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บทคดัยอ่ภาษาไทย 

การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
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แอล เอส ดี (LSD) 

ผลการวจิยัพบวา่ 
บริษทัส่วนใหญ่จดทะเบียนในรูปแบบบริษทัจ ากดั อยู่ในประเภทธุรกิจขายตรง ประเภท

ธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืม ประเภทธุรกิจการแพทย ์ประเภทธุรกิจประกนัภยั  ประเภทธุรกิจ
ธนาคาร เงินทุน หลกัทรัพย ์ประเภทธุรกิจการเกษตร  ประเภทธุรกิจอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นบา้นและ
ส านกังาน ประเภทธุรกิจรถยนต ์ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือเคร่ืองจกัร  และประเภทธุรกิจคอมพิวเตอร์ 
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า  

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกบริษัทธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่ม
ท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัอยู่ในระดบัความคิดเห็นด้วยมาก ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ (  =4.01)  
ดา้นราคา (  =4.16) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (  =3.50) ปัจจยัดา้นบุคลากร (  =4.13) ปัจจยัดา้น
กระบวนการ (  =3.92) และดา้นภาพลกัษณ์องคก์ร (  =3.77) ยกเวน้ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 
(  =3.40) อยูใ่นระดบัวามคิดเห็นดว้ยปานกลาง  

ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด  ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 
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บทคดัยอ่ภาษาองักฤษ 

The purposes of this research were to marketing  mix  affecting  decision  making  in  the  
travel  agents  for  incentive  travel  group and to compare opinion marketing  mix  affecting  
decision  making  in  the  travel  agents  for  incentive  travel  group. Four hundred subjects 
including  ten business  group responded to a survey tool.  Data were analyzed statistically in term 
of frequency, percentage, mean, standard deviation, one-way analysis of variance, and if 
differences were found, the differences in pair were later analyzed by LSD method. 

Results 
Result of study also reveal that most of tourist gathering data from Private Company 

Limited and most of insurance, agriculture, food and drink, medical, automotive, bank, 
mechanical, office, direct sales and computer business.  

The opinion of respondents on marketing  mix  affecting  decision  making  in  the  travel  
agents  for  incentive  travel  group was ranked in high level in term of product (  =4.01), price 
(  =4.16), place (  =3.50), people (  =4.13), process (  =3.92), physical (  =3.92) respectively, 
however, promotion (  =3.40) was ranked in moderate level.  

Different business in the marketing  mix  affecting  decision  making  in  the  travel  
agents  for  incentive  travel  group was at the statistical significance level of .05. 
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บทที ่1 
บทน า 

 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

ปัจจุบนัธุรกิจท่องเท่ียวเป็นธุรกิจท่ีส าคญัต่อการพฒันาเศรษฐกิจของประเทศ  อนัจะเห็นได้
จากรายไดข้องประเทศท่ีไดจ้ากธุรกิจท่องเท่ียวเป็นจ านวนมาก  อยา่งไรก็ตามการประกอบกิจการ
ธุรกิจทางดา้นการท่องเท่ียวตอ้งเผชิญกบัการแข่งขนัท่ีรุนแรงมากข้ึน  ผูป้ระกอบการจึงหันมาให้
ความส าคญัต่อการตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้เพิ่มข้ึน  ซ่ึงการท่ีผูป้ระกอบการจะสามารถ
ตอบสนองความตอ้งการลูกคา้ไดน้ั้นก็จ  าเป็นตอ้งคน้หาวา่ลูกคา้มีความตอ้งการและความคาดหวงั
อยา่งไร  เพื่อจะไดส้ามารถพฒันากลยทุธ์การตลาดใหเ้หมาะสมรวมถึงตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ไดอ้ยา่งครบถว้นและถูกตอ้งอยา่งมีประสิทธิภาพอนัจะน าไปสู่ความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจ
ได ้

ธุรกิจท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั เป็นการให้รางวลัส าหรับความส าเร็จหรือผลงานของ
พนกังาน  ลูกคา้  ผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งท่ีน าความส าเร็จมาสู่ธุรกิจซ่ึงโดยทัว่ไปบริษทัหรือหน่วยงาน
เอกชนเป็นผูส้นบัสนุนงบประมาณในการท่องเท่ียวต่างประเทศ  การท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัเป็น
ลกัษณะหน่ึงท่ีถูกพฒันามาจากการให้รางวลัในอดีตสมยัก่อน  เร่ิมจากการให้เงินรางวลั  การมอบ
ส่ิงของ  ประกาศเกียรติคุณ  และต่อมาจึงมีการมอบรางวลัเพื่อการท่องเท่ียว  เน่ืองจากการไดรั้บ
รางวลัในรูปแบบการท่องเท่ียวผูไ้ดรั้บรางวลัไดมี้โอกาสไปร่วมกิจกรรมกบัผูท่ี้ประสบความส าเร็จ
ในสายอาชีพเดียวกนัเป็นกลุ่มใหญ่  ไดมี้โอกาสพบปะกบัผูบ้ริหารของบริษทั  หรือมีโอกาสพา
ผูติ้ดตามร่วมเดินทางไปเท่ียวในรายการเดินทางท่ีจดัข้ึนอยา่งพิเศษสุดส าหรับผูไ้ดรั้บรางวลั  ซ่ึง
ตลอดเวลาท่ีพวกเขาไดรั้บรางวลัเขาจะคาดหวงัวา่จะมีบริการต่างๆ  จดัไวใ้ห้แก่พวกเขาโดยท่ีไม่
ตอ้งเสียเงินในการจ่ายค่าบริการต่างๆ  ไม่ว่าจะเป็นค่าบตัรโดยสารส าหรับการเดินทาง  ค่าอาหาร  
ค่าท่ีพกั การใหร้างวลัเพื่อเป็นกระตุน้ใหค้นมีก าลงัใจในการท างานหรือสร้างยอดขายหรือค่าบริการ
ในการท ากิจกรรมพิเศษต่างๆ  ระหวา่งการเดินทางและในฐานะท่ีเป็นผูมี้ผลงานโดดเด่นจนไดรั้บ
รางวลั  เขาตอ้งการไดรั้บการรับรองท่ีสมฐานะ  ดงันั้นผูใ้ห้บริการท่ีเก่ียวขอ้งควรตอ้งท าความรู้จกั
กบัลกัษณะเฉพาะของลูกคา้ประเภทน้ีให้ชดัเจน  เพื่อสามารถอ านวยความสะดวกและสร้างความ
ประทบัใจใหน้กัท่องเท่ียวกลุ่มน้ี  (คณะกรรมาธิการการท่องเท่ียวออสเตรเลีย, 1994)  

แนวคิดดงักล่าวไดมี้การทดสอบโดยชินิว และ เบคแฮม (Shinew  and  Backman, 1995)  
กบัพนักงานในธุรกิจประกนัภยัและยืนยนัพบว่าว่าการจดัการแข่งขนัของพนักงานโดยการให้
รางวลัท่องเท่ียวแก่ผูช้นะสามารถดึงดูดใจผูรั้บรางวลัไดม้ากท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกบัรางวลัประเภท
อ่ืนๆ  เน่ืองจากการท่องเท่ียวมีคุณค่าดา้นเกียรติยศแก่ผูรั้บรางวลัและมีผลต่อการเสริมแรงดา้น
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ความรู้สึกท่ีดีได้เป็นระยะเวลานาน  นอกจากน้ี ผูรั้บรางวลัมีความคิดเห็นว่าการให้รางวลัท่ีเป็น
ส่ิงของและเคร่ืองใชแ้ละการเดินทางท่องเท่ียวมีความหมายมากกว่าการให้รางวลัเป็นเงินสด  ระบุ
วา่การใหร้างวลัเป็นเงินสดเหมือนเป็นส่วนหน่ึงของค่าจา้งหรือเงินเดือน  ในขณะท่ีไดรั้บรางวลัเป็น
ส่ิงของหรือการท่องเท่ียวมีความต่ืนเตน้และมีความประทบัใจและความทรงจ าท่ีดีกวา่และยาวนาน
กว่า การจดัรางวลัท่องเท่ียวให้เกิดประสิทธิผลและกระตุน้ให้ได้ผลงานตามเป้าหมายควรมีการ
ก าหนดวตัถุประสงคท่ี์ชดัเจน  ซ่ึงวตัถุประสงคมี์หลายประการ  เช่น  การกระตุน้ยอดขายสินคา้หรือ
บริการโดยรวม  การกระตุน้ยอดขายเฉพาะสินคา้บางอยา่ง  การเพิ่มส่วนแบ่งตลาด  การสร้างความ
ตระหนกัของสินคา้  การให้รางวลัแก่พนกังานผูท้  างานไดผ้ลส าเร็จ  การให้การศึกษาหรือความรู้
ใหม่  เป็นตน้  จากการส ารวจบริษทัในประเทศสหรัฐอเมริกาพบวา่  บริษทัส่วนใหญ่ร้อยละ 66  จะ
มีวตัถุประสงค์เพื่อเพิ่มยอดขายให้มากข้ึน การส ารวจผูมี้ส่วนในการจดัโครงการการให้รางวลั 
6,000 ราย  เหตุผลส าคญัท่ีสุดในการจดัโครงการการให้รางวลัคือ  การเพิ่มยอดขายให้สูงข้ึน  
ส าหรับเหตุผลท่ีพบอ่ืนๆ  ไดแ้ก่  การสร้างความจงรักภกัดีของลูกคา้ต่อสินคา้  การสร้างความ
จงรักภกัดีของพนกังานต่อหน่วยงานของตน  การส่งเสริมคุณภาพการบริการ  การแสดงให้เห็นวา่
หน่วยงานใหค้วามส าคญักบัพนกังาน  การก่อใหเ้กิดการบอกต่อหรือแนะน าสินคา้ปากต่อปาก  การ
สร้างความสัมพนัธ์และการท างานเป็นทีม  การสร้างตลาดใหม่  การรับขอ้เสนอแนะและแนว
ทางการท างานใหม่  บริษทัหรือหน่วยงานท่ีใชก้ารกระตุน้การท างานให้ไดต้ามเป้าหมายเหล่าน้ี  มี
การจดักลุ่มเป็นกลุ่มท่ีใชกิ้จกรรมหลากหลายส าหรับหลายกลุ่ม  ในแต่ละปีมีการใชโ้ครงการเหล่าน้ี
มากถึงปีละอย่างน้อย 8 โครงการ  การก าหนดงบประมาณการจดัโครงการ ร้อยละ 70-75 ของ
งบประมาณทั้งหมดเป็นการใชจ่้ายส าหรับรางวลั  ในส่วนท่ีเหลือเป็นค่าใชจ่้ายท่ีตอ้งจดัสรรส าหรับ
การประชาสัมพนัธ์โครงการ  ประมาณร้อยละ 20 และร้อยละ 5-10 เป็นงบประมาณส าหรับการ
บริหารโครงการ สถาบนัการท่องเท่ียวในประเทศออสเตรเลียคน้พบเร่ืองขนาดของกลุ่มของ
นกัท่องเท่ียวว่า  โดยส่วนใหญ่กลุ่มนักท่องเท่ียวท่ีไดรั้บรางวลัจากเอเชียมกัเป็นกลุ่มขนาดใหญ่
ประมาณ 500 คนข้ึนไป  และอาจมีมากถึง 4,000 คน   

ส าหรับประเทศไทยการจดัน าเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั  เป็นการเดินทางท่ีน านกัท่องเท่ียวท่ี
ไดรั้บรางวลัไปเท่ียวระหวา่งประเทศท่ีมีระยะทางไกลๆ  หรือเป็นการน านกัท่องเท่ียวเดินทางขา้ม
ทวีป  เช่น  องักฤษ  ฝร่ังเศส  อิตาลี  สหรัฐอเมริกา  แอฟริกา  เป็นตน้  การมอบรางวลัท่องเท่ียว
ระยะไกลนั้นมกัถูกกลุ่มเป้าหมายหรือบุคลากรท่ีได้รับรางวลัประเมินค่าไวสู้ง  ดงันั้นรางวลั
ประเภทน้ีจึงมกัสามารถสร้างแรงจูงใจไดม้ากกวา่การท่องเท่ียวระยะใกล ้ ตวัอยา่งสถานท่ีท่ีไดรั้บ
ความนิยมจดัน านักท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัไปเท่ียวในระยะไกลขององค์กรธุรกิจท่ีตั้ งอยู่ใน
ประเทศต่างๆ  เช่น  ในประเทศสหรัฐอเมริกา  จุดหมายปลายทางท่ีจัดส่วนใหญ่จะนิยมพา
นกัท่องเท่ียวกลุ่มน้ีเดินทางไป  ไดแ้ก่  ฝร่ังเศส  ออสเตรีย  สหราชอาณาจกัร  อิตาลี  ไอร์แลนด์  
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ไทย  จีน  ญ่ีปุ่น  เป็นตน้  และส าหรับองคก์รธุรกิจผูจ้ดัการท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัท่ีตั้งอยูใ่นกลุ่ม
ประเทศยุโรปมีการน านักท่องเท่ียวท่ีได้รับรางวลัไปเท่ียวยงัจุดหมายปลายทางระยะไกล  เช่น  
สหรัฐอเมริกา  แอฟริกาใต ้ แคนาดา  สหรัฐอาหรับเอมิเรสต์  ไทย  บาฮามาร์  จีน  มาเลเซีย  
สิงคโปร์  และซิมบบัเว  เป็นตน้  (รชพร  จนัทร์สวา่ง, 2546) 

เน่ืองจากการจัดการท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัเป็นธุรกิจท่ีได้รับความสนใจมากข้ึน  มี
สัดส่วนการเติบโตอยา่งต่อเน่ือง  และเป็นธุรกิจท่ีมีความคาดหวงัสูงท่ีตอ้งอาศยัความช านาญของ
การเป็นผูใ้ห้บริการ  ความละเอียดอ่อน  ความพิถีพิถนั  ท่ีจะสร้างงานออกมาให้มีการบริการเป็นท่ี
น่าประทบัใจตรงความตอ้งการลูกคา้กลุ่มน้ี  ซ่ึงผูว้ิจยัคาดหวงัว่าผลงานวิจยัท่ีได ้ สามารถน าส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็น
รางวลัไปพฒันารูปแบบการบริการใหม่ๆ  ท่ีเหมาะสมกบันกัท่องเท่ียวแต่ละธุรกิจ  การวางแผนท่ีดี
จะท าใหเ้กิดความรอบคอบมากข้ึน  ช่วยท าใหก้ารบริการประสบความส าเร็จและสามารถแข่งขนัใน
ธุรกิจการท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัไดดี้ยิ่งข้ึน  ผูว้ิจยัจึงสนใจศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ต่อการตดัสินใจเลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั   

 
วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

1. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของ
กลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั   

2. เพื่อเปรียบเทียบส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริษทัธุรกิจน า
เท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัระหวา่งประเภทธุรกิจ 

 
ค าส าคัญ 

ส่วนประสมการตลาด  บริษทัธุรกิจน าเท่ียว  กลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั 
 
ขอบเขตของการวจัิย 

ประชากรท่ีศึกษาเป็นธุรกิจเอกชนท่ีมีส านักงานใหญ่ตั้ งอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร  
ทั้งหมด 10 ประเภทธุรกิจท่ีมีการใหร้างวลัเพื่อการท่องเท่ียว  

1. ประเภทธุรกิจประกนัภยั 
2. ประเภทธุรกิจการเกษตร 
3. ประเภทธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืม   
4. ประเภทธุรกิจการแพทย ์
5. ประเภทธุรกิจรถยนต ์
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6. ประเภทธุรกิจธนาคาร  เงินทุน  หลกัทรัพย ์  
7. ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือและเคร่ืองจกัร 
8. ประเภทธุรกิจอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นบา้นและส านกังาน 
9. ประเภทธุรกิจขายตรง   
10. ประเภทธุรกิจคอมพิวเตอร์  เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 
 

ค าจ ากดัความของการวจัิย 
การท่องเที่ยวต่างประเทศ (Outbound  Tourism)  หมายถึง  การเดินทางท่องเท่ียวจาก

ประเทศไทยไปยงัต่างประเทศเพื่อการท่องเท่ียว 
บริษัทธุรกิจน าเที่ยว (Travel Business Agent)  หมายถึง  บริษทัท่ีประกอบธุรกิจเก่ียวกบั

การให้บริการ  การอ านวยความสะดวกเก่ียวกบัการเดินทาง  สถานท่ีพกั  อาหาร  ทศันาจร  และ
มคัคุเทศก์ให้แก่นกัท่องเท่ียว  โดยมุ่งหมายถึง  “การน าเท่ียว”  เป็นส าคญั  โดยจะเป็นการน าเท่ียว
ต่างประเทศ 

กลุ่มท่องเที่ยวเพื่อเป็นรางวัล (Incentive  Travel Group)  หมายถึง  การให้รางวลัส าหรับ
พนกังาน  ลูกคา้  ผูมี้ส่วนเก่ียวขอ้งท่ีน าความส าเร็จมาสู่ธุรกิจซ่ึงโดยทัว่ไปบริษทัหรือหน่วยงาน
เอกชนเป็นผูส้นบัสนุนงบประมาณในการท่องเท่ียวต่างประเทศ 

ส่วนประสมทางการตลาด  (Marketing  Mix)  หมายถึง เคร่ืองมือหรือปัจจยัทางการตลาด
ท่ีควบคุมได้ท่ีธุรกิจตอ้งใช้รวมกนั เพื่อตอบสนองความตอ้งการและสร้างความพึงพอใจแก่กลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมาย หรือเพื่อกระตุน้ให้กลุ่มลูกคา้เป้าหมายเกิดความตตอ้งการสินคา้และบริการของตน
ประกอบดว้ย  ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) การจดัจ าหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด  
(Promotion)  บุคคล (People)  กระบวนการ (Process) และภาพลกัษณ์องคก์ร  (Physical  Evidence)   

 
ประโยชน์ทีไ่ด้รับจากการวจัิย 

ผลการศึกษาคร้ังน้ี  ท าใหบ้ริษทัธุรกิจน าเท่ียวสามารถน าไปประกอบการตดัสินใจวางแผน
ปรับปรุงและพฒันารูปแบบการบริการดา้นการท่องเท่ียวท่ีมีความเหมาะสมและมีประสิทธิภาพมาก
ยิ่งข้ึนสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของลูกคา้มากข้ึน  เพื่อให้ประสบความส าเร็จสามารถแข่งขนัใน
ตลาดธุรกิจน าเท่ียวได ้
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บทที ่2 
เอกสารและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 
การวจิยัเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของ

กลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั  ผูว้ิจ ัยศึกษาค้นควา้ข้อมูลท่ีจะท าการวิจยัโดยอาศัยพื้นฐานจาก
แนวความคิด  ทฤษฎี ความหมาย และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งโดยไดอ้าศยักรอบความคิดของการวิจยั  
ดงัน้ี 

1. ความหมายและความส าคญัของการบริการ 
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
3. ทฤษฎีองคก์รและการตดัสินใจในองคก์ร 
4. แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมการตลาด 
5. ความหมายและส าคญัของการท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั 
6. ความส าคญัธุรกิจน าเท่ียว 
7. งานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
8. กรอบแนวคิดในการวจิยั 
 

แนวคิดและความส าคัญของการบริการ 
ความหมายของการบริการ 
การบริการ (Service) ไดเ้ขา้มามีบทบาทส าคญัในวงการธุรกิจในปัจจุบนัเป็นอยา่งมากอาจ

กล่าวไดว้า่เป็นกลยุทธ์สร้างความเป็นเลิศทางธุรกิจ  นกัวิชาการดา้นการตลาดหลายท่านไดแ้สดง
ความคิดเห็นและให้ค  าจ  ากดัความท่ีคลา้ยคลึงกนั  โดยเนน้ประเด็น  “การบริการเชิงพาณิชย”์  หรือ
การบริการท่ีมุ่งหวงัผลก าไรในธุรกิจบริการ  ดงัน้ี 

ศิริวรรณ  เสรีรัตน์  และคนอ่ืนๆ (2546)  กล่าววา่การบริการเป็นกิจกรรม  ผลประโยชน์
หรือความพึงพอใจท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการใหแ้ก่ลูกคา้ได ้ เช่น  โรงเรียน  โรงภาพยนตร์
หรือโรงแรม 

คอตเลอร์ (Kotler, 2003) กล่าวว่า  การกระท าหรือความสามารถท่ีบุคคลหน่ึงหรือกลุ่ม
บุคคลหน่ึง  สนองต่ออีกบุคคลหน่ึงหรือหน่วยงานหน่ึง  โดยเป็นส่ิงซ่ึงสัมผสัไม่ไดแ้ละไม่เกิดการ
เป็นเจา้ของ  ผลิตผลของการบริการอาจจะเก่ียวขอ้งกบัผลิตภณัฑท์างกายภาพ 

อรพินท ์ นอ้ยพิชยั (2554)  กล่าววา่  การบริการ  หมายถึง เทคนิค กลยุทธ์ทกัษะและความ
แนบเนียนต่างๆ  ท่ีจะท าใหช้นะใจลูกคา้  ผูท่ี้ติดต่อธุรกิจ  หรือบุคคลทัว่ไปท่ีมาใชบ้ริการ 
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กล่าวโดยสรุป  การบริการ  หมายถึง  กิจกรรมหรือกระบวนการด าเนินการอย่างใดอย่าง
หน่ึงของบุคคลหรือองค์กร  เพื่อตอบสนองความตอ้งการของบุคคลอ่ืน  และก่อให้เกิดความพึง
พอใจจากผลการกระท านั้น  ซ่ึงการบริการท่ีดีจะเป็นการกระท าท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งการ
ของผูท่ี้แสดงเจตจ านงให้ไดต้รงกบัส่ิงท่ีบุคคลนั้นคาดหวงัไว ้ พร้อมทั้งท าให้บุคคลดงักล่าวเกิด
ความรู้สึกท่ีดีและประทบัใจต่อส่ิงท่ีไดรั้บในเวลาเดียวกนั  ในความหมายน้ีจะครอบคลุมการบริการ
ทุกดา้นไม่วา่จะเป็นการบริการทัว่ไปหรือการบริการเชิงพาณิชย ์

 
ความส าคัญของการบริการ 
จากกระแสความเปล่ียนแปลงของโลกส่งผลให้การบริการเชิงพาณิชยเ์ข้ามามีบทบาท

ส าคญัต่อการด าเนินชีวิตประจ าวนัของผูบ้ริโภคในฐานะของผูรั้บบริการ  อีกทั้งยงัก่อให้เกิดผลดี
ทางเศรษฐกิจและสังคมต่อการประกอบธุรกิจปัจจุบนั 

ทรายทอง วรรณพิศิษฐ และ ปภาดา กันทะอินทร์ (2546) ได้แบ่งความส าคญัของการ 
บริการเป็น 2 ประเด็น ดงัน้ี 

1. ความส าคญัต่อผูรั้บบริการ ในปัจจุบนัผูรั้บบริการสมยัใหม่มีความตอ้งการใช้บริการ
อยา่งหลากหลายมากข้ึน เน่ืองจากการเปล่ียนแปลงรูปแบบการด าเนินชีวิตท่ีตอ้งรีบเร่งและแข่งขนั
ตลอดเวลาทั้งในการด าเนินชีวิต การงานอาชีพ ท าให้ตอ้งพึ่งพาผูอ่ื้นช่วยเหลือจดัการเร่ืองต่างๆ ให้
ส าเร็จลุล่วง เพื่อใหส้ามารถด าเนินชีวติไดอ้ยา่งผาสุก กล่าวคือ 

1.1 ช่วยตอบสนองความตอ้งการส่วนบุคคล รูปแบบการจดัการบริการเพื่ออ านวย
ความสะดวกซ่ึงมีอยูห่ลากหลายประเภท ประเภทของบริการจะตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้
หรือผูรั้บบริการทั้งด้านร่างกาย อารมณ์ สังคม สติปัญญาและจิตใจ ลูกค้าหรือผูรั้บบริการจึง
จ าเป็นตอ้งศึกษามาตรฐานของบริการแต่ละประเภท และเปรียบเทียบคุณภาพการบริการท่ีตรงกบั
ความตอ้งการมากท่ีสุดเพื่อใหไ้ดรั้บบริการท่ีตนเองพึงพอใจ 
   1.2 ช่วยเสริมสร้างคุณภาพชีวิต เม่ือผูรั้บบริการได้รับบริการท่ีตรงกับความ
คาดหวงัก็จะเกิดความรู้สึกท่ีดีต่อบริการนั้น ซ่ึงการบริการท่ีมีคุณภาพย่อมท าให้ผูรั้บบริการเกิด
ความประทบัใจและมีความสุข การให้บริการนั้นจะต้องไม่ยุ่งยาก อ านวยความสะดวกสบาย 
ตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้หรือผูรั้บบริการไดอ้ยา่งแทจ้ริง 

2. ความส าคญัต่อผูใ้หบ้ริการ แบ่งเป็น 2 ลกัษณะ คือ 
2.1 ความส าคญัต่อผูป้ระกอบการหรือผูบ้ริหารการบริการ เพื่อปรับกลยุทธ์ดา้น

การตลาดและบริการ เพื่อใหกิ้จการประสบความส าเร็จ โดยเฉพาะผลก าไรและภาพพจน์ขององคก์ร 
กล่าวคือ 
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2.1.1 ช่วยเพิ่มก าไรระยะยาวใหก้บัธุรกิจ เน่ืองจากผูรั้บบริการสมยัใหม่ให้
ความส าคญักบัการบริการมากข้ึน คุณภาพของการบริการจึงบอกความแตกต่างของสินค้าและ
บริการท าให้องค์กรสามารถสร้างโอกาสในการขายและการตดัสินใจเลือกใช้หรือซ้ือสินคา้และ
บริการ 

2.1.2 ช่วยสร้างภาพพจน์ท่ีดีขององค์กร ไม่ว่าบริการนั้นจะเก่ียวขอ้งกบั
สินคา้หรือไม่โดยเร่ิมตั้งแต่การให้ขอ้มูลข่าวสาร ค าแนะน าต่างๆ การแสดงออกถึงความเอาใจใส่
และเห็นความส าคญัของผูรั้บบริการ ระยะเวลาการให้บริการ และการเสนอบริการท่ีตรงกบัความ
ตอ้งการและความคาดหวงัของผูรั้บบริการ ส่ิงเหล่าน้ียอ่มสร้างความพึงพอใจและความประทบัใจ
แก่ผูรั้บบริการ และเกิดการพูดต่อๆ กนัไป (Words of mouth) เป็นการประชาสัมพนัธ์ภาพพจน์ให้
เกิดความน่าเช่ือถือมากข้ึน 

2.1.3 ช่วยลดการเปล่ียนใจของลูกคา้หรือผูรั้บบริการ โดยเฉพาะการเน้น
ความส าคญัของการบริการ การส่งเสริมการบริการท่ีมีคุณภาพท าให้ผูรั้บบริการเกิดความพึงพอใจ
และตดัสินใจซ้ือ ตดัสินใจเลือก โดยไม่ลงัเล รวมทั้งแนะน าผูรั้บบริการรายใหม่ดว้ย 

2.1.4 ช่วยรักษาพนกังานให้ปฏิบติังานด้วยความผูกพนัอนัดีกบัองค์กร 
กล่าวคือ การให้บริการท่ีดียอ่มสร้างความพึงพอใจแก่ผูรั้บบริการและรักษาผูรั้บบริการให้ยงัคงใช้
บริการนั้นอยู่ ส่งผลให้องคก์รมีความมัน่คง มีก าไรและสามารถจ่ายค่าตอบแทนพนกังานในอตัรา
สูงได ้พนกังานเกิดความพึงพอใจ ไม่คิดเปล่ียนใจไปท างานท่ีอ่ืน แต่ในทางตรงกนัขา้ม หากการ
บริการลม้เหลว ผูรั้บบริการไม่พอใจ พนกังานเกิดความรู้สึกไม่พอใจและตอ้งการเปล่ียนงาน จะ
เห็นไดว้า่ การบริการมีบทบาทส าคญัในการเสนอบริการท่ีมีคุณภาพ การด าเนินกิจการก็จะประสบ
ผลส าเร็จ 

2.2 ความส าคญัต่อผูป้ฏิบติังานบริการ การขยายตวัของอุตสาหกรรมการบริการท า
ให้เกิดงานบริการเพิ่มข้ึนในหลายสาขาอาชีพ โดยมีจุดมุ่งหมายเพื่อตอบสนองความตอ้งการ การ
บริการของผูบ้ริโภคซ่ึงมีแนวโน้มท่ีหลากหลายข้ึน การประกอบอาชีพต่างๆ จึงสัมพนัธ์กบังาน
บริการ กล่าวคือ 

2.2.1 ช่วยให้ มีอา ชีพและรายได้  การบริการหากได้ตระหนัก ถึ ง
ความส าคญัของพนกังานบริการและการสร้างความพึงพอใจให้แก่ผูรั้บบริการ ท าให้มีการฝึกอบรม
พนกังานแต่ละคนให้มีประสิทธิภาพในการให้บริการ ส่งผลต่อก าไรและภาพพจน์ ทั้งน้ีข้ึนอยู่กบั
ประเภทของการบริการและความสามารถของพนกังานท่ีจะพฒันาตนเอง 

2.2.2 ช่วยสร้างโอกาสในการเสนอบริการ โดยให้ลูกคา้หรือผูรั้บบริการมี
ความรู้ความเขา้ใจเก่ียวกบัสินคา้หรือบริการ เง่ือนไข เพื่อท่ีจะท าให้เกิดความสะดวกในการรับรู้
ขอ้มูลข่าวสาร ไม่ตอ้งเสียเวลาในการโนม้นา้วจิตใจ  
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ระบบการบริการ  
ระบบการบริการสามารถแบ่งได้เป็น ลักษณะของบริการ ประเภทของบริการ และ

องคป์ระกอบของบริการ ดงัน้ี 
1 ลกัษณะของการบริการ  
ฉตัยาพร เสมอใจ (2546) ไดแ้บ่งลกัษณะของธุรกิจบริการแบ่งออกเป็น 4 ลกัษณะ ไดแ้ก่ ผู ้

ซ้ือเป็นเจ้าของสินค้า ผูข้ายเป็นเจ้าของสินค้า บริการท่ีมีสินค้าควบมาด้วย และบริการท่ีไม่มี
สินคา้เขา้มาเก่ียวขอ้ง และบวัแพงเพด็ โพไชย ์(2552) ไดก้ล่าวถึงลกัษณะของการบริการวา่ ลกัษณะ
ของการบริการจะแตกต่างไปจากสินคา้หรือผลิตภณัฑ์อย่างเห็นไดช้ดั ซ่ึงก่อให้เกิดขอ้จ ากดับาง
ประการในการด าเนินบริการ การส่งเสริมการบริการโดยใชก้ลยุทธ์ทางการตลาดเขา้มาช่วย ท าให้มี
การปรับเปล่ียนการวางแผนการบริการ การด าเนินการบริการและการก าหนดนโยบายและเทคนิค
การใหบ้ริการ 

กล่าวโดยสรุป ลกัษณะเฉพาะท่ีแตกต่างไปจากสินคา้หรือผลิตภณัฑท์ัว่ไป และเม่ือเก่ียวพนั
กบัการด าเนินการทางธุรกิจซ้ือขายสินคา้และบริการ สรุปได ้ดงัน้ี  

1.1 สาระส าคญัของความไวว้างใจ(Trust) 
1.2 ส่ิงท่ีจบัตอ้งไม่ได(้Intangibility) 
1.3 ลกัษณะท่ีแบ่งแยกออกจากกนัไม่ได(้Inseparability) 
1.4 ลกัษณะท่ีแตกต่างไม่คงท่ี(Heterogeneity) 
1.5 ลกัษณะท่ีไม่สามารถเก็บรักษาได(้Perishability) 
1.6 ลกัษณะท่ีไม่สามารถแสดงความเป็นเจา้ของได(้Non-Ownership) 

 
  2.ประเภทของธุรกจิบริการ  
  (ฉตัยาพร เสมอใจ, 2546) แบ่งไดห้ลายประเภท ไดแ้ก่ การส่ือสารท่ีอยูอ่าศยั การจดัการ
เก่ียวกบัท่ีอยูอ่าศยั การพกัผอ่น การดูแลรักษาตวั การรักษาพยาบาล ท่ีปรึกษาการเงิน การประกนัภยั 
การคมนาคม การศึกษา และการท่องเท่ียว นอกจากนั้นประเภทการบริการแบ่งไดเ้ป็นหลายประเภท 
ดงัเกณฑต่์อไปน้ี  
   2.1 แบ่งตามความเก่ียวขอ้งของสินคา้ท่ีมีตวัตนและความเป็นเจา้ของกิจการ คือ ผู ้
ซ้ือหรือผูรั้บบริการเป็นเจา้ของสินคา้และขอน าสินคา้ไปขอรับบริการจากผูข้ายหรือผูใ้ห้บริการ 
บริการนั้นเป็นทั้งบริการท่ีมีสินคา้ควบมาดว้ย และบริการท่ีไม่มีสินคา้เขา้มาเก่ียวขอ้ง 

2.2 แบ่งตามระดบัความเส่ียงและความพยายามในการซ้ือ คือ บริการสะดวกซ้ือ
(Convenience services) บริการตามความชอบ(Preference services) บริการเลือกซ้ือ(Shopping 
services) และบริการเฉพาะเจาะจง(Specialty services) 
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2.3 แบ่งตามส่วนผสมจากง่ายไปถึงซับซ้อน คือ ธุรกรรมมาตรฐาน(Mass 
transactions) ขอ้สัญญามาตรฐาน(Standard contract) การส่งมอบท่ีเฉพาะเจาะจง(Customized 
delivery) และสัมพนัธภาพตามความเป็นไปได(้Contingent relationship) 

2.4  แบ่งตามลกัษณะและผลประโยชน์การให้บริการ คือ การส่ือสาร ท่ีอยูอ่าศยั 
การจดัการเก่ียวกบัท่ีอยู่อาศยั การพกัผ่อน การดูแลรักษาตวั การรักษาพยาบาล ท่ีปรึกษา การเงิน 
การประกนัภยั การคมนาคม การศึกษา การท่องเท่ียว และการบริการอ่ืนๆ 
  3. องค์ประกอบของการบริการ   

องค์ประกอบของการบริการ ได้อธิบายถึงองค์ประกอบงานบริการท่ีส าคัญมี  5
องคป์ระกอบไดแ้ก่ 

3.1 ผูรั้บบริการ ไดแ้ก่ ลกัษณะของผูรั้บบริการ และประเภทของผูรั้บบริการ 
3.2 ผูป้ฏิบติังานบริการ แบ่งเป็น 4 ประเภท คือ 

3.2.1 ประเภทท่ีตอ้งปฏิสัมพนัธ์และปรากฏตวัต่อลูกคา้ 
3.2.2 ประเภทท่ีไม่ตอ้งปฏิสัมพนัธ์แต่ตอ้งปรากฏตวัต่อลูกคา้ 
3.2.3 ประเภทท่ีตอ้งปฏิสัมพนัธ์แต่ไม่ปรากฏตวัต่อลูกคา้ 
3.2.4 ประเภทท่ีไม่ตอ้งปฏิสัมพนัธ์และไม่ตอ้งปรากฏตวัต่อลูกคา้ 

3.3 องค์กรบริการ ตอ้งค านึงถึงปัจจยัท่ีเก่ียวกบัการบริการ ไดแ้ก่ นโยบายการ
บริการ การบริหารการบริการ วฒันธรรมการบริการ รูปแบบการบริการ และคุณภาพการบริการ 

3.4 ผลิตภณัฑ์บริการแบ่งเป็น 3ระดบั คือ บริการหลกั(Core service) บริการท่ี
คาดหวงั(Experted service) และบริการพิเศษเพิ่มเติม (Exceeded service) 

3.5 สภาพแวดลอ้มของการบริการ คือ จะตอ้งค านึงถึงสภาพแวดลอ้มภายนอกและ
สภาพแวดลอ้มภายในกิจการ 
 
แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบัพฤติกรรมผู้บริโภค 

ฉตัรยาพร  เสมอใจ(2547)  กล่าววา่  การเปล่ียนแปลงต่างๆท่ีเกิดข้ึนอยูต่ลอดเวลาทั้งจาก
สภาพแวดลอ้ม เศรษฐกิจ การเมืองและเทคโนโลย ีฯลฯ ต่างก็มีผลใหพ้ฤติกรรมของลูกคา้เปล่ียนไป  
การเปล่ียนแปลงหน่ึงท่ีเห็นไดช้ดัคือ ผูบ้ริโภคในปัจจุบนัมีความรู้มากข้ึน  ตระหนกัถึงสุขภาพมาก
ข้ึนและเปิดรับส่ิงใหม่ๆ เพิ่มข้ึน และท่ีส าคญัคือใชบ้ริการเพื่อตอบสนองความตอ้งการและสร้าง
ความสุขกายสบายใจให้แก่ตนเองมากข้ึน  และจะมีแนวโนม้เพิ่มมากข้ึนในโลกท่ีมีเศรษฐกิจดีและ
การศึกษาสูง และเป็นเหตุให้มีผูแ้ข่งขนัมากมายเขา้มาในตลาดมากข้ึน  เพื่อพยายามแยง่ชิงลูกคา้
กลุ่มเดียวกนั ธุรกิจรายใดมีขอ้มูลท่ีเหมาะสมของลูกคา้มากข้ึนเท่าใดก็ยิ่งดีเท่านั้นดงันั้นการศึกษา
พฤติกรรมของลูกคา้ในตลาดบริการ(Customer  Behavior  for  Service  Product) จึงมีความส าคญั
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และจ าเป็นอยา่งยิง่ส าหรับนกัการตลาดและธุรกิจ เพื่อท่ีจะเลือกกลุ่มเป้าหมายท่ีถูกตอ้งและวางแผน
การตลาดให้เหมาะสมกบักลุ่มเป้าหมาย โดยตอ้งศึกษาตั้งแต่กระบวนการในการตดัสินใจของ
กลุ่มเป้าหมายวา่มีพฤติกรรมอยา่งไร  เพื่อวางแผนก าหนดกลยุทธ์  แมแ้ต่ละบุคคลจะมีความคิดและ
พฤติกรรมท่ีแตกต่างกนัในการด าเนินชีวติและการบริโภค  แต่มีพฤติกรรมในกระบวนการตดัสินใจ
ท่ีคลา้ยคลึงกนั 

ฉลองศรี  พิมลสมพงษ ์(2546) ไดก้ล่าววา่การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค  หมายถึงการศึกษา
เพื่อทราบถึงความตอ้งการ  ความจ าเป็นของผูบ้ริโภคท่ีเป็นตลาดเป้าหมาย  เพื่อวางแผนกลยุทธ์ทาง
การตลาด  ให้ตอบสนองความตอ้งการการบริโภคนั้นๆ  และเพื่อให้ผูบ้ริโภคไดรั้บความพอใจ
สูงสุดนักท่องเท่ียวเป็นผูบ้ริโภคท่ีตอ้งการสินคา้และบริการแตกต่างจากการบริโภคสินคา้จ าเป็น
และสินคา้อุตสาหกรรมทัว่ไป  ผูป้ระกอบธุรกิจจ าเป็นตอ้งคน้หา  หรือวิจยัพฤติกรรมการบริโภค
ของนกัท่องเท่ียวว่ามีพฤติกรรมการซ้ือ  ก่อนและหลงัการใช้บริการอย่างไร  เพื่อช่วยให้ฝ่าย
การตลาดสามารถจัดกลยุทธ์และกิจกรรมทางการตลาดให้ตอบสนองความพึงพอใจของ
นกัท่องเท่ียวไดอ้ยา่งเหมาะสม 

 
ปัจจัยส าคัญทีม่ีอทิธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค 
ฉลองศรี  พิมลสมพงษ์ (2546)  กล่าวไวว้่า ปัจจยัต่อไปน้ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการ

บริโภคสินคา้การท่องเท่ียวของนักท่องเท่ียวแต่ละคนท าให้พฤติกรรมการเดินทาง  ตลอดจนการ
เลือกซ้ือรูปแบบของกิจกรรมการท่องเท่ียวต่างกนั  ปัจจยัเหล่าน้ีแบ่งออกเป็น 2 ประเภท  คือ 

1. ปัจจยัภายใน  (Personal  Factors)  ไดแ้ก่ 
1.1 ความจ าเป็น  (Needs) 
1.2 ความตอ้งการ  (Wants) 
1.3 การจูงใจ  (Motivation) 
1.4 การรับรู้  (Perception) 
1.5 การเรียนรู้  (Learning) 
1.6 บุคลิกภาพ  (Personality) 
1.7 รูปแบบการด ารงชีวติ  (Life  Style) 
1.8 แนวคิดเก่ียวกบัตนเอง  (Self  Concept) 
1.9 ทศันคติ  (Attitudes) 

2. ปัจจยัภายนอก  (Interpersonal  Factors)  ไดแ้ก่ 
2.1 วฒันธรรมและวฒันธรรมยอ่ย  (Culture  and  Subculture) 
2.2 ชั้นของสังคม  (Social  Classes) 
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2.3 กลุ่มอา้งอิง  (Reference  Groups) 
2.4 ผูน้ าความคิดเห็น  (Opinion  Leader) 
2.5 ครอบครัว  (The  Family) 

 
1. ปัจจัยภายใน  หมายถึง  ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีมีผลกระทบต่อพฤติกรรมการซ้ือ  ไดแ้ก่ 

1.1 ความจ าเป็น  (Needs)  ของลูกคา้เป็นรากฐานของงานการตลาดซ่ึงตอ้งสร้างความ
พอใจให้ไดเ้พื่อความส าเร็จอนัยาวนานของธุรกิจ  ความตอ้งการจ าเป็นเกิดจากสภาพทางร่างกาย
และจิตใจของลูกคา้แต่ละคน  เกิดจากช่องวา่งระหวา่งส่ิงท่ีลูกคา้มีอยูแ่ลว้และอยากมี  และมกัจะไม่
รู้วา่ตวัเอง  มีความจ าเป็นอะไรบา้ง  หนา้ท่ีส าคญัของงานการตลาดคือ  ตอ้งท าให้ลูกคา้รู้จกัความ
จ าเป็นอนัน้ี  และเกิดความตอ้งการพร้อมทั้งเหตุผลต่างๆ  ท่ีสามารถไปกระตุน้ให้เกิดการซ้ือสินคา้
และบริการตามวตัถุประสงคข์องตนและจะตอบสนองสร้างความพึงพอใจให้แก่ความจ าเป็นนั้นๆ  
ได ้ 

ของบุคคลเป็นแรงจูงใจส าคญัท่ีท าใหพ้ฤติกรรมต่างกนัส าหรับนกัการตลาดตามล าดบั
ความตอ้งกาจ าเป็น(Hierachy of Needs) จากทฤษฎีการจูงใจของมาสโลว์ (Maslow’s Theory of  
Motivation) เป็นส่ิงจูงใจท่ีท าใหบุ้คคลแต่ละคนแสดงพฤติกรรมการบริโภคท่ีแตกต่างกนัออกมา 

พงษ์พันธ์ พงษ์โสภา(2544) ทฤษฎีความต้องการตามล าดับขั้นของมาสโลว ์ 
(Maslow’s  Hierarchy  of  Needs)  กล่าววา่  มนุษยทุ์กคนมีความตอ้งการเหมือนกนัแต่ความ
ตอ้งการนั้นเป็นล าดบัขั้น  ดงัน้ี 

1.1.1 มนุษยมี์ความตอ้งการอยูเ่สมอและไม่มีท่ีส้ินสุด  ขณะท่ีความตอ้งการส่ิงใด
ไดรั้บการตอบสนองแลว้  ความตอ้งการอยา่งอ่ืนก็จะเกิดข้ึนไม่มีวนัจบส้ิน 

1.1.2 ความตอ้งการท่ีไดรั้บการตอบสนองแลว้จะไม่เป็นส่ิงจูงใจส าหรับพฤติกรรม
อ่ืนต่อไป  ความตอ้งการท่ีไดรั้บการตอบสนองเท่านั้นเป็นส่ิงจูงใจของพฤติกรรม 

1.1.3 ความตอ้งการของมนุษยจ์ะเรียงล าดบัขั้นตามความส าคญั  กล่าวคือเม่ือความ
ตอ้งการในระดบัต ่าไดรั้บการตอบสนองแลว้ ความตอ้งการระดบัสูงจะเรียกร้องให้มีการตอบสนอง
ซ่ึงล าดบัขั้นความตอ้งการของมนุษยมี์ 5 ขั้นตอนล าดบัขั้นจากต ่าไปสูง  ดงัน้ี 

1)  ความตอ้งการจ าเป็นทางดา้นกายภาพ  (Physiological  Needs) ไดแ้ก่  ความ
ตอ้งการในส่ิงจ าเป็นต่อร่างกายและการด ารงชีวติ เช่น น ้าด่ืม อาหาร อากาศ ท่ีอยูอ่าศยั  เคร่ืองนุ่งห่ม  
ยารักษาโรค  การพกัผอ่น  ความตอ้งการทางเพศ  ฯลฯ  ซ่ึงเป็นความตอ้งการขั้นพื้นฐานของมนุษย์
และเป็นส่ิงจ าเป็นท่ีสุดในการด ารงชีวติ  ถา้ไม่ไดรั้บการตอบสนองชีวติก็จะด ารงอยูไ่ม่ได ้
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2)  ความตอ้งการจ าเป็นความปลอดภยั (Safety  Needs)  ไดแ้ก่  ความปลอดภยัต่อ
ร่างกายชีวติและทรัพยสิ์น  เช่น  ความปลอดภยัจากอุบติัเหตุ  อาชญากรรม  อนัตรายต่างๆ  จากการ
บริโภคและการเดินทางท่องเท่ียว  ความมัน่คงในการท างาน  ปรารถนาจะอยูใ่นสังคมท่ีเป็นระเบียบ
และสามารถคาดหมายได้  แต่ละบุคคลรู้ถึงขอ้จ ากดัหรือขอบเขตของพฤติกรรมซ่ึงเป็นท่ียอมรับ
ของสังคม 

3)  ความตอ้งการจ าเป็นไดรั้บการยอมรับในสังคม  (Belonging/Social  Needs)  
ไดแ้ก่ความตอ้งการท่ีจะเขา้ร่วม  การให้และไดรั้บความรัก  ความเป็นมิตร  ไดรั้บการยอมรับจาก
เพื่อนร่วมงานหมู่คณะและสังคม  ตอ้งการเป็นส่วนหน่ึงของหมู่คณะและให้บุคคลอ่ืนยอมรับใน
ความส าคญัของตน 

4)  ความตอ้งการจ าเป็นการยกยอ่งนบัถือ  (Esteem  Needs)  ไดแ้ก่  ความตอ้งการ
มีช่ือเสียง  มีความรู้ความสามารถ  ความส าเร็จ  มีศกัด์ิศรี  มีฐานะดี  มีความเป็นอิสระและเสรีภาพ
อยูใ่นความหรูหรา  เป็นท่ีรู้จกัและไดรั้บการยกยอ่ง  ยอมรับนบัถือจากบุคคลทั้งหลายในสังคม 

5)  ความตอ้งการจ าเป็นไดรั้บความส าเร็จสูงสุดในชีวิต  (Self  –  Actualization  
Needs)ได้แก่  ความตอ้งการท่ีจะได้รับความส าเร็จตามความนึกคิดหรือส่ิงท่ีตั้ งความปรารถนา
สูงสุดเอาไวโ้ดยใชค้วามสามารถทุกอยา่งท่ีมีอยู ่ เช่น  การเป็นผูบ้ริหารในระดบัสูงสุด  เป็นผูน้ า
ของประเทศซ่ึงเป็นความตอ้งการพิเศษข้ึนสูงสุด  นึกอยากไดห้รือนึกอยากเป็น  แต่ในความเป็นจริง
ไม่อาจเสาะแสวงหามาได ้

1.2 ความต้องการ  (Wants)  วิธีท าให้ลูกคา้ทราบถึงความตอ้งการจ าเป็นของตนเอง  
คือการให้การจูงใจ  (Motivation)  ส่ิงจูงใจ  (Motives)  จะเป็นตวักระตุน้หรือผลกัดนัให้ลูกคา้
แสวงหาเพื่อสร้างความพอใจใหแ้ก่ตวัเอง  นกัการตลาดจ าเป็นตอ้งสร้างแรงจูงใจดว้ยวิธีต่างๆ  เช่น  
การโฆษณา  เพื่อใหลู้กคา้สามารถหาส่ิงตอบสนองความจ าเป็นทางร่างกายและจิตใจของตนได ้

1.3 การจูงใจ  (Motivation)  เป็นกระบวนการทางจิตวิทยาท่ีเกิดการเร่ิมตน้  (Initiate,  
Starting)  ชกัน า  (Directing)  และค ้าจุนพฤติกรรม  (Sustain,  Maintainging)  เพื่อให้เกิดความพึง
พอใจทางดา้นร่างกายหรือจิตใจเป็นพลงักระตุน้ให้มนุษยไ์ด้แสดงพฤติกรรมการท างานให้มุ่งสู่
เป้าหมายหรือหลีกหนีจากสภาวะท่ีไม่พึงปรารถนา  ซ่ึงการจะเกิดการจูงใจนั้นก็ตอ้งอาศยั  แรงจูงใจ  
(Motive)  อาจเป็นแรงจูงใจภายนอกหรือแรงจูงใจภายในตนเอง  ท่ีจะมากระตุน้ให้แสดงพฤติกรรม  
(เรียม  ศรีทอง, 2542) 

1.4 การรับรู้  (Perception)  กระบวนการรับรู้และความเขา้ใจของบุคคลท่ีมีต่อโลกท่ี
อาศยัข้ึนอยูก่บัปัจจยัภายในไดแ้ก่  ความเช่ือ  ปรากฏการณ์  อารมณ์  ฯลฯ  และปัจจยัภายนอก  
ไดแ้ก่  ส่ิงกระตุน้ท่ีมากระทบกบัประสาทสัมผสัทั้ง 5 คือ  การไดก้ล่ิน  การไดย้ิน  การไดเ้ห็น  การ
ไดรู้้สึก  และการไดร้สชาติ  ฉะนั้นการโฆษณาในธุรกิจท่องเท่ียวโรงแรม  จึงตอ้งพยายามสร้างให้
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เกิดความรับรู้ทางดา้นอารมณ์และความน่าเช่ือถือ  เช่น  ภาพโฆษณาความสะดวกสบายในการนัง่
เคร่ืองบินชั้นหน่ึงกระบวนการรับรู้  ประกอบดว้ยขั้นตอนดงัน้ี 

1.4.1 การเปิดรับขอ้มูลท่ีไดเ้ลือกสรร  (Selective  Exposure)  ในแต่ละวนัลูกคา้จะ
เปิดรับขอ้มูลจากการโฆษณาเขา้มาสู่ตวัเองตั้งแต่เชา้จนค ่าไม่วา่จะเป็นการโฆษณาจากส่ือพิมพส่ื์อ
วิทยุ  ส่ือโทรทศัน์  หรืออ่ืนๆ  แต่จะมีโฆษณาใดบา้งท่ีลูกคา้เปิดรับขอ้มูลอย่างเลือกสรร  นกัการ
ตลาดตอ้งใชค้วามสามารถทั้งหมดเพื่อใหสิ้นคา้และบริการของตนอยูใ่นรายการเลือกสรรนั้น 

1.4.2 การตั้งใจรับขอ้มูลท่ีไดเ้ลือกสรร  (Selective  Attention)  หมายถึง  ผูบ้ริโภค
ตั้งใจรับส่ิงกระตุน้อยา่งหน่ึงเม่ือเลือกสรรการเปิดรับขอ้มูลและใหค้วามสนใจมาแลว้ 

1.4.3 ความเขา้ใจในขอ้มูลท่ีไดเ้ลือกสรร  (Selective  Comprehension)  คือความ
เขา้ใจและตีความหมายของขอ้มูลท่ีไดรั้บมาให้ตรงกบัความหมายของโลก  แต่บางคร้ังลูกคา้อาจ
แยง้ขอ้มูลมีความล าเอียงในการรับรู้  (Perceptual  Biases)  อนัเน่ืองมาจากความเช่ือถือ  ทศันคติ  
และประสบการณ์ซ่ึงเป็นความตอ้งการภายในของตน 

1.4.4 การเก็บรักษาขอ้มูลท่ีไดเ้ลือกสรร  (Selective  Retention)  จะเกิดความทรง
จ าขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์นั้นๆ  ซ่ึงจะน าไปสู่การกระตุน้ให้เกิดความตอ้งการและตดัสินใจซ้ือใน
โอกาสต่อไป  นกัการตลาดควรใชโ้อกาสในช่วงน้ีเสริมขอ้มูลเขา้ไปอีกเพื่อให้ลูกคา้ไดข้อ้มูลเต็มท่ี
สูงสุดจนปิดรับขอ้มูล  (Closure)  จากคู่แข่งรายอ่ืน 

1.5 การเรียนรู้  (Learning)  หมายถึง  การเปล่ียนแปลงพฤติกรรมและ/หรือความ
เข้าใจอนัเป็นผลจากประสบการณ์ท่ีผ่านมา  การเรียนรู้ของบุคคลเกิดข้ึนเม่ือได้รับส่ิงกระตุ้น  
(Stimulus)  ผ่านเข้ามาในความรู้สึกนึกคิดและเกิดการตอบสนอง  (Response)  ตามทฤษฎีส่ิง
กระตุน้  –  ตอบสนอง  (Stimulus  Response  Theory)  กลยุทธ์การโฆษณาซ ้ าแลว้ซ ้ าอีกจึงได้
น ามาใชใ้นการส่งเสริมการตลาดไปยงักลุ่มเป้าหมาย 

1.6 บุคลิกภาพ  (Personality)  เป็นลกัษณะเด่นของแต่ละบุคคลเกิดจากความรู้สึกนึก
คิดความรับผิดชอบความตอ้งการภายใน  การจูงใจ  การรับรู้  การเรียนรู้ของบุคคล  และแสดง
ออกมาเป็นบุคลิกภาพเฉพาะตนตอบสนองต่อส่ิงแวดลอ้มรอบตวัเอง  ทฤษฎีวิเคราะห์บุคลิกภาพ
โดยตรง  ซ่ึงเน้นเร่ืองความจ าเป็นแรงจูงใจและส่ิงกระตุน้อนัเป็นจิตไร้ส านึกจะเป็นตวัก าหนด
บุคลิกภาพของบุคคลลกัษณะท่ีแตกต่างกนัของบุคลิกภาพ  ดงัน้ี 

1.6.1 ตณัหา  เป็นบุคลิกภาพท่ีเกิดจากส่ิงกระตุน้อย่างหยาบ  และความรู้สึกท่ีถูก
กระตุน้ท าให้บุคคลพยายามตอบสนองความพึงพอใจของเขา  เช่น  ความตอ้งการทางเพศ  การ
โฆษณาง่ายๆ  หยาบๆ  ก็สามารถกระตุน้ตณัหาได ้
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1.6.2 ตวัของตวัเอง เป็นบุคลิกภาพท่ีเกิดจากการควบคุมจิตใตส้ านึกของบุคคลจะ
ควบคุมความตอ้งการภายในท่ีเกิดจากตณัหาได ้ โดยบุคลิกภาพจะมีลกัษณะสอดคลอ้งกบัค่านิยม
ในสังคมและวฒันธรรม 

1.6.3 ตวัของตวัเองท่ีดี เป็นบุคลิกภาพท่ีสะทอ้นถึงจริยธรรมและศีลธรรมของ
สังคมมีพฤติกรรมท่ีเหมาะสมกบัการเป็นพลเมืองดี  การโฆษณา  และการส่งเสริมการตลาดจึงควร
ช้ีลักษณะบุคลิกภาพท่ีเหมาะสมน้ีเพื่อให้สอดคล้องกับจริยธรรมและคุณธรรมท่ีดีของสังคม
นักท่องเท่ียวมีบุคลิกภาพแตกต่างกนัตามเช้ือชาติ  ศาสนา  วฒันธรรม  และสังคม  ดงันั้น  การ
เรียนรู้และเขา้ใจบุคลิกภาพของนกัท่องเท่ียว  หมายถึง  ความเขา้ใจพฤติกรรมของนกัท่องเท่ียวดว้ย  
โดยเฉพาะพฤติกรรมการเดินทางและการบริโภค   

1.7 รูปแบบการด ารงชีวิต  (Life  Style)  รูปแบบการด ารงชีวิตข้ึนอยูก่บัวฒันธรรมชั้น
ของสังคม  และกลุ่มอาชีพของแต่ละบุคคล  การเลือกบริโภค  หรือเลือกซ้ือสินคา้และบริการข้ึนอยู่
กบัรูปแบบการด ารงชีวติของแต่ละบุคคล  รูปแบบการด ารงชีวิตข้ึนอยูก่บัความสนใจ  ทศันคติและ
ความคิดเห็นของแต่ละบุคคล  ซ่ึงนกัการตลาดเช่ือวา่จะสามารถช้ีบอกพฤติกรรมการซ้ือไดโ้ดยเป็น
ปัจจยัหน่ึงในการแบ่งส่วนตลาด  รูปแบบการด ารงชีวิตจะควบคู่กนัไปกบัค่านิยม  (Values)  ของ
สังคม 

1.8 แนวความคิดเกี่ยวกับตนเอง (Self – Concept) หมายถึง  ความคิดหรือความเขา้ใจ
ท่ีเกิดข้ึนภายในของบุคคลพร้อมๆ  กบัการรับรู้  (Perception)  ประกอบดว้ย 

1.8.1 แนวคิดของตนเองท่ีแทจ้ริง  (Real  Self)  มีความเขา้ใจตนเองอยา่งแทจ้ริงวา่
มีนิสัยความชอบอยา่งไร  เช่น  ชอบเดินทางท่องเท่ียวเพราะคิดว่าไดพ้กัผ่อน  ไดรั้บความรู้  คลาย
เครียด 

1.8.2 แนวคิดของตนเองในอุดมคติ  (Ideal  Self  Concept)  เป็นความนึกคิดท่ี
บุคคลใฝ่ฝันอยากให้ตนเป็นเช่นนั้น  หรือมีผูเ้ขา้ใจว่าตนเองเป็นเช่นนั้น  และแสดงพฤติกรรมให้
สอดคลอ้งกบัแนวคิดของตนเองในอุดมคติ  เช่น  การไปท่องเท่ียวต่างประเทศทุกปี  เพราะคิดว่า
เป็นท่ียอมรับของสังคม 

1.8.3 แนวคิดของตนเองในอุดมคติ เป็นภาพท่ีบุคคลคิดเห็นว่าบุคคลอ่ืนๆจะมอง
ตนเองท่ีแทจ้ริงวา่เป็นอยา่งไร  เช่น  คิดวา่คนอ่ืนมองตนเดินทางท่องเท่ียวเพราะตอ้งการพกัผอ่น 

1.8.4 แนวคิดของตนเองท่ีตอ้งการให้บุคคลอ่ืนคิดเก่ียวกบัตนเอง  (Self  –  Image  
Concept)  เป็นภาพท่ีบุคคลตอ้งการให้คนอ่ืนคิดถึงเขาในแง่ใดแง่หน่ึง  เช่น  ตอ้งการให้คนอ่ืนมอง
วา่การเดินทางท่องเท่ียวท าใหบุ้คคลเป็นท่ียอมรับในสังคม 
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1.9 ทศันคติ  (Attitudes) 
ทศันคติ  หมายถึง  ความโนม้เอียงท่ีเกิดจากการเรียนรู้ในการตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้

ไปในทิศทางท่ีสม ่าเสมอ  หรือความรู้สึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง  ทศันคติเป็นพลงัท่ี
ส าคญัและมีอิทธิพลอย่างยิ่งต่อการรับรู้และพฤติกรรมการบริโภคของนกัท่องเท่ียว  โดยพยายาม
กลัน่กรองส่ิงท่ีตนเองคิดวา่ดีไม่ขดัแยง้กบัทศันคติท่ีมีอยู ่ ทศันคติสามารถบิดเบือนข่าวสารขอ้มูลท่ี
เป็นความจริงไดใ้นลกัษณะโตแ้ยง้  ทศันคติเกิดจากประสบการณ์ท่ีตนไดรั้บ  เช่น  โดยสารสายการ
บินหน่ึงแลว้ไม่เป็นท่ีประทบัใจ  การบริการก็ไม่คิดจะใชบ้ริการของสายการบินนั้นอีก  อาจบอกวา่
เคร่ืองบินสกปรก  อาหารไม่อร่อย  นอกจากน้ีอาจเกิดจากกลุ่มอา้งอิงอ่ืนๆ  เช่น  ครอบครัวเพื่อน
ร่วมงาน  กลุ่มสังคม  ฯลฯ  การเปล่ียนทศันคติตอ้งใชเ้วลาและเคร่ืองมือในการส่ือสารมากและตอ้ง
ประชาสัมพนัธ์อยา่งต่อเน่ือง 

2. ปัจจัยภายนอก  หมายถึง  ปัจจยัความสัมพนัธ์ระหวา่งบุคคลและวฒันธรรมของคนทั้ง
ชาติซ่ึงสืบทอดและยึดถือต่อๆ มา ไดแ้ก่ วฒันธรรมและวฒันธรรมยอ่ย(Culture  and  Subculture) 
วฒันธรรมเป็นเคร่ืองผกูพนั  บุคคลในสังคมเดียวกนัไวด้ว้ยกนั วฒันธรรมแสดงออกมาในรูปของ
ความเช่ือถือ ค่านิยม ทัศนคติ อุปนิสัย  ประเพณี ขนบธรรมเนียม  และพฤติกรรมของบุคคล  
วฒันธรรมแบ่งออกเป็น 

2.1 วัฒนธรรมพืน้ฐาน (Culture) เป็นส่ิงท่ีก าหนดพฤติกรรมการบริโภคของบุคคล
เพราะวฒันธรรมเป็นตวัหล่อหลอมลกัษณะนิสัย  และความคิดของคนวฒันธรรมกลุ่มย่อยหรือ
ขนบธรรมเนียมประเพณี  (Subculture)  วฒันธรรมกลุ่มยอ่ยเป็นส่วนหน่ึงของวฒันธรรมพื้นฐาน  
เป็นวฒันธรรมของกลุ่มท่ีมีลกัษณะเฉพาะแตกต่างกนัในแต่ละกลุ่มและอยูภ่ายในสังคมขนาดใหญ่
ท่ีมีความซบัซอ้นมาก  มีรากฐานมาจากเช้ือชาติ  ศาสนา  ถ่ินท่ีอยูท่างภูมิศาสตร์ท่ีต่างกนัแมจ้ะอยูใ่น
ประเทศเดียวกนั  วฒันธรรมกลุ่มยอ่ยแบ่งออกเป็น 

2.1.1 กลุ่มเช้ือชาติ  (Nationality  Group)  ไดแ้ก่  กลุ่มเช้ือชาติไทย  จีน  อเมริกนั  
องักฤษ  ฯลฯ  แต่ละเช้ือชาติจะมีรสนิยม  ความชอบ  กิจกรรม  และการบริโภคการท่องเท่ียวต่างกนั 

2.1.2 กลุ่มศาสนา  (Religious  Group)  ไดแ้ก่  กลุ่มชาวพุทธ  คริสต ์ อิสลาม  เป็น
ตน้  มีความนบัถือ  ขอ้หา้ม  ความเช่ือและความชอบแตกต่างกนั 

2.1.3 กลุ่มสีผวิ  (Racial  Group)  เช่น  ผวิด า  ผวิเหลือง  ซ่ึงแต่ละกลุ่มจะมีรูปแบบ
วฒันธรรม  และทศันคติ  ท่ีแตกต่างกนั 

2.1.4 พื้นท่ีทางภูมิศาสตร์  (Geographical  Areas)  ภูมิประเทศ  ภูมิอากาศ  ท าให้
ลกัษณะการด ารงชีวติต่างกนั 

2.2 ชนช้ันของสังคม  (Social  Classes)  เป็นการจดัล าดบับุคคลในสังคมออกเป็นกลุ่ม
ท่ีมีลกัษณะคลา้ยคลึงกนั  จากระดบัสูงไประดบัต ่า  ส่ิงท่ีน ามาใชแ้บ่งชั้นของสังคมคือ  อาชีพ  ฐานะ
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รายได ้ ชาติก าเนิด  สถานท่ีพ านกั  ระดบัการศึกษา  ต าแหน่งหนา้ท่ี  และบุคลิกลกัษณะของบุคคล
ชั้นของสังคมแบ่งออกเป็น 3 กลุ่มใหญ่  และ 6 กลุ่มยอ่ย  ดงัน้ี 

2.2.1 ระดบัสูง  (Upper  Class)  แบ่งออกเป็น 
1) ระดบัสูงอยา่งสูง  (Upper  –  Upper  Class)  ไดแ้ก่  ผูดี้เก่า  ชนชั้นสูง  มีความ

มัง่คัง่เน่ืองจากไดรั้บมรดกเป็นจ านวนมาก  สถานะมัน่คง  บุตรหลานเรียนในโรงเรียนท่ีดีท่ีสุดอาศยั
อยูใ่นคฤหาสน์ใหญ่โต  รู้สึกรับผิดชอบต่อสังคม  จะมีอ านาจการซ้ืออยา่งเพียงพอ  ซ้ือสินคา้และ
บริการฟุ่มเฟือย 

2) ระดบัสูงอยา่งต ่า (Lower–Upper  Class)  ไดแ้ก่  เศรษฐีใหม่  ผูบ้ริหารระดบัสูง
ท่ีประสบความส าเร็จในชีวิตด้วยความสามารถของตนเอง   เป็นเจ้าของกิจการขนาดใหญ่จบ
การศึกษาระดบัมหาวิทยาลยั  หาส่ิงท่ีดีท่ีสุดให้กบับุตรหลาน  อยูใ่นวงการธุรกิจ  สังคมจะตอ้งการ
สินคา้และบริการคลา้ยคลึงกบักลุ่มแรก 

2.2.2 ระดบักลาง (Middle  Class)  แบ่งออกเป็น 
1) ระดบักลางอยา่งสูง (Upper–Middle Class) ไดแ้ก่  ผูท่ี้ไดรั้บความส าเร็จจาก

อาชีพและหน้าท่ีการงานพอสมควร  เห็นความส าคญัของการศึกษา  ระมดัระวงัในการใช้จ่ายมี
สินคา้และบริการท่ีจ าเป็นตอ้งใช้  คือ  เส้ือผา้ท่ีดี  บา้น และของใชใ้นครัวเรือน สินคา้จ าเป็นแก่
ฐานะ  เช่น  รถยนต ์

2) ระดบักลางอยา่งต ่า (Lower–Middle Class)  ไดแ้ก่  พนกังาน  ขา้ราชการระดบั
ปฏิบติังาน  ตอ้งการใชสิ้นคา้และบริการราคาปานกลางท่ีจ าเป็นแก่ชีวติประจ าวนั  แสวงหาท่ีอยูข่อง
ตนเอง  สมถะมีความอ่อนไหวในเร่ืองราคา 

2.2.3 ระดบัต ่า (Lower  Class)  แบ่งออกเป็น 
1) ระดบัต ่าอยา่งสูง (Upper–Lower Class)  ไดแ้ก่  กลุ่มผูใ้ชแ้รงงานและมีทกัษะ

พอสมควร  แสวงหาส่ิงท่ีมัน่คง  ไม่เขา้สังคมมากนกั  ตอ้งการใชสิ้นคา้ท่ีจ  าเป็นแก่การครองชีพและ
ราคาประหยดั  จงรักภกัดีต่อยีห่อ้สินคา้ 

2) ระดบัต ่าอยา่งต ่า (Lower–Lower Class)  ไดแ้ก่  กรรมกรท่ีมีรายไดต้  ่าเป็นหน้ี  
การศึกษาต ่า  อยูส่ลมั  ตอ้งการใชสิ้นคา้ท่ีจ  าเป็นพื้นฐานแก่การครองชีพและราคาประหยดัชั้นของ
สังคมมีความส าคญัต่อการซ้ือสินคา้และบริการการท่องเท่ียวเน่ืองจากมีความสัมพนัธ์กบักิจกรรม
เวลาวา่งของแต่ละระดบั  และแตกต่างกนัในดา้นอุปนิสัย  และส่ือท่ีใชใ้นการติดต่อซ่ึงกนัและกนั 

2.3 กลุ่มอ้างอิง (Reference Groups) เป็นกลุ่มท่ีเข้าไปมีอิทธิพลต่อความคิดเห็น
ทศันคติความชอบหรือไม่ชอบ  และค่านิยมของบุคคลในกลุ่มอา้งอิง  แบ่งออกเป็น 2 กลุ่ม  คือ 

2.3.1 กลุ่มปฐมภูมิ  (Primary  Groups)  ไดแ้ก่  เพื่อนสนิท  ครอบครัว 
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2.3.2 กลุ่มทุติยภูมิ  (Secondary  Groups)  ไดแ้ก่  เพื่อนร่วมงาน  ร่วมวิชาชีพร่วม
สถาบนั  ร่วมองคก์ร  และบุคคลกลุ่มต่างๆ  ในสังคม 

กลุ่มอ้างอิงจะมีอิทธิพลต่อบุคคลมากในด้านการเลือกพฤติกรรม  การด าเนินชีวิต
เพราะจะใหแ้นวความคิดซ่ึงจะท าใหบุ้คคลคลอ้ยตามได ้ เพื่อใหไ้ดรั้บการยอมรับจากกลุ่ม  จึงท าให้
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคเป็นอยา่งมากและมีอิทธิพลต่อการเลือกซ้ือสินคา้และบริการ
การท่องเท่ียวเช่นกนั 

2.4 ผู้น าความคิดเห็น  (Opinion Leaders)  เป็นสมาชิกของกลุ่มท่ีมีอ านาจ  และความ
คิดเห็นของเขามกัเป็นท่ียอมรับของกลุ่ม  มกัจะเป็นผูรู้้ช่องทางขอ้มูลมากกวา่สมาชิกคนอ่ืนๆ  ผูน้ า
กลุ่มเหล่าน้ีกระตือรือร้นท่ีจะคน้หาขอ้มูลพิเศษใหก้วา้งออกไปเร่ือยๆ  จนเป็นผูรู้้หรือผูเ้ช่ียวชาญใน
เร่ืองนั้นๆ 

2.5 ครอบครัว (The Family)  คือ กลุ่มบุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกนัทางก าเนิด โดยการแต่งงาน
กนัหรือโดยการรับอุปการะเขา้มาใช้ชีวิตในครอบครัวเดียวกนั  ค่านิยมและทศันคติของบุคคลจะ
ไดรั้บมาจากครอบครัวมากท่ีสุด  ความคิดเห็นจะถูกหล่อหลอมมาตั้งแต่เล็ก  ลกัษณะครอบครัวท่ี
แตกต่างกนัจะท าให้รูปแบบการด ารงชีวิตต่างกนั  พฤติกรรมการบริโภคของครอบครัวจะแตกต่าง
กนัตามล าดบัขั้นของวฏัจกัรชีวติครอบครัว (Family  Life–Cycle)  

กระบวนการตดัสินใจซ้ือส าหรับผลิตภณัฑ์บริการเม่ือลูกคา้ตระหนกัถึงความตอ้งการ
ของตนเองและต้องการหาบริการมาตอบสนองความต้องการนั้น  ลูกค้ามีกระบวนการในการ
ตดัสินใจท่ีซบัซอ้น  และมีกิจกรรมท่ีเกิดข้ึนหลายรูปแบบ  ซ่ึงสามารถแบ่งออกเป็น 3 ขั้นตอน  คือ 

1. ขั้นตอนก่อนการซ้ือ 
เร่ิมตั้ งแต่ลูกค้าตระหนักถึงความต้องการของตนเอง  ลูกค้าจะเร่ิมมองหาส่ิงท่ีจะ

ตอบสนองความตอ้งการนั้น  ถ้าลกัษณะของการซ้ือมีลกัษณะท่ีค่อนขา้งจะเกิดเป็นประจ าและมี
ความเส่ียงนอ้ยลูกคา้จะตดัสินใจเลือกใช้บริการจากผูใ้ห้บริการรายใดรายหน่ึงอยา่งรวดเร็ว  แต่ถา้
ความตอ้งการนั้นเก่ียวขอ้งกบับริการท่ีตดัสินใจไดไ้ม่บ่อยคร้ังนกั  เช่น  เลือกศึกษาในสถานศึกษาก็
จะตอ้งหาขอ้มูลมากและใชเ้วลามากกวา่การตดัสินใจเลือกรับประทานอาหารร้านใดร้านหน่ึง  เป็น
ตน้ เม่ือไดข้อ้มูลแลว้  ขั้นต่อไปก็คือการน าขอ้มูลดงักล่าวมาเปรียบเทียบในการตดัสินใจเลือกผูใ้ห้
บริการ  โดยเปรียบเทียบจากผูใ้หผ้ลประโยชน์และความเส่ียงของแต่ละทางเลือกก่อนท่ีจะตดัสินใจ
ขั้นสุดท้าย  แต่เม่ือไม่สบายใจเก่ียวกับความเส่ียง  พวกเขาจะพยายามหาทางลดความเส่ียงซ่ึง
สามารถใชว้ธีิการในการลดความเส่ียงไดห้ลายวิธี  เช่น  การสอบถามจากบุคคลใกลชิ้ดเลือกบริษทั
ท่ีพวกเขาคิดวา่เช่ือถือไดม้องหาการรับประกนัจากการบริการ  พิจารณาจากส่ิงอ านวยความสะดวก
ต่างๆ  หรือมองหาเกณฑ์ในการบริการก่อนการซ้ือ  ส าหรับธุรกิจหรือหน่วยงานท่ีตอ้งการการ
บริการจะท าการสอบถามพนกังานท่ีรู้เก่ียวกบับริการอ่ืนเพื่อเปรียบเทียบ  พิจารณาจากค าแนะน า
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และส่ิงท่ีมองเห็นได้อ่ืนๆ  ของการบริการและผู ้ให้บริการนั้ นท าการตรวจสอบบริการอ่ืนๆ  
เปรียบเทียบจากเว็บไซต์  กลยุทธ์หน่ึงท่ีธุรกิจสามารถน ามาใช้ในการลดการรับรู้ความเส่ียงของ
ลูกคา้คือ  ใหค้วามรู้แก่พวกเขาเก่ียวกบัรูปลกัษณ์ของการบริการ  อธิบายถึงลกัษณะและคุณสมบติัท่ี
เหมาะสมของผูรั้บบริการท่ีสามารถรับประโยชน์สูงสุดจากการบริการ  เพื่อเป็นการคดัเลือกกลุ่ม
ลูกคา้ไปในตวัและเสนอค าแนะน าในการรับบริการว่าลูกคา้ควรจะปฏิบติัตนอย่างไร  เพื่อให้ได้
ผลลพัธ์ท่ีดีท่ีสุด 

2. ขั้นตอนตัดสินใจซ้ือ 
หลงัจากตดัสินใจซ้ือบริการในการบริการหน่ึงจากผูใ้ห้บริการ  ขั้นตอนการใชบ้ริการ

มกัเร่ิมท่ีการสมคัร  การจอง  หรือการสั่งซ้ือ  ซ่ึงลูกค้าสามารถด าเนินกิจกรรมเหล่าน้ีได้หลาย
รูปแบบโดยอาจติดต่อกับพนักงานโดยตรงหรือติดต่อผ่านเคร่ืองมืออ่ืนๆ  เช่น  อินเทอร์เน็ต  
โทรศพัท์  ไปรษณีย์  หรือแฟกซ์  โดยเฉพาะในการบริการท่ีมีการติดต่อปฏิสัมพนัธ์สูง  (High  
Interaction)  ลูกคา้ตอ้งเก่ียวขอ้งในกระบวนการบริการมาก  เช่น  ร้านอาหาร  ศูนยดู์แลความงาม  
โรงพยาบาล  โรงแรมและการขนส่งมวลชน  โดยปัจจยัท่ีเขา้มาเก่ียวขอ้งในการตดัสินใจซ้ือของ
ลูกคา้  ไดแ้ก่  สภาพแวดลอ้มของการบริการ  รวมส่ิงท่ีมองเห็นเป็นตวัตนทั้งหมดท่ีลูกคา้สามารถ
มองเห็นและรับรู้ได ้ ไดแ้ก่  การตกแต่งภายในและภายนอก  เคร่ืองมือในการบริการ  ความสะอาด  
กล่ิน  เสียง  รบกวน  และพฤติกรรมของลูกคา้รายอ่ืน  ก็สามารถสร้างความคาดหวงัและการรับรู้
คุณภาพของการบริการได ้

พนกังานบริการเป็นปัจจยัท่ีส าคญัท่ีสุดในการบริการท่ีมีการติดต่อปฏิสัมพนัธ์สูง  แต่ก็
มีส่วนในการตดัสินใจต่อการบริการท่ีมีการติดต่อปฏิสัมพนัธ์ต ่า  (Low  Interaction)  เช่นกนั  ลูกคา้
ท่ีมีความรู้มกัคาดหวงัพนกังานให้ท างานตามหนา้ท่ีท่ีก าหนด  ความบกพร่องของพนกังาน  จะท า
ใหลู้กคา้เกิดความไม่พึงพอใจไดง่้าย  และการบริการมากเป็นพิเศษก็สามารถสร้างความพึงพอใจได ้ 
ซ่ึงการสร้างประสิทธิภาพในการใหบ้ริการของพนกังานบริการสามารถท าไดโ้ดยการประสมผสาน
ทกัษะกบับุคลิกภาพท่ีเต็มใจในการให้บริการหรือท่ีเรียกว่า  การมีจิตใจแห่งการบริการ  (Service  
Mind) บริการสนบัสนุน  เป็นกระบวนการท่ีช่วยให้การบริการส่วนหน้าท่ีตอ้งท าหน้าท่ีติดต่อกบั
ลูกคา้โดยตรงท างานไดมี้ประสิทธิภาพยิ่งข้ึน  ซ่ึงท าหนา้ท่ีตั้งแต่การจดัสรรวตัถุดิบและเคร่ืองมือ
ส่วนในกระบวนการเบ้ืองหลงัการบริการช่วยใหพ้นกังานส่วนหนา้สามารถท าหนา้ท่ีบริการไดอ้ยา่ง
เตม็ประสิทธิภาพ ลูกคา้รายอ่ืนๆ  เม่ือลูกคา้เขา้มาเก่ียวขอ้งกบักระบวนการบริการลูกคา้จะตระหนกั
ว่าตนเองต้องมีความใกล้ชิดกบัลูกค้ารายอ่ืนไปโดยปริยาย  เช่น  การนั่งรอในห้องรอตรวจใน
โรงพยาบาล  การโดยสารในรถเมล์ร่วมกบัผูโ้ดยสารอ่ืนๆ  การท่องเท่ียวไปกบับริษทัทวัร์ท่ีตอ้งมี
เพื่อร่วมทางเป็นนกัท่องเท่ียวรายอ่ืนๆ  ท่ีตอ้งร่วมเดินทางไปตลอดระยะเวลาการเดินทาง  หรือผูช้ม
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ในโรงภาพยนตร์ซ่ึงถา้หากลูกคา้บางรายมีพฤติกรรมแย่ๆ   อาจส่งผลถึงความรู้สึกของคนอ่ืนดว้ย  
เป็นหนา้ท่ีของธุรกิจท่ีจะตอ้งเตรียมวธีิการในการรับมือกบัสถานการณ์เช่นน้ีดว้ย 

3. ขั้นตอนหลงัการซ้ือ 
การประเมินคุณภาพบริการและความพึงพอใจต่อการบริการท่ีพวกเขาได้รับซ่ึงจะ

ส่งผลถึงการตดัสินใจซ้ือในอนาคต  และการสร้างความภกัดีต่อธุรกิจผูใ้ห้บริการ  ตลอดจน  การ
บอกต่อถึงความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจไปสู่บุคคลหรือสังคมอ่ืนๆ  ท่ีเก่ียวขอ้งกบัพวกเขาลูกคา้
ท าการประเมินคุณภาพการบริการ  โดยการเปรียบเทียบความคาดหวงัท่ีพวกเขาไดรั้บ  ถา้ความ
คาดหวงัของพวกเขาไดรั้บการตอบสนองจะท าให้พวกเขาเช่ือว่าได้รับบริการท่ีมีคุณภาพสูง  ถ้า
ความสัมพนัธ์ของราคา  คุณภาพ  สถานการณ์ท่ีเก่ียวข้องและปัจจยัส่วนบุคคลอยู่ในเกณฑ์ท่ี
สามารถยอมรับได ้
 
ทฤษฎอีงค์กรและการตัดสินใจในองค์กร 

ทฤษฎอีงค์กร  (Organization  Theory)   
เอด็เวร์ิด บี ฟลิปโป  (Edwin  B.Flippo, 1970)  กล่าวไวว้า่  การจดัองคก์ร  หมายถึง  การจดั

ความสัมพนัธ์ระหวา่งส่วนต่างๆ  คือ  ตวับุคคลและหนา้ท่ีการงาน  เพื่อรวมกนัเขา้เป็นหน่วยงานท่ีมี
ประสิทธิภาพ  สามารถท างานบรรลุเป้าหมายได ้

ธงชยั  สันติวงษ์ (2537)  กล่าวไวว้่า  การจดัองคก์ร  คือ  การจดัระเบียบกิจกรรมให้เป็น
กลุ่มกอ้นเขา้รูป  และการมอบหมายงานให้คนปฏิบติัเพื่อให้บรรลุผลส าเร็จตามวตัถุประสงค์ของ
งานท่ีตั้งไว ้ การจดัองคก์รจะเป็นกระบวนการท่ีเก่ียวกบัการจดัระเบียบความรับผิดชอบต่างๆ  ทั้งน้ี
เพื่อให้ทุกคนต่างฝ่ายต่างทราบว่า  ใครตอ้งท าอะไร  และใครหรือกิจกรรมใดตอ้งสัมพนัธ์กบัฝ่าย
อ่ืนๆอยา่งไรบา้ง 

สมคิด  บางโม (2538)  กล่าวไวว้่า การจดัองค์กร หมายถึง การจดัแบ่งองค์กรออกเป็น
หน่วยงานย่อยๆ  ให้ครอบคลุมภารกิจและหน้าท่ีขององค์กร  พร้อมก าหนดอ านาจหน้าท่ีและ
ความสัมพนัธ์กบัองค์กรย่อยอ่ืนๆ  ไวด้ว้ย  ทั้งน้ี  เพื่ออ านวยความสะดวกในการบริหารให้บรรลุ
เป้าหมายขององคก์ร 

ไชยา  ยิ้มวิไล  (2528)  ให้ความหมายของทฤษฎีองค์กรว่า  เป็นชุด  ของข้อความและ
แนวคิดซ่ึงมีความสัมพนัธ์ซ่ึงกนัและกนั  แสดงถึงภาพรวมของพฤติกรรมของ  บุคคล  กลุ่มยอ่ยและ
กลุ่มต่างๆ  ภายในองคก์รอย่างเป็นระบบ  แสดงถึงปฏิสัมพนัธ์ของรูปแบบความสัมพนัธ์ระหว่าง
ส่วนต่างๆ  ของกิจกรรมในองคก์ร  ดงันั้น  โดยเน้ือหาท่ีแทจ้ริงแลว้  ทฤษฎีองคก์ร  คือ  กรอบของ
แนวความคิด  ทฤษฎีต่างๆ  ท่ีศึกษาเฉพาะเร่ืองโครงสร้างขององค์กร  (Organizationdesign)  
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กล่าวคือ  เป็นการศึกษาเพื่ออธิบายถึงการจดัโครงสร้างขององค์กรการออก  แบบองค์กรรวมทั้ง  
การเสนอทางเลือกในการบริหารองค ์ การเพื่อใหอ้งคก์ร  บรรลุถึงประสิทธิผล  และประสิทธิภาพ     

1. ทฤษฎอีงค์กรสมัยดั้งเดิม   
แมก็ เวเบอร์ (Max  Weber) เป็นบุคคลแรกท่ีสร้างองคก์รโดยน าโครงสร้างของระบบทหาร

หรือระบบราช  การมาใช้  ท าให้องค์กรมีลกัษณะท่ีมีกฎ  ระเบียบ  ขอ้บงัคบั  หรือมีระเบียบแบบ
แผน  มีสายการบงัคบั  บญัชาไม่มีความยืดหยุน่การบริหารองค์กรมกัเป็นขั้นตอนโดยเร่ิมจากการ
วางแผน  ลงมือปฏิบติั  และควบคุมภายหลงัทฤษฎีของแม็ก เวเบอร์  ไดถู้กปฏิเสธโดย  คาร์ล  วิค  
แห่งมหาวิทยาลยัคอร์เนล  โดย  คาร์ล  วิล  เห็นวา่  การน าเอาโครงสร้างแบบทหารมาใชท้  าให้การ
ปรับปรุง  พฒันาองคก์รไม่ประสบ  ความส าเร็จเท่าท่ีควร  การอยูใ่ตก้รอบการบงัคบับญัชาจะท าให้
ไม่อาจค้นพบ  การปฏิบัติงานในรูปแบบใหม่ๆ  ได้  และ  เจมส์  มาร์ช  แห่งมหาวิทยาลัย
สแตนฟอร์ด  ยงัได้ปฏิเสธทฤษฎีของ แม็ก เวเบอร์ โดยให้ความเห็นว่าองค์กรเปรียบเสมือน
กระป๋องขยะ  ทุกคนในองคก์รสามารถรับผดิชอบตวัเองไดต้่างคนต่างท างานก็สามารถท าให้องคก์ร
ประสบความส าเร็จไดโ้ดยไม่ตอ้งมีแบบแผนกล่าวคือ  ใชห้ลกัการลงมือท าก่อนคิดนอกจากน้ี  ใน
สภาพความเป็นจริงการวางแผนไม่อาจน ามาใช้ได้อย่างมีประสิทธิภาพเน่ืองจากการวางแผนจะ
ใชไ้ดดี้ต่อเม่ือมีขอ้มูลท่ีเพียงพอและถูกตอ้ง  ซ่ึงน าไปสู่การคาดการณ์ท่ีแม่นย  าไดแ้ต่ในปัจจุบนัการ
คาดการณ์มกัเกิดความผิดพลาดบ่อยคร้ังเพราะสภาพแวดลอ้มไม่ว่าจะเป็นด้านสังคม  เศรษฐกิจ  
การเมือง  มีลกัษณะซับซ้อนเปล่ียนแปลงบ่อยและรวดเร็ว  องค์กรในปัจจุบนัจึงตอ้งมุ่งเน้นเพิ่ม
สมรรถนะเพื่อให้รับมือได้กับทุกสถานการณ์  การปฏิเสธทฤษฎี  ดังกล่าวยงันับได้ว่าเป็นการ
ปฏิเสธแนวความคิดโครงสร้างองค์กรเชิงกลไกท่ีมีแนวคิดว่า  การท าองค์กรให้ใหญ่จะดีกวา่และ
ควรท าการวิเคราะห์และควบคุมทุกอยา่งงานของผูบ้ริหารคือการตดัสินใจท่ีถูกตอ้งเด็ดขาดและใช้
การตรวจสอบเพื่อควบคุมคุณภาพอีกดว้ย 

2. ทฤษฎอีงค์กรสมัยใหม่    
หลงัจากท่ีมีข้อโตแ้ยง้และปฏิเสธทฤษฎีดั้งเดิมทฤษฎีองค์กรได้มีการพฒันาการมาเป็น

ล าดบั  ไม่วา่จะเป็นกลุ่มทฤษฎีท่ีศึกษาถึงพฤติกรรมศาสตร์ท่ีมุ่งเน้นส่งเสริมความเขา้ใจในบุคคล
พฤติกรรมของกลุ่มความสัมพนัธ์ระหว่างบุคคลภายในสถานท่ีท างานการจูงใจและการให้
ความส าคญักบัคนงาน  การติดต่อส่ือสาร  ภาวะผูน้ า  การแกไ้ขปัญหาความขดัแยง้  ความพึงพอใจ
ในการท างาน  ความร่วมมือ  ตลอดจนอิทธิพลของส่ิงแวดล้อมและส่ิงท่ีกระทบต่อพฤติกรรม
จนกระทัง่มีการพฒันามาสู่ทฤษฎีองค์กรสมยัใหม่ท่ีส าคญัไดแ้ก่  ทฤษฎีเชิงสถานการณ์หรือตาม
สถานการณ์  ทฤษฎีน้ีมีขอ้สมมติฐานคือ  องคก์รแต่ละองคก์รมีความแตกต่างกนัในทุกๆ  ดา้น  ไม่
วา่จะเป็นองคป์ระกอบหรือสภาพแวดลอ้มหรือสถานการณ์ท่ีเผชิญอยู ่ ดงันั้นการบริหารองคก์รจึง
เป็นเร่ืองของการท าใหอ้งคก์รแต่ละแห่งสามารถปรับตวัเขา้กบัส่ิงแวดลอ้มให้ไดม้ากท่ีสุด  โดยการ
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ปรับรูปแบบการจดัองค์กรภายในแต่ละแห่งให้เหมาะสมจะน าไปสู่การเพิ่มประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผลขององคก์รเป็นแนวคิดท่ีมุ่งคน้ควา้รูปแบบการบริหารท่ียืดหยุน่  (Flexibility)  และมี
ความปรับตวัไดสู้ง  (Adaptable)  ของแต่ละองคก์ร 

องคป์ระกอบหรือลกัษณะร่วมดงัน้ี 
1. โครงสร้าง  (Structure) : องค์กรตอ้งมีการจดัโครงสร้าง  แบ่งหน่วยงานภายในตาม

หลกัการแบ่งงานกนัท าตามความถนดัหรือหลกัความช านาญเฉพาะอยา่งมีการก าหนดอ านาจหนา้ท่ี
และความสัมพนัธ์ระหวา่งหน่วยงานในองคก์ร 

2. กระบวนวธีิปฏิบติังาน  (Process) : องคก์รตอ้งมีกระบวนวธีิปฏิบติังานท่ีเป็นแบบแผน 
คงท่ีแน่นอนเพื่อใหทุ้กคนในองคก์รยดึถือเป็นหลกัในการปฏิบติังาน 

3. บุคคล  (Person) : องคก์รตอ้งมีความเก่ียวขอ้งกบับุคคลทั้งในลกัษณะท่ีเป็นผูป้ฏิบติังาน
ในองคก์รร่วมกนัตามภารกิจท่ีไดรั้บมอบหมายและตอ้งเก่ียวขอ้งกบับุคคลภายนอกองคก์รดว้ย 

4. วตัถุประสงค ์ (Objective) : องคก์รตอ้งมีวตัถุประสงคห์รือจุดมุ่งหมายในการด าเนินงาน  
เพื่อเป็นแนวทางไปสู่กิจกรรมหรือผลผลิตขององคก์ร   
 

บทบาทของผู้บริหารกบัการตัดสินใจ 
บทบาทของผูบ้ริหาร  แบ่งออกเป็น 3 แบบ  ไดแ้ก่ 
1. บทบาทระหวา่งบุคคล (Interpersonal Roles)  บทบาทจากหนา้ท่ีท่ีตอ้งรับผดิชอบ  ไดแ้ก่ 

1.1 หวัหนา้ (Figurehead)  มีบทบาทในการบงัคบับุคคลเพื่อใหท้  าหนา้ท่ีท่ีรับผดิชอบ 
1.2 ผูน้ า (Leader)  มีบทบาทในการกระตุน้ผูท่ี้อยู่ใตบ้งัคบับญัชาในดา้นการท างาน  

หรือดา้นอ่ืนๆ 
1.3 ผูติ้ดต่อ (Liaison) มีบทบาทในการติดต่อส่ือสารกบัองคก์รหรือหน่วยงานภายนอก  

เพื่อใหไ้ดข้อ้มูลและบริการดา้นการคา้ 
2. บทบาทดา้นสารสนเทศ (Informational  Roles) ไดแ้ก่ 

2.1 ผูต้รวจสอบ (Monitor)  มีบทบาทในการคน้หาและรับขอ้มูลมาใชเ้พื่อให้เกิดความ
เขา้ใจองคก์รและสภาพแวดลอ้มภายนอก 

2.2 ผูเ้ผยแพร่ (Disseminator)  มีบทบาทในการส่งขอ้มูลท่ีไดรั้บจากภายนอก  หรือจาก
หน่วย  งานยอ่ยใหก้บัสมาชิกขององคก์ร 

2.3 โฆษก (Spokesman) มีบทบาทในการส่งขอ้มูลข่าวสารไปยงัภายนอกตามแผนหรือ
นโยบายขององคก์ร 
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3. บทบาทด้านการตัดสินใจ  (Decisional  Roles)  ไดแ้ก่ 
3.1 ผูจ้ดัการ (Entrepreneur)  มีบทบาทในการคน้หาการจดัการและสภาพแวดลอ้มท่ี

เป็นโอกาสและริเร่ิมหรือแนะน าในดา้นการควบคุมภายในองคก์ร 
3.2 ผูจ้ดัการส่ิงรบกวน (Disturbance  Handler)  มีบทบาทในการปรับการท างานให้ไป

ในทางท่ีถูกเม่ือองคก์รเผชิญกบัส่ิงรบกวนท่ีไม่คาดคิดมาก่อน 
3.3 ผูจ้ดัสรรทรัพยากร (Resource  Allocator)  มีบทบาทในการจดัสรรทรัพยากร  

ใหแ้ก่หน่วยงาน  ต่างๆ  ตามแผนกลยทุธ์ท่ีวางไว ้
3.4 ผูเ้จรจา (Negotiator)  มีบทบาทในการเป็นตวัแทนองคก์รในการติดต่อเจรจากบั

องคก์รอ่ืนๆ 
การตัดสินใจ 
การตดัสินใจ คือ ขบวนการในการเลือกทางเลือกในการปฏิบติัเพื่อให้บรรลุวตัถุประสงคท่ี์

วางไว ้ ซ่ึงในปัจจุบนัทุกองค์กรต่างก็ต้องท าการตดัสินใจทั้งส้ิน โดยในการด าเนินงานภายใน
องคก์รต่างก็ตอ้งเผชิญปัญหาต่างๆ  มากมาย  ในการแกปั้ญหาเหล่านั้นตอ้งค านึงถึงความเป็นไปได้
และตวัแปรต่างๆ  ท่ีเก่ียวขอ้ง  ซ่ึงในการแกปั้ญหานั้นอาจมีวิธีท่ีเป็นไปไดห้ลายทาง  จึงจ าเป็นตอ้ง
ท าการตดัสินใจเลือกทางเลือกในการแกปั้ญหาท่ีเหมาะสมหรือเพื่อให้เป็นไปตามวตัถุประสงคข์อง
องคก์รท่ีไดว้างไวม้ากท่ีสุด  การตดัสินใจนั้นเป็นขบวนการหน่ึงในการแกปั้ญหา  โดยขบวนการใน
การแกปั้ญหานั้นประกอบดว้ย 

1. การก าหนดปัญหา (Intelligent Phase) เป็นขั้นตอนในการก าหนดหรือนิยามปัญหาท่ี
เกิดข้ึน 

2. การออกแบบ (Design Phase) เป็นขั้นตอนในการสร้างตวัแบบเพื่อแทนตวัระบบจริง  
ตั้งสมมติฐานและเขียนความสัมพนัธ์ระหวา่งตวัแปรทั้งหมด  ก าหนดเง่ือนไขแบบต่างๆ  และท า
การพฒันาทางเลือกต่างๆ  ข้ึน 

3. การเลือก (Choice Phase) เป็นขั้นตอนในการเลือกชุดของทางเลือกท่ีจะน ามาใชใ้นการ
แกปั้ญหาและท าการทดลองกบัทางเลือกนั้นก่อนและเลือกทางท่ีสมเหตุสมผลท่ีสุด 

4. การน าไปปฏิบติั (Implementation Phase) เป็นขั้นตอนในการน าทางเลือกท่ีเลือกไวม้า
ปฏิบติัจริงเพื่อแกปั้ญหาท่ีเกิดข้ึน 

5. การตรวจสอบ (Monitoring Phase) เป็นขั้นตอนท่ีผูต้ดัสินใจท าการประเมินผลของ
ทางเลือกท่ีน ามาใชใ้นการแกปั้ญหา 
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แนวคิดและทฤษฎเีกี่ยวกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ศิริวรรณ   เสรีรัตน์ (2541) ไดอ้า้งถึงแนวคิดส่วนประสมทางทางการตลาดส าหรับธุรกิจ

บริการของ Philip  Kotler ไวว้า่เป็นแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งกบัธุรกิจท่ีให้บริการซ่ึงจะไดส่้วนประสม
การตลาด (Marketing  Mix) หรือ 7Ps ในการก าหนดกลยุทธ์การตลาด ซ่ึงประกอบดว้ยซ่ึงมี
รายละเอียดดงัน้ี   

1. ผลติภัณฑ์ (Product)  ในการก าหนดกลยทุธ์การบริหารการตลาดไม่วา่จะเป็นในธุรกิจท่ี
ผลิตสินคา้หรือบริการก็ตามตอ้งพิจารณาถึงลูกคา้กล่าวคือ  ในการวางแผนท่ีเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ตอ้ง
พิจารณาถึงความจ าเป็นและความตอ้งการของลูกคา้ (Customer’s  needs or wants) ท่ีมีต่อผลิตภณัฑ์
นั้นๆ  เป็นหลกั  เพื่อธุรกิจสามารถน าเสนอผลิตภณัฑ์ท่ีตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ไดม้ากท่ีสุด
โดยเฉพาะในตลาดท่ีมีการแข่งขนัสูงท่ีท าให้ตอ้งมุ่งเนน้ท่ีตลาดเฉพาะส่วน (Niche  Market) การ
เขา้ใจถึงความตอ้งการและสามารถตอบสนองความตอ้งการเหล่านั้นไดจ้ะสามารถสร้างความพึง
พอใจและความภกัดีของลูกคา้ได้  ซ่ึงผลิตภณัฑ์ในธุรกิจบริการมีความแตกต่างจากสินคา้ทั้งดา้น
รูปแบบและการด าเนินงาน ดังนั้ นกลยุทธ์ปัจจยัด้านผลิตภัณฑ์ส าหรับธุรกิจบริการจึงมีความ
แตกต่างกนัไปดว้ย 

2. ราคา (Price) ส าหรับการวางแผนด้านราคานอกเหนือจากตน้ทุนในการผลิตการ
ให้บริการและการบริหารแล้วก็ตอ้งพิจารณาถึงตน้ทุน (Cost) ของลูกคา้เป็นหลกัดว้ยธุรกิจตอ้ง
พยายามลดตน้ทุนและภาระท่ีลูกคา้ตอ้งรับผิดชอบ  ตั้งแต่ค่าใชจ่้ายส าหรับผลิตภณัฑ์บริการรวมถึง
ค่าใชจ่้ายอ่ืนๆ  ท่ีเก่ียวขอ้งดว้ยทั้งดา้นเวลา  จิตใจ  ความพยายามทางร่างกาย  และความรู้สึกทางลบ
ต่างๆ  ท่ีลูกคา้อาจไดรั้บดว้ย  ในการพยายามลดค่าใชจ่้ายต่างๆ  ของลูกคา้จะกลายมาเป็นตน้ทุนของ
ธุรกิจเอง  โดยเฉพาะค่าใชจ่้ายท่ีเกิดข้ึนกบักลุ่มลูกคา้ท่ีชอบซ้ือของราคาต ่า 

3. การจัดจ าหน่าย (Place) การจดัจ าหน่ายก็ตอ้งพิจารณาถึงความสะดวกสบายในการรับ
บริการ  การส่งมอบสู่ลูกคา้  สถานท่ี  และเวลาในการส่งมอบกล่าวคือลูกคา้ควรจะเขา้ถึงได้ง่าย
ท่ีสุดเท่าท่ีจะเป็นไปไดใ้นเวลาและสถานท่ีท่ีลูกคา้เกิดความสะดวกท่ีสุดการเลือกช่องทางในการ
น าส่ง (Delivery) บริการท่ีเหมาะสมข้ึนอยูก่บัลกัษณะของบริการแต่ละประเภท  ถา้เป็นการบริการ
ดา้นขอ้มูลสามารถอาศยัเทคโนโลยีติดต่อส่ือสารผา่นคอมพิวเตอร์ไดโ้ดยการเปิดเวบ็ไซตติ์ดต่อกบั
ลูกคา้และคู่คา้อ่ืนๆ  เพื่อใหเ้กิดความรวดเร็วการจดัจ าหน่ายการบริการมีรายละเอียดมากกวา่การหา
ช่องทางในการจดัจ าหน่าย (Channel It Distribution) ท่ีเหมาะสมแต่ต้องพิจารณาถึง  ท าเลท่ีตั้ ง  
(Location)  เน่ืองจากบริการบางประเภทลูกค้าต้องเดินทางไปถึงสถานท่ีบริการด้วยตนเอง   จึง
ต้องการอาคารและสถานท่ีท่ีเหมาะสม  และการส่งมอบบริการแก่ลูกค้า (Service Delivery)  
เน่ืองจากการบริการเป็นกระบวนการท่ีมีลูกคา้เขา้มาเก่ียวขอ้งอยู่ในกระบวนการดว้ยมากกวา่โดย
เปรียบเทียบกับสินค้า  และบริการบางประเภทลูกค้าต้องเก่ียวข้องอยู่ในกระบวนการแทบจะ
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ตลอดเวลา  เช่น  การรักษาโรค การตดัผม หรือการโดยสารเคร่ืองบิน เป็นตน้ กระบวนการในการ
ส่งมอบบริการจึงควรได้รับการพิจารณาอย่างถ่ีถ้วน  เพราะจะเป็นส่วนส าคญัท่ีสุดท่ีลูกค้าจะ
ตดัสินใจว่าบริการท่ีพวกเขาไดรั้บคุม้ค่ากบัมูลค่าของเงินท่ีพวกเขาจ่ายไปหรือไม่และสุดทา้ยคือ
เวลาในการรับและให้บริการท่ีตอ้งค านึงถึงความตอ้งการในการใชบ้ริการของลูกคา้เป็นหลกั   และ
พจิารณาในการก าหนดเวลาในการใหบ้ริการของธุรกิจ 

4. การส่งเสริมการตลาด (Promotion)  การส่งเสริมการตลาดจะช่วยกระตุน้ให้ลูกคา้ท า
ตามในส่ิงท่ีเราคาดหวงั  ได้แก่ การรู้จกัและตระหนักถึงตวัผลิตภณัฑ์ เกิดความตอ้งการใช้ และ
ตดัสินใจซ้ือและซ้ือมากข้ึน โดยอาศยัเคร่ืองมือท่ีแตกต่างกนัในการส่งเสริมพฤติกรรมของลูกคา้
ได้แก่  การโฆษณา  การประชาสัมพนัธ์  การส่งเสริมการขาย  การขายโดยใช้พนักงานขายและ
การตลาดทางตรง  ท่ีมีคุณสมบัติ ข้อดีและข้อจ ากัดท่ีแตกต่างกัน  ดังนั้ นจึงต้องพิจารณาให้
เหมาะสมกบัความตอ้งการใชง้านรวมถึงความแตกต่างของผูบ้ริโภคท่ีไม่เพียงแต่มีความตอ้งการใน
การบริโภคผลิตภณัฑ์ท่ีมีความแตกต่างกนัแลว้การบริโภคส่ือและแนวทางในการตดัสินใจของแต่
ละบุคคลก็มีความแตกต่างกนัไปดว้ยดงันั้นส่ิงท่ีส าคญัในการวางแผนการส่งเสริมการตลาดธุรกิจ
ต้องพิจารณาถึงพฤติกรรมและความต้องการของลูกค้า   เพื่อท่ีจะเลือกวิธี ท่ี ติดต่อส่ือสาร  
(Communication) ท่ีสามารถเขา้ถึงและจูงใจลูกคา้ไดเ้หมาะสม 

5. กระบวนการ (Process) การสร้างสรรคแ์ละการส่งมอบส่วนประกอบของผลิตภณัฑ์โดย
อาศัยกระบวนการท่ีวางแผนมาเป็นอย่างดี กลยุทธ์ท่ีส าคัญส าหรับการบริการ คือเวลาและ
ประสิทธิภาพในการบริการ  ดงันั้นกระบวนการบริการท่ีดีจึงควรมีความรวดเร็วและมีประสิทธิภาพ
ในการส่งมอบ  รวมถึงตอ้งง่ายต่อการปฏิบติั  เพื่อท่ีพนกังานจะได้ไม่เกิดความสับสน ท างานได้
อยา่งถูกตอ้งและมีแบบแผนเดียวกนัและงานท่ีไดต้อ้งดีมีประสิทธิภาพ 

6. บุคคล (People) การบริการตอ้งมีความเก่ียวขอ้งโดยตรงกบัคนทั้งผูใ้ห้และผูรั้บบริการ
คนเป็นปัจจยัส าคญัท่ีอาจท าใหลู้กคา้รับรู้ถึงคุณภาพหรือเป็นผูท้  าลายคุณภาพก็ได ้ บริษทัตอ้งเตรียม
กระบวนการเก่ียวกับคนหรือบุคลากรเป็นส าคัญตั้ งแต่  การสรรหา รับฝึกอบรม และกระตุ้น
พนกังาน โดยเฉพาะพนกังานในส่วนท่ีตอ้งติดต่อกบัลูกคา้โดยตรง บุคลากรเป็นส่วนส าคญัท่ีจะท า
ใหธุ้รกิจประสบความส าเร็จเน่ืองจากบุคคลจะเขา้มาเก่ียวกบักระบวนการบริการมากท่ีสุดบุคลากร
สามารถสร้างความพึงพอใจดึงลูกคา้กลบัมาหรือไล่ลูกคา้ไปไดจ้ากการปฏิสัมพนัธ์  (Interaction)  
กบัลูกคา้เพียงคร้ังเดียว  โดยเฉพาะธุรกิจบริการท่ีตอ้งอาศยัการปฏิสัมพนัธ์กบัลูกคา้สูง  ตวัอยา่งเช่น  
การตดัผม  การนวด  การรักษาพยาบาล  หรือการติดต่อท าธุรกรรมท่ีธนาคาร  เป็นตน้ 

7. ด้านภาพลักษณ์องค์กร(Physical  Evidence) ท่ีเข้ามาเก่ียวข้องกับการบริการเป็น
องค์ประกอบของธุรกิจบริการท่ีลูกค้าสามารถมองเห็น  และใช้เป็นเกณฑ์ในการพิจารณาและ
ตดัสินใจซ้ือบริการได ้ ตวัอย่างของส่ิงท่ีมองเห็นได ้ เช่น  อาคาร ท าเลท่ีตั้งร้าน การตกแต่งร้าน  
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เคร่ืองมือต่างๆ  ท่ีใช้พนกังาน  สัญลกัษณ์ของร้านท่ีจดัท าหรือเลือกใช้และส่ิงท่ีมองเห็นไดต่้างๆ  
ซ่ึงส่ิงเหล่าน้ีจะสะทอ้นถึงรูปแบบและคุณภาพการบริการ  ถึงแมบ้างคร้ังส่ิงท่ีมีตวัตนบางอยา่งอาจ
ไม่มีส่วนช่วยการบริการมีประสิทธิภาพสูงข้ึนมากนกั  แต่จะช่วยเสริมสร้างความมัน่ใจให้แก่ลูกคา้  
และเป็นการสะทอ้นถึงรสนิยมของลูกคา้ไปดว้ย  ซ่ึงจะเป็นส่วนประกอบในการพิจารณาตดัสินใจ
ดงันั้นบริษทัควรตอ้งจดัการให้ดี  เพราะสามารถสร้างความประทบัใจให้แก่ลูกคา้ไดต้วัอยา่ง  เช่น  
รูปแบบของอาคาร  เคร่ืองแบบของพนักงาน  และโลโก้ของธุรกิจ  เป็นตน้  หรือแมก้ระทัง่การ
เลือกใชส่ื้อหรือสัญลกัษณ์ในการติดต่อกบัลูกคา้  เช่น  การประกนัมกัใชก้ารโฆษณาท่ีส่ือสัญลกัษณ์
ท่ีมีความหมายอยา่งรวมซ่ึงแสดงถึงการปกป้องคุม้กนัและความปลอดภยัระบบอินเทอร์เน็ตจะใช้
ส่ือเป็นรถสปอร์ตซ่ึงแสดงถึงความรวดเร็ว  และระบบป้องกนัไวรัสท่ีใชส่ื้อเป็นโล่  ซ่ึงแสดงถึงการ
ปกป้องคุม้ครอง  เป็นตน้ 
 
ความหมาย  ความเป็นมาและลกัษณะส าคัญของการท่องเทีย่วเพือ่เป็นรางวลั 

ทฤษฎีเกีย่วกบัการท่องเที่ยว 

1. ความหมายของการท่องเทีย่ว 
แมคอินทอช และโกลดเนอร์ (Mcintosh & Goeldner,1986)  การท่องเท่ียว (Tourism)  

หมายถึง  ผลรวมของประสบการณ์และความสัมพนัธ์ต่างๆ  ท่ีเกิดข้ึนมาจากปฏิสัมพนัธ์ของ
นกัท่องเท่ียว  ผูป้ระกอบธุรกิจ  รัฐบาลและชุมชนผูเ้ป็นเจา้บา้น  ในกระบวนการท่ีดึงดูดใจและ
ตอ้นรับนกัท่องเท่ียวและผูม้าเยอืนอ่ืนๆ   

อาทิตย ์ ศิริธร (2541)  การท่องเท่ียว  หมายถึง  การท่ีผูค้นหรือประชาชนไดไ้ปเยี่ยมเยือน
ยงัสถานท่ีหน่ึงเพื่อการเท่ียวชมเมือง  เพื่อเยี่ยมญาติและเพื่อนไปพกัผอ่นวนัหยุดรวมไปถึงบุคคลท่ี
เดินทางไปร่วมประชุมทางวชิาการทางการเมืองหรือการประชุมทางธุรกิจหรือเขา้ร่วมกิจกรรมอ่ืนๆ  
ทางธุรกิจตลอดจนการเดินทางไปศึกษาจากผูเ้ช่ียวชาญหรือไปท าการศึกษาวิจยั  โดยผูท่ี้มาเยือน
สามารถใชก้ารคมนาคมขนส่งไดทุ้กรูปแบบ   

นิคม  จารุมณี (2536) ไดก้ล่าวว่า  การท่องเท่ียวประกอบดว้ยองค์ประกอบอย่างน้อย 3 
ประการคือ  เป็นการเดินทางจากท่ีอยู่อาศยัปกติไปยงัท่ีอ่ืนเป็นการชัว่คราว  เป็นการเดินทางดว้ย
ความสมคัรใจ  และการเดินทางดว้ยวตัถุประสงคใ์ดๆ  ก็ตามท่ีไม่ใช่เพื่อการประกอบอาชีพหรือหา
รายได้  ดังนั้นการท่องเท่ียวจึงเป็นกิจกรรมและบริการต่างๆ  ท่ีก่อให้เกิดประสบการณ์ในการ
เดินทาง  เช่น  การคมนาคมขนส่ง  ท่ีพกัแรม  สถานขายอาหารและเคร่ืองด่ืม  ร้านคา้ของท่ีระลึก  
สถานบนัเทิง  ส่ิงอ านวยความสะดวกเก่ียวกบักิจกรรมต่างๆ  รวมถึงการบริการตอ้นรับนกัท่องเท่ียว   

พระราชบญัญติัการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย (2522)  ไดก้  าหนดขอบเขต  และความหมาย
ของอุตสาหกรรมท่องเท่ียวไวว้า่  หมายถึง  อุตสาหกรรมใดๆ  ท่ีจดัให้มีหรือให้บริการเก่ียวกบัการ
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ท่องเท่ียว  ทั้งภายในและภายนอกราชาอาณาจกัรไทย  โดยมีค่าตอบแทนและหมายความรวมถึง  
ธุรกิจน าเท่ียว  ธุรกิจโรงแรมนกัท่องเท่ียว  สถานบริการและสถานท่ีตากอากาศส าหรับนกัท่องเท่ียว  
ธุรกิจของท่ีระลึกหรือสินค้าส าหรับนักท่องเท่ียว  ธุรกิจการกีฬาส าหรับนักท่องเท่ียวและการ
ด าเนินงานนิทรรศการ  งานแสดง  การออกร้าน  การโฆษณาเผยแพร่  หรือด าเนินการอ่ืนใด  โดยมี
ความมุ่งหมายเพื่อชกัน าหรือส่งเสริมใหมี้การท่องเท่ียว 

2. ประเภทของการท่องเทีย่ว 
สมิทต์  (Smith,1977) การจ าแนกถึงท่ีหมายปลายทางทางการท่อง เ ท่ียว (Type of  

Destination)หรือแหล่งท่องเท่ียว  สามารถแบ่งเป็นประเภทของประสบการณ์ (Travel Experience)  
ท่ีนกัท่องเท่ียวไดรั้บเป็น 7 ประเภท  คือ 

2.1 การท่องเท่ียวเพื่อชาติพนัธ์ุ (Ethnic  Tourism)  เป็นการเดินทางเพื่อท่ีจะสังเกตการ
แสดงออกทางวฒันธรรมและแบบแผนการใชชี้วิตของประชากรต่างเผา่พนัธ์ุ  ซ่ึงรวมไปถึงการไป
เยอืนบา้นเกิดเมืองนอน  การเขา้ร่วมพิธีกรรมต่างๆ  และการเขา้ร่วมพิธีทางศาสนา 

2.2 การท่องเท่ียวเพื่อวฒันธรรม (Cultural  Tourism)  เป็นการเดินทางเพื่อสัมผสัชีวิต
และบางกรณีก็เขา้ไปร่วมใชว้ิถีชีวิตเก่าๆ  ท่ีไดสู้ญหายไปแลว้  หรือสัมผสัในทอ้งถ่ินเก่าท่ีมีสีสัน
ดึงดูดใจ  เช่น  งานเทศกาลเคร่ืองแต่งกายตามประเพณี  การละเล่นพื้นบา้น  เป็นตน้ 

2.3 การท่องเท่ียวเพื่อประวติัศาสตร์ (Historical  Tourism)  เป็นการท่องเท่ียวในดา้น
ประวติัศาสตร์  พิพิธภณัฑ์สถาน  และแหล่งโบราณคดีท่ีเป็นความรุ่งเรืองของอดีต  อาจเป็นการ
เยอืนอนุสรณ์สถาน  วดั  วงั  การแสดงแสง-เสียง  เหตุการณ์ส าคญัในอดีต  เป็นตน้   

2.4 การท่องเท่ียวเพื่อส่ิงแวดลอ้ม (Environmental  Tourism)  คลา้ยการท่องเท่ียวเพื่อ
ชาติพนัธ์ุ  กล่าวคือดึงดูดนกัท่องเท่ียวมาจากแดนไกล  แต่จะเนน้ส่ิงดึงดูดใจ  (Attractions)  ท่ีเป็น
ธรรมชาติและส่ิงแวดลอ้มมากกวา่ท่ีจะเนน้ชาติพนัธ์ุมนุษย ์ การกลบัคืนสู่ธรรมชาติและการช่ืนชม
ต่อความสัมพนัธ์ของผูค้นกบัส่ิงแวดลอ้มก็อยูใ่นกลุ่มน้ี 

2.5 การท่องเท่ียวเพื่อการนนัทนาการ (Recreational  Tourism)  เป็นการเขา้ร่วมแข่ง
กีฬา  การอาบแดด  การสมาคมกนัในส่ิงแวดลอ้มท่ีผอ่นคลายจิตใจ  เช่น  ชายหาด  สนามกอล์ฟ  
การส่งเสริมการท่องเท่ียวในกลุ่มน้ีจะดึงดูดนกัท่องเท่ียวท่ีตอ้งการพกัผอ่นหยอ่นใจโดยเฉพาะ 

2.6 การท่องเท่ียวเพื่อธุรกิจ (Business  Tourism)  ไดแ้ก่การประชุม  การพบปะกนั  
หรือการสัมมนา  ซ่ึงมกัจะรวมเอาการท่องเท่ียวประเภทอ่ืนๆ  เขา้มาไวด้ว้ย  เม่ือมีการท่องเท่ียวเพื่อ
ธุรกิจเกิดข้ึนแหล่งท่องเท่ียวแต่ละแหล่งจะมีการท่องเท่ียวไดห้ลายประเภท  บางแห่งเป็นทั้งแหล่ง
ท่องเท่ียวเพื่อนนัทนาการ  ส่ิงแวดลอ้ม  และวฒันธรรม  แลว้แต่นกัท่องเท่ียวจะตอ้งการอะไร 
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2.7 การท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั  (Incentive  Tourism)  เป็นการท่องเท่ียวท่ีจดัข้ึนเป็น
รางวลัแก่พนกังาน  เพื่อเป็นสวสัดิการของหน่วยงานและบริษทัหา้งร้าน  เพื่อการดูงาน  การประชุม  
ศึกษาหาความรู้เพิ่มเติมและเพื่อนนัทนาการ 

3. ประเภทของนักท่องเทีย่ว   
นิคม  จารุมณี (2536)  นกัท่องเท่ียว  เป็นค าท่ีมาจากภาษาองักฤษวา่ Tour  ซ่ึงแปลว่า

ท่องเท่ียวหรือทศันาจร  หรือการเดินทางเป็นวงกลม (Circular  Trip)  ท่ีมีจุดเร่ิมตน้ท่ีหน่ึงแลว้ก็จะ
กลบัมายงัท่ีเดิมภายหลงัจากการเดินทางตามรายการหรือก าหนดการท่ีจดัไวล่้วงหนา้   

อาทิตย ์ ศิริธร (2541)  นกัท่องเท่ียว (Tourist)  หมายถึง  ผูท่ี้เดินทางไปเยือนยงัท่ีต่างถ่ินอนั
มิใช่ถ่ินพ านกัอาศยัประจ าของบุคคลนั้น  เป็นการเดินทางไปเยือนชัว่คราวดว้ยความสมคัรใจ  มิได้
เดินทางไปประกอบ  อาชีพหารายไดแ้ต่อยา่งใด  ส่วนนกัทศันาจร (Excursionist)  หมายถึง  ผูท่ี้
เดินทางมาเยือนไม่คา้งคืน  มาเพื่อความเพลิดเพลิน  ใชเ้วลาพ านกัอยูน่อ้ยกวา่ 24 ชัว่โมง  และผูม้า
เยือนหรือผูม้าเยี่ยมเยือน (Visitor)  หมายถึง  ผูท่ี้เดินทางไปเยือนประเทศใดประเทศหน่ึงซ่ึงมิใช่
ประเทศถ่ินพ านกัอาศยัปกติประจ าวนัของตวัเอง  และการเดินทางไปเยือนนั้นจะเดินทางไปดว้ย
เหตุผลอยา่งหน่ึงอยา่งใด  หรือวตัถุประสงคใ์ดๆ  ก็ได ้ แต่ตอ้งมิใช่เขา้ไปประกอบอาชีพหารายได้
ในประเทศนั้น 

จากนิยามดงักล่าว  สามารถแบ่งผูม้าเยือน (Visitor)  ออกไดเ้ป็น 2 ประเภท  คือ  ผูม้าเยือน
ท่ีคา้งคืน  หรือนกัท่องเท่ียว  (Tourist)  และผูม้าเยอืนไม่คา้งคืน  หรือนกัทศันาจร(Excursionist)  ซ่ึง
พ  านกัอยูน่อ้ยกวา่ 24 ชัว่โมง   

อาทิตย ์ ศิริธร (2541)  นกัท่องเท่ียวแต่ละกลุ่มมีพฤติกรรม  รสนิยม  และแบบแผนในการ
ท่องเท่ียวท่ีแตกต่างกนัไป  จ าแนกนกัท่องเท่ียวออกเป็นกลุ่ม  ดงัน้ี   

3.1 นกัท่องเท่ียวประเภทเนน้ตวัเองเป็นศูนยก์ลาง  กลุ่มน้ีไดแ้ก่นกัท่องเท่ียวท่ีคิดหรือ
สนใจแต่ปัญหาเล็กๆ  ในชีวิตของตนเอง  ชอบสถานท่ีท่องเท่ียวอนัเป็นท่ีรู้จกักนัดี  ไม่ตอ้งการ
ทดลองส่ิงแปลกใหม่ทั้งท่ีพกั  อาหาร  ส่ิงบนัเทิง  และบุคคลใหม่ๆ  ไม่ตอ้งการพบส่ิงยุง่ยากและมี
เหตุการณ์ท่ีผดิปกติ 

3.2 นกัท่องเท่ียวประเภทเนน้ตวัเองปานกลาง  เป็นพวกท่ีอยูก่ึ่งกลางระหวา่งกลุ่มเนน้
ตวัเองเป็นศูนยก์ลางและกลุ่มเดินสายกลาง 

3.3 นกัท่องเท่ียวประเภทเดินสายกลาง  เป็นพวกท่ีไม่มากสุดไปขา้งใดขา้งหน่ึง  ไม่ได้
ชอบผจญภยัแต่ก็ไม่รังเกียจการทดลองใหม่ๆ  นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่จะอยูใ่นกลุ่มน้ี 

3.4 นกัท่องเท่ียวประเภทชอบความหลากหลายพอควร  เป็นกลุ่มท่ีอยูร่ะหวา่งเดินสาย
กลางและกลุ่มท่ีมีความสนใจหลากหลาย 
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3.5 นกัท่องเท่ียวประเภทมีความสนใจหลากหลาย  เป็นกลุ่มท่ีมีความสนใจกิจกรรม
หลากหลาย  เป็นพวกเปิดเผยและมีความมัน่ใจในตนเอง  ชอบผจญภยัอยา่งมากและเต็มใจออกไป
เผชิญโชคเผชิญชีวิต  การเดินทางจะเป็นช่องทางให้พวกเขาไดแ้สดงออกมาซ่ึงความอยากรู้อยาก
เห็น  ไดท้ดลองของใหม่ๆ  ทั้งท่ีพกั  อาหารการกิน  และการบนัเทิง 

จากสาระท่ีได้กล่าวมาผูว้ิจยัสรุปได้ว่า  การท่องเท่ียวเป็นการเดินทางเพื่อการพกัผ่อน  
การศึกษาสังเกตหรือการเขา้ร่วมในกิจกรรมทางวฒันธรรม  รวมถึงการร่วมประชุมสัมมนาใน
สถานท่ีต่างๆ  นกัท่องเท่ียวแบ่งเป็น 2 ประเภท  ไดแ้ก่พวกพกัคา้งคืน  เรียกวา่  นกัท่องเท่ียว  และ
พวกท่ีมาเท่ียวนอ้ยกวา่ 24 ชัว่โมง  หรือไม่พกัคา้งคืน  เรียกวา่  นกัทศันาจร  นกัท่องเท่ียวยงัจ าแนก
ได้เป็นหลายกลุ่มตามพฤติกรรมและแบบแผนในการท่องเท่ียว  ได้แก่  กลุ่มท่ีเน้นตวัเองเป็น
ศูนยก์ลาง  กลุ่มท่ีเนน้ตวัเองปานกลาง  กลุ่มท่ีเดินสายกลาง  กลุ่มท่ีชอบความหลากหลายพอควร  
และกลุ่มท่ีมีความสนใจหลากหลาย 

 
ความเป็นมาและความส าคัญของการท่องเทีย่วเพือ่เป็นรางวลั 
รางวลัท่ีองคก์รจดัสรรเพื่อจูงใจบุคลากรมีหลายรูปแบบ  การให้รางวลัโดยจดัโปรแกรม

การท่องเท่ียวให้เป็นรางวลัภายนอกหรือรางวลัทางวตัถุรูปแบบหน่ึง  ในเร่ืองน้ีจะได้กล่าวถึง
ความหมาย  องคป์ระกอบ  และลกัษณะส าคญัของการท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั 

การท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัเป็นรูปแบบรางวลัลกัษณะหน่ึงท่ีถูกพฒันามาจากการให้รางวลั
ในอดีต  สมยัก่อนการให้รางวลัเพื่อกระตุน้ให้คนมีก าลงัท างานเร่ิมจากการให้เงินรางวลั  การมอบ
ส่ิงของ  การประกาศเกียรติคุณ  และต่อมาจึงมีการมอบรางวลัเพื่อการท่องเท่ียว  เน่ืองจากการไดรั้บ
รางวลัในรูปแบบการท่องเท่ียวผูไ้ดรั้บรางวลัไดมี้โอกาสไปร่วมกิจกรรมกบัผูท่ี้ประสบความส าเร็จ
ในสารอาชีพเดียวกนัเป็นกลุ่มใหญ่  ไดมี้โอกาสพบปะกบัผูบ้ริหารของบริษทั  หรือมีโอกาสพา
ผูติ้ดตามร่วมเดินทางไปเท่ียวในรายการเดินทางท่ีจดัข้ึนอย่างพิเศษสุดส าหรับผูไ้ด้รับรางวลั  
อย่างไรก็ตามความนิยมก็เปล่ียนไป  ปัจจุบนัการท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัอาจมีการจดัรางวลัใน
ลกัษณะรายบุคคล  เพื่อความสะดวกในการเดินทางและเลือกจุดหมายปลายทางของผูไ้ดรั้บรางวลั   
เน่ืองจากองคก์รผูใ้หร้างวลัไม่จ  าเป็นตอ้งติดต่อประสานงานเพื่อให้ผูรั้บรางวลัไดเ้ดินทางท่องเท่ียว
อย่างสะดวกด้วยตนเองแล้ว  ปัจจุบนัมีบริษัทท่ีท าหน้าท่ีรับช่วงให้บริการในหลายระดับ  ซ่ึง
รายละเอียดนกัศึกษาสามารถศึกษาสามารถศึกษาไดต่้อไป 
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ความหมายการท่องเทีย่วเพือ่เป็นรางวลั 
การท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัเป็นเทคนิคการจูงใจท่ีเป็นนิยมมานาน  โดยเร่ิมจากการท่ี

องคก์รธุรกิจขนาดใหญ่จดัให้แก่บุคลากรท่ีปฏิบติังานไดส้ าเร็จตามเป้าหมาย  ต่อมาก็ไดมี้ธุรกิจ
ต่างๆ  น าเทคนิคน้ีไปประยกุตใ์ช ้ การท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั  หมายถึง  การท่องเท่ียวท่ีองคก์รจดั
ใหเ้ป็นรางวลัส าหรับบุคลากรท่ีปฏิบติังานไดอ้ยา่งสัมฤทธ์ิผลตามเป้าหมาย 

สมาคมส่งเสริมการท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั (Society of Incentive and Travel Executives, 
2001) ไดใ้หนิ้ยามการท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัดงัน้ี  การท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั  คือ  เคร่ืองมือหน่ึง
ในการบริหารท่ีใช้กันทัว่ไปในองค์กรต่างๆ ทัว่โลก โดยใช้ประโยชน์จากประสบการณ์การ
ท่องเท่ียวชั้นเลิศท่ีจดัใหแ้ก่บุคลากรเป็นกลไกในการจูงใจหรือการแสดงความช่ืนชมการปฏิบติังาน
ท่ีมีผลงานในระดบัสูงข้ึนของบุคลากร   

 
ความเป็นมาของการท่องเทีย่วเพือ่เป็นรางวลั 
สมาคมส่งเสริมการท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั (Society of Incentive and Travel  Executives, 

2001)  การสร้างแรงจูงใจเป็นกิจกรรมหน่ึงท่ีกระตุน้ให้บุคคลท่ีมีการเก่ียวขอ้งกบัองค์กรในการ
สร้างผลประโยชน์หรือการด าเนินงานขององคก์รเกิดขวญัและก าลงัใจในการปฏิบติัหนา้ท่ีให้บรรลุ
เป้าหมายท่ีวางไว ้ ในอดีตการจูงใจดงักล่าวจะเป็นกิจกรรมท่ีจดัข้ึนเพื่อส่งเสริมขวญัและก าลงัใจ
ของพนกังานขาย  แต่ในปัจจุบนัวตัถุประสงคด์งักล่าวไดเ้ปล่ียนไป  และมุ่งขยายผลแก่บุคลากรอ่ืน
ท่ีมีส่วนสร้างผลประโยชน์แก่องคก์ร  รวมทั้งลูกคา้ขององคก์รดว้ย 

กิจกรรมจูงใจดงักล่าวได้เป็นกิจกรรมท่ีมุ่งในรางวลัแก่บุคลากร  มีนัยส าคญัคือเป็นส่ิง
พิเศษท่ีจูงใจใหเ้กิดก าลงัใจในการปฏิบติัหนา้ท่ีการงาน  โดยการมอบของรางวลัพิเศษ  จดักิจกรรม
พิเศษ  เช่น  การมอบส่วนลดทางการคา้  การมอบของก านลั  การจบัสลากชิงโชคของรางวลั  การจดั
สัมมนาวิชาการ  และการจดัรายการท่องเท่ียวซ่ึงกิจกรรมสุดทา้ยน้ีคือการท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั  
เป็นกิจกรรมท่ีได้รับความสนใจเป็นอย่างมาก  เพราะกิจกรรมท่ีถูกจดัข้ึนในรายการท่องเท่ียว
ดงักล่าวจะถูกสร้างสรรคอ์ยา่งพิเศษ  ทุกขั้นตอน  เพื่อเนน้ความหลากหลาย  ดึงดูดความสนใจ  และ
มีเอกลกัษณ์เฉพาะรายการนั้นๆ  ก่อนท่ีจะทราบรายละเอียดในแง่มุมต่างๆ  ของการจดัการการ
ท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั  เราควรทราบถึงความเป็นมาของการจูงใจดว้ยรางวลัท่ีถูกพฒันาเป็นการจูง
ใจดว้ยรางวลัท่องเท่ียว  ซ่ึงจะแบ่งเน้ือหาออกเป็นสองส่วนใหญ่ๆ  คือ  การจูงใจดว้ยรางวลั  และ
การจูงใจดว้ยรางวลัท่องเท่ียว  โดยเร่ิมจากปลาย  พ.ศ. 2343 ดงัน้ี 

บริษทั  ธุรกิจมีการจูงใจการปฏิบติังานดว้ยการมอบรางวลัแก่พนกังานขายใน  พ.ศ.2353
โดยมีการมอบรางวลัใหแ้ก่พนกังานขายท่ีสามารถท ายอดขายไดต้ามท่ีก าหนด  ซ่ึงของท่ีมอบให้จะ
เป็นสินคา้เคร่ืองใช้ประเภทต่างๆ  จากจุดก าเนิดน้ีท าให้เกิดการบริการของ  “A  Full-Service  
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Incentive  House”  ในประเทศสหรัฐอเมริกาข้ึน  การวดัผลการปฏิบติังานส่วนใหญ่จะวดัจาก
ยอดขายตามโควตาท่ีพนกังานขายสามารถขายสินคา้ได้  ต่อมาใน  พ.ศ. 2353 มีการใชแ้สตมป์ใน
ห้างสรรพสินคา้เป็นคร้ังแรก  และ พ.ศ. 2557 นิตยสาร The  Novelty  News  ซ่ึงเป็นนิตยสาร
เก่ียวกบัการจูงใจเร่ิมตีพิมพข้ึ์นเป็นคร้ังแรก  ปัจจุบนัเปล่ียนช่ือเป็น Incentive Magazine ขณะท่ีใน  
พ.ศ. 2452 มีบทความเขียนเก่ียวกบัการจูงใจพนกังานบริษทัขายเคร่ืองคิดเลขเพื่อเพิ่มยอดขาย 

ส าหรับการท่องเท่ียวไดถู้กน ามาจดัข้ึนเป็นรางวลัเพื่อจูงใจการปฏิบติังาน  เป็นกิจกรรมท่ี
ไดรั้บความนิยมอยา่งมาก  และเป็นธุรกิจหน่ึงท่ีเติบโตอยา่งรวดเร็ว  ความเป็นมาของการท่องเท่ียว
เพื่อเป็นรางวลัถูกระบุโดยเอกสารของสมาคมส่งเสริมการท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั  (Society  of  
Incentive  and  Travel  Executives, 2001)  ซ่ึงเป็นสมาคมหลกัของธุรกิจท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั
ระบุว่า  การจดัการท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัอย่างเป็นรูปแบบได้ถูกจดัข้ึนคร้ังแรกโดย  NCR  
Corporation  โดยร่วมกบัโรงแรมพลาซ่า  ในกรุงนิวยอร์ค  เสนอโปรแกรมการท่องเท่ียวสุดสัปดาห์
ในนิวยอร์ค  (Weekend  In  New  York)  เป็นโปรแกรมท่ีจดัข้ึนส าหรับพนกังานระดบัสูงของ
บริษทั  ขณะเดียวกนัไดก้ล่าวถึงอีกซีกโลกหน่ึงในช่วงเวลาถดัมาว่า  Joseph  Stalin  ผูน้ า
คอมมิวนิสตข์องประเทศรัสเซียไดมี้การสร้างสรรคกิ์จกรรมจูงใจรูปแบบใหม่ข้ึน  โดยผูท่ี้สามารถ
ปฏิบติังานไดบ้รรลุเป้าหมายจะไดถู้กเสนอ 

 
องค์ประกอบของการท่องเทีย่วเพือ่เป็นรางวลั 
ปณาวดี  ประจกัษ์ศุภนิติและ  สุทศัน์  ณ  อยุธยา  (2546) ได้อธิบายรูปแบบของการ

ท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั  โดยทัว่ไปการท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัแบ่งออกเป็น 2 รูปแบบหลกั  คือ   
1. การท่องเที่ยวเฉพาะเพื่อการพักผ่อนอย่างแท้จริง  หมายถึง  โปรแกรมการท่องเท่ียวท่ีมี

เฉพาะรายการเพื่อการพกัผอ่น  ความสนุกสนานเพลิดเพลินเท่านั้น  ฉะนั้นบุคลากรท่ีไดรั้บรางวลัน้ี
จะไดรั้บการพกัผอ่นอยา่งเต็มท่ีโดยเฉพาะดว้ยรายการพิเศษรูปแบบต่างๆ  โดยไม่มีการประชุมเชิง
ธุรกิจ  หรือไม่มีประเด็นเก่ียวกบังานเขา้มาเก่ียวขอ้ง  ลกัษณะการท่องเท่ียวแบบน้ีเนน้ความหรูหรา  
ความพิเศษรูปแบบต่างๆ  รวมทั้งการท าให้บุคลากรรู้สึกถึงความเป็นคนส าคญั  จุดจูงใจหลกัไดแ้ก่  
จุดหมายปลายทางของการท่องเท่ียว  ซ่ึงควรเป็นสถานท่ีท่ีดึงดูดใจบุคลากรอยา่งมาก  การท่องเท่ียว
เพื่อเป็นรางวลัท่ีเป็นการพกัผอ่นอยา่งแทจ้ริงมีราว 1 ใน 3 ของการท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัทั้งหมด
ท่ีหน่วยงานต่างๆ  จดัข้ึน   

2. การท่องเที่ยวเพื่อการพักผ่อนและธุรกิจ  ไดแ้ก่  การท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัท่ีจดัข้ึน
เพื่อให้บุคลากรไดพ้กัผอ่นและไดรั้บประโยชน์เชิงธุรกิจไปพร้อมกนั  โดยจะมีรายการประชุมเชิง
ธุรกิจแทรกอยูร่ะหว่างการท่องเท่ียวอาจเป็นการประชุมเพื่อแนะน าผลิตภณัฑ์ใหม่หรือเทคนิคการ
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ท างานใหม่ๆ  อยา่งไรก็ตาม  ก็ยงัคงเนน้ความเพลิดเพลินมากกวา่งานหรือวิชาการ  รายการท่ีจดัให้
ยงัคงใหค้วามส าคญัแก่การพกัอยา่งหรูหราในสัดส่วนท่ีมากกวา่รายการดา้นงาน   
 

ประเภทของการท่องเทีย่วเพือ่เป็นรางวลั 
ปณาวดี  ประจกัษศุ์ภนิติและ  สุทศัน์  ณ  อยธุยา  (2546) ไดอ้ธิบายถึงการท่องเท่ียวเพื่อเป็น

รางวลั  เป็นกิจกรรมท่ีถูกจดัข้ึนเพื่อกระตุน้ให้ผูป้ฏิบติังานเกิดก าลงัใจในการท างานซ่ึงอาจเป็น
กิจกรรมท่ีจดัข้ึนเพื่อให้รางวลัแก่บุคคลท่ีเก่ียวขอ้งกบัองคก์รในลกัษณะต่างๆ  โดยทัว่ไปประเภท
องคก์รต่างๆ  ท่ีนิยมจดักิจกรรมท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัมีความหลากหลาย  และมีลกัษณะก าหนด
เง่ือนไขของการรับรางวลั  และลกัษณะรางวลัท่ีแตกต่างกนั  ซ่ึงสามารถแยกจ าแนกตามประเภท
ดงัน้ี 

1. การท่องเที่ยวเพื่อเป็นรางวัลจ าแนกตามลักษณะความสัมพันธ์ระหว่างผู้รับรางวัลกับ
องค์กร  การจดักิจกรรมท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัเป็นการจดักิจกรรมท่ีส่งเสริมประสิทธิภาพการ
ปฏิบติังานของบุคคลท่ีเป็นก าลงัส าคญัขององคก์ร  ซ่ึงประกอบดว้ยบุคคลหลายฝ่าย  ดงัน้ี 

1.1 ผูรั้บรางวลัท่ีเป็นพนกังานภายในองคก์ร  เช่น  พนกังานขาย  พนกังานฝ่ายการผลิต  
พนกังานลูกคา้สัมพนัธ์  ผูจ้ดัการ  หรือผูบ้ริหารองค์กร  เป็นตน้  โดยผลการส ารวจจาก Incentive  
Magazine พบวา่กลุ่มผูไ้ดรั้บรางวลัท่ีเป็นพนกังานขายขององคก์รมีจ านวนร้อยละ 60 และพนกังาน
ท่ีมิไดมี้หนา้ท่ีขายมีจ านวนร้อยละ 29 

1.2 ผูไ้ดรั้บรางวลัท่ีเป็นบุคคลท่ีมีการเก่ียวขอ้งกบัองคก์ร  เช่น  ตวัแทนจ าหน่าย  กลุ่ม
ลูกคา้รายส าคญัของบริษทั  เป็นตน้  โดยผลการส ารวจจาก Incentive  Magazine พบวา่กลุ่มผูไ้ดรั้บ
รางวลัในฐานะตวัแทนจ าหน่ายมีจ านวนร้อยละ 48 

การมอบรางว ัลของบุคคลทั้ งสองกลุ่มน้ีอาจมีรายละเอียดท่ีแตกต่างกัน  ข้ึนอยู่กับ
วตัถุประสงค์ในการด าเนินการแต่ละคร้ัง  โดยทัว่ไปการจูงใจดว้ยรางวลัท่องเท่ียวน้ีมกัถูกจดัข้ึน
โดยฝ่ายใดฝ่ายหน่ึงในองค์กร  เช่น  ฝ่ายพฒันาทรัพยากรมนุษยห์รือฝ่ายการตลาด  การด าเนินการ
โดยฝ่ายพฒันาทรัพยากรมนุษยม์กัถูกจดัข้ึนเพื่อจูงใจใหพ้นกังานในองคก์รใหท้ างานเต็มท่ี  เนน้การ
เพิ่มประสิทธิภาพในการท างาน  ส่งเสริมความสามคัคี  และเปิดโอกาสให้พนกังานทุกคนท่ีท างาน
ร่วมกนัไดไ้ปเท่ียวหรือท ากิจกรรมนนัทนาการร่วมกนั  ในขณะท่ีกิจกรรมท่ีถูกจดัโดยฝ่ายการตลาด
มกัเป็นการจูงใจเพื่อกระตุน้ยอดขายโดยให้รางวลัแก่ผูข้ายท่ีท ายอดได้สูง  เพื่อกระตุน้ให้ผูข้าย
พยายามเพิ่มยอดขายใหถึ้งเป้า  เม่ือผูข้ายท ายอดไดต้ามเป้าหมายและก็จะไดร้างวลั  ซ่ึงมีหลากหลาย
ประเภท  เช่น  เงิน  ส่ิงของ  และการท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั  ซ่ึงมีทั้งแบบการจดัไปเท่ียวเป็นกลุ่ม
ของผูข้ายยอดเยีย่มทั้งหมดหรืออาจเป็นการจดัใหไ้ปเท่ียวแบบเฉพาะรายบุคคล 
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2. การท่องเทีย่วเพือ่เป็นรางวลัจ าแนกตามประเภทอุตสาหกรรมที่จูงใจพนักงานโดยรางวัล
ท่องเที่ยว  การจดักิจกรรมท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัเป็นกลยุทธ์การตลาดวิธีหน่ึงไดรั้บความนิยม
อยา่งแพร่หลายในปัจจุบนั  อุตสาหกรรมสินคา้และบริการไดน้ ากิจกรรมน้ีมาดึงดูดความสนใจให้
กระตุน้ยอดขาย  โดยเร่ิมตั้งแต่ผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งในการขาย  ตวัแทนจ าหน่าย  และพนกังานขายท่ี
มิไดท้  าหนา้ท่ีขายสินคา้โดยตรง  อุตสาหกรรมท่ีนิยมจดัการท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั 3 อนัดบัสูงสุด
ในสหรัฐอเมริกาซ่ึงเป็นภูมิภาคท่ีมีความนิยมในการจดักิจกรรมมากน้ีคือ  อุตสาหกรรมประเภท
ประกนัภยั  คอมพิวเตอร์  และรถยนต ์

3. การท่องเทีย่วเพือ่เป็นรางวลัจ าแนกตามลกัษณะผู้ได้รับรางวลั  การจ าแนกตามลกัษณะน้ี
สามารถแบ่งไดเ้ป็น 2 ประเภท  ดงัน้ี 

3.1 ลกัษณะของนกัท่องเท่ียวท่ีไดรั้บรางวลัเป็นกลุ่ม  เป็นกิจกรรมท่ีสามารถสร้างแรง
กระตุน้แก่กลุ่มพนกังานหรือผูท่ี้เก่ียวขอ้งกบัองคก์ร  โดยเปิดโอกาสให้ทุกคนไดพ้บปะกนั  ไดร่้วม
ท ากิจกรรมและเรียนรู้ซ่ึงกนัและกนัมากข้ึน  อย่างไรก็ตามการเสนอการท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั
ใหแ้ก่พนกังานขององคก์รในช่วงระยะเวลาหน่ึงจะท าใหพ้นกังานทุกคนตอ้งละทิ้งภาระงานท่ีท าอยู่
ไปร่วมกิจกรรม  การจดักิจกรรมลกัษณะน้ีจึงควรค านึงถึงความเหมาะสมอ่ืนดว้ย  เช่น  การจดัการ
ภาระการด าเนินการตามปกติขององคก์ร 

3.2 ลกัษณะของนกัท่องเท่ียวท่ีไดรั้บรางวลัเป็นรายบุคคล  เป็นการจดัรายการท่องเท่ียว
ให้เป็นเฉพาะรายโดยผูไ้ดรั้บรางวลัอาจเลือกรายละเอียดไดต้ามเง่ือนไขท่ีผูม้อบรางวลัก าหนดให้
ตามความสะดวกของตน  เช่น  มีโอกาสเลือกเวลาท่ีสะดวก  กิจกรรมท่ีชอบ  หรือจุดหมาย
ปลายทางท่ีสนใจดว้ยตวัเอง  เน่ืองจากปัจจุบนัทั้งสามีและภรรยาต่างท างานกนัทั้งคู่  การท่ีผูไ้ดรั้บ
รางวลัตอ้งการน าสามีหรือภรรยาไปเท่ียวด้วยอาจเป็นไปได้ล าบาก   หากมีการให้รางวลัเฉพาะ
บุคคล  อาจเป็นการอ านวยความสะดวกให้แก่ผูรั้บรางวลัในการจดัสรรเวลาท่ีเหมาะสมของตนเอง
และผูต้าม 

4. การท่องเทีย่วเพือ่เป็นรางวลัจ าแนกตามลกัษณะการจัดน าเที่ยว  การจดัการท่องเท่ียวเพื่อ
เป็นรางวลัเป็นกิจกรรมท่ีสร้างสรรค์ข้ึนจากความพยายาม  เพื่อให้กิจกรรมนั้นมีลกัษณะพิเศษ  
เฉพาะเจาะจง  ยอดเยีย่ม  และมีคุณค่ามากท่ีสุด  ก่อใหเ้กิดก าลงัใจแก่ผูไ้ดรั้บรางวลั  การท่องเท่ียวท่ี
จดัโดยฝ่ายทรัพยากรมนุษยส่์วนใหญ่จะจดัการท่องเท่ียวท่ีจดัประสมผสานไปกบัการสร้างความ
สามคัคี  หรือให้ความรู้แก่บุคลากร  ซ่ึงมีรูปแบบต่างกนัท่ีค่อนขา้งชดัเจนตรงตามวตัถุประสงค์ท่ี
ก าหนดไว ้ เช่น  มีการจดัสัมมนา  การอบรม  การแจง้ข่าวสารขององค์กรประสมผสานกบัการ
ท่องเท่ียว  หรือสร้างความสัมพนัธ์ของบุคลากรในองคก์ร  ส่วนการท่องเท่ียวท่ีจดัโดยฝ่ายการตลาด
หรือฝ่ายขายจะเนน้การท่องเท่ียวเพื่อความสนุกสนาน  การสังสรรค ์ การต่ืนเตน้  ทา้ทาย  และมีการ
มอบรางวลั  ประกาศรายช่ือผูไ้ดรั้บรางวลั   
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ส่วนส าคัญอย่างหน่ึงท่ีท าให้รายการท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางว ัลจะสามารถดึงดูดใจ
นกัท่องเท่ียวไดอี้กอย่างหน่ึงก็คือระยะทางหรือจุดหมายปลายทางในการท่องเท่ียว  ซ่ึงโดยทัว่ไป
นิยมจดัน าเท่ียวส าหรับการท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัใน 2 ลกัษณะ  คือ  การจดัน าเท่ียวระยะใกลแ้ละ
การจดัน าเท่ียวระยะไกล  ซ่ึงการจดัน าเท่ียวระยะใกลห้รือไกลนั้นจะพิจารณาจากองคก์รธุรกิจท่ีจดั
รางวลัการท่องเท่ียวเป็นหลกั  ดงัน้ี 

4.1 การจดัน าเท่ียวระยะใกล้  เป็นการเดินทางภายในภูมิภาคหรือทวีปเดียวกนัท่ีน า
นกัท่องเท่ียวท่ีไดรั้บรางวลัไปเท่ียวภายในประเทศหรือต่างประเทศท่ีมีอาณาเขตใกลเ้คียง  ซ่ึงอยูใ่น
ทวปีเดียวกนั  โดยจะยกตวัอยา่งในมุมมองของผูจ้ดัในแต่ละประเทศ 

4.2 การจดัน าเท่ียวระยะใกลส้ าหรับในประเทศไทย  หมายถึง  การเดินทางท่องเท่ียวท่ี
มีทั้งลกัษณะการน าเท่ียว  ภายในประเทศและต่างประเทศ  ไดแ้ก่  การเดินทางจากกรุงเทพฯ  ไปยงั
จงัหวดัต่างๆ  เช่น  ภูเก็ต  เชียงใหม่  ชลบุรี  กาญจนบุรี  เป็นตน้  เน่ืองจากพื้นท่ีเหล่าน้ีมกัมีส่ิง
อ านวยความสะดวกพื้นฐาน  การบริการของธุรกิจท่องเท่ียวในระดบัหรูหรา  และแหล่งท่องเท่ียวท่ี
มีช่ือเสียงท่ีมีความพร้อมรองรับนักท่องเท่ียวอยู่แลว้  และเม่ือองค์กรธุรกิจตอ้งการจดัรายการน า
เท่ียวระยะใกล้ให้ผูไ้ด้รับรางวลัเดินทางไปเท่ียวยงัต่างประเทศ  ก็อาจมีการจดัให้เดินทางไป
ท่องเท่ียวยงัประเทศเพื่อนบ้านในทวีปเอเชีย  เช่น  ประเทศสิงคโปร์  มาเลเซีย  ญ่ีปุ่น  เกาหลี  
ไตห้วนั  จีน  เป็นตน้   

 
ความส าคัญและบทบาทของธุรกจิน าเที่ยว 

ปณาวดี  ประจกัษศุ์ภนิติและสุทศัน์ ณ อยุธยา (2546) กล่าววา่ โธมสั คุก (Thomus Cook)  
เป็นชาวองักฤษ  เป็นผูใ้ห้ก าเนิดความคิดเก่ียวกบัธุรกิจการท่องเท่ียว  จากการจดัการเดินทางเป็น
กลุ่ม  (Group  Tour)  เป็นคร้ัง  แรก  ในปี  พ.ศ. 2384 โดยการเช่าเหมาขบวนรถไฟ  แบบไป  –  
กลบั  (Round  Trip)  ส าหรับผูร่้วมเดินทาง 540 คน  จากเมืองเลซเทอร์  (Leicester)  ไปยงัเมืองลฟั
โบโร  (Loughborbugh)  เพื่อเขา้ร่วมการประชุมต่อตา้นส่ิงมอมเมา  (Temperance  Convention)  
จากนั้นก็ไดป้ระกอบธุรกิจการท่องเท่ียวอยา่งจริงจงัทั้ง  ภายในประเทศและต่างประเทศ  โดยริเร่ิม
ระบบการรับเงินค่านายหนา้  (Commission)  จากการขายบริการท่องเท่ียว  รวมทั้งการออกคูปองใช้
แทนเงินสดระหวา่งการเดินทางซ่ึงถือเป็นตน้ก าเนิดของเช็คเดินทาง  (Traveler’s  Cheque)  ธุรกิจ
การบินซ่ึงเกิดข้ึนในปลายปี  พ.ศ. 2463 ไดท้  าให้ธุรกิจการท่องเท่ียวเพิ่มบริการใหม่  คือ  การจองท่ี
นัง่  ของสายการบิน  และเลยไปถึงการจองท่ีพกัในโรงแรม การต่ืนตวัในการเดินทางท่องเท่ียว
ในช่วงหลงัสงครามโลกคร้ังท่ี 2 กระตุน้ให้ธุรกิจการท่องเท่ียวมีจ านวนเพิ่มมากข้ึน  นกัท่องเท่ียวมี
จ านวนสูงข้ึนอยา่งรวดเร็ว  เดินทางระยะไกลมากข้ึน  ใชบ้ริการต่างๆ  มากข้ึนตามเหตุผลของการ
เดินทาง  ธุรกิจการท่องเท่ียวจึงเขา้มามีบทบาทในการให้ขอ้มูลการตดัสินใจเลือกจุดหมายการ
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เดินทาง พาหนะ ท่ีพกั ตลอดจนแผนการเดินทาง  บริการของธุรกิจการท่องเท่ียวไดพ้ฒันามาถึงการ
จดัจ าหน่ายแบบเหมาจ่ายและขยายขอบเขตการบริการกวา้งขวางยิ่งข้ึน  เพื่อแข่งขนักนัสนองความ
ตอ้งการของนกัท่องเท่ียว  บริการท่ีเพิ่มข้ึน  เช่น  การจดัท าหนงัสือเดินทางและวีซ่า  การ
แลกเปล่ียนเงินตรา  การจดัหาเพื่อนเท่ียว การจดัหาสถานศึกษาในต่างประเทศ  เป็นตน้ 
 

บทบาทของธุรกจิน าเทีย่ว 
ปณาวดี  ประจกัษศุ์ภนิติและ  สุทศัน์  ณ  อยุธยา  (2546)  ธุรกิจน าเท่ียวท่ีด าเนินการอยูใ่น

ปัจจุบนัน้ี  จดัแบ่งเป็นประเภทใหญ่ๆ  ได ้3 ประเภท  คือ  ธุรกิจน าเท่ียวท่ีบริการจดัน าเท่ียวเฉพาะ
นกัท่องเท่ียวท่ีมาจากต่างประเทศ  (Inbound)  ธุรกิจน าเท่ียวท่ีจดัน าเท่ียวไปต่างประเทศ  (Out  
Bound)  และธุรกิจน าเท่ียวท่ีจดัน าเท่ียวภายในประเทศ  (Domestic)  ธุรกิจเหล่าน้ีบางแห่ง
ด าเนินการจดัน าเท่ียวภายในประเทศและไปต่างประเทศควบคู่กนัไปปจ ั จุบนัการประกอบธุรกิจน า
เท่ียว  ยงัมิไดมี้การแบ่งประเภทของกิจกรรมให้แน่ชดัลงไปว่าเป็นผูป้ระกอบธุรกิจจดัน าเท่ียว  
(Tour  Operator)  ซ่ึงหมายถึงหน่วยธุรกิจท่ีมีความช านาญเป็นพิเศษในการวางแผนและด าเนินงาน
เก่ียวกบัการจดัโปรแกรมน าเท่ียว  ซ่ึงประกอบดว้ยบริการต่างๆ  ท่ีเก่ียวกบัการจดัโปรแกรมน าเท่ียว  
ซ่ึงประกอบดว้ยบริการต่างๆ  ท่ีเก่ียวกบัการเดินทาง  ท่ีพกั  อาหาร  การน าเท่ียว  ตลอดจนบริการ
อ่ืนๆ  ท่ีจ  าเป็น  อาทิ  การน าชมสถานท่ีท่องเท่ียวต่างๆ  อ านวยความสะดวกให้กบันกัท่องเท่ียวมาก
ท่ีสุด  และเสนอขายบริการทั้งหมดน้ีแก่นกัท่องเท่ียวท่ีสนใจในราคาท่ีคิดเหมารวมไวเ้ป็นราคาเดียว  
(Single  Price)โปรแกรมน าเท่ียวแบบน้ีเรียกวา่  โปรแกรมท่องเท่ียวแบบเหมาจ่าย  (Package  Tour)
ส่วนตวัแทนขายบริการท่องเท่ียว  (Travel  Agency)  จะท าหนา้ท่ีเสมือนตวักลางระหวา่งผูผ้ลิตและ
ผูบ้ริโภค  มิไดถื้อกรรมสิทธิในผลิตภณัฑ์ท่องเท่ียว  แต่จะท าหน้าท่ีแทนผูผ้ลิตในดา้นการจดั
จ าหน่าย  และไดรั้บผลตอบแทนจากการท าหนา้ท่ีน้ีในรูปของค่านายหนา้  (Commission)  บางราย
จะด าเนินงานเก่ียวกบัการจดัน าเท่ียวดว้ย  ซ่ึงอาจจะให้บริการกบัลูกคา้เป็นรายบุคคลหรือเป็นกลุ่ม
ได ้ แลว้แต่ความตอ้งการของลูกคา้  ในกรณีน้ีจะถือวา่ตวัแทนขายบริการท่องเท่ียวไดท้  าหนา้ท่ีเป็น
ผูป้ระกอบธุรกิจจดัน าเท่ียว  (Tour  Operator)  ไปในเวลาเดียวกนั  กิจกรรมในฐานะท่ีเป็นตวัแทน
ขายบริการทางการท่องเท่ียวอาจจ าแนกไดด้งัต่อไปน้ี 

1. การใหข้่าวสารต่างๆ  ท่ีเก่ียวกบัการท่องเท่ียว  อาทิ  การเดินทางแบบต่างๆ  ประเภทของ
ท่ีพกัขอ้มูลเก่ียวกบัสถานท่ีตากอากาศ  ฯลฯ 

2. จดัจ าหน่ายตัว๋  โดยสารของการขนส่งทุกรูปแบบ  เช่น  เรือ  เคร่ืองบิน  รถไฟ  รถ
โดยสาร 

3. จดัการส ารองท่ีพกั  จองท่ีพกัทุกประเภท  เช่น  โรงแรม  รีสอร์ท 
4. จ  าหน่ายโปรแกรมน าเท่ียวของผูป้ระกอบธุรกิจจดัน าเท่ียว 
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5. จดัวางโปรแกรมการเดินทางตามความตอ้งการของนกัท่องเท่ียว 
6. ใหบ้ริการเก่ียวกบัการท าหนงัสือเดินทางและตรวจตรา 
7. จดัจ าหน่ายเช็คเดินทาง  รับแลกเปล่ียนเงินตรา 
8. ขายประกนัภยัการเดินทางแบบต่างๆ 
9. จดัจ าหน่ายหรือรับจองตัว๋  ส าหรับการแสดงละคร  งานมหกรรมต่างๆ  ท่ีจดัข้ึนเป็นคร้ัง  

คราวซ่ึงในอดีต  ธุรกิจน าเท่ียวโดยทัว่ๆ  ไป  จะท าหนา้ท่ีส าคญัคือ 
9.1  ซ้ือบริการต่างๆ  ท่ีเก่ียวขอ้งกบัการท่องเท่ียว  ในนามของตนเอง  ในปริมาณท่ีมาก

พอ  และน ามาแบ่งขายใหแ้ก่ผูท่ี้ตอ้งการจะใชบ้ริการ 
9.2  น าบริการต่างๆ  ท่ีซ้ือมานั้น  ขายใหแ้ก่ผูท่ี้ตอ้งการโดยไม่มีการเปล่ียนรูปแบบของ

บริการนั้นในปัจจุบนัน้ี  ลกัษณะการด าเนินงานของบริษทัน าเท่ียว  ไดมี้การเปล่ียนแปลงและ
พฒันาข้ึนเน่ืองมาจากสภาพการแข่งขนั  รสนิยมของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงไป  ฯลฯ  ธุรกิจน าเท่ียว
จึงไดข้ยายขอบเขตหนา้ท่ีของตนเองให้กวา้งขวางยิ่งข้ึน  โดยมีการพฒันาธุรกิจน าเท่ียวข้ึน  ทั้งน้ี
เพื่อท่ีจะสนองความตอ้งการของนกัท่องเท่ียวไดอ้ยา่งกวา้งขวาง  และมีประสิทธิภาพยิ่งข้ึน  บริการ
ในรูปแบบใหม่น้ีก็คือ  เสนอบริการท่องเท่ียวในลกัษณะการจดัน าเท่ียวแบบเหมาจ่าย  โดยบริการท่ี
จะขายให้แก่นกัท่องเท่ียวนั้น  รวมค่าพาหนะในการเดินทาง  ค่าท่ีพกั  ค่าอาหาร  ค่าธรรมเนียมเขา้
ชมสถานท่ีต่างๆ  ค่าธรรมเนียมสนามบิน  ฯลฯ  โดยนกัท่องเท่ียวจะจ่ายเงินเพียงคร้ังเดียวในราคา
เหมาและจะไม่มีค่าใชจ่้ายใดๆ  อีก  จนส้ินสุดการเดินทาง 
 

ความส าคัญของธุรกจิน าเทีย่ว 
ความส าคญัของธุรกิจน าเท่ียวในประเทศไดท้วีความส าคญัเพิ่มข้ึนตามล าดบัในกลุ่มของ

ผูบ้ริโภคหรือนกัท่องเท่ียวในประเทศ (เอกสารการสอนชุดวิชา การจดัการธุรกิจท่องเท่ียวเพื่อเป็น
รางวลั หน่วยท่ี 1-7,2546 ) ดงัน้ี 

1. ธุรกิจในประเทศช่วยอ านวยความสะดวกสบายให้กับนักท่องเท่ียวในการเดินทาง
ท่องเท่ียวไปในท่ีต่างๆ ทั้งน้ีเพราะธุรกิจน าเท่ียวในประเทศจะรับภาระในการจดัการเดินทาง
ท่องเท่ียวให้ทั้งหมด  นบัตั้งแต่จุดเร่ิมตน้จนส้ินสุดการเดินทาง ไม่ว่าจะเป็นการติดต่อเก่ียวกบั
ยานพาหนะ ท่ีพกั อาหาร รวมทั้งส่ิงอ านวยความสะดวกอ่ืนๆ 

2. การเดินทางท่องเท่ียวรวมกันเป็นกลุ่มของธุรกิจน าเท่ียวในประเทศท าให้เกิดการ
ประหยดัในดา้นการใชจ้่าย  ท าใหผู้มี้รายไดป้านกลางจนถึงต ่ามีโอกาสเดินทางท่องเท่ียวมากข้ึน 

3. ธุรกิจน าเท่ียวในประเทศมีส่วนในการช่วยขยายตลาดให้กวา้งข้ึน  เน่ืองจากนกัท่องเท่ียว
บางกลุ่มซ่ึงแต่เดิมไม่สามารถเดินทางไปเท่ียวท่ีไกลๆ  ดว้ยตนเองได ้  ก็เร่ิมจะเดินทางไปสถานท่ี
ท่องเท่ียวต่างๆ  เหล่านั้นได ้
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4. ธุรกิจน าเท่ียวในประเทศมีส่วนในการพฒันาแหล่งท่องเท่ียวใหม่ๆ ให้เป็นท่ีรู้จกัและ
เสนอแนะต่อกลุ่มนกัท่องเท่ียวไดเ้ป็นอยา่งดี  เน่ืองจากธุรกิจน าเท่ียวในประเทศเหล่าน้ีจะเร่ิมท าการ
บุกเบิกและส ารวจเส้นทางแหล่งท่องเท่ียวใหม่ๆ  อยูเ่สมอ  ท าให้นกัท่องเท่ียวมีโอกาสเขา้ถึงแหล่ง
ท่องเท่ียวนั้น  อีกทั้ง  ยงัเป็นการป้องกนัมิให้นกัท่องเท่ียวเดินทางท่องเท่ียวต่างประเทศ  เพราะอา้ง
วา่ไม่มีแหล่งท่องเท่ียวใหม่ๆ  ดว้ย 

5. ธุรกิจน าเท่ียวในประเทศ  มีส่วนในการพฒันาและกระตุน้การบริการท่องเท่ียวใน
ประเทศไดม้าตรฐานท่ีดีข้ึน  ไม่วา่จะเป็นเร่ืองของท่ีพกั  อาหาร  ยานพาหนะ  ความสะอาดและ
ความเป็นระเบียบเรียบร้อยของแหล่งท่องเท่ียว  ฯลฯ  ทั้งน้ีเพื่อสนองความตอ้งการและให้เป็นท่ี
ยอมรับของนกัท่องเท่ียว 

6. ธุรกิจน าเท่ียวในประเทศเป็นส่ือกลางในการท าความเขา้ใจ  ความเป็นมิตรไมตรีระหวา่ง
นกัท่องเท่ียวกบัเจา้ของทอ้งถ่ินในภูมิภาคต่างๆ  ท าใหน้กัท่องเท่ียวรู้สึกภาคภูมิใจ  หวงแหนและรัก
ผืนแผน่ดินท่ีอาศยัของตน  ท าให้ตระหนกัในคุณค่าของศิลปวฒันธรรมตลอดจนรักษาเอกลกัษณ์
ของชาติสืบต่อไป 

7. ธุรกิจน าเท่ียวในประเทศมีส่วนส่งเสริมให้เกิดการสร้างงานในประเทศไดท้ั้งทางตรง
และทางอ้อม  ทั้ งน้ีจากการวิจยัของสถาบนับัณฑิตพฒันบริหารศาสตร์พบว่าการเดินทางของ
นกัท่องเท่ียวชาวไทย 73 คนจะสามารถสร้างงานทางออ้มได ้1 คน  เพราะฉะนั้นถา้ธุรกิจน าเท่ียวใน
ประเทศ  มีความสามารถในการกระตุน้ให้นกัท่องเท่ียวชาวไทยเดินทางท่องเท่ียวภายในประเทศ
มากเท่าไร  ก็จะยิง่สร้างงานใหก้บัประชาชนไดม้ากเท่านั้น  ซ่ึงผลท่ีตามมาก็คือ  ประชาชนมีรายได้
เพิ่มสูงข้ึนชีวิตความเป็นอยูก่็ดีข้ึน  ถือว่าธุรกิจน าเท่ียวในประเทศมีส่วนส าคญัในการช่วยพฒันา
เศษฐกิจของประเทศไดอ้ยา่งมากทีเดียว 

8. นอกจากน้ีธุรกิจน าเท่ียวในประเทศยงัมีส่วนช่วยเหลือผูผ้ลิตหรือผูป้ระกอบการขนส่ง  ผู ้
ประกอบธุรกิจท่ีพกัและอาหาร  ใดา้นการจดัจ าหน่าย  กล่าวคือถึงแมว้า่ธุรกิจน าเท่ียวในประเทศจะ
เป็นเพียงตวัแทนการขายบริการท่องเท่ียวจะไม่ไดร่้วมเส่ียงภยัในการลงทุนกบัผูป้ระกอบการขนส่ง  
หรือผูป้ระกอบการธุรกิจท่ีพกัก็ตาม  แต่ก็มิไดห้มายความวา่  การด าเนินธุรกิจในลกัษณะตวัแทน
เช่นน้ีจะไม่มีความเส่ียงภยัในการด าเนินธุรกิจเสียเลย  แต่แทท่ี้จริงแลว้ธุรกิจน าเท่ียวในประเทศ
เหล่าน้ีมีส่วนช่วยเหลือผูป้ระกอบธุรกิจเดินทางและท่องเท่ียวต่างๆ  เป็นอยา่งมากในดา้นการจดั
จ าหน่าย  เป็นผูรั้บภาระในดา้นการลงทุนการจดัท าเลท่ีตั้งท่ีเหมาะสม  การจดัส านกังานเพื่ออ านวย
ความสะดวกสบายให้กบัลูกคา้ซ่ึงอยูก่ระจดักระจายทัว่ไป  ซ่ึงแต่ละเดือนตอ้งมีค่าใชจ่้ายในการ
ด าเนินงาน  ซ่ึงไดแ้ก่  ค่าเงินเดือนและค่าแรงงาน  ค่าเช่าร้าน  ค่าใชจ่้ายในการติดต่อ  ค่าน ้ า  ค่าไฟ  
เป็นจ านวนไม่นอ้ย  ซ่ึงบางคร้ังถา้ปริมาณการขายไม่สูงพอ  ค่านายหนา้จากการขายก็อาจไม่เพีย
พอท่ีจะชดเชยค่าใชจ่้ายท่ีธุรกิจตอ้งแบกภาระไวก้็ไดจ้ากความส าคญัของธุรกิจน าเท่ียวในประเทศ
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ดงักล่าวขา้งตน้น้ี  จึงเห็นไดว้า่ธุรกิจน าเท่ียวในประเทศไทยเป็นธุรกิจท่ีน่าสนใจ  มีโอกาสท่ีจะ
ขยายตวัเติบโตเป็นท่ีนิยมกวา้งขวางยิง่ข้ึนและท่ีส าคญัท่ีสุดก็คือ  ธุรกิจน าเท่ียวในประเทศมีบทบาท
ส าคญัในการช่วยพฒันาเศรษฐกิจและสังคมของประเทศชาติส่วนหน่ึงดว้ยเช่นกนัจะเห็นไดว้า่ธุรกิจ
การท่องเท่ียวมีความส าคญัมากต่ออุตสาหกรรมการท่องเท่ียว  เพราะเป็นธุรกิจท่ีรวมบริการอ านวย
ความสะดวกทั้ง  ในดา้นของพาหนะ  ท่ีพกั  อาหาร  การน าชมสถานท่ี  และบริการท่ีเก่ียวขอ้งอ่ืนๆ
เพื่อน ามาขายในลกัษณะเหมาจ่าย  ซ่ึงก่อให้เกิดการท่องเท่ียวแบบประหยดั  ช่วยให้เดินทาง
ท่องเท่ียวไดร้ะยะไกลมากข้ึน  ขยายเวลาการท่องเท่ียวไดม้ากข้ึน  การแข่งขนักนัของธุรกิจการ
ท่องเท่ียว  นอกจากจะขยายขอบเขตของการบริการแลว้ยงัเป็นการโฆษณาส่งเสริมให้เกิดการ
เดินทางท่องเท่ียวอีกทางหน่ึงดว้ย  นอกจากน้ีผูใ้ชบ้ริการของธุรกิจการท่องเท่ียวจะไดป้ระโยชน์
นานาประการ  ดงัน้ี 

1. ไดพ้บปะพดูคุยแลกเปล่ียนความคิดเห็นก่อใหเ้กิดมิตรภาพใหม่ๆ  มีสังคมกวา้งขวาง
มากข้ึน 

2. ไดรั้บความสะดวกสบายและความมัน่ใจในความปลอดภยัระหวา่งการเดินทาง 
3. ไดรั้บบริการความช่วยเหลือ  ขจดัปัญหา  ขอ้ขอ้งใจต่างๆ 
4. ไดรั้บความรู้และขอ้มูลท่ีถูกตอ้ง 
5. ไดรั้บบริการท่ีมีคุณภาพในราคาท่ีแน่นอน 

 
การด าเนินธุรกจิการท่องเทีย่ว 
การประกอบธุรกิจการท่องเท่ียว  คือ  การน าเอาทรัพยากรการท่องเท่ียวมาประสมผสาน

เป็นบริการจ าหน่ายใหแ้ก่นกัท่องเท่ียว  ทรัพยากรท่ีน ามาประกอบกนั (เอกสารการสอนชุดวิชา การ
จดัการธุรกิจท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั หน่วยท่ี 8-14, 2546 ) ดงัน้ี 

1. ส่ิงดึงดูดใจ (Attractions)  ไดแ้ก่  ส่ิงท่ีดึงดูดให้นกัท่องเท่ียวเดินทางไปเท่ียวทั้งท่ีเป็น
ธรรมชาติสวยงาม  น่าสนใจ  เทศกาลส าคญั  กิจกรรมพิเศษ  ประเพณีท่ีน่าสนใจ  และยงัหมาย
รวมถึงสินคา้ท่ีระลึกการบนัเทิงเริงรมย ์

2. ท่ีพกั (Accommodations)  การด าเนินธุรกิจท่ีพกัแรมมีหลายประเภท  และหลายระดบั  มี
ลกัษณะการใหบ้ริการต่างกนั  ซ่ึงผูป้ระกอบการสามารถเลือกใชบ้ริการใหเ้หมาะสมกบัลูกคา้ 

3. การคมนาคมขนส่ง  (Transportation)  ไดแ้ก่  การคมนาคมทั้งจากต่างประเทศ  และ
ภายในประเทศไม่วา่จะเป็นทางน ้ า  ทางบก  หรือทางอากาศ  ซ่ึงจะตอ้งมีลกัษณะสามประการคือ  
สะดวก  สบายปลอดภยั  และประหยดั 
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4. อาหารและเคร่ืองด่ืม  (Food  And  Beverages)  เป็นปจ ั จยัส าคญัส าหรับนกัท่องเท่ียว  
ดงันั้น  การมีสถานท่ีให้บริการสะดวกสบาย  มีบริการท่ีสุภาพ  มีโอกาสเลือกไดท้ั้งชนิด  และราคา
ของอาหาร  จะท าใหลู้กคา้ประทบัใจในการท่องเท่ียวไดด้ว้ย 

5. สินคา้ท่ีระลึก  (Souvenirs)  เป็นส่วนท่ีจะช่วยเสริมให้การเดินทางท่องเท่ียวสมบูรณ์  
สินคา้ท่ีระลึกควรมีลกัษณะเป็นเอกลกัษณ์ของทอ้งท่ี  ใชว้สัดุและแรงงานในทอ้งถ่ิน  สะดวกต่อ
การพกพา  และมีราคาเหมาะสมกบัคุณภาพ 

6. บริการอ่ืนๆ  ไดแ้ก่  การจดัให้บริการอ านวยความสะดวกแก่นกัท่องเท่ียว  เช่น  การ
จดัท าเอกสารเดินทาง  การแลกเงิน  การท าประกนัภยั  เป็นตน้ 

ผู้ประกอบการน าเทีย่ว 
ส านกัทะเบียนธุรกิจน าเท่ียวและมคัคุเทศก์  กรมการท่องเท่ียว  (2556 :  ออนไลน์)  

ผูป้ระกอบการธุรกิจน าเท่ียวจะตอ้งไดรั้บอนุญาตตามพระราชบญัญติัธุรกิจน าเท่ียวและมคัคุเทศก์
พ.ศ. 2535 หมวด 2 มาตรา 14 ก่อนจึงจะด าเนินกิจการได ้ นอกจากนั้น  ผูข้อรับใบอนุญาตจะตอ้งมี  
คุณสมบติัตามท่ีระบุไวใ้นมาตรา 14 ของพระราชบญัญติัฉบบัดงักล่าวดว้ย  คือ 

1. กรณีผูข้อรับใบอนุญาตเป็นบุคคลธรรมดา  ตอ้งมีคุณสมบติัดงัน้ี 
1.1 มีสัญชาติไทย 
1.2 มีอายไุม่ต ่ากวา่ 20 ปีบริบูรณ์ 
1.3 มีภูมิล าเนาหรือถ่ินท่ีอยูใ่นราชอาณาจกัรไทย 
1.4 ไม่เป็นบุคคลลม้ละลาย 
1.5 ไม่เป็นคนไร้ความสามารถหรือคนเสมือนไร้ความสามารถ 
1.6 ไม่เคยได้รับโทษจ าคุกโดยค าพิพากษาถึงท่ีสุดให้จ  าคุก  เวน้แต่โทษส าหรับ

ความผดิท่ีไดก้ระท าโดยประมาทหรือความผดิลหุโทษ 
1.7 ไม่เป็นผูอ้ยูใ่นระหวา่งถูกส่งพกัใชใ้บอนุญาต 
1.8 ไม่เคยถูกเพิกถอนในอนุญาต  แต่ถา้เคยถูกเพิกถอนใบอนุญาต  ตอ้งถูกเพิกถอน

มาแลว้ไม่นอ้ยกวา่ 3 ปี 
2. กรณีผูข้อรับใบอนุญาตเป็นนิติบุคคล  ตอ้งมีคุณสมบติั  ดงัน้ี 

2.1 ตอ้งจดทะเบียนตามกฎหมายไทย 
2.2 มีส านกังานอยูใ่นราชอาณาจกัรไทย 
2.3 ในกรณีท่ีเป็นห้างหุ้นส่วนสามญัจดทะเบียน  ทุนไม่นอ้ยกวา่ร้อยละ 51 ตอ้งเป็น

ของหุ้นส่วนซ่ึงเป็นบุคคลธรรมดาและมีสัญชาติไทย  และหุ้นส่วนผูจ้ดัการหรือผูจ้ดัการตอ้งมี
สัญชาติไทย 
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2.4 ในกรณีท่ีเป็นห้างหุ้นส่วนจ ากดั  ผูเ้ป็นหุ้นส่วนจ าพวกไม่จ  ากดัความรับผิดชอบ
ทั้งหมดตอ้งมีสัญชาติไทย  และทุนไม่น้อยกว่าร้อยละ 51 ตอ้งเป็นของหุ้นส่วนซ่ึงเป็นบุคคล
ธรรมดาและ  มีสัญชาติไทย 

2.5 ในกรณีเป็นบริษทัจ ากดั  กรรมการบริษทัจ ากดัจ านวนไม่นอ้ยกวา่ก่ึงหน่ึงตอ้งมี
สัญชาติไทยและทุนไม่นอ้ยกวา่ร้อยละ 51 ตอ้งเป็นของบุคคลธรรมดาซ่ึงมีสัญชาติไทย  และบริษทั
จ ากดันั้นจะตอ้งไม่มีขอ้บงัคบัอนุญาตใหอ้อกใบหุน้ชนิดออกใหแ้ก่ผูซ้ื้อ 

2.6 หุน้ส่วนผูจ้ดัการหรือกรรมการผูจ้ดัการนิติบุคคลดงักล่าว  ตอ้งมีคุณสมบติัและไม่
มีลกัษณะตอ้งหา้ม 

2.7 ไม่เป็นผูอ้ยูใ่นระหวา่งถูกสั่งพกัใชใ้บอนุญาต 
2.8 ไม่เคยถูกเพิกถอนใบอนุญาต  แต่ถา้เคยถูกเพิกถอนใบอนุญาต  ตอ้งถูกเพิกถอน

มาแลว้ไม่นอ้ยกวา่ 3 ปี 
 

การจัดตั้งธุรกจิน าเทีย่ว 
การจดัตั้งเชิงธุรกิจ  มีส่ิงตอ้งเตรียมการ 3 ประการคือ 
1. เงินทุน  อาจมาจากผูด้  าเนินธุรกิจ  จากการกูย้ืมสถาบนัการเงิน  การร่วมลงทุนหรือจาก

การลงทุนของรัฐบาล  เงินทุนจะมากหรือนอ้ยข้ึนอยูก่บัระดบัของธุรกิจท่ีจะด าเนินการ  ประเภท
เงินทุนแบ่งไดด้งัน้ี 

1.1 งบลงทุนเป็นค่าซ้ือ ก่อสร้างตกแต่งอาคารรวมทั้ง  การติดตั้งอุปกรณ์จ าเป็น 
1.2 งบบริหาร  ไดแ้ก่ ค่าจา้ง ค่าตอบแทน ค่าใชจ่้ายส านกังาน (ค่าน ้ า ค่าไฟ โทรศพัท ์ 

ค่าวสัดุส านกังาน ค่าดูแลสถานท่ี  ฯลฯ) 
1.3. งบด าเนินการ  ไดแ้ก่  ค่าสินคา้และบริการ  ค่าโฆษณาการตลาด  ค่านายหนา้ 

2. การเลือกท าเลท่ีตั้ง  ส่ิงส าคญัประการหน่ึงท่ีจะช่วยให้ธุรกิจประสบความส าเร็จ  คือการ
เลือกท าเลท่ีตั้ง  ในยา่นธุรกิจท่ีมีโอกาสพบเห็นผูค้นไดม้าก  แต่มีขอ้เสีย  คือ  งบลงทุนจะสูงมาก  
และบางคร้ังมีปัญหาจราจร  และท่ีจอดรถ  การตั้งบริษทัน าเท่ียวนอกเขตธุรกิจ  มีขอ้ดอ้ยตรงท่ีอยู่
นอกสายตาของคนหมู่มาก  แต่ก็มีขอ้ไดเ้ปรียบ  คือ  งบลงทุนจะต ่า  ปัญหาเร่ืองการจราจร  และท่ี
จอดรถนอ้ยกวา่ในยา่นธุรกิจขอ้ควรพิจารณาอีกประการเก่ียวกบัการเลือกท าเลท่ีตั้ง  คือ  ควรให้อยู่
ในบริเวณท่ีมีธุรกิจประเภทเดียวกนั  เพื่อเป็นแรงเสริมซ่ึงกนัและกนั 

การสรรหาบุคลากร  โครงสร้างและกลไกของการด าเนินธุรกิจจะเป็นไปไดด้ว้ยดีจะตอ้งมี
บุคลากรท่ีมีความรู้  ความสามารถในต าแหน่งงานท่ีเหมาะสม  โดยทัว่ไปบริษทัจดัน าเท่ียวท่ีมี
มาตรฐานจะแบ่งงานเป็น 4 ฝ่าย  ดงัน้ี 
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2.1 ฝ่ายบริหารทัว่ไป  ท าหนา้ท่ีควบคุมการบริหารงานให้เป็นไปตามนโยบายท่ีบริษทั
ไดก้ าหนดไว ้

2.2 ฝ่ายบญัชีและการเงิน  ท าหนา้ท่ีควบคุมระบบการเงิน  งบประมาณ  บญัชีรับ-จ่าย  
ศึกษาตน้ทุน  และวางแผนทางการเงิน 

2.3 ฝ่ายขาย  ท าหนา้ท่ีวิเคราะห์ตลาด  ติดต่อลูกคา้  ประสานงานการโฆษณา  จดัท า
เอกสาร 

2.4 ฝ่ายบริการและจดัการเดินทาง  ท าหนา้ท่ีส ารวจแหล่งท่องเท่ียวและบริการ  จดัท า
เอกสารการเดินทาง  จดัผูน้ าเท่ียว 

3. การจดัตั้ง  ตามกฎหมาย  การประกอบการธุรกิจน าเท่ียว  นอกจากจะตอ้งด าเนินการ
ตามท่ีก าหนดไวใ้นประมวลกฎหมายแพ่งและพาณิชย ์  เร่ืองการขอจดัตั้งบริษทัแลว้  ดว้ยเหตุท่ีมี
การประกาศใชพ้ระราชบญัญติัธุรกิจน าเท่ียวและมคัคุเทศก์  พ.ศ. 2535 ตั้งแต่วนัท่ี 19 มีนาคม  พ.ศ. 
2535 ผูป้ระสงคจ์ะด าเนินการธุรกิจน าเท่ียว  จึงจะตอ้งปฏิบติัตามพระราชบญัญติัฉบบัดงักล่าว  ซ่ึง
สรุปสาระส าคญั  ดงัน้ี 

3.1 การประกอบธุรกิจน าเท่ียว  จะตอ้งไดรั้บอนุญาตจากนายทะเบียน 
3.2 ผู ้ขอรับอนุญาตจะเป็นบุคคลหรือนิติบุคคลก็ได้แต่ต้องมีคุณสมบัติตาม

พระราชบญัญติั 
3.3 เม่ือไดรั้บอนุญาตผูป้ระกอบธุรกิจน าเท่ียวจะตอ้งวางเงินสด  หรือหลกัทรัพยค์  ้า

ประกนัตามจ านวนท่ีกฎหมายระบุไว ้ ใบอนุญาตมีอายุคร้ังละ 2 ปี  หากประสงคจ์ะด าเนินธุรกิจต่อ
ตอ้งขอต่ออาย ุ

3.4 การด าเนินธุรกิจตอ้งปฏิบติัตามกฎกระทรวงวา่ดว้ยมาตรฐานในการประกอบธุรกิจ
น าเท่ียว 

3.5 นายทะเบียนมีอ านาจสั่งพกั หรือถอนใบอนุญาตผูป้ระกอบการท่ีฝ่าฝืน
พระราชบญัญติั 

3.6 การฝ่าฝืนจะมีบทลงโทษตามกฎหมาย  นอกจากน้ีในการวา่จา้งบุคคลให้ปฏิบติั
หนา้ท่ีเป็นมคัคุเทศก์  ผูว้า่จา้ง  และตวัมคัคุเทศก์เองจะ  ตอ้งปฏิบติัตามพระราชบญัญติัน้ี  ดงัน้ี
บุคคลท่ีจะเป็นมคัคุเทศก ์ จะตอ้งไดรั้บใบอนุญาตจากนายทะเบียนผูข้อรับใบอนุญาตเป็นมคัคุเทศก์
จะตอ้งมีคุณสมบติัตามท่ีกฎหมายก าหนดไวข้ณะปฏิบติังาน  มคัคุเทศก์ตอ้งปฏิบติัหน้าท่ีตาม
กฎกระทรวงก าหนดไวใ้บอนุญาตเป็นมคัคุเทศก์มีอายุ 2 ปี  หากประสงคจ์ะต่ออายุตอ้งยื่นค าขอ
ก่อนใบอนุญาตหมดมคัคุเทศกท่ี์ฝ่าฝืนจะตอ้งถูกลงโทษตามกฎหมาย 
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งานวจัิยทีเ่กี่ยวข้อง 
งานวจัิยในประเทศ 

พิศมยั  จตุัรัตน์  (2546)  ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใช้
บริการธุรกิจน าเท่ียวของนักท่องเท่ียวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร  ผลการวิจยัพบว่า  
นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีเป็นกลุ่มตวัอยา่งเป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชายมีสถานภาพโสด  ส่วนใหญ่มี
อายุต  ่ากวา่ 31 ปี  จบการศึกษาระดบัปริญญาตรี  ส่วนใหญ่มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทัเอกชน/  
ลูกจา้ง  และมีรายไดต่้อเดือน 15,000 – 19,999 บาท  และพบวา่ 

มูล เห ตุ จูงใจในการใช้บ ริการ ธุร กิจน า เ ท่ี ยวของนักท่อง เ ท่ี ยวชาวไทยในเขต
กรุงเทพมหานครพบวา่  นกัท่องเท่ียวประทบัใจสถานท่ีท่องเท่ียวในภาคใตม้ากท่ีสุด  นกัท่องเท่ียว
ส่วนใหญ่รู้จกัธุรกิจน าเท่ียวจากส่ือนิตยสาร  ช่วงเวลาท่ีใช้บริการของธุรกิจน าเท่ียวไม่แน่นอน
แลว้แต่เวลาวา่ง  จ  านวนคร้ังท่ีใชบ้ริการของธุรกิจน าเท่ียวส่วนใหญ่ 2 คร้ัง/ปี  ระยะเวลาในการ
เดินทางท่องเท่ียวในประเทศแต่ละคร้ังของนกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่คือ 5 วนั/คร้ัง  และค่าใชจ่้ายท่ีใช้
บริการธุรกิจน าเท่ียวส่วนใหญ่คือ 3,001 – 6,000 บาท 

ความพึงพอใจในการใช้บริการธุรกิจน า เ ท่ียวของนักท่องเ ท่ียวชาวไทยในเขต
กรุงเทพมหานครพบวา่  ดา้นมคัคุเทศก์  นกัท่องเท่ียวมีความพึงพอใจในการใชบ้ริการในระดบัสูง  
ท่ีระดับค่าคะแนนเฉล่ียรวมรายด้านเท่ากับ 4.02 โดยพอใจระดับสูงท่ีมัคคุเทศก์มีความรู้
ความสามารถในการน าเท่ียว  มีมารยาทในการพูดจาและบริการเอาใจใส่ดูแลนกัท่องเท่ียว  ดา้น
พนกังานตอ้นรับในส านกังาน  นกัท่องเท่ียวมีความพึงพอใจในการใชบ้ริการในระดบัสูง  ท่ีระดบั
ค่าคะแนนเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.90 โดยพอใจระดบัสูงท่ีพนกังานตอ้นรับในส านกังานมีอธัยาศยัดี  
กระตือรือลน้ในการตอ้นรับ  มีมารยาทในการพดูจาสุภาพอ่อนนอ้ม  และให้บริการสะดวก  รวดเร็ว
ถูกตอ้งดา้นพนกังานขบัรถ  นกัท่องเท่ียวมีความพึงพอใจในการใชบ้ริการในระดบัสูง  ท่ีระดบัค่า
คะแนนเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.94 โดยพอใจระดบัสูงท่ีพนกังานขบัรถแต่งกายสุภาพเรียบร้อยเหมาะสม  
มีมารยาทในการพูดจาสุภาพอ่อนน้อม  และมีมารยาทในการขบัรถระมดัระวงัไม่ประมาทดา้น
ยานพาหนะ  นกัท่องเท่ียวมีความพึงพอใจในการใชบ้ริการในระดบัสูง  ท่ีระดบัค่าคะแนนเฉล่ียรวม
เท่ากบั 3.89 โดยพอใจระดบัสูงท่ียานพาหนะมีท่ีนัง่  สะดวกสบาย  มีสภาพของเคร่ืองยนตดี์  และมี
ห้องสุขภณัฑ์ถูกสุขลกัษณะด้านสถานท่ีพกั  นกัท่องเท่ียวมีความพึงพอใจในการใช้บริการใน
ระดบัสูง  ท่ีระดบัค่าคะแนนเฉล่ียรวมเท่ากบั 4.00 โดยพอใจระดบัสูงท่ีสถานท่ีพกัมีความ
สะดวกสบาย  ปลอดภยั  มีส่ิงอ านวยความสะดวก  และมีความสะอาดดา้นอาหาร  นกัท่องเท่ียวมี
ความพึงพอใจในการใช้บริการในระดบัสูง  ท่ีระดบัค่าคะแนนเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.81 โดยพอใจ
ระดบัสูงท่ีรสชาติอาหาร (อร่อย)  มีความสะอาดถูกสุขลกัษณะ  และปริมาณอาหารเหมาะสม
เพียงพอ 
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ปัจจยัทางการตลาดของธุรกิจน าเท่ียว  ระดบัความคิดเห็นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์อยูใ่นระดบัดี  
ท่ีระดบัค่าคะแนนเฉล่ียรวม  เท่ากบั 3.57 ระดบัความคิดเห็นดา้นราคาอยูใ่นระดบัปานกลาง  ท่ี
ระดบัค่าคะแนนเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.23 ระดบัความคิดเห็นดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายอยูใ่นระดบั
ปานกลาง  ท่ีระดบัค่าคะแนนเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.11 และระดบัความคิดเห็นดา้นส่งเสริมการจดั
จ าหน่ายอยูใ่นระดบัปานกลาง  ท่ีระดบัค่าคะแนนเฉล่ียรวมเท่ากบั 3.28 

สถานภาพสมรส  อาย ุ ระดบัการศึกษาสูงสุด  อาชีพ  และรายไดต่้อเดือนของนกัท่องเท่ียว
ชาวไทยไม่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธุรกิจน าเท่ียว 

มูลเหตุจูงใจในการใช้บริการดา้นเช่ือถือในตวับุคคล  (ผูเ้ป็นเจา้ของกิจการ  และ/หรือ
ผูบ้ริหาร)และมูลเหตุจูงใจในการใช้บริการดา้นพนกังานตอ้นรับในส านกังานยิ้มแยม้แจ่มใสและ
บริการดี  มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธุรกิจน าเท่ียวของนกัท่องเท่ียวชาว
ไทยในเขตกรุงเทพมหานคร  ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

ความพึงพอใจในการใชบ้ริการดา้นมคัคุเทศก์  ดา้นยานพาหนะ  ดา้นสถานท่ีพกั  และดา้น
อาหารมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธุรกิจน าเท่ียวของนกัท่องเท่ียวชาว
ไทยในเขตกรุงเทพมหานคร  ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 ส่วนดา้นพนกังานตอ้นรับใน
ส านกังานและ  ดา้นพนกังานขบัรถ  มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธุรกิจ
น าเท่ียวของนกัท่องเท่ียวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร  ท่ีระดบันยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั  .05 

ปัจจยัทางการตลาดของธุรกิจน าเท่ียว  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์  ปัจจยัดา้นราคาดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายและดา้นส่งเสริมการจดัจ าหน่าย  มีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการธุรกิจน าเท่ียวของนกัท่องเท่ียวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร  ท่ีระดบันยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั  0.01 ผูป้ระกอบการธุรกิจน าเท่ียว  ควรมีการปรับกลยุทธ์การให้บริการทั้งมูลเหตุ
จูงใจในการใชบ้ริการการสร้างความพึงพอใจในการใชบ้ริการ  ควรเนน้การบริการทุกดา้นให้มาก
ข้ึนเพื่อสร้างความพึงพอใจให้กบันกัท่องเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการมากท่ีสุด  และควรปรับกลยุทธ์ปัจจยั
ทางการตลาดของธุรกิจน าเท่ียวโดยเนน้การประสมผสานทางการตลาดท่ีเหมาะสมทุกดา้น  เพื่อเพิ่ม
ประสิทธิภาพในการให้บริการท่ีสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของนกัท่องเท่ียว  และท าให้ธุรกิจ
ประสบความส าเร็จสามารถแข่งขนัในตลาดธุรกิจน าเท่ียวได ้

ณฤทยั  กุลฑา (2547) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการท่องเท่ียวภายในประเทศของประชาชน
ในกรุงเทพมหานคร  ผลการศึกษาพบว่า  ปัจจยัท่ีมีผลต่อการท่องเท่ียวภายในประเทศของ
ประชาชนในกรุงเทพมหานคร  ให้ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดโดยรวมมีค่าเฉล่ียใน
ระดบัมากเรียงตามล าดบัดงัน้ี  ดา้นภาพลกัษณ์ของสถานท่ีท่องเท่ียว  ปัจจยัดา้นกระบวนการ
ให้บริการดา้นพนกังานให้บริการ  ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์  ปัจจยั
ดา้นราคาและดา้นส่งเสริมการตลาด  โดยดา้นภาพลกัษณ์ของสถานท่ีท่องเท่ียวให้ความส าคญัท่ีมี
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ค่าเฉล่ียสูงสุดในเร่ืองมีบรรยากาศและความสวยงามของแหล่งท่องเท่ียว  ปัจจยัดา้นกระบวนการ
ให้บริการให้ความส าคญัท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดในเร่ืองการให้บริการท่ีรวดเร็ว  ดา้นพนกังานให้บริการ
ใหค้วามส าคญัท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดในเร่ืองของบุคลิกภาพดี  อธัยาศยัดี  มีมนุษยส์ัมพนัธ์  ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่ายให้ความส าคญัท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดในเร่ืองความสะดวกรวดเร็วในการเดินทาง  ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ์ให้ความส าคญัท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดในเร่ืองบริการคุม้ครองรักษาความปลอดภยั  ดา้น
ราคาใหค้วามส าคญัท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดในเร่ืองค่าท่ีพกัแรม  และดา้นส่งเสริมการตลาดให้ความส าคญั
ท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดในเร่ืองของการโฆษณาทางส่ือ 

บุษราภรณ์  กอบกิจพานิชผล (2548)  ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือบริการน าเท่ียว
แบบเหมาจ่าย  ภายในประเทศของนกัท่องเท่ียวชาวไทย  ในอ าเภอเมือง  จงัหวดัเชียงใหม่  ผล
การศึกษาพบว่าโดยรวมแลว้ปัจจยัท่ีท าการศึกษาจะมีระดบั  ความมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจท่ี
แตกต่างกนัอยูบ่า้ง  แต่ทุกปัจจยัลว้นมีผลต่อการตดัสินใจของนกัท่องเท่ียวทั้งส้ินอนัไดแ้ก่  ช่ือเสียง
และความน่าเช่ือถือของบริษทั  คุณภาพของมคัคุเทศก์  ระดบัราคาแพคเกจทวัร์  ความสะดวกใน
การช าระเงิน  แหล่งท่องเท่ียวจุดหมายปลายทาง  ลกัษณะของท่ีพกั  ลกัษณะและคุณภาพของ
ยานพาหนะท่ีใช้เดินทาง  โปรแกรมการเดินทาง  ระยะเวลา/ช่วงเวลาในการท่องเท่ียว  ผูท่ี้ร่วม
เดินทางดว้ย  การส่งเสริมการขายของแพคเกจทวัร์  และการโฆษณา  ประชาสัมพนัธ์จากส่ือ  และ
แหล่งขอ้มูลต่างๆ  มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือบริการน าเท่ียวแบบเหมาจ่ายภายในประเทศของ
นกัท่องเท่ียวชาวไทยในระดบัมาก  ส่วนความสามารถในการเขา้ถึง  และติดต่อกบับริษทั  ฤดูกาล  
ความน่าสนใจของกิจกรรมท่ีไดก้ าหนดไวใ้ห้ในตารางการเดินทาง  จ  านวนของลูกทวัร์ท่ีร่วม
เดินทางดว้ย  และความยืดหยุน่ในการเปล่ียนแปลง  หรือการจดัแพคเกจทวัร์ดว้ยตนเอง  พบวา่มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือบริการน าเท่ียวแบบเหมาจ่ายภายในประเทศของนกัท่องเท่ียวชาวไทยใน
ระดบัปานกลาง  นอกจากน้ีจากการทดสอบโดยใชต้ารางหาค่าความสัมพนัธ์  พบวา่ความแตกต่าง
กนัตามลกัษณะทางประชากรศาสตร์จะส่งผลให้เกิดความแตกต่างของระดบัความมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจของปัจจยัแต่ละปัจจยั  ผลจากการศึกษาช้ีให้เห็นวา่  ผูป้ระกอบการบริการธุรกิจน าเท่ียว
ควรใหค้วามส าคญักบัปัจจยัต่างๆดงักล่าวขา้งตน้เพื่อเป็นการจูงใจใหน้กัท่องเท่ียวตดัสินใจเลือกซ้ือ
แพคเกจทวัร์   

อินทุกานต์  ดอกนารี (2550)  การศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของนักท่องเท่ียว  ปัจจัยทาง
การตลาดของรีสอร์ท  รวมทั้งการเลือกใช้บริการรีสอร์ทในเขตอ าเภอเมือง  จงัหวดันครนายกผล
การศึกษาดังต่อไปน้ี 1. นักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีเลือกพกัรีสอร์ท  ใ  นเขตอ าเภอเมือง  จงัหวดั
นครนายกส่วนใหญ่เป็นเพศชาย  มีอายุอยู่ระหว่าง 41-50 ปี  มีอาชีพขา้ราชการ/รัฐวิสาหกิจ  มี
รายไดต่้อเดือน 6,001 - 12,000 บาท  โดยภูมิล าเนาอยูใ่นภาคกลาง 2. ความคิดเห็นของนกัท่องเท่ียว
ต่อปัจจยัทางการตลาดในการเลือกพกัรีสอร์ทในภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด  เม่ือพิจารณาตาม
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ระดบัค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของนกัท่องเท่ียวมีความคิดเห็นต่อปัจจยัดา้นบุคลากรผู ้
ให้บริการและด้านลกัษณะทางกายภาพในระดบัท่ีมากท่ีสุด  รองลงมาคือ  ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์  
ดา้นสถานท่ี  ดา้นการประชาสัมพนัธ์  ปัจจยัดา้นราคาดา้นหุ้นส่วนทางธุรกิจ  และปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด   ตามล าดบั  ลกัษณะการท่องเท่ียวนกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่เลือกชมน ้ าตก  เดินทาง
มาเท่ียวโดยใช้รถส่วนตวั  เหตุท่ีเลือกมาเท่ียวจงัหวดันครนายก  คือ  เป็นสถานท่ีท่ีมีส่ิงแวดลอ้ม
สวยงาม  มีค่าใชจ่้ายมากท่ีสุด  คือ  ค่าอาหารและเคร่ืองด่ืม  แหล่งขอ้มูลท่ีนกัท่องเท่ียวไดรั้บในการ
เลือกพกัรีสอร์ท  คือ  การแนะน าจากเพื่อน  และมีความคิดเห็นว่าจะกลบัมาใช้บริการอีก 3. 
การศึกษาความแตกต่างระหว่างปัจจยัพื้นฐานส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียวไดแ้ก่  เพศอายุ  อาชีพ  
รายไดต่้อเดือน  และภูมิล าเนา  กบัปัจจยัทางการตลาดของรีสอร์ท  พบว่า  อายุ  อาชีพรายไดต่้อ
เดือน  และภูมิล าเนา  ของนกัท่องเท่ียวท่ีแตกต่างกนัมีความคิดเห็นต่อปัจจยัทางการตลาดแตกต่าง
กนั  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 และ 4 การศึกษาเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยั
ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลการเลือกใชรี้สอร์ท  กบั  อินเตอร์เน็ต  การแนะน าจากเพื่อน  การท่องเท่ียว  
หนังสือพิมพ์  นิตยสาร  แผ่นพบั  และการกลบัมาใช้บริการ  พบว่า  ความคิดเห็นต่อปัจจยัทาง
การตลาดของรีสอร์ทมีอิทธิพลต่อการแนะน าจากเพื่อนการท่องเท่ียว  หนงัสือพิมพ ์ นิตยสาร  แผน่
พบั  และการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 แต่ไม่มีอิทธิพลกบั
อินเตอร์เน็ตอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

วรัญญา  เรืองวรกฤต (2551)  ศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของนักท่องเท่ียว
ชาวต่างชาติในการเลือกใช้บริการท่ีพกัในจงัหวดัภูเก็ต  ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของ
นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติส่วนใหญ่ท่ีมาเท่ียวท่ีจงัหวดัภูเก็ต  เป็นเพศหญิง  โดยมีอายุ 25 ปี  ไม่เกิน 
35 ปี  มีอาชีพอิสระ มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนต ่ากวา่ 1,000 ดอลล่าร์สหรัฐ  และมีภูมิล าเนาอยูใ่นทวีป
ยุโรปเป็นส่วนใหญ่  ผลการวิเคราะห์เก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด  ผูต้อบแบบสอบถามให้
ความส าคญัมากท่ีสุดคือ  ปัจจยัด้านท่ีพกั  ความสะดวกสบายในการพกัอาศยั  มีความส าคญัใน
ระดบัมาก  รองลงมาคือปัจจยัดา้นช่องทางในการจดัจ าหน่าย  ใกลแ้หล่งท่องเท่ียวมีความส าคญัใน
ระดบัมาก  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด   มีแผนท่ีไวบ้ริการมีความส าคญัในระดบัมาก  และ
ปัจจยัดา้นราคาคุณภาพเหมาะสมกบัราคามีความส าคญัในระดบัมาก 

สุภคัร  ค  าพะแย (2551)  การศึกษาคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษาพฤติกรรมการท่องเท่ียว
ต่างประเทศของนกัท่องเท่ียวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานครท่ีเลือกใช้บริการของบริษทัน าเท่ียว
ต่างประเทศ  ล าดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใชบ้ริการบริษทัน า
เท่ียวต่างประเทศของนักท่องเท่ียวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานครและปัจจยัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการบริษทัน าเท่ียวต่างประเทศของนกัท่องเท่ียวชาวไทย
ในเขตกรุงเทพมหานครโดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการวิจยั  และใชก้ลุ่มตวัอยา่งเป็นผูท่ี้
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เคยใช้บริการบริษทัน าเท่ียวต่างประเทศ  จ านวน 400 คนผลการศึกษาพบว่าข้อมูลทัว่ไปของ
ผูใ้ช้บริการท่ีใช้เป็นกลุ่มตวัอย่างในการศึกษาคร้ังน้ีพบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงอายุ 30-39 ปี  
สถานภาพโสดนับถือศาสนาพุทธ  เป็นพนักงานบริษทัเอกชนและ  มีรายได้ระหว่าง 15,001 – 
20,000 บาทพฤติกรรมการท่องเท่ียวของนักท่องเท่ียวชาวไทยผู ้ตอบแบบสอบถาม  พบว่า  
ผูใ้ชบ้ริการบริษทัน าเท่ียวต่างประเทศส่วนใหญ่ไดรั้บขอ้มูลข่าวสารจากอินเตอร์เน็ท  และรองลงมา
คือการพดูคุยกบับุคคลอ่ืน  ส่วนใหญ่เดินทางไปท่องเท่ียวทวีปเอเชีย  ช่วงเวลาเดินทางท่องเท่ียวไม่
แน่นอนแลว้แต่สะดวก  มีความถ่ีในการเดินทางท่องเท่ียวนอ้ยกวา่ 1 คร้ังต่อปี  ส่วนใหญ่จะใชเ้วลา
เดินทางท่องเท่ียวนอ้ยกวา่ 5 วนัโดยมีค่าใชจ่้ายในการเดินทางท่องเท่ียวต่างประเทศคร้ังละประมาณ 
20,000 – 30,000 บาท  ล าดบัความส าคญัท่ีมีต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกใช้
บริการบริษัทน าเท่ียวต่างประเทศของผู ้ใช้บริการชาวไทย  พบว่า  ผู ้ตอบแบบสอบถามให้
ความส าคญัอยู่ในระดบัท่ีส าคญัมากท่ีสุด  ได้แก่  ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์  รองลงมาคือปัจจยัด้าน
บุคลากร  ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ  และปัจจยัดา้นราคาส่วนดา้นท่ีให้ความส าคญัในระดบั
ความส าคญัมาก  ไดแ้ก่  ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด   ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายและดา้น
กายภาพ  ตามล าดบั 

ฉตัรปารี  อยูเ่ยน็และอภิสิทธ์ิ  ตั้งเกียรติศิลป์ (2552)  การศึกษาวิจยัเร่ืองปัจจยัทางการตลาด
ท่ีมีอิทธิพลต่อนกัท่องเท่ียวในการเลือกพกัโรงแรมและรีสอร์ทในเกาะ  สมุยและเกาะพงนั  จงัหวดั
สุราษฎร์ธานี  การวิจยัคร้ังน้ีสามารถสรุปได้ว่า นักท่องเท่ียวท่ีตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็น
ผูห้ญิง  มีอายุ 21-30 ปี  การศึกษาระดบัปริญญาตรี  มีอาชีพเป็นพนกังานบริษทั  รายไดต่้อเดือนต ่า
กวา่หรือเท่ากบั 20,000 บาท  มีสถานภาพโสด  และนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติส่วนใหญ่มาจากทวีป
ยโุรป  นกัท่องเท่ียวใหค้วามส าคญักบัปัจจยัทาการตลาดปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ ราคา  และดา้นการจดั
จ าหน่าย  ในการเลือกพกัโรงแรมและรีสอร์ทในเกาะสมุยและเกาะพงนั  ในระดบัมาก  ส่วนปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ให้ความส าคญั  ในระดบัปานกลาง  โดยนกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่เดินทาง
มาเกาะสมุยและเกาะพงนักลุ่มละ 2-5 คน  มีเหตุผลในการเดินทางมาท่องเท่ียวเพราะความงดงาม
ตามธรรมชาติของแหล่งท่องเท่ียว  โดยรู้จกัสถานท่ีท่องเท่ียวเกาะสมุยและเกาะพงนัจากเพื่อน
แนะน า  ส าหรับช่วงเวลาตอ้งการมาท่องเท่ียว  คือ  เดือนกรกฎาคม-กนัยายน  โดยนิยมท ากิจกรรม
ฟูลมูนปาร์ต้ี  พกัอาศยัเป็นเวลามากกวา่ 4 วนั  มีงลประมาณใน  การใชจ่้ายประมาณ 5,001-10,000 
บาท  และมีแนวโนม้การกลบัมาท่องเท่ียวในเกาะสมุยและเกาะพงนัอีกในอนาคต  นกัท่องเท่ียวให้
ความคิดเห็นท่ีมีต่อชุมชนและส่ิงแวดลอ้มอยู่ในระดบัมากในเร่ืองสภาพแวดลอ้มในเกาะสมุยและ
เกาะพงนัเหมาะสมต่อการมาพกัผอ่นและท่องเท่ียว  ทรัพยากรธรรมชาติในเกาะสมุยและเกาะพงนั
อยูใ่นสภาพท่ีสมบูรณ์  และความสะอาดของชายฝ่ังทะเลและน ้ าทะเลอยู่ในเกณฑ์ท่ีเหมาะสมดีต่อ
การมาท่องเท่ียวพกัผอ่น 
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ทิพยรัตน์  คงสุนทรกิจกุล, เภานรินทร์  กุลเสวตและศิวพันธ์  จันทร์ผ่อง (2552)  
ท าการศึกษาเร่ือง  ปัจจยัการตดัสินใจเลือกโรงแรมท่ีพกัของนกัท่องเท่ียวชาวยุโรปวยัเกษียณอาย ุ 
ผลการวจิยัพบวา่  กลุ่มนกัท่องเท่ียวชาวยุโรปวยัเกษียณอายุส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกวา่เพศชาย  
มีอายรุะหวา่ง 61-66 ปี  ศึกษาระดบัมธัยมศึกษา  รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนอยูร่ะหวา่ง 2,301 -2,900 ดอล
ล่าร์  สัญชาติสหราชอาณาจกัร  และไม่ได้ประกอบอาชีพหลังเกษียณอายุ  โดยมีวตัถุประสงค์
หลกัการเดินทางมาท่องเท่ียวประเทศไทยเพื่อตอ้งการพกัผอ่น  ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเลือก
โรงแรมท่ีพกัของนักท่องเท่ียวชาวยุโรปวยัเกษียณอายุ  คือ  ด้านรูปแบบและการบริการ  ให้
ความส าคญัอยู่ในระดบัมากท่ีสุด  ไดแ้ก่  บรรยากาศบริเวณท่ีพกั  การมีมาตรฐานในการให้บริการ
ของพนกังาน  ส่ิงอ านวยความสะดวกภายในห้องพกั  การตกแต่งภายในและภายนอก  สถานท่ีตั้ง
ของโรงแรมท่ีสามารถเขา้ถึงไดง่้าย  และความมีช่ือเสียงของโรงแรมท่ีพกั  ปัจจยัดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย  ให้ความส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  ไดแ้ก่  ความสะดวกในการตอบรับการจองท่ีพกั
ออนไลน์  และความสะดวกรวดเร็วในการส ารองท่ีพกัผา่นบริษทัน าเท่ียวในประเทศของตน  ปัจจยั
ดา้นราคาใหค้วามส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  ไดแ้ก่ความเหมาะสมต่อรายได ้ และความเหมาะสม
ของราคาอาหาร  และดา้นการส่งเสริมการขาย  และการส่ือสารทางการตลาด  ให้ความส าคญัอยูใ่น
ระดบัมาก  ไดแ้ก่  โรงแรมท่ีพกัมีแพค็เก็จบริการท่ีหลากหลายและความสะดวกในการสืบคน้ขอ้มูล
ของโรงแรมท่ีพักซ่ึงประเภทส่ือทางการตลาดท่ีให้ความส าคัญอยู่ในระดับมากท่ีสุด  คือ  
อินเทอร์เน็ตหรือเวบ็ไซต ์ รองลงมาคือ  วารสาร  นิตยสารหรือเอกสารดา้นท่ีพกัและศูนยข์อ้มูลการ
ท่องเท่ียวไทยในประเทศ  เพศและสัญชาติ  ให้ความส าคญักบัปัจจยัทางการตลาดดา้นรูปแบบและ
การบริการ  ปัจจยัดา้นราคาปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ดา้นการส่งเสริมการขาย  และการ
ส่ือสารทางการตลาด  ไม่แตกต่างกนั  ส่วนอายุ  ระดบัการศึกษา  และอาชีพ  ให้ความส าคญักบั
ปัจจยัทางการตลาด  ดา้นรูปแบบและการบริการ  แตกต่างกนั  อายุและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  ให้
ความส าคญักบัปัจจยัทางการตลาด  ปัจจยัดา้นราคาแตกต่างกนั  อายุ  ระดบัการศึกษา  รายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือน  และอาชีพ  ให้ความส าคญักับปัจจยัทางการตลาด  ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย  
แตกต่างกนั  และอาย ุ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  และอาชีพ  ให้ความส าคญักบัปัจจยัทางการตลาด  ดา้น
การส่งเสริมการขาย  และการส่ือสารทางการตลาด  แตกต่างกนั  และปัจจยัทางการตลาด  ปัจจยั
ดา้นราคาปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ดา้นการส่งเสริมการขาย  และการส่ือสารทางการตลาด  
มีความสัมพนัธ์อยู่ในระดบัสูง  ส่วนดา้นรูปแบบและการบริการ  มีความสัมพนัธ์อยูใ่นระดบัปาน
กลาง  ต่อการตดัสินใจเลือกโรงแรมท่ีพกัของนกัท่องเท่ียวชาวยุโรปวยัเกษียณอายุ  อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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เมธยา  แสนใจยา  (2552)  ในการวิจยัคร้ังน้ีมีจุดประสงคเ์พื่อศึกษาปัจจยัท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเดินทางท่องเท่ียวไปต่างประเทศของคนไทย  พบวา่  นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีเคยเดินทาง
ท่องเท่ียวไปต่างประเทศ  จ านวน 400 คน  ส่วนมากเป็นนกัท่องเท่ียวเพศหญิง  มีอายุระหวา่ง 21 -
30 ปี  การศึกษาระดบัปริญญาตรี  สถานภาพสมรส  รายไดต่้อเดือน 10,001 - 20,000 บาท  ประกอบ
อาชีพพนกังานเอกชน  การวิเคราะห์ขอ้มูลพฤติกรรมการเดินทางท่องเท่ียวไปต่างประเทศของคน
ไทย  พบวา่  ไดรั้บขอ้มูลข่าวสารทางอินเตอร์เน็ต  สถานท่ีท่องเท่ียวท่ีช่ืนชอบ  คือ  ประเภทแหล่ง
ท่องเท่ียวทางธรรมชาติ  เหตุผลในการเดินทาง  คือ  พกัผอ่น  เหตุผลท่ีไปประเทศนั้นๆ  คือ  ความ
สะดวกในการเดินทาง  สถานท่ีท่องเท่ียวท่ีน่าสนใจเป็นส่ิงดึงดูดใจในการเดินทาง  ใชบ้ริการจาก
แหล่งขอ้มูลอินเตอร์เน็ต  ส่วนใหญ่เดินทางท่องเท่ียวไปกบัครอบครัว  มีความถ่ีในการเดินทาง
แลว้แต่โอกาส  ใชร้ะยะเวลาการท่องเท่ียวโดยส่วนใหญ่ใชเ้วลา 5 วนั  และทวีปเอเชีย  เป็นจุดหมาย
ปลายทางในการเดินทางคร้ังต่อไป 

การะเกด  แกว้มรกต  (2554)  การวิจยัเร่ืองปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกใชบ้ริการโรงแรมของนกัท่องเท่ียวชาวไทย  ในจงัหวดักระบ่ี  พบวา่ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง  มีอายุอยูร่ะหวา่ง 20 - 30 ปี  มีสถานภาพโสด  จบการศึกษาในระดบัปริญญาตรี  
อาชีพลูกจา้ง/รับจา้ง  มีถ่ินท่ีอยูใ่นภาคใต ้ มีรายไดต้  ่ากว่า 10,000 บาทต่อเดือนของครอบครัว  มี
รายจ่ายต ่ากว่า 10,000 บาทต่อเดือน  พฤติกรรม  การเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนกัท่องเท่ียวชาว
ไทยส่วนใหญ่  พบว่าระยะเวลาในการเขา้พกั 2 คืนต่อคร้ัง  เพื่อน/ญาติพี่นอ้งเป็นผูมี้ส่วนในการ
ตดัสินใจในการเลือกท่ีพกั  จองห้องพกับริเวณเคาน์เตอร์ของโรงแรม  เลือกพกัประเภทห้อง
มาตรฐาน  (เตียงเด่ียว)  อตัราค่าห้องพกัใชบ้ริการ 500 - 999 บาทปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ี
มีผลต่อการเลือกใช้บริการโรงแรมของนกัท่องเท่ียวชาวไทย  ในจงัหวดักระบ่ี  พบวา่  โดยรวมมี
ระดบัการความส าคญัในระดบัปานกลาง  เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น  พบว่าอยูใ่นระดบัมาก 5 ดา้น
เรียงตามล าดบั  คือ  ดา้นการจดัจ าหน่าย  ดา้นลกัษณะทางกายภาพ  ปัจจยัดา้นบุคลากร  ปัจจยัดา้น
กระบวนการ  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์  และอยู่ในระดบัปานกลาง 3 ดา้น  คือ  ปัจจยัดา้นราคาดา้น
ประสิทธิภาพและคุณภาพ  ปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด   และการเปรียบเทียบปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนกัท่องเท่ียวชาวไทยในจงัหวดักระบ่ี  
จ  าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล  พบว่า  อายุ  ระดบัการศึกษา  อาชีพ  รายได้เฉล่ียต่อเดือน  รายจ่าย
เฉล่ียต่อเดือน  ต่างกนัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการโรงแรมของ
นักท่องเท่ียวชาวไทยในจังหวดักระบ่ีแตกต่างกัน  อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
ความสัมพนัธ์ระหวา่งพฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนกัท่องเท่ียวชาวไทยกบัปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกใชบ้ริการโรงแรมของนกัท่องเท่ียวชาวไทยในจงัหวดักระบ่ี  
พบว่า  ระยะเวลา  ในการเขา้พกั  ผูมี้ส่วนร่วมในการตดัสินใจ  วิธีในการจองห้องพกั  ประเภท
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ห้องพกั  และอัตราห้องพกั  มีความสัมพนัธ์กับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกใชบ้ริการโรงแรมของนกัท่องเท่ียวชาวไทยในจงัหวดักระบ่ี  อยา่งมีนยัส าคญัท่ีระดบั 0.05 
 

งานวจัิยต่างประเทศ 

ชินิว และ เบคแฮม  (Shinew  and  Backman,1995)  ไดท้  าการศึกษาเก่ียวกบัการท่องเท่ียว
เพื่อเป็นรางวลัและกล่าวถึงงานวิจยัหลายงานท่ีพบว่าการให้รางวลัท่องเท่ียวเป็นแรงจูงใจให้
บุคลากรท างานไดก้วา่เงินสดและสินคา้  และงานวิจยัน้ีไดท้ดสอบแนวคิดดงักล่าวกบัพนกังานใน
ธุรกิจประกนัภยัและยนืยนัผลการวจิยัวา่การจดัการแข่งขนัของพนกังานโดยการให้รางวลัท่องเท่ียว
แก่ผูช้นะสามารถดึงดูดใจผูรั้บรางวลัไดม้ากท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกบัรางวลัประเภทอ่ืนๆ  เน่ืองจาก
การท่องเท่ียวมีคุณค่าดา้นเกียรติยศแก่ผูรั้บรางวลัและมีผลต่อการเสริมแรงดา้นความรู้สึกท่ีดีไดเ้ป็น
ระยะเวลานาน   

ว ูบีฮูม, ซู, ฮง และ เซาหวน,ซู (Wu  Bihu , Zhu , Hong  and  Xiaohuan ,Xu, 2002)  ศึกษา
เก่ียวกบัผลิตภณัฑ์และความตอ้งการในตลาดการท่องเท่ียวภายในประเทศจีน  พบวา่  การไปเท่ียว
ชมสถานท่ีต่างๆ  เป็นรูปแบบหลกัของผลิตภณัฑ์ดา้นการท่องเท่ียว  ซ่ึงส่วนใหญ่จะมุ่งท่องเท่ียว
อุทยานแห่งชาติเป็นเป้าหมายหลกัในการเดินทางรองลงมาคือ  อุทยานสวนสนุก  การกีฬา  และการ
บริการดา้นสันทนาการ  การแสดงศิลปวฒันธรรม  และอุตสาหกรรมการบนัเทิงต่างๆ  ในเมือง  ซ่ึง
ไดรั้บความสนใจจากการท่องเท่ียวภายในประเทศมากข้ึน  ขณะเดียวกนั  สวนสาธารณะแบบดั้งเดิม
ท่ีตั้งอยู่ในเมืองยงัเป็นส่วนหน่ึงของผลิตภณัฑ์ทางการท่องเท่ียว  นอกจากน้ี  การท่องเท่ียวเชิง
ว ัฒนธรรมกลายเป็นผลิตภัณฑ์แบบใหม่ท่ี เน้นการแสดงตระการตา  และผู ้ชมมีส่วนร่วม  
นกัท่องเท่ียวหนัมาสนใจวฒันธรรมทอ้งถ่ินและชีวติประจ าวนั  โดยเฉพาะชาติพนัธ์ุชนกลุ่มนอ้ย  ท่ี
ปรากฎออกมาในรูปแบบของหมู่บา้นวฒันธรรม  นอกจากน้ี  การพฒันาด้านการท่องเท่ียวและ
โรงแรมระดบันานาชาติ  โดยมีการเนน้ถึงความส าคญัของการท่องเท่ียวและกีฬา  ผลิตภณัฑ์สินคา้ท่ี
มีความยืดหยุ่นน้อย  ในแง่ความตอ้งการจะปรากฎออกมาในรูปแบบของการท่องเท่ียวท่ีมีจ านวน
วนัไม่มากนกั  และเป็นการท่องเท่ียวในวนัหยุดสุดสัปดาห์  นกัท่องเท่ียวชาวจีนจะเลือกใชบ้ริการ
สองประเภทน้ี  ถึงร้อยละ 70 ส่วนผลิตภณัฑ์ด้านการท่องเท่ียวท่ีมาเป็นอนัดับสาม  คือ  การ
ท่องเท่ียวท่ีมีจ านวนวนั  โดยมีจุดหมายปลายทางท่ีอุทยานแห่งชาติท่ีมีการอนุรักษส่ิ์งแวดลอ้มเป็น
อย่างดี  ผลิตภณัฑ์สินค้าประเภทสุดทา้ย  คือ  การท่องเท่ียวเชิงวฒันธรรม  เป็นลักษณะความ
ตอ้งการท่ีมีความยดืหยุน่สูง  ทั้งน้ีข้ึนอยูก่บัประสบการณ์หรือระดบัการศึกษาของนกัท่องเท่ียว 

ดนั และ อิโซ- อโฮล่า (Dunn  and  Iso-  Ahola, 2011)  ศึกษาเก่ียวกบัแรงจูงใจของ
นกัท่องเท่ียวประเภท  Sightseeing  โดยเนน้การศึกษาแรงจูงใจก่อนการเดินทางร่วมคณะทวัร์  และ
ความพึงพอใจหลงัจากการใช้บริการบริษทัน าเท่ียว  โดยเก็บขอ้มูลจากการน าเท่ียวโดยรถโค้ช  



49 
 

จ านวน 10 คณะ  ผลการศึกษา  พบวา่  แรงจูงใจมี 6 ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการเลือกใชบ้ริการบริษทั
น าเท่ียว  โดยเรียงล าดบัตามล าดบัจากมากไปหานอ้ย  ดงัน้ี 

1. ปัจจัยด้านความต้องการทราบข้อมูลทั่วไปของแหล่งท่องเท่ียว  ยกตัวอย่างเช่น  
นักท่องเท่ียวมีแนวโน้มสนใจในการค้นหาข้อมูลของสถานท่ีท่ีตนเองชอบ  และต้องการเห็น
สถานท่ีจริง 

2. ปัจจัยทางด้านสังคม  นักท่องเ ท่ียวต้องการมีปฏิสัมพันธ์ทางสังคมมากยิ่ง ข้ึน  
โดยเฉพาะการเลือกใช้บริการบริษทัน าเท่ียวท่ีมีความสนุกและเป็นกนัเอง  หรือมีกิจกรรมภายใน
กลุ่มนกัท่องเท่ียวดว้ยกนัอยา่งหลากหลาย 

3. ปัจจยัท่ีช่วยให้หลีกหนีจากความจ าเจในชีวิตประจ าวนั  โดยนกัท่องเท่ียวตอ้งการหลีก
หนีจากงานและความรับผดิชอบท่ีตอ้งท าอยูเ่ป็นประจ า 

4. การตดัสินใจอย่างฉับพลนั  ซ่ึงเกิดจากความปรารถนาท่ีมีอยู่ในตวันักท่องเท่ียวแล้ว  
ยกตวัอยา่งเช่น  ความใฝ่ฝันในการเดินทางไปยงัสถานท่ีท่ีตนเองคาดหวงัไว ้

5. ความตอ้งการทราบขอ้มูลหรือความรู้เฉพาะดา้น 
6. ความตอ้งการในการซ้ือของต่าง   
ดา้นความพึงพอใจ  มี 6 ปัจจยัท่ีเกิดจากการใชบ้ริการบริษทัน าเท่ียว  โดยเรียงล าดบัความ

พึงพอใจจากมากไปหาระดบันอ้ย  ดงัน้ี 
1. ความพึงพอใจในการไดรั้บทราบขอ้มูลพื้นฐานของสถานท่ีต่างๆ  ในการน าเท่ียว 
2. การได้หลีกหนีความจ าเจในชีวิตประจ าวนั  ท าให้นกัท่องเท่ียวลืมเร่ืองกงัวลใจ  และ

ก่อใหเ้กิดความรู้สึกคุม้ค่ากบัเวลาท่ีใชใ้นการเดินทางท่องเท่ียว 
3. การจดัการเร่ืองระยะเวลาในบริการน าเท่ียวแต่ละสถานท่ี  ท าให้นกัท่องเท่ียวพึงพอใจ

ได ้ เช่น  เวลาในการถ่ายภาพสถานท่องเท่ียวต่างๆ  หรือเวลาในการซ้ือสินคา้ท่ีระลึก  เป็นตน้ 
4. การปฏิสัมพนัธ์ภายในกลุ่มคณะน าเท่ียวท่ีมาใชบ้ริการน าเท่ียว 
5. ปัจจยัด้านความปลอดภัยทางสังคม  คือ  นักท่องเท่ียวรู้สึกถึงความปลอดภัยขณะ

เดินทางหรือใชบ้ริการน าเท่ียว  รู้สึกไดรั้บความสนุกกบัคณะน าเท่ียวมากกวา่ท่องเท่ียวดว้ยตนเอง 
6. การไดรั้บอรรถประโยชน์จากการน าเท่ียวดา้นส่ิงอ านวยความสะดวกต่างๆ  เช่น  การใช้

รถบริการท่ีมีความสะอาด  หรือ  การไดเ้ท่ียวชมสถานท่ีส าคญัของรายการน าเท่ียวนั้นๆ  เป็นตน้   
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กรอบแนวความคิดในการวจัิย 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ข้อมูลทัว่ไปของบริษัท 
-  ลกัษณะความเป็นเจา้ของ 
-  จ  านวนพนกังาน 
-  ประเภทธุรกิจ 
-  ทุนจดทะเบียน 
ข้อมูลทัว่ไปผู้ตอบแบบสอบถามของบริษัท 
-  เพศ 
-  อายุ 
-  สถานภาพการสมรส 
-  ระดบัการศึกษา 
-  รายได ้
-  ต าแหน่งงาน 
ข้อมูลเกีย่วกบัการเดินทางของบริษัท 
-  ลกัษณะกิจกรรม  
-  จ  านวนการเดินทางต่อปี 
-  จ  านวนวนัเดินทางแต่ละคร้ัง 
-  งบประมาณการเดินทางเฉล่ียต่อคน 
-  เส้นทางท่องเท่ียวท่ีเคยจดัคร้ังล่าสุด 
-  ช่วงวนัเดินทาง 
-  ช่วงเวลาของการเดินทาง 
-  วธีิคดัเลือกบริษทัน าเท่ียว 

ส่วนประสมทางการตลาด 
-  ผลิตภณัฑ ์ (Product)   
-  ราคา  (Price)   
-  ช่องทางจดัจ าหน่าย  (Place) 
-  การส่งเสริมการขาย  (Promotion)   
-  บุคลากร  (People)   
-  กระบวนการในการใหบ้ริการ  (Process)   
-  ภาพลกัษณ์และการน าเสนอ  (Physical) 

ท่ีมา :  คอตเลอร์  (Kotler, 2003)   

 
 

ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของ

กลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั 
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บทที ่3  
วธิีด าเนินการวจิัย 

 

  จากการศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริษทัธุรกิจน า
เท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั ผูว้จิยัไดด้ าเนินการวจิยั ดงัน้ี 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง  
2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 
3. การเก็บรวบรวมขอ้มูล  
4. การวเิคราะห์ขอ้มูล 
 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
1.1 ประชากร  ท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี 

1.1.1 บริษทัเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีนโยบายให้พนกังาน  ลูกคา้  และผู ้
มีส่วนเก่ียวข้องท่ีเคยเดินทางท่องเท่ียวต่างประเทศ โดยคุณสมบัติของประชากรดังกล่าวเป็น
กรรมการบริษทัหรือพนกังานท่ีไดรั้บมอบหมายและมีอ านาจในการจดัการเร่ืองรางวลัส าหรับการ
ท่องเท่ียวใหก้บัทางบริษทั 

1.1.2 บริษทัเอกชนท่ีมีส านกังานใหญ่ตั้งอยูใ่นเขตกรุงเทพมหานคร  ทั้งหมด 10 
ประเภทธุรกิจท่ีมีการให้รางวลัเพื่อการท่องเท่ียวมากท่ีสุด  ไดม้าจากการสัมภาษณ์ 10 บริษทัน า
เท่ียวท่ีผา่นเกณฑ์มาตรฐานในปี 2553 (ส านกังานพฒันาการท่องเท่ียว  กระทรวงการท่องเท่ียวและ
กีฬา, 2554)  ไดส้รุปมาเป็น 10 ประเภทธุรกิจ  ดงัน้ี   

1.) ประเภทธุรกิจประกนัภยั 306 บริษทั 
2.) ประเภทธุรกิจการเกษตร78 บริษทั   
3.) ประเภทธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืม  58 บริษทั   
4.) ประเภทธุรกิจการแพทย ์378 บริษทั   
5.) ประเภทธุรกิจรถยนต1์81 บริษทั   
6.) ประเภทธุรกิจธนาคาร  เงินทุน  หลกัทรัพย ์ 55 บริษทั   
7.) ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือและเคร่ืองจกัร102 บริษทั 
8.) ประเภทธุรกิจอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นบา้นและส านกังาน782 บริษทั   
9.) ประเภทธุรกิจขายตรง  146 บริษทั   
10.) ประเภทธุรกิจคอมพิวเตอร์  เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 370 บริษทั (ส านกังานทะเบียนการคา้, 

2554) 
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1.2 กลุ่มตัวอย่าง 
 การก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง  ในกรณีทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน(Finite  

Population)  ใชสู้ตรทาโรยามาเน  (Taro  Yamane, 1973) 
 

สูตร  n    =      
N

     Ne 
 

 
เม่ือ   n    แทน    ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

N  แทน     ขนาดของประชากร 
e    แทน    ความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่ง 
 
ประชากรท่ีจะศึกษามีทั้งหมดเท่ากบั 2,452 บริษทัจาก 10 ประเภทธุรกิจ โดยก าหนดค่า

ความเช่ือมัน่ไวท่ี้ 95% ความผดิพลาดไม่เกิน 5%  
เม่ือ  n   =   2,452 บริษทั    และ  e    =   0.05 
 

  n    =        
      

         ( .  )    
       =     343.90  

 
กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษา 400 ตวัอย่าง เม่ือได้จ  านวนกลุ่มตวัอย่างแล้วท าการสุ่ม

ตวัอยา่งจากบริษทัเอกชนจาก 10 ประเภทธุรกิจท่ีเคยใชบ้ริการน าเท่ียวต่างประเทศในรูปแบบการ
ท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัมาแลว้อยา่งนอ้ย 1 คร้ัง โดยสุ่มตวัอยา่งแบบเลือกเฉพาะเจาะจง (Purposive  
Sampling)   
 
2. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจัิย 

เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี  คือ  แบบสอบถาม  (Questionnaire)  เป็นเคร่ืองมือในการ

วจิยั โดยช้ีแจงรายละเอียดการสร้างแบบสอบถาม ดงัน้ี 

2.1 ศึกษาคน้ควา้เอกสาร  ต ารา  งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธุรกิจน าเท่ียวต่างประเทศของการท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั 
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2.2 ปรึกษาอาจารยท่ี์ปรึกษา  เพื่อสร้างแบบสอบถามเพื่อให้มีความตรงตามเน้ือหา โดยให้
เน้ือหาครอบคลุมถึงส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธุรกิจน าเท่ียว
ต่างประเทศของการท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั โดยแบ่งออกเป็น 4 ตอน  ดงัน้ี 

ตอนท่ี 1 ขอ้มูลทัว่ไปของธุรกิจเอกชน  ลกัษณะค าถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ  (Check  
List) ไดม้าจาก 10 ประเภทธุรกิจ 

ตอนท่ี 2 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม  ลกัษณะค าถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ  
(Check  List)  คุณสมบติัของผูต้อบแบบสอบถามตอ้งเป็นกรรมการบริษทัหรือพนกังานท่ีไดรั้บ
มอบหมายและมีอ านาจในการจัดการเร่ืองการท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั ผูว้ิจยัได้อธิบายไวใ้น
จดหมายน าวา่ผูต้อบแบบสอบถามคือกรรมการบริษทัหรือพนกังานท่ีไดรั้บมอบหมายและมีอ านาจ
ในการจดัการเร่ืองการท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัของทางบริษทัเท่านั้นและไดอ้ธิบายวตัถุประสงค์
ของงานวจิยัไวใ้นแบบสอบถามเพื่อใหไ้ดข้อ้มูลท่ีถูกตอ้งและชดัเจน 

ตอนท่ี 3 ขอ้มูลการเดินทางของบริษทัธุรกิจเอกชน  ลกัษณะค าถามเป็นแบบตรวจสอบ
รายการ  (Check  List)   

ตอนท่ี 4 แบบสอบถามความคิดเห็นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการธุรกิจน าเท่ียวต่างประเทศของการท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั  โดยลกัษณะค าถามเป็น
แบบใหเ้ลือกตอบท่ีประมาณค่าระดบัความคิดเห็นมากนอ้ย 5 ระดบั  (Likert  Scale) 
 

 
   
 
 
 
 

 
การตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ 
1. น าแบบสอบถามท่ีสร้างข้ึนให้ผูท้รงคุณวุฒิและผูเ้ช่ียวชาญท่ีเก่ียวขอ้งจ านวน 5 ท่าน  

พิจารณาค่าความตรงของแบบสอบถามดว้ยวิธีตรวจสอบความตรงเชิงเน้ือหา  (Content  Validity)  โดย
การหาค่าดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้ค าถามกบัวตัถุประสงค ์ (IOC,  Index  of  Item  Objective  
Congruence)  เพื่อน ามาพิจารณาปรับปรุงแก้ไขความถูกต้อง  ความชัดเจน  และความเหมาะสมใน
เน้ือหา  โดยค่าท่ีไดต้อ้งมีค่าใกลเ้คียง 1 มากท่ีสุด  โดยผูว้ิจยัก าหนดค่าดชันีความสอดคลอ้ง 0.6   ข้ึนไป  
เพราะถือวา่ค่าท่ีไดเ้พียงพอและเป็นท่ียอมรับทางสถิติ  (สิทธ์ิ  ธีรสรณ์, 2552) เท่ากบั 0.81  

ระดับความคิดเห็น คะแนน 
มากท่ีสุด 5 
มาก 4 

ปานกลาง 3 
นอ้ย 2 

นอ้ยท่ีสุด 1 
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2. น าแบบสอบถามไปทดลองใช ้ (Try  Out)  กบันกัท่องเท่ียวท่ีไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่ง  จ  านวน 
30 คน  เพื่อหาคุณภาพของแบบสอบถาม  เพื่อตรวจสอบความเท่ีย ง  (Reliability)  ของ
แบบสอบถาม  โดยหาค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟาของครอนบาค  (Cronbach’s  Alpha  Coefficient)  ซ่ึง
เป็นค่าท่ีใชว้ดัความเท่ียง  หรือความสอดคลอ้งภายใน  โดยค่าท่ีไดต้อ้งมีค่าใกลเ้คียง 1 มากท่ีสุด  
โดยผูว้จิยัก าหนดค่าสัมประสิทธ์ิอลัฟา 0.7 ข้ึนไป  เพราะถือวา่ค่าท่ีไดเ้พียงพอและเป็นท่ียอมรับทาง
สถิติ  (ยุทธ  ไกยวรรณ์  และ  กุสุมา  ผลาพรม, 2553)  ซ่ึงในการวิจยัคร้ังน้ีไดค้่าความเท่ียงของ
แบบสอบถาม  (Cronbach’s  Alpha)  เท่ากบั 0.84 

3. น าแบบสอบถามท่ีทดลองใช้แล้วมาปรับปรุงดา้นส านวนภาษาให้ชัดเจน  ตลอดจน
รูปแบบการจดัพิมพแ์บบสอบถามเพื่อใหเ้หมาะสม  แลว้จึงใชแ้บบสอบถามน้ีในการวจิยัต่อไป 
 
3. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 

ในการศึกษาวิจยัคร้ังน้ี  ผูท้  าการวิจยัไดท้  าตามขั้นตอนและรายละเอียด  การเก็บรวบรวม
ขอ้มูลจากแบบสอบถาม  คือ   

3.1 วางแผนการด าเนินงานเก็บขอ้มูล   
3.2 ท าการเก็บขอ้มูลโดยเก็บแบบสอบถามโดยการส่งแบบสอบถามไปยงับริษทัต่างๆทาง

ไปรษณีย ์  ทั้งน้ีให้ผูต้อบแบบสอบถามอ่านและตอบแบบสอบถามดว้ยตนเอง  และผูว้ิจยัไดแ้นบท่ี
อยูส่ าหรับใหผู้ต้อบแบบสอบถามตอบกลบัมายงัผูว้จิยั 

3.3 ช่วงระยะเวลาท่ีเก็บขอ้มูลระหวา่งวนัท่ี 1 ธนัวาคม พ.ศ. 2555  ถึงวนัท่ี 31 มกราคม  
พ.ศ. 2556  

3.4 น าแบบสอบถามท่ีไดม้าตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบแบบสอบถาม  ลงรหัส
ขอ้มูลและน าขอ้มูลไปวเิคราะห์ผล 
 
4. การวเิคราะห์ข้อมูล 

ข้อมูลท่ีได้จากแบบสอบถาม  ผู ้วิจ ัยได้น าข้อมูลท่ีได้มาวิเคราะห์หาค่าสถิติโดยใช้
โปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูป  ดงัต่อไปน้ี   

4.1 แบบสอบถาม ขอ้มูลทัว่ไปของธุรกิจเอกชน ขอ้มูลทัว่ไปผูต้อบแบบสอบถาม  และ 
ขอ้มูลการเดินทางของธุรกิจเอกชน  น าขอ้มูลมาวิเคราะห์โดยการแจกแจงความถ่ี  (Frequency)  และ
การหาค่าร้อยละ  (Percentage)  น าเสนอในรูปตารางประกอบความเรียง 

4.2  แบบสอบถามความคิดเห็นส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้
บริการธุรกิจน าเท่ียวต่างประเทศของการท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั  น าขอ้มูลมาวิเคราะห์โดยการหา
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ค่าเฉล่ีย  (Mean)  และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน  (Standard  Deviation)  โดยก าหนดระดบัคะแนนเฉล่ีย 
ดงัน้ี 

ระดับคะแนนเฉลีย่ ระดับความคิดเห็น 
4.21 – 5.00 มากท่ีสุด 
3.41 – 4.20 มาก 
2.61 – 3.40 ปานกลาง 
1.81 – 2.60 นอ้ย 
1.00 – 1.80 นอ้ยท่ีสุด 

 
4.3 การเปรียบเทียบความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก

บริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั  ระหวา่งประเภทธุรกิจโดยใชท้ดสอบเปรียบเทียบ
ค่าเฉล่ียของตวัแปรซ่ึงจ าแนกเป็น 3 กลุ่มข้ึนไปโดย ไดจ้ากการค านวนหาค่าความแปรปรวน One  
Way  ANOVA (F-Test)  ก าหนดค่านยัส าคญัทางสถิติ ไวท่ี้ระดบั 0.05   
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ขั้นตอนในการวจัิย 
  

เลือกหวัขอ้วทิยานิพนธ์  

และก าหนดวตัถุประสงค ์

ศึกษาหลกัการ แนวคิด ทฤษฎี  

และงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง 

กรอบแนวคิดในการวจิยั สร้างเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั 

ด าเนินการเก็บขอ้มูล แจกและเก็บแบบสอบถาม 

วเิคราะห์ขอ้มูลและอภิปรายผล 

ส่วนประสมทางการตลาด 
ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริษทั
ธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียว 

เพื่อเป็นรางวลั 
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บทที ่4 

การวเิคราะห์ข้อมูล 

 
บทน้ีเป็นการวเิคราะห์ขอ้มูลเพื่ออธิบาย  และทดสอบสมมติฐานเร่ืองส่วนประสมทางการตลาด

ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั ซ่ึงขอ้มูลดงักล่าว  
ผูว้ิจยัได้รวบรวมจากแบบสอบถามท่ีมีความสมบูรณ์ทั้งส้ิน  จ  านวน 400 ชุด  ผลการวิเคราะห์คร้ังน้ี
ผูว้จิยัน าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเป็นล าดบัดงัน้ิ 

ตอนท่ี 1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของบริษทั 
ตอนท่ี 2 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ตอนท่ี 3 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัการเดินทาง 
ตอนท่ี 4ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริษทั  

ธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั 
ตอนท่ี 5 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลการเปรียบเทียบความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด

ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั  ระหว่างประเภท
ธุรกิจ 
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ตอนที ่1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของบริษัท 
ตารางที ่1 จ านวนและร้อยละของข้อมูลทัว่ไปของบริษัท  จ าแนกตามลกัษณะความเป็นเจ้าของ   

ลกัษณะความเป็นเจ้าของ จ านวน ร้อยละ 

เจา้ของคนเดียว 43 10.8 
บริษทัจ ากดั   316 79.0 
มหาชนจ ากดั   37 9.2 
อ่ืน ๆ 4 1.0 

รวม    400  100.0 

 
จากตารางท่ี 1 แสดงให้เห็นว่าบริษทัส่วนใหญ่มีลกัษณะความเป็นเจา้ของแบบบริษทัจ ากดั

จ านวน 316 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 79.0  
 
 
ตารางที ่2 จ านวนและร้อยละของข้อมูลทัว่ไปของบริษัท  จ าแนกตามจ านวนพนักงาน   

จ านวนพนักงาน จ านวน ร้อยละ   

นอ้ยกวา่ 10 คน 13 3.2 
10 – 50 คน 40 10.0 
51 – 100 คน 78 19.5 
101 – 150 คน 135 33.8 
มากกวา่ 151 คนข้ึนไป   134 33.5 

รวม   400 100.0 

  
จากตารางท่ี 2 แสดงให้เห็นว่าบริษทัส่วนใหญ่มีจ านวนพนกังาน 101 – 150 คนจ านวน 135 

บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 33.8 รองลงมาคือมีจ านวนพนกังาน มากกวา่ 151 คนข้ึนไป  จ านวน 134 บริษทั  
คิดเป็นร้อยละ 33.5  
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ตารางที ่3 จ านวนและร้อยละของข้อมูลทัว่ไปของบริษัท  จ าแนกตามประเภทธุรกจิ  

ประเภทธุรกจิ จ านวน ร้อยละ 
ประเภทธุรกิจประกนัภยั 49 12.3 
ประเภทธุรกิจการเกษตร 26 6.5 
ประเภทธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืม   64 16.0 
ประเภทธุรกิจการแพทย ์ 54 13.3 
ประเภทธุรกิจรถยนต ์ 25 6.3 
ประเภทธุรกิจธนาคาร  เงินทุน  หลกัทรัพย ์  28 7.0 
ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือและเคร่ืองจกัร 19 4.8 
ประเภทธุรกิจอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นบา้นและส านกังาน 26 6.5 
ประเภทธุรกิจขายตรง   92 23.0 
ประเภทธุรกิจคอมพิวเตอร์  เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 17 4.3 

รวม             400           100.0 

   
จากตารางท่ี 3 แสดงใหเ้ห็นวา่บริษทัส่วนใหญ่ประเภทธุรกิจประเภทขายตรงจ านวน 92 บริษทั  

คิดเป็นร้อยละ 23.0  
 
 
ตารางที ่4 จ านวนและร้อยละของข้อมูลทัว่ไปของบริษัท  จ าแนกตามระดับทุนจดทะเบียน   

ระดับทุนจดทะเบียน จ านวน ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 200,000 บาท 8 2.0 
200,001 – 1,000,000 บาท 17 4.3 
1,000,001 – 5,000,000 บาท 89 22.3 
5,000,001 – 10,000,000 บาท 39 9.8 
10,000,001 – 15,000,000 บาท 25 6.1 
มากกวา่ 15,000,000 บาท ข้ึนไป 222 55.5 

รวม    400  100.0 

 
จากตารางท่ี 4 แสดงใหเ้ห็นวา่บริษทัส่วนใหญ่มีระดบัทุนจดทะเบียนมากกวา่ 15,000,000 บาท

ข้ึน  จ  านวน 222 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 55.5  
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ตอนที ่2 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม   
ตารางที ่5 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม  จ าแนกตามเพศ   

เพศ จ านวน ร้อยละ 
ชาย 122  30.5 
หญิง 278  69.5 

รวม 400 100.0 

   
จากตารางท่ี 5 แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถามบริษทัส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงจ านวน 278 คน  

คิดเป็นร้อยละ 69.5  
 
 
ตารางที ่6 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม  จ าแนกตามอายุ   

อายุ   จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 25 ปี 7 1.8 
25 – 30 ปี 29 7.0 
31 – 35 ปี 45 11.3 
36 – 40 ปี 105 26.3 
41 – 45 ปี 97 24.3 
มากกวา่ 45 ปี 117 29.3 

รวม 400 100.0 

 
จากตารางท่ี 6 แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถามบริษทัส่วนใหญ่มีอายุมากกวา่ 45 ปี  จ  านวน 

117 คน  คิดเป็นร้อยละ 29.3 รองลงมาคืออายรุะหวา่ง 36 – 40 ปี  จ  านวน 105 คน  คิดเป็นร้อยละ 26.3  
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ตารางที ่7 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม  จ าแนกตามสถานภาพ 

สถานภาพ จ านวน ร้อยละ 
โสด 117 29.3 
สมรส 282 70.4 
หยา่/หมา้ย      1  0.3 

รวม 400 100.0 

   
จากตารางท่ี 7 แสดงให้เห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถามบริษทัส่วนใหญ่มีสถานภาพสมรส  จ านวน 

282 คน  คิดเป็นร้อยละ 70.4  
 
 
ตารางที ่8 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม  จ าแนกตามระดับการศึกษา   

ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ปริญญาตรี 4 1.0 
ปริญญาตรี 267 66.8 
ปริญญาโท 119 29.7 
สูงกวา่ปริญญาโท 9 2.2 
อ่ืนๆ 1 0.3 

รวม 400 100.0 

   
จากตารางท่ี 8 แสดงใหเ้ห็นวา่ผูต้อบแบบสอบถามบริษทัส่วนใหญ่มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี  

จ  านวน 267 คน  คิดเป็นร้อยละ 66.8  
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ตารางที ่9 จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม  จ าแนกตามระดับรายได้ 

ระดับรายได้   จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 10,000 บาท 1   0.3 
10,001 – 20,000 บาท 16 4.0 
20,001 – 30,000 บาท 43 10.8 
 30,001 – 40,000 บาท 70 17.3 
40,001 – 50,000 บาท 95 23.8 
50,001 บาทข้ึนไป 175 43.8 
รวม 400 100.0 

   
จากตารางท่ี 9 แสดงให้เห็นว่าผูต้อบแบบสอบถามบริษทัส่วนใหญ่มีระดบัรายได้มากกว่า 

50,001 บาทข้ึนไป  จ านวน 175 คน  คิดเป็นร้อยละ 43.8  
 
 

ตารางที ่10  จ านวนและร้อยละของผู้ตอบแบบสอบถาม  จ าแนกตามต าแหน่งงาน 

ต าแหน่งงาน จ านวน ร้อยละ 
พนกังานทัว่ไป 64 16.0 
ผูจ้ดัการ 290 72.5 
กรรมการผูจ้ดัการ 26 6.5 
อ่ืนๆ 20 5.0 
รวม 400 100.0 

   
จากตารางท่ี 10 แสดงให้เห็นว่าผูต้อบแบบสอบถามบริษทัส่วนใหญ่มีต าแหน่งงานระดับ

ผูจ้ดัการจ านวน 290 คน  คิดเป็นร้อยละ 72.5  
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ตอนที ่3 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัการเดินทาง 
ตารางที ่11  จ านวนและร้อยละของข้อมูลเกี่ยวกบัการเดินทาง  จ าแนกตามลกัษณะกจิกรรมในการใช้

บริการของบริษัทน าเทีย่ว   

กจิกรรมในการใช้บริการ 
ของบริษัทน าเทีย่ว 

จ านวน ร้อยละ 

ท่องเท่ียว 121 30.2 
สัมมนา 19 4.8 
ท่องเท่ียว  –  สัมมนา 254 63.5 
อ่ืนๆ 6 1.5 

รวม 400    100.0 

  
จากตารางท่ี 11 แสดงให้เห็นวา่ขอ้มูลเก่ียวกบัการเดินทางส่วนใหญ่มีการใชบ้ริการของบริษทั

น าเท่ียวในการท ากิจกรรม  ท่องเท่ียว  –  สัมมนา  จ  านวน 254 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 63.5  
 
 
ตารางที ่12  จ านวนและร้อยละของข้อมูลเกี่ยวกบัการเดินทาง  จ าแนกตามจ านวนการเดินทางต่อปี   

จ านวนการเดินทางต่อปี   จ านวน ร้อยละ 
1 คร้ัง 244 61.0 
2 คร้ัง 97 24.3 
3 คร้ัง 14 3.5 
4 คร้ัง 9 2.2 
มากกวา่ปีละ 4 คร้ัง 36 9.0 

รวม       400    100.0 

   
จากตารางท่ี 12 แสดงให้เห็นวา่ขอ้มูลเก่ียวกบัการเดินทางส่วนใหญ่ก าหนดจ านวนการเดินทาง

ต่อปี 1 คร้ัง  จ  านวน 244 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 61.0  
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ตารางที ่13 จ านวนและร้อยละของข้อมูลเกีย่วกบัการเดินทาง  จ าแนกตามจ านวนวนัเดินทางแต่ละคร้ัง   

จ านวนวนัเดินทางแต่ละคร้ัง   จ านวน ร้อยละ 
1 – 3 วนั 82 20.5 
4 – 5 วนั 195 48.8 
6 – 7 วนั 83 20.8 
8 – 9 วนั 34 8.4 
มากกวา่ 10 วนัข้ึนไป 6 1.5 

รวม 400    100.0 

   
จากตารางท่ี 13 แสดงให้เห็นว่าขอ้มูลเก่ียวกบัการเดินทางส่วนใหญ่จ านวนวนัเดินทางแต่ละ

คร้ัง 4 – 5 วนั  จ  านวน 195 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 48.8  
 
 

ตารางที ่14  จ านวนและร้อยละของข้อมูลเกี่ยวกบัการเดินทางจ าแนกตามงบประมาณการเดินทางเฉลีย่
ต่อคน 

งบประมาณการเดินทางเฉลีย่ต่อคน     จ านวน ร้อยละ 
นอ้ยกวา่ 10,000 บาท 30 7.5 
10,001 – 20,000บาท 71 17.8 
20,001 – 30,000บาท 98 24.5 
30,001 – 40,000บาท 58 14.5 
40,001 – 50,000บาท 30 7.5 
50,001 – 60,000บาท 68 17.0 
60,001 – 70,000บาท 19 4.8 
มากกวา่ 70,001 บาท  ข้ึนไป 26 6.4 

รวม 400                     100.0 

   
จากตารางท่ี 14 แสดงให้เห็นว่าขอ้มูลเก่ียวกบัการเดินทางส่วนใหญ่มีงบประมาณในการ

เดินทางเฉล่ียระหวา่ง 20,001 – 30,000 บาท  จ านวน 98 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 24.5  
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ตารางที ่15 จ านวนและร้อยละของข้อมูลเกีย่วกบัการเดินทาง  จ าแนกตามเส้นทางท่องเทีย่วทีเ่คยจัดขึน้
ล่าสุด 

เส้นทางท่องเทีย่วทีเ่คยจัดขึน้ล่าสุด จ านวน ร้อยละ 
ทวปีเอเชีย 292 73.0 
ทวปีออสเตรเลีย 44 11.0 
ทวปียโุรป 45 11.3 
ทวปีแอฟริกา 7 1.8 
ทวปีอเมริกาเหนือ 11 2.6 
ทวปีอเมริกาใต ้ 1 0.3 

รวม 400  100.0 

   
จากตารางท่ี 15 แสดงใหเ้ห็นวา่ขอ้มูลเก่ียวกบัการเดินทางส่วนใหญ่เลือกเส้นทางท่องเท่ียวทวีป

เอเชีย  จ  านวน 292 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 73.0  
 
 
ตารางที ่16  จ านวนและร้อยละของข้อมูลเกี่ยวกบัการเดินทาง  จ าแนกตามช่วงวนัเดินทาง 

ช่วงวนัเดินทาง     จ านวน ร้อยละ 
วนัธรรมดา 89 22.3 
วนัหยดุสุดสัปดาห์ 212 53.0 
วนัหยดุเทศกาลต่างๆ 70 17.5 
วนัท่องเท่ียวประจ าปีขององคก์ร 29 7.2 

รวม      400   100.0 

   
จากตารางท่ี 16 แสดงใหเ้ห็นวา่ขอ้มูลเก่ียวกบัการเดินทางส่วนใหญ่เลือกช่วงวนัหยดุสุดสัปดาห์  

จ  านวน 212 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 53.0  
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ตารางที ่17  จ านวนและร้อยละของข้อมูลเกี่ยวกบัการเดินทาง  จ าแนกตามช่วงเวลาของการเดินทาง 

ช่วงเวลาของการเดินทาง จ านวน ร้อยละ 
มกราคม  –  กุมภาพนัธ์ 68 17.0 
มีนาคม  –  เมษายน 69 17.2 
พฤษภาคม  –  มิถุนายน 44 11.0 
กรกฏาคม  –  สิงหาคม 26 6.5 
กนัยายน  –  ตุลาคม 47 11.8 
พฤศจิกายน  –  ธนัวาคม 146 36.5 

รวม 400   100.0 

 
จากตารางท่ี 17 แสดงให้เห็นว่าขอ้มูลเก่ียวกบัการเดินทางส่วนใหญ่เดินทางในช่วงเดือน

พฤศจิกายน  –  ธนัวาคม  จ  านวน 146 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 36.5  
 
 
ตารางที ่18  จ านวนและร้อยละของข้อมูลเกี่ยวกบัการเดินทาง  จ าแนกตามวธีิคัดเลอืกบริษัทน าเทีย่ว 

วธีิคัดเลอืกบริษัทน าเที่ยว     จ านวน ร้อยละ 
คดัเลือกโดยการประมูล  สอบราคา 41 10.3 
คดัเลือกบริษทัท่ีเคยใชบ้ริการ 168 42.0 
คดัเลือกโดยพิจารณาจากคุณภาพของการจดัโรงแรม  
อาหาร  รถรับ-ส่ง 61 15.3 
คดัเลือกจากบริษทัท่ีมีช่ือเสียงในดา้นการบริการ 79 19.6 
คดัเลือกจากการแนะน าของคนรู้จกั 46 11.5 
อ่ืนๆ 5 1.3 

รวม      400  100.0 

   
จากตารางท่ี 18 แสดงให้เห็นวา่ขอ้มูลเก่ียวกบัการเดินทางส่วนใหญ่มีวิธีการคดัเลือกบริษทัน า

เท่ียว  โดยเลือกบริษทัท่ีเคยใชบ้ริการ  จ  านวน 168 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 42.0  
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ตอนที ่4   ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจเลอืกบริษัท
ธุรกจิน าเที่ยวของกลุ่มท่องเทีย่วเพือ่เป็นรางวลั 

 
ตารางที ่19   ค่าเฉลีย่  และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  ของส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการ

ตัดสินใจเลอืกบริษัทธุรกจิน าเทีย่ว  ของกลุ่มท่องเทีย่วเพือ่เป็นรางวลั  ปัจจัยด้าน
ผลติภัณฑ์ ด้านโปรแกรมท่องเทีย่ว 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 
ระดับความคิดเห็นทีม่ีผลต่อ 

การตัดสินใจ 
   S.D. 

ระดบัความ
คดิเห็น 

 
นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ท่ีสุด 

   

ด้านโปรแกรมท่องเทีย่ว     

ความยดืหยุน่ในการปล่ียนแปลง
หรือการจดัโปรแกรมทวัร์ตามค า
ร้องของบริษทัเอกชน 

 
 
0 

 
 
9 

 
 
81 

 
 

171 

 
 

139 

 
 

4.10 

 
 

0.79 

 
 

มาก 
ความน่าสนใจของ  ความน่าสนใจของโปรแกรม

ทวัร์ท่ีแปลกใหม่ 0 1 78 201 120 4.10 0.70 มาก 
โปรแกรมการท่องโปรแกรม
เท่ียวท่ีเหมาะสมกบัเวลา 0 0 76 248 76 4.00 0.61 มาก 

โปรแกรมการท่อง  โปรแกรมเท่ียวมีความ
หลากหลาย 0 3 110 230 57 3.85 0.65 มาก 

รวม 4.01 0.43      มาก 

 
  จากตารางท่ี 19 แสดงใหเ้ห็นวา่ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัมีความคิดเห็นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้น
โปรแกรมท่องเท่ียว อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากทุกประเด็น 
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ตารางที ่20 ค่าเฉลีย่  และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  ของส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจ
เลอืกบริษัทธุรกจิน าเทีย่ว  ของกลุ่มท่องเที่ยวเพือ่เป็นรางวลั  ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์          
ด้านสถานทีท่่องเทีย่ว 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 
ระดับความคิดเห็นทีม่ีผลต่อ 

การตัดสินใจ 
   S.D. 

ระดบัความ
คดิเห็น 

 
นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ท่ีสุด 

   

ด้านสถานทีท่่องเทีย่ว     
ความสวยงามของแหล่ง
ท่องเท่ียว 0 0 15 220 165 4.37 0.55 มากท่ีสุด 
จุดสนใจทางศิลปะ  วฒันธรรม  
ประเพณีและวถีิชีวติดั้งเดิม 0 13 109 180 98 3.90 0.80 มาก 
ความง่ายในการเขา้ถึงสถานท่ี
ท่องเท่ียว 0 3 197 150 50 3.61 0.70 มาก 
ความหลากหลายของแหล่ง
ท่องเท่ียว 0 5 132 206 57 3.78 0.69 มาก 

รวม 3.92 0.50       มาก 

 
จากตารางท่ี 20  แสดงใหเ้ห็นวา่ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัมีความคิดเห็นปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ด้าน
สถานท่ีท่องเท่ียวส่วนใหญ่อยู่ในระดบัเห็นด้วยมาก  ยกเวน้ความสวยงามของแหล่งท่องเท่ียวอยู่ใน
ระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด 
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ตารางที ่21 ค่าเฉลีย่  และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  ของส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจ
เลอืกบริษัทธุรกจิน าเทีย่ว  ของกลุ่มท่องเที่ยวเพือ่เป็นรางวลั  ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์                 
ด้านอาหาร 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ ระดับความคิดเห็นทีม่ีผลต่อการตัดสินใจ    S.D. 
ระดบัความ
คดิเห็น 

 
นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ท่ีสุด 

   

ด้านอาหาร     

รสชาติอร่อย 0 0 35 232 133 4.24 0.60 มากท่ีสุด 

ความสะอาด 0 0 22 147 231 4.52 0.60 มากท่ีสุด 

ปริมาณอาหารเพียงพอ 0 1 38 191 170 4.32 0.65 มากท่ีสุด 

จดัรายการอาหารดีและ
เหมาะสมกบันกัท่องเท่ียว 0 2 28 258 112 4.20 0.57 มาก 

รวม 4.32 0.45 มากทีสุ่ด 

 
  จากตารางท่ี 21 แสดงให้เห็นวา่ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัมีความคิดเห็นปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ด้าน
อาหารส่วนใหญ่อยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด  ยกเว้นการจัดรายการอาหารดีและเหมาะสมกับ
นกัท่องเท่ียวอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก 
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ตารางที ่22 ค่าเฉลีย่  และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  ของส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจ
เลอืกบริษัทธุรกจิน าเทีย่ว  ของกลุ่มท่องเที่ยวเพือ่เป็นรางวลั  ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์               
ด้านสถานทีพ่กั 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 
ระดับความคิดเห็นทีม่ีผลต่อการ

ตัดสินใจ 
   S.D. 

ระดบัความ
คดิเห็น 

 
นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ท่ีสุด 

   

ด้านสถานทีพ่กั     
มีความปลอดภยั 0 0 31 105 264 458 0.63 มากท่ีสุด 
ท าเลท่ีตั้งดีเหมาะสมสวยงาม 0 5 108 209 78 3.90 0.71 มาก 
มีส่ิงอ านวยความสะดวก 0 13 200 113 74 3.62 0.81 มาก 
สินคา้ในร้านขายของฝากของ
ท่ีระลึกในท่ีพกั 

 
3 

 
105 

 
189 

 
85 

 
18 

 
3.02 

 
0.82 

 
ปานกลาง 

   รวม   3.78 0.55 มาก 

 
จากตารางท่ี 22 แสดงให้เห็นวา่ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัมีความคิดเห็นปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ด้าน
สถานท่ีพกัส่วนใหญ่อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก  ยกเวน้สินคา้ในร้านขายของฝากของท่ีระลึกในท่ีพกัอยู่
ในระดบัเห็นดว้ยปานกลาง 
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ตารางที ่23 ค่าเฉลีย่  และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  ของส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจ
เลอืกบริษัทธุรกจิน าเทีย่ว  ของกลุ่มท่องเที่ยวเพือ่เป็นรางวลั  ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์                  
ด้านยานพาหนะ 

ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 
ระดับความคิดเห็นทีม่ีผลต่อการ

ตัดสินใจ 
   S.D. 

ระดบัความ
คดิเห็น 

 
นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ท่ีสุด 

   

ด้านยานพาหนะ     

ท่ีนัง่มีความสะดวกสบาย 0 9 87 196 108 4.00 0.76 มาก 

เคร่ืองปรับอากาศเยน็สบาย 0 7 164 163 66 3.72 0.75 มาก 

หอ้งสุขภณัฑถู์กสุขลกัษณะ 0 14 130 166 90 3.83 0.81 มาก 
ความปลอดภยัระหวา่งการ
เดินทาง 

 
0 1 28 92 279 4.62 0.62 มากท่ีสุด 
รวม 4.04 0.56 มาก 

 
จากตารางท่ี 23 แสดงให้เห็นวา่ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัมีความคิดเห็นปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ด้าน
ยานพาหนะส่วนใหญ่อยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก  ยกเวน้ความปลอดภยัระหว่างการเดินทางอยูใ่นระดบั
เห็นดว้ยมากท่ีสุด 
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ตารางที ่24  ค่าเฉลีย่  และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  ของส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจ
เลอืกบริษัทธุรกจิน าเทีย่วของกลุ่มท่องเทีย่วเพือ่เป็นรางวัล  ปัจจัยด้านราคา 

ปัจจัยด้านราคา 
ระดับความคิดเห็นทีม่ีผลต่อ 

การตัดสินใจ 
   S.D. 

ระดบัความ
คดิเห็น 

 
นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ท่ีสุด 

   

ความเหมาะสมของราคากบัการ
บริการของธุรกิจน าเท่ียว 

 
0 

 
1 

 
14 

 
219 

 
166 

 
4.37 

 
0.56 

 
มากท่ีสุด 

ความหลากหลายของราคาโปรแกรม
ทวัร์ท่ีมีใหเ้ลือก 

 
0 

 
2 62 231 105 4.09 0.65 มาก 

ความคุม้ค่าของราคากบัการบริการ
ของสถานท่ีท่องเท่ียว 

 
0 0 62 196 142 4.20 0.68 มาก 

ความคุม้ค่าของราคากบัการบริการ
ของร้านอาหาร 

 
0 6 90 208 96 3.98 0.72 มาก 

รวม 4.16 0.46 มาก 

 
จากตารางท่ี 24 แสดงให้เห็นวา่ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัมีความคิดเห็น  ปัจจยัดา้นราคาส่วนใหญ่อยู่
ในระดบัเห็นดว้ยมาก  ยกเวน้ความเหมาะสมของราคากบัการบริการของธุรกิจน าเท่ียวอยูใ่นระดบัเห็น
ดว้ยมากท่ีสุด   
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ตารางที ่25 ค่าเฉลีย่  และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  ของส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจ
เลอืกบริษัทธุรกจิน าเทีย่ว  ของกลุ่มท่องเที่ยวเพือ่เป็นรางวลั  ปัจจัยด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ระดับความคิดเห็นทีม่ีผลต่อ 

การตัดสินใจ 
   S.D. 

ระดบัความ
คดิเห็น 

 
นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ท่ีสุด 

   

ความสะดวกในการติดต่อกบับริษทั
ธุรกิจน าเท่ียว 0 2 72 197 

 
129 

 
4.13 

 
0.71 

 
มาก 

จ านวนสาขาของธุรกิจน าเท่ียวท าให้
ติดต่อไดส้ะดวก 15 107 155 98 25 3.02 0.95 ปานกลาง 
ความหลากหลายช่องทางในการ
ติดต่อกบัธุรกิจน าเท่ียว 4 79 165 115 37 3.25 0.91 ปานกลาง 
ความสะดวกในช่องทางการช าระเงิน
โดยเงินสด 29 104 177 62 28 2.89 0.98 ปานกลาง 
ความสะดวกในช่องทางการช าระเงิน
โดยสั่งจ่ายเป็นเช็ค 1 16 90 212 81 3.89 0.77 มาก 
ความสะดวกในช่องทางการช าระเงิน
โดยการโอนเงินเขา้บญัชีธนาคาร 4 16 

 
125 

 
187 

 
68 

 
3.74 

 
0.81 

 
มาก 

ความสะดวกในการส ารองเงินก่อน
การเดินทางใหก้บับริษทัเอกชน 2 30 156 174 38 3.54 0.78 มาก 
สามารถแบ่งจ่ายไดต้ามเง่ือนไขของ
บริษทัเอกชน 10 24 155 170 41 3.52 0.85 มาก 

รวม 3.50 0.49 มาก 

 
จากตารางท่ี 25  แสดงใหเ้ห็นวา่แสดงให้เห็นวา่ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล

ต่อการตดัสินใจเลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัมีความคิดเห็นปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายส่วนใหญ่อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก  ยกเวน้จ านวนสาขาของธุรกิจน าเท่ียวท าให้ติดต่อ
ไดส้ะดวก  ความหลากหลายช่องทางในการติดต่อกบัธุรกิจน าเท่ียว  และความสะดวกในช่องทางการ
ช าระเงินโดยเงินสดอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยปานกลาง 
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ตารางที ่26 ค่าเฉลีย่  และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  ของส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจ
เลอืกบริษัทธุรกจิน าเทีย่ว  ของกลุ่มท่องเที่ยวเพือ่เป็นรางวลั  ปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาด  ด้านการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
ระดับความคิดเห็นทีม่ีผลต่อ 

การตัดสินใจ 
   S.D. 

ระดบัความ
คดิเห็น 

 
นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ท่ีสุด 

   

ด้านการโฆษณาประชาสัมพันธ์     
ประชาสัมพนัธ์ผา่นทางโทรทศัน์ 20 166 166 35 13 2.63 0.83 ปานกลาง 

ประชาสัมพนัธ์ผา่นทาง
หนงัสือพิมพ ์ 6 89 194 89 22 3.08 0.84 ปานกลาง 
ประชาสัมพนัธ์ผา่นทางหนงัสือ
แนะน าท่องเท่ียว 8 56 211 89 36 3.22 0.86 ปานกลาง 
ประชาสัมพนัธ์ผา่นทาง
อินเตอร์เน็ต 3 23 110 221 43 3.69 0.76 มาก 
ประชาสัมพนัธ์ผา่นทางญาติพี่
นอ้ง/ครอบครัว 7 69 237 69 18 3.05 0.77 ปานกลาง 
ประชาสัมพนัธ์ผา่นทางพนกังาน
บริษทัน าเท่ียว 4 88 209 89 10 3.03 0.76 ปานกลาง 

รวม 3.12 0.49 ปานกลาง 

  
 จากตารางท่ี 26 แสดงใหเ้ห็นวา่แสดงให้เห็นวา่ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผล

ต่อการตดัสินใจเลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัมีความคิดเห็นปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด  ดา้นการส่งเสริมการขายส่วนใหญ่อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก   
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ตารางที ่27 ค่าเฉลีย่  และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  ของส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจ

เลอืกบริษัทธุรกจิน าเทีย่ว  ของกลุ่มท่องเที่ยวเพือ่เป็นรางวลั  ปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาด  ด้านการโฆษณาประชาสัมพนัธ์ 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 
ระดับความคิดเห็นทีม่ีผลต่อ 

การตัดสินใจ 
   S.D. 

ระดบัความ
คดิเห็น 

 นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ท่ีสุด 

   

ด้านการส่งเสริมการขาย     

การลดราคาทวัร์ใหก้บับริษทัเอกชน 2 9 58 123 208 4.31 0.83 มากท่ีสุด 
การแจกของแถม 4 71 116 136 73 3.50 1.01 มาก 

การท่องเท่ียวฟรี 5 38 121 145 91 3.69 0.96 มาก 
การแบ่งยอดช าระยอดเงิน 6 43 179 126 46 3.40 0.88 ปานกลาง 
การส ารองเงินของบริษทัทวัร์ใหก้บั
บริษทัเอกชน 

 
3 

 
31 

 
199 

 
129 

 
38 

 
3.42 

 
0.79 

 
มาก 

การเพิ่มระดบัการใหบ้ริการดีกวา่ท่ี
ตกลงไวก้บับริษทัเอกชน 

 
1 

 
6 

 
153 

 
164 

 
76 

 
3.77 

 
0.77 

 
มาก 

รวม 3.68 0.56 มาก 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

จากตารางท่ี 27 แสดงใหเ้ห็นวา่แสดงใหเ้ห็นวา่ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัมีความคิดเห็นปัจจยัด้านกรส่งเสริม
การตลาด  ดา้นการส่งเสริมการขายส่วนใหญ่อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก   
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ตารางที ่28  ค่าเฉลีย่  และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  ของส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจ
เลอืกบริษัทธุรกจิน าเทีย่ว  ของกลุ่มท่องเที่ยวเพือ่เป็นรางวลั  ปัจจัยด้านบุคลากร                  
ด้านมัคคุเทศก์และผู้ดูแลระหว่างการเดินทาง 

ปัจจัยด้านบุคลากร 
ระดับความคิดเห็นทีม่ีผลต่อ 

การตัดสินใจ 
   S.D. 

ระดบัความ
คดิเห็น 

 
นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ท่ีสุด 

   

ด้านมัคคุเทศก์และผู้ดูแลระหว่าง
การเดินทาง 

    

มีบุคลิกภาพดี  น่าเช่ือถือ 0 1 49 242 108 4.14 0.61 มาก 
แต่งกายสุภาพ  เรียบร้อย 0 11 72 237 80 3.96 0.70 มาก 
หนา้ตายิม้แยม้แจ่มใส 0 4 44 203 149 4.24 0.68 มากท่ีสุด 
มีความรู้ความสามารถในการให้
ขอ้มูลดา้นการท่องเท่ียว 

 
0 

 
2 

 
20 

 
153 

 
225 

 
4.50 

 
0.61 

 
มากท่ีสุด 

น ากิจกรรมระหวา่งการเดินทางได้
อยา่งสร้างสรรค ์

 
0 

 
5 

 
50 

 
207 

 
138 

 
4.19 

 
0.69 

 
มาก 

พดูจาดว้ยวาจาสุภาพอ่อนนอ้ม 0 7 67 212 114 4.08 0.71 มาก 
บริการเอาใจใส่ดูแลนกัท่องเท่ียว
เป็นอยา่งดี 

 
0 

 
3 

 
48 

 
202 

 
147 

 
4.23 

 
0.8 

 
มากท่ีสุด 

รวม 4.19 0.51 มาก 

 
 
 
 
 
 
 

  

จากตารางท่ี 28 แสดงให้เห็นวา่ความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัปัจจยัดา้นบุคลากร ดา้นมคัคุเทศก์
และผูดู้แลระหวา่งการเดินทางส่วนใหญ่อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก   
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ตารางที ่29  ค่าเฉลีย่  และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  ของส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจ
เลอืกบริษัทธุรกจิน าเทีย่ว  ของกลุ่มท่องเที่ยวเพือ่เป็นรางวลั  ปัจจัยด้านบุคลากร                       
ด้านพนักงานบริษัท   

ปัจจัยด้านบุคลากร 
ระดับความคิดเห็นทีม่ีผลต่อ 

การตัดสินใจ 
   S.D. 

ระดบัความ
คดิเห็น 

 
นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ท่ีสุด 

   

ด้านพนักงานบริษัท       

พดูจาดว้ยวาจาสุภาพอ่อนนอ้ม 0 6 73 220 101 4.04 0.70 มาก 

ใหข้อ้มูลนกัท่องเท่ียวถูกตอ้ง 0 2 59 156 183 4.30 0.73 มากท่ีสุด 

ใหก้ารบริการดว้ยความรวดเร็ว 0 4 50 184 162 4.26 0.70 มากท่ีสุด 
เตม็ใจใหบ้ริการ 0 11 18 174 197 4.39 0.70 มากท่ีสุด 
มีความรู้ความสามารถในการ
ใหข้อ้มูลดา้นการท่องเท่ียว 

 
3 

 
8 

 
47 

 
193 

 
149 

 
4.19 

 
0.77 

 
มาก 

รวม 4.23 0.61 มากทีสุ่ด 

 
จากตารางท่ี 29 แสดงให้เห็นว่าความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัปัจจยัดา้นบุคลากร ดา้นพนกังาน
บริษทัส่วนใหญ่อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด   
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ตารางที ่30 ค่าเฉลีย่  และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  ของส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจ
เลอืกบริษัทธุรกจิน าเทีย่ว  ของกลุ่มท่องเที่ยวเพือ่เป็นรางวลั  ปัจจัยด้านบุคลากร   ด้าน
พนักงานขับรถ   

ปัจจัยด้านบุคลากร 
ระดับความคิดเห็นทีม่ีผลต่อ 

การตัดสินใจ 
   S.D. 

ระดบัความ
คดิเห็น 

 
นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ท่ีสุด 

   

ด้านพนักงานขับรถ       
แต่งกายสุภาพเรียบร้อย 1 46 209 90 54 3.37 0.86 ปานกลาง 
พดูจาสุภาพอ่อนนอ้ม 0 56 172 97 75 3.47 0.95 มาก 
มีมารยาทในการขบัรถ  
ระมดัระวงัไม่ประมาท 

 
5 

 
44 

 
93 

 
257 

 
1 

 
4.58 

 
1.69 

 
มากท่ีสุด 

รวม 3.81 0.86 มาก 

 
จากตารางท่ี 30  แสดงให้เห็นวา่ความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัปัจจยัดา้นบุคลากร ดา้นพนกังานขบั
รถมีความคิดเห็นแตกต่างกนั คือ  มีมารยาทในการขบัรถ  ระมดัระวงัไม่ประมาทอยู่ในระดบัเห็มาก
ท่ีสุด  รองลงมาคือ  พูดจาสุภาพอ่อนนอ้มอยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก  และแต่งกายสุภาพเรียบร้อยอยู่ใน
ระดบัเห็นดว้ยปานกลาง 
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ตารางที ่31  ค่าเฉลีย่  และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  ของส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจ
เลอืกบริษัทธุรกจิน าเทีย่ว  ของกลุ่มท่องเที่ยวเพือ่เป็นรางวลั  ปัจจัยด้านกระบวนการ   

ปัจจัยด้านกระบวนการ 
ระดับความคิดเห็นทีม่ีผลต่อ 

การตัดสินใจ 
   S.D. 

ระดบัความ
คดิเห็น 

 นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ท่ีสุด 

   

กระบวนการบริการของ
บริษทัทวัร์มีระบบชดัเจน 0 0 40 162 198 4.39 0.66 มากท่ีสุด 
กระบวนการใหบ้ริการของ
มคัคุเทศก ์ 0 4 28 190 178 4.35 0.65 มากท่ีสุด 
กระบวนการใชบ้ริการของ
พนกังานรับโทรศพัท ์ 3 30 192 125 50 3.47 0.83 มาก 
กระบวนการใหบ้ริการของ
พนกังานขบัรถ 13 60 146 105 76 3.42 1.05 มาก 
ความสะดวกและความ
ปลอดภยัในกระบวนการ
ช าระเงิน 0 5 131 127 137 3.99 0.84 มาก 

รวม 3.92 0.60 มาก 

   
  จากตารางท่ี 31 แสดงให้เห็นว่าความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัปัจจยัดา้นกระบวนการส่วนใหญ่อยู่
ในระดับเห็นด้วยมาก  ยกเวน้กระบวนการบริการของบริษทัทวัร์มีระบบชัดเจนและกระบวนการ
ใหบ้ริการของมคัคุเทศก ์อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด   
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ตารางที ่32  ค่าเฉลีย่  และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  ของส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจ
เลอืกบริษัทธุรกจิน าเทีย่ว  ของกลุ่มท่องเที่ยวเพือ่เป็นรางวลั  ปัจจัยด้านภาพลกัษณ์องค์กร 

ปัจจัยด้านภาพลกัษณ์องค์กร 
ระดับความคิดเห็นทีม่ีผลต่อ 

การตัดสินใจ 
   S.D. 

ระดบัความ
คดิเห็น 

 นอ้ย
ท่ีสุด 

นอ้ย ปาน
กลาง 

มาก มาก
ท่ีสุด 

   

ความมีช่ือเสียงและความ
น่าเช่ือถือของบริษทัธุรกิจน า
เท่ียว 0 2 82 220 96 4.02 0.68 มาก 
ไดรั้บการรับรองมาตรฐาน
จากหน่วยงานท่องเท่ียว 0 4 158 159 79 3.78 0.76 มาก 
การสร้างเครือข่ายโดยการ 
เช่ือมโยงไปยงัหน่วยงาน
ดา้นการท่องเท่ียว 2 29 187 123 59 3.52 0.84 มาก 

รวม 3.77 0.67 มาก 

 
จากตารางท่ี 32 แสดงให้เห็นว่าความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัปัจจัยด้านภาพลักษณ์องค์กร   
อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากทุกประเด็น 
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ตารางที ่33 ค่าเฉลีย่  และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  ความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างต่อ  ส่วนประสม 
ทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจเลอืกบริษัทธุรกจิน าเทีย่วของกลุ่มท่องเที่ยวเพือ่เป็น
รางวลั  รวม 7 ปัจจัย   

ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจ
เลอืกบริษัทธุรกจิน าเทีย่วของกลุ่มท่องเทีย่วเพือ่
เป็นรางวลั 

   S.D. ระดับความคิดเห็น 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 4.01 0.36 มาก 

ปัจจยัดา้นราคา 4.16 0.46 มาก 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3.50 0.49 มาก 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  3.40 0.44 ปานกลาง 

ปัจจยัดา้นบุคลากร 4.13 0.53 มาก 

ปัจจยัดา้นกระบวนการ 3.92 0.60 มาก 

ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์องคก์ร 3.77 0.67 มาก 

รวมทุกด้าน 3.86 0.36 มาก 

 
จากตารางท่ี 33 แสดงให้เห็นว่าความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัส่วนใหญ่อยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก  
ในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์  ปัจจยัดา้นราคา  ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ปัจจยัดา้นบุคลากร  ปัจจยั
ดา้นกระบวนการ  และปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์องคก์ร ยกเวน้ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบั
เห็นดว้ยปานกลาง   
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ตอนที ่4        การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจเลอืกบริษัทธุรกิจน าเทีย่วของกลุ่มท่องเทีย่วเพือ่เป็น
รางวลัระหว่างประเภทธุรกจิ 

 
ตารางที ่34   ค่าเฉลีย่  และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  ของส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจเลอืกบริษัทธุรกจิน าเทีย่วของกลุ่มท่องเทีย่วเพือ่

เป็นรางวลั  ระหว่างประเภทธุรกจิ   
ส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจเลือก
บริษทัธุรกิจน าเท่ียว
ของกลุ่มท่องเท่ียว
เพื่อเป็นรางวลั 

ประเภทธุรกจิ  n  = 400 

ประเภท
ธุรกิจ

ประกนัภยั 

ประเภท
ธุรกิจ

การเกษตร 

ประเภท
ธุรกิจอาหาร
และเคร่ืองด่ืม 

ประเภท
ธุรกิจ

การแพทย ์

ประเภท
ธุรกิจรถยนต ์

ประเภท
ธุรกิจ
ธนาคาร  
เงินทุน  

หลกัทรัพย ์

ประเภท
ธุรกิจ

เคร่ืองมือและ
เคร่ืองจกัร 

ประเภท
ธุรกิจอุปกรณ์
เคร่ืองใชใ้น
บา้นและ
ส านกังาน 

ประเภท
ธุรกิจขายตรง 

ประเภทธุรกิจ
คอมพิวเตอร์  
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า 

F P 

X S.D. X S.D. X S.D. X S.D. X S.D. X S.D. X S.D. X S.D. X S.D. X S.D. 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 3.79 0.30 3.99 0.37 4.11 0.34 4.05 0.38 4.14 0.25 3.91 0.33 3.82 0.15 3.95 0.38 4.08 0.38 4.10 0.22 4.95 .000* 

ปัจจยัดา้นราคา 4.25 0.38 4.00 0.60 4.10 0.45 4.23 0.43 4.05 0.38 4.17 0.50 3.89 0.34 4.27 0.46 4.22 0.50 4.11 0.28 2.08 .030* 

ปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย 3.20 0.50 3.61 0.54 3.51 0.52 3.58 0.46 3.59 0.27 3.63 0.53 3.17 0.24 3.38 0.56 3.59 0.49 3.52 0.30 4.32 .000* 

ปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด  3.16 0.33 3.33 0.46 3.45 0.54 3.42 0.46 3.74 0.49 3.42 0.36 3.22 0.26 3.43 0.32 3.46 0.48 3.24 0.24 4.56 .000* 

ปัจจยัดา้นบุคลากร 3.76 0.54 4.28 0.47 4.21 0.52 4.30 0.53 4.44 0.37 3.99 0.52 3.72 0.47 4.06 0.43 4.16 0.52 4.23 0.31 6.89 .000* 
ปัจจยัดา้น
กระบวนการ 3.52 0.56 3.93 0.67 4.08 0.58 4.07 0.53 4.05 0.44 3.90 0.64 3.48 0.41 4.00 0.62 3.99 0.60 3.85 0.44 5.21 .000* 
ปัจจยัดา้น
ภาพลกัษณ์องคก์ร 3.43 0.51 4.06 0.59 3.72 0.68 3.91 0.71 4.09 0.65 3.59 0.78 3.19 0.33 3.80 0.64 3.90 0.66 3.78 0.53 5.45 .000* 

รวม 3.59 0.33 3.89 0.38 3.92 0.37 3.94 0.35 4.06 0.25 3.81 0.34 3.56 0.17 3.83 0.34 3.92 0.37 3.87 0.19 6.91 .000* 

(*p  < 0.05) 
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 จากตารางท่ี 34 แสดงให้เห็นว่าการเปรียบเทียบความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั  ระหวา่ง
ประเภทธุรกิจมีความคิดเห็นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ ปัจจยัดา้นราคาปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  
ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด   ปัจจัยด้านบุคลากร  ปัจจัยด้านกระบวนการ  ปัจจัยด้าน
ภาพลกัษณ์องค์กร  อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้นจึงท าการทดสอบความแตกต่าง
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อ
เป็นรางวลั  ระหวา่งประเภทธุรกิจ ทั้ง 7 ดา้น ดงัน้ี 
  



84 
 

ตารางที ่35 ความแตกต่างค่าเฉลีย่รายคู่ระหว่างประเภทธุรกจิ  ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 

ประเภทธุรกิจ 

ปร
ะเภ

ทธุ
รกิ
จป

ระ
กนั

ภยั
 

ปร
ะเภ

ทธุ
รกิ
จก

าร
เกษ

ตร
 

ปร
ะเภ

ทธุ
รกิ
จอ

าห
าร
แล

ะเค
รื่อ
งดื่
ม 

ปร
ะเภ

ทธุ
รกิ
จก

าร
แพ

ทย
 ์

ปร
ะเภ

ทธุ
รกิ
จร
ถย
นต

 ์

ปร
ะเภ

ทธุ
รกิ
จธ
นา
คา
ร  
เงิน

ทุน
  ห

ลกั
ทรั

พย
 ์

ปร
ะเภ

ทธุ
รกิ
จเค

รื่อ
งมื
อแ

ละ
เครื่

อง
จกั

ร 

ปร
ะเภ

ทธุ
รกิ
จอุ

ปก
รณ์

เครื่
อง
ใช
ใ้น

บา้
นแ

ละ
ส า
นกั

งา
น 

ปร
ะเภ

ทธุ
รกิ
จข

าย
ตร
ง 

ปร
ะเภ

ทธุ
รกิ
จค

อม
พิว

เตอ
ร์  
เครื่

อง
ใช
ไ้ฟ

ฟ้า
 

ประเภทธุรกิจประกนัภยั  0.20* 0.32* 0.26* 0.35* 0.11 0.03 0.16 0.29* 0.31* 
ประเภทธุรกิจการเกษตร   0.12 0.06 0.15 0.08 0.16 0.04 0.08 0.10 
ประเภทธุรกิจอาหารและ
เคร่ืองด่ืม      0.05 0.02 0.20* 0.29* 0.16* 0.03 0.01 
ประเภทธุรกิจการแพทย ์     0.08 0.14 0.23* 0.10 0.02 0.04 
ประเภทธุรกิจรถยนต ์      0.23* 0.32* 0.19* 0.06 0.04 
ประเภทธุรกิจธนาคาร  
เงินทุน  หลกัทรัพย ์        0.08 0.04 0.17* 0.19 
ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือ
และเคร่ืองจกัร        0.12 0.25* 0.27* 
ประเภทธุรกิจอุปกรณ์
เคร่ืองใชใ้นบา้นและ
ส านกังาน         0.13 0.15 
ประเภทธุรกิจ 
ขายตรง            0.02 
กลุ่มคอมพิวเตอร์   
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า           

 *p  < 0.05   
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  จากตารางท่ี 35 แสดงให้เห็นวา่การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียรายคู่ระหว่างประเภท
ธุรกิจ  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์  ประเภทธุรกิจประกนัภยัมีความคิดเห็นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์แตกต่าง
จากประเภทธุรกิจการเกษตร  ประเภทธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืม  ประเภทธุรกิจการแพทย ์ ประเภท
ธุรกิจรถยนต์  ประเภทธุรกิจขายตรง  ประเภทธุรกิจคอมพิวเตอร์และเคร่ืองใช้ไฟฟ้า  อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ประเภทธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืม  มีความคิดเห็นปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑ์แตกต่างจากประเภทธุรกิจธนาคาร  เงินทุน  หลกัทรัพย ์ ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือและ
เคร่ืองจกัร  ประเภทธุรกิจอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นบา้นและส านกังานอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 ประเภทธุรกิจการแพทย์มีความคิดเห็นปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์แตกต่างจากประเภทธุรกิจ
เคร่ืองมือและเคร่ืองจกัร  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจรถยนตมี์ความคิดเห็น 
ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์แตกต่างจากประเภทธุรกิจธนาคาร  เงินทุน  หลักทรัพย์  ประเภทธุรกิจ
เคร่ืองมือและเคร่ืองจกัร  ประเภทธุรกิจอุปกรณ์เคร่ืองใช้ในบา้นและส านกังาน  อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ประเภทธุรกิจธนาคาร  เงินทุน  หลักทรัพย์มีความคิดเห็น ปัจจัยด้าน
ผลิตภณัฑ ์ แตกต่างจากประเภทธุรกิจขายตรง  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจ
เคร่ืองมือและเคร่ืองจกัรมีความคิดเห็นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์แตกต่างจากประเภทธุรกิจขายตรงและ
ประเภทธุรกิจคอมพิวเตอร์  และเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที ่36  ความแตกต่างค่าเฉลีย่รายคู่ระหว่างประเภทธุรกจิ  ด้านราคา 
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ประเภทธุรกิจประกนัภยั  0.25* 0.14 0.01 0.20 0.07 0.35* 0.02 0.02 0.13 
ประเภทธุรกิจการเกษตร   0.10 0.23* 0.05 0.17 0.10 0.27* 0.22* 0.11 
ประเภทธุรกิจอาหารและ
เคร่ืองด่ืม      0.12 0.05 0.06 0.21 0.16 0.11 0.00 
ประเภทธุรกิจการแพทย ์     0.18 0.05 0.34* 0.04 0.01 0.11 
ประเภทธุรกิจรถยนต ์      0.12 0.15 0.22 0.17 0.06 
ประเภทธุรกิจธนาคาร  
เงินทุน  หลกัทรัพย ์        0.28* 0.10 0.04 0.06 
ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือ
และเคร่ืองจกัร        0.38* 0.32* 0.22 
ประเภทธุรกิจอุปกรณ์
เคร่ืองใชใ้นบา้นและ
ส านกังาน         0.05 0.16 
ประเภทธุรกิจ 
ขายตรง            0.10 
ประเภทธุรกิจคอมพิวเตอร์  
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า           

 *p  < 0.05   
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 จากตารางท่ี 36 แสดงให้เห็นวา่การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียรายคู่ระหวา่งประเภทธุรกิจ
ปัจจยัดา้นราคาประเภทธุรกิจประกนัภยัมีความคิดเห็นปัจจยัดา้นราคา แตกต่างจากประเภทธุรกิจ
การเกษตร  ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือและเคร่ืองจกัร  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภท
ธุรกิจการเกษตรมีความคิดเห็นด้านราคาแตกต่างจากประเภทธุรกิจการแพทย์  ประเภทธุรกิจ
อุปกรณ์เคร่ืองใช้ในบา้นและส านกังาน  และประเภทธุรกิจขายตรง  อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ี
ระดับ 0.05 ประเภทธุรกิจการแพทย์มีความคิดเห็น ปัจจยัด้านราคาแตกต่างจากประเภทธุรกิจ
เคร่ืองมือและเคร่ืองจกัร  อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจธนาคาร  เงินทุน  
หลกัทรัพย์มีความคิดเห็นด้านราคาแตกต่างจากประเภทธุรกิจเคร่ืองมือและเคร่ืองจกัร  อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือและเคร่ืองจกัรมีความคิดเห็นด้านราคา
แตกต่างจากประเภทธุรกิจอุปกรณ์เคร่ืองใช้ในบา้น  และส านักงาน  และประเภทธุรกิจขายตรง  
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  
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ตารางที ่37 ความแตกต่างค่าเฉลีย่รายคู่ระหว่างประเภทธุรกจิ  ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ประเภทธุรกิจ 

ปร
ะเภ

ทธุ
รกิ
จป

ระ
กนั

ภยั
 

ปร
ะเภ

ทธุ
รกิ
จก

าร
เกษ

ตร
 

ปร
ะเภ

ทธุ
รกิ
จอ

าห
าร
แล

ะเค
รื่อ
งดื่
ม 

ปร
ะเภ

ทธุ
รกิ
จก

าร
แพ

ทย
 ์

ปร
ะเภ

ทธุ
รกิ
จร
ถย
นต

 ์

ปร
ะเภ

ทธุ
รกิ
จธ
นา
คา
ร  
เงิน

ทุน
  

หล
กัท

รัพ
ย ์

ปร
ะเภ

ทธุ
รกิ
จเค

รื่อ
งมื
อแ

ละ
เครื่

อง
จกั

ร 

ปร
ะเภ

ทธุ
รกิ
จอุ

ปก
รณ์

เครื่
อง
ใช
ใ้น

บา้
น

แล
ะส

 าน
กัง
าน

 

ปร
ะเภ

ทธุ
รกิ
จข

าย
ตร
ง 

ปร
ะเภ

ทธุ
รกิ
จค

อม
พิว

เตอ
ร์  

เครื่
อง
ใช
ไ้ฟ

ฟ้า
 

ประเภทธุรกิจประกนัภยั  0.40* 0.31* 0.38* 0.39* 0.43* 0.03 0.18 0.39* 0.32* 
ประเภทธุรกิจการเกษตร   0.09 0.02 0.01 0.02 0.43* 0.22 0.01 0.08 
ประเภทธุรกิจอาหารและ
เคร่ืองด่ืม      0.07 0.07 0.11 0.34* 0.12 0.07 0.01 
ประเภทธุรกิจการแพทย ์     0.00 0.04 0.41* 0.19 0.00 0.05 
ประเภทธุรกิจรถยนต ์      0.03 0.42* 0.20 0.00 0.06 
ประเภทธุรกิจธนาคาร  
เงินทุน  หลกัทรัพย ์        0.46* 0.24 0.03 0.10 
ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือและ
เคร่ืองจกัร        0.21 0.42* 0.35* 
ประเภทธุรกิจอุปกรณ์
เคร่ืองใชใ้นบา้นและ
ส านกังาน         0.20 0.14 
ประเภทธุรกิจ 
ขายตรง            0.06 
ประเภทธุรกิจคอมพิวเตอร์  
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า           

 *p  < 0.05   
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  จากตารางท่ี 37 แสดงให้เห็นว่าการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียรายคู่ระหว่างประเภท
ธุรกิจปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ประเภทธุรกิจประกนัภยั  มีความคิดเห็น ปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย  แตกต่างจากประเภทธุรกิจการเกษตร  ประเภทธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืม  
ประเภทธุรกิจการแพทย์  ประเภทธุรกิจรถยนต์  ประเภทธุรกิจธนาคาร  เงินทุน  หลักทรัพย ์ 
ประเภทธุรกิจขายตรง  ประเภทธุรกิจคอมพิวเตอร์  และเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจการเกษตรปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  แตกต่างจากประเภทธุรกิจ
เคร่ืองมือ  และเคร่ืองจกัร  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืม
มีความคิดเห็นดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย แตกต่างจากประเภทธุรกิจเคร่ืองมือ  และเคร่ืองจกัร  
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจการแพทยปั์จจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  
แตกต่างจากประเภทธุรกิจเคร่ืองมือ  และเคร่ืองจกัร  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภท
ธุรกิจรถยนตมี์ความคิดเห็น ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  แตกต่างจากประเภทธุรกิจเคร่ืองมือ  
และเคร่ืองจกัร  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจธนาคาร  เงินทุน  หลกัทรัพย์
ปัจจยัด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย  แตกต่างจากประเภทธุรกิจเคร่ืองมือและเคร่ืองจกัร  อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือ  และเคร่ืองจกัร  มีความคิดเห็น ปัจจยัดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย  แตกต่างจากประเภทธุรกิจขายตรง  และประเภทธุรกิจคอมพิวเตอร์  
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที ่38 ความแตกต่างค่าเฉลีย่รายคู่ระหว่างประเภทธุรกจิ  ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  
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ประเภทธุรกิจประกนัภยั  0.17 0.29* 0.25* 0.57* 0.26* 0.06 0.27* 0.30* 0.07 
ประเภทธุรกิจการเกษตร   0.11 0.08 0.40* 0.08 0.10 0.10 0.13 0.09 
ประเภทธุรกิจอาหารและ
เคร่ืองด่ืม      0.03 0.28* 0.03 0.22* 0.01 0.13 0.21 
ประเภทธุรกิจการแพทย ์     0.31* 0.00 0.19 0.01 0.04 0.18 
ประเภทธุรกิจรถยนต ์      0.31* 0.51* 0.30* 0.27* 0.49* 
ประเภทธุรกิจธนาคาร  
เงินทุน  หลกัทรัพย ์        0.19 0.01 0.04 0.18 
ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือและ
เคร่ืองจกัร        0.21 0.24* 0.01 
ประเภทธุรกิจอุปกรณ์
เคร่ืองใชใ้นบา้นและ
ส านกังาน         0.02 0.19 
ประเภทธุรกิจ 
ขายตรง            0.22* 
ประเภทธุรกิจคอมพิวเตอร์  
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า           

 *p  < 0.05   
 
 
 
 
 
 



91 
 

จากตารางท่ี 38 แสดงให้เห็นว่าการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียรายคู่ระหว่างประเภท
ธุรกิจปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด   ประเภทธุรกิจประกันภยัมีความคิดเห็นปัจจยัด้านการ
ส่งเสริมการตลาด   แตกต่างจากประเภทธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืม  ประเภทธุรกิจการแพทย ์ 
ประเภทธุรกิจรถยนต์  ประเภทธุรกิจธนาคาร  เงินทุน  หลกัทรัพย ์ ประเภทธุรกิจอุปกรณ์และ
เคร่ืองใชใ้นส านกังาน  ประเภทธุรกิจขายตรง  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจ
การเกษตร ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด   แตกต่างจากประเภทธุรกิจรถยนต์  อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืมปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด   แตกต่าง
จากประเภทธุรกิจรถยนต ์ ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือและเคร่ืองจกัร  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 ประเภทธุรกิจการแพทยมี์ความคิดเห็นปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด   แตกต่างจากประเภท
ธุรกิจรถยนต ์ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจรถยนตมี์ความคิดเห็นปัจจยัดา้น
การส่งเสริมการตลาด   แตกต่างจากประเภทธุรกิจธนาคาร  เงินทุน  หลกัทรัพย ์ ประเภทธุรกิจ
เคร่ืองมือและเคร่ืองจกัร  ประเภทธุรกิจอุปกรณ์และเคร่ืองใชใ้นส านกังาน  ประเภทธุรกิจขายตรง  
ประเภทธุรกิจคอมพิวเตอร์  และเคร่ืองใช้ไฟฟ้า  อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภท
ธุรกิจเคร่ืองมือและเคร่ืองจกัรมีความคิดเห็น ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด   แตกต่างจากประเภท
ธุรกิจขายตรง  อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจขายตรงมีความคิดเห็น ปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมการตลาด   แตกต่างจากประเภทธุรกิจคอมพิวเตอร์และเคร่ืองใช้ไฟฟ้า  อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที ่39 ความแตกต่างค่าเฉลีย่รายคู่ระหว่างประเภทธุรกจิ  ปัจจัยด้านบุคลากร 
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ประเภทธุรกิจประกนัภยั  0.51* 0.44* 0.53* 0.67* 0.22 0.04 0.30* 0.39* 0.46* 
ประเภทธุรกิจการเกษตร   0.07 0.02 0.16 0.28* 0.55* 0.21 0.12 0.04 
ประเภทธุรกิจอาหารและ
เคร่ืองด่ืม      0.09 0.23* 0.21 0.48* 0.14 0.04 0.02 
ประเภทธุรกิจการแพทย ์     0.14 0.31* 0.58* 0.23* 0.14 0.07 
ประเภทธุรกิจรถยนต ์      0.45* 0.72* 0.37* 0.28* 0.21 
ประเภทธุรกิจธนาคาร  
เงินทุน  หลกัทรัพย ์        0.26 0.07 0.16 0.24 
ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือ
และเคร่ืองจกัร        0.34* 0.43* 0.50* 
ประเภทธุรกิจอุปกรณ์
เคร่ืองใชใ้นบา้นและ
ส านกังาน         0.09 0.16 
ประเภทธุรกิจ 
ขายตรง            0.07 
ประเภทธุรกิจคอมพิวเตอร์  
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า           

 *p  < 0.05   
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จากตารางท่ี 39 แสดงให้เห็นวา่การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียรายคู่ระหว่างประเภท
ธุรกิจปัจจยัดา้นบุคลากร  ประเภทธุรกิจประกนัภยัมีความคิดเห็นปัจจยัดา้นบุคลากร  แตกต่างจาก
ประเภทธุรกิจการเกษตร  ประเภทธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืม  ประเภทธุรกิจการแพทย ์ ประเภท
ธุรกิจรถยนต์  ประเภทธุรกิจอุปกรณ์เคร่ืองใช้ในบ้านและส านักงาน  ประเภทธุรกิจขายตรง  
ประเภทธุรกิจคอมพิวเตอร์และเคร่ืองใช้ไฟฟ้า  อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภท
ธุรกิจการเกษตรปัจจยัด้านบุคลากร  แตกต่างจากประเภทธุรกิจธนาคาร  เงินทุน  หลักทรัพย ์ 
ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือและเคร่ืองจกัร  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจอาหาร
และเคร่ืองด่ืม ปัจจยัดา้นบุคลากร  แตกต่างจากประเภทธุรกิจรถยนต ์ ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือและ
เคร่ืองจกัร  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจการแพทยมี์ความคิดเห็นปัจจยัดา้น
บุคลากร  แตกต่างจากประเภทธุรกิจธนาคาร  เงินทุน  หลกัทรัพย ์ ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือและ
เคร่ืองจกัร  ประเภทธุรกิจอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นบา้นและส านกังาน  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 ประเภทธุรกิจรถยนต์ ปัจจัยด้านบุคลากร  แตกต่างจากประเภทธุรกิจธนาคาร  เงินทุน  
หลกัทรัพย ์ ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือและเคร่ืองจกัร  ประเภทธุรกิจอุปกรณ์เคร่ืองใช้ในบา้นและ
ส านกังาน  ประเภทธุรกิจขายตรง  อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือ
และเคร่ืองจกัรมีความคิดเห็น ปัจจยัดา้นบุคลากร  แตกต่างจากประเภทธุรกิจอุปกรณ์เคร่ืองใช้ใน
บา้นและส านกังาน  ประเภทธุรกิจขายตรง  ประเภทธุรกิจคอมพิวเตอร์  เคร่ืองใช้ไฟฟ้า  อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที ่40  ความแตกต่างค่าเฉลีย่รายคู่ระหว่างประเภทธุรกจิ  ปัจจัยด้านกระบวนการ 
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ประเภทธุรกิจประกนัภยั  0.40* 0.56* 0.55* 0.52* 0.38* 0.04 0.48* 0.46* 0.33* 
ประเภทธุรกิจการเกษตร   0.15 0.14 0.12 0.02 0.44* 0.07 0.06 0.07 
ประเภทธุรกิจอาหารและ
เคร่ืองด่ืม      0.00 0.03 0.18 0.60* 0.07 0.09 0.22 
ประเภทธุรกิจการแพทย ์     0.02 0.17 0.59* 0.07 0.08 0.21 
ประเภทธุรกิจรถยนต ์      0.14 0.57* 0.04 0.06 0.19 
ประเภทธุรกิจธนาคาร  
เงินทุน  หลกัทรัพย ์        0.42* 0.10 0.08 0.04 
ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือ
และเคร่ืองจกัร        0.52* 0.51* 0.37 
ประเภทธุรกิจอุปกรณ์
เคร่ืองใชใ้นบา้นและ
ส านกังาน         0.01 0.14 
ประเภทธุรกิจ 
ขายตรง            0.13 
ประเภทธุรกิจคอมพิวเตอร์  
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า           

 *p  < 0.05   
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จากตารางท่ี 40 แสดงให้เห็นวา่การทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียรายคู่ระหว่างประเภท
ธุรกิจปัจจยัด้านกระบวนการ  ประเภทธุรกิจประกันภยัมีความคิดเห็นปัจจยัด้านกระบวนการ  
แตกต่างจากประเภทธุรกิจการเกษตร  ประเภทธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืม  ประเภทธุรกิจการแพทย ์ 
ประเภทธุรกิจรถยนต ์ ประเภทธุรกิจธนาคาร  เงินทุน  หลกัทรัพย ์ ประเภทธุรกิจอุปกรณ์เคร่ืองใช้
ในบา้นและส านักงาน  ประเภทธุรกิจขายตรง  ประเภทธุรกิจคอมพิวเตอร์  และเคร่ืองใช้ไฟฟ้า  
อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ประเภทธุรกิจการเกษตรมีความคิดเห็นปัจจัยด้าน
กระบวนการ  แตกต่างจากประเภทธุรกิจเคร่ืองมือและเคร่ืองจกัร  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 ประเภทธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืม มีความคิดเห็นกระบวนการ  แตกต่างจากประเภทธุรกิจ
เคร่ืองมือและเคร่ืองจกัร  อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจการแพทยมี์ความ
คิดเห็นปัจจยัดา้นกระบวนการ  แตกต่างจากประเภทธุรกิจเคร่ืองมือและเคร่ืองจกัร  อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจรถยนต์มีความคิดเห็นปัจจยัด้านกระบวนการ  แตกต่างจาก
ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือและเคร่ืองจักร  อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ประเภทธุรกิจ
ธนาคาร  เงินทุน  หลกัทรัพยมี์ความคิดเห็นปัจจยัด้านกระบวนการ  แตกต่างจากประเภทธุรกิจ
เคร่ืองมือและเคร่ืองจกัร  อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือ  และ
เคร่ืองจกัรมีความคิดเห็นปัจจยัดา้นกระบวนการ  แตกต่างจากประเภทธุรกิจอุปกรณ์เคร่ืองใช้ใน
บา้น  และส านกังาน  ประเภทธุรกิจขายตรง  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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ตารางที ่41 ความแตกต่างค่าเฉลีย่รายคู่ระหว่างประเภทธุรกจิ  ด้านภาพลกัษณ์องค์กร 
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ประเภทธุรกิจประกนัภยั  0.62* 0.29* 0.48* 0.65* 0.15 0.24 0.37* 0.46* 0.34 
ประเภทธุรกิจการเกษตร   0.33* 0.14 0.02 0.46* 0.87* 0.25 0.16 0.27 
ประเภทธุรกิจอาหารและ
เคร่ืองด่ืม      0.19 0.36* 0.13 0.53* 0.07 0.17 0.05 
ประเภทธุรกิจการแพทย ์     0.17 0.32* 0.72* 0.11 0.01 0.13 
ประเภทธุรกิจรถยนต ์      0.49* 0.90* 0.28 0.19 0.30 
ประเภทธุรกิจธนาคาร  
เงินทุน  หลกัทรัพย ์        0.40* 0.21 0.30* 0.18 
ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือ
และเคร่ืองจกัร        0.61* 0.70* 0.59* 
ประเภทธุรกิจอุปกรณ์
เคร่ืองใชใ้นบา้นและ
ส านกังาน         0.09 0.02 
ประเภทธุรกิจขายตรง            0.11 
ประเภทธุรกิจคอมพิวเตอร์  
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า           

 *p  < 0.05   
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จากตารางท่ี 41 แสดงให้เห็นว่าการทดสอบความแตกต่างค่าเฉล่ียรายคู่ระหว่างประเภท
ธุรกิจปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์องคก์ร  ประเภทธุรกิจประกนัภยัมีความคิดเห็น ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์
องค์กรแตกต่างจากประเภทธุรกิจการเกษตร  ประเภทธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืม  ประเภทธุรกิจ
การแพทย ์ ประเภทธุรกิจรถยนต ์ ประเภทธุรกิจอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นบา้น  และส านกังาน  ประเภท
ธุรกิจขายตรง  อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจการเกษตรด้านภาพลกัษณ์
องคก์รแตกต่างจากประเภทธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืม  ประเภทธุรกิจธนาคาร  เงินทุน  หลกัทรัพย ์ 
ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือ  และเคร่ืองจกัร  อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ประเภทธุรกิจ
อาหารและเคร่ืองด่ืมด้านภาพลกัษณ์องค์กรแตกต่างจากประเภทธุรกิจการเกษตร  ประเภทธุรกิจ
รถยนต์  ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือ  และเคร่ืองจกัร  อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภท
ธุรกิจการแพทยด์้านภาพลกัษณ์องค์กรแตกต่างจาก  ประเภทธุรกิจธนาคาร  เงินทุน  หลกัทรัพย ์ 
ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือ  และเคร่ืองจกัร  อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ประเภทธุรกิจ
รถยนต์  มีความคิดเห็นด้านภาพลักษณ์องค์กรแตกต่างจาก  ประเภทธุรกิจธนาคาร  เงินทุน  
หลกัทรัพย ์ ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือ  และเคร่ืองจกัร  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภท
ธุรกิจธนาคาร  เงินทุน  หลกัทรัพย ์ มีความคิดเห็นดา้นภาพลกัษณ์องคก์รแตกต่างจากประเภทธุรกิจ
เคร่ืองมือ  และเคร่ืองจกัร  ประเภทธุรกิจขายตรง  อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภท
ธุรกิจเคร่ืองมือ  และเคร่ืองจกัรมีความคิดเห็นด้านภาพลกัษณ์องค์กรแตกต่างจากประเภทธุรกิจ
อุปกรณ์เคร่ืองใช้ในบ้าน  และส านักงาน  ประเภทธุรกิจขายตรง  ประเภทธุรกิจคอมพิวเตอร์  
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
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บทที ่5 
สรุปผลการวจิัย  อภิปรายผล  และข้อเสนอแนะ 

 
ผลจากการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน า

เท่ียวต่างประเทศของการท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั  ผูว้ิจยัสามารถสรุปผลการวิจยั  อภิปรายผล  และ
ขอ้เสนอแนะไดด้งัน้ี 
 
สรุปผลการวจัิย 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของบริษัท   

 ลักษณะความเป็นเจ้าของ  บริษทัมีลกัษณะความเป็นเจา้ของ  บริษทัจ ากดั  จ  านวน 316 
บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 79.0 รองลงมาคือ  เจา้ของคนเดียว  จ  านวน 43 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 10.8 
มหาชนจ ากดั  จ  านวน 37 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 9.2 และอ่ืนๆ  จ านวน 4 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 1.0  
   จ านวนพนักงาน  บริษทัมีพนกังาน 101 – 150 คน  จ านวน 135 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 33.8 
รองลงมาคือ  พนกังานมากกว่า 151 คนข้ึนไปจ านวน 134 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 33.5 พนกังาน              
51 – 100 คน  จ านวน 78 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 19.5 พนกังาน 10 – 50 คนจ านวน 40 บริษทั  คิด
เป็นร้อยละ 10.0 และพนกังานนอ้ยกวา่ 10 คน  คิดเป็นร้อยละ 3.2  
   ประเภทธุรกจิ  บริษทัมีอยูใ่นประเภทธุรกิจประภทขายตรง  จ านวน 92 บริษทั  คิดเป็นร้อย
ละ 23.0 รองลงมาคือ  ประเภทธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืมจ านวน 64 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 16.0 
ประเภทธุรกิจการแพทยจ์ านวน 54 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 13.3 ประเภทธุรกิจประกนัภยัจ านวน 49 
บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 12.3 ประเภทธุรกิจธนาคาร  เงินทุน  หลกัทรัพย ์ จ  านวน 28 บริษทั  คิดเป็น
ร้อยละ 7.0 ประเภทธุรกิจการเกษตรและประเภทธุรกิจอุปกรณ์เคร่ืองใช้ในบ้านและส านักงาน  
เท่ากนั  จ  านวน 26 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 6.5 ประเภทธุรกิจรถยนต ์ จ  านวน 25 บริษทั  คิดเป็นร้อย
ละ 6.3 ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือ  และเคร่ืองจกัร  จ  าวน 19 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 4.8 และประเภท
ธุรกิจคอมพิวเตอร์  เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า  จ  านวน 17 บริษทัคิดเป็นร้อยละ 4.3 

ระดับทุนจดทะเบียน  บริษัทมีระดับทุนจดทะเบียนมากกว่า 15,000,000 บาทข้ึนไป  
จ านวน 222 บริษทัคิดเป็นร้อยละ 55.5 รองลงมาคือ  ระหวา่ง 1,000,001 – 5,000,000 บาท  จ านวน 
89 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 22.3 ระหวา่ง 5,000,001 – 10,000,000บาท  จ านวน 39 บริษทั  คิดเป็น
ร้อยละ 9.8 ระหวา่ง 10,000,001 – 15,000,000 บาท  จ านวน 25 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 6.1 ระหวา่ง 
200,001 – 1,000,000 บาท  จ านวน 17 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 4.3 และ  น้อยกว่า 200,000 บาท  
จ านวน 8 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 2.0 
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ผลการวเิคราะห์ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม   
เพศ  ผูต้อบแบบสอบถามของบริษทัเป็นเพศหญิงจ านวน 278 คน  คิดเป็นร้อยละ 69.5 และ

เพศชาย  จ านวน 122 คน  คิดเป็นร้อยละ 30.5  
อายุ  ผูต้อบแบบสอบถามของบริษทัมีอายุมากกว่า 45 ปีจ านวน 117 คน  คิดเป็นร้อยละ 

29.3 รองลงมาคืออายรุะหวา่ง 36 – 40 ปี  จ  านวน 105 คน  คิดเป็นร้อยละ 26.3 อายุระหวา่ง 41 – 45 
ปี  จ  านวน 97 คน  คิดเป็นร้อยละ 24.3 อายุระหวา่ง 31 – 35 ปี  จ  านวน 45 คน  คิดเป็นร้อยละ 11.3 
อายุระหวา่ง 25 – 30 ปี  จ  านวน 29 คนคิดเป็นร้อยละ 7.0 และ  อายุต  ่ากวา่ 25 ปี  จ  านวน 7 คน  คิด
เป็นร้อยละ 1.8  

สถานภาพ  ผูต้อบแบบสอบถามของบริษทัมีสถานภาพสมรส  จ านวน 282 คน  คิดเป็นร้อย
ละ 70.4 รองลงมาคือ  สถานภาพโสด  จ านวน 117 คน  คิดเป็นร้อยละ 29.3 และหยา่/หมา้ย  จ  านวน 
1 คน  คิดเป็นร้อยละ 0.3 

ระดับการศึกษา  ผูต้อบแบบสอบถามของบริษทัมีการศึกษาระดบัปริญญาตรีจ านวน 287 
คน  คิดเป็นร้อยละ 66.8 รองลงมาคือปริญญาโท  จ านวน 119 คน  คิดเป็นร้อยละ 29.7 สูงกว่า
ปริญญาโท  จ านวน 9 คนคิดเป็นร้อยละ 2.2 ต ่ากวา่ปริญญาตรี  จ  านวน 4 คน  คิดเป็นร้อยละ 1.0 
และอ่ืนๆ  จ านวน 1 คน  คิดเป็นร้อยละ 0.3 

ระดับรายได้  ผูต้อบแบบสอบถามของบริษทัมีระดบัรายไดม้ากกว่า 50,001 บาทข้ึนไป  
จ านวน 175 คน  คิดเป็นร้อยละ 43.8 รองลงมาคือ  รายได ้40,001 – 50,000 บาท  จ านวน 95 คน  คิด
เป็นร้อยละ 23.8 รายไดร้ะหวา่ง30,001 – 40,000 บาท  จ านวน 70 คน  คิดเป็นร้อยละ 17.3 รายได้
ระหวา่ง 20,001 – 30,000 บาท  จ านวน 43 คน  คิดเป็นร้อยละ 10.8 รายไดร้ะหวา่ง 10,001 – 20,000 
บาท  จ านวน 16 คน  คิดเป็นร้อยละ 4.0 และรายไดต้  ่ากวา่ 10,000 บาท  จ านวน 1 คน  คิดเป็นร้อย
ละ 0.3  

ต าแหน่งงาน  ผูต้อบแบบสอบถามของบริษทัมีต าแหน่งงานระดบัผูจ้ดัการจ านวน 290 คน  
คิดเป็นร้อยละ 72.5 รองลงมาคือ  พนกังานทัว่ไป  จ านวน 64 คน  คิดเป็นร้อยละ 16.0 กรรมการ
ผูจ้ดัการ  จ  านวน 26 คน  คิดเป็นร้อยละ 6.5 ต ่าแหน่งอ่ืนๆ  จ านวน 20 คน  คิดเป็นร้อยละ 5.0 
 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับการเดินทาง 

ลักษณะกิจกรรมในการใช้บริการของบริษัทน าเที่ยว  บริษทัมีการใช้บริการของบริษทัน า
เท่ียวในการท ากิจกรรม  ท่องเท่ียว  –  สัมมนา  จ านวน 254 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 63.5 รองลงมาคือ  
ท่องเท่ียว  จ  านวน 121 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 30.2 และสัมมนา  จ านวน 19 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 
4.8 และ  กิจกรรมอ่ืนๆ  จ านวน 6 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 1.5 
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จ านวนการเดินทางต่อปี  บริษทัก าหนดจ านวนการเดินทาง 1 คร้ังต่อปี  จ  านวน 244 บริษทั  
คิดเป็นร้อยละ 61.0 รองลงมาคือ  จ านวนการเดินทาง 2 คร้ังต่อปี  จ  านวนการเดินทาง 97 บริษทั  คิด
เป็นร้อยละ 24.3 จ านวนการเดินทางมากกว่าปีละ 4 คร้ัง  จ  านวน 36 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 9.0 
จ านวนการเดินทาง 3 คร้ังต่อปี  จ  านวน 14 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 3.5 และจ านวนการเดินทาง 4 คร้ัง  
จ  านวน 9 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 2.2 

จ านวนวันเดินทางแต่ละคร้ัง  บริษทัก าหนดจ านวนวนัเดินทางแต่ละคร้ัง  จ  านวนวนั
เดินทาง 4 – 5 วนั  จ  านวน 195 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 48.8 รองลงมาคือ  จ านวนวนัเดินทาง 6 – 7 
วนั  จ  านวน 83 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 20.8 จ านวนวนัเดินทาง 1 – 3 วนั  จ  านวน 82 บริษทั  คิดเป็น
ร้อยละ 20.5 จ านวนวนัเดินทาง 8 – 9 วนั  จ  านวน 34 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 8.4 และจ านวนวนั
เดินทางมากกวา่ 10 วนัข้ึนไป  จ านวน 6 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 1.5 

งบประมาณการเดินทางเฉลี่ยต่อคน  บริษทัมีงบประมาณในการเดินทางเฉล่ียระหว่าง 
20,001 – 30,000 บาท  จ านวน 98 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 24.5 รองลงมาคือ  งบประมาณในการ
เดินทางเฉล่ียระหวา่ง 10,001 – 20,000 บาท  จ านวน 71 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 17.8 งบประมาณใน
การเดินทางเฉล่ียระหวา่ง 50,001 – 60,000 บาท  จ านวน 68 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 17.0 งบประมาณ
ในการเดินทางเฉล่ียระหว่าง 30,001 – 40,000 บาท  จ านวน 58 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 14.5 
งบประมาณในการเดินทางเฉล่ียระหว่าง  น้อยกว่า 10,000 บาท  และ  งบประมาณในการเดินทาง
เฉล่ียระหว่าง 40,001 – 50,000 บาท  เท่ากนั 30 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 7.5 งบประมาณในการ
เดินทางเฉล่ียระหว่าง  มากกว่า 70,001 บาทข้ึนไป  จ านวน 26 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 6.4 และ
งบประมาณในการเดินทางเฉล่ียระหวา่ง 60,001 – 70,000 บาท  จ านวน 19 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 
4.8 

เส้นทางท่องเที่ยวที่เคยจัดขึน้ล่าสุด  บริษทัเลือกเส้นทางท่องเท่ียวทวีปเอเชีย  จ  านวน 292 
บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 73.0 รองลงมาคือ  ทวีปยุโรป  จ านวน 45 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 11.3 ทวีป
จ านวน 44 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 11.0 ทวีปอเมริกาเหนือ  จ านวน 11 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 2.6 
ทวปีแอฟริกาจ านวน 7 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 1.8 และทวปีอเมริกาใต ้ จ  านวน 1 บริษทั  คิดเป็นร้อย
ละ 0.3 

ช่วงวนัเดินทาง  บริษทัเดินทางช่วงวนัหยดุสุดสัปดาห์  จ  านวน 212 บริษทัคิดเป็นร้อยละ 
53.0 รองลงมาคือ  วนัธรรมดา  จ านวน 89 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 22.3 วนัหยดุเทศกาลต่างๆ  
จ านวน 70 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 17.5 และวนัท่องเท่ียวประจ าปีขององคก์ร  จ  านวน 29 บริษทั  คิด
เป็นร้อยละ 7.2 

ช่วงเวลาของการเดินทาง  บริษทัเหลือกเดินทางในช่วงเดือนพฤศจิกายน-ธนัวาคม  จ านวน 
146 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 36.5 รองลงมาคือ  เดือนมีนาคม-  เมษายน  จ านวน 69 บริษทั  คิดเป็น
ร้อยละ 17.2 เดือนมกราคม  -  กุมภาพนัธ์  จ  านวน 68 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 17.0 เดือนกนัยายน  –  
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ตุลาคม  จ านวน 47 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 11.8 เดือนพฤษภาคม  -มิถุนายน  จ านวน 44 บริษทั  คิด
เป็นร้อยละ 11.0 และเดือนกรกฏาคม  –  สิงหาคม  จ านวน 26 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 6.5 

วิธีคัดเลือกบริษัทน าเที่ยว  บริษทัมีวิธีการคดัเลือกบริษทัน าเท่ียว  โดยเลือกบริษทัท่ีเคยใช้
บริการ  จ  านวน 186 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 42.0 รองลงมาคือ  บริษทัท่ีมีช่ือเสียงดา้นการบริการ  
จ านวน 79 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 19.6 คดัเลือกโดยพิจารณาจากคุณภาพการจดัโรงแรม  อาหาร  รถ
รับส่ง  จ  านวน 61 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 15.3 จากการแนะน าของคนรู้จกั  จ  านวน 46 บริษทั  คิด
เป็นร้อยละ 11.5 จากการประมูลสอบราคา  จ านวน 41 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 10.3 และวิธีการอ่ืนๆ  
จ านวน 5 บริษทั  คิดเป็นร้อยละ 1.3 
 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจเลอืกบริษัท
ธุรกจิน าเที่ยวของกลุ่มท่องเทีย่วเพือ่เป็นรางวลั 

1. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัมีความคิดเห็นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ส่วน
ใหญ่อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก (   = 4.01) แบ่งออกเป็น 5 ดา้นยอ่ย  ไดแ้ก่   

1.1 ด้านโปรแกรมท่องเที่ยว  อยู่ในระดับเห็นด้วยมากทุกประเด็น ได้แก่ ความ
ยดืหยุน่ในการเปล่ียนแปลงหรือการจดัโปรแกรมทวัร์ตามค าร้องของบริษทัเอกชน(   = 4.01) ความ
น่าสนใจของโปรแกรมท่องเท่ียว(   = 4.01) โปรแกรมการท่องเท่ียวท่ีเหมาะสมกบัเวลา(   = 4.0)  
และ  โปรแกรมการท่องเท่ียวมีความหลากหลาย(   = 3.85) 

1.2 ด้านสถานที่ท่องเที่ยว  ส่วนใหญ่อยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก ไดแ้ก่ จุดสนใจทาง
ศิลปะ  วฒันธรรม  ประเพณีและวิถีชีวิตดั้งเดิม (   = 3.90) ความง่ายในการเขา้ถึงสถานท่ีท่องเท่ียว 
(   = 3.61) ความหลากหลายของแหล่งท่องเท่ียว (   = 3.78) ยกเวน้ความสวยงามของแหล่ง
ท่องเท่ียว(   = 4.37) อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด  

1.3 ด้านอาหาร  ส่วนใหญ่อยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด ไดแ้ก่ รสชาติอร่อย (    = 
4.24) ความสะอาด (    = 4.52) และปริมาณอาหารเพียงพอ(    = 4.32 ) ยกเวน้การจดัรายการอาหาร
ดีและเหมาะสมกบันกัท่องเท่ียว(    = 4.20) อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก  

1.4 ด้านสถานทีพ่กั  ส่วนใหญ่อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก  ไดแ้ก่ มีความปลอดภยั (    
= 4.58)ท าเลท่ีตั้งดีเหมาะสมสวยงาม (    = 3.90)และมีส่ิงอ านวยความสะดวก (    = 3.62)ยกเวน้
สินคา้ในร้านขายของฝากของท่ีระลึกในท่ีพกั(    = 3.02) อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยปานกลาง  

1.5 ด้านยานพาหนะ  ส่วนใหญ่อยู่ในระดับเห็นด้วยมากได้แก่ ท่ีนั่งมีความ
สะดวกสบาย  (    = 4.00) เคร่ืองปรับอากาศเยน็สบาย (    = 3.72)สุขภณัฑ์ถูกสุขลกัษณะ(    = 
3.83) ยกเวน้ความปลอดภยัระหวา่งการเดินทาง(    = 4.62) อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด  
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2. ปัจจัยด้านราคาขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก

บริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัมีความคิดเห็น  ปัจจยัดา้นราคาส่วนใหญ่อยูใ่น
ระดบัเห็นดว้ยมาก ไดแ้ก่ ความหลากหลายของราคาโปรแกรมทวัร์ท่ีมีให้เลือก (    = 4.09)ความ
คุม้ค่าของราคากบัการบริการของสถานท่ีท่องเท่ียว (    = 4.20) และความคุม้ค่าของราคากบัการ
บริการของร้านอาหาร (    = 3.98) ยกเวน้ความเหมาะสมของราคากบัการบริการของธุรกิจน าเท่ียว 
(    = 4.37) อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด  

3. ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัมีความคิดเห็นดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่ายอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก  ไดแ้ก่ ความสะดวกในการติดต่อกบับริษทัธุรกิจน าเท่ียว ( 
   = 4.13) ความสะดวกในช่องทางการช าระเงินโดยสั่งจ่ายเป็นเช็ค (    = 3.89)ความสะดวกในช่อง
ทางการช าระเงินโดยการโอนเงินเขา้บญัชีธนาคาร (    = 3.74)ความสะดวกในการส ารองเงินก่อน
การเดินทางใหก้บับริษทัเอกชน (    = 4.58) และความสามารถแบ่งจ่ายไดต้ามเง่ือนไข  (    = 3.52)
ยกเวน้จ านวนสาขาของธุรกิจน าเท่ียวท าให้ติดต่อไดส้ะดวก (    = 3.02) ความหลากหลายช่องทาง
ในการติดต่อกบัธุรกิจน าเท่ียว (    = 3.25)และความสะดวกในช่องทางการช าระเงินโดยเงินสด              
(    = 2.89) อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยปานกลาง  

4. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด   ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัมีความคิดเห็นปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยปานกลาง  (    = 3.40)  แบ่งออกเป็น 2 ดา้นยอ่ย  ไดแ้ก่   

4.1 ด้านการโฆษณาประชาสัมพันธ์  ส่วนใหญ่อยู่ในระดับเห็นด้วยปานกลาง   
ประชาสัมพนัธ์ผา่นทางโทรทศัน์ (    = 2.63)  ประชาสัมพนัธ์ผา่นทางหนงัสือพิมพ ์(    = 3.08)  
ประชาสัมพนัธ์ผา่นทางหนงัสือแนะน าท่องเท่ียว  (    = 3.22)  ประชาสัมพนัธ์ผา่นทางญาติพี่นอ้ง
และครอบครัว 3.05 และประชาสัมพนัธ์ผ่านทางพนกังานบริษทัน าเท่ียว (    = 3.03)  ยกเวน้
ประชามสัมพนัธ์ผา่นทางอินเตอร์เน็ต(    = 3.69)  อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก  

   4.2 ด้านการส่งเสริมการขาย  ส่วนใหญ่อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก การแจกของแถม 
(    = 3.50)  การท่องเท่ียวฟรี (    = 3.69)  การส ารองเงินของบริษทัทวัร์ให้กบับริษทัเอกชน (    = 
3.42)  และการเพิ่มระดบัการใหบ้ริการดีกวา่ท่ีตกลงไวก้บับริษทัเอกชน (    = 3.77)   ยกเวน้การลด
ราคาทวัร์ใหก้บับริษทัเอกชนอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด (    = 4.31)  และการแบ่งยอดการช าระ
เงิน(    = 3.40)  อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยปานกลาง  
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5. ด้านบุคลาการ  ความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั  ปัจจยัดา้นบุคลากรอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย
มาก   (    = 4.13)  แบ่งออกเป็น 3 ดา้นยอ่ย  ไดแ้ก่   

5.1 ด้านมัคคุเทศก์และผู้ดูแลระหว่างการเดินทาง  ส่วนใหญ่อยูใ่นระดบัเห็นดว้ย
มาก ไดแ้ก่ มีบุคลิกภาพดี  น่าเช่ือถือ (    = 4.14)  แต่งกายสุภาพ (    = 3.96)  น ากิจกรรมระหวา่ง
การเดินทางไดอ้ยา่งสร้างสรรค ์(    = 4.19)  และพดูจาดว้ยวาจาสุภาพ (    = 4.08)  ทางดา้นหนา้ตา
ยิม้แยม้แจ่มใส (    = 4.24)  มีความรู้ความสามารถในการให้ขอ้มูลดา้นการท่องเท่ียวอ (    = 4.50)  
และบริการเอาใจใส่ดูแลนกัท่องเท่ียวเป็นอยา่งดี (    = 4.23)  อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด 

5.2  ด้านพนักงานบริษัท  ส่วนใหญ่อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด ไดแ้ก่ การให้
ขอ้มูลนกัท่องเท่ียวถูกตอ้ง (    = 4.30)  ให้การบริการด้วยความรวดเร็ว (    = 4.26)  เต็มใจ
ให้บริการ (    = 4.39)  รองลงมา คือ พูดจาดว้ยวาจาสุภาพอ่อนนอ้ม (    = 4.04)  และมีความรู้
ความสามารถในการใหข้อ้มูลดา้นการท่องเท่ียว (    = 4.19)  อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก 

5.3 ด้านพนักงานขับรถ  อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด คือ มีมารยาทในการขบัรถ  
ระมดัระวงัไม่ประมาท (    = 4.58)  รองลงมาคือพดูจาสุภาพอ่อนนอ้ม(    = 3.47)  อยูใ่นระดบัเห็น
ดว้ยมาก  และแต่งกายสุภาพเรียบร้อย(    = 2.37)  อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยปานกลาง 

6. ปัจจัยด้านกระบวนการ  ความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั  ปัจจยัดา้นกระบวนการอยูใ่น
ระดบัเห็นดว้ยมาก  กระบวนการใชบ้ริการของพนกังานรับโทรศพัท์ (    = 3.47)  กระบวนการ
ให้บริการของพนกังานขบัรถ (    = 3.42)  และความสะดวกและความปลอดภยัในกระบวนการ
ช าระเงิน (    = 3.99)  ยกเวน้กระบวนการบริการของบริษทัทวัร์มีระบบชดัเจน (    = 4.39)  และ
กระบวนการใหบ้ริการของมคัคุเทศก ์(    = 4.35)  อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด 

7. ปัจจัยด้านภาพลักษณ์องค์กร  ความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั  ปัจจยัด้านภาพลกัษณ์
องคก์ร  อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก ความมีช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของบริษทัธุรกิจน าเท่ียว (    = 
4.02)  การไดรั้บการรับรองมาตรฐานจากหน่วยงานท่องเท่ียว (    = 3.78)  และการสร้างเครือข่าย
โดยการเช่ือมโยงไปยงัหน่วยงานดา้นการท่องเท่ียว (    = 3.52)   
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ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบความคิดเห็นเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อ
การตัดสินใจเลอืกบริษัทธุรกจิน าเทีย่วของกลุ่มท่องเทีย่วเพือ่เป็นรางวลั  ระหว่างประเภทธุรกจิ 

 ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั  ระหวา่งประเภทธุรกิจมี
ความคิดเห็นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์  ปัจจยัดา้นราคาปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด   ปัจจยัดา้นบุคลากร  ปัจจยัดา้นกระบวนการ  ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์องคก์ร  อยา่ง
มีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ดงันั้นจึงท าการทดสอบความแตกต่างเป็นรายคู่  สรุปผลการ
วเิคราะห์  ดงัน้ี 

1. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  ผลการวิเคราะห์ธุรกิจต่างกนัมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์แตกต่างกนั  ประเภทธุรกิจประกนัภยัมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั  ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ ์ แตกต่างจากประเภทธุรกิจการเกษตร  ประเภทธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืม  ประเภท
ธุรกิจการแพทย์  ประเภทธุรกิจรถยนต์  ประเภทธุรกิจขายตรง  ประเภทธุรกิจคอมพิวเตอร์และ
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า  อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืม  มีความ
คิดเห็นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์  แตกต่างจากประเภทธุรกิจธนาคาร  เงินทุน  หลกัทรัพย ์ ประเภทธุรกิจ
เคร่ืองมือและเคร่ืองจกัร  ประเภทธุรกิจอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นบา้นและส านกังานอยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจการแพทยมี์ความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์  แตกต่างจาก
ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือและเคร่ืองจกัร  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจรถยนต์
มีความคิดเห็นปัจจัยด้านผลิตภณัฑ์  แตกต่างจากประเภทธุรกิจธนาคาร  เงินทุน  หลักทรัพย ์ 
ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือและเคร่ืองจกัร  ประเภทธุรกิจอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นบา้นและส านกังาน  อยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจธนาคาร  เงินทุน  หลกัทรัพยมี์ความคิดเห็น  ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ ์ แตกต่างจากประเภทธุรกิจขายตรง  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภท
ธุรกิจเคร่ืองมือและเคร่ืองจกัรมีความคิดเห็น  ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์  แตกต่างจากประเภทธุรกิจขาย
ตรงและประเภทธุรกิจคอมพิวเตอร์  และเคร่ืองใช้ไฟฟ้า  อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
ไดแ้ก่   

1. ดา้นโปรแกรมท่องเท่ียว  ความยืดหยุ่นในการเปล่ียนแปลงหรือการจดัโปรแกรมทวัร์
ตามค าร้องของบริษทัเอกชน  ความน่าสนใจของโปรแกรมท่องเท่ียว  โปรแกรมการท่องเท่ียวท่ี
เหมาะสมกบัเวลา  และ  โปรแกรมการท่องเท่ียวมีความหลากหลาย 

2. ด้านสถานท่ีท่องเท่ียว  จุดสนใจทางศิลปะ  วฒันธรรม  ประเพณีและวิถีชีวิตดั้ งเดิม  
ความง่ายในการเขา้ถึงสถานท่ีท่องเท่ียว  ความหลากหลายของแหล่งท่องเท่ียว  และความสวยงาม
ของแหล่งท่องเท่ียว 
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3. ด้านอาหาร  รสชาติอร่อย  ความสะอาด  และปริมาณอาหารเพียงพอส่วนใหญ่อยู่ใน
ระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด  ยกเวน้การจดัรายการอาหารดีและเหมาะสมกบันกัท่องเท่ียว 

4. ดา้นสถานท่ีพกั  มีความปลอดภยั  ท าเลท่ีตั้งดีเหมาะสมสวยงามและมีส่ิงอ านวยความ
สะดวก  และสินคา้ในร้านขายของฝากของท่ีระลึกในท่ีพกั 

5. ดา้นยานพาหนะ  ท่ีนัง่มีความสะดวกสบาย  เคร่ืองปรับอากาศเยน็สบายมีและสุขภณัฑ์
ถูกสุขลกัษณะส่วนใหญ่อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก  และความปลอดภยัระหวา่งการเดินทาง 

 
2. ปัจจัยด้านราคา  ผลการวิเคราะห์ธุรกิจต่างกนัมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัปัจจยั
ดา้นราคาแตกต่างกนั  ธุรกิจประกนัภยัมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั  ปัจจยัดา้นราคาแตกต่าง
จากประเภทธุรกิจการเกษตร  ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือและเคร่ืองจกัร  อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดับ 0.05 ประเภทธุรกิจการเกษตรมีความคิดเห็นปัจจยัด้านราคาแตกต่างจากประเภทธุรกิจ
การแพทย ์ ประเภทธุรกิจอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นบา้นและส านกังาน  และประเภทธุรกิจขายตรง  อยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจการแพทยมี์ความคิดเห็น  ปัจจยัดา้นราคาแตกต่าง
จากประเภทธุรกิจเคร่ืองมือและเคร่ืองจกัร  อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจ
ธนาคาร  เงินทุน  หลกัทรัพยมี์ความคิดเห็นปัจจยัดา้นราคาแตกต่างจากประเภทธุรกิจเคร่ืองมือและ
เคร่ืองจกัร  อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือและเคร่ืองจกัรมีความ
คิดเห็นปัจจยัด้านราคาแตกต่างจากประเภทธุรกิจอุปกรณ์เคร่ืองใช้ในบา้น  และส านักงาน  และ
ประเภทธุรกิจขายตรง  อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ได้แก่  ปัจจัยด้านราคาความ
หลากหลายของราคาโปรแกรมทวัร์ท่ีมีให้เลือก  ความคุม้ค่าของราคากบัการบริการของสถานท่ี
ท่องเท่ียว  ความคุม้ค่าของราคากบัการบริการของร้านอาหาร  และความเหมาะสมของราคากบัการ
บริการของธุรกิจน าเท่ียว 
 

3. ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  ผลการวิเคราะห์ธุรกิจต่างกนัมีความคิดเห็นเก่ียวกบั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อ
เป็นรางวลัด้านช่องทางการจดัจ าหน่ายแตกต่างกัน  ประเภทธุรกิจประกันภยั  มีความคิดเห็น
เก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกบริษัทธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่ม
ท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั  ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  แตกต่างจากประเภทธุรกิจการเกษตร  
ประเภทธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืม  ประเภทธุรกิจการแพทย ์ ประเภทธุรกิจรถยนต ์ ประเภทธุรกิจ
ธนาคาร  เ งินทุน  หลักทรัพย์  ประเภทธุรกิจขายตรง  ประเภทธุรกิจคอมพิวเตอร์  และ
เคร่ืองใช้ไฟฟ้า  อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจการเกษตร  มีความคิดเห็น
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ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  แตกต่างจากประเภทธุรกิจเคร่ืองมือ  และเคร่ืองจกัร  อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืมมีความคิดเห็นปัจจยัดา้นช่อง
ทางการจดัจ าหน่าย  แตกต่างจากประเภทธุรกิจเคร่ืองมือ  และเคร่ืองจกัร  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจการแพทยมี์ความคิดเห็นปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  แตกต่างจาก
ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือ  และเคร่ืองจกัร  อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ประเภทธุรกิจ
รถยนตมี์ความคิดเห็นปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  แตกต่างจากประเภทธุรกิจเคร่ืองมือ  และ
เคร่ืองจกัร  อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจธนาคาร  เงินทุน  หลกัทรัพย ์ มี
ความคิดเห็นปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  แตกต่างจากประเภทธุรกิจเคร่ืองมือและเคร่ืองจกัร  
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือ  และเคร่ืองจกัร  มีความคิดเห็นปัจจยั
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  แตกต่างจากประเภทธุรกิจขายตรง  และประเภทธุรกิจคอมพิวเตอร์  
เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่  ความสะดวกในการติดต่อกบับริษทั
ธุรกิจน าเท่ียว  ความสะดวกในช่องทางการช าระเงินโดยสั่งจ่ายเป็นเช็ค  ความสะดวกในช่อง
ทางการช าระเงินโดยการโอนเงินเขา้บญัชีธนาคาร  ความสะดวกในการส ารองเงินก่อนการเดินทาง
ให้กบับริษทัเอกชน  และความสามารถแบ่งจ่ายไดต้ามเง่ือนไขของบริษทั  จ  านวนสาขาของธุรกิจ
น าเท่ียวท าให้ติดต่อไดส้ะดวก  ความหลากหลายช่องทางในการติดต่อกบัธุรกิจน าเท่ียว  และความ
สะดวกในช่องทางการช าระเงินโดยเงินสด 
 

4. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด   ผลการวิเคราะห์ธุรกิจต่างกนัมีความคิดเห็นเก่ียวกบั
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อ
เป็นรางวลัปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด แตกต่างกนั  ประเภทธุรกิจประกนัภยัมีความคิดเห็น
เก่ียวกับส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจเลือกบริษัทธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่ม
ท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั  ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด   แตกต่างจากประเภทธุรกิจอาหารและ
เคร่ืองด่ืม  ประเภทธุรกิจการแพทย์  ประเภทธุรกิจรถยนต์  ประเภทธุรกิจธนาคาร  เงินทุน  
หลักทรัพย์  ประเภทธุรกิจอุปกรณ์และเคร่ืองใช้ในส านักงาน  ประเภทธุรกิจขายตรง  อย่างมี
นัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ประเภทธุรกิจการเกษตรมีความคิดเห็นปัจจยัด้านการส่งเสริม
การตลาด   แตกต่างจากประเภทธุรกิจรถยนต ์ อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจ
อาหารและเคร่ืองด่ืม  มีความคิดเห็นปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด   แตกต่างจากประเภทธุรกิจ
รถยนต์  ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือและเคร่ืองจกัร  อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภท
ธุรกิจการแพทยมี์ความคิดเห็นปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด   แตกต่างจากประเภทธุรกิจรถยนต ์ 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจรถยนต์มีความคิดเห็นปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด   แตกต่างจากประเภทธุรกิจธนาคาร  เงินทุน  หลกัทรัพย ์ ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือและ
เคร่ืองจกัร  ประเภทธุรกิจอุปกรณ์และเคร่ืองใชใ้นส านกังาน  ประเภทธุรกิจขายตรง  ประเภทธุรกิจ
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คอมพิวเตอร์  และเคร่ืองใช้ไฟฟ้า  อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือ
และเคร่ืองจกัรมีความคิดเห็นปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด   แตกต่างจากประเภทธุรกิจขายตรง  
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจขายตรงมีความคิดเห็นปัจจยัดา้นการส่งเสริม
การตลาด   แตกต่างจากประเภทธุรกิจคอมพิวเตอร์และเคร่ืองใชไ้ฟฟ้า  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ี
ระดบั 0.05 ไดแ้ก่ 

1. ด้านการโฆษณาประชาสัมพันธ์  ประชาสัมพนัธ์ผา่นทางโทรทศัน์  ประชาสัมพนัธ์
ผา่นทางหนงัสือพิมพ ์ ประชาสัมพนัธ์ผ่านทางหนงัสือแนะน าท่องเท่ียว  ประชาสัมพนัธ์ผ่านทาง
ญาติพี่นอ้ง/ครอบครัว  ประชาสัมพนัธ์ผา่นทางพนกังานบริษทัน าเท่ียว  และประชามสัมพนัธ์ผา่น
ทางอินเตอร์เน็ต 

2. ด้านการส่งเสริมการขาย  การแจกของแถม  การท่องเท่ียวฟรีและการเพิ่มระดบัการ
ให้บริการดีกว่าท่ีตกลงไวก้บับริษทัเอกชน  การลดราคาทวัร์ให้กบับริษทัเอกชนและการแบ่งยอด
การช าระเงิน 
 

5. ปัจจัยด้านบุคลากร  ผลการวเิคราะห์ธุรกิจต่างกนัมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัปัจจยั
ดา้นบุคลากรแตกต่างกนั  ประเภทธุรกิจประกนัภยั  มีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนผสมทางการตลาดท่ี
มีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั  ปัจจยัดา้นบุคลากร  
แตกต่างจากประเภทธุรกิจการเกษตร  ประเภทธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืม  ประเภทธุรกิจการแพทย ์ 
ประเภทธุรกิจรถยนต ์ ประเภทธุรกิจอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นบา้นและส านกังาน  ประเภทธุรกิจขายตรง  
ประเภทธุรกิจคอมพิวเตอร์และเคร่ืองใช้ไฟฟ้า  อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภท
ธุรกิจการเกษตรมีความคิดเห็นปัจจยัด้านบุคลากร  แตกต่างจากประเภทธุรกิจธนาคาร  เงินทุน  
หลกัทรัพย ์ ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือและเคร่ืองจกัร  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภท
ธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืมมีความคิดเห็นปัจจยัด้านบุคลากร  แตกต่างจากประเภทธุรกิจรถยนต ์ 
ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือและเคร่ืองจักร  อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ประเภทธุรกิจ
การแพทย์มีความคิดเห็นปัจจัยด้านบุคลากร  แตกต่างจากประเภทธุรกิจธนาคาร  เงินทุน  
หลกัทรัพย ์ ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือและเคร่ืองจกัร  ประเภทธุรกิจอุปกรณ์เคร่ืองใช้ในบา้นและ
ส านกังาน  อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจรถยนต์มีความคิดเห็นปัจจยัดา้น
บุคลากร  แตกต่างจากประเภทธุรกิจธนาคาร  เงินทุน  หลกัทรัพย ์ ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือและ
เคร่ืองจกัร  ประเภทธุรกิจอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นบา้นและส านกังาน  ประเภทธุรกิจขายตรง  อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือและเคร่ืองจกัรมีความคิดเห็นปัจจยัด้าน
บุคลากร  แตกต่างจากประเภทธุรกิจอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นบา้นและส านกังาน  ประเภทธุรกิจขายตรง  
ประเภทธุรกิจคอมพิวเตอร์  เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่ 
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1. ด้านมคัคุเทศก์และผูดู้แลระหว่างการเดินทาง  หน้าตายิ้มแยม้แจ่มใส  มีความรู้
ความสามารถในการใหข้อ้มูลดา้นการท่องเท่ียวและบริการเอาใจใส่ดูแลนกัท่องเท่ียวเป็นอยา่งดี  มี
บุคลิกภาพดี  น่าเช่ือถือ  แต่งกายสุภาพ  เรียบร้อย  น ากิจกรรมระหว่างการเดินทางได้อย่าง
สร้างสรรคแ์ละพดูจาดว้ยวาจาสุภาพอ่อน   

2. ดา้นพนกังานบริษทั  ให้ขอ้มูลนกัท่องเท่ียวถูกตอ้ง  ให้การบริการดว้ยความรวดเร็ว  
เต็มใจให้บริการ    พูดจาดว้ยวาจาสุภาพอ่อนนอ้มและมีความรู้ความสามารถในการให้ขอ้มูลดา้น
การท่องเท่ียว 

3. ดา้นพนกังานขบัรถ  มีมารยาทในการขบัรถ  ระมดัระวงัไม่ประมาท  พูดจาสุภาพ
อ่อนนอ้ม  และแต่งกายสุภาพเรียบร้อย 

 
6. ปัจจัยด้านกระบวนการ  ผลการวิเคราะห์ธุรกิจต่างกันมีความคิดเห็นเก่ียวกับส่วน

ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็น
รางวลัปัจจยัดา้นกระบวนการแตกต่างกนั  ประเภทธุรกิจประกนัภยัมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็น
รางวลั  ปัจจยัดา้นกระบวนการ  แตกต่างจากประเภทธุรกิจการเกษตร  ประเภทธุรกิจอาหารและ
เคร่ืองด่ืม  ประเภทธุรกิจการแพทย์  ประเภทธุรกิจรถยนต์  ประเภทธุรกิจธนาคาร  เงินทุน  
หลกัทรัพย ์ ประเภทธุรกิจอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นบา้นและส านกังาน  ประเภทธุรกิจขายตรง  ประเภท
ธุรกิจคอมพิวเตอร์  และเคร่ืองใช้ไฟฟ้า  อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจ
การเกษตรมีความคิดเห็นปัจจัยด้านกระบวนการ  แตกต่างจากประเภทธุรกิจเคร่ืองมือและ
เคร่ืองจกัร  อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืม  มีความ
คิดเห็นปัจจยัดา้นกระบวนการ  แตกต่างจากประเภทธุรกิจเคร่ืองมือและเคร่ืองจกัร  อยา่งมีนยัส าคญั
ทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจการแพทยมี์ความคิดเห็นปัจจยัดา้นกระบวนการ  แตกต่างจาก
ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือและเคร่ืองจกัร  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจรถยนต์
มีความคิดเห็นปัจจยัดา้นกระบวนการ  แตกต่างจากประเภทธุรกิจเคร่ืองมือและเคร่ืองจกัร  อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจธนาคาร  เงินทุน  หลกัทรัพยมี์ความคิดเห็นปัจจยัดา้น
กระบวนการ  แตกต่างจากประเภทธุรกิจเคร่ืองมือและเคร่ืองจกัร  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 
0.05 ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือ  และเคร่ืองจกัรมีความคิดเห็นปัจจยัดา้นกระบวนการ  แตกต่างจาก
ประเภทธุรกิจอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นบา้น  และส านกังาน  ประเภทธุรกิจขายตรง  อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่  กระบวนการใชบ้ริการของพนกังานรับโทรศพัท์  กระบวนการให้บริการ
ของพนกังานขบัรถ  ความสะดวกและความปลอดภยัในกระบวนการช าระเงิน  กระบวนการบริการ
ของบริษทัทวัร์มีระบบชดัเจนและกระบวนการใหบ้ริการของมคัคุเทศก ์
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7. ปัจจัยด้านภาพลักษณ์องค์กร  ผลการวิเคราะห์ธุรกิจต่างกนัมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็น
รางวลัด้านภาพลกัษณ์องค์กรแตกต่างกนั  ประเภทธุรกิจประกันภยัมีความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วน
ประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็น
รางวลั  ด้านภาพลกัษณ์องค์กรแตกต่างจากประเภทธุรกิจการเกษตร  ประเภทธุรกิจอาหารและ
เคร่ืองด่ืม  ประเภทธุรกิจการแพทย ์ ประเภทธุรกิจรถยนต ์ ประเภทธุรกิจอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นบา้น  
และส านักงาน  ประเภทธุรกิจขายตรง  อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ประเภทธุรกิจ
การเกษตรมีความคิดเห็นด้านภาพลกัษณ์องค์กรแตกต่างจากประเภทธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืม  
ประเภทธุรกิจธนาคาร  เงินทุน  หลักทรัพย์  ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือ  และเคร่ืองจกัร  อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืม  มีความคิดเห็นดา้นภาพลกัษณ์
องค์กรแตกต่างจากประเภทธุรกิจการเกษตร  ประเภทธุรกิจรถยนต์  ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือ  และ
เคร่ืองจกัร  อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจการแพทย์  มีความคิดเห็นด้าน
ภาพลกัษณ์องคก์รแตกต่างจาก  ประเภทธุรกิจธนาคาร  เงินทุน  หลกัทรัพย ์ ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือ  
และเคร่ืองจกัร  อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจรถยนต์  มีความคิดเห็นดา้น
ภาพลกัษณ์องคก์รแตกต่างจาก  ประเภทธุรกิจธนาคาร  เงินทุน  หลกัทรัพย ์ ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือ  
และเคร่ืองจกัร  อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจธนาคาร  เงินทุน  หลกัทรัพย ์ 
มีความคิดเห็นดา้นภาพลกัษณ์องคก์รแตกต่างจากประเภทธุรกิจเคร่ืองมือ  และเคร่ืองจกัร  ประเภท
ธุรกิจขายตรง  อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือ  และเคร่ืองจกัรมี
ความคิดเห็นด้านภาพลักษณ์องค์กรแตกต่างจากประเภทธุรกิจอุปกรณ์เคร่ืองใช้ในบ้าน  และ
ส านกังาน  ประเภทธุรกิจขายตรง  ประเภทธุรกิจคอมพิวเตอร์  เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า  อยา่งมีนยัส าคญัทาง
สถิติท่ีระดบั 0.05 ไดแ้ก่  ความมีช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของบริษทัธุรกิจน าเท่ียว  การไดรั้บการ
รับรองมาตรฐานจากหน่วยงานท่องเท่ียว  และการสร้างเครือข่ายโดยการเช่ือมโยงไปยงัหน่วยงาน
ดา้นการท่องเท่ียว 
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อภิปรายผลการวจัิย 
ผลจากการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจน า

เท่ียวต่างประเทศของการท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั  สามารถอภิปรายผลการวจิยัไดด้งัน้ี 
ข้อมูลทัว่ไปของบริษัท   
บริษทัส่วนใหญ่มีลกัษณะความเป็นเจ้าของในรูปแบบบริษทัจ ากัดมากท่ีสุดและอยู่ใน

ประเภทธุรกิจประเภทขายตรง  จ านวนพนกังาน 101 – 150 คน  มีบริษทัมีระดบัทุนจดทะเบียน
มากกวา่ 15,000,000 บาทข้ึนไป  แสดงให้เห็นวา่บริษทัธุรกิจส่วนใหญ่มีขนาดใหญ่จะส่งเสริมดา้น
การใหร้างวลัเพื่อการท่องท่ียวมากท่ีสุด  สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ  ชิวและแบ็คแฮม  (Shinew  and  
Backman,1995)  ไดท้  าการศึกษาเก่ียวกบัการท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั พบวา่การให้รางวลัท่องเท่ียว
เป็นแรงจูงใจให้บุคลากรท างานได้ดีกว่าเงินสดและสินค้า  และงานวิจยัน้ีได้ทดสอบแนวคิด
ดงักล่าวกบัพนกังานในธุรกิจประกนัภยัและยนืยนัผลการวจิยัวา่การจดัการแข่งขนัของพนกังานโดย
การให้รางวลัท่องเท่ียวแก่ผูช้นะสามารถดึงดูดใจผูรั้บรางวลัไดม้ากท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกบัรางวลั
ประเภทอ่ืนๆ  เน่ืองจากการท่องเท่ียวมีคุณค่าดา้นเกียรติยศแก่ผูรั้บรางวลัและมีผลต่อการเสริมแรง
ด้านความรู้สึกท่ีดีได้เป็นระยะเวลานาน  นอกจากน้ีองค์กรการท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั ยงั
สนบัสนุนความส าคญัของรางวลัท่องเท่ียวโดยพบวา่  ผูรั้บรางวลัมีความคิดเห็นวา่การให้รางวลัท่ี
เป็นส่ิงของและเคร่ืองใช้และการเดินทางท่องเท่ียวมีความหมายมากกว่าการให้รางวลัเป็นเงินสด  
โดยระบุวา่การให้รางวลัเป็นเงินสดเหมือนเป็นส่วนหน่ึงของค่าจา้งหรือเงินเดือน  ในขณะท่ีไดรั้บ
รางวลัเป็นส่ิงของหรือการท่องเท่ียวมีความต่ืนเตน้และมีความประทบัใจและความทรงจ าท่ีดีกว่า
และยาวนานกวา่  ซ่ึงผลการส ารวจน้ีสอดคลอ้งกบัการส ารวจของนิตยสาร  Corporate  meeting  &  
Incentives  Magazine  ท่ีบ่งช้ีวา่  การจะไดรั้บรางวลัเป็นการเดินทางท่องเท่ียวเป็นเคร่ืองมือท่ีใช้
กระตุน้การท างานใหไ้ดต้ามเป้าหมายดีท่ีสุด   

การจดัรางวลัท่องเท่ียวให้เกิดประสิทธิผลและกระตุน้ให้ไดผ้ลงานตามเป้าหมายควรมีการ
ก าหนดวตัถุประสงคท่ี์ชดัเจน  ซ่ึงวตัถุประสงคมี์หลายประการ  เช่น  การกระตุน้ยอดขายสินคา้หรือ
บริการโดยรวม  การกระตุน้ยอดขายเฉพาะสินคา้บางอยา่ง  การเพิ่มส่วนแบ่งตลาด  การสร้างความ
ตระหนกัของสินคา้  การให้รางวลัแก่พนกังานผูท้  างานไดผ้ลส าเร็จ  การให้การศึกษาหรือความรู้
ใหม่  เป็นตน้  จากการส ารวจบริษทัในประเทศสหรัฐอเมริกาพบวา่  บริษทัส่วนใหญ่  (ร้อยละ 66)  
จะมีวตัถุประสงคเ์พื่อเพิ่มยอดขายให้มากข้ึน  ผลการวิจยัน้ีสอดคลอ้งกบัผลการส ารวจผูมี้ส่วนใน
การจดัโครงการการใหร้างวลั 6,000 รายล่าสุด ท่ีพบวา่เหตุผลส าคญัท่ีสุดในการจดัโครงการการให้
รางวลัคือ  การเพิ่มยอดขายใหสู้งข้ึน  ส าหรับเหตุผลท่ีพบอ่ืนๆ  ไดแ้ก่ 

1. การสร้างความจงรักภกัดีของลูกคา้ต่อสินคา้  (Build  customer  loyalty) 
2. การสร้างความจงรักภกัดีของพนกังานต่อหน่วยงานของตน  (Build  employee  loyalty) 
3. การส่งเสริมคุณภาพการบริการ  (Better  customer  service) 
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4. การแสดงใหเ้ห็นวา่หน่วยงานใหค้วามส าคญักบัพนกังาน (Show  concern  for  workers) 
5. การก่อใหเ้กิดการบอกต่อหรือแนะน าสินคา้ปากต่อปาก  (Develop  referrals) 
6. การสร้างความสัมพนัธ์และการท างานเป็นทีม  (Foster  team  work) 
7. การสร้างตลาดใหม่  (Create  new  market) 
การรับขอ้เสนอแนะและแนวทางการท างานใหม่  (Obtain  suggestions  and  new  ideas)

ส าหรับรูปแบบการใหร้างวลัเป็นการท่องเท่ียวสามารถแบ่งออกไดเ้ป็น 3 รูปแบบ  คือ 
1. การใหร้างวลัการท่องเท่ียวแบบบุคคล  (Individual  travel)  ส่วนใหญ่การให้รางวลัแบบ

น้ีจะใชก้บัการใหร้างวลัส าหรับลูกคา้ในการส่งเสริมการขาย 
2. การใหร้างวลัการท่องเท่ียวแบบเดินทางเป็นกลุ่ม  (Group  travel)  ส่วนใหญ่เป็นการให้

รางวลัส าหรับตวัแทนจ าหน่าย  และพบวา่การเดินทางโดยเรือส าราญ  (Cruises)  ไดรั้บความนิยม
อยา่งมากส าหรับกลุ่มน้ี 

3. การใหร้างวลัการท่องเท่ียวแบบการจดัเทศกาล  กิจกรรม  หรืองานพิเศษ  (Special  
Events  and  Travel)  มกัจะน าไปใชก้บักลุ่มท่ีไม่เก่ียวกบัการท ายอดขาย  อาจเป็นกลุ่มผูบ้ริหาร
อ่ืนๆ  เป็นการใหก้ าลงัใจในการท างาน 
 

ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถามของบริษัท   
ผู ้ตอบแบบสอบถามของบริษัทเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย  มีอายุมากกว่า 45 ปี  

รองลงมาคืออายุระหว่าง 36 – 40 ปี  และส่วนใหญ่สถานภาพสมรส  ระดบัการศึกษาปริญญาตรี  
ระดับรายได้มากกว่า 50,001 บาทข้ึนไป  ซ่ึงปัจจยัทั้งหมดได้สอดคล้องกับต าแหน่งงานผูต้อบ
แบบสอบถามของบริษทัส่วนใหญ่ในต าแหน่งงานระดบัผูจ้ดัการ วิเคราะห์ไดว้า่ผูท่ี้มีอ านาจในการ
ตดัสินใจการท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัเป็นกลุ่มคนท่ีอยูใ่นต าแหน่งงานบริหาร เพราะพนกังานเหล่าน้ี
จะมีความน่าเช่ือถือ  น่าไวใ้จจากผูบ้ริการในการมีหน้าท่ีจดัหาทวัร์ให้กบับริษทั สอดคล้องกบั
แนวคิดของ ไชยา  ยิม้วิไล (2528)  กล่าวถึงบทบาทดา้นการตดัสินใจ  ผูจ้ดัการ มีบทบาทในการ
คน้หาการจดัการและสภาพแวดลอ้มท่ีเป็นโอกาสและริเร่ิมหรือแนะน าในดา้นการควบคุมภายใน
องคก์ร 

 
ข้อมูลเกีย่วกบัการเดินทาง 
ลกัษณะกิจกรรมในการใช้บริการของบริษทัน าในการท ากิจกรรม  ท่องเท่ียว  –สัมมนา  

เป็นการให้สวสัดิการกบัพนกังาน  เพื่อเป็นการตอบแทนและสร้างขวญัก าลงัใจหรือเป็นการสร้าง
ความสามคัคีเม่ือมีกิจกรรมร่วมกนั  ดงันั้นแต่ละบริษทัก็จะมีวิธีการปฏิบติัไม่เหมือนกนัอยูก่บัวา่แต่
ละบริษทัจะมีงบประมาณในส่วนน้ีมากนอ้ยเพียงใด  บริษทัก าหนดจ านวนการเดินทาง 1 คร้ังต่อปี  
จ  านวนวนัเดินทาง 4 – 5 วนั  งบประมาณการเดินทางเฉล่ียต่อคน  ระหวา่ง 20,001 – 30,000 บาท  
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ซ่ึงสอดคล้องกับเส้นทางท่องเท่ียวท่ีเคยจดัข้ึนล่าสุด  บริษทัเลือกเส้นทางท่องเท่ียวทวีปเอเชีย    
บริษทัมกัเดินทางช่วงวนัหยุดสุดสัปดาห์  ในช่วงเดือนพฤศจิกายน-ธันวาคมและเดือนมีนาคม-  
เมษายน  วธีิคดัเลือกบริษทัน าเท่ียวโดยเลือกบริษทัท่ีเคยใช้  สอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของสุภคัร  ค  า
พะแย (2551)  ท่ีได ้ ศึกษาพฤติกรรมการท่องเท่ียวต่างประเทศของนกัท่องเท่ียวชาวไทยในเขต
กรุงเทพมหานครท่ีเลือกใช้บริการของบริษทัน าเท่ียวต่างประเทศ  ส่วนใหญ่เดินทางไปท่องเท่ียว
ทวปีเอเชีย  ช่วงเวลาเดินทางท่องเท่ียวไม่แน่นอนแลว้แต่สะดวก  มีความถ่ีในการเดินทางท่องเท่ียว
น้อยกว่า 1 คร้ังต่อปี  ส่วนใหญ่จะใช้เวลาเดินทางท่องเท่ียวน้อยกว่า 5 วนัโดยมีค่าใช้จ่ายในการ
เดินทางท่องเท่ียวต่างประเทศคร้ังละประมาณ 20,000 – 30,000 บาท  และสอดคลอ้งกบัผลการวิจยั
ของฉนัทชั  วรรณถนอม (2544)  ท่ีไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจให้นกัท่องเท่ียว
ชาวไทยเลือกเดินทางท่องเท่ียวภายในประเทศ  พบวา่ปัจจยัท่ีมีอิทธิพล  คือ  งบประมาณ  ค่าครอง
ชีพ  ระยะเวลา 
  

ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกบริษัทธุรกิจน าเที่ยวของกลุ่ม
ท่องเทีย่วเพือ่เป็นรางวลั 

1. ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ
เลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัมีความคิดเห็นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ส่วน
ใหญ่อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก  จากการศึกษาผูว้จิยัเสนอประเด็นท่ีน่าสนใจ ดงัน้ี 

ด้านความสวยงามของแหล่งท่องเท่ียวอยู่ในระดับเห็นด้วยมากท่ีสุด  สอดคล้องกับ
ผลการวิจยัของณฤทยั  กุลฑา (2547)  โดยดา้นภาพลกัษณ์ของสถานท่ีท่องเท่ียวให้ความส าคญัท่ีมี
ค่าเฉล่ียสูงสุดในเร่ืองมีบรรยากาศและความสวยงามของแหล่งท่องเท่ียว  และสอดคล้องกบั
ผลการวจิยัของฉตัรปารี  อยูเ่ยน็,  อภิสิทธ์ิ  ตั้งเกียรติศิลป์ (2552) โดยปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพล
ต่อนกัท่องเท่ียวในการเลือกพกัโรงแรมและรีสอร์ทในเกาะ  สมุยและเกาะพงนั  จงัหวดัสุราษฎร์
ธานี  นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่เดินทางมาเกาะสมุยและเกาะพงนักลุ่มละ 2-5 คน มีเหตุผลในการ
เดินทางมาท่องเท่ียวเพราะความงดงามตามธรรมชาติของแหล่งท่องเท่ียว   

ด้านอาหาร  รสชาติอร่อย  ความสะอาด  อยู่ในระดบัเห็นด้วยมากท่ีสุด  สอดคล้องกับ
ผลการวิจยัของพิศมยั  จตุัรัตน์ (2546)  พบวา่ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใช้
บริการธุรกิจน าเท่ียวของนกัท่องเท่ียวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร  โดยพอใจระดบัสูงท่ีรสชาติ
อาหาร อร่อย มีความสะอาดถูกสุขลกัษณะ    

 ดา้นสถานท่ีพกั  มีความปลอดภยั  ท าเลท่ีตั้งดีเหมาะสมสวยงาม  และมีส่ิงอ านวยความ
สะดวกอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมาก  สอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ  ฉนัทชั  วรรณถนอม(2544)  พบว่า
ปัจจยัส าคญัสุดของการท่องเท่ียว  คือ  ความสะดวกสบายในสถานท่ีพกัและการเดินทาง  และ
สอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของ  วรัญญา  เรืองวรกฤต (2551)  พบว่า ให้ความส าคญัมากท่ีสุดคือ  
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ปัจจยัดา้นท่ีพกั  ความสะดวกสบายในการพกัอาศยั  มีความส าคญัในระดบัมาก    และสอดคลอ้งกบั
ผลการวิจยัของ  ทิพยรัตน์  คงสุนทรกิจกุล,  เภานรินทร์  กุลเสวต,  ศิวพนัธ์  จนัทร์ผอ่ง(2552)  
พบวา่  ปัจจยัการตดัสินใจเลือกโรงแรมท่ีพกัของนกัท่องเท่ียวชาวยโุรปวยัเกษียณอาย ุ ปัจจยัท่ีส่งผล
ต่อการตดัสินใจเลือกโรงแรมท่ีพกัของนกัท่องเท่ียวชาวยุโรปวยัเกษียณอายุ  คือ  ดา้นรูปแบบและ
การบริการ  ใหค้วามส าคญัอยูใ่นระดบัมากท่ีสุด  ไดแ้ก่  บรรยากาศบริเวณท่ีพกั  การมีมาตรฐานใน
การใหบ้ริการของพนกังาน  ส่ิงอ านวยความสะดวกภายในห้องพกั  การตกแต่งภายในและภายนอก  
สถานท่ีตั้งของโรงแรมท่ีสามารถเขา้ถึงไดง่้าย    

 
2. ปัจจัยด้านราคา ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือก

บริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัมีความคิดเห็น  ปัจจยัดา้นราคาอยู่ในระดบั
เห็นดว้ยมาก  ไดแ้ก่ ความหลากหลายของราคาโปรแกรมทวัร์ท่ีมีให้เลือก  ความคุม้ค่าของราคากบั
การบริการของสถานท่ีท่องเท่ียว  และความคุม้ค่าของราคากบัการบริการของร้านอาหารอยู่ใน
ระดบัเห็นดว้ยมาก  ยกเวน้ความเหมาะสมของราคากบัการบริการของธุรกิจน าเท่ียวอยูใ่นระดบัเห็น
ด้วยมากท่ีสุดสอดคล้องกบัผลการวิจยัของ  ชัยสมพล  ชาวประเสริฐ (2547)  ท่ีได้กล่าวว่า  ใน
มุมมองของลูกคา้  การตั้งราคามีผลอยา่งมากต่อการตดัสินใจซ้ือบริการของลูกคา้  และราคาของการ
บริการเป็นปัจจยัส าาคญัในการบอกถึงคุณภาพท่ีจะไดรั้บ  และสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของวรัญญา  
เรืองวรกฤต (2551)  ศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในการ
เลือกใช้บริการท่ีพกัในจงัหวดัภูเก็ต  ปัจจยัด้านราคาคุณภาพเหมาะสมกบัราคามีความส าคญัใน
ระดบัมาก   

 
3. ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย  ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจเลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัมีความคิดเห็นปัจจยัดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่าย  ความสะดวกในการติดต่อกบับริษทัธุรกิจน าเท่ียวความสะดวกในช่อง
ทางการช าระเงินโดยสั่งจ่ายเป็นเช็คความสะดวกในช่องทางการช าระเงินโดยการโอนเงินเขา้บญัชี
ความสะดวกในการส ารองเงินก่อนการเดินทางให้กบับริษทัเอกชนและความสามารถแบ่งจ่ายได้
ตามเง่ือนไข  จ านวนสาขาของธุรกิจน าเท่ียวท าให้ติดต่อไดส้ะดวก  ความหลากหลายช่องทางใน
การติดต่อกบัธุรกิจน าเท่ียว  และความสะดวกในช่องทางการช าระเงินโดยเงินสดสอดคล้องกบั
แนวคิดของ  คอตเลอร์ (Kotler, 2003)  ท่ีไดก้ล่าวไวว้า่  ช่องทางและสถานท่ีจดัจาหน่ายท่ีทาให้
ลูกคา้เกิดความสะดวกสบายมากท่ีสุดก็จะทาให้ลูกคา้เกิดความประทบัใจ  ซ่ึงช่องทางการจดั
จ าหน่ายน้ีมีความสาคญัมากในการทาใหกิ้จการประสบความส าเร็จ 
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4. ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด   ขอ้มูลเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัมีความคิดเห็นปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด อยูใ่นระดบัเห็นดว้ยปานกลาง   ยกเวน้ประชามสัมพนัธ์ผา่นทางอินเตอร์เน็ตอยู่
ในระดบัเห็นดว้ยมาก  สอดคลอ้งกบัผลการวจิยัของสุชาดา  ธโนภานุวฒัน์(2554)  ปัจจยัดา้นการส่ง
เสริการตลาด  จากผลการศึกษาพบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าาคญักับปัจจยัด้านการ
ส่งเสริมการตลาด โดยรวม  อยูใ่นระดบัมาก  เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้  พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถาม
ให้ความส าคัญมากเป็นล าดับแรกคือ  การโฆษณาผ่านส่ืออินเตอร์เน็ต  และสอดคล้องกับ
ผลการวิจยัของบดัเลอ  คาร์เตอร์  และบรันน์  (Butler,  Carter  and  Brunn, 2002)  ไดศึ้กษาเร่ือง  
Africa-America  Travel  Agents  Travails  and  Survival  พบวา่  บริษทัน าเท่ียวตอ้งใชร้ะบบ
อินเตอร์เน็ตในการประชาสัมพนัธ์คุณภาพการบริการของบริษทัให้มากข้ึน  รวมทั้งการจดัรายการ
ส่งเสริมการขายให้กับนักท่องเท่ียวทุกกลุ่มและสอดคล้องกับผลการวิจยัของสุภคัร  ค  าพะแย  
(2551)  ผูใ้ชบ้ริการบริษทัน าเท่ียวต่างประเทศส่วนใหญ่ไดรั้บขอ้มูลข่าวสารจากอินเตอร์เน็ท  และ
สอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของเมธยา  แสนใจยา (2552)  ในการวิจยัคร้ังน้ีมีจุดประสงคเ์พื่อศึกษา
ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเดินทางท่องเท่ียวไปต่างประเทศของคนไทย  การวิเคราะห์ขอ้มูล
พฤติกรรมการเดินทางท่องเท่ียวไปต่างประเทศของคนไทยส่วนใหญ่ได้รับข้อมูลข่าวสารทาง
อินเตอร์เน็ตในการเลือกสถานท่ีท่องเท่ียว  

 
5. ด้านบุคลาการ  ความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจ

เลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั  ปัจจยัดา้นบุคลากรอยูใ่นระดบัเห็นดว้ย
มาก  แบ่งออกเป็น 3 ดา้นยอ่ย  ดา้นมคัคุเทศกแ์ละผูดู้แลระหวา่งการเดินทาง  หนา้ตายิม้แยม้แจ่มใส  
มีความรู้ความสามารถในการให้ขอ้มูลดา้นการท่องเท่ียวและบริการเอาใจใส่ดูแลนกัท่องเท่ียวเป็น
อยา่งดีอยูใ่นระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด  สอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของพิศมยั  จตุัรัตน์(2546) ศึกษาเร่ือง
ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกใชบ้ริกาธุรกิจน าเท่ียวของนกัท่องเท่ียวชาวไทยใน
เขตกรุงเทพมหานคร  ความพึงพอใจในการใชบ้ริการธุรกิจน าเท่ียวของนกัท่องเท่ียวชาวไทยในเขต
กรุงเทพมหานครพบวา่  ดา้นมคัคุเทศก์  นกัท่องเท่ียวมีความพึงพอใจในการใชบ้ริการในระดบัสูง  
โดยพอใจระดบัสูงท่ีมคัคุเทศก์มีความรู้ความสามารถในการน าเท่ียว  มีมารยาทในการพูดจาและ
บริการเอาใจใส่ดูแลนกัท่องเท่ียว  ดา้นพนกังานตอ้นรับในส านกังาน  และสอดคลอ้งกบัผลการวิจยั
ของณฤทยั  กุลฑา (2547)  ดา้นพนกังานให้บริการให้ความส าคญัท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดในเร่ืองของ
บุคลิกภาพดี  อธัยาศยัดี  มีมนุษยส์ัมพนัธ์  และสอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของสุชาดา  ธโนภานุวฒัน์  
(2554)  ปัจจยัด้านบุคลากร  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญักบัปัจจยัด้านบุคลากร
โดยรวมอยู่ในระดับมาก  และเป็นปัจจัยด้านแรกท่ีให้ความส าคัญมากท่ีสุด   พบว่า  ผู ้ตอบ
แบบสอบถามให้ความส าาคญัมากเป็นล าดบัแรกคือ  มคัคุเทศก์มีอธัยาศยัดีและพนักงานมีความ
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น่าเช่ือถือ  ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดของสตีเว่น  อา้งถึงใน  สุภาวดี  ลอ้มหามงคล (Stevens, 1979 
cited  in  Lormahamongkol, 2002)  ไดอ้ธิบายลกัษณะท่ีดีของพนกังานบริษทัน าเท่ียวไวว้า่  มีความ
เป็นมิตร  มีทศันคติท่ีดีและมีความกระตือรือร้น  มีแรงจูงใจในตนเอง  มีระเบียบแบบแผน  ดา้น
พนกังานบริษทั ให้ขอ้มูลนกัท่องเท่ียวถูกตอ้งและให้การบริการดว้ยความรวดเร็วอยูใ่นระดบัเห็น
ดว้ยมากท่ีสุด  สอดคลอ้งกบัผลการวจิยัของณฤทยั  กุลฑา (2547)  ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ
ใหค้วามส าคญัท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุดในเร่ืองการใหบ้ริการท่ีรวดเร็ว   
 

6. ปัจจัยด้านกระบวนการ  ความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั  ปัจจยัดา้นกระบวนการอยูใ่น
ระดบัเห็นดว้ยมาก  ไดแ้ก่  กระบวนการใชบ้ริการของพนกังานรับโทรศพัท ์ กระบวนการให้บริการ
ของพนกังานขบัรถ  และความสะดวกและความปลอดภยัในกระบวนการช าระเงินอยูใ่นระดบัเห็น
ดว้ยมาก  ยกเวน้กระบวนการบริการของบริษทัทวัร์มีระบบชดัเจน  และกระบวนการให้บริการของ
มคัคุเทศก์อยู่ในระดบัเห็นดว้ยมากท่ีสุด  สอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของณฤทยั  กุลฑา (2547)  ท่ี
ศึกษาเร่ือง  ปัจจยัท่ีมีผลต่อการท่องเท่ียวภายในประเทศของประชาชนในกรุงเทพมหานคร  พบว่า
ปัจจยัยอ่ยท่ีนกัท่องเท่ียวใหค้วามส าคญัมากท่ีสุด  ไดแ้ก่  ให้บริการรวดเร็ว  ให้บริการท่ีสะดวก  ไม่
ยุง่ยาก  ซบัซอ้น 

 
7. ปัจจัยด้านภาพลักษณ์องค์กร  ความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ

การตดัสินใจเลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั  ปัจจยัด้านภาพลกัษณ์
องค์กร  อยู่ในระดบัเห็นดว้ยมาก  ไดแ้ก่  ความมีช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของบริษทัธุรกิจน า
เท่ียวการได้รับการรับรองมาตรฐานจากหน่วยงานท่องเท่ียว  และการสร้างเครือข่ายโดยการ
เช่ือมโยงไปยงัหน่วยงานดา้นการท่องเท่ียว สอดคลอ้งกบัผลการวิจยัของนิศา  ชชักุล (2540)  ได้
กล่าวว่าธุรกิจน าเท่ียวเป็นส่ือกลางให้กบันกัท่องเท่ียวในการจดับริการการเดินทางและท่องเท่ียว
ให้กบันกัท่องเท่ียวโดยอ านวยความสะดวกแบบ  pagekage  คือ  จดัรวมบริการต่างๆตั้งแต่เร่ิมตน้
จนกลบัการเดินทาง  ท าใหน้กัท่องเท่ียวไม่เสียเวลาในการติดต่อกลบับริการต่างๆเอง  เช่น  โรงแรม  
การเดินทางหรือดา้นอาหารท าให้นกัท่องเท่ียวไดรั้บความสะดวกสบายและจะเลือกธุรกิจท่องเท่ียว
ท่ีมีช่ือเสียงและภาพพจน์ท่ีดี  เพื่อไดรั้บบริการดีและราคาสมเหตุสมผล  สอดคลอ้งกบัผลการวิจยั
ของ  นวรัตน์  ตฤติยาศิริ (2531)  มูลเหตุจูงใจท่ีส าคญัท่ีสุดของลุกคา้  ของการตดัสินใจเลือกธุรกิจ
ท่องเท่ียวในประเทศ  คือ  ช่ือเสียงและภาพพจน์ของกิจการ 
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  การเปรียบเทยีบความคิดเห็นเกีย่วกบัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจเลือก
บริษัทธุรกจิน าเทีย่วของกลุ่มท่องเทีย่วเพือ่เป็นรางวลั  ระหว่างประเภทธุรกจิ 
 ผลการวิเคราะห์การเปรียบเทียบความคิดเห็นเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อ
การตดัสินใจเลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียวของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั  ระหวา่งประเภทธุรกิจมี
ความคิดเห็นปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ ปัจจยัดา้นราคาปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  ปัจจยัดา้นการ
ส่งเสริมการตลาด   ปัจจยัดา้นบุคลากร  ปัจจยัดา้นกระบวนการ  ปัจจยัดา้นภาพลกัษณ์องคก์ร  อยา่ง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  

ผูว้จิยัสามารถอภิปรายไดว้า่ ประเภทธุรกิจท่ีมีความเห็นต่างกนันั้น บริษทัน าเท่ียวสามารถ
น าไปสร้างโปรแกรมท่องเท่ียวและการเสนอโปรแกรมท่องเท่ียวได ้โดยการสร้างโปรแกรมไม่ควร
ใช้โปรแกรมเดียวกนัทั้งหมด เพราะแต่ละธุรกิจมีความต่างกนั เช่น  ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือ  และ
เคร่ืองจกัรมีความคิดเห็นดา้นภาพลกัษณ์องคก์รแตกต่างจากประเภทธุรกิจอุปกรณ์เคร่ืองใชใ้นบา้น  
และส านกังาน  ประเภทธุรกิจขายตรง  ประเภทธุรกิจคอมพิวเตอร์  เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า  ไม่สามารถใช้
โปรแกรมเดียวกนัได ้เพราะมีความเห็นต่างกนั แต่ในทางกลบักนั บริษทัท่ีมีความเห็นไม่ต่างกนั 
สามารถใช้โปรแกรมท่ีคล้ายกนัได้ เพราะความเห็นไม่ต่างกนัเพื่อให้เหมาะสมและตรงกบัความ
ตอ้งการลูกคา้มากท่ีสุด สอดคลอ้งกบัแนวคิดของฉลองศรี  พิมลสมพงษ ์ (2546)  ไดก้ล่าวว่า  
การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค  เพื่อทราบถึงความตอ้งการ  ความจ าเป็นของผูบ้ริโภคท่ีเป็นตลาด
เป้าหมาย  เพื่อวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาด  ให้ตอบสนองความตอ้งการการบริโภคนั้นๆ  และ
เพื่อให้ผูบ้ริโภคได้รับความพอใจสูงสุดนักท่องเท่ียวเป็นผูบ้ริโภคท่ีต้องการสินค้าและบริการ
แตกต่างจากการบริโภคสินคา้จ าเป็นและสินคา้อุตสาหกรรมทัว่ไป  ผูป้ระกอบธุรกิจจ าเป็นตอ้ง
คน้หา  หรือวจิยัพฤติกรรมการบริโภคของนกัท่องเท่ียววา่มีพฤติกรรมการซ้ือ  ก่อนและหลงัการใช้
บริการอยา่งไร เพื่อช่วยใหฝ่้ายการตลาดสามารถจดักลยทุธ์และกิจกรรมทางการตลาดให้ตอบสนอง
ความพึงพอใจของนกัท่องเท่ียวไดอ้ยา่งเหมาะสม 
 
ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะจากงานวจัิย 
จากท่ีไดศึ้กษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียว 

ของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั  มีขอ้เสนอแนะจากงานวจิยั  ดงัน้ี 
1. บริษทัธุรกิจน าเท่ียวควรพฒันาปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดให้มากข้ึนและพฒันา

บุคลากรใหมี้ความรู้ดา้นการท่องเท่ียวรวมถึงการเรียนรู้ถึงความตอ้งการของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็น
รางวลัเพื่อใหส้ามารถเขา้ถึงลูกคา้ไดม้ากท่ีสุด 

2. ดา้นส่วนประสมทางการตลาดท่องเท่ียว  จากผลการวจิยักลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัให้

ความส าคญักบัส่วนประสมทางการท่องเท่ียวอยู่ในระดบัเห็นด้วยมาก  ดงันั้นธุรกิจน าเท่ียวควร
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สร้างสรรคส่ิ์งแปลกใหม่โดยเนน้การปรับปรุงปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์และบริการให้มีมาตรฐานสูงข้ึน  

ดว้ยการหาแหล่งท่องเท่ียวและจดัท าโปรแกรมใหม่ๆ  ให้มีความหลายหลายและคุณภาพดียิ่งข้ึน  

เน่ืองจากบริษทัน าเท่ียวในปัจจุบนัมีเป็นจ านวนมากให้ลูกคา้ไดมี้โอกาสเลือก ดงันั้นบริษทัน าเท่ียว

ควรใช้ส่วนประสมทางการตลาดท่องเท่ียวมาปรับปรุงแกไ้ขและพฒันาให้ตรงความตอ้งการกลุ่ม

ท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัอย่างเจาะจง  เพราะกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัมีปริปาณการเดินทาง

ค่อนขา้งสูงและมีการเดินทางต่อเน่ืองทุกๆปี     

ข้อเสนอแนะเชิงนโยบาย 

จากท่ีไดศึ้กษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียว 

ของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั  มีขอ้เสนอแนะเชิงนโยบาย  ดงัน้ี 

 1. กระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬา และการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยควรมีนโยบาย
ส่งเสริมสนับสนุนผูป้ระกอบการน าเท่ียวด้านบุคลากรให้เป็นผูมี้ความรู้ ความสามารถด้านการ
ท่องเท่ียวรวมถึงการเรียนรู้ถึงความต้องการของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลัเพื่อให้มีความ
เช่ียวชาญในระดบัมาตรฐานสากลและสามารถเขา้ถึงลูกคา้ไดม้ากท่ีสุด 

 2. กระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬา และการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยควรมีนโยบาย
ส่งเสริมสนับสนุนผูป้ระกอบการน าเท่ียว สร้างสรรค์รูปแบบการท่องเท่ียวท่ีแปลกใหม่และ
หลากหลาย เพื่อสนองความตอ้งการของนกัท่องเท่ียวในปัจจุบนั 

  3. กระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬา และการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยควรมีนโยบาย
ส่งเสริมสนบัสนุนผูป้ระกอบการน าเท่ียว เพื่อให้การประกอบธุรกิจน าเท่ียวและมคัคุเทศก์เป็นไป
ตามท่ีกฎหมายก าหนด โดยการจดัฝึกอบรมดา้นคุณธรรม จริยธรรม ความซ่ือสัตย ์การให้บริการ
จากใจ เพื่อรักษาช่ือเสียง ภาพลกัษณ์และสร้างความน่าเช่ือถือของธุรกิจน าเท่ียวให้นกัท่องเท่ียว
ไวว้างใจ 

ข้อเสนอแนะส าหรับการท าวจัิยคร้ังต่อไป 
จากท่ีไดศึ้กษาส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกบริษทัธุรกิจน าเท่ียว 

ของกลุ่มท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั  มีขอ้เสนอแนะส าหรับการท าวจิยัคร้ังต่อไป ดงัน้ี 
   1. ศึกษาแนวโนม้ของธุรกิจน าเท่ียวต่างประเทศเพื่อเป็นประโยชน์ส าหรับผูท่ี้จะเขา้มาท า
ธุรกิจท่องเท่ียว 
   2. ศึกษาดา้นความพึงพอใจของบริษทัเอกชนท่ีเคยใชบ้ริการบริษทัน าเท่ียว  เพื่อทราบความ
ตอ้งการของลูกคา้ท่ีแทจ้ริง  บริษทัน าเท่ียวจะไดน้ าขอ้มูลไปปรับปรุงการบริการต่างๆ  เพื่อให้เกิด
ความพึงพอใจสูงสุดต่อลูกคา้ 
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ภาคผนวก ก 
รายนามผู้ทรงคุณวุฒิตรวจเคร่ืองมอืการวจิัย 
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รายนามผู้ทรงคุณวุฒิตรวจเคร่ืองมอืการวจิัย 
 

1. ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.สุรีย ์เขม็ทอง    อาจารยป์ระจ าสาขาวชิาวทิยาการจดัการ 
มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 
 

2. ดร. รชพร จนัทร์สวา่ง       อาจารยป์ระจ าสาขาวชิาวทิยาการจดัการ 
 มหาวทิยาลยัสุโขทยัธรรมาธิราช 
 

3. ผูช่้วยศาสตราจารย ์พิศมยั  จตุัรัตน์    อาจารยป์ระจ าสาขาวชิาอุตสาหกรรมท่องเท่ียว 
มหาวทิยาลยัราชภฎัจนัทรเกษม 
 

4. อาจารยแ์สงเดือน รตินธร     หวัหนา้ภาควชิาการจดัการการท่องเท่ียว 
 มหาวทิยาลยักรุงเทพ 
 

5. นายเจริญ วงัอนานนท ์    กรรมการผูจ้ดัการบริษทั กงัวาล ฮอลิเดย ์จ  ากดั 
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ภาคผนวก ข 
แบบสอบถามส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการตัดสินใจเลอืกบริษทัธุรกจิน าเทีย่ว

ของกลุ่มท่องเทีย่วเพือ่เป็นรางวลั  
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แบบสอบถาม 
ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลอืกบริษัทธุรกจิน าเทีย่ว 

ของกลุ่มท่องเที่ยวเพือ่เป็นรางวลั 
 

ตอนที ่1   ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
  กรุณาใส่เคร่ืองหมาย / ลงใน (  ) หน้าข้อทีต่รงกบัความเป็นจริงข้อมูลทัว่ไปของบริษัท 
1. ลกัษณะความเป็นเจา้ของ          

     (  )   เจา้ของคนเดียว 
       (  )   บริษทัจ ากดั 
       (  )   มหาชนจ ากดั 
       (  )   อ่ืนๆโปรดระบุ......................................................... 
2. จ  านวนพนกังาน          

     (  )   นอ้ยกวา่ 10 คน 
       (  )   10-50 คน 
       (  )   51-100 คน 
            (  )   101-150 คน 
       (  )   มากกวา่ 151 คน ข้ึนไป 
3. ประเภทธุรกิจ 

(  )   ประเภทธุรกิจประกนัภยั   (  )   ประเภทธุรกิจการเกษตร 
(  )   ประเภทธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืม   (  )   ประเภทธุรกิจการแพทย ์  
(  )   ประเภทธุรกิจรถยนต ์     (  )   กลุ่มธนาคาร เงินทุน 
หลกัทรัพย ์ 
(  )   ประเภทธุรกิจเคร่ืองมือและเคร่ืองจกัร (  )   ประเภทธุรกิจอุปกรณ์
เคร่ืองใชใ้นบา้นและส านกังาน 
(  )   ประเภทธุรกิจขายตรง  (  )   กลุ่มคอมพิวเตอร์ เคร่ืองใชไ้ฟฟ้า  

4. ทุนจดทะเบียน 
     (  )   นอ้ยกวา่  200,000 บาท   (  )   200,001-1,000,000 บาท 

       (  )   1,000,001-5,000,000 บาท   (  )   5,000,001-10,000,000 บาท 
          (  )   10,000,001-15,000,000 บาท  (  )   มากกวา่ 15,000,000 บาท ข้ึนไป 
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ตอนที ่2  ข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบแบบสอบถาม  
กรุณาใส่เคร่ืองหมาย / ลงใน (  ) หน้าข้อทีต่รงกบัความเป็นจริงข้อมูลทัว่ไปของผู้ตอบ    

  
1. เพศ       

(  ) ชาย   (  ) หญิง 
2. อาย ุ                           
                                (  )  ต ่ากวา่ 25  ปี   (  )  25-30 ปี 

(  )  31-35 ปี     (  ) 36-40 ปี 
(  )  41-45 ปี     (  ) มากกวา่ 45 ปี    

3. สถานภาพการสมรส 
      (  )  โสด          (  ) สมรส       (  ) หยา่/หมา้  
4. ระดบัการศึกษา          

     (  )  ต ่ากวา่ปริญญาตรี   (  )   ปริญญาตรี 
       (  )  ปริญญาโท   (  )   สูงกวา่ปริญญาโท 

(  )  อ่ืนๆโปรดระบุ......................................................... 
5. รายได ้         

     (  )  ต ่ากวา่ 10,000  บาท  (  )  10,001-20,000   บาท 
     (  )  20,001-30,000  บาท  (  )  30,001- 40,000   บาท  

       (  )  40,001-50,000  บาท  (  )  ตั้งแต่ 50,001 บาท ข้ึนไป 
6. ต าแหน่งงาน 

     (  )  พนกังานทัว่ไป   (  )  ผูจ้ดัการ 
       (  )  กรรมการผูจ้ดัการ   (  )  อ่ืนๆโปรดระบุ. 
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ตอนที ่3  ข้อมูลเกีย่วกบัการเดินทาง 
  กรุณาใส่เคร่ืองหมาย / ลงใน (  ) หน้าข้อทีต่รงกบัความเป็นจริง 

 
1. ลกัษณะกิจกรรมในการใชบ้ริการของบริษทัน าเท่ียว 

(  )  ท่องเท่ียว   (  ) สัมมนา  (  ) ท่องเท่ียว – 
สัมมนา  (  )  อ่ืนๆ โปรดระบุ.................................................. 

2. จ  านวนการเดินทางต่อปี 
(  )  1 คร้ัง   (  ) 2 คร้ัง 
(  )  3 คร้ัง   (  ) 4 คร้ัง 
(  )  มากกวา่ปีละ 4 คร้ัง  (  ) อ่ืนๆโปรดระบุ 

3. จ  านวนวนัเดินทางแต่ละคร้ัง 
(  )  1- 3 วนั   (  )  4-5 วนั 
(  )  6-7 วนั   (  )  8-9 วนั 
(  )  มากกวา่ 10 วนัข้ึนไป     

4. งบประมาณการเดินทางเฉล่ียต่อคน 
(  ) นอ้ยกวา่  10,000 บาท   (  ) 10,001-20,000 บาท 

  (  ) 20,001-30,000 บาท   (  ) 30,001-40,000 บาท 
     (  ) 40,001-50,000 บาท   (  ) 50,001-60,000 บาท 
     (  )  60,001-70,000 บาท   (  ) มากกวา่ 70,001 บาท ข้ึนไป 
5. เส้นทางท่องเท่ียวท่ีเคยจดัข้ึนคร้ังล่าสุด 

(  )  ทวปีเอเชีย     
(  )  ทวปีออสเตรเลีย    
(  )  ทวปียโุรป   
(  )  ทวปีแอฟริกา  
(  )  ทวปีอเมริกาเหนือ  
(  )  ทวปีอเมริกาใต ้  

6. ช่วงวนัเดินทาง 
(  )  วนัธรรมดา   (  )  วนัหยดุสุดสัปดาห์ 
(  )  วนัหยดุเทศกาลต่างๆ  (  )  วนัท่องเท่ียวประจ าปีขององคก์ร 
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7. ช่วงเวลาของการเดินทาง 
(  )  มกราคม – กุมภาพนัธ์ (  )  มีนาคม – เมษายน 
(  )  พฤษภาคม – มิถุนายน (  )  กรกฎาคม – สิงหาคม 
(  )  กนัยายน – ตุลาคม  (  )  พฤศจิกายน – ธนัวาคม 

8. วธีิคดัเลือกบริษทัน าเท่ียว 
(  )  คดัเลือกโดยการประมูล สอบราคา 
(  )  คดัเลือกบริษทัท่ีเคยใชบ้ริการ 
(  )  คดัเลือกโดยพิจารณาจากคุณภาพของการจดัโรงแรม อาหาร รถรับ-ส่ง 
(  )  คดัเลือกจากบริษทัท่ีมีช่ือเสียงในดา้นการบริการ 
(  )  คดัเลือกจากการแนะน าของคนรู้จกั 
(  )  อ่ืนๆโปรดระบุ......................................................... 
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ตอนที ่4     ส่วนประสมทางการตลาดทีม่ีผลต่อการตัดสินใจเลอืกบริษัทธุรกจิน าเที่ยวของกลุ่ม
ท่องเทีย่วเพือ่เป็นรางวลั   
ก าหนดระดบัแสดงความคิดเห็นโดยเรียงระดบัความคิดเห็นท่ีมีต่อการตดัสินใจมี 5 ระดบั 
คือ 

   ระดบั  5   หมายถึง   ส าคญัมากท่ีสุด 
   ระดบั  4   หมายถึง   ส าคญัมาก 
   ระดบั  3   หมายถึง   ส าคญัปานกลาง 
   ระดบั  2   หมายถึง   ส าคญันอ้ย 
   ระดบั  1   หมายถึง   ส าคญันอ้ยท่ีสุด   
 
กรุณาใส่เคร่ืองหมาย / ลงใน ช่องทีต่รงกบัความคิดเห็นของท่านมากทีสุ่ด 
 

ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลอืก
บริษัทธุรกจิน าเที่ยวของกลุ่มท่องเทีย่วเพือ่เป็นรางวลั   

ระดับความคิดเห็นทีม่ีผลต่อการตัดสินใจ 

มาก
ทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
 

(2) 

น้อย
ทีสุ่ด 
(1) 

1. ปัจจัยด้านผลติภัณฑ์ 
ด้านโปรแกรมท่องเทีย่ว 

ความยดืหยุน่ในการเปล่ียนแปลงหรือการจดั
โปรแกรมทวัร์ตามค าร้องของบริษทัเอกชน 

          

ความน่าสนใจของโปรแกรมทวัร์ท่ีแปลกใหม่           
โปรแกรมการท่องเท่ียวท่ีเหมาะสมกบัเวลา           
โปรแกรมการท่องเท่ียวมีความหลากหลาย      

ด้านสถานทีท่่องเทีย่ว 

ความสวยงามของแหล่งท่องเท่ียว           
จุดสนใจทางศิลปะ วฒันธรรม ประเพณี และวถีิชีวติ
ดั้งเดิม 

          

ความง่ายในการเขา้ถึงสถานท่ีท่องเท่ียว           
ความหลากหลายของแหล่งท่องท่ียว           
ด้านอาหาร 
รสชาติอร่อย      
ความสะอาด      
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ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลอืก
บริษัทธุรกจิน าเที่ยวของกลุ่มท่องเทีย่วเพือ่เป็นรางวลั   

ระดับความคิดเห็นทีม่ีผลต่อการตัดสินใจ 

มาก
ทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
 

(2) 

น้อย
ทีสุ่ด 
(1) 

ปริมาณอาหารเพียงพอ      
จดัรายการอาหารดีและเหมาะสมกบันกัท่องเท่ียว      
สถานทีพ่กั 
มีความปลอดภยั      
ท าเลท่ีตั้งดีเหมาะสมสวยงาม      
มีส่ิงอ านวยความสะดวก      
คุณภาพสินคา้ในร้านขายของฝาก ของท่ีระลึกท่ีท่าน
ใชบ้ริการ 

     

ด้านยานพาหนะ 
ท่ีนัง่มีความสะดวกสบาย      
เคร่ืองปรับอากาศเยน็สบาย      
หอ้งสุขภณัฑถู์กสุขลกัษณะ      
ความปลอดภยัระหวา่งการเดินทาง      
2. ด้านราคา 
ความเหมาะสมของราคากบัการบริการของธุรกิจน า
เท่ียว 

     

ความหลากหลายของราคาโปรแกรมทวัร์ท่ีมีให้เลือก      
ความคุม้ค่าของราคากบัการบริการของสถานท่ี
ท่องเท่ียว 

     

ความคุม้ค่าของราคากบัการบริการของร้านอาหาร      
3. ปัจจัยทางด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
ความสะดวกในการติดต่อกบับริษทัธุรกิจน าเท่ียว      
จ  านวนสาขาของธุรกิจน าเท่ียวท าใหติ้ดต่อไดส้ะดวก      
ความหลากหลายช่องทางในการติดต่อกบัธุรกิจน า
เท่ียว 

     

ความสะดวกในช่องทางการช าระเงินโดยเงินสด      
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ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลอืก
บริษัทธุรกจิน าเที่ยวของกลุ่มท่องเทีย่วเพือ่เป็นรางวลั   

ระดับความคิดเห็นทีม่ีผลต่อการตัดสินใจ 

มาก
ทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
 

(2) 

น้อย
ทีสุ่ด 
(1) 

ความสะดวกในช่องทางการช าระเงินโดยสั่งจ่ายเป็น
เช็ค 

     

ความสะดวกในช่องทางการช าระเงินโดยการโอนเงิน
เขา้บญัชีธนาคาร 

     

ความสะดวกในการส ารองเงินก่อนการเดินทางใหก้บั
บริษทัเอกชน 

          

สามารถแบ่งจ่ายไดต้ามเง่ือนไขของบริษทัเอกชน           
4. ปัจจัยทางปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด  
ด้านการโฆษณาประชาสัมพันธ์ 
ประชาสัมพนัธ์ผา่นทางโทรทศัน์      
ประชาสัมพนัธ์ผา่นทางหนงัสือพิมพ ์      
ประชาสัมพนัธ์ผา่นทางหนงัสือแนะน าท่องเท่ียว      
ประชาสัมพนัธ์ผา่นทางอินเตอร์เน็ต      
ประชาสัมพนัธ์ผา่นทางญาติพี่นอ้ง/ครอบครัว      
ประชาสัมพนัธ์ผา่นทางพนกังานบริษทัน าเท่ียว      
ด้านการส่งเสริมการขาย 
การลดราคาทวัร์ใหก้บับริษทัเอกชน      
การแจกของแถม      
การท่องเท่ียวฟรี      
การแบ่งยอดช าระยอดเงิน      
การส ารองเงินของบริษทัทวัร์ใหก้บับริษทัเอกชน      
การเพิ่มระดบัการใหบ้ริการดีกวา่ท่ีตกลงไวก้บั
บริษทัเอกชน 

     

5. ปัจจัยด้านบุคลากร 
ด้านมัคคุเทศก์และผู้ดูแลระหว่างการเดินทาง 
มีบุคลิกภาพดี น่าเช่ือถือ      
แต่งกายสุภาพ เรียบร้อย      
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ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลอืก
บริษัทธุรกจิน าเที่ยวของกลุ่มท่องเทีย่วเพือ่เป็นรางวลั   

ระดับความคิดเห็นทีม่ีผลต่อการตัดสินใจ 

มาก
ทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
 

(2) 

น้อย
ทีสุ่ด 
(1) 

หนา้ตายิม้แยม้แจ่มใส      
มีความรู้ความสามารถในการใหข้อ้มูลดา้นการ
ท่องเท่ียว 

     

น ากิจกรรมระหวา่งการเดินทางไดอ้ยา่งสร้างสรรค ์      
พดูจาดว้ยวาจาสุภาพอ่อนนอ้ม      
บริการเอาใจใส่ดูแลนกัท่องเท่ียวเป็นอยา่งดี      
ด้านพนักงานบริษัท 
พดูจาดว้ยวาจาสุภาพอ่อนนอ้ม      
ใหข้อ้มูลนกัท่องเท่ียวถูกตอ้ง      
ใหก้ารบริการดว้ยความรวดเร็ว      
เตม็ใจใหบ้ริการ      
มีความรู้ความสามารถในการใหข้อ้มูลดา้นการ
ท่องเท่ียว 

     

ด้านพนักงานขับรถ 
แต่งกายสุภาพเรียบร้อย           
พดูจาสุภาพอ่อนนอ้ม      
มีมารยาทในการขบัรถ ระมดัระวงัไม่ประมาท      
6. ปัจจัยทางปัจจัยด้านกระบวนการ 
กระบวนการบริการของบริษทัทวัร์มีระบบชดัเจน      
กระบวนการใหบ้ริการของมคัคุเทศก ์      
กระบวนการใชบ้ริการของพนกังานรับโทรศพัท์      
กระบวนการใหบ้ริการของพนกังานขบัรถ      
ความสะดวกและความปลอดภยัในกระบวนการช าระ
เงิน 

     

7. ด้านภาพลกัษณ์องค์กร 
ความมีช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของบริษทัธุรกิจน า
เท่ียว 
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ส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการตัดสินใจเลอืก
บริษัทธุรกจิน าเที่ยวของกลุ่มท่องเทีย่วเพือ่เป็นรางวลั   

ระดับความคิดเห็นทีม่ีผลต่อการตัดสินใจ 

มาก
ทีสุ่ด 
(5) 

มาก 
 

(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

น้อย 
 

(2) 

น้อย
ทีสุ่ด 
(1) 

ไดรั้บการรับรองมาตรฐานจากหน่วยงานท่องเท่ียว      
การสร้างเครือข่ายโดยการเช่ือมโยงไปยงัหน่วยงาน
ดา้นการท่องเท่ียว 

     

 
8. ขอ้เสนอแนะในส่วนผสมทางการตลาดท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธุรกิจน าเท่ียว
ต่างประเทศของการท่องเท่ียวเพื่อเป็นรางวลั 
 

 

 

 

 
 

 
ขอขอบพระคุณทุกท่านท่ีให้ความร่วมมือตอบแบบสอบถาม 
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ประวตัิผู้เขยีนวทิยานิพนธ์ 

 
ช่ือ-นามสกุล    สาวติรี  ยอยยิม้  
วนั เดือน ปี เกิด    09 มกราคม พ.ศ. 2529  
ประวติัการศึกษา                          - เขา้รับการศึกษาต่อในหลกัสูตรปริญญาวทิยาศาสตรมหาบณัฑิต 

สาขาวชิาวทิยาศาสตร์การกีฬา (แขนงวชิาการจดัการนนัทนาการ 
การท่องเท่ียว) คณะวทิยาศาสตร์การกีฬา จุฬาลงกรณ์
มหาวทิยาลยั ในปีการศึกษา 2554  

- บริหารธุรกิจบณัฑิต (การท่องเท่ียว) (เกียรตินิยมอนัดบัหน่ึง)     
   คณะวทิยาการจดัการและสารสนเทศศาสตร์  
   มหาวทิยาลยันเรศวร, 2553  
- ศิลปศาสตรบณัฑิต (ประวติัศาสตร์) (เกียรตินิยมอนัดบัหน่ึง)     
   คณะสังคมศาสตร์ มหาวทิยาลยันเรศวร, 2552 
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