
สะดวกสบายและปลอดภัยมีผลต่อการ
ตัดสินใจ 

4.40 0.620 เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

มัคคุเทศก์/หัวหน้าทัวร์ที่มีความเป็น
มืออาชีพมีผลต่อการตัดสินใจ 

4.25 0.685 เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

ราคาทัวร์ที่ เหมาะสมมีผลต่อการ
ตัดสินใจ 

4.43 0.613 เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

โปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม มีผลต่อ
การตัดสินใจ 

4.31 0.655 เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

ผลการรีวิวในสื่อสังคมออนไลน์มีผล
ต่อการตัดสินใจ 

4.35 0.610 เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

รวม 4.39 0.625 เห็นด้วยอย่างยิ่ง 
  
 จากตารางที่ 4.19 พบว่า ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อกระบวนการตัดสินใจ
ใช้บริการธุรกิจน าเที่ยว ในจังหวัดนนทบุรี ด้านการประเมินทางเลือก ในภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วย
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อย่างยิ่ง ( x  = 4.39)  เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า นักท่องเที่ยวมีความเห็นอยู่ในระดับเห็นด้วย
อย่างยิ่งทุกข้อ  โดยข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากท่ีสุดคือ ราคาทัวร์ที่เหมาะสมมีผลต่อการตัดสินใจ ( x  = 4.43)  
รองลงมาคือ ความน่าเชื่อถือและชื่อเสียงของธุรกิจน าเที่ยวมีผลต่อการตัดสินใจ ( x  = 4.42) ที่พัก
สวยงาม สะอาด สะดวก สบาย ปลอดภัยมีผลต่อการตัดสินใจ ( x  = 4.42)  ยานพาหนะที่ใช้ในการ
เดินทางที่สะดวกสบายและปลอดภัยมีผลต่อการตัดสินใจ ( x  = 4.40)  โปรแกรมทัวร์ที่หลากหลายมี
ผลต่อการตัดสินใจ ( x  = 4.38) ผลการรีวิวในสื่อสังคมออนไลน์มีผลต่อการตัดสินใจ ( x  = 4.35)  
ร้านอาหารดีมีชื่อ รสชาติอร่อยและดูแลครบทุกมื้อมีผลต่อการตัดสินใจ ( x  = 4.34)  แหล่งท่องเที่ยว
ในโปรแกรมทัวร์ที่มีชื่อเสียงหรือแปลกใหม่มีผลต่อการตัดสินใจ ( x  = 4.33)  โปรโมชั่น ลด แลก แจก 
แถม มีผลต่อการตัดสินใจ ( x  = 4.31)  การมีมัคคุเทศก์หรือหัวหน้าทัวร์ที่มีความเป็นมืออาชีพมีผล
ต่อการตัดสินใจ ( x  = 4.25) ตามล าดับ   
 
ตารางท่ี 4.20 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจน า

เที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี  ด้านการตัดสินใจซื้อ  
ด้านการตัดสินใจซื้อ ค่าเฉลี่ย 

 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปลผล 

รายการน าเที่ยวตรงกับความต้องการ 4.43 0.601 เห็นด้วยอย่างยิ่ง 
ราคาทัวร์เหมาะสม 4.47 0.604 เห็นด้วยอย่างยิ่ง 
วิธีการช าระเงินสะดวกสบาย 4.31 0.658 เห็นด้วยอย่างยิ่ง 
โปรโมชั่นน่าสนใจ 4.40 0.609 เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

รวม 4.40 0.525 เห็นด้วยอย่างยิ่ง 
 
 จากตารางที่ 4.20 พบว่า ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อกระบวนการตัดสินใจ
ใช้บริการธุรกิจน าเที่ยว ในจังหวัดนนทบุรี ด้านการตัดสินใจซื้อ ในภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยอย่าง
ยิ่ง และอยู่ในระดับเห็นด้วยอย่างยิ่งทุกข้อ โดยข้อที่มีข้อเฉลี่ยมากที่สุด คือ ราคาทัวร์เหมาะสม ( x  = 
4.47) รองลงมาคือ รายการน าเที่ยวตรงกับความต้องการ  ( x  = 4.43)  โปรโมชั่นน่าสนใจ ( x  = 
4.40)  และวิธีการช าระเงินสะดวกสบาย ( x  = 4.31) ตามล าดับ   
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ตารางท่ี 4.21 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจน า
เที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี  ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ  

ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ ค่าเฉลี่ย 

 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปลผล 

รายการทัวร์ที่เลือกใช้บริการเป็นไป
ตามความคาดหวังทุกครั้ง 

4.22 0.679 เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

หากการท่อง เที่ ยวกับบริษัททั ว ร์
เป็นไปตามความคาดหวังจะกลับมาใช้
บริการซ้ า 

4.39 0.616 เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

หากการท่องเที่ยวเป็นไปตามความ
คาดหวังจะแนะน าต่อ 

4.36 0.569 เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

หากการท่องเที่ยวเป็นไปตามความ
คาดหวังจะแชร์ลงในสื่อสังคมออนไลน์ 

4.19 0.683 เห็นด้วย 

แม้ว่าจะพึงพอใจกับการท่องเที่ยวกับ
บริษัททัวร์แต่ก็อาจเปลี่ยนไปใช้บริการ
บริษัทอ่ืนที่น่าสนใจกว่า 

4.15 0.656 เห็นด้วย 

รวม 4.25 0.499 เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

  
 จากตารางที่ 4.21 พบว่า ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อกระบวนการตัดสินใจ
ใช้บริการธุรกิจน าเที่ยว ในจังหวัดนนทบุรี ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ ในภาพรวมนักท่องเที่ยวมีความ
คิดเห็นในระดับเห็นด้วยอย่างยิ่ง ( x  = 4.25) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า เห็นด้วยอย่างยิ่ง 3 ข้อ 
ได้แก่ นักท่องเที่ยวเห็นด้วยเป็นอย่างยิ่งว่า หากการท่องเที่ยวกับบริษัททัวร์เป็นไปตามความคาดหวัง
จะกลับมาใช้บริการซ้ า ( x  = 4.39)  หากการท่องเที่ยวเป็นไปตามความคาดหวังจะแนะน าต่อ ( x  = 
4.39)  รายการทัวร์ที่เลือกใช้บริการเป็นไปตามความคาดหวังทุกครั้ง ( x  = 4.22)  และพบว่ามีระดับ
ความคิดเห็นอยู่ที่เห็นด้วย 2 ข้อ คือ หากการท่องเที่ยวเป็นไปตามความคาดหวังจะแชร์ลงในสื่อสังคม
ออนไลน์ ( x  = 4.19) และแม้ว่าจะพึงพอใจกับการท่องเที่ยวกับบริษัททัวร์แต่ก็อาจเปลี่ยนไปใช้
บริการบริษัทอ่ืนที่น่าสนใจกว่า ( x  = 4.15)   
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ตารางท่ี 4.22 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจน า
เที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี   

 

กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยว 

ชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี   

ค่าเฉลี่ย 

 

ส่วนเบี่ยงเบน
มาตรฐาน 

การแปลผล 

ด้านการรับรู้ข้อมูล 4.21 0.540 เห็นด้วยอย่างยิ่ง 
ด้านการค้นหาข้อมูล 4.19 0.498 เห็นด้วย 
ด้านการประเมินทางเลือก 4.39 0.625 เห็นด้วยอย่างยิ่ง 
ด้านการตัดสินใจซื้อ 4.40 0.525 เห็นด้วยอย่างยิ่ง 
ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ 4.25 0.499 เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

รวม 4.28 0.516 เห็นด้วยอย่างยิ่ง 
 
 จากตารางที่ 4.22 พบว่า กระบวนการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาว
ไทยในจังหวัดนนทบุรี ในภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยอย่างยิ่ง ( x  = 4.28) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน 
พบว่า นักท่องเที่ยวเห็นด้วยอย่างยิ่ง 4 ด้าน โดยด้านที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุดคือ ด้านการตัดสินใจซื้อ ( x  
= 4.40) รองลงมาคือ ด้านการประเมินทางเลือก ( x  = 4.39)  ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ ( x  = 4.25) 
และ ด้านการรับรู้ข้อมูล ( x  = 4.43) ตามล าดับ ส่วนด้านที่นักท่องเที่ยวมีความเห็นอยู่ในระดับเห็น
ด้วยมี 1 ด้าน คือ  ด้านการค้นหาข้อมูล ( x  = 4.19)   
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ตอนที่ 5 ข้อมูลการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี 
 เพ่ือทดสอบสมมติฐานการวิจัย ได้แก่ นักท่องเที่ยวที่มีปัจจัยส่วนบุคคลแตกต่างกัน มีความ
คิดเห็นต่อปัจจัยการตลาดต่างกัน  
ตารางท่ี 4.23 เปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้

บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี โดยจ าแนกตามเพศ 
 สมมติฐานการวิจัย: นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีเพศแตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อปัจจัยทาง

การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวแตกต่างกัน 
 

ปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อ
การตัดสินใจเลือกใช้บริการ 

ธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยว 
ชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี 

เพศ ค่าเฉลี่ย ส่วน
เบี่ยงเบน

มาตร 
ฐาน 

การทดสอบ t-test 

t df Sig. 
(2-tailed) 

ด้านผลิตภัณฑ์ ชาย 
หญิง 

4.16 
4.16 

0.609 
0.593 

0.013 398 0.990 

ด้านราคา ชาย 
หญิง 

4.10 
4.14 

0.635 
0.676 

-0.564 398 0.573 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ชาย 
หญิง 

4.16 
4.13 

0.653 
0.631 

0.471 398 0.638 

ด้านส่งเสริมการตลาด ชาย 
หญิง 

4.02 
4.01 

0.668 
0.614 

0.061 398 0.951 

รวม ชาย 
หญิง 

4.12 
4.12 

0.564 
0.561 

-0.014 398 0.989 

* มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
 

จากตารางที่ 4.23 พบว่า ผลการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับปัจจัยด้านการตลาดที่มีผล
ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี โดยจ าแนก
ตามเพศ พบว่า นักท่องเที่ยวที่มีเพศที่แตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี ไม่แตกต่างกัน 
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ตารางท่ี 4.24 เปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้

บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี โดยจ าแนกตามอายุ 
 สมมติฐานการวิจัย: นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอายุแตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อปัจจัยทาง

การตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวแตกต่างกัน 
 

ปัจจัยด้านการตลาดที่มีผล
ต่อการตัดสินใจเลือกใช้ 
บริการธุรกิจน าเที่ยวของ

นักท่องเที่ยวชาวไทย 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

df SS Ms F Sig. 

ด้านผลิตภัณฑ์ ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

5 
394 

9.342 
133.823 

1.868 
0.340 

5.501 0.000* 

ด้านราคา ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

5 
394 

5.396 
168.620 

1.079 
0.428 

2.522 0.029* 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

5 
394 

2.460 
160.915 

0.492 
0.408 

1.205 0.306 

ด้านส่งเสริมการตลาด ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

5 
394 

1.808 
159.157 

0.362 
0.404 

0.895 0.484 

รวม ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

5 
394 

3.371 
122.708 

0.674 
0.311 

2.165 0.057 

* มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
 
จากตารางที่ 4.24 พบว่า ผลการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับปัจจัยด้านการตลาดที่มีผล

ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี โดยจ าแนก
ตามอายุ พบว่า ในภาพรวมอายุที่แตกต่างกันมีความเห็นไม่แตกต่างกัน แต่เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า 
ด้านผลิตภัณฑ์และด้านราคามีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05  ส่วนด้านอ่ืนไม่
แตกต่างกัน 
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ตารางท่ี 4.25 เปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้
บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี  โดยจ าแนกตาม
ระดับการศึกษา 

 สมมติฐานการวิจัย: นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อ
ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวแตกต่างกัน 

 

ปัจจัยด้านการตลาดที่มีผล
ต่อการตัดสินใจเลือกใช้ 
บริการธุรกิจน าเที่ยวของ

นักท่องเที่ยวชาวไทย 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

df SS Ms F Sig. 

ด้านผลิตภัณฑ์ ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

3 
396 

7.426 
135.740 

2.475 
0.343 

7.221 0.000* 

ด้านราคา ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

3 
396 

4.607 
169.408 

1.536 
0.428 

3.590 0.014* 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

3 
396 

4.126 
159.249 

1.375 
0.402 

3.420 0.017* 

ด้านส่งเสริมการตลาด ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

3 
396 

3.545 
157.420 

1.182 
0.398 

2.973 0.032* 

รวม ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

3 
396 

4.664 
121.416 

1.555 
0.307 

5.070 0.002* 

* มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
 
 จากตารางที่ 4.25 พบว่า ผลการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับปัจจัยด้านการตลาดที่มีผล
ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี โดยจ าแนก
ตามระดับการศึกษา พบว่า มีความแตกต่างกันทุกด้านอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ทั้งใน
ภาพรวมและรายด้าน  
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ตารางท่ี 4.26 เปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ
ธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี  โดยจ าแนกตามอาชีพ 

 สมมติฐานการวิจัย: นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพแตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อปัจจัยทาง
การตลาดที่มผีลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวแตกต่างกัน 
 

ปัจจัยด้านการตลาดที่มีผล
ต่อการตัดสินใจเลือกใช้ 
บริการธุรกิจน าเที่ยวของ

นักท่องเที่ยวชาวไทย 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

df SS Ms F Sig. 

ด้านผลิตภัณฑ์ ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

5 
594 

15.680 
127.486 

3.136 
0.324 

9.692 0.000* 

ด้านราคา ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

5 
594 

11.952 
162.063 

2.390 
0.411 

5.812 0.000* 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

5 
594 

10.300 
153.075 

2.060 
0.389 

5.302 0.000* 

ด้านส่งเสริมการตลาด ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

5 
594 

8.179 
152.786 

1.636 
0.388 

4.219 0.001* 

รวม ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

5 
594 

11.262 
114.517 

2.252 
0.291 

7.729 0.000* 

* มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
 
 จากตารางที่ 4.26 พบว่า ผลการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับปัจจัยด้านการตลาดที่มีผล
ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี โดยจ าแนก
ตามอาชีพ พบว่า มีความแตกต่างกันทุกด้านอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ทั้งในภาพรวมและ
รายด้าน 
 
 
 
 



80 
 

 

ตารางท่ี 4.27 เปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อกระบวนการตัดสินใจ
ใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี  โดยจ าแนกตาม
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

 สมมติฐานการวิจัย: นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีรายได้ต่อเดือนแตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อ
ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวแตกต่างกัน 
 

ปัจจัยด้านการตลาดที่มีผล
ต่อการตัดสินใจเลือกใช้ 
บริการธุรกิจน าเที่ยวของ

นักท่องเที่ยวชาวไทย 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

df SS Ms F Sig. 

ด้านผลิตภัณฑ์ ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

6 
393 

7.550 
135.616 

1.258 
0.345 

3.647 0.002* 

ด้านราคา ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

6 
393 

8.996 
135.616 

1.499 
0.420 

3.571 0.002* 

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

6 
393 

4.503 
158.872 

0.750 
0.404 

1.856 0.087 

ด้านส่งเสริมการตลาด ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

6 
393 

0.788 
160.177 

0.131 
0.408 

0.322 0.925 

รวม ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

 4.469 
121.610 

0.745 
0.309 

2.407 
 

0.027* 

* มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
  

จากตารางที่ 4.26 พบว่า ผลการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับปัจจัยด้านการตลาดที่มีผล
ต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี โดย
จ าแนกตามรายได้ต่อเดือน พบว่า ในภาพรวมมีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
เมื่อจ าแนกพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า มีความแตกต่างในด้านผลิตภัณฑ์และด้านราคา ส่วนด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่ายและด้านส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่าง  
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ตอนที่ 6 ข้อมูลการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน า
เที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี  
 เพ่ือทดสอบสมมติฐานทางการวิจัยได้แก่ นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีปัจจัยส่วนบุคคลแตกต่าง
กันมีการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรีต่างกัน 
 
ตารางท่ี 4.28 เปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยว

ของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี โดยจ าแนกตามเพศ 
 สมมติฐานการวิจัย: นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีเพศแตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อกระบวนการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวแตกต่างกัน 
 

กระบวนการตัดสินใจเลือก 
ใช้บริการธุรกิจน าเที่ยว 

ของนักท่องเที่ยวชาวไทย 
ในจังหวัดนนทบุรี 

เพศ ค่าเฉลี่ย ส่วน
เบี่ยงเบน

มาตร 
ฐาน 

การทดสอบ t-test 

df t Sig. 
(2-tailed) 

ด้านการรับรู้ข้อมูล ชาย 
หญิง 

4.24 
4.22 

0.521 
0.552 

398 0.621 0.535 

ด้านการค้นหาข้อมูล ชาย 
หญิง 

4.15 
4.22 

0.498 
0.498 

398 -1.476 0.141 

ด้านการประเมินทางเลือก ชาย 
หญิง 

4.30 
4.39 

0.451 
0.503 

355.858 -1.842 0.066 

ด้านการตัดสินใจซื้อ ชาย 
หญิง 

4.39 
4.40 

0.509 
0.536 

398 -0.165 0.869 

ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ ชาย 
หญิง 

4.30 
4.39 

0.477 
0.511 

398 1.413 0.073 

รวม ชาย 
หญิง 

4.27 
4.30 

0.422 
0.445 

398 -0.687 0.497 

 
 จากตารางที่ 4.28 พบว่า ผลการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับกระบวนการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี โดยจ าแนกตามเพศชายและ
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เพศหญิง พบว่า เพศที่แตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อกระบวนการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี ไม่แตกต่างกัน 
ตารางท่ี 4.29 เปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยว

ของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี โดยจ าแนกตามอายุ 
 สมมติฐานการวิจัย: นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอายุแตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อกระบวนการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวแตกต่างกัน 

กระบวนการตัดสินใจเลือก 
ใช้บริการธุรกิจน าเที่ยว 

ของนักท่องเที่ยวชาวไทย 
ในจังหวัดนนทบุรี 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

df SS Ms F Sig. 

ด้านการรับรู้ข้อมูล ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

5 
394 

4.018 
112.419 

0.804 
0.285 

0.817 
 

0.016* 

ด้านการค้นหาข้อมูล ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

5 
394 

0.559 
98.779 

0.112 
0.251 

0.446 0.816 

ด้านการประเมินทางเลือก ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

5 
394 

2.413 
91.634 

0.483 
0.233 

2.075 0.068 

ด้านการตัดสินใจซื้อ ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

5 
394 

4.108 
106.116 

0.822 
0.269 

3.051 0.010* 

ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

5 
394 

1.539 
97.932 

0.308 
0.249 

1.238 0.290 

รวม ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

5 
394 

1.649 
74.210 

0.330 
0.188 

1.751 0.122 

* มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
 
 จากตารางที่ 4.29 พบว่า ผลการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับกระบวนการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี โดยจ าแนกตามอายุ พบว่า 
ในภาพรวมไม่มีความแตกต่าง แต่เมื่อจ าแนกพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า มีความแตกต่างในด้านการ
รับรู้ข้อมูลและการตัดสินใจซื้ออย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ส่วนด้านอื่น ๆ ไม่แตกต่าง 
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ตารางท่ี 4.30 เปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยว
ของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี โดยจ าแนกตามระดับการศึกษา 

 สมมติฐานการวิจัย: นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีระดับการศึกษาแตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อ
กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวแตกต่างกัน 
 
กระบวนการตัดสินใจเลือก 
ใช้บริการธุรกิจน าเที่ยว 

ของนักท่องเที่ยวชาวไทย 
ในจังหวัดนนทบุรี 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

df SS Ms F Sig. 

ด้านการรับรู้ข้อมูล ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

3 
396 

2.939 
113.499 

0.980 
0.287 

3.418 0.017* 

ด้านการค้นหาข้อมูล ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

3 
396 

1.342 
97.996 

0.447 
0.247 

1.808 0.145 

ด้านการประเมินทางเลือก ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

3 
396 

2.450 
91.597 

0.817 
0.231 

3.530 0.015* 

ด้านการตัดสินใจซื้อ ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

3 
396 

3.019 
107.205 

1.006 
0.271 

3.718 0.012* 

ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

3 
396 

2.283 
97.188 

0.761 
0.245 

3.100 0.027* 

รวม ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

3 
396 

2.129 
73.730 

0.710 
0.186 

3.812 0.010* 

* มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
  
 จากตารางที่ 4.30 พบว่า ผลการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับกระบวนการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี โดยจ าแนกตามระดับ
การศึกษา พบว่า ในภาพรวมมีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 แต่เมื่อจ าแนก
พิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า มีความแตกต่างในด้านการรับรู้ข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือก ด้าน
การตัดสินใจซื้อ และด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ ส่วนด้านการค้นหาข้อมูลไม่แตกต่าง 
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ตารางท่ี 4.31 เปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยว
ของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี โดยจ าแนกตามอาชีพ 

 สมมติฐานการวิจัย : นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอาชีพแตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อ
กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวแตกต่างกัน 
 
กระบวนการตัดสินใจเลือก 
ใช้บริการธุรกิจน าเที่ยว 

ของนักท่องเที่ยวชาวไทย 
ในจังหวัดนนทบุรี 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

df SS Ms F Sig. 

ด้านการรับรู้ข้อมูล ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

5 
394 

8.166 
108.271 

1.633 
0.275 

5.943 0.000* 

ด้านการค้นหาข้อมูล ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

5 
394 

12.719 
86.719 

2.554 
0.220 

11.571 0.000* 

ด้านการประเมินทางเลือก ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

5 
394 

7.978 
86.069 

1.596 
0.218 

7.305 0.000* 

ด้านการตัดสินใจซื้อ ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

5 
394 

4.416 
105.809 

0.883 
0.269 

3.288 0.006* 

ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

5 
394 

7.710 
91.761 

1.542 
0.233 

6.621 0.000* 

รวม ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

5 
394 

7.306 
68.553 

1.461 
0.174 

8.398 0.000* 

* มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
 
 จากตารางที่ 4.31 พบว่า ผลการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับกระบวนการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี โดยจ าแนกตามอาชีพ พบว่า 
มีความแตกต่างกันทุกด้านอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ทั้งในภาพรวมและรายด้าน 
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ตารางท่ี 4.32 เปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยว
ของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี โดยจ าแนกตามรายได้ต่อเดือน 

 สมมติฐานการวิจัย: นักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีรายได้ต่อเดือนแตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อ
กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวแตกต่างกัน 

กระบวนการตัดสินใจเลือก 
ใช้บริการธุรกิจน าเที่ยว 

ของนักท่องเที่ยวชาวไทย 
ในจังหวัดนนทบุรี 

แหล่งความ 
แปรปรวน 

df SS Ms F Sig. 

ด้านการรับรู้ข้อมูล ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

6 
393 

3.501 
112.937 

0.583 
0.287 

2.030 0.061 

ด้านการค้นหาข้อมูล ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

6 
393 

3.746 
95.592 

0.624 
0.243 

2.567 0.019* 

ด้านการประเมินทางเลือก ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

6 
393 

4.962 
89.086 

0.827 
0.227 

3.648 0.002* 

ด้านการตัดสินใจซื้อ ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

6 
393 

3.252 
106.972 

0.542 
0.272 

1.991 0.066 

ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

6 
393 

5.773 
93.698 

0.962 
0.238 

4.036 0.001* 

รวม ระหว่างกลุ่ม 
ภายในกลุ่ม 

6 
393 

3.747 
72.112 

0.625 
0.183 

3.403 0.003* 

* มีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
 
 จากตารางที่ 4.32 พบว่า ผลการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับกระบวนการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี โดยจ าแนกตามรายได้ต่อ
เดือน พบว่า ในภาพรวมมีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 แตเ่มื่อพิจารณาเป็น
รายด้าน พบว่า มีความแตกต่างในด้าน การค้นหาข้อมูล  ด้านการประเมินทางเลือก และด้าน
พฤติกรรมหลังการซื้อ ส่วนด้านการรับรู้ข้อมูล และด้านการตัดสินใจซื้อ ไม่แตกต่าง 
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ตอนที่ 7 ข้อมูลแสดงความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยทางการตลาดกับกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้
บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี 
 เพ่ือทดสอบสมมติฐานการวิจัย ได้แก่ ปัจจัยทางการตลาดกับกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้
บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี มีความสัมพันธ์กันในเชิงบวก 
 
ตารางท่ี 4.33 ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยทางการตลาดกับกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการ

ธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี 
 

ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยทางการตลาดกับ
กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการ ปัจจัยทางการตลาด กระบวนการตัดสินใจ 

ปัจจัยทางการตลาด Pearson 
Correlation 

1 0.707 

Sig. (2-tailed)  0.000 

กระบวนการตัดสินใจ Pearson 
Correlation 

0.707 1 

Sig. (2-tailed) 0.000  
 
 ตารางที่ 4.33 พบว่า ผลการทดสอบความสัมพันธ์ด้วยค่าสถิติแบบเพียร์สัน พบว่า ปัจจัยทาง
การตลาดและกระบวนการตัดสินใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี มี
ความสัมพันธ์กันในเชิงบวก และมีความสัมพันธ์กันอยู่ในระดับสูง (r = 0.707)  
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ตอนที่ 8 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัย 
ตารางท่ี 4.34 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัย 

สมมติฐาน ปัจจัยส่วนบุคคล ผลการทดสอบสมมติฐาน ค่าสถิติ 

1. นักท่องเที่ยวที่มีปัจจัยส่วน
บุคคลแตกต่างกัน มีความ
คิดเห็นต่อปัจจัยการตลาด
ของธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัด
นนทบุรี ต่างกัน 

1.1 ด้านเพศ ไม่เป็นไปตามสมมติฐาน t = 0.989 
1.2 ด้านอายุ ไม่เป็นไปตามสมมติฐาน F = 0.057 

1.3 ด้านการศึกษา เป็นไปตามสมมติฐาน F = 0.002 

1.4 ด้านอาชีพ เป็นไปตามสมมติฐาน F = 0.000 
1.5 ด้านรายได้ต่อเดือน เป็นไปตามสมมติฐาน F = 0.027 

2. นักท่องเทียวที่มีปัจจัยส่วน
บุ คคลแตกต่ า งกัน  มี การ
ตัดสินใจใช้บริการธุรกิจน า
เ ที่ ย ว ใ น จั ง ห วั ด น น ท บุ รี  
ต่างกัน 

2.1 ด้านเพศ      ไม่เป็นไปตามสมมติฐาน t = 0.497 

2.2 ด้านอายุ ไม่เป็นไปตามสมมติฐาน F = 0.122 
2.3 ด้านการศึกษา เป็นไปตามสมมติฐาน F = 0.010 

2.4 ด้านอาชีพ เป็นไปตามสมมติฐาน F = 0.000 
2.5 ด้านรายได้ต่อเดือน เป็นไปตามสมมติฐาน F = 0.003 

3.ปัจจัยการตลาดกับการ
ตัดสินใจใช้บริการธุรกิจน า
เ ที่ ย ว ใ น จั ง ห วั ด น น ท บุ รี          
มีความสัมพันธ์กันในเชิงบวก 

 เป็นไปตามสมมติฐาน r = 0.707 

 
 จากตารางที่ 4.34 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ดังนี้ 
 สมมติฐานข้อที่ 1 นักท่องเที่ยวที่มีปัจจัยส่วนบุคคลแตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อปัจจัย
การตลาดของธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรี ต่างกัน ผลการศึกษาพบว่า นักท่องเที่ยวที่มีปัจจัยส่วน
บุคคลด้านเพศและอายุแตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อปัจจัยการตลาดของธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัด
นนทบุรี ไม่แตกต่างกัน จึงไม่เป็นไปตามสมมติฐาน อย่างไรก็ตาม นักท่องเที่ยวที่มีปัจจัยส่วนบุคคล
ด้านระดับการศึกษา ด้านอาชีพ และด้านรายได้ต่อเดือน ที่แตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อปัจจัย
การตลาดของธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรี แตกต่างกัน เป็นไปตามสมมติฐาน 
 สมมติฐานข้อที่ 2 นักท่องเทียวที่มีปัจจัยส่วนบุคคลแตกต่างกัน มีการตัดสินใจใช้บริการ
ธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรี ต่างกัน ผลการศึกษาพบว่า นักท่องเที่ยวที่มีปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศ
และอายุแตกต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรี ไม่แตกต่างกัน  จึง
ไม่เป็นไปตามสมมติฐาน อย่างไรก็ตาม นักท่องเที่ยวที่มีปัจจัยส่วนบุคคลด้านระดับการศึกษา ด้าน
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อาชีพ และด้านรายได้ต่อเดือน ที่แตกต่างกัน  มีการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัด
นนทบุรีแตกต่างกัน เป็นไปตามสมมติฐาน 
 สมมติฐานข้อที่ 3 ปัจจัยการตลาดกับการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรี        
มีความสัมพันธ์กันในเชิงบวก  ผลการศึกษา พบว่า ปัจจัยทางการตลาดและกระบวนการตัดสินใช้
บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี มีความสัมพันธ์กันในเชิงบวก เป็นไป
ตามสมมติฐาน  
  
ตอนที่ 9 ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นต่าง ๆ เกี่ยวกับปัจจัยการตลาดกับการตัดสินใจใช้บริการ
ธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรี สรุปได้ดังนี้ 
 1. การตัดสินใจซื้อเพ็กเก็จท่องเที่ยวขึ้นอยู่กับหลายปัจจัย เช่น ความเหมาะสมของราคากับ
สถานที่ท่องเที่ยว 
 2. สิ่งส าคัญต่อการตัดสินใจในการซื้อทัวร์คือ ความหลากหลายและสะดวกสบายในการ
ท่องเที่ยว 
 3. อยากให้บริษัททัวร์พาเที่ยวสถานที่ท่องเที่ยวทีมีชื่อเสียงและติดอันดับของประเทศ 
 4. การเอาใจใส่ลูกค้าเป็นสิ่งส าคัญท่ีสุด 
 5. โปรแกรมทัวร์ต้องคุ้มค่า สมความคาดหวัง และดูแลลูกทัวร์ได้ดี 
 6. ต้องมีโปรโมชั่นและสถานที่น่าสนใจ 
 7. การตัดสินใจซื้ออยู่ที่ราคาโอเค และมีการบริการที่ดี 
 8. โดยปกติจะเลือกบริษัททัวร์ของคนที่เรารู้จักมากกว่าการหาเองตามอินเตอร์เน็ตหรือใน
งานต่าง ๆ เพราะรู้สึกว่าไว้วางใจได้มากกว่า และเป็นกันเองมากกว่า
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บทที่ 5 
สรุป อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
ในการศึกษาเรื่อง “ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยว

ของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี”  มีวัตถุประสงค์ เพ่ือศึกษาปัจจัยการตลาดของธุรกิจน า
เที่ยว จังหวัดนนทบุรี เพ่ือศึกษาการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยใน
จังหวัดนนทบุรี และเพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยการตลาด กับการตัดสินใจของนักท่องเที่ยว
ชาวไทยในการใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรี  โดยศึกษาจากนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เคยใช้
บริการธุรกิจน าเที่ยว จ านวน 400 คน โดยใช้แบบสอบถามเป็นเครื่องมือในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
และท าการวิเคราะห์ข้อมูลด้านสถิติเชิงพรรณนา ได้แก่ การแจกแจงความถี่  ร้อยละ  ค่าเฉลี่ย  และ
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน เปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับปัจจัยการตลาด การตัดสินใจเลือกใช้บริการ 
ในกรณีตัวแปร 2 กลุ่ม ใช้การทดสอบค่าที (t-test) และใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว 
(One-way ANOVA) ในกรณีตัวแปรมากกว่า 2 กลุ่มขึ้นไป และหาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัย
การตลาด และการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรี  โดยใช้สหสัมพันธ์ของ
เพียร์สัน (Pearson’s Correlation Coefficient)   

 
5.1 สรุปผลการวิจัย  
 จากการศึกษาได้ผลการวิจัยดังนี้ 

5.1.1 ข้อมูลทั่วไปของนักท่องเที่ยวผู้ตอบแบบสอบถาม 
 จ าแนกตามเพศ พบว่านักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรีที่ตอบแบบสอบถาม

เกี่ยวกับปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยว ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
จ านวน 244 คน คิดเป็นร้อยละ 61 และเพศชาย จ านวน 156 คน คิดเป็นร้อยละ 39 

 จ าแนกตามอายุ 6 กลุ่มพบว่า ส่วนใหญ่อยู่ในช่วงอายุ 21 – 30 ปี จ านวน 133 คน คิด
เป็นร้อยละ 33.2 รองลงมาคือ ช่วงอายุน้อยกว่า 20 ปี จ านวน 88 คน คิดเป็นร้อยละ 22  ช่วงอายุ 
41 – 50 ปี จ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 20.5 ช่วงอายุ 31 – 40 ปี จ านวน 69 คน คิดเป็นร้อยละ 
17.2 ช่วงอายุ 51 – 60 ปี จ านวน 20 คน คิดเป็นร้อยละ 5 และ อายุ 60 ปีขึ้นไป จ านวน 8 คน คิด
เป็นร้อยละ 2  

 จ าแนกตามระดับการศึกษา 5 ระดับ พบว่า ส่วนใหญ่มีการศึกษาในระดับปริญญาตรี 
จ านวน 271 คน คิดเป็นร้อยละ 67.8 รองลงมาคือ ระดับสูงกว่าปริญญาตรี จ านวน 96 คน คิดเป็น
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ร้อยละ 24 ระดับอนุปริญญา/ปวส. จ านวน 30 คน คิดเป็นร้อยละ 7.5  และระดับมัธยมศึกษา/ปวช. 
จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 3  

 จ าแนกตามอาชีพ 6 กลุ่ม พบว่า ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนักงานเอกชนจ านวน 156 คน 
คิดเป็นร้อยละ 39 รองลงมาคือนักเรียน/นักศึกษา จ านวน 139 คน คิดเป็นร้อยละ 34.8  ข้าราชการ
จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5 ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัวจ านวน 31 คน คิดเป็นร้อยละ 7.8 
อาชีพอ่ืนๆ เช่น ข้าราชการบ านาญ ทนายความ จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7 และพนักงาน
รัฐวิสาหกิจจ านวน 8 คน คิดเป็นร้อยละ 2  

 จ าแนกตามรายได้ต่อเดือน 7 ระดับ พบว่า ส่วนใหญ่มีรายได้อยู่ที่มากกว่า 30,000 
บาท จ านวน 94 คน คิดเป็นร้อยละ 23.5 รองลงมาคือ มีรายได้ 10,001 – 15,000 บาท จ านวน 86 
คน คิดเป็นร้อยละ 21.5 รายได้ 15,001 – 20,000 บาท จ านวน 67 คน คิดเป็นร้อยละ 16.8 รายได้
ต่ ากว่า 5,000 บาท จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13 รายได้ 5,001 – 10,000 บาท จ านวน 41 คน 
คิดเป็นร้อยละ 10.2 รายได้ 25,001 – 30,000 บาท จ านวน 32 คน คิดเป็นร้อยละ 8 และรายได้  
20,001 – 25,000 บาท จ านวน 28 คน คิดเป็นร้อยละ 7 

5.1.2 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการธุรกิจน าเที่ยว 
 นักท่องเที่ยวชาวไทยส่วนใหญ่เดินทางท่องเที่ยวตามรายการที่บริษัทน าเที่ยวจัดให้

จ านวน 220 คน คิดเป็นร้อยละ 55.0 รองลงมาคือท่องเที่ยวโดยให้บริษัทจัดรายการน าเที่ยวตามที่
ต้องการ และอ่ืนๆ จ านวน 45 คน คิดเป็นร้อยละ 11.2 

 นักท่องเที่ยวชาวไทยส่วนใหญ่เลือกใช้บริการจากบริษัทน าเที่ยวเพราะมีวัตถุประสงค์
หลักคือ เพ่ือท่องเที่ยว/พักผ่อน จ านวน 338 คน คิดเป็นร้อยละ 84.5 รองลงมาคือ เพ่ือประชุม/
สัมมนา จ านวน 38 คน คิดเป็นร้อยละ 9.5 เพ่ือเยี่ยมญาติ/ครอบครัว/เพ่ือน จ านวน 19 คน คิดเป็น
ร้อยละ 4.8 เพ่ือติดต่อธุรกิจจ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8 และเพ่ือวัตถุประสงค์อ่ืนๆ เช่น  จ านวน 
2 คน คิดเป็นร้อยละ 0.5 

 บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจใช้บริการจากบริษัทน าเที่ยวต่อนักท่องเที่ยวโดยเรียง
จากมากไปน้อย อันดับที่ 1 คือ ตนเอง จ านวน 211 คน คิดเป็นร้อยละ 52.8 อันดับที่ 2 คือบุคคลใน
ครอบครัวครัว จ านวน 161 คน คิดเป็นร้อยละ 40.2 อันดับที่ 3 คือ เพ่ือน จ านวน 150 คน คิดเป็น
ร้อยละ 37.5 อันดับที่ 4 คือ คู่สมรส/แฟน จ านวน 84 คน คิดเป็นร้อยละ 21 และอ่ืน ๆ จ านวน 16 
คน คิดเป็นร้อยละ 4 

 แหล่งข้อมูลที่นักท่องเที่ยวได้ทราบเกี่ยวกับบริษัทน าเที่ยวเรียงจากมากไปน้อย อันดับ
ที่ 1 ได้แก่ ได้รับค าแนะน าจากผู้ที่เคยใช้บริการมาก่อน จ านวน 232 คน คิดเป็นร้อยละ 58 อันดับที่ 
2 ได้แก่ ได้ข้อมูลจากสื่ออินเตอร์เน็ต/e-mail จ านวน 212 คน คิดเป็นร้อยละ 53 อันดันที่ 3 ได้แก่ ได้
ข้อมูลจากงานแสดงสินค้าทางการท่องเที่ยว จ านวน 82 คน คิดเป็นร้อยละ 20.5 อันดับที่ 4 ทราบ



91 
 

 

ข้อมูลจากโฆษณาโทรทัศน์ จ านวน 50 คน คิดเป็นร้อยละ 12.5 อันดับที่ 5 ได้รับข้อมูลจากการติดต่อ
โดยตรงจากบริษัทน าเที่ยว จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.8 อันดับที่ 6 ได้รับข้อมูลจากนิตยสาร
ท่องเที่ยวจ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.2 และอันดับที่ 7 ได้จากโฆษณาวิทยุจ านวน 4 คน คิดเป็น
ร้อยละ 1 

 นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่เดินทางท่องเที่ยวโดยการใช้บริการจากบริษัทน าเที่ยวปีละ 1 – 
2 ครั้ง จ านวน 300 คน คิดเป็นร้อยละ 75 รองลงมาคือ ปีละ 3 – 4 ครั้ง จ านวน 50 คน คิดเป็นร้อย
ละ 12.5  อ่ืนๆ จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.5  ปีละ 5 – 6 ครั้ง จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 
1.2 มากกว่า 7 ครั้งต่อปี จ านวน 3 คน คิดเป็นร้อยละ 0.8 

 ผู้ร่วมเดินทางกับนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการจากบริษัทน าเที่ยวเรียงจากมากไปน้อย 
อันดับที่ 1 คือ ครอบครัว จ านวน 226 คิดเป็นร้อยละ 56.5 อันดับที่ 2 คือ เพ่ือน จ านวน 192 คน 
คิดเป็นร้อยละ 48 อันดับที่ 3 คือ คนรัก จ านวน 72 คน คิดเป็นร้อยละ 18 และอันดับที่ 4 คือ 
เดินทางคนเดียว จ านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 53 คิดเป็นร้อยละ 13.2 

 นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่ใช้ระยะเวลาในการเดินทางท่องเที่ยวกับบริษัทน าเที่ยว 3 – 4 
วัน จ านวน 195 คน คิดเป็นร้อยละ 48.8 รองลงมาคือ 1 – 2 วัน จ านวน 111 คน คิดเป็นร้อยละ 
27.8 เดินทางมากกว่า 5 วัน จ านวน 59 วัน คิดเป็นร้อยละ 14.8 และเดินทางแบบไปเช้า – เย็นกลับ 
จ านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.8 

 นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่นิยมเลือกท่องเที่ยวแบบตามสะดวกจ านวน 181 คน คิดเป็น
ร้อยละ 45.2 รองลงมาคือ นิยมท่องเที่ยวในช่วงวันหยุดติดต่อกันหลายวัน จ านวน 146 คน คิดเป็น
ร้อยละ 36.5 ท่องเที่ยวช่วงวันเสาร์ – อาทิตย์จ านวน 51 คน คิดเป็นร้อยละ 12.8 และเที่ยวในวัน
ธรรมดาจ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 5.5 

 ค่าใช้จ่ายที่นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่ที่ ใช้แต่ละครั้งคือ ประมาณ 10,000 บาทขึ้นไป 
จ านวน 137 คน คิดเป็นร้อยละ 34.2 รองมาคือ มีค่าใช้จ่ายประมาณ 4,001 – 6,000 บาท จ านวน 
92 คน คิดเป็นร้อยละ 23  มีค่าใช้จ่าย 2,001 – 4,000 บาท จ านวน 83 คน คิดเป็นร้อยละ 20.8 มี
ค่าใช้จ่าย 8,001 – 10,000 บาท จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.5 มีค่าใช้จ่าย 6,001 – 8,000 
บาท จ านวน  35 คน คิดเป็นร้อยละ 8.8 และมีค่าใช้จ่ายไม่เกิน 2,000 บาท จ านวน 11 คน คิดเป็น
ร้อยละ 2.8 

 นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่นิยมเดินทางท่องเที่ยวกับบริษัทน าเที่ยวในเส้นทางท่องเที่ยวใน
ประเทศจ านวน 225 คน คิดเป็นร้อยละ 56.2 และท่องเที่ยวต่างประเทศจ านวน 175 คน คิดเป็นร้อย
ละ 43.8 
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5.1.3 ข้อมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อปัจจัยการตลาดของ
บริษัทน าเที่ยว ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย และด้านส่งเสริมการขาย 

  พบว่า ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวที่มีต่อปัจจัยทางการตลาดของบริการธุรกิจน า
เที่ยวในจังหวัดนนทบุรี ด้านผลิตภัณฑ์ โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก ( x  = 4.16) เมื่อพิจารณารายข้อ 
พบว่า นักท่องเที่ยวมีความคิดเห็นในระดับมาก 4 ด้าน โดยประเด็นการมีการท าประกันภัยการ
เดินทางมีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด ( x  = 4.16) รองลงมาคือ ความน่าสนใจของรายการน าเที่ยว ( x  = 4.12) 
ความมีชื่อเสียงและภาพพจน์ของบริษัทน าเที่ยว ( x  = 4.11) และความหลากหลายของรายการน า
เที่ยว ( x  = 4.10) และพบว่า นักท่องเที่ยวมีความคิดเห็นในระดับมากที่สุด 2  ด้าน ได้แก่ การจัด
ช่วงเวลาและระยะเวลาในการเดินทางได้เหมาะสม มีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด ( x  = 4.28)  รองลงมาคือ ความ
สะดวกสบายของที่พักแรม ยานพาหนะ ร้านอาหาร ( x  = 4.24)   

 ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวที่มีต่อปัจจัยทางการตลาดของธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัด
นนทบุรี ด้านราคา โดยภาพรวมอยู่ ในระดับมาก ( x  = 4.13)  เมื่อพิจารณารายข้อ  พบว่า 
นักท่องเที่ยวมีความเห็นอยู่ในระดับมาก 3 ข้อ โดยข้อที่มีค่าเฉลี่ยระดับมากสูงที่สุด คือ การที่ราคา
รายการท่องเที่ยวหลากหลาย มีให้เลือกตามความต้องการ ( x  = 4.17) รองลงมาคือ การมีราคา
เหมาะสมตามฤดูกาลท่องเที่ยวและตามสภาวะเศรษฐกิจ ( x  = 4.11) และการมีราคาถูกกว่าบริษัทน า
เที่ยวอ่ืนๆ ( x  = 3.93) ส าหรับความคิดเห็นที่อยู่ในระดับมากที่สุดมี 2 ข้อ ได้แก่ ราคาเหมาะสมกับ
รายการน าเที่ยวและการบริการ ( x  = 4.23)  และการมีราคาเหมาะสมมีการรับช าระค่าบริการหลาย
ช่องทาง เช่น เงินสด โอนผ่านธนาคาร โอนออนไลน์ บัตรเครดิต/เดบิต ( x  = 4.21) 

 ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวที่มีต่อปัจจัยทางการตลาดของธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัด
นนทบุรี ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก ( x  = 4.14) เมื่อพิจารณารายข้อ 
พบว่า นักท่องเที่ยวมีความเห็นอยู่ในระดับมาก 3 ข้อ โดยข้อที่มีค่าเฉลี่ยระดับมากสูงที่สุด คือ  การที่
ลูกค้าสามารถจองรายการน าเที่ยวผ่านโทรศัพท์ได้ ( x  = 4.12) รองลงมาคือ สามารถหาซื้อรายการ
น าเที่ยวจากงานเทศกาลท่องเที่ยว เช่น งานไทยเที่ยวไทย ได้ ( x  = 4.10)  และ ท าเลที่ตั้งของบริษัท
น าเที่ยวสะดวกในการติดต่อ ( x  = 3.92)   ส าหรับความคิดเห็นที่อยู่ในระดับมากที่สุดมี 2 ข้อ คือ 
สามารถจองรายการน าเที่ยวผ่านอินเตอร์เน็ตและโซเชียลมีเดียได้  ( x  = 4.34) และสามารถช าระเงิน
ผ่านบัตรเครดิต บัตรเดบิต และระบบโอนเงินออนไลน์ได้ ( x  = 4.29) 

 ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวที่มีต่อปัจจัยทางการตลาดของธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัด
นนทบุรี ด้านส่งเสริมการขาย โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก ( x  = 4.02) เมื่อพิจารณารายข้อ พบว่า 
นักท่องเที่ยวมีความเห็นอยู่ในระดับมาก 3 ข้อ โดยข้อที่มีค่าเฉลี่ยระดับมากสูงที่สุด คือ การมี
โปรโมชั่นลดราคาทัวร์และแจกของสมนาคุณแก่นักท่องเที่ยว ( x  = 4.19) รองลงมาคือ ประชาสัมพันธ์
ผ่านงานแสดงสินค้าทางการท่องเที่ยว ( x  = 3.98) และการประชาสัมพันธ์โดยการแจกแผ่นพับ ( x  = 
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3.68) ส าหรับความคิดเห็นที่มีค่าเฉลี่ยระดับมากที่สุดมี 1 ข้อ คือ การโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์ ( x  = 
4.24) 

 สรุป ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวที่มีต่อปัจจัยทางการตลาดของธุรกิจน าเที่ยวใน
จังหวัดนนทบุรี  โดยภาพรวมทั้งหมดอยู่ในระดับมาก ( x  = 4.11) และเมื่อแยกพิจารณาเป็นรายได้ 
พบว่าอยู่ในระดับมากทั้ง 4 ด้าน โดยปัจจัยทางการตลาดที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุดคือ คือ ด้านผลิตภัณฑ์  
( x  = 4.16) รองลงมาคือ  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ( x  = 4.14) ด้านราคา ( x  = 4.13) และด้าน
ส่งเสริมการขาย ( x  = 4.02) ตามล าดับ 

5.1.4 ข้อมูลเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาว
ไทยในจังหวัดนนทบุรี  ด้านการรับรู้ปัญหา  การค้นหาข้อมูล  การประเมินทางเลือก  การตัดสินใจ
ซื้อ และพฤติกรรมหลังการซื้อ  

 ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อกระบวนการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจน า
เที่ยว ในจังหวัดนนทบุรี ด้านการรับรู้ปัญหา โดยภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยอย่างยิ่ง ( x  = 4.21) 
เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า นักท่องเที่ยวเห็นด้วยอย่างยิ่ง 3 ข้อ โดยข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุดคือ 
นักท่องเที่ยวเห็นว่าการท่องเที่ยวกับบริษัทน าเที่ยวสะดวกสบายไม่ต้องวางแผนเอง ( x  = 4.28)  ได้มี
โอกาสได้ท่องเที่ยวในแหล่งท่องเที่ยวใหม่ ๆ ( x  = 4.24) และการมีมัคคุเทศก์บรรยายให้ความรู้ตลอด
การเดินทาง ( x  = 4.22) ส าหรับความคิดเห็นระดับเห็นด้วยมี 1 ข้อ คือ การท่องเที่ยวกับบริษัทน า
เที่ยวประหยัดค่าใช้จ่ายกว่าเดินทางท่องเที่ยวเอง 

 ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อกระบวนการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจน า
เที่ยว ในจังหวัดนนทบุรี ด้านการค้นหาข้อมูล ในภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วย ( x  = 4.19) เมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า นักท่องเที่ยวมีความเห็นในระดับเห็นด้วยอย่างยิ่ง 3 ข้อ คือ ก่อนซื้อทัวร์
นักท่องเที่ยวหาข้อมูลจากสื่อสังคมออนไลน์ เช่น Facebook, Line, Instagram, Youtube ( x  = 
4.40) ก่อนซื้อทัวร์ค านึงถึงประสบการณ์เดิมที่เคยท่องเที่ยวกับบริษัทน าเที่ยว   ( x  = 4.29) และก่อน
ตัดสินใจซื้อทัวร์มีการสอบถามข้อมูลจากคนใกล้ชิด เช่น ครอบครัว เพ่ือน แฟน ( x  = 4.28) และ
นักท่องเที่ยวมีความคิดเห็นในระดับเห็นด้วย 3 ข้อ คือ ก่อนซื้อทัวร์มีการหาข้อมูลจากบริษัททัวร์      (
x  = 4.12) ก่อนซื้อทัวร์มีการหาข้อมูลจากงานแสดงสินค้าทางการท่องเที่ยว เช่น ไทยเที่ยวไทย            
( x  = 4.11) และ ก่อนซื้อทัวร์มีการหาข้อมูลจากสื่อสารมวลชนต่างๆ เช่น โทรทัศน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์ 
( x  = 4.00)  

 ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อกระบวนการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจน า
เที่ยว ในจังหวัดนนทบุรี ด้านการประเมินทางเลือก ในภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยอย่างยิ่ง ( x  = 
4.39)  เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า นักท่องเที่ยวมีความเห็นอยู่ในระดับเห็นด้วยอย่างยิ่งทุกข้อ  
โดยข้อที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุดคือ ราคาทัวร์ที่เหมาะสมมีผลต่อการตัดสินใจ ( x  = 4.43)  รองลงมาคือ 
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ความน่าเชื่อถือและชื่อเสียงของบริษัทน าเที่ยวมีผลต่อการตัดสินใจ ( x  = 4.42) ที่พักสวยงาม สะอาด 
สะดวก สบาย ปลอดภัยมีผลต่อการตัดสินใจ ( x  = 4.42)  ยานพาหนะที่ใช้ในการเดินทางที่
สะดวกสบายและปลอดภัยมีผลต่อการตัดสินใจ ( x  = 4.40)  โปรแกรมทัวร์ที่หลากหลายมีผลต่อการ
ตัดสินใจ ( x  = 4.38) ผลการรีวิวในสื่อสังคมออนไลน์มีผลต่อการตัดสินใจ ( x  = 4.35)  ร้านอาหารดี
มีชื่อ รสชาติอร่อยและดูแลครบทุกมื้อมีผลต่อการตัดสินใจ ( x  = 4.34)  แหล่งท่องเที่ยวในโปรแกรม
ทัวร์ที่มีชื่อเสียงหรือแปลกใหม่มีผลต่อการตัดสินใจ ( x  = 4.33)  โปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม มีผล
ต่อการตัดสินใจ ( x  = 4.31)  การมีมัคคุเทศก์หรือหัวหน้าทัวร์ที่มีความเป็นมืออาชีพมีผลต่อการ
ตัดสินใจ ( x  = 4.25) ตามล าดับ   

 ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อกระบวนการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจน า
เที่ยว ในจังหวัดนนทบุรี ด้านการตัดสินใจซื้อ ในภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยอย่างยิ่ง และอยู่ในระดับ
เห็นด้วยอย่างยิ่งทุกข้อ โดยข้อที่มีข้อเฉลี่ยมากที่สุด คือ ราคาทัวร์เหมาะสม ( x  = 4.47) รองลงมาคือ 
รายการน าเที่ยวตรงกับความต้องการ  ( x  = 4.43)  โปรโมชั่นน่าสนใจ ( x  = 4.40)  และวิธีการช าระ
เงินสะดวกสบาย ( x  = 4.31) ตามล าดับ   

 ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อกระบวนการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจน า
เที่ยว ในจังหวัดนนทบุรี ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ ในภาพรวมนักท่องเที่ยวมีความคิดเห็นในระดับ
เห็นด้วยอย่างยิ่ง ( x  = 4.25) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า เห็นด้วยอย่างยิ่ง 3 ข้อ ได้แก่ 
นักท่องเที่ยวเห็นด้วยเป็นอย่างยิ่งว่า หากการท่องเที่ยวกับบริษัททัวร์เป็นไปตามความคาดหวังจะ
กลับมาใช้บริการซ้ า ( x  = 4.39)  หากการท่องเที่ยวเป็นไปตามความคาดหวังจะแนะน าต่อ ( x  = 
4.39)  รายการทัวร์ที่เลือกใช้บริการเป็นไปตามความคาดหวังทุกครั้ง ( x  = 4.22)  และพบว่ามีระดับ
ความคิดเห็นอยู่ที่เห็นด้วย 2 ข้อ คือ หากการท่องเที่ยวเป็นไปตามความคาดหวังจะแชร์ลงในสื่อสังคม
ออนไลน์ ( x  = 4.19) และแม้ว่าจะพึงพอใจกับการท่องเที่ยวกับบริษัททัวร์แต่ก็อาจเปลี่ยนไปใช้
บริการบริษัทอ่ืนที่น่าสนใจกว่า ( x  = 4.15)   
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 สรุป กระบวนการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัด
นนทบุรี ในภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยอย่างยิ่ง ( x  = 4.28) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า 
นักท่องเที่ยวเห็นด้วยอย่างยิ่ง 4 ด้าน โดยด้านที่มีค่าเฉลี่ยมากที่สุดคือ ด้านการตัดสินใจซื้อ ( x  = 
4.40) รองลงมาคือ ด้านการประเมินทางเลือก ( x  = 4.39)  ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ ( x  = 4.25) 
และ ด้านการรับรู้ข้อมูล ( x  = 4.43) ตามล าดับ ส่วนด้านที่นักท่องเที่ยวมีความเห็นอยู่ในระดับเห็น
ด้วยมี 1 ด้าน คือ  ด้านการค้นหาข้อมูล ( x  = 4.19)   

5.1.5 ข้อมูลการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับปัจจัยทางการตลาดของธุรกิจน าเที่ยว
ของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี 

 ผลการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี โดยจ าแนกตามเพศชายและ
เพศหญิง พบว่า เพศท่ีแตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้
บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี ไม่แตกต่างกัน ทั้งในภาพรวมและราย
ด้าน 

 ผลการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี โดยจ าแนกตามอายุ พบว่า 
ในภาพรวมอายุที่แตกต่างกันมีความเห็นไม่แตกต่างกัน แต่เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า ด้านผลิตภัณฑ์
และดา้นราคามีความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ส่วนด้านอื่น ไม่แตกต่างกัน 

 ผลการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี โดยจ าแนกตามระดับ
การศึกษา พบว่า มีความแตกต่างกันทุกด้านอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ทั้งในภาพรวมและ
รายด้าน  

 ผลการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี โดยจ าแนกตามอาชีพ พบว่า 
มีความแตกต่างกันทุกด้านอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ทั้งในภาพรวมและรายด้าน 

 ผลการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี โดยจ าแนกตามรายได้ต่อ
เดือน พบว่า ในภาพรวมมีความแตกต่างอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อจ าแนกพิจารณา
เป็นรายด้าน พบว่า มีความแตกต่างในด้านผลิตภัณฑ์และด้านราคา ส่วนด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย
และด้านส่งเสริมการตลาดไม่แตกต่าง  
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5.1.6 ข้อมูลเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจ
น าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี  

 ผลการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน า
เที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี โดยจ าแนกตามเพศชายและเพศหญิง พบว่า เพศที่
แตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยว
ของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี ไม่แตกต่างกัน 

 ผลการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน า
เที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี โดยจ าแนกตามอายุ พบว่า ในภาพรวมไม่มีความ
แตกต่าง แต่เมื่อจ าแนกพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า มีความแตกต่างในด้านการรับรู้ข้อมูลและการ
ตัดสินใจซื้ออย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ส่วนด้านอื่น ๆ ไม่แตกต่าง 

 ผลการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน า
เที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี โดยจ าแนกตามระดับการศึกษา พบว่า ในภาพรวมมี
ความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 แต่เมื่อจ าแนกพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า มี
ความแตกต่างในด้านการรับรู้ข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการตัดสินใจซื้อ และด้าน
พฤติกรรมหลังการซื้อ ส่วนด้านการค้นหาข้อมูลไม่แตกต่าง 

 ผลการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน า
เที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี โดยจ าแนกตามอาชีพ พบว่า มีความแตกต่างกันทุก
ด้านอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติทีร่ะดับ .05 ทั้งในภาพรวมและรายด้าน 

 ผลการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน า
เที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี โดยจ าแนกตามรายได้ต่อเดือน พบว่า ในภาพรวมมี
ความแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 แตเ่มื่อจ าแนกพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า   มี
ความแตกต่างในด้าน การค้นหาข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือก และด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ ส่วน
ด้านการรับรู้ข้อมูล และด้านการตัดสินใจซื้อ ไม่แตกต่าง 

5.1.7 ข้อมูลแสดงความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยทางการตลาดกับกระบวนการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการบริษัทน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี 

 พบว่า ผลการทดสอบความสัมพันธ์ด้วยค่าสถิติแบบเพียร์สัน  พบว่า ปัจจัยทาง
การตลาดและกระบวนการตัดสินใช้บริการบริษัทน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี 
มีความสัมพันธ์กันในเชิงบวก และมีความสัมพันธ์กันอยู่ในระดับสูง (r = 0.707)  
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5.1.8 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน ดังนี้ 
 สมมติฐานข้อที่ 1 นักท่องเที่ยวที่มีปัจจัยส่วนบุคคลแตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อปัจจัย
การตลาดของธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรี ต่างกัน ผลการศึกษาพบว่า นักท่องเที่ยวที่มีปัจจัยส่วน
บุคคลด้านเพศและอายุแตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อปัจจัยการตลาดของธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัด
นนทบุรี ไม่แตกต่างกัน จึงไม่เป็นไปตามสมมติฐาน อย่างไรก็ตาม นักท่องเที่ยวที่มีปัจจัยส่วนบุคคล
ด้านระดับการศึกษา ด้านอาชีพ และด้านรายได้ต่อเดือน ที่แตกต่างกัน มีความคิดเห็นต่อปัจจัย
การตลาดของธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรี แตกต่างกัน เป็นไปตามสมมติฐาน 
 สมมติฐานข้อที่ 2 นักท่องเทียวที่มีปัจจัยส่วนบุคคลแตกต่างกัน มีการตัดสินใจใช้บริการ
ธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรี ต่างกัน ผลการศึกษาพบว่า นักท่องเที่ยวที่มีปัจจัยส่วนบุคคลด้านเพศ
และอายุแตกต่างกัน มีการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรี ไม่แตกต่างกัน  จึง
ไม่เป็นไปตามสมมติฐาน อย่างไรก็ตาม นักท่องเที่ยวที่มีปัจจัยส่วนบุคคลด้านระดับการศึกษา ด้าน
อาชีพ และด้านรายได้ต่อเดือน ที่แตกต่างกัน  มีการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัด
นนทบุรีแตกต่างกัน เป็นไปตามสมมติฐาน 
 สมมติฐานข้อที่ 3 ปัจจัยการตลาดกับการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรี        
มีความสัมพันธ์กันในเชิงบวก  ผลการศึกษา พบว่า ปัจจัยทางการตลาดและกระบวนการตัดสินใช้
บริการบริษัทน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี มีความสัมพันธ์กันในเชิงบวก เป็นไป
ตามสมมติฐาน  
 5.1.9 ข้อเสนอแนะและความคิดเห็นต่าง ๆ เกี่ยวกับปัจจัยการตลาดกับการตัดสินใจใช้
บริการธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรี มีดังนี้คือ 
 1. การตัดสินใจซื้อเพ็กเก็จท่องเที่ยวขึ้นอยู่กับหลายปัจจัย เช่น ความเหมาะสมของราคากับ
สถานที่ท่องเที่ยว 
 2. สิ่งส าคัญต่อการตัดสินใจในการซื้อทัวร์คือ ความหลากหลายและสะดวกสบายในการ
ท่องเที่ยว 
 3. อยากให้บริษัททัวร์พาเที่ยวสถานที่ท่องเที่ยวทีมีชื่อเสียงและติดอันดับของประเทศ 
 4. การเอาใจใส่ลูกค้าเป็นสิ่งส าคัญท่ีสุด 
 5. โปรแกรมทัวร์ต้องคุ้มค่า สมความคาดหวัง และดูแลลูกทัวร์ได้ดี 
 6. ต้องมีโปรโมชั่นและสถานที่น่าสนใจ 
 7. การตัดสินใจซื้ออยู่ที่ราคาโอเค และมีการบริการที่ดี 
 8. โดยปกติจะเลือกบริษัททัวร์ของคนที่เรารู้จักมากกว่าการหาเองตามอินเตอร์เน็ตหรือใน
งานต่าง ๆ เพราะรู้สึกว่าไว้วางใจได้มากกว่า และเป็นกันเองมากกว่า 
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5.2 อภิปรายผลการวิจัย 
 จากการศึกษาข้อมูลที่ได้มาท้ังหมด สามารถอภิปรายผลการศึกษาได้ดังนี้ 
 5.2.1 ข้อมูลส่วนบุคคลของนักท่องเที่ยวที่ตอบแบบสอบถาม  

 ผลการศึกษาข้อมูลส่วนบุคคลของนักท่องเที่ยวที่ตอบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง มีช่วงอายุ 21 – 30 ปี มีการศึกษาระดับปริญญาตรี และอาชีพส่วนใหญ่คือ พนักงาน
บริษัทเอกชน สอดคล้องกับงานวิจัยของสุชาดา ธโนภานุวัฒน์ และสมบัติ กาญจนกิจ (2555 : 138) 
เรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวภายในประเทศ ที่
ศึกษาพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีการศึกษาสูงสุดที่ระดับปริญญาตรี และส่วน
ใหญ่ท างานอยู่บริษัทเอกชน และยังสอดคล้องกับงานวิจัยของ พัดชา ตีระดิเรก (2559 : 62) เรื่อง 
ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการบริษัททัวร์น าเที่ยวของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร
และปริมณฑล ที่พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุระหว่าง 20 – 30 ปี              
มีการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบเท่า และส่วนใหญ่ท างานอยู่บริษัทเอกชน  
 5.2.2 พฤติกรรมการใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทย 

 จากการสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาว
ไทย พบว่า นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่ นิยมท่องเที่ยวตามรายการที่บริษัทน าเที่ยวจัดให้ สอดคล้องกับงาน
ของ สุชาดา ธโนภานุวัฒน์ และสมบัติ กาญจนกิจ (2555 : 138) เรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวภายในประเทศ  ที่พบว่านักท่องเที่ยวนิยมเที่ยวแบบ
เหมาจ่ายหรือการท่องเที่ยวตามที่บริษัทน าเที่ยวก าหนดให้ แต่กลับไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของ ชบา 
แซ่ปิง (2552: 129) เรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกบริษัทน าเที่ยวไทยของนักท่องเที่ยวชาว
ไทยในกรุงเทพมหานคร ที่พบว่า ส่วนใหญ่มักเดินทางท่องเที่ยวกับบริษัทน าเที่ยวในรูปแบบจัด
โปรแกรมท่องเที่ยวเอง  

 จากผลการศึกษา พบว่า นักท่องเที่ยวนิยมเดินทางท่องเที่ยวโดยบริษัทน าเที่ยวปีละ 1 
– 2 ครั้ง สอดคล้องกับงานของ ชบา แซ่ปิง (2552: 129) เรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกบริษัท
น าเที่ยวไทยของนักท่องเที่ยวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร และงานของสุชาดา ธโนภานุวัฒน์ และ
สมบัติ กาญจนกิจ (2555: 138) เรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของ
นักท่องเที่ยวภายในประเทศ ที่พบว่า ส่วนใหญ่เดินทางท่องเที่ยวกับบริษัทน าเที่ยวปีละ 1 – 2 ครั้ง  

 นอกจากนี้ พบว่า นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่นิยมเดินทางท่องเที่ยวไปกับครอบครัว  ซึ่ง
สอดคล้องกับงานของ พัดชา ตีระดิเรก (2559: 63) เรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
บริษัททัวร์น าเที่ยวของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล  ที่พบว่า นักท่องเที่ยวนิยม
เดินทางกับครอบครัว แต่กลับไม่สอดคล้องกับงานของ สุชาดา ธโนภานุวัฒน์ และสมบัติ กาญจนกิจ 
(2555: 138) เรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยว
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ภายในประเทศ ที่พบว่า นักท่องเที่ยวนิยมเดินทางท่องเที่ยวโดยใช้บริการกับบริษัทน าเที่ยวกับกลุ่ม
เพ่ือน  

 ส าหรับระยะเวลาที่นักท่องเที่ยวเลือกใช้ในการเดินทางท่องเที่ยวกับบริษัทน าเที่ยวคือ 
3 – 4 วัน ซึ่งไม่สอดคล้องกับชบา แซ่ปิง (2552: 129) เรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกบริษัท
น าเที่ยวไทยของนักท่องเที่ยวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร ที่พบว่า นักท่องเที่ยวใช้เวลาเดินทาง 1 – 2 
วัน  และไม่สอดคล้องกับงานของ พัดชา ตีระดิเรก (2559: 63) เรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการบริษัททัวร์น าเที่ยวของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลที่พบว่า 
นักท่องเที่ยวเลือกท่องเที่ยวกับบริษัทน าเที่ยวแบบ 3 วัน 2 คืน  

 นอกจากนี้ พบว่า นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่นิยมเลือกท่องเที่ยวตามเวลาที่สะดวก 
สอดคล้องกับงานของ ตุลยราศรี ประเทพ (2551: 82) เรื่อง  ศึกษาการใช้บริการการท่องเที่ยวของ
นักท่องเที่ยวชาวไทย กรณีศึกษา บริษัททัวร์ Domestic เฉพาะเขตธนบุรี กรุงเทพมหานคร พบว่า 
นักท่องเที่ยวนิยมท่องเที่ยวเมื่อมีเวลาว่าง แต่ไม่สอดคล้องกับงานของ สุชาดา ธโนภานุวัฒน์ และ
สมบัติ กาญจนกิจ (2555: 138) เรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของ
นักท่องเที่ยวภายในประเทศ ที่พบว่า นักท่องเที่ยวนิยมเที่ยวในช่วงวันหยุดนักขัตฤกษ์ 

 ส าหรับประเด็นเกี่ยวกับแหล่งข้อมูลที่นักท่องเที่ยวได้ทราบเกี่ยวกับบริษัทน าเที่ยว 
พบว่า นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่รับทราบข้อมูลจากบุคคลที่รู้จักที่เคยมีประสบการณ์ใช้บริการมาก่อน ซึ่ง
ไม่สอดคล้องกับงานของ  สุชาดา ธโนภานุวัฒน์ และสมบัติ กาญจนกิจ (2555: 138) เรื่อง ปัจจัยที่มี
ผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวภายในประเทศ ที่พบว่า นักท่องเที่ยว
ทราบข้อมูลจากอินเตอร์เน็ต และไม่สอดคล้องจากงานของ พัดชา ตีระดิเรก (2559: 63) เรื่อง ปัจจัย
ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการบริษัททัวร์น าเที่ยวของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและ
ปริมณฑล ที่พบว่า นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่รับทราบข้อมูลจากสื่อสังคมออนไลน์  
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 5.2.3 ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อปัจจัยทางการตลาดของธุรกิจน าเที่ยว
ในจังหวัดนนทบุรี    

 1) ด้านผลิตภัณฑ์ ผลการศึกษา พบว่า ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวที่มีต่อปัจจัยทาง
การตลาดของบริการธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรี ด้านผลิตภัณฑ์ โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก 
และเมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า ประเด็นการมีการท าประกันภัยการเดินทางมีค่าเฉลี่ยสูงที่สุด ซึ่ง
สอดคล้องงานกับงานวิจัยของชบา แซ่ปิง (2552: 130) เรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกบริษัท
น าเที่ยวไทยของนักท่องเที่ยวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร ที่พบว่า นักท่องเที่ยวให้ความส าคัญกับด้าน
ผลิตภัณฑ์อยู่ในระดับมาก และให้ความส าคัญกับประเด็นการบริการคุ้มครองความปลอดภัยมากที่สุด 
และยังสอดคล้องกับงานของสุชาดา ธโนภานุวัฒน์ และสมบัติ กาญจนกิจ (2555: 144) เรื่อง ปัจจัยที่
มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวภายในประเทศ ที่พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคัญกับการประกันอุบัติเหตุมากที่สุด ชี้ให้เห็นว่านักท่องเที่ยวให้ความส าคัญ
ในเรื่องความปลอดภัยในการเดินทางมากกว่าปัจจัยอ่ืน ๆ เนื่องจากท าให้นักท่องเที่ยวมีความมั่นใจใน
การเดินทางท่องเที่ยว และลดความวิตกกังวลในการเดินทาง 

 2) ด้านราคา ผลการศึกษาความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวที่มีต่อปัจจัยทางการตลาด
ของบริการธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรีด้านราคา โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาเป็น
รายด้าน พบว่า นักท่องเที่ยวให้ความส าคัญกับการมีราคาเหมาะสมกับรายการน าเที่ยวและการบริการ
มากที่สุด สอดคล้องกับผลการวิจัยของ สุชาดา ธโนภานุวัฒน์ และสมบัติ กาญจนกิจ (2555 : 144) 
เรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวภายในประเทศ  ที่
พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับปัจจัยราคาในภาพรวมในระดับมาก โดยให้ความส าคัญ
กับประเด็นการบริการเหมาะสมกับราคามากท่ีสุด แต่กลับไม่สอดคล้องกับงานวิจัยของ จิตินาถ กิจจะ 
(2557: 61) เรื่อง พฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยต่อการซื้อบริการการท่องเที่ยวต่างประเทศแบบ
ส าเร็จรูปจากผู้ประกอบการธุรกิจท่องเที่ยวในกรุงเทพมหานคร ที่พบว่า ปัจจัยการตลาดด้านราคามี
ผลต่อการซื้อบริการการท่องเที่ยวต่างประเทศแบบส าเร็จรูปโดยรวมอยู่ในระดับมาก ส่วนปัจจัยย่อย
ให้ความส าคัญในประเด็นมีการแสดงราคาที่แน่นอนในโปรแกรมน าเที่ยว โดยรวมค่าใช้จ่ายแฝง เช่น 
ค่าธรรมเนียมต่าง ๆ ไว้แต่แรก มากที่สุด 

 3) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผลการศึกษาความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวที่มีต่อ
ปัจจัยทางการตลาดของบริการธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรีด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย โดย
ภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า การที่ลูกค้าสามารถจองรายการน าเที่ยวผ่าน
อินเตอร์เน็ตและโซเชียลมีเดียได้มีความส าคัญที่สุด สอดคล้องกับงานของ พัดชา ตีระดิเรก (2559: 
65) เรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการบริษัททัวร์น า เที่ยวของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่วิเคราะห์ว่า ปัจจุบันช่องทางการให้ข้อมูลข่าวสารและการให้บริการ
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ระหว่างลูกค้าเปลี่ยนไปจากช่องทางที่ขึ้นอยู่กับการซื้อหน้าร้านมาเป็นการซื้อผ่านช่องทางอินเตอร์เน็ต
มากขึ้น ดังนั้นปัจจัยด้านท าเลที่ตั้งไม่ได้มีผลต่อการใช้บริการของผู้บริโภคอีกต่อไป อย่างไรก็ตาม 
พบว่าผลการวิจัยนี้กลับไม่สอดคล้องกับงานของ สุชาดา ธโนภานุวัฒน์ และสมบัติ กาญจนกิจ (2555: 
144) เรื่อง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวภายในประเทศ 
ที่ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับการติดต่อและการจองทางโทรศัพท์ ซึ่งสะดวกและง่ายในการ
พูดคุยโต้ตอบระหว่างผู้ให้กับผู้รับบริการ ท าให้สามารถสื่อสารกันได้อย่างชัดเจนและผู้รับบริการ
สามารถได้รับข้อมูลที่ต้องการได้ในทันที 

 4) การส่งเสริมการขาย ผลการศึกษาความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวที่มีต่อปัจจัยทาง
การตลาดของบริการธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรีด้านส่งเสริมการขาย โดยภาพรวมอยู่ในระดับ
มาก เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า นักท่องเที่ยวให้ความส าคัญกับการโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์มากท่ีสุด 
สอดคล้องกับงานของ สุชาดา ธโนภานุวัฒน์ และสมบัติ กาญจนกิจ (2555: 144) เรื่อง ปัจจัยที่มีผล
ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวภายในประเทศ  ที่พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคัญกับปัจจัยการส่งเสริมการขายโดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก และเมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญกับการโฆษณาผ่านสื่ออินเตอร์เน็ตมาก
ที่สุด และยังสอดคล้องกับจิตินาถ กิจจะ (2557: 61) เรื่อง พฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยต่อการ
ซื้อบริการการท่องเที่ยวต่างประเทศแบบส าเร็จรูปจากผู้ประกอบการธุรกิจท่องเที่ยวใน
กรุงเทพมหานคร ที่พบว่า ปัจจัยการตลาดด้านการส่งเสริมการตลาดมีผลต่อการซื้อบริการการ
ท่องเที่ยวต่างประเทศแบบส าเร็จรูปโดยรวมอยู่ในระดับมาก ส่วนปัจจัยย่อยให้ความส าคัญในประเด็น
การโฆษณาผ่านสื่ออินเตอร์เน็ตมากที่สุด  และสอดคล้องกับงานของพัดชา ตีระดิเรก (2559: 65) 
เรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการบริษัททัวร์น า เที่ยวของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่ได้ข้อสรุปว่า การโฆษณาประชาสัมพันธ์ที่ได้ผลลัพธ์อย่างดีที่สุด คือ 
การโฆษณาประชาสัมพันธ์ผ่านอินเตอร์เน็ต  
 5.3.4 ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อกระบวนการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจ
น าเที่ยวของในจังหวัดนนทบุรี   

 1) ด้านการรับรู้ปัญหา ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อกระบวนการ
ตัดสินใจใช้บริการธุรกิจน าเที่ยว ในจังหวัดนนทบุรี ด้านการรับรู้ปัญหา โดยภาพรวมอยู่ในระดับเห็น
ด้วยอย่างยิ่ง เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า นักท่องเที่ยวเห็นด้วยอย่างยิ่งว่าการท่องเที่ยวกับบริษัท
น าเที่ยวสะดวกสบายไม่ต้องวางแผนเอง สอดคล้องกับแนวคิดของฉันทัช วรรณถนอม (2559 : 4) ที่
กล่าวว่า เหตุผลหนึ่งที่นักท่องเที่ยวนิยมใช้บริการจากบริษัทน าเที่ยว คือ ความสะดวกสบายทั้งกาย
และใจ เนื่องจากมีผู้ด าเนินการติดต่อให้ทุกเรื่องต้ังแต่เริ่มต้นไปจนถึงสิ้นสุดการเดินทาง 
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 2) ด้านการค้นหาข้อมูล ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อกระบวนการ
ตัดสินใจใช้บริการธุรกิจน าเที่ยว ในจังหวัดนนทบุรี ด้านการค้นหาข้อมูล ในภาพรวมอยู่ในระดับเห็น
ด้วย เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า นักท่องเที่ยวมีความเห็นในระดับเห็นด้วยอย่างยิ่งว่า ก่อนซื้อทัวร์
นักทอ่งเที่ยวหาข้อมูลจากสื่อสังคมออนไลน์ เช่น Facebook, Line, Instagram, Youtube สอดคล้อง
กับแนวคิดเรื่องกระบวนการตัดสินใจซื้อบริการของ Kotler and Keller (2016) ที่กล่าวถึงขั้นตอน
การค้นหาข้อมูลหลังจากรับรู้ถึงปัญหาหรือความต้องการไว้ว่า ผู้บริโภคจะเริ่มต้นค้นหาข้อมูลเพ่ิมเติม
จากแหล่งข้อมูลที่เป็นตัวบุคคล ข้อมูลทางการค้า ข้อมูลสาธารณะ และประสบการณ์ของผู้บริโภค 

 3) ด้านการประเมินทางเลือก ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อ
กระบวนการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจน าเที่ยว ในจังหวัดนนทบุรี ด้านการประเมินทางเลือก ใน
ภาพรวมอยู่ในระดับเห็นด้วยอย่างยิ่ง เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ พบว่าราคาทัวร์ที่เหมาะสมมีผลต่อการ
ตัดสินใจมากที่สุด สอดคล้องกับแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลักษิตานนท์ และศุภร เสรีรัตน์  
(2546: 219) ที่กล่าวว่า หลักเกณฑ์ส าคัญที่น ามาใช้ในการพิจารณาประเมินผลทางเลือกคือ ราคาที่
เหมาะสม คุณภาพ และความน่าเชื่อถือของสินค้า       

 4) ด้านการตัดสินใจซื้อ ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อกระบวนการ
ตัดสินใจใช้บริการธุรกิจน าเที่ยว ในจังหวัดนนทบุรี ด้านการตัดสินใจซื้อ ในภาพรวมอยู่ในระดับเห็น
ด้วยอย่างยิ่ง และอยู่ในระดับเห็นด้วยอย่างยิ่งทุกข้อ โดยข้อที่มีข้อเฉลี่ยมากที่สุด  คือ ราคาทัวร์
เหมาะสม สอดคล้องกับแนวคิดของ Schmoll (1977 อ้างใน เลิศพร ภาระสกุล, 2555: 164) ที่กล่าว
ว่า สิ่งที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อหรือใช้บริการนั้นมีหลายมิติได้แก่ สิ่งเร้าทางการท่องเที่ยว ปัจจัย
ทางสังคม ปัจจัยส่วนบุคคล คุณลักษณะของแหล่งท่องเที่ยว และตัวแปรภายนอก เช่น ค่าใช้จ่ายใน
การใช้บริการ 

 5) ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ ความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีต่อ
กระบวนการตัดสินใจใช้บริการธุรกิจน าเที่ยว ในจังหวัดนนทบุรี ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ ใน
ภาพรวมนักท่องเที่ยวมีความคิดเห็นในระดับเห็นด้วยอย่างยิ่ง เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า 
นักท่องเที่ยวเห็นด้วยเป็นอย่างยิ่งว่า หากการท่องเที่ยวกับบริษัททัวร์เป็นไปตามความคาดหวังจะ
กลับมาใช้บริการซ้ า สอดคล้องกับแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลักษิตานนท์ และศุภร เสรี
รัตน์ (2546: 219) ที่กล่าวว่า พฤติกรรมที่เกิดขึ้นภายหลังการซื้อหรือใช้บริการไปแล้วนั้น เกี่ยวข้องกับ
ความรู้สึกพอใจหรือไม่พอใจหลังจากใช้บริการไปแล้ว ความพอใจขึ้นอยู่กับคุณสมบัติของสินค้าหรือ
บริการตรงกับความต้องการของผู้บริโภคหรือไม่ ถ้าผู้บริโภคพึงพอใจก็จะมีโอกาสซื้อซ้ า ในทางตรงกัน
ข้ามหากผู้บริโภคไม่พอใจก็มีแนวโน้มที่จะไม่ซื้อซ้ าค่อนข้างสูง 
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 5.3.5 เปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับปัจจัยทางการตลาดของธุรกิจน าเที่ยวของ
นักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี 

 ผลการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับปัจจัยทางการตลาดของธุรกิจน าเที่ยวของ
นักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี พบว่า ในภาพรวมด้านเพศและอายุมีความเห็นต่อปัจจัย
การตลาดไม่แตกต่างกัน แต่ด้านระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้มีความคิดเห็นที่แตกต่างกัน 
สอดคล้องกับแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2538: 41) ที่กล่าวว่า การศึกษา อาชีพ และรายได้เป็น
ปัจจัยที่ท าให้คนมีความคิด ค่านิยม ทัศนคติ และพฤติกรรมที่แตกต่างกัน  
 5.3.6 การเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน า
เที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี  

 1) ด้านเพศกับกระบวนการตัดสินใจ ผลการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับ
กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี โดย
จ าแนกตามเพศชายและเพศหญิง พบว่า เพศที่แตกต่างกันมีความคิดเห็นต่อปัจจัยด้านการตลาดที่มี
ผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี ไม่แตกต่าง
กัน สอดคล้องกับงานของ พิสมัย จัตุรัตน์ (2546: 133) เรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร ที่พบว่า เพศที่
แตกต่างกันของนักท่องเที่ยวชาวไทยไม่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยว  
และยังสอดคล้องกับงานของ สุชาดา ธโนภานุวัฒน์ และสมบัติ กาญจนกิจ (2555: 145) เรื่อง ปัจจัยที่
มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวภายในประเทศ พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าคัญกับการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวโดยรวมไม่ต่างต่างกัน 

 2) ด้านอายุกับกระบวนการตัดสินใจ ผลการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับ
กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี โดย
จ าแนกตามอายุ พบว่า ในภาพรวมไม่มีความแตกต่าง ซึ่งก็สอดคล้องกับงานของ พัดชา ตีระดิเรก 
(2559: 65) เรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการบริษัททัวร์น าเที่ยวของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่พบว่า อายุที่แตกต่างกันไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ท่องเที่ยวได้ เนื่องจากโปรแกรมทัวร์ที่บริษัททัวร์ได้จัดไว้นั้นมีการเอ้ืออ านวยไว้ให้กับทุกระดับช่วงอายุ
อยู่แล้ว 

 3) ด้านระดับการศึกษากับกระบวนการตัดสินใจ  ผลการเปรียบเทียบปัจจัยส่วน
บุคคลกับกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัด
นนทบุรี โดยจ าแนกตามระดับการศึกษา พบว่า ในภาพรวมมีความแตกต่างกัน สอดคล้องกับงานวิจัย
ของ อติกานต์ ไพโรจน์พิริยะกุลและสุชาติ ทวีพรปฐมกุล (2555 : 130)  เรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการ
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ตัดสินใจของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางไปท่องเที่ยวเมืองหลวงพระบาง ที่พบว่า นักท่องเที่ยวที่มี
ระดับการศึกษาต่างกัน มีการตัดสินใจเดินทางไปท่องเที่ยวแตกต่างกัน 

 4) ด้านอาชีพกับกระบวนการตัดสินใจ  ผลการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคลกับ
กระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี โดย
จ าแนกตามอาชีพ พบว่า มีความแตกต่างกันทุกด้าน สอดคล้องกับแนวคิดของ Kotler (2003) ที่กล่าว
ว่า อาชีพของแต่บุคคลจะน าไปสู่ความจ าเป็นในการเลือกใช้สินค้าและบริการที่แตกต่างกัน ผู้ที่มีอาชีพ
มั่นคงสามารถตัดสินใจเดินทางท่องเที่ยวง่ายกว่าผู้ที่มีหน้าที่การงานมั่นคงน้อยกว่า และสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ  อติกานต์ ไพโรจน์พิริยะกุล และสุชาติ ทวีพรปฐมกุล (2555: 130)  เรื่องปัจจัยที่มีผลต่อ
การตัดสินใจของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางไปท่องเที่ยวเมืองหลวงพระบาง ที่พบว่า นักท่องเที่ยว
ที่มีอาชีพต่างกัน มีการตัดสินใจเดินทางไปท่องเที่ยวแตกต่างกัน 

 5) ด้านรายได้ต่อเดือนกับกระบวนการตัดสินใจ ผลการเปรียบเทียบปัจจัยส่วนบุคคล
กับกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี โดย
จ าแนกตามรายได้ต่อเดือน พบว่า ในภาพรวมมีความแตกต่างกัน ซึ่งไม่สอดคล้องกับงานของ พัดชา 
ตีระดิเรก (2559: 65) เรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการบริษัททัวร์น าเที่ยวของ
ประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่พบว่า รายได้ต่อเดือนของนักท่องเที่ยวที่แตกต่าง
กันไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการบริษัททัวร์น าเที่ยว เนื่องจากเห็นว่า นักท่องเที่ยวมีการวาง
แผนการท่องเที่ยวและมีการเก็บออมเงินระยะหนึ่งก่อนที่จะมีการจ่ายเงินเพ่ือการท่องเที่ยวอยู่แล้ว  

5.3.7 ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยทางการตลาดกับกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
บริษัทน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี 

 จากการศึกษา พบว่า ปัจจัยทางการตลาดและกระบวนการตัดสินใช้บริการบริษัทน า
เที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี มีความสัมพันธ์กันในเชิงบวก และมีความสัมพันธ์กัน
อยู่ในระดับสูง สอดคล้องกับงานวิจัยของ พิสมัย จัตุรัตน์ (2546: 143) เรื่อง ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบว่า ปัจจัยทางการตลาดของธุรกิจน าเที่ยวมีความสัมพันธ์ต่อพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใช้บริการ
ธุรกิจน าเที่ยว กล่าวคือ นักท่องเที่ยวใช้ปัจจัยทางการตลาดของธุรกิจน าเที่ยวเป็นส่วนหนึ่งในการ
ตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยว และยังสอดคล้องกับผลการวิจัยของ พัดชา ตีระดิเรก (2559: 
63) เรื่อง ปัจจัยที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการบริษัททัวร์น า เที่ยวของประชากรในเขต
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล ที่พบว่า ปัจจัยทางการตลาดมีผลต่อการเลือกใช้บริการบริษัททัวร์น า
เที่ยวของประชากรในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 3 ด้านได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคาและ
ช่องทางการสื่อสาร 
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5.3 ข้อเสนอแนะ 
 5.3.1 ข้อเสนอแนะในการน าผลวิจัยไปใช้ 

 จากผลการวิจัยท าให้ได้ทราบถึงข้อมูลของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เคยใช้บริการธุรกิจ
น าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรี เกี่ยวกับข้อมูลส่วนบุคคล พฤติกรรมในการใช้บริการธุรกิจท่องเที่ยว ความ
คิดเห็นที่มีต่อปัจจัยทางการตลาดของธุรกิจน าเที่ยว และความคิดเห็นที่มีต่อกระบวนการตัดสิน ใจใช้
บริการธุรกิจน าเที่ยว โดยข้อมูลที่ได้มาผู้ประกอบการธุรกิจน าเที่ยวสามารถน าไปใช้ให้เกิดประโยชน์ 
ดังนี้ 

 1) ด้านผลิตภัณฑ์ จากผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยที่นักท่องเที่ยวให้ความส าคัญมากที่สุด
ในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยวหรือรายการน าเที่ยวก็คือ ความปลอดภัยระหว่างการ
เดินทางท่องเที่ยว ทั้งในประเด็นการดูแลให้เกิดความปลอดภัยในการเดินทางตั้งแต่ต้นจนจบ และ
ประเด็นการท าประกันภัยในการเดินทางที่ครอบคลุมเรื่องการรักษาพยาบาลเมื่อเกิดการเจ็บป่วย การ
ชดเชยกรณีเสียชีวิตและสูญเสียอวัยวะ การชดเชยกรณี ทรัพย์สินเสียหายหรือสูญหายขณะเดินทาง 
เที่ยวบินล่าช้าหรือถูกยกเลิก  ทั้งนี้ ในกรณีของการดูแลความปลอดภัยระหว่างเดินทาง บริษัทน าเที่ยว
ควรมีแนวทางในการปฏิบัติในเรื่องการดูแลความปลอดภัยของนักท่องเที่ยวที่ชัดเจนหากเกิด
เหตุการณ์ที่ไม่คาดคิด พร้อมทั้งจัดหามัคคุเทศก์ที่มีประสบการณ์ในการเดินทางและสามารถตัดสินใจ
แก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ดี  นอกจากนี้ กรณีการท าประกันภัยการเดินทาง บริษัทน าเที่ยวต้องท า
ประกันภัยการเดินทางในทุก ๆ รายการน าเที่ยว โดยควรเลือกประกันภัยที่มอบสิทธิประโยชน์ในการ
เดินทางที่คุ้มค่าที่สุด และน าเสนอข้อมูลกับลูกค้า เพ่ือสร้างความมั่นใจให้กับลูกค้าและท าให้เกิดการ
ตัดสินใจซื้อรายการน าเที่ยวในที่สุด 

 2) ด้านราคา ผลการศึกษาความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวที่มีต่อปัจจัยทางการตลาด
ของบริการธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรีด้านราคา พบว่า นักท่องเที่ยวให้ความส าคัญกับการมีราคา
เหมาะสมกับรายการน าเที่ยวและการบริการมากที่สุด โดยทั่วไปแล้ว การตั้งราคาขายทัวร์ขึ้นอยู่กับ
ต้นทุนและก าไรที่ต้องการ ซึ่งแตกต่างกันไปตามระยะเวลา แหล่งท่องเที่ยวที่เลือกไป ประเภทของที่
พัก จ านวนมื้ออาหาร ประเภทของร้านอาหาร พาหนะที่ใช้ในการเดินทาง  โดยความสามารถในการ
ซื้อรายการน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวก็แตกต่างกันไปตามกลุ่มตลาด อย่างไรก็ตาม รายการน าเที่ยว
เป็นสินค้าทางการท่องเที่ยวที่เป็นการให้ “บริการ” เป็นสิ่งที่ผู้บริโภคจับต้องหรือสัมผัสไม่ได้ 
(Intangible Goods) ดังนั้น ทุกกลุ่มตลาดย่อมมีความคาดหวังในเรื่องของการบริการที่ “คุ้มค่า”กับ
เงินที่จ่ายไป ดังนั้น จ าเป็นอย่างยิ่งที่บริษัทน าเที่ยวต้องน าหลักคุณภาพการบริการ (Service Quality) 
มาใช้ในการบริการ ได้แก่ 1) การสร้างความเป็นรูปธรรมของบริการ  คือ บริการที่ถูกน าเสนอออกมา
เป็นรูปธรรมจะท าให้ผู้รับบริการรับรู้ถึงการให้บริการนั้น ๆ ได้ชัดเจนขึ้น 2) การสร้างความเชื่อถือ
ไว้วางใจได้ โดยการบริการที่ให้ทุกครั้งจะต้องมีความถูกต้อง เหมาะสม และได้ผลออกมาเช่นเดิมในทุก
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จุดของบริการ ความสม่ าเสมอนี้จะท าให้ผู้รับบริการรู้สึกว่าบริการที่ได้รับนั้นมีความน่าเชื่อถือ สามารถ
ให้ความไว้วางใจได้ 3) การตอบสนองต่อลูกค้าด้วยความพร้อมและความเต็มใจที่จะให้บริการ โดย
สามารถตอบสนองความต้องการของผู้รับบริการได้อย่างทันท่วงที 4) การให้ความเชื่อมั่นต่อลูกค้า ซ่ึง
ผู้ให้บริการจะต้องแสดงถึงทักษะความรู้ ความสามารถในการให้บริการและตอบสนองความต้องการ
ของผู้รับบริการด้วยความสุภาพ นุ่มนวล มีกริยามารยาทที่ดี ใช้การติดต่อสื่อสารที่มีประสิทธิภาพและ
ให้ความมั่นใจว่าผู้รับบริการจะได้รับบริการที่ดีที่สุด 5) การรู้จักและเข้าใจลูกค้า ซึ่งผู้ให้บริการต้องมี
ความสามารถในการดูแลเอาใจใส่ผู้รับบริการตามความต้องการที่แตกต่างของผู้รับบริการแต่ละคน 

 3) ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ผลการศึกษาความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวที่มีต่อ
ปัจจัยทางการตลาดของบริการธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรีด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย พบว่า 
การที่ลูกค้าสามารถจองรายการน าเที่ยวผ่านอินเตอร์เน็ตและโซเชียลมีเดียได้มีความส าคัญที่สุด ซึ่งใน
ปัจจุบันนี้มีโปรแกรมส าเร็จรูปเกี่ยวกับการบริหารจัดการงานในธุรกิจน าเที่ยวแบบออนไลน์และ
ออฟไลน์จ านวนมากให้เลือกใช้ ดังนั้นผู้ประกอบธุรกิจน าเที่ยวจึงต้องจัดหาระบบการบริหารจัดการ
งานในธุรกิจน าเที่ยวที่มีประสิทธิภาพ เที่ยงตรง แม่นย า รวดเร็ว และมีความปลอดภัยโดยเฉพาะเรื่อง
การโอนเงิน และข้อมูลส่วนตัวของลูกค้า เพ่ือท าให้ลูกค้าสามารถใช้บริการได้อย่างสะดวกสบายและ
มั่นใจในการใช้บริการ 

 4) ด้านการส่งเสริมการตลาด ผลการศึกษาความคิดเห็นของนักท่องเที่ยวที่มีต่อปัจจัย
ทางการตลาดของบริการธุรกิจน าเที่ยวในจังหวัดนนทบุรีด้านส่งเสริมการขาย โดยภาพรวมอยู่ในระดับ
มาก เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า นักท่องเที่ยวให้ความส าคัญกับการโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์มากท่ีสุด 
ซึ่งสอดคล้องกับพฤติกรรมของผู้บริโภคในปัจจุบันที่มีแนวโน้มการใช้อินเตอร์เน็ตและโซเชียลมีเดีย
มากขึ้นเรื่อย ๆ  โดยข้อมูลจาก Global Digital 2019 ที่รายงานสถานการณ์การใช้งานดิจิทัลและ
อินเตอร์เน็ต ประจ าปี 2019 (เว็บไซต์) พบว่า ปัจจุบัน คนไทยมีทั้งหมด 69.24 ล้านคน โดย 57 ล้าน
คน สามารถเข้าถึงอินเตอร์เน็ต และ 55 ล้านคน เป็นกลุ่มที่ใช้อินเตอร์เน็ตผ่านโทรศัพท์มือถือเป็น
ประจ า นอกจากนี้  51 ล้านคน ใช้งานสื่อสังคมออนไลน์เป็นประจ า และ 49 ล้านคน ใช้สื่อสังคม
ออนไลน์ผ่านโทรศัพท์มือถือ โดยเฉลี่ยแล้วคนไทยใช้อินเทอร์เน็ต 9 ชั่วโมง 11 นาทีต่อวัน ยิ่งไปกว่า
นั้น ปัจจุบันผู้ใช้บริการจองการเดินทางด้วยระบบออนไลน์มีจ านวนเพ่ิมขึ้นอย่างต่อเนื่อง ดังนั้น
ผู้ประกอบการธุรกิจน าเที่ยว จึงควรให้ความส าคัญกับการตลาดดิจิทัล (Digital Marketing) หรือการ
ท าการตลาดรูปแบบหนึ่งที่น าเทคโนโลยีต่าง ๆ เข้ามาช่วย เพ่ือให้เข้าถึงผู้บริโภคหรือลูกค้ามากยิ่งขึ้น 
โดยการใช้สื่อออนไลน์ คือ เว็บไซต์ และสื่อสังคมออนไลน์อย่าง  Facebook, Line, Instagram ท า
ตลาดกับลูกค้า  เนื่องจากมีต้นทุนค่อนข้างต่ า และเข้าถึงกลุ่มผู้บริโภคได้อย่างรวดเร็วและกว้างขวาง 
โดยเฉพาะด้านการท าโฆษณา ประชาสัมพันธ์ และการส่งเสริมการขาย อย่างไรก็ตาม บริษัทน าเที่ยว
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จ าเป็นต้องพัฒนาเนื้อหา (content) ของผลิตภัณฑ์ในรูปแบบต่าง ๆ ให้เหมาะสม และตรงกับความ
ต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย เพ่ือเผยแพร่สู่สื่อสังคมออนไลน์ต่อไป  
 5.3.2 ข้อเสนอแนะในการท าวิจัยครั้งต่อไป 

 ส าหรับการวิจัยครั้งต่อไป ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะดังนี้ 
1) ควรท าวิจัยเชิงคุณภาพและเชิงปริมาณเกี่ยวกับกลยุทธ์การท าตลาดออนไลน์ของ

บริษัทน าเที่ยว รวมถึงปัจจัยอันน าไปสู่ความส าเร็จของบริษัทน าเที่ยว  
2) ควรท าวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการท่องเที่ยวและปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจของ

นักท่องเที่ยวเฉพาะกลุ่มที่ก าลังเติบโตและมีก าลั งในการซื้อสูง เช่น กลุ่มผู้สูงวัย กลุ่มผู้มีความ
หลากหลายทางเพศ ในการซื้อรายการน าเที่ยวต่างประเทศผ่านระบบออนไลน์   
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แบบสอบถาม 
เรื่อง “ปัจจัยทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยว 

ของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี” 
แบบสอบถามนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือน าข้อมูลไปใช้ท าการวิจัยทางการท่องเที่ยว  
ค าตอบของผู้ตอบแบบสอบถามท้ังหมดจะใช้เป็นข้อมูลเพ่ือหาผลการศึกษา  

โดยผลที่ได้จากการวิจัยครั้งนี้จะเป็นประโยชน์ทั้งในด้านการศึกษาและเพ่ือใช้เสนอแนะต่อหน่วยงาน 
ที่เก่ียวข้องต่อไปผู้วิจัยขอขอบพระคุณทุกท่านที่ได้กรุณาให้ความอนุเคราะห์เวลาในการตอบ

แบบสอบถาม อันจะเป็นประโยชน์อย่างยิ่งในการศึกษาครั้งนี้ 

ตอนที่ 1    ข้อมูลทั่วไปเกี่ยวกับผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าชี้แจง    โปรดตอบค าถามต่อไปนี้ โดยท าเครื่องหมาย ลงในช่องค าตอบตามความเป็นจริง 
1. เพศ 
  [   ] 1. ชาย    [   ] 2. หญิง 
2. อายุ 
  [   ] 1. น้อยกว่า 20 ปี   [   ] 2. 21-30 ปี 
  [   ] 3. 31-40 ปี    [   ] 4. 41-49 ปี 
  [   ] 5. มากกว่า 50 ปี ขึ้นไป 
3. การศึกษา  
  [   ] 1. ประถมศึกษา   [   ] 2. มัธยมศึกษา / ปวช. 
  [   ] 3. อนุปริญญา / ปวส.  [   ] 4. ปริญญาตรี 
  [   ] 5. สูงกว่าปริญญาตรี 
4. อาชีพ 
  [   ] 1. นักเรียน / นักศึกษา  [   ] 2. รับราชการ 
  [   ] 3. พนักงานรัฐวิสาหกิจ  [   ] 4. พนักงานเอกชน 
  [   ] 5. ธุรกิจส่วนตัว   [   ] 6. อ่ืนๆ (โปรดระบุ)...................... 
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5. รายได้ต่อเดือน 
  [   ] 1. ต่ ากว่า 5,000 บาท  [   ] 2. 5,001 – 10,000 บาท 
  [   ] 3. 10,001 – 15,000 บาท  [   ] 4. 15,001 – 20,000 บาท 
  [   ] 5. 20,001 – 25,000 บาท  [   ] 6. 25,001 – 30,000 บาท 
  [   ] 7. มากกว่า 30,000 บาท  
6. ที่อยู่อาศัย 
  [   ] 1. กรุงเทพมหานคร    
  [   ] 2. นนทบุรี 
  [   ] 3. อ่ืน ๆ  (โปรดระบุจังหวัด)................................  
ตอนที่ 2 พฤติกรรมการใช้บริการธุรกิจน าเที่ยว 
ค าชี้แจง  โปรดตอบค าถามต่อไปนี้ โดยท าเครื่องหมาย ลงในช่องค าตอบตามความเป็นจริง 
1. ท่านมักจะเดินทางท่องเที่ยวกับบริษัทน าเที่ยวรูปแบบใดบ่อยที่สุด 
 [  ] เที่ยวตามรายการท่องเที่ยวของบริษัทน าเที่ยว  

[  ] ให้บริษัทจัดรายการน าเที่ยวให้ตามที่ต้องการ 
2. วัตถุประสงค์หลักท่ีตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยว 
 [  ] เพ่ือพักผ่อน     [  ] เพ่ือประชุม สัมมนา 
 [  ] เพ่ือเยี่ยมญาติ/ครอบครัว/เพื่อน  [  ] เพ่ือติดต่อธุรกิจ 
 [  ] อ่ืน ๆ  
3. บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจในการใช้บริการธุรกิจน าเที่ยว 
 [  ] ตนเอง     [  ] เพ่ือน 
 [  ] บุคคลในครอบครัว    [  ] คู่สมรส/แฟน 
 [  ] อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)  
4. แหล่งข้อมูลที่ได้รับทราบเกี่ยวกับธุรกิจน าเที่ยว (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 [  ] ได้รับการติดต่อจากตัวแทน    

[  ] ได้รับค าแนะน าจากผู้ที่เคยเดินทางมาก่อน 
 [  ] งานแสดงสินค้าทางการท่องเที่ยว  [  ] โฆษณาโทรทัศน์ 
 [  ] โฆษณาจากนิตยสารทางการท่องเที่ยว  [  ] โฆษณาวิทยุ 
 [  ] สื่ออินเตอร์เน็ต/ e-mail   [  ] จดหมาย 
5.ความถ่ีในการเดินทางท่องเที่ยวโดยใช้บริการจากบริษัททัวร์ 
 [  ] ปีละ 1 – 2 ครั้ง    [  ] ปีละ 3 – 4 ครั้ง 
 [  ] ปีละ 5 – 6 ครั้ง    [  ] มากกว่า 7 ครั้งต่อปี 
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6. ลักษณะในการเดินทางท่องเที่ยวกับบริษัททัวร์ 
 [  ] คนเดียว     [  ] คนรัก 
 [  ] ครอบครัว     [  ] เพ่ือน 
7. ระยะเวลาที่ใช้การเดินทางท่องเที่ยวกับบริษัททัวร์ 
 [  ] ไปเช้า – เย็นกลับ    [  ] 1 – 2 วัน 
 [  ] 3 – 4 วัน     [  ] มากกว่า 5 วัน 
8. ช่วงเวลาที่นิยมในการเดินทางท่องเที่ยวกับบริษัททัวร์ 
 [  ] วันธรรมดา     [  ] วันเสาร์ – อาทิตย ์
 [  ] วันหยุดติดต่อกันหลายวัน   [  ] ตามความสะดวก 
9. ค่าใช้จ่ายที่ใช้ในการท่องเที่ยวโดยเฉลี่ยแต่ละครั้ง 
 [  ] ไม่เกิน 2,000 บาท    [  ] 2,001 – 4,000 บาท 
 [  ] 4,001 – 6,000 บาท     [  ] 6,001 – 8,000 บาท 
 [  ] 8,001 – 10,000 บาท    [  ] 10,000 บาทข้ึนไป 
10.สถานที่ท่องเที่ยวที่นิยมไปกับบริษัททัวร์ 
 [  ] ท่องเที่ยวภายในประเทศ    [  ] ท่องเที่ยวต่างประเทศ 
 
ตอนที่ 3  ปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยว
ชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี 
ค าชี้แจง โปรดตอบค าถามต่อไปนี้ โดยท าเครื่องหมาย ลงในช่องค าตอบที่เลือกเพียงค าตอบเดียว 

ข้อ 
ปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ 

เลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยว 

ระดับความคิดเห็น 

มากที่สุด มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ 

1 ความน่าสนใจของรายการน าเที่ยว      
2 ความหลากหลายของรายการน าเที่ยว      

3 ความสะดวกสบายของที่พักแรม ยานพาหนะ 
สถานที่รับประทานอาหาร เป็นต้น 

     

4 ความมีชื่อเสียงและภาพพจน์ของบริษัทน าเที่ยว      

5 มีการท าประกันภัยการเดินทางให้กับผู้ใช้บริการ      
6 จัดช่วงเวลาและระยะเวลาในการเดินทางที่เหมาะสม      
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ข้อ 
ปัจจัยด้านการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ 

เลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยว 

ระดับความคิดเห็น 

มากที่สุด มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

ด้านราคา 

7 ราคาเหมาะสมกับรายการน าเที่ยวและการบริการ      
8 ราคาต่ ากว่าผู้ประกอบการรายอื่น ๆ      

9 ราคาเหมาะสมตามฤดูกาลการท่องเที่ยวและตาม
สภาวะเศรษฐกิจ 

     

10 ราคาหลากหลาย มีให้เลือกตามความต้องการ      

11 มีการรับช าระค่าบริการหลายช่องทาง เช่น เงินสด 
โอนเงินผ่านธนาคาร โอนเงินออนไลน์ บัตรเครดิต 
บัตรเดบิต 

     

ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

12 ท าเลที่ตั้งของบริษัทน าเที่ยวสะดวกในการติดต่อ      
13 สามารถจองรายการน าเที่ยวผ่านโทรศัพท์ได้      

14 สามารถจองรายการน าเที่ยวผ่านอินเตอร์เน็ตและ
โซเชียลมีเดียได้ 

     

15 สามารถช าระเงินผ่านบัตรเครดิต บัตรเดบิต และ
ระบบโอนเงินออนไลน์ได ้

     

16 สามารถหาซื้อรายการน าเที่ยวจากงานเทศกาล
ท่องเที่ยว เช่น งานไทยเที่ยวไทย ได้ 

     

ด้านส่งเสริมการขาย 

17 การประชาสัมพันธ์โดยการแจกแผ่นพับ      

18 โฆษณาผ่านสื่อออนไลน์      
19 ประชาสัมพันธ์ผ่านงานแสดงสินค้าทางการท่องเที่ยว      

20 มีโปรโมชั่นลดราคาทัวร์และแจกของสมนาคุณแก่
นักท่องเที่ยว 

     

ตอนที่ 4  ข้อมูลเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจในการใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทย
ในจังหวัดนนทบุรี 
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ค าชี้แจง โปรดประเมินกระบวนการตัดสินใจในการใช้บริการน าเที่ยวของท่าน โดยเลือกข้อความที่
ตรงกับความเห็นของท่าน  

ข้อ 
กระบวนการตัดสินใจในการใช้บริการธุรกิจน า

เที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี 

ระดับความคิดเห็น 

มากที่สุด มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

ด้านการรับรู้ข้อมูล 
1 การท่องเที่ยวกับบริษัทน าเที่ยวสะดวกสบายไม่ต้อง

วางแผนเอง 
     

2 มีมัคคุเทศก์บรรยายให้ความรู้ตลอดการเดินทาง      
3 ได้มีโอกาสได้ท่องเที่ยวในแหล่งท่องเที่ยวใหม่ ๆ       

4 ประหยัดค่าใช้จ่ายกว่าเดินทางท่องเที่ยวเอง      
ด้านการค้นหาข้อมูล 

5 ก่อนตัดสินใจซื้อทัวร์มีการสอบถามข้อมูลจากคน
ใกล้ชิด เช่น ครอบครัว เพ่ือน แฟน 

     

6 ก่อนซื้อทัวร์มีการหาข้อมูลจากสื่อสังคมออนไลน์ 
เช่น Facebook, Line, Instagram, Youtube 

     

7 ก่อนซื้อทัวร์มีการหาข้อมูลจากงานแสดงสินค้า
ทางการท่องเที่ยว เช่น ไทยเที่ยวไทย 

     

8 ก่อนซื้อทัวร์มีการหาข้อมูลจากบริษัททัวร์      

9 ก่อนซื้อทัวร์มีการหาข้อมูลจากสื่อสารมวลชนต่างๆ 
เช่น โทรทัศน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์ 

     

10 ก่อนซื้อทัวร์มีการค านึงถึงประสบการณ์เดิมที่เคย
ท่องเที่ยวกับบริษัทน าเที่ยว 

     

ด้านการประเมินทางเลือก 

11 ความน่าเชื่อถือและชื่อเสียงของบริษัทน าเที่ยวมีผล
ต่อการตัดสินใจ 

     

12 โปรแกรมทัวร์ที่หลากหลายมีผลต่อการตัดสินใจ      

13 แหล่งท่องเที่ยวในโปรแกรมทัวร์ที่มีชื่อเสียง/แปลก
ใหม่มีผลต่อการตัดสินใจ 
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ข้อ 
กระบวนการตัดสินใจในการใช้บริการธุรกิจน า

เที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนนทบุรี 

ระดับความคิดเห็น 

มากที่สุด มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

14 ที่พักสวยงาม สะอาด สะดวก สบาย ปลอดภัยมีผล
ต่อการตัดสินใจ 

     

15 ร้านอาหารดีมีชื่อ รสชาติอร่อยและดูแลครบทุกมื้อมี
ผลต่อการตัดสินใจ 

     

16 ยานพาหนะที่ใช้ในการเดินทางที่สะดวกสบายและ
ปลอดภัยมีผลต่อการตัดสินใจ 

     

17 มัคคุเทศก์/หัวหน้าทัวร์ที่มีความเป็นมืออาชีพมีผลต่อ
การตัดสินใจ 

     

18 ราคาทัวร์ที่เหมาะสมมีผลต่อการตัดสินใจ      

19 โปรโมชั่น ลด แลก แจก แถม มีผลต่อการตัดสินใจ      

20 ผลการรีวิวในสื่อสังคมออนไลน์มีผลต่อการตัดสินใจ      
21 ด้านการตัดสินใจ      

22 รายการน าเที่ยวตรงกับความต้องการ      
23 ราคาทัวร์เหมาะสม      

24 วิธีการช าระเงินสะดวกสบาย      

25 โปรโมชั่นน่าสนใจ      
ด้านพฤติกรรมหลังการซื้อ 

26 รายการทัวร์ที่ เลือกใช้บริการเป็นไปตามความ
คาดหวังทุกครั้ง 

     

27 หากการท่องเที่ยวกับบริษัททัวร์เป็นไปตามความ
คาดหวังจะกลับมาใช้บริการซ้ า 

     

28 หากการท่องเที่ยวเป็นไปตามความคาดหวังจะ
แนะน าต่อ 

     

29 หากการท่องเที่ยวเป็นไปตามความคาดหวังจะแชร์
ลงในสื่อสังคมออนไลน์ 

     

30 แม้ว่าจะพึงพอใจกับการท่องเที่ยวกับบริษัททัวร์แต่ก็
อาจเปลี่ยนไปใช้บริการบริษัทอ่ืนที่น่าสนใจกว่า 
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ตอนที่ 5 ข้อเสนอแนะ 
............................................................................................................................. ...................................
................................................................................................ ................................................................
............................................................................................................................. ...................................
............................................................................................................................................................. ... 
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    ปรัชญาดุษฎีบัณฑิต สาขาวิชาสหวิทยาการ, 2559 
ต าแหน่งและสถานที่ท างาน  รองคณบดีฝ่ายพัฒนานิสิตและท านุบ ารุงศิลปะและวัฒนธรรม  

คณะบริหารธุรกิจ  
อาจารย์ประจ าหลักสูตรบริหารธุรกิจบัณฑิต  
สาขาวิชาอุตสาหกรรมท่องเที่ยว มหาวิทยาลัยราชพฤกษ์   

    เลขที่ 9 หมู่ที่ 1  ถนนนครอินทร์  ต าบลบางขนุนอ าเภอบางกรวย   
จังหวัดนนทบุรี 11130  โทรศัพท์ติดต่อ 024326101-5 ต่อ 4510 

ประสบการณ์ท างาน  ผู้ช่วยคณบดี ฝ่ายกิจการนักศึกษา คณะศิลปศาสตร์ 
  อาจารย์ประจ าสาขาวิชาการจัดการท่องเที่ยว  
  มหาวิทยาลัยอีสเทิร์นเอเชีย 
ชื่อผลงานทางวิชาการที่ตีพิมพ์เผยแพร่ 

งานวิจัยเรื่อง “ความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวไทยที่มีต่อ
พิพิธภัณฑ์จังหวัดนนทบุรี” ทุนวิจัยของวิทยาลัยราชพฤกษ์ 
ปีการศึกษา 2554 
งานวิจัยเรื่อง “แนวทางการพัฒนาการท่องเที่ยวทางน้ าของจังหวัด
นนทบุรี” ทุนวิจัยของวิทยาลัยราชพฤกษ์ปีการศึกษา 2555 
ตีพิมพ์บทความเรื่อง “ธีมพาร์คในประเทศไทย: พัฒนาการและ
ปัจจัยสู่ ความส า เร็จ” วารสารศิลปศาสตร์  มหาวิทยาลัย
อุบลราชธานี ฉบับเดือนกรกฎาคม - ธันวาคม 2560  


