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บทคัดยอ 

 

  การคนควาแบบอิสระน้ี มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือก
บริษัทนําเท่ียวของนักทองเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษา คือ
นักทองเท่ียวชาวไทยมีอายุต้ังแต 18 ปข้ึนไปในกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 ราย เคร่ืองมือท่ีใชใน
การเก็บขอมูลคือแบบสอบถาม 400 ราย การวิเคราะหขอมูลใช การแจกแจงความถ่ี จํานวนรอยละ 
คาเฉล่ีย  

  จากการศึกษาขอมูลของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง ชวงอายุ 26-
35 ป  วุฒิการศึกษาปริญญาตรี สถานภาพโสด อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายไดเฉล่ียตอเดือน 
10,001-20,000 บาท เดินทางทองเท่ียวกับบริษัทนําเท่ียวในรูปแบบจัดโปรแกรมทองเท่ียวเอง  
ไดรับขาวสารการทองเท่ียวจาก อินเตอรเน็ต  ส่ิงท่ีจูงใจใหใชบริการบริษัทนําเท่ียวคือมีราคาท่ี
เหมาะสม   ความถ่ีในการเดินทางทองเท่ียวปละ 1-2 คร้ัง ระยะเวลาในการเดินทางไปทองเท่ียว 1-2 
วัน  ลักษณะการเดินทางทองเท่ียวกับกลุมเพื่อน ชวงเวลาท่ีชอบเดินทางทองเท่ียววันหยุดติดตอ
หลายวัน  คาใชจายเดินทางทองเท่ียวโดยเฉล่ียในแตละคร้ัง 2,001-4,000 บาท  ชอบทองเท่ียว
ภาคเหนือ   แหลงทองเท่ียวท่ีนิยมไปคือแหลงทองเท่ียวธรรมชาติ  สถานท่ีชอบพักแรมคือ รีสอรท  
  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกบริษัทนําเท่ียว
ของนักทองเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร พบวาผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญกับทุก
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ปจจัยในระดับมาก โดยเรียงลําดับความสําคัญ ไดแก ปจจัยดานพนักงานผูใหบริการ  ปจจัยดาน
กระบวนการใหบริการ   ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพ  ปจจัยดานผลิตภัณฑ  ปจจัยดานชอง
ทางการจําหนาย  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด และ ปจจัยดานราคา  โดยปจจัยดานพนักงานผู
ใหบริการใหความสําคัญท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดในดาน อัธยาศัยดี มีมนุษยสัมพันธ  ปจจัยดาน
กระบวนการใหบริการใหความสําคัญท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดในดาน การใหบริการที่ตรงตอเวลา และการ
อํานวยความสะดวก  ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพใหความสําคัญท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดในดานมี
บรรยากาศและความสวยงามของแหลงทองเท่ียว  ปจจัยดานผลิตภัณฑใหความสําคัญท่ีมีคาเฉล่ีย
สูงสุดในดานบริการคุมครองความปลอดภัย  ปจจัยดานชองทางการจําหนายใหความสําคัญที่มี
คาเฉล่ียสูงสุดในดานมีความสะดวกในการเดินทาง  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดใหความสําคัญ
ท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุดในดานการลดราคาแพคเกจทัวร  และปจจัยดานราคาใหความสําคัญท่ีมีคาเฉล่ีย
สูงสุดในดานคาบริการนําเท่ียว 
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ABSTRACT 
 

  The purpose of this study was to study about factors affecting Thai tourists 
towards selection of tour operators in Bangkok. The sample group consisted of 400 people in 
Bangkok who planned to travel domestically. Data collection was achieved through the use of 
questionnaires. Data analysis was distributed by using Frequency, percentage and mean. The 
results of this study were as follows.     
  The majority of the group samples were female in the ages between 26-35 years 
old with Bachelor's Degree, single, work with private companies. The average revenue per month 
10,001-20,000 baht, travel with tour companies in the form of tourism programs. Receiving 
information from the Internet. The price is motivated to use its travel services. Frequency of 
travel 1-2 times per year, in travel time 1-2 days, travel with friends groups. Like time travel 
holidays contact several days. Travel costs average is 2,001-4,000 baht, Northern footloose , the 
popular tourist attraction is natural, places like camp is resort. 
  The marketing mix factors that affected the decisions of Thai tourists towards 
selection of tour operators in Bangkok had average at the high level were personal factors, 
process factors, physical factors, product factors, place factors, promotion factors and price 
factors in orderly. The first factors of each marketing were as following; personal factors was 
human courtesy, process factors was service punctually and facilitation, physical factors was 
atmosphere and beauty of attraction, product factors was security protection services, place 
factors was convenience of travel, promotion factors was price reduction in package tour and 
price factors was service charge for the tour. 


