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ประกาศคุณูปการ 
 

การศึกษาคนควาดวยตนเองฉบับนี้  สําเร็จลงไดดวยความกรุณาอยางยิ่ งจาก                
รองศาสตราจารยชวลีย ณ ถลาง ที่ปรึกษา และคณะกรรมการทุกทาน ที่ไดใหคําแนะนําปรึกษา 
ตลอดจนตรวจแกไขขอบกพรองตาง ๆ ดวยความเอาใจใสเปนอยางยิ่ง จนการศึกษาคนควาดวย
ตนเองสําเร็จสมบูรณได ผูวิจัยขอกราบขอบพระคุณเปนอยางสูงไว ณ ที่นี้ 

ขอกราบขอบพระคุณ รองศาสตราจารย ดร.สุทธินันทน พรหมสุวรรณ จากมหาวิทยาลัย
กรุงเทพ  รองศาสตราจารยวัฒนา สุนทรธัย จากมหาวิทยาลัยกรุงเทพ  และดร.ประภาศรี                
พรหมประกาย จากมหาวิทยาลัยกรุงเทพ  ที่กรุณาใหคําแนะนํา แกไข และตรวจสอบเครื่องมือที่ใช
ในการศึกษาคนควาจนทําใหการศึกษาคนควาครั้งนี้สมบูรณและมีคุณคา 

ขอกราบขอบพระคุณบิดามารดาที่ไดใหแนวคิดในการศึกษาตลอดมา กราบขอบพระคุณ 
ญาติพี่นอง ครอบครัวที่ใหความรักความอบอุนและใหการสนับสนุนทางการศึกษาและทุนทรัพยแก
ผูวิจัยมาโดยตลอด และขอขอบพระคุณมิตรสหายทุกทาน ที่ใหความชวยเหลือคอยกระตุน และ
คอยเปนกําลังใจ อันเปนพลังสําคัญที่ใหเกิดความมุมานะ ความพยายามที่จะทําการศึกษาคนควา
ฉบับนี้ใหเสร็จสมบูรณ 

ขอขอบพระคุณตัวแทนบริษัททุกทาน ที่สละเวลาใหความรวมมืออยางยิ่งในการเก็บ
ขอมูล และตอบแบบสอบถาม 

คุณคาและประโยชนอันพึงมีจากการศึกษาคนควาฉบับนี้ ผูศึกษาคนควาขออุทิศแด
พระคุณบิดามารดา บุพการี และบูรพาจารยที่ไดชี้แนะและวางพื้นฐานการศึกษาจนไดรับ
ความสําเร็จในการศึกษาสมดังความมุงหมายทุกประการ 
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คําสําคัญ การตัดสินใจ  บริษัทนาํเที่ยว  การจัดทองเที่ยวประจําป 
 

บทคัดยอ 
 

จุดมุงหมายในการศึกษาคร้ังนี้ เพื่อศึกษาถึงการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยว
เพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัทในเขตนิคมอุตสาหกรรมภาคกลางและภาคตะวันออก และ
เพื่อศึกษาแนวทางการพัฒนากลยุทธทางการตลาด การจัดรูปแบบนําเที่ยว ตลอดจนมาตรฐานการ
บริการของบริษัทนําเที่ยว กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา ไดแก บริษัทที่มีนโยบายการจัดทองเที่ยว
ประจําปในเขตนิคมอุตสาหกรรมภาคกลางและภาคตะวันออกที่อยูในกรุงเทพมหานคร ชลบุรี และ
ระยอง จํานวน 171 บริษัท จาก 13 นิคมอุตสาหกรรม โดยใชวิธีการสุมแบบแบงชั้น ดวยการเทียบ
สัดสวนของกลุมตัวอยางกับประชากร  และใชวิธีการสุมอยางงาย ดวยวิธีการจับฉลากชื่อบริษัทใน
แตละนิคมใหไดตามจํานวนที่กําหนดไว และใชแบบสอบถามมาตราสวนประเมินคา 5 ระดับ            
เปนเครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ไดแก คารอยละ 
คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน การทดสอบ ANOVA  Chi-Square และ Pearson Correlation 

จากการศึกษาพบวา บริษัทที่มีนโยบายการจัดทองเที่ยวประจําป สวนใหญมีสัญชาติ
ญี่ปุน  อายุกิจการตั้งแต  11 ปขึ้นไป  มีจํานวนพนักงานอยูในชวง  301 – 500 คน  และมี                       
ผลประกอบการในป 2552 มากกวา 150 ลานบาทขึ้นไป ซึ่งทุกบริษัทจะมีคณะกรรมการจัดการ
ทองเที่ยวรวมกันตัดสินใจ โดยมีความคิดเห็นตอการใหความสําคัญเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดและปจจัยดานความนาเชื่อถือของบริษัทนําเที่ยวในภาพรวมทุกปจจัยอยูในระดับมาก  

จากการทดสอบสมมติฐานที่ 1  วิเคราะหความแตกตางระหวางปจจัยดานคุณลักษณะ
ของบริษัท ไดแก อายุกิจการของบริษัท สัญชาติทางธุรกิจ จํานวนพนักงาน และผลประกอบการ 
กับการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัท พบวา อายุ
กิจการมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัท 



จากการทดสอบสมมติฐานที่ 2  วิเคราะหหาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด ไดแก ดานสินคาและบริการ ดานราคา ดานชองทางการติดตอ และดานการสงเสริม
การตลาด กับการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัท 
พบวา ทุกปจจัยมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของ
บริษัท 

จากการทดสอบสมมติฐานที่ 3 วิเคราะหหาความสัมพันธระหวางปจจัยดานความ
นาเชื่อถือของบริษัทนําเที่ยวกับการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยว
ประจําปของบริษัท พบวา ปจจัยดานความนาเชื่อถือของบริษัทนําเที่ยวมีผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัท 

จะเห็นไดวาทุกปจจัยลวนมีผลตอการตัดสินใจทั้งสิ้น ดังนั้นผูวิจัยจึงนํามาทดสอบคา
สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ เพื่อทําใหทราบถึงปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนํา
เที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัทของกลุมตัวอยางมากที่สุด และนอยที่สุด ผลการ
วิเคราะหพบวา ปจจัยดานความนาเชื่อถือของบริษัทนําเที่ยว เปนปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัทของกลุมตัวอยางมากที่สุด 
สวนปจจัยดานชองทางการติดตอ เปนปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยว
เพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัทของกลุมตัวอยางนอยที่สุด   
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บทที่กก1 
 

บทนํา 
 
ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

การทองเที่ยวจัดไดวาเปนอุตสาหกรรมที่มีขนาดใหญ และมีบทบาทสําคัญตอเศรษฐกิจ
เนื่องจากการเจริญเติบโตของอุตสาหกรรมการทองเที่ยวเปนเครื่องมือหลักที่มีสวนสงเสริมระบบ
เศรษฐกิจ และสนับสนุนใหเกิดกิจกรรมทางเศรษฐกิจ และธุรกิจที่เกี่ยวของกันอยางมากมาย ทั้งใน
ประเทศไทย และทั่วทั้งโลก เชน ธุรกิจที่พักอาศัยและการโรงแรม ธุรกิจการคาขาย ธุรกิจเกี่ยวกับ
อาหารและเครื่องดื่ม ธุรกิจการบันเทิงและการสันทนาการ ธุรกิจการขนสงภายในประเทศ และ
ธุรกิจบริษัทนําเที่ยว เปนตน สําหรับประเทศไทยจะเห็นไดวาการทองเที่ยวเปนอุตสาหกรรมที่ทํา
รายไดหลักใหกับประเทศติดอันดับหนึ่งในสามมาตลอด เปนระยะเวลากวาสิบปที่ผานมา        
เพราะสามารถสรางรายไดจํานวนมากใหแกประเทศไทย นอกเหนือจากรายไดจากสินคาสงออก 
โดยในป 2552 มีนักทองเที่ยวชาวตางชาติเดินทางเขามาทองเที่ยวในประเทศไทยมากกวา 14 ลาน
คน สงผลใหเกิดรายไดจากการทองเที่ยวตลอดทั้งป 2552 เปนจํานวนถึง 527,000 ลานบาท 
(กรมการทองเที่ยว, 2553)  
 
ตารางก1กกแสดงจํานวนนักทองเทีย่วชาวตางชาติที่เดินทางเขาประเทศไทย  

(ทุกดาน) ชวงมกราคม - ธันวาคม ป 2550 – 2552 
 

เดือน ป 2550 ป 2551 ป 2552 
มกราคม 1,313,677 1,437,686 1,269,978 
กุมภาพนัธ 1,284,304 1,481,458 1,138,220 
มีนาคม 1,233,108 1,407,649 1,237,132 
เมษายน 1,101,392 1,222,253 1,085,293 
พฤษภาคม 990,810 1,172,310 923,918 
มิถุนายน 1,031,461 1,155,004 954,722 
กรกฎาคม 1,165,702 1,275,557 1,094,658 
สิงหาคม 1,225,820 1,214,678 1,148,853 
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ตารางก1กก(ตอ)  
 

เดือน ป 2550 ป 2551 ป 2552 
กันยายน 1,059,246 890,066 1,040,348 
ตุลาคม 1,171,039 1,976,156 1,359,647 
พฤศจิกายน 1,365,853 1,156,951 1,632,339 
ธันวาคม 1,521,816 1,156,951 1,632,339 

รวม 14,464,228 14,584,220 14,094,631 
 
ที่มา : (กรมการทองเที่ยว, 2553)    
 

อีกทั้งการทองเที่ยวยังเปนอุตสาหกรรมที่มีบทบาทในการเปนตัวกระตุนใหเกิดการ
ขยายตัวทางเศรษฐกิจซึ่งนําไปสูการจางงาน  สรางอาชีพ  และการกระจายรายไดสูภูมิภาคตาง ๆ  
ทําใหอุตสาหกรรมการทองเที่ยวกลายเปนแหลงที่มาของเงินตราตางประเทศที่สําคัญ เกิดการ
หมุนเวียนทางเศรษฐกิจ ประกอบกับความเจริญกาวหนาทางดานเทคโนโลยีและการคมนาคม 
สงผลใหการทองเที่ยวในปจจุบันสะดวก รวดเร็ว และขยายวงกวางออกไปอยางไมหยุดยั้ง  

ประเทศไทยไดรับความนิยมจากนักทองเที่ยวทั้งภายในประเทศและตางประเทศ และมี
ชื่อเสียงในฐานะที่เปนแหลงทองเที่ยวที่สําคัญอีกแหลงหนึ่งในประเทศแถบเอเชียตะวันออกเฉียงใต 
ดวยความพรั่งพรอมทางดานทรัพยากรธรรมชาติ  ความสวยงามทางธรรมชาติ  ขนบธรรมเนียม 
วัฒนธรรมประเพณีที่ดีงาม และความมีเอกลักษณของวิถีชีวิตแตละทองถิ่นที่แปลกตาตอผูมาเยือน 
ความมีน้ําใจไมตรี เปนกันเอง ยิ้มแยมแจมใสของคนไทย ลวนเปนสิ่งที่เกี่ยวเนื่องและสงผลดีตอ
การทองเที่ยวอยางมาก และนับตั้งแตการทองเที่ยวแหงประเทศไทย ไดริเร่ิมและจัดตั้งโครงการ 
Amazing Thailand ขึ้น เมื่อป พ.ศ. 2541 และในป 2542 ไดจัดใหเปนปทองเที่ยวไทย ซึ่งโครงการ
นี้ประสบความสําเร็จอยางงดงาม โดยไดรับคํากลาวชื่นชมจากองคการการทองเที่ยวโลก (World 
Tourism Organization) วาเปนหนึ่งในบรรดาการรณรงคการทองเที่ยวที่จัดขึ้นมาแลวไดรับการ
ยอมรับวามีประสิทธิภาพทางการตลาดมากที่สุด (การทองเที่ยวแหงประเทศไทย, 2552) โครงการ 
Amazing Thailand นี้ถือไดวาเปนการจุดประกายและกระตุนใหนักทองเที่ยวทั้งชาวไทยและชาว
ตางประเทศเกิดความสนใจที่จะเดินทางทองเที่ยวในประเทศไทยมากขึ้น โดยการทองเที่ยวแหง
ประเทศไทยไดใชจุดเดนของแหลงทองเที่ยวตาง ๆ ในประเทศไทยมาเปนจุดขายที่สําคัญ อีกทั้งยัง
ออกแคมเปญใหม ๆ เพื่อกระตุนการทองเที่ยวอยางตอเนื่อง 
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สืบเนื่องจากการที่ประเทศไทยประสบกับวิกฤติการณในดานตาง ๆ ตั้งแตในชวงป 2551  
ที่ไดรับผลกระทบจากภาวะเศรษฐกิจถดถอย อีกทั้งยังประสบกับปญหาทางการเมือง
ภายในประเทศ จนนําไปสูการปดสนามบินสุวรรณภูมิ โดยเฉพาะอยางยิ่ง เหตุการณหลังการ
ประกาศยุติการชุมนุมของแกนนํากลุมแนวรวมประชาธิปไตยตอตานเผด็จการ บริเวณแยกราช
ประสงคเมื่อวันที่ 19 พ.ค. 2553 ที่ไดเกิดเหตุจลาจลรุนแรงทั่วกรุงเทพมหานคร และนําไปสูการ
วางเพลิง เผาสถานที่สําคัญทั้ งของรัฐและเอกชน  ไมวาจะเปนธนาคาร  โรงภาพยนตร 
หางสรรพสินคา อาคารสํานักงาน และสถานีโทรทัศน รวม 36 แหงทั่วกรุงเทพมหานคร และศาลา
กลางในจังหวัดตาง ๆ ของภาคตะวันออกเฉียงเหนือ อีก 4 แหง จากเหตุการณดังกลาวสงผล
กระทบตอการทองเที่ยวไทยเปนอยางมาก เนื่องจากนักทองเที่ยวชาวตางประเทศขาดความเชื่อมั่น
และเปนหวงดานความปลอดภัย จึงชะลอการเดินทางเขามาทองเที่ยวในประเทศไทย ทําใหจํานวน
นักทองเที่ยวชาวตางประเทศลดลงเปนอยางมาก (ศูนยวิจัยเศรษฐกิจการคาระหวางประเทศ, 
2553) 

ดวยเหตุนี้ รัฐบาลไดเล็งเห็นถึงความสําคัญของอุตสาหกรรมการทองเที่ยว จึงผลักดัน
และสนับสนุนธุรกิจตาง ๆ เพื่อชวยฟนฟูและกระตุนสถานการณการทองเที่ยวที่ไดรับผลกระทบจาก
วิกฤติการณตาง ๆ อีกทั้งยังตองการใหอุตสาหกรรมนี้ชวยในดานการกระจายรายไดสูประชาชนใน
ทองถิ่น เพื่อใหเกิดการพัฒนาที่ยั่งยืนตอไป โดยเฉพาะการสนับสนุนการทองเที่ยวภายในประเทศ 
เพื่อใหเกิดการทองเที่ยวตลอดทั้งป และเพื่อรณรงคใหคนไทย และนักทองเที่ยวชาวตางประเทศมี
การกระจายการเดินทางทองเที่ยวภายในประเทศมากขึ้น โดยในป 2551 ไดเริ่มดําเนินการภายใต
แนวคิด “เที่ยวไทยครึกครื้น เศรษฐกิจไทยคึกคกั” มาอยางตอเนื่องจนถึงปลายป 2553 สถานการณ
การทองเที่ยวจึงมีแนวโนมปรับตัวดีขึ้น โดยในป 2554 มีการคาดการณตัวเลขนักทองเที่ยวจะ
เพิ่มข้ึน และจะสามารถสรางรายไดเขาประเทศมากกวา 6 แสนลานบาท (กงกฤช หิรัญกิจ, 2553) 

อยางไรก็ตาม การทองเที่ยวแหงประเทศไทยไดกําหนดเปาหมายการทองเที่ยว ระยะ
ตั้งแตป 2543 – 2554 ดานจํานวนนักทองเที่ยว ระยะเวลาพักเฉลี่ย คาใชจาย และรายไดจากการ
ทองเที่ยวเพิ่มข้ึนทุกป ซึ่งเปนการพัฒนาขีดความสามารถ การจัดทํากลยุทธ เพื่อดําเนินการไปสู
เปาหมายที่วางไว ภายใตกรอบอุตสาหกรรมการทองเที่ยวแหงชาติ จะเห็นไดวาทั้งภาครัฐ และทุก
ภาคสวนไดใหความสําคัญกับการประชาสัมพันธและสนับสนุนใหคนไทยเดินทางทองเที่ยว
ภายในประเทศมากขึ้น ทําใหอุตสาหกรรมการทองเที่ยวในประเทศมีการเจริญเติบโตอยางเห็นได
ชัด ซึ่งเปนโอกาสของธุรกิจที่เกี่ยวของกับการทองเที่ยวภายในประเทศ โดยเฉพาะอยางยิ่งธุรกิจนํา 
เที่ยวภายในประเทศ (การทองเที่ยวแหงประเทศไทย, 2553) 
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ธุรกิจนําเที่ยวนับเปนอีกองคประกอบหลักที่สําคัญของอุตสาหกรรมการทองเที่ยว เพราะ
เปนธุรกิจที่เกี่ยวของกับนักทองเที่ยวโดยตรง ซึ่งมีมัคคุเทศกทําหนาที่เปนทูตสันถวไมตรีเชื่อม
ความสัมพันธระหวางนักทองเที่ยวและแหลงทองเที่ยว นอกจากนี้ยังทําหนาที่ใหบริการจัดจําหนาย
ตั๋วเดินทาง การจองโรงแรมที่พัก ดานอาหารและเครื่องดื่ม ยานพาหนะ และการจัดบริการนําเที่ยว
ไปสูแหลงทองเที่ยวตาง ๆ ที่ลูกคาตองการ เชน การเดินปา การลองแกง รวมถึงการชมการแสดง
ตาง ๆ เปนตน ซึ่งผลจากการขยายตัวของอุตสาหกรรมการทองเที่ยวกอใหเกิดการจัดตั้งบริษัทนํา
เที่ยวขึ้นอยางมากมายในปจจุบัน โดยบริษัทนําเที่ยวเหลานี้ไดชวยเพิ่มทางเลือกสําหรับการ
ตัดสินใจทองเที่ยวของนักทองเที่ยวใหมีมากยิ่งขึ้น โดยเฉพาะการทองเที่ยวแบบเหมาจาย 
(Package Tour) ที่บริษัทนําเที่ยวจะชวยอํานวยความสะดวกสบายใหแกผูใชบริการไดมากขึ้น 
กลาวคือ การทองเที่ยวแบบเหมาจายนี้สามารถชวยลดขั้นตอนในการดําเนินการวางแผนการ
เดินทางของนักทองเที่ยว โดยบริษัทนําเที่ยวจะเปนผูรับผิดชอบในการวางแผนการทองเที่ยว ซึ่งจะ
ชวยใหนักทองเที่ยวไดรับความสะดวกและมีความสบายใจมากกวา อันเนื่องมาจากโปรแกรมการ
ทองเที่ยวที่ลงตัว และตัวนักทองเที่ยวเองจะไดรับการดูแลอยางมีประสิทธิภาพจากบริษัทที่มี
ประสบการณโดยตรง แตกตางจากเดิมที่นักทองเที่ยวจะตองเปนผูวางแผนการทองเที่ยวดวย
ตนเองทั้งหมด ตั้งแตการหาสถานที่ทองเที่ยว โปรแกรมการเดินทาง ตลอดจนหากิจกรรมทางการ
ทองเที่ยวตาง ๆ ซึ่งมีขั้นตอนที่ยุงยากมากกวาและอาจไมมีประสิทธิภาพเทาที่ควร เนื่องจากตัว
นักทองเที่ยวอาจไมรูจักแหลงทองเที่ยวนั้น ๆ ดีพอ นอกจากนี้การบริการนําเที่ยวแบบเหมาจายยัง
ชวยลดขั้นตอนความยุงยากในหลาย ๆ เร่ือง ไมวาจะเปนเรองเวลา ที่พัก รานอาหาร และ
ยานพาหนะ เปนตน อีกทั้งยังชวยใหนักทองเที่ยวประหยัดคาใชจายไดมากกวา เนื่องจากการ
เดินทางทองเที่ยวเปนการทองเที่ยวแบบกลุม ทําใหบริษัทนําเที่ยวมีอํานาจในการตอรองราคา
มากกวา ดังนั้นตนทุนคาใชจายจึงนอยกวาการเดินทางทองเที่ยวแบบอิสระ (Free Independent 
Travel – FIT) (บุษราภรณ กอบกิจพานิชผล, 2548) 

ื่

การทองเที่ยวแบบเหมาจาย (Package Tour) เปนการเดินทางทองเที่ยวแบบกลุมหรือ
หมูคณะ ซึ่งการทองเที่ยวแบบเหมาจายนี้นอกจากจะจัดทําบริการเพื่อเสนอขายใหแกนักทองเที่ยว
ทั่วไปแลว บริษัทนําเที่ยวสวนใหญยังจัดทําบริการการทองเที่ยวแบบเหมาจายที่ไดรวมคาใชจายใน
การทองเที่ยวทั้งหมด รวมถึงคาบริหารจัดการนําเที่ยวแลว โดยคิดเปนราคาตอคน เสนอใหกับ
องคกรหรือบริษัทที่มีนโยบายการจัดทองเที่ยวประจําป เพื่อเปนรางวัลการทํางานใหแกพนักงาน 
โดยเฉพาะอยางยิ่งองคกรหรือบริษัทที่อยูในเขตนิคมอุตสาหกรรมตาง ๆ เนื่องจากองคกรหรือบริษทั
เหลานี้ สวนใหญประกอบกิจการเกี่ยวกับสินคาอุตสาหกรรมตาง ๆ เชน การผลิตชิ้นสวน อะไหล
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รถยนต  ผลิตชิ้นสวนอิเล็คทรอนิค การนําเขา – สงออก และการขนสง (Logistic) เปนตน ดวยเหตุ
นี้จึงทําใหมีจํานวนพนักงานคอนขางมาก คือ ตั้งแต 100 คนขึ้นไป จนถึง 1,000 คน หรืออาจ
มากกวานั้น ดังนั้นองคกรหรือบริษัทดังกลาวจึงตองการบริษัทนําเที่ยวที่มีความชาํนาญมาทาํหนาที่
ในการบริหารจัดการทั้งกอนและระหวางเดินทางทองเที่ยวเปนอยางมาก เพื่ออํานวยความสะดวก
และเพื่อชวยลดขั้นตอนความยุงยากตาง ๆ ที่อาจเกิดขึ้น (ทศพิธ ทองศรี, ผูใหสัมภาษณ, 29 
กันยายน 2553) 

จากประโยชนที่กลาวมาขางตนสงผลใหนักทองเที่ยวเกิดความสนใจและเลือกใชบริการ
การทองเที่ยวแบบเหมาจายของบริษัทนําเที่ยวมากขึ้น โดยสะทอนใหเห็นไดจากจํานวนธรุกจิบริษทั
นําเที่ยวในประเทศที่ไดจดทะเบียนเปนสมาชิกไวกับสํานักงานทะเบียนธุรกิจนําเที่ยวและมัคคุเทศก
ในปจจุบันถึง 9,272 บริษัท และในแตละปจะมีจํานวนผูจดทะเบียนเปนผูประกอบการเพิ่มข้ึนอยาง
ตอเนื่อง (กรมการทองเที่ยว, 2554) ซึ่งผลจากการเพิ่มจํานวนของบริษัทนําเที่ยว เพื่อมารองรับการ
เจริญเติบโตของการนําเที่ยวแบบเหมาจายนี้เอง จึงทําใหธุรกิจมีการแขงขันสูง เนื่องจากการจะ
ไดมาซึ่งการจัดนําเที่ยวแบบเหมาจายใหกับองคกรหรือบริษัทนั้น จะตองผานขั้นตอนและ
กระบวนการตาง ๆ เพื่อคัดเลือกบริษัทนําเที่ยวที่มีศักยภาพมาบริหารจัดการนําเที่ยวประจําปของ
บริษัท โดยบริษัทนําเที่ยวทุกบริษัทจะตองทําตามขั้นตอน เร่ิมต้ังแตการจัดทําโปรแกรมนําเที่ยว
ตามที่ลูกคาตองการ  การเสนอราคาหรือการยื่นซองประมูลงาน  การเขาพบเพื่อนําเสนอโปรแกรม
และแจกแจงรายละเอียดรายการตาง ๆ ที่ระบุไวในโปรแกรม เมื่อผานกระบวนการครบทุกขั้นตอน
และทุกบริษัทแลว จึงจะทําการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพียงบริษัทเดยีวทีจ่ะไดเขามา
บริหารจัดการทองเที่ยวประจําปใหแกองคกรหรือบริษัทตอไป (ทศพิธ ทองศรี, ผูใหสัมภาษณ, 29 
กันยายน 2553) 

ดวยเหตุนี้บริษัทนําเที่ยวที่พลาดโอกาสจึงจําเปนตองวิเคราะหถึงปญหาที่เกิดขึ้นและควร
ศึกษาปจจัยที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ ซึ่งปจจัยดังกลาวอาจเหมือนหรือแตกตาง
กันไปตามแตละประเภท และตามสภาวะแวดลอมของสินคาและบริการนั้น ๆ ดังนั้นการทําความ
เขาใจถึงกระบวนการตัดสินใจเลือกใชบริการขององคกรหรือบริษัทในฐานะที่เปนผูบริโภคสินคาจึง
เปนสิ่งจําเปนและมีความสําคัญเปนอยางมาก เพราะจะชวยสนับสนุนใหความตองการขององคกร
หรือบริษัทไดรับการตอบสนองไดอยางมีประสิทธิภาพ ซึ่งจะเปนการกระตุนใหเกิดการทองเที่ยว
แบบเหมาจายเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัท โดยเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวที่เพิ่ม
สูงขึ้น และในที่สุดจะเปนการสงเสริมใหอุตสาหกรรมการทองเที่ยวภายในประเทศเจริญเติบโต และ
พัฒนาตอไปไดอยางยั่งยืน 
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ดังนั้นผูวิจัยจึงมุงที่จะศึกษาถึงการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัด
ทองเที่ยวประจําปของบริษัทในเขตนิคมอุตสาหกรรมภาคกลางและภาคตะวันออก เพื่อนํา
ผลการวิจัยที่ไดมาใชเปนขอมูลในการวางแผน ปรับปรุง และพัฒนากลยุทธทางการตลาด การ
จัดรูปแบบการนําเที่ยว ตลอดจนมาตรฐานการบริการ เพื่อใหมีความเหมาะสมสอดคลอง และ
สามารถตอบสนองความตองการขององคกรหรือบริษัทไดอยางมีประสิทธิภาพสูงสุด 
 
จุดมุงหมายของการวิจัย  

1.กกเพื่อศึกษาถึงการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยว
ประจําปของบริษัทในเขตนิคมอุตสาหกรรมภาคกลางและภาคตะวันออก  

2.กกเพื่อศึกษาแนวทางการพัฒนากลยุทธทางการตลาด การจัดรูปแบบนําเที่ยว และ
มาตรฐานการบริการของบริษัทนําเที่ยว  
 
ขอบเขตของการวิจัย 

ขอบเขตของการวิจัย ไดแก 
1.กกขอบเขตดานเนื้อหา ครอบคลุมเนื้อหา ดังนี ้
       1.1กกศึกษาวาปจจัยใดบางที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อ

การจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัทในเขตนิคมอุตสาหกรรมภาคกลางและภาคตะวันออก  
           1.2กกศึกษาแนวทางการพัฒนากลยุทธทางการตลาด การจัดรูปแบบนําเที่ยว และ
มาตรฐานการบริการของบริษัทนําเที่ยว   

2.กกขอบเขตดานประชากรและกลุมตัวอยาง  
ประชากรและกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจยันี้ คือ บริษัทที่มีนโยบายการจัดทองเที่ยว

ประจําป ที่ตั้งอยูในเขตนิคมอุตสาหกรรมภาคกลางและภาคตะวันออก ไดแก นิคมอุตสาหกรรมที่
อยูในจังหวัดกรุงเทพมหานคร จังหวัดชลบรีุ และจังหวัดระยอง ดังนี ้
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ตารางก2กกแสดงประชากรที่ใชในการวิจัย 
 

นิคมอุตสาหกรรม จังหวัด จํานวนบริษทั 

1. บางชัน กรุงเทพฯ 91 
2. ลาดกระบัง กรุงเทพฯ 224 
3. อัญธาน ี กรุงเทพฯ 72 
4. บางพล ี กรุงเทพฯ 157 
5. แหลมฉบัง ชลบุรี 189 
6. ชลบุรี (บอวิน) ชลบุรี 47 
7. ปนทอง ชลบุรี 67 
8. อมตะนคร ชลบุรี 370 
9. ตะวันออก ระยอง 38 
10. อีสเทิรนซบีอรดระยอง ระยอง 196 
11. มาบตาพดุ ระยอง 82 
12. อมตะซิตี ้ ระยอง 93 
13. เหมราชตะวันออก (มาบตาพุด) ระยอง 38 

รวม  1,664 
 
ที่มา : (การนิคมอุตสาหกรรมแหงประเทศไทย, 2553) 
 

ทั้งนี้เนื่องจากกลุมประชากรในเขตนิคมอุตสาหกรรมภาคกลางและภาคตะวันออก ซึ่ง
ไดแก นิคมอุตสาหกรรมที่อยูในจังหวัดกรุงเทพมหานคร จังหวัดชลบุรี และจังหวัดระยอง มีจํานวน
ทั้งหมด 1,664 บริษัท (การนิคมอุตสาหกรรมแหงประเทศไทย, 2553) ผูวิจัยจึงนํามากําหนดขนาด
กลุมตัวอยาง โดยใชตารางการคํานวณหาขนาดของกลุมตัวอยางของ Taro Yamane ที่ระดับความ
เชื่อมั่น 95% ความคลาดเคลื่อนที่ ± 5% (Taro Yamane, 1967) 

จากการคํานวณ จะไดขนาดของกลุมตัวอยางจํานวน 171 บริษัท จากทั้งหมด 1,664 
บริษัท ที่สามารถใชเปนกลุมตัวอยางไดอยางนาเชื่อถือ  ซึ่งจะอธิบายในบทที่ 3 ตอไป 
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ตารางก3กกแสดงจํานวนกลุมตัวอยางแยกตามนิคมอุตสาหกรรม 
 

นิคมอุตสาหกรรม จํานวนกลุมตัวอยางแยกตามนิคม 

1. บางชัน 9 
2. ลาดกระบัง 23 
3. อัญธาน ี 7 
4. บางพล ี 16 
5. แหลมฉบัง 19 
6. ชลบุรี (บอวิน) 5 
7. ปนทอง 7 
8. อมตะนคร 38 
9. ตะวันออก 4 
10. อีสเทิรนซบีอรดระยอง 20 
11. มาบตาพดุ 8 
12. อมตะซิตี ้ 10 
13. เหมราชตะวันออก (มาบตาพุด) 4 

รวม 171 
 
ที่มา : (Taro Yamane, 1967) 
 

3.กกขอบเขตดานระยะเวลา 
ระยะเวลาที่ใชในการเก็บขอมูลทั้งหมด 3 เดือน ระหวางวันที่ 1 พฤศจิกายน 2553 ถึง 

วันที่ 31 มกราคม 2554 
4.กกใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บขอมูล โดยการสงแบบสอบถามทางโทรสาร

ไปรษณีย และอีเมลล ใหแกตัวแทนคณะกรรมการจัดการทองเที่ยวหรือผูที่เกี่ยวของของแตละ
บริษัท  
 
 
 

 



 9 

กรอบแนวคิดที่ใชในการวิจัย 
 

Ind  De  
 
 
 
 
 
  
 
 
 
 
 
ปจจัยเกี่ยวกบัส

1. ดานสนิค
2. ดานราค
3. ดานชอง
4. ดานการ

 
ปจจัยดานความ

- อายุกิจก
- ประสบก
- ความเป
- การไดรับ
- ชื่อเสียงแ

ปจจัยเกี่ยวกบัค
1. ดานลัก
2. ดานอาย
3. ดานสัญ
4. ดานจาํน
5. ดานผล

 

 

ตัวแปรอิสระ 
ependent Variable
วนประสมทางการตลาด 
าและบริการ (Product / Service) 
า (Price) 
ทางการติดตอ (Place) 
สงเสริมการตลาด (Promotion) 

นาเชื่อถอืของบริษัทนําเที่ยว 
ารของบริษัทนําเทีย่ว 
ารณและผลงานอางอิง 
นที่รูจกัของบริษัทนาํเทีย่ว 
การบอกตอจากผูที่เคยใชบริการ 
ละภาพลักษณที่ดขีองบริษัทนําเที่ยว 

ุณลักษณะของบริษัท 
ษณะการตัดสินใจ 
ุกิจการของบริษัท 
ชาติของธุรกิจ 
วนพนักงาน 
ประกอบการ 

เพ
ป

 
 
 

ภาพก1กกแสดงกรอบแนวความคิดในการวิจัย 
ตัวแปรตาม 
pendent Variable
 
การตัดสินใจ         
เลือกใชบริการ       
บริษัทนําเที่ยว         
ื่อการจัดทองเที่ยว   
ระจําปของบริษัท 
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สมมติฐานของการวิจัย  
ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดกําหนดสมมติฐานไวดังนี้ 
1.กกปจจัยดานคุณลักษณะของบริษัท ไดแก ลักษณะการตัดสินใจ อายุของกิจการ 

สัญชาติของธุรกิจ จํานวนพนักงาน และผลประกอบการตางกัน มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
บริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบร ัทในเขตนิคมอุตสาหกรรมภาคกลางและภาค
ตะวันออกที่ตางกัน 

ิษ

2.กกปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานสินคาและบริการ (Product / Service) 
ดานราคา (Price) ดานชองทางการติดตอ (Place) และดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) มี
ความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัท 
ในเขตนิคมอุตสาหกรรมภาคกลางและภาคตะวันออก 

3.กกปจจัยดานความนาเชื่อถือของบริษัทนําเที่ยวมีความสัมพันธกับการตัดสินใจ
เลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัทในเขตนิคมอุตสาหกรรมภาค
กลางและภาคตะวันออก 
 
ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ  

การวิจัยในหัวขอนี้จะทําใหทราบถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
บริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัท ผลการศึกษาจะเปนประโยชนตอ
ผูประกอบการธุรกิจนําเที่ยว ในการนําไปใชวางแผนกําหนดกลยุทธและกิจกรรมทางการตลาด 
ตลอดจนใชเปนแนวทางในการปรับปรุงและพัฒนารูปแบบการจัดนําเที่ยว และการบริการของ
บริษัทนําเที่ยวใหมีความเหมาะสมและมีประสิทธิภาพสูงสุด  
 
นิยามศัพทเฉพาะ 

การตัดสินใจเลือกใชบริการ หมายถึง กระบวนการในการเลือกผูประกอบการไวเพื่อ
อํานวยความสะดวกและคอยใหบริการ ตลอดจนเพื่อเปนการลดขั้นตอนความยุงยากในการติดตอ
ประสานงานตาง ๆ ในการทองเที่ยว ทั้งนี้เพื่อใหกิจกรรมขององคกรหรือบริษัทเปนไปดวยความ
ราบร่ืน และบรรลุวัตถุประสงคตามที่องคกรหรือบริษัทไดตั้งไวมากที่สุด  

คุณลักษณะของบริษัท หมายถึง ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับบริษัท ไดแก ลักษณะการตัดสินใจ  
อายุกิจการของบริษัท  สัญชาติทางธุรกิจ  จํานวนพนักงานในบริษัท  และผลประกอบการของ
บริษัท ซึ่งคลายกับลักษณะดานประชากรศาสตร ที่กลาวถึงปจจัยสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ 
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สัญชาติ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได เพียงแตคุณลักษณะของบริษัทจะกลาวถึง
ขอมูลขององคกรหรือบริษัท 

สวนประสมทางการตลาด หมายถึง ปจจัยตาง ๆ ที่มีสวนสําคัญในการกําหนดผลสําเร็จ
ทางการตลาด ชวยใหการทําตลาดสินคา และบริการสามารถดําเนินไปไดอยางมีทิศทาง และ
สามารถวัดผลสัมฤทธิ์ได 

สวนประสมทางการตลาดดานสินคาและบริการ หมายถึง โปรแกรมหรือรายการนําเที่ยว 
คุณภาพของโรงแรมที่พัก รานอาหาร และรถเชา  รวมถึงระบบการบริหารจัดการนําเที่ยว 

สวนประสมทางการตลาดดานราคา หมายถึง อัตราคาบริการแบบเหมาจายที่ไดรวมคา
โรงแรมที่พัก คาอาหาร คารถ และคาเขาชมแหลงทองเที่ยว และคาบริการไวทั้งหมดแลว 

สวนประสมทางการตลาดดานชองทางการติดตอ หมายถึง วิธีการติดตอกับบริษัทนํา
เที่ยว  

สวนประสมทางการตลาดดานการสงเสริมการตลาด หมายถึง กิจกรรมสงเสริมการขาย
ในรูปแบบตาง ๆ ไมวาจะเปนการลดราคา การแถม การจัดงานอีเวนท การโฆษณาประชาสัมพันธ 
เพื่อชักชวนใหตัดสินใจเลือกใชบริการ 

ความนาเชื่อถือของบริษัทนําเที่ยว หมายถึง ปจจัยที่ทําใหบริษัทนําเที่ยวมีความสามารถ 
หรือเพิ่มความสามารถในการแขงขันทางการตลาดไดมากกวาคูแขง เนื่องจากมีประสบการณการ
ทํางาน และมีผลงานในอดีตมาสนับสนุน 

การจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัท หมายถึง การที่บริษัทใด ๆ มีสวัสดิการ หรือมี
นโยบายจัดการทองเที่ยวภายในประเทศใหแกพนักงานในบริษัท เพื่อตอบแทนความตั้งใจในการ
ทํางานของพนักงาน ที่ยอมเหน็ดเหนื่อย รวมมือรวมใจกันทํางานจนบรรลุเปาหมายของบริษัท โดย
การจัดทองเที่ยวนี้จะจัดทุกป ๆ ละครั้ง ในชวงเวลาที่เหมาะสมของแตละบริษัท  

บริการนําเที่ยวแบบเหมาจาย (Package Tour) หมายถึง โปรแกรมนําเที่ยวที่จัดให
โดยเฉพาะแกนักทองเที่ยวแบบกลุม หรือหมูคณะ หรือองคกร หรือบริษัท โดยบริษัทนําเที่ยวจะเปน
ผูรับผิดชอบในการวางแผนการทองเที่ยวใหทั้งหมด ตั้งแตการหาสถานที่ทองเที่ยว โปรแกรมการ
เดินทาง ตลอดจนหากิจกรรมทางการทองเที่ยวตาง ๆ โดยคิดราคาแบบเหมาจาย ซึ่งจะรวม
คาบริการตาง ๆ ไวหมดแลว ไมวาจะเปน คาที่พัก คาอาหาร คาพาหนะเดินทาง และคาบริหาร
จัดการนําเที่ยว เปนตน   
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บริษัท หมายถึง นิติบุคคลที่จดทะเบียนจัดตั้งเปนบริษัท มีพนักงานตั้งแต 30 คนขึ้นไป 
โดยประกอบธุรกิจอยูในเขตนิคมอุตสาหกรรม และมีนโยบายการจัดทองเที่ยวประจําปใหแก
พนักงานในบริษัท 

คณะกรรมการจัดการทองเที่ยวของบริษัท หมายถึง กลุมคน หรือบุคคลที่ฝายบริหารได
คัดเลือก หรือมอบหมายใหเปนตัวแทนของพนักงานทั้งบริษัท ในการจัดหาและตัดสินใจคัดเลือก
บริษัทนําเที่ยวที่จะใหบริการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัท  

พฤติกรรมการทองเที่ยว หมายถึง ลักษณะการเดินทางทองเที่ยว ประเภทของบริษัทนํา
เที่ยว บริษัทจองตั๋วเดินทาง ประเภทของบริการที่ใช เชน บริการจัดนําเที่ยว บริการจองตั๋วเดินทาง 
ประเภทของแหลงทองเที่ยว เชน ทะเล ภูเขา น้ําตก ประเภทของกิจกรรมที่ทําระหวางทองเที่ยว เชน 
พักผอน นอนหลับ ฟงเพลง ชมธรรมชาติ ชวงระยะเวลาที่ไปเที่ยว ความถี่ในการไปทองเที่ยว และ
คาใชจายในการทองเที่ยวในแตละครั้ง 

บริษัทนําเที่ยว หมายถึง บริษัทที่ประกอบธุรกิจเกี่ยวกับการจัดนําเที่ยวใหแกนักทองเที่ยว
ภายในประเทศแบบเหมาจาย ซึ่งรวมการบริการตาง ๆ ครบถวนในรายการนําเที่ยว ตั้งแตการ
เดินทาง ที่พัก รานอาหาร พาหนะ แหลงทองเที่ยว และการอํานวยความสะดวกอื่น ๆ  

การทองเที่ยวภายในประเทศ หมายถึง การเดินทางของนักทองเที่ยว ทั้งชาวไทย และชาว
ตางประเทศ จากจังหวัดหนึ่ง ไปอีกจังหวัดหนึ่ง โดยมีวัตถุประสงคตาง ๆ ที่ไมใชการไปทํางาน
ประจํา การศึกษา และตองไมใชคนทองถิ่นที่มีภูมิลําเนา หรือทํางานประจํา หรือศกึษาอยูในจงัหวดั
ที่เดินทางไป 
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บทที่กก2 
 

เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 
 

การวิจัยเรื่อง การตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของ
บริษัท ในเขตนิคมอุตสาหกรรมภาคกลางและภาคตะวันออก ผูวิจัยไดทําการศึกษาคนควา 
แนวความคิด ทฤษฎี เอกสาร และงานวิจัยที่เกี่ยวของ เพื่อนํามาประกอบ ซึ่งแนวคิด ทฤษฎี และ
ผลงานวิจัยที่รวบรวมนั้น ไดนํามาเปนพื้นฐานในการวิจัย ดังตอไปนี้ 

1.กกทฤษฎีและแนวคิดเกีย่วกับพฤติกรรมผูบริโภค 
2.กกทฤษฎีและแนวคิดเกีย่วกับกระบวนการตัดสินใจซือ้ของผูบริโภค 
3.กกทฤษฎีและแนวคิดเกีย่วกับความตองการตามลําดบัข้ันของ Maslow 
4.กกทฤษฎีและแนวคิดเกีย่วกับพฤติกรรมการซื้อของนกัทองเทีย่ว 
5.กกทฤษฎีและแนวคิดเกีย่วกับสวนประสมทางการตลาดของบริษัทนําเที่ยว 
6.กกแนวคิดเกี่ยวกับการจัดการธุรกิจนําเที่ยว 
7.กกแนวคิดเกี่ยวกับนิคมอุตสาหกรรมในประเทศไทย 
8.กกงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 

ธงชัย สันติวงษ (2537, หนา 29) กลาวถึงพฤติกรรมผูบริโภควาหมายถึง “การกระทํา 
ของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง ซึ่งเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหา การใชผลิตภัณฑ และบริการ ทั้งนี้หมาย
รวมถึงกระบวนการตัดสินใจซึ่งเกิดขึ้นกอน และมีสวนในการกําหนดใหมีการกระทํา”  

สแตนตัน เอ็ทเซล และวอลคเกอร กลาววา “ลูกคา คือ บุคคลหรือองคกรที่เปนผูตัดสินใจ
ซื้ออยางแทจริง ผูบริโภค คือ บุคคลหรือองคกรที่ซื้อหรือบริโภคผลิตภัณฑ ในบางครั้งลูกคาก็คือ
ผูบริโภค” เชน เมื่อเราซื้อแพ็คเกจทัวรและเปนผูเดินทางทองเที่ยวเองแสดงวาเราเปนทั้งลูกคาและ
ผูบริโภค แตการซื้อแพ็คเกจนําเที่ยวแบบเหมาจาย เชน คณะกรรมการจัดการทองเที่ยวประจําป
ของบริษัทเปนผูตัดสินใจซื้อแพ็คเกจนําเที่ยวแบบเหมาจายสําหรับการจัดทองเที่ยวประจําปของ
บริษัท ดังนั้นพนักงานในบริษัททุกคนคือผูบริโภค ในขณะที่คณะกรรมการจัดการทองเที่ยวประจําป
ของบริษัทซึ่งเปนผูซื้อแพ็คเกจนําเที่ยวแบบเหมาจายนั้นเปนทั้งลูกคาและผูบริโภค (Stanton, Etzel 
and Walker, 2001 อางอิงใน สุปญญา ไชยชาญ, 2542, หนา 17) 
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อดุลย จาตุรงคกุล (2546, หนา 5) ไดกลาวถึงพฤติกรรมผูบริโภควา “เปนปฏิกิริยาของ
บุคคลที่เกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับและใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ รวมทั้งกระบวนการ
ตาง ๆ ของการตัดสินใจ ซึ่งเกิดกอนและเปนตัวกําหนดปฏิกิริยาตาง ๆ เหลานั้น” 

นอกจากนี้ ศิริวรรณ เสรีรัตน (2538, หนา 10) ไดกลาววา “การศึกษาพฤติกรรมของ
ผูบริโภคคือ การศึกษาเพื่อทราบถึงความตองการ ความจําเปนของผูบริโภคที่เปนตลาดเปาหมาย 
เพื่อวางแผนกลยุทธทางการตลาดใหตอบสนองความตองการบริโภคนั้น ๆ และเพื่อใหผูบริโภค
ไดรับความพึงพอใจสูงสุด” 

จากความหมายของพฤติกรรมผูบริโภคขางตน สามารถสรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภคเปน
พฤติกรรมของบุคคลหรือองคกรที่ทําการซื้อหรือบริโภคสินคาและบริการ ซึ่งลูกคาก็คือบุคคลหรือ
องคกรที่เปนผูตัดสินใจซื้ออยางแทจริง สวนผูบริโภคคือบุคคลหรือองคกรที่ซื้อหรือบริโภคสินคาและ
บริการ แตในบางครั้งลูกคาก็คือผูบริโภค ดังนั้น การศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภค ก็เพื่อใหทราบถึง
ความตองการ ความจําเปนของผูบริโภคที่เปนตลาดเปาหมาย เพื่อใชในวางแผนกลยุทธทาง
การตลาดใหตอบสนองความตองการบริโภคนั้น ๆ และเพื่อใหผูบริโภคไดรับความพึงพอใจสูงสุด  

เนื่องจากนักทองเที่ยวเปนผูบริโภคที่ตองการสินคาและบริการที่แตกตางจากการบริโภค
สินคาจําเปนและสินคาอุตสาหกรรมทั่วไป ผูประกอบธุรกิจจําเปนตองคนหาหรือวิจัยพฤติกรรมการ
บริโภคของนักทองเที่ยววามีพฤติกรรมการซื้อกอนและหลังการใชบริการอยางไร เพื่อชวยใหฝาย
การตลาดสามารถจัดกลยุทธและกิจกรรมทางการตลาดใหตอบสนองความพึงพอใจของ
นักทองเที่ยวไดอยางเหมาะสม  

คําถามที่ชวยในการวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภค คือ 6Ws และ1H ซึ่งประกอบดวย
Who  What  Where  When  Why และ How เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ซึ่ง
ประกอบดวย Occupants  Objectives  Organizations  Occasions  Outlets  และ Operations  
ซึ่งการใชคําถาม 7 คําถามเพื่อหาคําตอบ 7 ประการเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค รวมทั้งการใช 
กลยุทธทางการตลาดใหสอดคลองกับคําตอบเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค ดังแสดงไดดังตาราง 4 
(ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541, หนา 126) 
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ตารางก4กกแสดงคําถาม 7 คําถามเพือ่หาคําตอบ 7 ประการเกีย่วกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 

คําถาม (6Ws และ1H) คําตอบที่ตองการ (7Os) กลยุทธการตลาดที่เกี่ยวของ 
1.  ใครอยูในตลาดเปาหมาย  
(Who is in the target market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย  เชน  
ประชากรศาสตร  ภูมิศาสตร  จิตวิทยา  
พฤติกรรมการบริโภค 

กลยุทธทางการตลาด (4Ps)  
ที่เหมาะสมกับกลุมเปาหมาย 

   
2.  ผูบริโภคซื้ออะไร  
(What does the consumer buy?) 

สิ่งที่ผูบริโภคตองการซื้อ (Objects)  หรือ
คุณสมบัติผลิตภัณฑ (Product) 

กลยุทธดานผลิตภัณฑ เชน  
ตราสินคา  รูปแบบการบริการ 

   
3.  ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ  
(Why does the consumer buy?) 

วัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives)  
ผูบริโภคซื้อเพื่อสนองความตองการ
ทางดานรางกายและทางจิตใจ  ซ่ึงไดรับ
อิทธิพลจากปจจัยภายในและภายนอก  
และปจจัยเฉพาะบุคคล 

กลยุทธการสงเสริมการตลาด เชน  
ในการโฆษณา ตองศึกษาแรงจูงใจ 
ในการซื้อของผูบริโภค เพื่อนํามา 
กําหนดแนวความคิด และจุดขาย 
ในการโฆษณา 

   
4.  ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ  
(Who participates in the buying?) 
 

องคการ (Organizations) บทบาทของ
บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อ 
ประกอบดวย ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล  ผู
ตัดสินใจซื้อ ผูซ้ือ ผูใช 

กลยุทธการโฆษณาและ 
การสงเสริมการตลาด 
 

   
5.  ผูบริโภคซื้อเมื่อใด  
(When does the consumer buy?) 

โอกาสในการซื้อ (Occasions) 
 

กลยุทธการสงเสริมการตลาด เชน  
จะทําการสงเสริมการตลาดเมื่อใด 
จึงจะสอดคลองกับโอกาสในการซื้อ 

   
6.  ผูบริโภคซื้อที่ไหน  
(Where does the consumer buy?) 

แหลง (Outlets)  หรือชองทาง (Channel) 
ที่ผูบริโภคไปซื้อ 

กลยุทธชองทางการติดตอ 
 

   
7.  ผูบริโภคซื้ออยางไร  
(How does the consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Operations) 
ซ่ึงประกอบไปดวย 
การรับรูปญหาหรือความตองการ  การ
คนหาขอมูล  การประเมินผลพฤติกรรม  
การตัดสินใจซ้ือ  ความรูสึกหลังการซื้อ 

กลยทุธการสงเสริมการตลาด เชน  
การขายโดยพนักงานขาย พนักงาน 
จะกําหนดศิลปะในการขายและ
วัตถุประสงคในการขายสอดคลอง 
กับวัตถุประสงคในการตัดสินใจซ้ือ 

 
ที่มา : (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541) 
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แนวคิดเกี่ยวกับแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค 
แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค เปนการศึกษาถึงแรงจูงใจตาง ๆ ที่กอใหเกิดการตัดสินใจ

ซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากการที่เกิดสิ่งกระตุน (Stimulus) จากภายนอกตาง ๆ ที่เขามา
กระทบตอความรูสึกนึกคิดภายในของผูบริโภคที่กอใหเกิดความตองการ และจะผานเขาไปยังกลอง
ดํา (Buyer’s black box) ในความรูสึกของผูบริโภคซึ่งผนวกกับคุณสมบัติหรือลักษณะเฉพาะของ
ผูบริโภคเอง จึงทําใหเกิดกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถ
คาดคะเนได เพราะความตองการตาง ๆ ของผูบริโภคมีความตองการแตกตางกันและยังสามารถ
เปลี่ยนแปลงไดตลอดเวลา (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2538, หนา 35 - 37) ดังภาพก2 
 

การตอบสนอง 
ของผูซ้ือ 

การเลือกผลิตภัณฑ 
การเลือกตรายี่หอ 
การเลือกผูขาย 
เวลาในการซื้อ 
ปริมาณในการซื้อ

กลองดํา 
(Buyer’s Black box) 

คุณสมบัติ     กระบวนการ 
ของผูซ้ือ        ตัดสินใจ 
                    ของผูซ้ือ 

สิ่งกระตุนภายนอก 

สิ่งกระตุน 
ทางการตลาด 

สิ่งกระตุนอื่น ๆ 

ผลิตภัณฑ 
ราคา 
ชองทางการจําหนาย 
การสงเสริมการตลาด 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยีดาน         
การติดตอส่ือสาร 
การเมือง 

     
ภาพก2กกแสดงแบบจาํลองพฤติกรรมผูบริโภค 

 
ที่มา : (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2538) 
 

สิ่งกระตุน (Stimulus) เปนสิ่งสําคัญที่สามารถจูงใจใหผูบริโภคเกิดความรูสึกสนใจ ความ
ตองการไดสินคาและบริการนั้น โดยผานสิ่งที่เขามากระตุนเพื่อใหเกิดความตองการและตัดสินใจ
เลือกสิ่งที่ตรงกับความตองการมากที่สุด ในขณะเดียวกันยังกอใหเกิดพฤติกรรมการซื้อสินคาและ
บริการตาง ๆ ดวย ซึ่งอาจเกิดการกระตุนจากความตองการภายใน (Inside Stimulus) และสิ่ง
กระตุนภายนอก (Outside Stimulus) ดังนั้นสิ่งกระตุนจึงมีความสําคัญ เพราะสิ่งกระตุนจาก
ภายนอกสามารถทําใหเกิดความตองการภายในของผูบริโภคได  

1.กกสิ่งกระตุนภายนอก สามารถแบงไดเปน 2 สวน คือ 
       1.1กกสิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) คือ สิ่งที่เกิดขึ้นจากผูผลิต 
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เปนผูจัดทําขึ้นและมีความเกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด (Marketing mix) เพื่อกระตุนให
ผูรับบริการเกิดความตองการในการใชบริการบริษัทนําเที่ยว ซึ่งประกอบดวย ปจจัยดานสินคาและ
บริการ ราคา ชองทางการติดตอ และกิจกรรมสงเสริมทางการตลาด 

       1.2กกสิ่งกระตุนอื่น ๆ (Other Stimulus) คือ สิ่งที่สามารถกระตุนผูบริโภคใหเกิด 
ความตองการสินคาและบริการตาง ๆ ได โดยไมใชสิ่งที่เกิดจากการควบคุมของผูขายหรือผูผลิต 
เพราะสิ่งกระตุนอื่น ๆ  จะเปนสิ่งที่อยูนอกเหนือความควบคุมของธุรกิจและผูประกอบการบริษัทนํา
เที่ยว อันเปนสิ่งที่ไมสามารถควบคุมได ประกอบดวย  

1.2.1กกเศรษฐกิจ (Economic) เปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอความตองการของ
ผูใชบริการ อันมีผลตอรายได สภาวะทางเศรษฐกิจ และสภาพคลองในการใชจายเพื่อสินคาบริการ  

1.2.2กกเทคโนโลยี (Technological) สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยีดานการ
ติดตอส่ือสารที่มีการพัฒนาทําใหผูบริโภคสามารถรับรูถึงสินคาและบริการตาง ๆ ไดมากขึ้น รวมถึง
ความสะดวกในการซื้อ และการเขาถึงสินคาไดงาย โดยเนนการติดตอผานทางโทรศัพท และผาน
ทางเครือขายอินเทอรเน็ต ซึ่งสามารถกระตุนความตองการในการซื้อบริการการจัดนําเที่ยวไดเปน
อยางดี 

1.2.3กกกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เปนสิ่งกระตุนที่มี
ความสําคัญ เพราะการที่รัฐบาลมีนโยบายในการสนับสนุนและสงเสริมการทองเที่ยวจะสามารถ
ชวยกระตุนใหนักทองเที่ยวทั้งชาวไทยและชาวตางประเทศเกิดความตองการเดินทางทองเที่ยว
ไดมากขึ้น 

1.2.4กกวัฒนธรรม (Cultural) สถานะทางสังคม เปนสิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม
ที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยว  

2.กกความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ (Buyer’s Black box) 
หลังจากที่ไดรับการกระตุนทางการตลาดและสิ่งกระตุนอื่น ๆ แลว ผูซื้อก็จะเกิดความรูสึก

นึกคิดเกี่ยวกับสินคาและบริการตาง ๆ ที่เขามากระทบตอความรูสึกของเขา ซึ่งความรูสึกนึกคิดของ
ผูบริโภคนี้ เปนสิ่งที่ผูผลิตไมสามารถคาดคะเนได เพราะจากลักษณะของผูซื้อ พฤติกรรมการ
ตัดสินใจหรือใชบริการของผูบริโภคมีความแตกตางกัน ดังนั้นการจัดการสวนประสมทางการตลาด
ใหดีที่สุด จึงจะสามารถตอบสนองความตองการของผูซื้อไดถูกตองที่สุด ซึ่งความรูสึกนึกคิดของ            
ผูซื้อเปนสิ่งที่ไดรับอิทธิพลจากปจจัยหลายประการ ดังนี้ 

       2.1กกปจจัยดานวัฒนธรรม เกิดจากพฤติกรรมของบุคคลในสังคมที่มีการเรียนรูซึ่ง
กันและกัน และคนแตละกลุมก็จะสรางวัฒนธรรมของกลุมตนขึ้นมา จากสิ่งที่เขาเรียนรูซึ่งกันและ
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กัน และปจจัยดานวัฒนธรรมก็เปนสิ่งที่มีอิทธิพลอยางมากตอพฤติกรรมการซื้อ เพราะวัฒนธรรม
เปนสิ่งที่แทรกซึมอยูในชีวิตประจําวัน 

         2.2กกปจจัยดานสังคม เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวันและมีอิทธิพลตอ
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค เพราะมนุษยเปนสัตวสังคมและตองอาศัยอยูในสังคม
เดียวกัน และมีการปฏิสัมพันธกันอยูเสมอกับกลุมตาง ๆ ประกอบดวย กลุมอางอิง ครอบครัว 
สถานภาพ และบทบาทของผูบริโภคในสังคม 

         2.3กกปจจัยสวนบุคคล เปนปจจัยภายในที่มีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อของ
ผูบริโภค เชน อายุ อาชีพ รายได การศึกษา รูปแบบการดําเนินชีวิต บุคลิกภาพ เปนตน  

         2.4กกปจจัยทางจิตวิทยา มีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ซึ่ง
ประกอบดวย การจูงใจ การรับรู การเรียนรู ตลอดจนความเชื่อ และทัศนคติ 

         2.5กกกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค (Consumer Buying Decision 
Process) ในการตัดสินใจเลือกซื้อบริการ นักทองเที่ยวจะมีกระบวนการตัดสินใจซื้ออยางเปน
ขั้นตอน  ซึ่ งประกอบไปดวย  5 ขั้น  คือ  การรับรูปญหาหรือความตองการ  การหาขอมูล                       
การประเมินผลทางเลือก การตัดสินใจซื้อ และการประเมินคาหลังการซื้อ 

3.กกการตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s 
Purchase Decision) ภายหลังจากที่ผูบริโภคไดรับการกระตุนจากสิ่งเราภายนอกที่เขามากระทบ
ตอความรูสึกแลว ขั้นตอไปคือ ผูบริโภคจะผนวกความรูสึกนั้นกับลักษณะสวนตัวของ ผูซื้อเอง และ
เกิดเปนกระบวนการตัดสินใจในเวลาตอมา ซึ่งผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตาง ๆ ดังนี้ 

       3.1กกการเลือกผลิตภัณฑ 
       3.2กกการเลือกตราสินคา 

            3.3กกการเลือกผูขาย 
         3.4กกการเลือกเวลาในการซื้อ 

       3.5กกการเลือกปริมาณการซื้อ 
 
ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคในการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการตาง ๆ นั้น                
จะประกอบดวยลําดับข้ัน 5 ขั้น (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2537, หนา 67 - 70) ดังภาพ 3 
 
 
 

 



 19 

 
 
 

การประเมินคา
หลังการซื้อ 

การตัดสินใจซ้ือ การประเมินคา
ทางเลือก 

การคนหาขอมูล การรับรูความ
ตองการ 

 
ภาพก3กกแสดงกระบวนการตัดสนิใจซื้อของผูบริโภค 

 
ที่มา : (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2537) 
 

1.กกการรับรูถึงความตองการ (Need Recognition) ในขั้นตอนนี้จะเปนขั้นตอนแรกที่
ผูบริโภคจะรูสึกวาตนเองมีปญหาอะไร และมีความตองการตอสินคาหรือบริการนั้น ๆ อยางไร 
ความตองการสินคาหรือบริการของผูบริโภคเกิดจาก การที่ความจําเปนหรือความตองการยังไมได
รับการตอบสนองใหเกิดความพึงพอใจ ดังนั้น ธุรกิจจึงตองพยายามทําใหเกิดความแตกตางและ
ควรกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตระหนักถึงความตองการหรือปญหาของตนเอง เพื่อทําใหเกิด
ความตองการอยากซื้อสินคาหรือบริการนั้น ๆ ตอไป 

2.กกการคนหาขอมูล (Information Search) เมื่อผูบริโภคทราบถึงปญหาและความ
ตองการของตนเองที่มีตอสินคาและบริการตาง ๆ แลว ตัวผูบริโภคเองก็จะทําการคนหาขอมูลตาง ๆ 
ที่เกี่ยวของกับส่ิงที่สนใจ เพื่อนํามารวบรวม และใชประกอบการตัดสินใจซื้อ ซึ่งแหลงขอมูลที่
ผูบริโภคใชในการคนหา มีดังนี้คือ 

2.1กกแหลงบุคคล (Personal Source) เปนการคนหาขอมูลจากบุคคลอื่น เชน              
คนในบริษัท เพื่อนตางบริษัท เปนตน 

2.2กกแหลงการคา (Commercial Source) เปนการคนหาขอมูลจากสิ่งที่
ผูประกอบการจัดทําขึ้น เชน ตัวแทนขาย หรือโฆษณาตาง ๆ 

2.3กกแหลงสาธารณะ (Public Source) เปนการคนหาขอมูลจากการตรวจสอบ 
หรือสัมผัสเกี่ยวของดวยวิธีอ่ืน ๆ จากที่ตาง ๆ เชน สื่อมวลชน องคกรเกี่ยวกับผูบริโภค เปนตน 

2.4กกประสบการณ (Experiential Source) เปนการคนหาขอมูลจากประสบการณ
ที่เคยใชบริการมากอน หากผูบริโภคพอใจ หรือมีความรูในสินคาและบริการดีอยูแลว ก็จะตัดสินใจ
ซื้อไดทันทีโดยผานขั้นตอนนี้ไป แตหากไมเปนอยางนั้น ผูบริโภคจะทําการหาขอมูลเกี่ยวกับสินคา
และบริการกอนที่จะตัดสินใจ  

ทั้งนี้ขอมูลในแตละแหลงนั้นอาจมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อหรือเลือกใชบริการ
แตกตางกัน ขึ้นอยูกับตัวสินคาและตัวผูบริโภคเอง 
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3.กกการประเมินคาทางเลือก (Evaluation of Alternative) เมื่อผูบริโภคไดขอมูลมาจาก
หลาย ๆ แหลงแลว ผูบริโภคจะกําหนดกฎเกณฑตาง ๆ ขึ้นมาดวยตนเอง เพื่อทําการเปรียบเทียบ 
และใชเปนขอมูลในการประกอบการตัดสินใจในการเลือกสินคาหรือบริการที่มีอยูหลายตรายี่หอ 
โดยเกณฑตาง ๆ เหลานั้นจะเปนสิ่งที่ผูบริโภคตองการมากที่สุด ธุรกิจจําเปนตองรูถึงวิธีการตาง ๆ 
ที่ผูบริโภคใชในการประเมินทางเลือก ซึ่งการประเมินผลไมใชสิ่งที่งาย และไมใชกระบวนการเดียวที่
ใชกับผูบริโภคทุกคน และไมใชเปนของผูซื้อคนใดคนหนึ่งในทุกสถานการณการซื้อ 

4.กกการตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) ในขั้นตอนของการตัดสินใจซื้อนั้นจะเกิดขึ้น 
ภายหลังจากที่ผูบิโภคไดทําการประเมินคาทางเลือกตาง ๆ จนเปนที่พอใจ 

5.กกการประเมินคาภายหลังการซื้อ (Post purchase Evaluation) ภายหลังจากการที่
ผูบริโภคไดตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการตาง ๆ ไปแลว ผูบริโภคจะทําการประเมินผลของสินคาหรือ
บริการตาง ๆ ที่ไดรับวาสามารถตอบสนองตอความตองการตามที่ไดคาดหวังไวมากนองเพียงใด 
ถาการบริการนั้นสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคไดมาก ก็จะสามารถสรางความพึง
พอใจไดมาก ทําใหลูกคาเกิดความประทับใจและมีโอกาสที่จะกลับมาใชบริการใหม แตถาลูกคา 
ไมพึงพอใจ ก็ทําใหไมอยากกลับมาใชบริการอีก 

นอกจากนี้ยังมีผูที่ไดกลาวถึงปจจัยหลัก 3 ประการ ที่มีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจ
ซื้อของผูบริโภค ซึ่งปจจัยหลัก 3 ประการ ดังภาพ 4 

 
        

 
 
 
 
 
 
 

 

ปจจัยสวนบุคคล 
- ลักษณะทาง

ประชากรศาสตร 
- รูปแบบการดํารงชีวิต 
- ปจจัยสถานการณ 

ปจจัยดานจิตวิทยา 
- การรับรู 
- แรงจูงใจ 
- การเรียนรู 
- ทัศนคติ 
- บุคลิกภาพและแนวคิด

เกี่ยวกับตนเอง 

กระบวนการตัดสนิใจซื้อของผูบรโิภค 5 ขั้น 

ปจจัยดานสังคม 
- บทบาทและครอบครัว 
- กลุมอางอิงและผูนาํ

ความคิด 
- ช้ันทางสังคม 
- วัฒนธรรมและ

วัฒนธรรมยอย 

 
ภาพก4กกแสดงปจจยัทีม่ีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

 
ที่มา : (พัชรา ตันติประภา, 2546) 
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1.กกปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors)  
คือ สิ่งที่แสดงถึงเอกลักษณของบุคคลการตัดสินใจของบุคคลแตละคนที่มีความแตกตาง 

กัน และมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อที่ไมเหมือนกัน ซึ่งปจจัยสวนบุคคลมี 3 ประเภท ไดแก  
1.1กกลักษณะทางประชากรศาสตร เชน อายุ เพศ เชื้อชาติ รายได การศึกษา อาชีพ  

เปนตน ซึ่งปจจัยดานลักษณะทางประชากรศาสตรนี้ อาจจะมีผลกระทบตอพฤติกรรมการตัดสินใจ
ซื้อสินคาที่แตกตางกัน 

1.2กกรูปแบบการดํารงชีวิต คือ รูปแบบความเปนอยูของบุคคล ซึ่งเปนรูปแบบทั่วไป 
ของการใชชีวิตและแสดงออกมาเปนบุคลิกภาพ ซึ่งบุคคลแตละคนก็จะมีบุคลิกภาพและนิสัยที่
แตกตางกัน ซึ่งสิ่งตาง ๆ เหลานี้จะถูกแสดงออกมาในรูปของกิจกรรมตาง ๆ ที่บุคคลผูนั้นกระทํา
แมกระทั่งความสนใจ หรือความคิดเห็น ซึ่งบุคคลแตละคนจะมีการกําหนดรูปแบบการดําเนินชีวิต
ของตนเอง และเปนสิ่งซึ่งมีอิทธิพลอยางมากตอกระบวนการตัดสินใจซื้อ เพราะคนเราตางก็มี
ความชอบและความตองการที่แตกตางกันทําใหสงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อที่แตกตางกัน 

1.3กกปจจัยสถานการณ คืออิทธิพลที่เปนผลมาจากสภาพแวดลอม เวลา และ 
สถานที่ ที่แตกตางกัน ซึ่งเมื่อตางสถานที่ ตางเวลา ตางสถานการณ ก็อาจสงผลตอกระบวนการ
ตัดสินใจซื้อของผูบริโภคที่เปลี่ยนแปลงไปได ดังนั้นปจจัยนี้จึงมีอิทธิพลไดในทุกขั้นตอนของ
กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

2.กกปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological Factors) 
เปนสิ่งที่กําหนดพฤติกรรมทั่วไปของผูบริโภคและมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ 

ซึ่งปจจัยดานจิตวิทยา ประกอบดวย การรับรู แรงจูงใจ การเรียนรู ทัศนคติ บุคลิกภาพและแนวคิด
เกี่ยวกับตนเอง 

2.1กกการรับรู คือการที่บุคคลไดทําการรวบรวมและบันทึกขอมูลขาวสารตาง ๆ ที่   
พบเห็นในชีวิตประจําวัน และไดเก็บเอาไวรวมกับประสบการณที่มี และจะแสดงออกมาใน
พฤติกรรมที่มีความแตกตางกัน ซึ่งกระบวนการรับรูประกอบดวย 

2.1.1กกการเปดรับขอมูลที่ไดเลือกสรร ในแตละวันลูกคาจะเปดรับขอมูลจาก 
โฆษณาเขามาสูตัวเองอยางมากมาย และจะมีเพียงไมกี่โฆษณาที่ลูกคาจะสนใจแลวเก็บไวใน
ความทรงจํา 

2.1.2กกการเลือกแปลความหมาย คือการที่ลูกคามีแนวโนมที่จะรับฟงหรือ 
แปลความหมายของสิ่งตาง ๆ ที่ไดรับมาใหสอดคลองกับความเชื่อและคานิยมซึ่งเปนความตองการ
ภายในของตน บางครั้งอาจมีการแยงขอมูลหรือการลําเอียงในการรับรู 
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2.1.3กกการเลือกเก็บรักษา หลังจากที่ลูกคาไดคัดเลือกและตีความขาวสารที่ 
ตนเองสนใจแลว สิ่งตอไปคือการเก็บรักษาทําใหเกิดความทรงจํากับผลิตภัณฑนั้น ๆ ซึ่งจะนําไปสู
การกระตุนใหเกิดความตองการและเกิดการตัดสินใจซื้อในเวลาตอมา 

2.2กกแรงจูงใจ คือ พลังผลักดันภายในที่ทําใหบุคคลมีพฤติกรรมที่แตกตางกัน และ 
ของคน ๆ หนึ่ง สามารถตองการสิ่งตาง ๆ ไดหลายอยาง 

2.3กกการเรียนรู คือ การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรม หรือความรูความเขาใจโดยอาศัย 
ประสบการณที่ผานมา 

2.4กกทัศนคติ คือ ผลรวมของความเชื่อ ความรูสึก อารมณของบุคคลแตละบุคคล  
ซึ่งจะแสดงออกมาในรูปของความคิด และพฤติกรรมที่ยากตอการเปลี่ยนแปลง ซึ่งทัศนคติจะมี
ผลกระทบตอพฤติกรรมที่มีตอผลิตภัณฑและตราสินคา 

2.5กกบุคลิกภาพ คือ สิ่งที่มีอยูในตัวของแตละคน ซึ่งจะมีความแตกตางกันไป              
ทําใหบุคคลแตละคนมีลักษณะนิสัยที่แตกตางกัน ทั้งในเรื่องของความคิด อารมณ และพฤติกรรม 

3.กกปจจัยดานสังคม (Social factors)  
3.1กกบทบาทและครอบครัว 

3.1.1กกบทบาท คือ ภาระ หนาที่ และการกระทําของบุคคล ซึ่งบุคคลแตละ 
คนสามารถมีไดหลายบทบาทในเวลาเดียวกัน เชน พอ ลูก สามี นายจาง ลูกจาง เปนตน ซึ่ง
บทบาทของบุคคลจะมีอิทธิพลตอทั้งพฤติกรรมทั่วไปและพฤติกรรมการซื้อ 

3.1.2กกครอบครัว คือ กลุมบุคคลที่เกี่ยวของกันโดยกําเนิด หรือแตงงานกัน 
และอาศัยอยูดวยกัน ซึ่งครอบครัวนับเปนกลุมอางอิงที่มีความสําคัญ เนื่องมาจากสินคาและบริการ
ตาง ๆ ที่บุคคลตัดสินใจซื้อมักไดรับอิทธิพลมาจากกลุมครอบครัวเปนสําคัญ ดังนั้นครอบครัวจึงมี
อิทธิพลโดยตรงตอกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค 

3.2กกกลุมอางอิงและผูนําความคิด 
3.2.1กกกลุมอางอิง คือ กลุมหนึ่งหรือบุคคลหนึ่งที่ซึ่งใชเปนเกณฑในการ 

เปรียบเทียบหรืออางอิงสําหรับบุคคลทั้งในดานคานิยม ทัศนคติ และพฤติกรรม ซึ่งพฤติกรรมของ
เขาตางมีอิทธิพลซึ่งกันและกัน และกลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคไดหลายรูปแบบ 
โดยผูบริโภคจะใหความเคารพนับถือเอง โดยกลุมอางอิงจะมีอิทธิพลมากที่สุดเมื่อผูบริโภคไมมี
ความคุนเคยกับผลิตภัณฑหรือบริการนั้น ๆ   

3.2.2กกผูนําความคิด เปนผูที่สามารถสรางอิทธิพลเหนือพฤติกรรมผูบริโภค 
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ไดโดยตรง โดยผานการกระทําที่ไมเปนทางการ เชนการบอกปากตอปาก และบุคคลที่เปนผูนําทาง
ความคิดนั้นมักจะมีลักษณะหรือคุณสมบัติบางประการที่โดดเดน นาเชื่อถือ ซึ่งผูนําความคิด
สามารถทําใหพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคเปลี่ยนแปลงได 

3.3กกชั้นทางสังคม  
คือกลุมของคนที่มีระดับ ชื่อเสียง อํานาจ และความร่ํารวย อาชีพเหมือนกัน  

ซึ่งคนที่มีชั้นทางสังคมเดียวกันก็จะมีความเชื่อ ทัศนคติ คานิยม และพฤติกรรมที่คลายคลึงกัน สวน
บุคคลที่อยูในชั้นทางสังคมที่แตกตางกัน ก็จะมีความแตกตางกันในหลาย ๆ ดาน เชน               
การเลือกซื้อสินคาและบริการ การใชเวลาพักผอน การรับรูสื่อตาง ๆ และการใชจายตาง ๆ ก็จะมี
ความแตกตางกันดวย ดังนั้นชั้นทางสังคมจึงเปนปจจัยหนึ่งที่มีอิทธิพลตอการซื้อของผูบริโภค 

3.4กกวัฒนธรรมและวัฒนธรรมยอย 
3.4.1กกวัฒนธรรม หมายถึง กลุมของคานิยม ความรู ความเชื่อ ความคิด  

ขนบธรรมเนียมประเพณี และทัศนคติตาง ๆ ที่ไดรับการยอมรับจากคนรุนหนึ่งไปยังอีกรุนหนึ่ง ซึ่ง
วัฒนธรรมจะเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ เพราะวัฒนธรรมเปนสิ่งที่แฝงอยูใน
ตัวทุกคน เปนสิ่งที่แฝงอยูในชีวิตประจําวันของเรา และวัฒนธรรมแตละแหงจะมีความแตกตางกัน 

3.4.2กกวัฒนธรรมยอย หมายถึง วัฒนธรรมของแตละกลุมที่มีลักษณะเฉพาะ 
กลุม มีความแตกตางจากกลุมอ่ืน ๆ ในสังคม ซึ่งวัฒนธรรมยอยจะเกิดจากพื้นฐานทางขอบเขต
ดานภูมิศาสตรและประชากรศาสตร (พัชรา ตันติประภา, 2546, หนา 49 - 58) 
 
ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับความตองการตามลําดับขั้นของ Maslow 

อับราฮัม มาสโลว ไดกลาวถึงทฤษฎีแรงจูงใจวา “คนเรามีความตองการที่แตกตางกัน 
โดยความตองการของมนุษยนั้นจะมีการเรียงลําดับจากขั้นพื้นฐานขึ้นสูยอด มีลักษณะเปนรูป
สามเหลี่ยม ซึ่งความตองการของบุคคลจะมีขึ้นอยูเสมอ และไมมีที่สิ้นสุด เมื่อลําดับข้ันความ
ตองการขั้นใด ไดรับการตอบสนองแลว ความตองการขั้นอื่น ๆ ก็จะตามมา”  

สําหรับฐานของสามเหลี่ยมนั้นจะแสดงถึงความตองการทางกาย ซึ่งเปนความตองการ
ขั้นพื้นฐานของมนุษย  เชน ความตองการดานปจจัย 4 สวนขั้นที่สอง คือ ความตองการความ
ปลอดภัย เมื่อความตองการขั้นที่หนึ่งบรรลุไปแลว ขั้นตอไปที่บุคคลตองการ ไดแก ความตองความ
ปลอดภัยตอรางกาย ชีวิต และทรัพยสิน สําหรับข้ันที่สามคือ ความตองการเปนสวนหนึ่งของสังคม 
ไมวาจะเปนการไดรับความรัก ไดรับการยอมรับนับถือ ความเปนมิตรจากเพื่อนรวมงานหรือหมู
คณะ และขั้นที่สี่ คือ ความตองการที่จะไดรับการยกยอง เชน ความมีเกียรติ มีชื่อเสียง ไดรับการยก
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ยองเปนที่รูจัก และขั้นสุดทายคือ การรูจักตนเอง ซึ่งเปนความตองการสรางความสําเร็จใหแก
ตนเองตามที่ไดตั้งเปาหมายไว ดังภาพ 5 
 

การรูจักตนเอง (Self-actualization Needs) 

ความตองการการยกยองนับถือ (Esteem Needs) 

ความตองการความปลอดภัย (Safety Needs) 

ความอยากเปนสวนหนึ่งของสังคม (Social Needs) 

ความตองการทางดานรางกาย (Physiological Needs) 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพก5กกแสดงสามเหลีย่มลําดับขั้นความตองการของ Maslow 
 

ที่มา : (ทักษิณา คุณารักษ, 2546, หนา 138) 
 

เมื่อนําลําดับข้ันความตองการทั้ง 5 มาใชกับนักทองเที่ยวจะเห็นไดวา เมื่อนักทองเที่ยว
เกิดความตองการเดินทางทองเที่ยว หมายถึง ความตองการระดับลางของตัวนักทองเที่ยวไดรับการ
ตอบสนองแลวจะพัฒนาสูลําดับข้ันตอ ๆ ไปตามความตองการของนักทองเที่ยวแตละคน 

นอกจากนั้นแลวยังสามารถนําทฤษฎีความตองการตามลําดับข้ัน 5 ขั้นของ Maslow มา
ประยุกตใชกับธุรกิจนําเที่ยวได โดยสามารถดูไดจากการเลือกซื้อทัวรเหมาจายของนักทองเที่ยว 
ทัวรที่มีการบริการอาหารที่ดี ที่พักสะดวกสบาย และการเดินทางมีความปลอดภัย ก็หมายความวา 
การที่นักทองเที่ยวตัดสินใจซื้อทัวรนั้น สามารถตอบสนองความตองการตามลําดับข้ันแก
นักทองเที่ยวในขั้นที่หนึ่งและสองไดเปนอยางดี (Abraham Maslow, 1998, p. 367 อางอิงใน 
ทักษิณา คุณารักษ, 2546, หนา 138 – 140) 
 
ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อของนักทองเที่ยว 

กระบวนการตัดสินใจซื้อของนักทองเที่ยววาเปนกิจกรรมที่ไดรับการวางแผนไวกอน
ลวงหนาอยางมีเหตุมีผล ดังนั้นกระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาทางการทองเที่ยวจึงไมใชสิ่งที่เกิดมา
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ลอย ๆ ไมวาจะเปนการวางแผนเดินทางไปที่ใด นักทองเที่ยวตองคิดถึงการเดินทางซึ่งอาจตองทํา
การซื้อบัตรโดยสาร การเตรียมที่พัก นอกจากนั้นแลวจากปจจัยภายในและปจจัยภายนอกตาง ๆ ที่
เกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อของนักทองเที่ยวยังเปนสิ่งที่มีอิทธิพลตอการนํามาประกอบการ
ตัดสินใจซื้อสินคาทางการทองเที่ยวของนักทองเที่ยวที่แตกตางกันดวย (Swarbrooke and Horner, 
1999, pp. 76 - 77) ไดแก 

1.กกพฤติกรรมการเดินทางของแตละบุคคล ไดแก ปจจัยสวนบุคคล และทัศนคติ 
2.กกสิ่งกระตุนทางการทองเที่ยว เชน การโฆษณาผานสื่อตาง ๆ  
3.กกลักษณะพิเศษของการบริการ หรือแหลงทองเที่ยว เชน ราคาที่นักทองเที่ยวพึงพอใจ 
4.กกปจจัยอื่น เชน ความเชื่อมั่นที่มีตอบริษัทนําเที่ยว 
สําหรับการตัดสินใจซื้อสินคาตาง ๆ ของผูบริโภคนั้น ไมวาสถานการณการซื้อจะเปน

อยางไร ในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคก็จะประกอบไปดวยลําดับข้ันตอนของการตัดสินใจเปน
ลําดับข้ัน ซึ่งประกอบไปดวยโครงสรางถึง 7 สวนดังตอไปนี้ 

1.กกการตัดสินใจเกี่ยวกับประเภทสินคา ในชั้นนี้ผูบริโภคจะทําการตัดสินใจกอนวาจะซื้อ
สินคาอะไร ประเภทไหน หรือจะเก็บเงินไวสําหรับกิจกรรมอยางอื่น 

2.กกการตัดสินใจเกี่ยวกับแบบของสินคา หลังจากที่ผูบริโภคตัดสินใจซื้อสินคาชนิดใด
แลวนั้น ผูบริโภคก็จะทําการเปรียบเทียบสินคาที่ตนสนใจจะซื้อกับที่อ่ืน ๆ เพื่อใหคุมคากับเงนิทีต่อง
เสียใหมากที่สุด  และสินคาชนิดนั้นตองสามารถตอบสนองความตองการของลูกคาไดดีที่สุดดวย 

3.กกการตัดสินใจเลือกตราสินคา เนื่องจากสินคาแตละอยางมีหลายยี่หอ หลายบริษัท  
ทําใหผูบริโภคแตละคนเลือกซื้อสินคาจากบริษัทที่แตกตางกัน ดังนั้นการเขาใจถึงเหตุผลที่ลูกคา
ตัดสินใจเลือกตราสินคาชนิดใด ทําใหลูกคาเกิดความสนใจและหันมาซื้อสินคาของเราแทนที่จะ
เปนของคนอื่นได 

4.กกการตัดสินใจดานผูขาย ผูบริโภคตองตัดสินใจวาจะซื้อสินคานั้นจากที่ใด โดยเขาจะ
เลือกสินคาตาง ๆ จากผูขายสินคาที่สามารถใหขอมูลไดมาก และสามารถตอบขอสงสัยของเขาได
เปนอยางดี เพราะผูขายเปนบุคคลที่นาเชื่อถือ ซึ่งสามารถทําใหลูกคาเกิดการสนใจในสินคามากขึน้  
และเปนการสรางความมั่นใจใหแกลูกคาไดดีอีกทางหนึ่ง 

5.กกการตัดสินใจในปริมาณการซื้อ ผูบริโภคจะตัดสินใจวาจะซื้อเปนจํานวนเทาใด ซึ่ง
ขึ้นอยูกับความจําเปนและความตองการของลูกคาแตละคนที่ไมเหมือนกัน 

6.กกการตัดสินใจชวงจังหวะเวลา ผูบริโภคจะทําการตัดสินใจวาเมื่อไรจะทําการซื้อ ซึ่ง
อาจจะรอรับเงินเดือนกอน แมวาอยากจะซื้อสินคามากแตถาไมมีเงินก็ไมสามารถซื้อสินคานั้น ๆ ได 
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7.กกการตัดสินใจเรื่องการจายเงิน ผูบริโภคตัดสินใจวาจะจายเงินซื้ออยางไร เชน จะ
จายเงินสด ใชบัตรเครดิต หรือกูยืมเงินจากธนาคาร และอื่น ๆ ดังนั้นการตัดสินใจถึงวิธีการจายเงิน
จึงมีผลตอการตัดสินใจเลือกผูขายและปริมาณการซื้อดวย 

ในการตัดสินใจทั้งหมดนี้ ไมจําเปนตองเปนไปตามลําดับข้ันตอนดังที่ไดกลาวไปแลว
ขางตนก็ได เพราะบางทีผูบริโภคอาจเริ่มข้ันตอนดวยการตัดสินใจเลือกผูขายกอน เพราะเขาเชื่อวา
ผูขายสามารถใหความกระจางแกเขาในเรื่องสินคาประเภทนั้น ๆ ได เปนตน (อัจจิมา เศรษฐบุตร 
และสายสวรรค วัฒนพานิช, 2539, หนา 43 - 44) 
 
ทฤษฎีและแนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริษัทนําเที่ยว  

องคประกอบหรือสวนประสมทางการตลาดของบริษัทนําเที่ยว หมายถึง องคประกอบ
หลาย ๆ อยางที่ผูประกอบธุรกิจใชเปนเครื่องมือหรือกลยุทธทางการตลาดที่สามารถควบคุมหรือ
พัฒนาได และปจจัยที่ควบคุมไมได (นอกเหนือจาก 4Ps) เพื่อใหธุรกิจบริษัทนําเที่ยวประสบ
ความสําเร็จ ดังนั้นสวนประสมทางการตลาดจะชวยเปนหลักประกันวา จะสามารถดึงดูดตลาด
เปาหมายไวไดตามที่ตองการ ซึ่งสวนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริษัทนําเที่ยวที่นํามาใชกับ
การวิจัยครั้งนี้ประกอบดวย สินคาและบริการ (Product / Service) ราคา (Price) ชองทางการ
ติดตอ (Place) และการสงเสริมการการตลาด (Promotion)  

1.กกสินคาและบริการ (Product / Service) เปนสวนประสมหนึ่งของสินคาและบริการ
หลายประเภทที่ผูประกอบการสามารถจัดหาใหแกนักทองเที่ยว เพื่ออํานวยความสะดวกในการ
เดินทางทองเที่ยว ไดแก 

       1.1กกการบริการการคมนาคม ไมวาจะเปนการเดินทางทองเที่ยวดวย เครื่องบิน 
รถไฟ เรือสําราญ หรือรถโคช เปนตน  

       1.2กกการสํารองหองพักของโรงแรมตาง ๆ 
       1.3กกการบริการจัดการรถเชา 
       1.4กกการจัดนําเที่ยว นําชมสถานที่ทองเที่ยวตาง ๆ 
       1.5กกการบริการรานอาหาร 
       1.6กกการนําไปซื้อของที่ระลึก 
ซึ่งในการศึกษาครั้งนี้ ผูวิจัยไดเนนไปยังสินคาและบริการแบบเหมาจาย (Package Tour) 

โดยการรวมที่พัก อาหาร การจัดการเดินทางและการขนสง กิจกรรมการทองเที่ยว และการบริหาร
จัดการนําเที่ยว 
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2.กกราคา (Price) เปนราคาแบบเหมาจาย ที่รวมอัตราคาบริการทุกอยางไวหมดแลว ใน
กรณีที่เปนรายการนําเที่ยวแบบเหมาจาย (Package Tour) ซึ่งจะแตกตางกันไปในแตละรายการ 
และไดลดราคาสําหรับธุรกิจที่เกี่ยวของ ไมวาจะเปนธุรกิจนําเที่ยว ธุรกิจโรงแรม และรานอาหารที่
เกี่ยวของกับบริษัทนําเที่ยวนั้น ๆ เปนตน 

3.กกชองทางการติดตอ (Place) ชองทางการติดตอของบริษัทนําเที่ยวจัดไดวาเปน
ชองทางการติดตอชองทางหนึ่งที่มีความเกี่ยวของระหวางธุรกิจตาง ๆ ที่เกี่ยวของกับการทองเที่ยว 
กับนักทองเที่ยว บริษัทนําเที่ยวเปนชองทางติดตอชองทางแรกระหวางผูประกอบธุรกิจการ
ทองเที่ยวกับนักทองเที่ยว ซึ่งบริษัทนําเที่ยวตองเลือกสินคาและบริการอยางระมัดระวัง ใชเครื่องมือ
ติดตอส่ือสารและกลยุทธการเสนอราคาที่ เหมาะสมกับตลาดเปาหมายเฉพาะ  และตองมี
ความสัมพันธอันดีกับผูประกอบธุรกิจที่มีความเกี่ยวของดวย เชน ธุรกิจขนสง ธุรกิจรานอาหาร 
ธุรกิจพักแรม เปนตน เพื่อจัดหาสินคาและบริการทางการทองเที่ยวตาง ๆ ไวคอยบริการ
นักทองเที่ยวใหเกิดความพึงพอใจสูงสุด 

4.กกการสงเสริมการตลาด (Promotion) สําหรับการสงเสริมการตลาดของบริษัทนําเที่ยว
นั้น จะใชสวนประสมของการสงเสริมการตลาด 4 ประเภท ไดแก  

       4.1กกการโฆษณา เปนการเสนอขายสินคาและบริการโดยผานสื่อตาง ๆ ที่มิใชตัว
บุคคล เพื่อกระตุนใหผูบริโภคกลุมเปาหมายเกิดความตองการซื้อ หรือใชสินคาและบริการของ
ธุรกิจนั้น ๆ เชน การโฆษณาทางโทรทัศน วิทยุ หนังสือพิมพ แผนพับ เปนตน 

       4.2กกการประชาสัมพันธ เปนการเผยแพรขาวสารอยางมีระบบแบบแผน และเปน
สวนประกอบสําคัญของการโฆษณา ซึ่งสามารถทําไดโดยการตีพิมพบทความตาง ๆ ของธุรกิจ
ทองเที่ยวลงในหนังสือพิมพ การบรรยายนําชมกิจการ การสังสรรคระหวางพนักงาน ตัวแทน
จําหนาย และผูสื่อขาว เปนตน 

       4.3กกการสงเสริมการขาย เปนกิจกรรมหรือเคร่ืองมือทางการตลาดอยางหนึ่งที่
สามารถกระตุนใหลูกคาเกิดความสนใจในตัวสินคาไดมากยิ่งขึ้น และสามารถทําไดดวยการลด 
แลก แจก แถม 

       4.4กกการขายโดยบุคคล เปนการนําเสนอขายสินคาและบริการ โดยมุงตรงสูลูกคา 
โดยอาศัยพนักงานเปนผูขาย ซึ่งการขายโดยบุคคลเปนสิ่งที่สามารถสรางความเชื่อมั่น และ
ประทับใจใหแกผูซื้อไดเปนอยางมาก (ฉลองศรี พิมลสมพงศ, 2542, หนา 64) 
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แนวคิดเกี่ยวกับการจัดการธุรกจินําเทีย่ว 
ตามความในพระราชบัญญัติธุรกิจนําเที่ยวและมัคคุเทศกป 2551 ไดใหความหมายของ

ธุรกิจนําเที่ยวไววา คือ ธุรกิจเกี่ยวกับการนํานักทองเที่ยวเดินทางไปทองเที่ยวหรือเดินทางไปเพื่อ 
วัตถุประสงคอ่ืน โดยจัดใหมีการบริการหรือการอํานวยความสะดวกอยางใดอยางหนึ่งหรือหลาย
อยาง อันไดแก สถานที่พัก อาหาร มัคคุเทศก หรือบริการอื่นใดตามที่กําหนดในกฎกระทรวง ทั้งนี้
ธุรกิจนําเที่ยวจะมุงเนนการนําเที่ยวเชิงธุรกิจ มีการดําเนินการเปนกิจการ โดยมีผลตอบแทนในการ
ดําเนินงาน ทางบริษัทนําเที่ยวอาจดําเนินการจัดบริการดานตาง ๆ ในการเดินทางหรือจัดนําเที่ยว
เอง หรืออาจเปนเพียงบริษัทตัวกลางระหวางนักทองเที่ยวกับบริษัทนําเที่ยวอื่น ๆ และอาจเปน
ตัวกลางหรือตัวแทนใหบริการระหวางนักทองเที่ยวกับสถานประกอบการตาง ๆ ที่เกี่ยวของได
เชนกัน เชน เปนตัวกลางหรือตัวเทนของโรงแรม แหลงทองเที่ยวที่เขาชมตาง ๆ เปนตน ทั้งนี้บริษัท
นําเที่ยวอาจรวมถึง บริษัทตัวแทนขนาดเล็กที่ทําหนาที่ขายบัตรโดยสารเครื่องบินเปนนายหนาให 
เชารถ หรือรับจองโรงแรม หรือติดตอหามัคคุเทศกใหนักทองเที่ยวดวยก็ได (ฉันทัช วรรณถนอม, 
2542, หนา 112) 

ประเภทของธุรกิจนําเที่ยว 
การประกอบธุรกิจนําเที่ยวของการทองเที่ยวแหงประเทศไทยไดแบงประเภทของธุรกิจนํา

เที่ยวตามประเภทของใบอนุญาตเพื่อการจดทะเบียนเปนผูประกอบการธุรกิจนําเที่ยวไวดังนี้ (การ
ทองเที่ยวแหงประเทศไทย, 2553)  

1.กกเฉพาะพื้นที่ ไดแก การประกอบธุรกิจนําเที่ยวไปยังสถานที่ใดในจังหวัดหนึ่งจังหวัด
ใด ที่สํานักงานตั้งอยู และจังหวัดที่มีพื้นที่ติดตอกับจังหวัดนั้น  

2.กกในประเทศ ไดแก การประกอบธุรกิจนําเที่ยวไปยังสถานที่หนึ่งสถานที่ใดภายใน
ราชอาณาจักร (DOMESTIC)  

3.กกตางประเทศ ไดแก การประกอบธุรกิจนําเที่ยวไปยังสถานที่หนึ่งสถานที่ใดใน
ตางประเทศ (OUTBOUND) หรือนําเที่ยวใหแกนักทองเที่ยวจากตางประเทศ (INBOUND) และ
รวมถึงการนําเที่ยวไปยังสถานที่หนึ่งสถานที่ใดในราชอาณาจักร (DOMESTIC)  

และไดมีผูอธิบายประเภทของบริษัทนําเที่ยวเพิ่มเติมจากการทองเที่ยวแหงประเทศไทย
ไวดังนี้ คือ  

1.กกบริษัทนําเที่ยวที่เนนบริการนําเที่ยวแบบเหมาจาย (Package tour) เปนบริษัทที่มัก
มีบริการเกี่ยวกับการทองเที่ยวทุกรูปแบบ ไมวาจะเปนการรับจองที่พัก รานอาหาร ตั๋วเครื่องบิน 
สถานที่เขาชม ยานพาหนะ ฯลฯ บริษัทนําเที่ยวเหมาจายจะนําบริการเหลานี้มาคิดรวมเปนราคา
เบ็ดเสร็จเพื่อเสนอขาย 
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2.กกบริษัทนําเที่ยวที่มีความชํานาญพิเศษเฉพาะดาน จะมีขอบเขตการจัดนําเที่ยวแคบ
กวาประเภทแรก โดยมากจะจัดนําเที่ยวในประเทศ และอาจจัดนําเที่ยวเปนครั้งคราวหรอืตามความ
ตองการของลูกคา เชน การจัดทัวรแบบผจญภัยในรูปแบบตาง ๆ เชน การลองแกงการเดินปา การ
ดําน้ําลึก การปนหนาผา เปนตน ในบางกรณีอาจจัดนําเที่ยวไปยังตางประเทศ เชน การจัดนําเที่ยว
ไปชมการแขงขันกีฬาเอเชี่ยนเกมสที่เกาหลีใต ฯลฯ 

3.กกบริษัทนําเที่ยวภายในประเทศ จะดําเนินการจัดนําเที่ยวไปในสถานที่ทองเที่ยว 
ตาง ๆ ในประเทศ โดยการขายบริการนําเที่ยวจะเปนการขายตรง หรืออาจเปนการขายผานบริษัท
ตัวแทนก็ได 

4.กกบริษัทนําเที่ยวที่เนนบริการเฉพาะชาวตางชาติที่เดินทางเขามาทองเที่ยว บริษัท
เหลานี้มักอาศัยตัวแทนนําเที่ยวในตางประเทศเพื่อ ใหนักทองเที่ยวเดินทางเขามาแลวจะทําหนาที่
รับชวงตอในการใหบริการแก นักทองเที่ยวระหวางพักอยูในประเทศ โดยมาเปนบริษัทที่มีที่ตั้ง
สํานักงานสาขาในประเทศตาง ๆ หรือเปนบริษัทใหญ ๆ ในประเทศไทยที่ดําเนินการรับชวงตอโดย
รับดําเนินการบริการนักทองเที่ยวจากหลาย ๆ บริษัททัวรใหญในตางประเทศที่มีการทําสัญญากัน
หนาที่ความรับผิดชอบของบริษัทนําเที่ยว (ฉันทัช วรรณถนอม, 2546, หนา 113) 

นอกจากนี้ยังมีหนาที่ความรับผิดชอบของบริษัทนําเที่ยวอื่น ๆ ซึ่งสามารถสรุปไดดังนี้  
1.กกจัดโปรแกรมนําเที่ยวโดยขายตรงใหกับลูกคาทั่วไป หนวยงานตาง ๆ ซึ่งการจัด

โปรแกรมนําเที่ยวโดยตรงนี้ บริษัทนําเที่ยวมีหนาที่ตองดําเนินงานทุกอยางไมวาจะเปนการวางแผน
การตลาด การขาย การติดตอธุรกิจบริการทองเที่ยวอื่น ๆ ที่เกี่ยวของ ตลอดจนการนําเที่ยว  

2.กกจัดโปรแกรมนําเที่ยวโดยขายผานตัวแทนนําเที่ยวโดยจัดโปรแกรมนําเที่ยวที่
หลากหลาย ทั้งระยะสั้นและระยะยาว เพื่อสงใหบริษัทตัวแทนทองเที่ยวขายใหกับลูกคาทั่วไปหรือ
องคกรตาง ๆ โดยบริษัทนําเที่ยวจะสนับสนุนชวยเหลือและใหความรวมมือในการสงเสริมการขาย  

3.กกจัดโปรแกรมนําเที่ยวผานทางบริษัทนําเที่ยวตางประเทศ โดยใหบริษัทนําเที่ยวที่อยู
ตางประเทศ ซึ่งเปนตัวแทน (Agent) เปนผูจัดรายการนําเที่ยวภาคพื้นดิน (Land Arrangement) 
ใหและบริษัทนําเที่ยวนํามาขายใหกับลูกคาทั่วไปหรือองคกรตาง ๆ  

4.กกจัดนําเที่ยวตามความตองการของหนวยงานหรือองคกรตาง ๆ โอกาสไมไดเดินทาง
มีนอย บริษัทนําเที่ยวจะตัดปญหาเรื่องการประชาสัมพันธ และการขายหนาราน มีหนาที่จัด
โปรแกรมนําเที่ยวใหเปนที่พอใจของลูกคา ซึ่งเปนองคกรตาง ๆ เพื่อตองการใหกลับมาใชบริการอีก
ในโอกาสตอไป 
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5.กกจัดโปรแกรมการศึกษาภาษาตางประเทศ ภาคฤดูรอน ณ ตางประเทศ เปนการจัด
หลักสูตรระยะสั้นใหกับนักเรียน นิสิต นักศึกษาพรอมทั้งจัดนําเที่ยวไปยังสถานที่ตาง ๆ ของ
ประเทศจุดหมายปลายทาง ซึ่งทําใหไดทั้งความรูและไดทองเที่ยวในเวลาเดียวกัน (พวงบุหงา             
ภูมิพานิช, 2539, หนา 11) 

วิธีการจัดการธุรกิจนําเที่ยว 
ธุรกิจนําเที่ยวเปนธุรกิจหนึ่งที่มีการแขงขันกันคอนขางสูง เพื่อใหนักทองเที่ยวไดมาเยือน

ทองถิ่นของตน ในยุคโลกาภิวัฒนที่ขาวสารไรพรมแดน การโฆษณาประชาสัมพันธเปนสิ่งจําเปน 
การศึกษาขอมูลเกี่ยวกับการทองเที่ยว เพื่อเปนขอมูลในการจัดรูปแบบการทองเที่ยวใหสนองความ
ตองการของนักทองเที่ยว และนํามาใชในการคํานวณตนทุน กําไรในการจัดธุรกิจทองเที่ยวไดอีก
ดวย นักจัดบริการทองเที่ยวที่ดี คือบุคคลที่ไมอยูนิ่ง ตองเปนผูที่มีความคิดในการสรางสรรค เพื่อให
เกิดการขายการทองเที่ยวใหมากที่สุดและตองเปนผูมองสังคมกวาง รูจักสังเกตเพราะในธุรกิจทุก
ชนิดยอมมีการแขงขันกัน เพื่อใหธุรกิจของตนนั้นเปนที่รูจักและสนใจของลูกคาดังนั้น ผูจัดการ
บริการทองเที่ยวจะตองสังเกตการเคลื่อนไหวของตลาด พิจารณาคูแขงในตลาดและหาวิธีการที่จะ
โฆษณาและประชาสัมพันธใหนักทองเที่ยวหรือลูกคารูจัก และสนใจในบริษัทของตนเพื่อใหธุรกิจ
ประสบความสําเร็จตอไป 

สิ่งที่ผูดําเนินการจัดการทองเที่ยวจะตองคํานึงถึงในการแขงขันในตลาด คือ 
1.กกการสงเสริมการขาย หมายถึง การทําใหเกิดการขายใหมากที่สุด การสงเสริมการ

ขายอาจทําโดยมีบริการพิเศษเรื่อง ที่พัก อาหาร ของแถม เพื่อใหนักทองเที่ยวเกิดความประทับใจ
จูงใจนักทองเที่ยว และมีการโฆษณาประชาสัมพันธใหทราบโดยทั่วกัน 

2.กกการบริการ หมายถึง การสรางความประทับใจใหแกนักทองเที่ยว และใหเขากลาวถงึ
และชักชวนใหนักทองเที่ยวอื่น ๆ มาใชบริการ หรือตัวเขาเองกลับมาใชบริการอีก 

3.กกการพิจารณาราคา หมายถึง ธุรกิจการทองเที่ยวเปนธุรกิจดานการบริการ ซึ่งก็ตองมี
การแขงขันกัน นักทองเที่ยวสามารถเปรียบเทียบราคาไดจากการบริการและคุณภาพที่เหมาะสม
การกําหนดราคาจึงตองคํานึงถึงคุณภาพดานการบริการและคูแขงขันดวย 

การจัดการขายบริการธุรกิจการทองเที่ยวกระทําไดหลายวิธี อีกทั้งเปนเรื่องที่ทั้ง
ทองถิ่น รัฐบาล หนวยงานของรัฐที่เกี่ยวของและเอกชนตองรวมมือกัน เพื่อเผยแพรใหนักทองเที่ยว
ไดขอมูลการทองเที่ยวที่ถูกตอง การโฆษณาประชาสัมพันธจึงเปนสิ่งสําคัญในการที่จะสราง
เผยแพรขาวสารที่ถูกตองใหเขาใจตรงกัน 

เครื่องมือที่จะชวยกระจายหรือเผยแพรขอมูลตาง ๆ  ไดแก 
1.กกศูนยประชาสัมพันธของทองถิ่นหนวยงานของรัฐบาลและเอกชน 
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2.กกหนังสือพิมพ หนังสือพิมพทองถิ่น 
3.กกนิตยสาร เชน อสท. เที่ยวรอบโลก คูมือทองเที่ยวของบริษัทน้ํามัน 
4.กกวิทยุ ในรูปของการสปอนเซอรรายการ 
5.กกโทรทัศน ในรายการโฆษณาภาคปกติ หรือการจัดรายการในรูปของการนําเที่ยว 
6.กกปายโฆษณากลางแจง 
7.กกแผนปลิวโฆษณา แผนพับ 
8.กกอินเทอรเน็ต  
การจัดบริการนําเที่ยวสิ่งที่ตองคํานึงถึง คือ คาใชจายตาง ๆ  เพราะคาบริการนําเที่ยวที่

เสนอแกนักทองเที่ยวเปนสิ่งสําคัญอยางหนึ่งสําหรับนักทองเที่ยวในการที่จะตัดสินใจเลือกใช
บริการ ดังนั้น ธุรกิจจัดนําเที่ยวจะตองสามารถคิดคํานวณรายจายทั้งหมดได เพื่อหาคาบริการเฉลีย่
ตอรายบุคคล เสนอใหนักทองเที่ยวพิจารณาควบคูกันกับแผนการนําเที่ยว ในการเตรียมรายการนํา
เที่ยว ผูจัดนําเที่ยวจะตองนําขอมูลทั้งสิ้นที่ไดจากการเตรียมเสนทางมาศึกษา วิเคราะห และ
กําหนด ไดแก 

1.กกระยะเวลาในการทองเที่ยวตามเสนทาง ซึ่งอาจเปนครึ่งวัน หนึ่งวัน มากกวา
วัน จนถึงหนึ่งสัปดาห หรือมากกวานั้น การกําหนดระยะเวลานี้จะสัมพันธกับการคิดราคาคาที่พัก 
ที่ตองกําหนดระเอียดเปนวัน : คืน เชน  2 วัน 1 คืน  หรือ  3 วัน 2 คืน  เปนตน 

2.กกกิจกรรมการทองเที่ยว เชน ชมแหลงทองเที่ยว ซื้อสินคา ชมการแสดง พักผอนตาม
อัธยาศัย 

3.กกสถานที่รับประทานอาหารสถานที่พักแรม ตลอดจนสถานบริการตาง ๆ สําหรับ 
นักทองเที่ยว 

4.กกพาหนะที่ใชในการบริการและทองเที่ยว เชน เครื่องบิน – รถโคช   รถโคช – เรือ  
รถไฟ – รถโคช   รถโคช – แพ ฯลฯ  

5.กกราคาคาใชจายตลอดรายการ ซึ่งประกอบดวย คาพาหนะ คาอาหาร คาที่พัก
คาบริการนําเที่ยว คามัคคุเทศก คาบริการของแหลงทองเที่ยว เชน คาผานประตู คาเขาชมการ
แสดง เปนตน รวมทั้งคาใชจายในการดําเนินการตั้งแตการเตรียมการ การประชาสัมพันธ จนเสร็จ
สิ้นรายการนําเที่ยว บวกผลกําไร และภาษี จะไดเสนอราคาขายของรายการนําเที่ยว  

6.กกเงื่อนไขของคาใชจายตามรายการ โดยทั่วไปทัวรเหมาจายจะไมรวมคาอาหาร 
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บางมื้อที่ไมปรากฏอยูในกําหนดการ คาภาษีสนามบิน คาภาษีเดินทาง คาคาบริการซักรีด
เสื้อผา คาโทรศัพท คาใชจายสวนตัว และคาอาหารหรือเครื่องดื่ม ที่นักทองเที่ยวสั่งพิเศษนอก
รายการ เงื่อนไขเหลานี้ตองกําหนดไวในกําหนดการใหนักทองเที่ยวทราบ 

การแบงสวนบริหารงานในบริษัทนําเที่ยว  
โดยทั่วไปบริษัทนําเที่ยวจะแบงสวนบริหารงานออกเปน 3 ฝายใหญ ๆ ไดแก ฝายขาย 

ฝายจัดการทองเที่ยว และฝายการเงิน ซึ่งในแตละฝายก็แบงยอยออกเปนแผนก ๆ ตามความ
รับผิดชอบ ดังนี้ 

1.กกฝายขาย 
         1.1กกแผนกสงเสริมการขาย หรือประชาสัมพันธ มีหนาที่ 

      1.1.1กกหาตลาดใหม ๆ 
1.1.2กกวิเคราะหตลอดทองถิ่นในระดับภูมิภาค และตลาดตางประเทศ 
1.1.3กกวางแผนกําหนดราคา 
1.1.4กกประชาสัมพันธรายการทองเที่ยว 

1.2กกแผนกเผยแพรโฆษณา มีหนาที่ 
1.2.1กกออก แบบสื่อประชาสัมพันธ เชน แผนเย็บ แผนพับ และหนังสือเลม 

เล็ก ๆ ตลอดจนสิ่งอื่น ๆ เชน วีดีโอ หรือภาพยนตรเพื่อสงเสริมการขาย 
1.2.2กกประสานงานกับแผนกสงเสริมการขายเพื่อประชาสัมพันธกิจกรรม 

ของบริษัท 
2.กกฝายจัดการทองเที่ยว 
       2.1กกแผนกธุรการ มีหนาที่ 

2.1.1กกดูแลดานเอกสารของสํานักงาน 
2.1.2กกดูแลดานขอมูลขาวสาร 
2.1.3กกโตตอบจดหมายสิ่งพิมพ 
2.1.4กกจัดสงเอกสาร 

2.2กกแผนกทองเที่ยวภายในประเทศ 
2.3กกแผนกทองเที่ยวตางประเทศ 
2.4กกแผนกทองเที่ยวจากตางประเทศ 
2.5กกแผนกทองเที่ยวเปนกลุมเล็กและทองเที่ยวแบบอิสระ 
2.6กกแผนกทองเที่ยวโดยเรือเดินทะเล และทองเที่ยวโดยการเชาเหมาลํา 
2.7กกแผนกทองเที่ยวเพื่อเปนรางวัลและจัดการประชุม 
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2.8กกแผนกทองเที่ยวเหมาจาย มีหนาที่ 
2.8.1กกจัดการเดินทางใหแกลูกคาทั้งเปนรายบุคคลและเปนกลุม 
2.8.2กกจัดทํากําหนดการ 
2.8.3กกกําหนดราคา 
2.8.4กกประสานงานกับหนวยงานที่เกี่ยวของ 
2.8.5กกจัดทําแฟมขอมูลนักทองเที่ยว 

2.9กกแผนกยานพาหนะ มีหนาที่จัดหายานพาหนะในการขนสงนักทองเที่ยว 
2.10กกแผนกบริหารงานบุคคล มีหนาที่ 

  2.10.1กกสรรหาและบรรจุพนักงาน 
  2.10.2กกฝกอบรมพนักงาน 

2.11กกแผนกรับจอง มีหนาที่ 
           2.11.1กกรับจองที่พัก 

        2.11.2กกจําหนายบัตรโดยสารรถยนต รถไฟ และเครื่องบิน 
        2.11.3กกจําหนายบัตรเขาชมการแสดงตาง ๆ 
        2.11.4กกสํารองที่พัก และที่นั่งโดยสาร ตลอดจนที่นั่งชมการแสดง  

3.กกฝายการเงิน มีหนาที่ดานการเงินและบัญชีรับ – จายทุกประเภทของบริษัท 
 

แนวคิดเกี่ยวกับนิคมอุตสาหกรรมในประเทศไทย 
นิคมอุตสาหกรรมในประเทศไทย อยูภายใตการดูแลของ การนิคมอุตสาหกรรมแหง

ประเทศไทย (กนอ.) ซึ่งเปนรัฐวิสาหกิจในสังกัดกระทรวงอุตสาหกรรม กอตั้งขึ้นในป พ.ศ. 2522 
เปนหนวยงานที่มีหนาที่พัฒนาและจัดตั้งนิคมอุตสาหกรรม จัดพื้นที่สําหรับโรงงานอุตสาหกรรมให
เขารวมกันอยางมีระบบและมีระเบียบ และเปนกลไกของภาครัฐในการกระจายการพัฒนา
อุตสาหกรรมออกไปสูภูมิภาคทั่วประเทศ โดยมี "นิคมอุตสาหกรรม" เปนเครื่องมือดําเนินการ              
(การนิคมอุตสาหกรรมแหงประเทศไทย, 25534) 

นิคมอุตสาหกรรม หมายถึง เขตพื้นที่ดินซึ่งจัดสรรไวสําหรับโรงงานอุตสาหกรรมเขาไปอยู
รวมกันอยางเปนสัดสวน ประกอบดวย พื้นที่อุตสาหกรรม สิ่งอํานวยความสะดวก สาธารณูปโภค 
และสาธารณูปการครบครัน เชน ถนน ทอระบายน้ํา โรงกําจัดน้ําเสียสวนกลาง ระบบปองกันน้ํา
ทวม ไฟฟา น้ําประปา โทรศัพท นอกจากนั้น ยังประกอบดวย บริการอื่นๆ ที่จําเปนอีก อาทิ เชน ที่
ทําการไปรษณียโทรเลข ธนาคาร ศูนยการคา ที่พักอาศัยสําหรับคนงาน สถานีบริการน้ํามัน เปนตน
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ภาระหนาที่ของการนิคมอุตสาหกรรมแหงประเทศไทย ไดแก 
1.กกจัดตั้งนิคมอุตสาหกรรมสงเสริมและสนับสนุนเอกชนหรือองคกรของรัฐจัดตั้งนิคม

อุตสาหกรรม 
2.กกจัดใหมีและใหบริการในระบบสาธารณูปโภคและสาธารณูปการ ซึ่งจําเปนแกการ

ประกอบอุตสาหกรรม 
3.กกสงเสริมและสนับสนุนใหเอกชนลงทุนและใหบริการในระบบสาธารณูปโภคและ

สาธารณูปการ ซึ่งจําเปนแกการประกอบอุตสาหกรรม 
4.กกจัดใหมีระบบและการจดัการ ดานสิ่งแวดลอม การปองกนัและบรรเทาอุบัติภัยจาก

อุตสาหกรรม 
5.กกอนุญาต อนุมัต ิการประกอบกิจการในนิคมอุตสาหกรรมและจัดใหไดเพิ่มเติมซึง่

สิทธิประโยชน สิ่งจงูใจ และการอํานวยความสะดวกแกการประกอบอตุสาหกรรม 
บทบาทของนิคมอุตสาหกรรม
1.กกซึ่งพรอมดวยปจจัยการผลิตซึ่งทําใหผลิตภัณฑมีคุณภาพและสามารถแขงขันไดใน

ตลาดโลก 
2.กกเปนกลไกของรัฐในการกระจายอุตสาหกรรมและความเจริญไปสูภูมิภาค 
3.กกเปนกลไกของรัฐในการรักษาและสงเสริมคุณภาพสิ่งแวดลอมอันเกิดจากการ

อุตสาหกรรม 
4.กกเปนกลไกของรัฐในการปองกันและบรรเทาอุบัติภัยอันเกิดจากอุตสาหกรรม 
5.กกเปนกลไกของรัฐในการจัดระบบและระเบียบการใชที่ดินในพื้นที่เฉพาะและเปนสวน

หนึ่งของการวางผังเมืองตลอดจนการใชที่ดิน 
6.กกเปนกลไกของรัฐในการสงเสริมสนับสนุนอุตสาหกรรมทั่วไป อุตสาหกรรมเพื่อการ

สงออกและรวมถึงอุตสาหกรรมพื้นฐาน
นอกจากนี้ กนอ. ยังไดจัดตั้งสํานักบริการเบ็ดเสร็จครบวงจร (One Stop Service 

Center : OSS) ขึ้น เพื่อใหบริการแบบเบ็ดเสร็จตั้งแตตนจนจบกระบวนการในการทําธุรกิจกับ 
กนอ. ไมวาจะเปนการซื้อหรือเชาที่ดิน การแนะนําพื้นที่ที่เหมาะสมในการตั้งโรงงาน การอนุมัติคํา
ขออนุญาตและการออกใบรับรองที่จําเปนตางๆ เพื่อการจัดตั้งโรงงานในทุกขั้นตอนโดยงาย หรือ
แมแตการพัฒนาจัดตั้งนิคมอุตสาหกรรมรวมกับ กนอ.  

ปจจุบัน กนอ. มีนิคมอุตสาหกรรมที่เปดดําเนินการแลว 45 นิคม กระจายอยูใน 15 
จังหวัด ประกอบดวย นิคมอุตสาหกรรมที่ กนอ. ดําเนินการเอง จํานวน 11 นิคม และนิคม
อุตสาหกรรมที่รวมดําเนินงานกับผูพัฒนา จํานวน 34 นิคม ดังนี้ 
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1.กกภาคเหนือ  
       1.1กกจังหวัดลําพูน ไดแก 

      1.1.1กกนิคมอุตสาหกรรมภาคเหนือ 
      1.1.2กกนิคมอุตสาหกรรมลําพูน 

         1.2กกจังหวัดพิจิตร  
      1.2.2กกนิคมอุตสาหกรรมพิจิตร 

2.กกภาคกลาง 
       2.1กกกรุงเทพมหานคร  

      2.1.1กกนิคมอุตสาหกรรมบางขัน 
        2.1.2กกนิคมอุตสาหกรรมลาดกระบัง 
        2.1.3กกนิคมอุตสาหกรรมอัญธานี 
        2.1.4กกนิคมอุตสาหกรรมอัญธานี (โครงการ 2) 

         2.2กกจังหวัดสระบุรี  
      2.2.1กกนิคมอุตสาหกรรมแกงคอย 

          2.2.2กกนิคมอุตสาหกรรมหนองแค 
         2.3กกจังหวัดพระนครศรีอยุธยา  

      2.3.1กกนิคมอุตสาหกรรมบานหวา 
      2.3.2กกนิคมอุตสาหกรรมบางปะอิน 

                  2.3.3กกนิคมอุตสาหกรรมสหัตนคร 
         2.4กกจังหวัดราชบุรี  

      2.4.1กกนิคมอุตสาหกรรมราชบุรี 
2.4.2กกนิคมอุตสาหกรรมวีอาร เอ็ม 

2.5กกจังหวัดสมุทรสาคร  
2.5.1กกนิคมอุตสาหกรรมสมุทรสาคร 
2.5.2กกนิคมอุตสาหกรรมสินสาคร 
2.5.3กกนิคมอุตสาหกรรมมหาราชนคร 

2.6กกจังหวัดฉะเชิงเทรา 
2.6.1กกนิคมอุตสาหกรรมเวลโกรว 
2.6.2กกนิคมอุตสาหกรรมเกตเวย 
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2.6.3กกนิคมอุตสาหกรรมที เอฟ ดี 
2.7กกจังหวัดสมุทรปราการ  

2.7.1กกนิคมอุตสาหกรรมบางปู 
2.7.2กกนิคมอุตสาหกรรมบางพลี 
2.7.3กกนิคมอุตสาหกรรมเอเชีย (สุวรรณภูมิ) 

2.8กกจังหวัดเพชรบุรี  
2.8.1กกนิคมอุตสาหกรรมบริก 

3.กกภาคตะวันออก  
3.1กกจังหวัดชลบุรี  

3.1.1กกนิคมอุตสาหกรรมชลบุรี 
3.1.2กกนิคมอุตสาหกรรมอมตะนคร 
3.1.3กกนิคมอุตสาหกรรมปนทอง 
3.1.4กกนิคมอุตสาหกรรมปนทอง (แหลมฉบัง) 
3.1.5กกนิคมอุตสาหกรรมแหลมฉบัง 
3.1.6กกนิคมอุตสาหกรรมพานทองเกษม 
3.1.7กกนิคมอุตสาหกรรมปนทอง (โครงการ 3) 

3.2กกจังหวัดระยอง  
3.2.1กกนิคมอุตสาหกรรมมาบตาพุด 
3.2.2กกนิคมอุตสาหกรรมเหมราชตะวันออก (มาบตาพุด) 
3.2.3กกนิคมอุตสาหกรรมผาแดง 
3.2.4กกนิคมอุตสาหกรรมอีสเทิรนซีบอรด 
3.2.5กกนิคมอุตสาหกรรมอมตะซิตี้ 
3.2.6กกนิคมอุตสาหกรรมเหมราชอีสเทิรนซีบอรด 
3.2.7กกนิคมอุตสาหกรรมเอเชีย 
3.2.8กกนิคมอุตสาหกรรมอาร ไอ แอล 
3.2.9กกนิคมอุตสาหกรรมทาเรือ เอเชีย เทอรมินัส 

4.กกภาคใต 
4.1กกจังหวัดประจวบคีรีขันธ  

4.1.1กกนิคมอุตสาหกรรมเหล็กบางสะพาน 
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4.2กกจังหวัดสงขลา  
4.2.1กกนิคมอุตสาหกรรมภาคใต 

4.3กกจังหวัดปตตานี  
4.3.1กกนิคมอุตสาหกรรมอาหารฮาลาล 

พื้นที่ในนิคมอุตสาหกรรม (การนิคมอุตสาหกรรมแหงประเทศไทย, 2553) แบง
ออกเปน 2 ประเภท ไดแก  

1.กกเขตอุตสาหกรรมทั่วไป (General Industrial Zone) คือ เขตพื้นที่ที่กําหนดไวสําหรับ
การประกอบอุตสาหกรรม การบริการ หรือกิจการอื่นที่เปนประโยชน หรือเกี่ยวเนื่องกับการประกอบ
อุตสาหกรรมหรือการบริการ 

2.กกเขตประกอบการเสรี (I-EA-T Free Zone) คือ เขตพื้นที่ที่กําหนดไวสําหรับการ
ประกอบอุตสาหกรรมพาณิชยกรรม หรือกิจการอื่นที่เกี่ยวเนื่องกับการประกอบอุตสาหกรรมหรือ
พาณิชยกรรม เพื่อประโยชนในทางเศรษฐกิจ การรักษาความมั่นคงของรัฐ สวัสดิภาพของ
ประชาชน การจัดการดานสิ่งแวดลอม หรือความจําเปนอื่นตามที่คณะกรรมการกําหนด โดยของที่
นําเขาไปในเขตดังกลาวจะไดรับสิทธิประโยชนทางภาษีอากรและคาธรรมเนียมเพิ่มข้ึนตามที่
กฎหมายบัญญัติ 

สัดสวนการลงทุนในนิคมอุตสาหกรรม จําแนกตามประเทศตาง ๆ ที่เขามาลงทุน 
 

 
 

ภาพก6กกแสดงสัดสวนการลงทุนในนิคมอุตสาหกรรม จําแนกตามประเทศ 
 
ที่มา : (การนคิมอุตสาหกรรมแหงประเทศไทย, 2553) 
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จากแผนภูมิภาพ จะเห็นไดวาประเทศที่เขามาลงทุนในนิคมอุตสาหกรรมสวนใหญ คือ 
ญี่ปุน คิดเปน 40.98% รองลงมา คือ อเมริกา คิดเปน 9.75% สิงคโปร คิดเปน 7.19% ไตหวัน คิด
เปน 5.80% จีน คิดเปน 5.80% เยอรมัน คิดเปน 3.28% อังกฤษ คิดเปน 3.16% มาเลเซีย คิดเปน 
2.80% ออสเตรเลีย คิดเปน 2.760% สวิสเซอรแลนด คิดเปน 2.29% เนเธอรแลนด คิดเปน 2.25%  
ฝร่ังเศส คิดเปน 2.17% อินเดีย คิดเปน 2.17% เกาหลี คิดเปน 2.09% ฮองกง คิดเปน 1.97%  
บริติช คิดเปน 1.54% เดนมารค คิดเปน 1.11% อิตาลี คิดเปน 1.07% เบลเยี่ยม คิดเปน 0.99%  
และสวีเดน คิดเปน 0.83% ตามลําดับ 

ภาพรวมการประกอบกิจการ แสดงขอมูลจํานวนโรงงานในแตละนิคมอุตสาหกรรม 
 

 
 

ภาพก7กกแสดงการประกอบกิจการและขอมลูจํานวนโรงงานในแตละนิคมอุตสาหกรรม 
 
ที่มา : (การนคิมอุตสาหกรรมแหงประเทศไทย, 2553) 
 

ลักษณะของบริษัทในเขตนิคมอุตสาหกรรม  
ลักษณะของบริษัทในเขตนิคมอุตสาหกรรม สวนใหญจะเปนในรูปของบริษัทกึ่งโรงงาน 

กลาวคือ จะเปนบริษัทที่มีโรงงานตั้งอยูในพื้นที่เดียวกัน โดยประเภทอุตสาหกรรมที่ประกอบกิจการ
ในแตละนิคมอุตสาหกรรมนั้น จะมีความแตกตางกันไป ซึ่งจะขออธิบายประเภทของอุตสาหกรรม 
เฉพาะนิคมอุตสาหกรรมที่ผูวิจัยใชศึกษาเทานั้น ดังตอไปนี้  
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ตารางก5กกแสดงประเภทอุตสาหกรรม 3 อันดับแรก ที่มีการตัง้โรงงานในแตละ 
นิคมอุตสาหกรรม 

 
กลุมอุตสาหกรรมที่มีการตั้งในโรงงานนิคมอุตสาหกรรม 

อันดับที่ 1 อันดับที่ 2 อันดับที่ 3 นิคม 
อุตสาหกรรม กลุม 

อุตสาหกรรม รอยละ กลุม 
อุตสาหกรรม รอยละ กลุม 

อุตสาหกรรม รอยละ 

1. บางชัน อุตสาหกรรม 
อาหาร 

18.42% อุตสาหกรรมสี 10.53% กิจการบริการอื่น ๆ  
ทั่วไป 

10.53% 

2. ลาดกระบัง อุตสาหกรรม 
รถยนตและ 
ช้ินสวน 

13.45% อุตสาหกรรม 
ยาง พลาสติก 
และหนังเทียม 

10.76% อุตสาหกรรม 
เสนใย สิ่งทอ และ 
เครื่องแตงกาย 

9.42% 

3. อัญธาน ี อุตสาหกรรม 
อัญมณ ี

94.20% กิจการสรางโรงงาน 
สําเร็จรูป โรงงาน 
มาตรฐาน เพื่อ 
ใหเชาหรือขาย 

4.35% อุตสาหกรรม 
เคมีภัณฑ 

1.45% 

4. บางพลี อุตสาหกรรม 
ผลิตภัณฑ 
เหล็ก /โลหะ 

12.12% อุตสาหกรรม 
ยาง พลาสติก 
และหนังเทียม 

10.61% อุตสาหกรรม 
เครื่องยนต  เครื่อง 
จักร และอะไหล 

9.09% 

5. แหลมฉบัง อุตสาหกรรม 
รถยนตและ 
ช้ินสวน 

20.13% อุตสาหกรรม 
อิเล็กทรอนิกส 

9.43% อุตสาหกรรม 
เครื่องยนต  เครื่อง 
จักร และอะไหล 

8.81% 

6. ชลบุรี  
(บอวิน) 

อุตสาหกรรม 
รถยนตและ 
ช้ินสวน 

27.27% อุตสาหกรรม 
การบรรจุและ 
แบงบรรจุสินคา 
โดยไมมีการผลิต 

18.18% อุตสาหกรรม 
เครื่องยนต  เครื่อง 
จักร และอะไหล 

13.64% 

7. ปนทอง อุตสาหกรรม 
ยาง พลาสติก 
และหนังเทียม 

13.95% อุตสาหกรรม 
รถยนตและ 
ช้ินสวน 

11.63% อุตสาหกรรม
เครื่องยนต  เครื่อง 
จักร และอะไหล 

11.63% 

8. อมตะนคร อุตสาหกรรม 
รถยนตและ 
ช้ินสวน 

38.46% อุตสาหกรรม
เครื่องยนต  เครื่อง 
จักร และอะไหล 

10.38% อุตสาหกรรมการบรรจุ
และแบงบรรจุสินคา
โดยไมมีการผลิต 

8.08% 

9. ตะวันออก อุตสาหกรรม 
รถยนตและ 
ช้ินสวน 

42.31% อุตสาหกรรม 
ยาง พลาสติก  
และหนังเทียม 

11.54% อุตสาหกรรม 
ผลิตภัณฑ 
เหล็ก / โลหะ 

11.54% 

10. อีสเทิรน 
ซีบอรด 
(ระยอง) 

อุตสาหกรรม 
รถยนตและ 
ช้ินสวน 

31.17% อุตสาหกรรม 
ผลิตภัณฑ 
เหล็ก /โลหะ 

13.77% อุตสาหกรรม
เครื่องยนต เครื่องจักร 
และอะไหล 

10.93% 
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ตารางก5กก(ตอ) 
 

กลุมอุตสาหกรรมที่มีการตั้งในโรงงานนิคมอุตสาหกรรม 
อันดับที่ 1 อันดับที่ 2 อันดับที่ 3 นิคม 

อุตสาหกรรม กลุม 
อุตสาหกรรม รอยละ กลุม 

อุตสาหกรรม รอยละ กลุม 
อุตสาหกรรม รอยละ 

11. มาบตาพุด อุตสาหกรรม 
เคมีภัณฑ 

48.05% อุตสาหกรรม 
ไฟฟา ไอน้ํา 

10.39% อุตสาหกรรม 
ผลิตเหล็ก / โลหะ 
ในขั้นตน (ถลุง 
หลอม หลอ รีด) 

6.49% 

12. อมตะซิต้ี อุตสาหกรรม 
รถยนตและ 
ช้ินสวน 

42.62% อุตสาหกรรม 
อาหาร 

9.84% อุตสาหกรรม
เครื่องยนต  เครื่อง 
จักร และอะไหล 

8.20% 

13. เหมราช 
ตะวันออก  
(มาบตาพุด) 

อุตสาหกรรม 
เคมีภัณฑ 

66.67% อุตสาหกรรม 
ผลิตภัณฑ 
เหล็ก /โลหะ 

9.52% อุตสาหกรรม 
ไฟฟา ไอน้ํา 

4.76% 

 
ที่มา : (การนคิมอุตสาหกรรมแหงประเทศไทย, 2553) 
 
งานวิจัยที่เกี่ยวของ 

สุภัคร คําพะแย (สุภัคร คําพะแย, 2551) ไดทําการศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริษัทนําเที่ยวตางประเทศของนักทองเที่ยวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา 
สวนใหญเปนเพศหญิง อายุ 30 – 39 ป สถานภาพโสด เปนพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายได
ระหวาง 15,001 – 20,000 บาท สวนใหญไดรับขอมูลขาวสารจากอินเทอรเน็ต โดยใหความสําคัญ
กับปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมากที่สุด รองลงมาคือ ดานบุคลากร ดาน
กระบวนการการใหบริการ ดานราคา ดานสงเสริมการตลาด ดานชองทางจัดจําหนาย และดาน
กายภาพ ตามลําดับ 

พิชชานันท บุพพัณชาติ (พิชชานันท บุพพัณชาติ, 2548) ไดทําการศึกษาเรื่อง พฤติกรรม
ผูบริโภคในการเลือกใชบริการนําเที่ยวในประเทศไทย กรณีศึกษา ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบวา สวนใหญสนใจการใชบริการนําเที่ยว หากมีราคาคาบริการและรูปแบบที่เหมาะสม โดยกลุม
ผูหญิงที่อายุมาก หรืออยูในวัยชรา และมีการศึกษาอยูในระดับมัธยมตน เปนกลุมที่มีความสนใจ
ในการใชบริการนําเที่ยวสูงที่สุด ในขณะที่รายไดมิไดเกี่ยวของกับความสนใจใชบริการนําเที่ยว แต
ถามีการศึกษาสูงในระดับปริญญาโทและปริญญาเอก จะใชบริการนําเที่ยวนอยลง โดยสวนใหญ

 



 41 

ตองการเดินทางทองเที่ยวพักผอนอยางเปนสวนตัว โดยเลือกกลุมผูรวมใชบริการนําเที่ยวเปนคนใน
ครอบครัว ญาติสนิท เพื่อน หรือคนที่ตนเองรูจักมากกวาที่จะเลือกไปกับผูอ่ืน ซึ่งหากมีการเลือก
แหลงทองเที่ยวจํานวนหลายแหงมากขึ้น จํานวนที่พักหลายคืน โดยเฉพาะที่เปนโรงแรมหรือรีสอรท 
ไมวาจะเปนการเที่ยวหมูเกาะหรือเที่ยวโดย ก็ยิ่งเต็มใจที่จะจายคาบริการเพิ่มมากขึ้น จะเห็นไดวา
ผูบริโภคสวนใหญนั้นมีเหตุผลในการเลือก และเต็มใจจายคาบริการนําเที่ยวอยางสมเหตุสมผล 
บริษัทนําเที่ยวจึงควรกําหนดราคาคาบริการนําเที่ยวที่สอดคลองกับความเต็มใจที่จายของผูบริโภค
เพื่อใหไดกําไรสูงสุด 

ดวงศิริ เวียงคํา (ดวงศิริ เวียงคํา, 2548) ไดทําการศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการนําเที่ยวแบบเหมาจายจากบริษัทนําเที่ยวในเขตอําเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหมของนักทอง เที่ยวชาวสิงคโปร พบวา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการเลือกซื้อบริการนําเที่ยวแบบ
เหมาจายของนักทองเที่ยวชาวสิงคโปร ไดแก ปจจัยดานราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพกับคุณภาพ
ของรายการนําเที่ยวและการบริการ ซึ่งการอธิบายอยางละเอียดโดยพนักงานขายเปนปจจัยที่มี
อิทธิพลมากที่สุด นอกจากนี้ การศึกษาครั้งนี้ชี้ใหเห็นวา การจัดทํารายการนําเที่ยวแบบเหมาจาย
ใหกับนักทองเที่ยวชาวสิงคโปรตองคํานึงถึงคุณภาพและความหลากหลายของผลิตภัณฑของ
บริษัทนําเที่ยวมากขึ้น การจัดทํารายการนําเที่ยวแบบเหมาจายควรมีความยืดหยุนตามความ
ตองการของลูกคามากขึ้นและคํานึงถึงดานราคาในการเสนอขาย เพิ่มชองทางทางการตลาด เพิ่ม
การพัฒนาคุณภาพการบริการโดยเฉพาะบุคลากรในบริษัทนําเที่ยวใหมีความรูความสามารถใน
การใหขอมูลกับลูกคา 

บุษราภรณ กอบกิจพานิชผล (บุษราภรณ กอบกิจพานิชผล, 2548) ไดทําการศึกษาวิจัย
เร่ือง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อบริการนําเที่ยวแบบเหมาจายภายในประเทศของ
นักทองเที่ยวชาวไทย ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม พบวา พฤติกรรมการตัดสินใจจะแตกตางกัน
ไปตามลักษณะทางประชากรศาสตร โดยปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจของนักทองเที่ยวมากเปน
อันดับแรก ไดแก ความนาเชื่อถือและชื่อเสียงของบริษัทนําเที่ยว รองลงมา ไดแก ความสามารถใน
การเขาถึงและติดตอบริษัทนําเที่ยว  ระดับราคาแพ็คเกจ  คุณภาพของสินคาและบริการ  และการ
สงเสริมการตลาด  

Brent Lovelock (Brent Lovelock, 2004) ไดทําการศึกษาเรื่อง New Zealand Travel 
Agent Practice in the Provision of Advice for Travel to Risky Destinations. พบวา บริษัทรับ
จัดนําเที่ยวมีบทบาทสําคัญยางยิ่งตอการะบวนการตัดสินใจเดินทางทองเที่ยวของนักทองเที่ยว 
เพราะบริษัทรับจัดนําเที่ยวเปนแหลงขอมูลแรกที่นักทองเที่ยวคิดถึง และเปนแหลงทีม่ขีอมลูทางการ
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ทองเที่ยวมากมายที่สามารถใหคําแนะนําแกนักทองเที่ยวได และในปจจุบันการติดตอส่ือสารที่
รวดเร็ว ทําใหนักทองเที่ยวเกิดความสะดวกสบายในการ ติดตอส่ือสารกับบริษัทรับจัดนําเทีย่ว ไมวา
จะเปนการซื้อขายโปรแกรมการเดินทางทองเที่ยว  การสั่งจองหองพักโดยการขายผานทาง
อินเตอรเน็ต ดังนั้นหากบริษัทใดที่สามารถใหขอมูลแกลูกคาไดดี โดยเฉพาะอยางยิ่งขอมูลที่
เกี่ยวของกับความปลอดภัยของนักทองเที่ยวตามแหลงทองเที่ยวและการเดินทาง ก็ยอมสงผลอยาง
ยิ่งตอการวางแผนตัดสินใจเดินทางทองเที่ยว เนื่องจากเหตุการณการกอวินาศกรรมที่เกิดขึ้นเมื่อ
วันที่ 11 กันยายน 2001 ทําใหนักทองเที่ยวเกิดความกลัวตอการเดินทางเที่ยวมากขึ้น ดังนั้น
คําแนะนําจากบริษัทจัดนําเที่ยวที่สามารถใหคําแนะนําในเรื่องของความปลอดภัยของแหลง
ทองเที่ยวไดก็สามารถสรางความมั่นใจใหแกนักทองเที่ยวในการตัดสินใจเดินทางทองเที่ยวไดมาก 
แตอยางไรก็ตาม บริษัทจัดนําเที่ยวที่มีอยูในประเทศนิวซีแลนดสวนใหญไมสามารถใหคําแนะนําใน
เรื่องดังกลาวได เพราะการขาดประสบการณทําใหขอมูลขาดความนาเชื่อถือ ดังนั้นการที่บริษัทมี
นโยบายในการใหขอมูลดานความปลอดภัยแกลูกคา ก็จะสามารถสรางแรงจูงใจใหลูกคาตัดสินใจ
เลือกบริษัทนําเที่ยวของเขาได เพราะการเดินทางทองเที่ยวที่มีอัตราเสี่ยงที่สูงขึ้นไมวาจะเปนความ
ไมมั่นคงทางการเมืองของแหลงทองเที่ยว หรือเร่ืองขาวการกอการรายตาง ๆ ที่เกิดขึ้นทําให
นักทองเที่ยวเดินทางทองเที่ยวนอยลง  ดังนั้นบริษัทจัดนําเที่ยวจึงจําเปนตองคํานึงถึงความ
ปลอดภัยของนักทองเที่ยวใหมากขึ้น ซึ่งจะเห็นไดจากประเทศนิซีแลนดที่ไดทําการศึกษาในเรื่อง
ของการใหขอมูลดานความปลอดภัยในการทองเที่ยว และความปลอดภัยของแหลงทองเที่ยวแก
นักทองเที่ยวเพื่อใหบริษัทจัดนําเที่ยวสามารถนําผลที่ไดมาวางแผน และพัฒนาใหมีการเดินทาง
ทองเที่ยวเพิ่มมากข้ึน นอกจากนั้นแลวในการตัดสินใจเดินทางทองเที่ยว และการเลือกแหลง
ทองเที่ยวของนักทองเที่ยวนั้นยังประกอบไปดวย ปจจัยภายใน เชน ประสบการณการเดนิทางทีผ่าน
มา ทัศนคติแหลงทองเที่ยวและปจจัยภายนอก เชน คําแนะนําในการเดินทางทองเทีย่วจากเพือ่ หรือ
ครอบครัว หรือ สื่อตาง ๆ เปนตน และปจจัยดานประชากรศาสตร เชน อายุ เพศ การศึกษา รายได 
อาชีพ นอกจากนั้นแลว กุญแจสําคัญที่นําไปสูการตัดสินใจซื้อ คือ การสืบหาขอมูลความตองการ
เดินทาง การประเมินทางเลือก และการเลือกแหลงทองเที่ยว 

มานิต สิทธิพรบุญเลิศ (มานิต สิทธิพรบุญเลิศ, 2544) ไดทําการศึกษาวิจัยเรื่อง 
พฤติกรรมการทองเที่ยวและปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวของนักทองเที่ยว
ภายในประเทศ พบวา ปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยว กลุมตัวอยางสวนใหญให
ความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑมากที่สุดโดยใหความสําคัญมากที่สุดในเรื่องคุณภาพในการ
ใหบริการในดานของโรงแรม และที่พัก เนื่องมาจากนักทองเที่ยวสวนใหญตองการพักผอนทําให
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เวลาที่ใชในการทองเที่ยวสวนใหญอยูในโรงแรม และที่พักจึงใหความสําคัญกับปจจัยดังกลาวมาก
ที่สุด รองลงมาคือ ชื่อเสียง และภาพลักษณที่ดีของบริษัทซึ่งธุรกิจบริการสวนใหญจะตองมีชื่อเสียง
เปนที่รูจักของลูกคาทําใหลูกคาเกิดความไวใจ และเชื่อถือได ปจจัยดานราคากลุมตัวอยางสวน
ใหญใหความสําคัญกับความเหมาะสมของราคาเมื่อเทียบกับบริการที่ไดรับมากที่สุด ซึ่งก็
สอดคลองกับภาวะเศรษฐกิจของประเทศในปจจุบัน นักทองเที่ยวจะใชจายอยางระมัดระวัง สวน
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายกลุมตัวอยางสวนใหญใหความสําคัญกับการมีระบบเครือขาย
การจองที่สะดวกมากที่สุด เพราะลูกคาสวนใหญตองการความสะดวกสบายในการทองเที่ยวไม
ตองการความยุงยากถาหากวาบริษัทนําเที่ยวมีระบบเครือขายการจองที่สะดวกก็จะทําให
นักทองเที่ยวไดรับความพอใจและตองการจะไปทองเที่ยวกับบริษัทจัดนําเที่ยวนั้น ๆ และกลุม
ตัวอยางสวนใหญใหความสําคัญในดานชองทางการจัดจําหนายโดยการมีระบบการจองผาน
อินเทอรเน็ต และการมีโฮมเพจมีคาเฉลี่ยนอยที่สุด เนื่องมาจากประชาชนสวนยังไมรูจักการใช
อินเทอรเน็ต และโฮมเพจของบริษัทอาจจะยังไมเปนที่รูจักของนักทองเที่ยวจึงทําใหนักทองเที่ยวให
ความสําคัญกับปจจัยดังกลาวนอยที่สุด และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด กลุมตัวอยางสวน
ใหญใหความสําคัญในดานการไดรับคําแนะนําจากผูอ่ืนมากที่สุด เนื่องมาจากนักทองเที่ยวสวน
ใหญอาจจะเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวจากการที่ไดรับคําแนะนําจากการบอกตอของเพื่อนหรือ
ญาติมิตรที่ไดไปใชบริการบริษัทจัดนําเที่ยวนั้น ๆ เพราะธุรกิจบริการนั้นเปนสิ่งที่จับตองไมไดตอง
ลองสัมผัสดวยตัวเอง ดังนั้นการไดรับคําแนะนําจากผูอ่ืนก็จะทําใหนักทองเที่ยวเกิดความมั่นใจใน
บริการที่ไดรับจากบริษัทนําเที่ยวนั้น ๆ ได 
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บทที่กก3 
 

วิธีดําเนินงานวิจัย 
 
งานวิจัยครั้งนี้เปนงานวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Research) ที่ใชแบบสอบถามปลายปด 

(Close-ended Questionnaire) ซึ่งประกอบดวย ขอมูลดานคุณลักษณะของบริษัท ขอมูลสวน
ประสมทางการตลาด ขอมูลดานความนาเชื่อถือของบริษัทนําเที่ยว และขอมูลการตัดสินใจ เปน
เครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล โดยเลือกเฉพาะกลุมตัวอยางที่เปนบริษัทที่มีนโยบายการจัด
ทองเที่ยวประจําปในเขตนิคมอุตสาหกรรมภาคกลางและภาคตะวันออก ซึ่งผูวิจัยไดกําหนดวิธีการ
และเครื่องมือที่ใชในการวิจัย ดังนี้ 

1.กกประชากรและกลุมตัวอยาง 
2.กกเครื่องมือที่ใชในการวิจยั 
3.กกการสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
4.กกการเก็บรวบรวมขอมูล 
5.กกการจัดทาํขอมูลและการวิเคราะหขอมูล 
6.กกสถิตทิี่ใชในการวิจัย 

 
ประชากรและกลุมตัวอยาง    

ประชากร 
ประชากรที่ใชในการวิจัยนี้ คือ บริษัทที่มนีโยบายการจดัทองเที่ยวประจําปในเขตนคิม

อุตสาหกรรมภาคกลางและภาคตะวันออก ไดแก นิคมอุตสาหกรรมที่อยูในจงัหวัดกรุงเทพมหานคร 
จังหวัดชลบุรี และจังหวัดระยอง รวมทัง้สิน้ 13 นิคมอุตสาหกรรม ดังนี ้
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ตารางก6กกแสดงประชากรที่ใชในการวิจัย 
 

นิคมอุตสาหกรรม จังหวัด จํานวนบริษทั 

1. บางชัน กรุงเทพฯ 91 
2. ลาดกระบัง กรุงเทพฯ 224 
3. อัญธาน ี กรุงเทพฯ 72 
4. บางพล ี กรุงเทพฯ 157 
5. แหลมฉบัง ชลบุรี 189 
6. ชลบุรี (บอวิน) ชลบุรี 47 
7. ปนทอง ชลบุรี 67 
8. อมตะนคร ชลบุรี 370 
9. ตะวันออก ระยอง 38 
10. อีสเทิรนซบีอรดระยอง ระยอง 196 
11. มาบตาพดุ ระยอง 82 
12. อมตะซิตี ้ ระยอง 93 
13. เหมราชตะวันออก (มาบตาพุด) ระยอง 38 

รวม 1,664 
 
ที่มา : (การนิคมอุตสาหกรรมแหงประเทศไทย, 2553)                                                                                         
 

กลุมตวัอยาง 
กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาครั้งนี้ คือ บริษัทที่มีนโยบายการจัดทองเที่ยวประจําปใน

เขตนิคมอุตสาหกรรมภาคกลางและภาคตะวันออก  ไดแก  นิคมอุตสาหกรรมที่ อยู ใน
กรุงเทพมหานคร ชลบุรี และระยอง 

ทั้งนี้เนื่องจากบริษัทที่ตั้งอยูใน 13 นิคมอุตสาหกรรมของจังหวัดกรุงเทพมหานคร ชลบุรี 
และระยองนั้น  ในป 2553 มีจํานวนทั้งสิ้น 1,664 บริษัท (การนิคมอุตสาหกรรมแหงประเทศไทย, 
2553) ผูวิจัยจึงนํามากําหนดขนาดของกลุมตัวอยางโดยใชตารางการคํานวณหาขนาดกลุม
ตัวอยางของ Taro Yamane (Taro Yamane, 1967) ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% ความคลาด
เคลื่อนที่ ± 5%  โดยใชสูตรดังนี้ 
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สูตร n =    N 
    1+Ne2

  n = ขนาดของกลุมตัวอยาง 
  N = จํานวนประชากรที่ทราบคา 
  e = คาความคลาดเคลื่อนที่กําหนดใหมีระดับนัยสําคัญ 0.05 

 
แทนคา n =  1,664 

        1+1,664 (0.05)2

   = 322.48  
 

จากการแทนคาโดยใชสูตรของ Taro Yamane นั้น จะไดคาขนาดของกลุมตัวอยางที่ใช
ในการศึกษาเทากับ 322.48  

นําคาที่คํานวณไดมาเทียบกับตาราง Taro Yamane ที่ระดับความเชื่อมั่น 95% 
ความคลาดเคลื่อนที่ ± 5% จะไดขนาดของกลุมตัวอยางที่ใชในการเก็บขอมูลเปนจํานวน 171 
บริษัท ซึ่งจะกระจายอยูใน 13 นิคมอุตสาหกรรมขางตน  

จากนั้นผูวิจัยใชวิธีการสุมตัวอยางแบบอาศัยความนาจะเปน (Probability Sampling)  
โดยวิธีการสุมตัวอยางแบบแบงชั้น (Stratified Random Sampling) ดวยการเทียบสัดสวนของกลุม
ตัวอยางกับประชากร ดังตอไปนี้ 
 
ตารางก7กกแสดงการเทยีบสัดสวนของกลุมตวัอยางกับประชากร 
 

 
นิคมอุตสาหกรรม 

 
ที่ตั้ง 

จํานวน 
บริษัท 

(ประชากร) 

รอยละของ 
สัดสวน 
ประชากร 

จํานวน 
กลุมตัวอยาง 
แยกตามนิคม 

1. บางชัน กรุงเทพฯ 91 5.47 9 
2. ลาดกระบัง กรุงเทพฯ 224 13.46 23 
3. อัญธานี กรุงเทพฯ 72 4.33 7 
4. บางพลี กรุงเทพฯ 157 9.44 16 
5. แหลมฉบัง ชลบุรี 189 11.36 19 
6. ชลบุรี (บอวิน) ชลบุรี 47 2.82 5 
7. ปนทอง ชลบุรี 67 4.03 7 
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ตารางก7กก(ตอ) 
 

 
นิคมอุตสาหกรรม 

 
ที่ตั้ง 

จํานวน 
บริษัท 

(ประชากร) 

รอยละของ 
สัดสวน 
ประชากร 

จํานวน 
กลุมตัวอยาง 
แยกตามนิคม 

8. อมตะนคร ชลบุรี 370 22.24 38 
9. ตะวันออก ระยอง 38 2.28 4 
10. อีสเทิรนซีบอรดระยอง ระยอง 196 11.78 20 
11. มาบตาพุด ระยอง 82 4.93 8 
12. อมตะซิตี้ ระยอง 93 5.59 10 
13. เหมราชตะวันออก (มาบตาพุด) ระยอง 38 2.28 4 

รวม  1,664  171 
 
ที่มา : (Taro Yamane, 1967) 

 
จากตารางแสดงการเทียบสัดสวนเปนรอยละของประชากร เพื่อหากลุมตัวอยางของ 

แตละนิคมอุตสาหกรรม เมื่อไดจํานวนกลุมตัวอยางของแตละนิคมอุตสาหกรรมแลว ผูวิจัยไดใช
วิธีการสุมอยางงาย (Simple Random Sampling) โดยวิธีการจับฉลากช่ือบริษัทในแตละนิคม
อุตสาหกรรมใหไดตามจํานวนที่กําหนดไว 
 
เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลคร้ังนี้ ผูวิจัยใชแบบสอบถาม (Questionnaires) 
เพื่อศึกษาการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัทในเขต
นิคมอุตสาหกรรมภาคกลางและภาคตะวันออก เปนแบบสอบถามที่ผูวิจัยสรางขึ้นเอง โดยมี
ลักษณะเปนแบบคําถามปลายปด (Closed-ended Question) และเปนแบบสอบถามมาตราสวน
ประเมินคา 5 ระดับ (Rating Scale) ตามแบบของลิเคอรท (Likert) โดยแบงโครงสรางของ
แบบสอบถามออกเปน 4 สวน ดังนี้ 

สวนที่ก1กกแบบสอบถามเกี่ยวกับคุณลักษณะของบริษัท โดยเปนคําถามแบบปลายปด 
(Closed-ended Question) สําหรับการเก็บขอมูลเรื่อง ลักษณะการตัดสินใจ  อายุของกิจการ  
สัญชาติของธุรกิจ  จํานวนพนักงาน  และผลประกอบการของบริษัทป 2552  ซึ่งมีลักษณะ
แบบสอบถามเปนแบบตรวจสอบรายการ (Check List)  จํานวน 5 ขอ 
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สวนที่ก2กกแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานสินคาและ
บริการ  ดานราคา  ดานชองทางการติดตอ  และดานการสงเสริมการตลาด มีลักษณะเปน
แบบสอบถามมาตราสวนประเมินคา 5 ระดับ (Rating Scale) ตามแบบของลิเคอรท (Likert) 
จํานวน 25 ขอ 

สวนที่ก3กกแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยดานความนาเชื่อถือของบริษัทนําเที่ยว มี
ลักษณะเปนแบบสอบถามมาตราสวนประเมินคา 5 ระดับ (Rating Scale) ตามแบบของลิเคอรท 
(Likert)   จํานวน 5 ขอ 

สวนที่ก4กกแบบสอบถามเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนํา
เที่ยว ไดแก สินคาและบริการ  ดานราคา  ดานชองทางการติดตอ  ดานการสงเสริมการตลาด และ
ดานความนาเชื่อถือของบริษัทนําเที่ยว มีลักษณะเปนแบบสอบถามมาตราสวนประเมินคา 5 ระดับ 
(Rating Scale) ตามแบบของลิเคอรท (Likert)  จํานวน 5 ขอ 
 
การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

การสรางเครื่องมือที่ใชเก็บขอมูล ไดแก แบบสอบถาม ซึ่งมีลักษณะเปนมาตราสวน
ประเมินคา 5 ระดับ (Rating Scale) ตามแบบของลิเคอรท (Likert) สรางเพื่อศึกษาการตัดสินใจ
เลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัทในเขตนิคมอุตสาหกรรมภาค
กลางและภาคตะวันออก โดยดําเนินตามขั้นตอนดังนี้ 

1.กกศึกษาเอกสาร หลักการ แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจ
เลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยว เพื่อนํามากําหนดกรอบแนวคิด และวิเคราะหแนวทางในการสราง
แบบสอบถาม 

2.กกนําขอมูลที่ไดทําการศึกษามาสรางแบบสอบถาม โดยกําหนดแนวทางการสราง
แบบสอบถามใหครอบคลุมตรงตามขอบเขตของเนื้อหา และนิยามศัพทการวิจัย 

3.กกนําแบบสอบถามที่สรางเสนออาจารยที่ปรึกษา เพื่อตรวจสอบและพิจารณาความ
ถูกตอง ความเหมาะสม ความชัดเจนของภาษา ความครอบคลุมตามขอบเขตของเนื้อหา และ
วัตถุประสงคที่วิจัย แลวนํามาแกไขตามคําแนะนํา 

4.ก นําแบบสอบถามที่ทําการปรับปรุงแลวใหผูเชี่ยวชาญ จํานวน 3 ทาน ตรวจสอบมา
สํานวนภาษาความเที่ยงตรงตามเนื้อหา (Content Validity) ผูเชี่ยวชาญที่ตรวจสอบแกไขเครื่องมือ
ประกอบดวย 

ดร.ประภาศรี พรหมประกาย ตําแหนง อาจารยประจํา สํานักประกันคุณภาพการศึกษา 
สถานที่ทํางาน มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
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รองศาสตราจารยวัฒนา สุนทรธัย ตําแหนง อาจารยประจํา สํานักประกันคุณภาพ
การศึกษา สถานที่ทํางาน มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

รองศาสตราจารย ดร.สุทธินันทน พรหมสุวรรณ ตําแหนง คณบดีวิทยาลัยนานาชาติ  
สถานที่ทํางาน มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 
 5.กกปรับปรุงแกไขแบบสอบถามตามขอเสนอแนะผูเชี่ยวชาญ ในการใชสํานวนภาษา
ความซ้ําซอน เพิ่มเติมสาระสําคัญ เพื่อใหครอบคลุมเนื้อหา และหลักการสําคัญในการวิจัย ซึ่งมี
อาจารยที่ปรึกษาเปนผูตรวจสอบแกไข 

6.กกนําแบบสอบถามที่ผานการแกไขปรับปรุงแลวไปทดลองใช (Pre - Test) กับ
ประชากรที่มีคุณสมบัติใกลเคียงกับกลุมตัวอยาง จํานวน 30 บริษัท จากนั้นนําไปหาคาความ
เชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถาม โดยใชสูตรหาคาสัมประสิทธิ์ Cronbach’s Alpha และใช
เกณฑสัมประสิทธิ์แอลฟา (Alpha-Coefficient) เปนเกณฑการยอมรับไวดังนี้ (Jump, 1978,  
p. 202)  

คา α มากกวาและเทากับ  0.7 สําหรับงานวิจัยเชิงสํารวจ (Exploratory research) 
คา α มากกวาและเทากับ  0.8 สําหรับงานวิจัยพื้นฐาน (Basic research) 
คา α มากกวาและเทากับ  0.9 สําหรับการตัดสินใจ (Important research) 
ทั้งนี้แบบสอบถามมีจํานวนทั้งหมด 40 ขอ ซึ่งมีคาความเชื่อมั่นเทากับ 0.849 จึงสามารถ

สรุปไดวาแบบสอบถามมีความนาเชื่อถือสูง 
7.กกนําแบบสอบถามที่ทดลองใชทุกฉบับ เสนออาจารยที่ปรึกษา ขอความเห็นชอบแลว

จัดพิมพแบบสอบถามฉบับสมบูรณ นําไปใชเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางตอไป 
 
การเก็บรวบรวมขอมูล   

ผูวิจัยไดทําการเก็บรวบรวมขอมูลที่เกี่ยวของกับการวิจัยจากขอมูล 2 ประเภท คือ 
1.กกขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เปนขอมูลที่เก็บรวบรวมจากแบบสอบถามที่ใชเปน

เครื่องมือในการวิจัย โดยแจกแบบสอบถามใหกับกลุมตัวอยางดวยวิธีการสุมอยางงาย (Simple 
Random Sampling) โดยวิธีการจับฉลากชื่อบริษัทในแตละนิคมใหไดตามจํานวนที่กําหนดไว
จากนั้นผูวิจัยไดทําการนัดหมายกับตัวแทนคณะกรรมการจัดการทองเที่ยวหรือผูที่เกี่ยวของในการ
จัดทองเที่ยวประจําปทางโทรศัพท และทําการสงเอกสารใหทางโทรสาร หรือทางไปรษณีย หรือทาง
อีเมลล  เพื่อตอบแบบสอบถาม  

2.กกขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ขอมูลในสวนนี้ผูศึกษาไมไดเก็บรวบรวมขอมูล
จากกลุมตัวอยางโดยตรง แตเปนการเก็บขอมูลจากแหลงอื่น ๆ เชน การรวบรวมขอมูลจากหนังสือ
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ตําราทางวิชาการ จุลสาร วารสาร และเอกสารตาง ๆ ที่เกี่ยวของจากหองสมุดมหาวิทยาลัยนเรศวร 
การทองเที่ยวและกีฬา และการทองเที่ยวแหงประเทศไทย รวมถึงผลงานวิจัยทางวิชาการตาง ๆ 
รายงาน และการคนควาทางอินเทอรเน็ต เปนตน 

โดยในการวิจัยครั้งนี้ ผูวิจัยไดดําเนินการเก็บขอมูลกับกลุมตัวอยางที่เปนบริษัทที่มี
นโยบายการจัดทองเที่ยวประจําปในเขตนิคมอุตสาหกรรมภาคกลางและภาคตะวันออก ที่อยูใน
จังหวัดกรุงเทพมหานคร ชลบุรี และระยอง ชวงระหวางวันที่ 1 พฤศจิกายน 2553 ถึง วันที่ 31 
มกราคม 2554 รวมระยะเวลาทั้งสิ้น 3 เดือน โดยมีขั้นตอนดังนี้ 

1.กกหลังจากสุมเลือกกลุมตัวอยางอยางงาย (Simple Random Sampling) แลว ผูวิจัย
ไดติดตอขออนุญาตแบบไมเปนทางการกับตัวแทนคณะกรรมการจัดการทองเที่ยวหรือผูที่เกี่ยวของ
ในการจัดทองเที่ยวของบริษัทนั้น ๆ ทางโทรศัพท เพื่อสอบถามความสะดวกในเรื่องวันและเวลาใน
การยื่นหนังสือที่ออกโดยมหาวิทยาลัยใหแกทางบริษัท 

2.กกเมื่อไดขอมูลทั้ง 171 บริษัทแลว จึงทําเรื่องขอหนังสืออนุญาตเก็บขอมูลที่ออกโดย
มหาวิทยาลัย เพื่อนําไปขออนุญาตแบบเปนทางการกับบริษัทตาง ๆ อีกครั้ง 

3.กกนําหนังสือจากบัณฑิตวิทยาลัยและแบบสอบถามสงใหกับตัวแทนคณะกรรมการ
จัดการทองเที่ยวหรือผูที่เกี่ยวของในการจัดทองเที่ยวของบริษัทนั้น ๆ ทางโทรสาร หรือทาง
ไปรษณีย หรือทางอีเมลล จากนั้นโทรศัพทติดตามผลการสง และชี้แจงขอมูลตาง ๆ ของ
แบบสอบถาม รวมถึงขอความอนุเคราะหในการสงแบบสอบถามที่ตอบเรียบรอยแลวกลับคืนทาง
โทรสาร หรือทางไปรษณีย หรือทางอีเมลล โดยไดกําหนดระยะเวลาในการตอบแบบสอบถามกับ
กลุมตัวอยาง 7 วัน นับจากวันที่สงแบบสอบถามแลว  

4.กกติดตามความคืบหนาของการตอบแบบสอบถามผานทางโทรศัพท 
5.กกผูวิจัยเก็บแบบสอบถามที่ไดรับคืน จํานวน 171 ฉบับ นํามาตรวจสอบ พบวา

จํานวนแบบสอบถามครบถวนสมบูรณทั้ง 171 ฉบับ จากนั้นนําไปลงรหัส (Coding) เพื่อวิเคราะห
ขอมูลโดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปทางสถิติ 

  
การจัดทําขอมูลและการวิเคราะหขอมูล   

ผูวิจัยตรวจสอบความถูกตองของแบบสอบถามที่ไดรับคืน จํานวน 171 ฉบับ จากนั้นนํา
ขอมูลบันทึกลงเครื่อง โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป เพื่อคํานวณหาคาทางสถิติ ดังตอไปนี้ 

1.กกแบบสอบถามสวนที่ 1 การวิเคราะหหาขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานคุณลักษณะของ
บริษัท ประกอบดวย ลักษณะการตัดสินใจ อายุของกิจการ สัญชาติของธุรกิจ จํานวนพนักงาน และ
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ผลประกอบการของบริษัทป 2552  มีลักษณะแบบสอบถามเปนแบบตรวจสอบรายการ (Check 
List) โดยใชวิธีการหาคาความถี่ (Frequency) และคารอยละ (Percentage) 

2.กกแบบสอบถามสวนที่ 2 การวิเคราะหหาขอมูลเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด ประกอบดวย ดานสินคาและบริการ  ดานราคา  ดานชองทางการติดตอ  และดานการ
สงเสริมการตลาด โดยมีลักษณะแบบสอบถามเปนแบบมาตราวัดประเมินคา 5 ระดับ โดยใชวิธกีาร
หาคาเฉลี่ย (Mean: X ) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) 

3.กกแบบสอบถามสวนที่ 3 การวิเคราะหหาขอมูลเกี่ยวกับปจจัยดานความนาเชื่อถือของ
บริษัทนําเที่ยว โดยมีลักษณะแบบสอบถามเปนแบบมาตราวัดประเมินคา 5 ระดับ โดยใชวิธีการหา
คาเฉลี่ย (Mean: X ) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) 

4.กกแบบสอบถามสวนที่ 4 การวิเคราะหหาขอมูลเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ 
เลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยว ซึ่งประกอบดวย ดานสินคาและบริการ  ดานราคา  ดานชองทางการ 
ติดตอ  ดานการสงเสริมการตลาด และความนาเชื่อถือของบริษัทนําเที่ยว มีลักษณะแบบสอบถาม 
เปนแบบมาตราวัดประเมินคา 5 ระดับ โดยใชวิธีการหาคาเฉลี่ย (Mean: X ) และคาเบี่ยงเบน 
มาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) 

ทั้งนี้ผูวิจัยไดกําหนดคาระดับสําหรับแบบสอบถามมาตราสวนประเมินคา ดังนี้ 
5 หมายถึง   ระดับการใหความสําคัญในการเลือก มากที่สุด 
4 หมายถึง   ระดับการใหความสําคัญในการเลือก มาก 
3 หมายถึง   ระดับการใหความสําคัญในการเลือก ปานกลาง 
2 หมายถึง   ระดับการใหความสําคัญในการเลือก นอย 
1 หมายถึง   ระดับการใหความสําคัญในการเลือก นอยที่สุด 
โดยในการแปลผลไดพิจารณาจากระดับคะแนนเฉลี่ยชวง 5 ระดับ (วิเชียร เกตุสิงห, 

2526, หนา 57 - 60)           
ชวงคะแนนเฉลี่ย     4.51 – 5.00     หมายถึง     มีอิทธิพลตอการตัดสินใจมากที่สุด 
ชวงคะแนนเฉลี่ย     3.51 – 4.50     หมายถึง     มีอิทธิพลตอการตัดสินใจมาก 
ชวงคะแนนเฉลี่ย     2.51 – 3.50     หมายถึง     มีอิทธิพลตอการตัดสินใจปานกลาง 
ชวงคะแนนเฉลี่ย     1.51 – 2.50     หมายถึง     มีอิทธิพลตอการตัดสินใจนอย 
ชวงคะแนนเฉลี่ย     1.00 – 1.50     หมายถึง     มีอิทธิพลตอการตัดสินใจนอยที่สุด 
5.กกการวิเคราะหหาความแตกตางระหวางปจจัยเกี่ยวกับคุณลักษณะของกลุมตัวอยาง 

กับการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัท โดยใชสถิติ
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การวิเคราะหความแปรปรวนทิศทางเดียว ANOVA (One-Way Analysis of Variance) เพื่อ
วิเคราะหความแตกตางของตัวแปร ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 (ตามสมมติฐานที่ 1)  

6.กกการวิเคราะหหาความสัมพันธระหวางปจจัยเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดกับ
การตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัท โดยใชการ
ทดสอบไคสแควร (Chi - square) เพื่อวิเคราะหหาความสัมพันธของตัวแปร ที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05 (ตามสมมติฐานที่ 2)  

7.กกการวิเคราะหหาความสัมพันธระหวางปจจัยดานความนาเชื่อถือของบริษัทนําเที่ยว
กับการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัท โดยใชการ
ทดสอบไคสแควร (Chi - square) เพื่อวิเคราะหหาความสัมพันธของตัวแปร ที่ระดับนัยสําคัญทาง
สถิติ 0.05 (ตามสมมติฐานที่ 3)  

8.กกการวิเคราะหระดับความสัมพันธระหวางปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดและ
ดานความนาเชื่อถือของบริษัทนําเที่ยวกับการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัด
ทองเที่ยวประจําปของบริษัท เพื่อดูทิศทางและความยืดหยุนของความสัมพันธ ดวยวิธีการวเิคราะห
คาสหสัมพันธ Pearson Correlation: r  โดยกําหนดนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01  
 
สถิติที่ใชในการวิจัย 

1.กกการวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ซึ่งเปนสถิติ
พื้นฐาน เพื่ออธิบายขอมูลเกี่ยวกับกลุมตัวอยาง ไดแก  

          1.1กกการหาคารอยละ (Percentage)  
        1.2กกคาเฉลี่ย (Mean)  
        1.3กกคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
2.กกสถิติที่ใชหาคุณภาพของแบบสอบถาม 
การหาคาความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม โดยหาคาสัมประสิทธิ์ Cronbach’s Alpha 

(Jump, 1978, p. 202)  
3.กกการวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) เพื่อทดสอบ

สมมติฐาน 
สมมติฐานที่ 1  ปจจัยเกี่ยวกับคุณลักษณะของบริษัท ไดแก ลักษณะการตัดสินใจ อายุ

ของกิจการ สัญชาติของธุรกิจ จํานวนพนักงาน และผลประกอบการตางกัน มีผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัทในเขตนิคมอุตสาหกรรมภาค
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กลางและภาคตะวันออกที่ตางกัน  โดยใชสถิติการวิเคราะหความแปรปรวนทิศทางเดียว ANOVA 
(One-Way Analysis of Variance) เพื่อวิเคราะหความแตกตางของตัวแปร 

สมมติฐานที่ 2  ปจจัยเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานสินคาและบริการ  
ดานราคา  ดานชองทางการติดตอ  และดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับการตัดสินใจ
เลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัทในเขตนิคมอุตสาหกรรมภาค
กลางและภาคตะวันออก โดยใชการทดสอบ ไคสแควร (Chi - square) เพื่อวิเคราะหความสัมพันธ
ของตัวแปร  

สมมติฐานที่ 3  ปจจัยดานความนาเชื่อถือของบริษัทนําเที่ยวมีความสัมพันธกับการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัทในเขตนิคม
อุตสาหกรรมภาคกลางและภาคตะวันออก โดยใชการทดสอบไคสแควร (Chi - square) เพื่อ
วิเคราะหความสัมพันธของตัวแปร  
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บทที่กก4 
 

ผลการวิจัย 
 

 การวิจัยเรื่อง การตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําป
ของบริษัทในเขตนิคมอุตสาหกรรมภาคกลางและภาคตะวันออก ผูวิจัยไดทําการศึกษาจากกลุม
ตัวอยางจํานวน 171 บริษัท โดยการใชแบบสอบถาม (Questionnaire) เปนเครื่องมือในการวิจัย 
และเมื่อไดแบบสอบถามที่มีความสมบูรณ จึงไดทําการลงรหัสเพื่อประมวลผลโดยใชโปรแกรม
สําเร็จรูปทางสถิติ 

เนื้อหาขอมูลในบทนี้แบงการวิเคราะหออกเปนสองสวน คือ 1) การวิเคราะหขอมูลเชิง
พรรณนา ซึ่งประกอบดวย ขอมูลคุณลักษณะของบริษัท สวนประสมทางการตลาด ความนาเชื่อถือ
ของบริษัทนําเที่ยว และปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัด
ทองเที่ยวประจําปของบริษัท 2) การวิเคราะหเชิงอนุมานประกอบดวยการวิเคราะหความสัมพันธ
ระหวางคุณลักษณะของบริษัท สวนประสมทางการตลาด ความนาเชื่อถือของบริษัทนําเที่ยว และ
ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัท 
 
การวิเคราะหขอมูลเชงิพรรณนา  
 
สวนที่ 1 ขอมูลเกี่ยวกับคุณลักษณะของบริษัท  

การวิเคราะหขอมูลดานคุณลักษณะของบริษัทที่มีนโยบายการจัดทองเที่ยวประจําปที่
ประกอบกิจการอยู ใน เขตนิคมอุตสาหกรรมภาคกลางและภาคตะวันออกในจั งหวัด
กรุงเทพมหานคร จังหวัดชลบุรี และจังหวัดระยอง จากการแจกแจงคาความถี่ และคารอยละ ไดแก
ลักษณะการตัดสินใจ  อายุของกิจการ สัญชาติของธุรกิจ จํานวนพนักงาน และผลประกอบการในป 
2552 ซึ่งมีรายละเอียดดังแสดงในตาราง 8 ดังตอไปนี้ 
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ตารางก8กกแสดงจํานวนและรอยละของกลุมตวัอยางตามคณุลักษณะของบริษัท 
 

คุณลักษณะของบริษัท จํานวน (บริษัท) รอยละ 
1. ลักษณะการตัดสินใจ     

มีอํานาจตัดสินใจเด็ดขาดคนเดียว 0   0.00 
คณะกรรมการรวมกันตัดสินใจ 171 100.0 

รวม 171 100.00 
2. อายุของกิจการ     

1 - 5 ป 33 19.3 
6 - 10 ป 46 26.9 
ตั้งแต 11 ปขึ้นไป 92 53.8 

รวม 171 100.00 
3. สัญชาติของธุรกิจ     

ญี่ปุน 87 50.9 
จีน 30 17.5 
อื่น ๆ  54 31.6 

รวม 171 100.00 
4. จํานวนพนักงาน     

100 - 300 คน 41 24.0 
301 - 500 คน 68 39.8 
ตั้งแต 500 คนขึ้นไป 62 36.3 

รวม 171 100.00 
5. ผลประกอบการ ในป 2552   

นอยกวา 50,000,000 บาท 32 18.7 
50,000,001 - 100,000,000 บาท 34 19.9 
100,000,001 - 150,000,000 บาท 45 26.3 
มากกวา 150,000,000 บาทขึ้นไป 60 35.1 

รวม 171 100.00 
 

จากตาราง 8 แสดงกลุมตัวอยางที่มีนโยบายการจัดทองเที่ยวประจําปที่ประกอบกิจการ
อยูในเขตนิคมอุตสาหกรรมภาคกลางและภาคตะวันออก ในจังหวัดกรุงเทพฯ ชลบุรี และระยอง 
พบวา มีลักษณะการตัดสินใจโดยใหคณะกรรมการรวมกันตัดสินใจในการเลือกใชบริการบริษัทนํา
เที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปเหมือนกันทุกบริษัท จํานวน 171 บริษัท คิดเปนรอยละ 100   
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บริษัทที่มีนโยบายการจัดทองเที่ยวประจําปสวนใหญจะมีอายุกิจการตั้งแต 11 ปขึ้นไป
มากที่สุด จํานวน 92 บริษัท คิดเปนรอยละ 53.8  รองลงมาคือ อายุกิจการ 6 – 10 ป จํานวน 46 
บริษัท คิดเปนรอยละ 26.9 และนอยที่สุดคือ อายุกิจการ 1 – 5 ป จํานวน 33 บริษัท คิดเปนรอยละ 
19.3  

สัญชาติของธุรกิจ กึ่งหนึ่งเปนสัญชาติญี่ปุน จํานวน 87 บริษัท คิดเปนรอยละ 50.9 สวน
สัญชาติจีน จํานวน 30 บริษัท คิดเปนรอยละ 17.5 และสัญชาติอ่ืน ๆ ไดแก เกาหลี อเมริกา 
เยอรมัน และไทย จํานวน 54 บริษัท คิดเปนรอยละ 31.6 

โดยบริษัทจะมีจํานวนพนักงานประจําทั้งหมดอยูในชวง 301 – 500 คนมากที่สุด จํานวน 
68 บริษัท คิดเปนรอยละ 39.8 รองลงมาคือ มีจํานวนพนักงานประจําทั้งหมดตั้งแต 500 คนขึ้นไป 
จํานวน 62 บริษัท คิดเปนรอยละ 36.3 และนอยที่สุดคือ มีจํานวนพนักงานประจําทั้งหมดอยูในชวง 
100 – 300 คน จํานวน 41 บริษัท คิดเปนรอยละ 24.0 

ในป 2552 ผลประกอบการของบริษัทสวนใหญมากกวา 150 ลานบาทขึ้นไปมากที่สุด 
จํานวน 60 บริษัท คิดเปนรอยละ 35.1  รองลงมาคือ มีผลประกอบการ 100 - 150 ลานบาท 
จํานวน 45 บริษัท คิดเปนรอยละ 26.3  ผลประกอบการ 50 – 100 ลานบาท จํานวน 34 บริษัท คิด
เปนรอยละ 19.9 และผลประกอบการนอยกวา 50 ลานบาท จํานวน 32 บริษัท คิดเปนรอยละ 18.7  

จากผลการวิเคราะหขางตน สามารถสรุปไดวา บริษัทที่มีนโยบายการจัดทองเที่ยว
ประจําปทุกบริษัทจะมีการจัดตั้งคณะกรรมการจัดการทองเที่ยวขึ้น เพื่อทําหนาที่เปนตัวแทนของ
พนักงานทั้งหมดของบริษัท ในการรวมกันตัดสินใจในเรื่องตาง ๆ ที่เกี่ยวกับการจัดทองเที่ยว
ประจําป รวมถึงการตัดสินใจคัดเลือกบริษัทนําเที่ยวที่จะเขามาทําหนาที่บริหารจัดการ และคอย
อํานวยความสะดวก ทั้งนี้เพื่อลดขั้นตอนความยุงยากในกระบวนการติดตอตาง ๆ ซึ่งบริษัทที่มี
นโยบายการจัดทองเที่ยวนี้สวนใหญจะมีอายุของกิจการตั้งแต 11 ปขึ้น มีสัญชาติของธุรกิจเปน
สัญชาติญี่ปุน มีจํานวนพนักงานทั้งหมดอยูในชวง 301 – 500 คน และมีผลประกอบการของบริษัท
ในป 2552 สวนใหญมากกวา 150 ลานบาทขึ้นไป 
 
สวนที่ 2 ดานปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

การวิเคราะหระดับความคิดเห็นตอการใหความสําคัญเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทาง
การตลาด จากคาเฉลี่ย (Mean, X ) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation, S.D.) 
ประกอบดวย ดานสินคาและบริการ ดานดานราคา ดานชองทางการติดตอ และดานการสงเสริม
การตลาด  ซึ่งมีรายละเอียดดังแสดงในตาราง 9  
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ตารางก9กกแสดงคาเฉลีย่ คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับการใหความสําคัญเกี่ยวกับ 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด  

 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 
คาเฉลี่ย 
( X ) 

คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(S.D.) 

ระดับ 
ความสําคัญ 

ดานสินคาและบริการ (Product / Service)    
1. ความหลากหลาย และนาสนใจของโปรแกรมนําเที่ยว 4.60 0.49 มากที่สุด 
2. ความยืดหยุนของโปรแกรมนําเที่ยว 3.80 0.40 มาก 
3. ความชัดเจนของโปรแกรมนําเที่ยว 4.40 0.49 มาก 
4. คุณภาพของอาหาร 4.20 0.40 มาก 
5. ความเหมาะสมในการกําหนดเสนทาง และกําหนดการ 4.60 0.49 มากที่สุด 
6. คุณภาพของยานพาหนะทีใ่ชเดินทาง 4.80 0.40 มากที่สุด 
7. คุณภาพ และบริการของโรงแรมที่พกั 4.80 0.40 มากที่สุด 
8. ระบบการบริหารจัดการนําเที่ยว 4.60 0.80 มากที่สุด 
9. การมีประกันอุบัติเหตุระหวางเดินทาง 4.80 0.40 มากที่สุด 
10. คุณภาพของมัคคุเทศก 3.60 0.49 มาก 

รวม 4.42 0.48 มาก 
ดานราคา (Price)    
11. ความหลากหลายของระดับราคา 3.40 0.49 ปานกลาง 
12. ความเหมาะสมคุมคาของราคาเมื่อเทียบกับคุณภาพและบริการ 4.80 0.40 มากที่สุด 
13. การตอรองราคา 4.07 0.66 มาก 
14. คาบริการถูกกวาบริษัทอื่น 3.87 0.71 มาก 
15. ความยืดหยุนของการแบงจายคาบริการเปนงวด 4.05 0.67 มาก 

รวม 4.04 0.61 มาก 
ดานชองทางการติดตอ (Place)    
16. การติดตอบริษัทนําเที่ยวผานทางโทรศัพท 4.27 0.77 มาก 
17. การติดตอบริษัทนําเที่ยวผานทางเว็บไซต 3.01 0.72 ปานกลาง 
18. การเขาไปติดตอบริษัทนําเที่ยวโดยตรงดวยตนเอง 3.20 0.40 ปานกลาง 
19. การที่บริษัทนําเที่ยวเปนผูโทรศัพทติดตอกับลูกคากอน 4.05 0.73 มาก 

รวม 3.49 0.63 ปานกลาง 
ดานการสงเสริมการตลาด (Promotion)    
20. สงเสริมการขายดวยการลดราคา / ของแถม 4.01 0.69 มาก 
21. การจัดกิจกรรมพิเศษ (Event)  2.73 0.82 ปานกลาง 
22. การมีสื่อโฆษณาหลายรูปแบบ 3.40 0.49 ปานกลาง 
23. การไดรับคําแนะนําจากผูอื่น 3.48 0.50 ปานกลาง 
24. การแนะนําโดยใชพนักงานขาย 4.29 0.78 มาก 
25. การมีกิจกรรมที่แสดงถึงความรับผิดชอบตอสังคม 3.70 0.80 มาก 

รวม 3.60 0.68 ปานกลาง 
รวมทุกดาน 3.86 0.60 มาก 
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โดยที ่ 4.51 – 5.00 หมายถงึ มีอิทธิพลตอการตดัสินใจมากทีสุ่ด 
  3.51 – 4.50 หมายถงึ มีอิทธิพลตอการตดัสินใจมาก 
  2.51 – 3.50 หมายถงึ มีอิทธิพลตอการตดัสินใจปานกลาง 
  1.51 – 2.50 หมายถงึ มีอิทธิพลตอการตดัสินใจนอย 
  1.00 – 1.50 หมายถงึ มีอิทธิพลตอการตดัสินใจนอยทีสุ่ด 

จากตาราง 9 แสดงผลการวิเคราะหระดับความคิดเห็นตอการใหความสําคัญเกี่ยวกับ
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของบริษัทนําเที่ยว พบวา โดยภาพรวมทุกปจจัยทั้งสี่ดานนั้น กลุม
ตัวอยางใหความสําคัญอยูในระดับมาก ( X  = 3.86, S.D. = 0.60) 

หากพิจารณาเปนรายดานในภาพรวมจะเห็นวา กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอการให
ความสําคัญดานสินคาและบริการ จัดอยูในระดับมากเปนอันดับหนึ่ง ( X = 4.42, S.D. = 0.48) 
รองลงมาคือดานราคา ที่มีการใหความสําคัญอยูในระดับมากเปนอันดับสอง ( X = 4.04,  
S.D. = 0.61) และดานการสงเสริมการตลาด ( X = 3.60, S.D. = 0.68) กลุมตัวอยางให
ความสําคัญอยูในระดับปานกลาง สวนดานชองทางการติดตอ ( X = 3.49, S.D. = 0.63) กลุม
ตัวอยางใหความสําคัญนอยที่สุด ในระดับปานกลาง 

และจากผลการวิเคราะหระดับความคิดเห็นตอการใหความสําคัญเกี่ยวกับปจจัยสวน
ประสมทางการตลาด เมื่อพิจารณาเปนรายดาน สามารถสรุปผลไดดังนี้  

ดานสินคาและบริการของบริษัทนําเที่ยว พบวา กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอการให
ความสําคัญอยูในระดับมากที่สุดหลายหัวขอ โดยเรียงตามการใหความสําคัญไดดังนี้ คุณภาพของ
ยานพาหนะที่ใชเดินทาง ( X  = 4.80, S.D. = 0.40)  คุณภาพของโรงแรมที่พัก ( X  = 4.80, S.D. 
= 0.40) การมีประกันอุบัติเหตุระหวางเดินทาง ( X  = 4.80, S.D. = 0.40) ความหลากหลายและ
ความนาสนใจของโปรแกรมนําเที่ยว ( X  = 4.60, S.D. = 0.49) ความเหมาะสมในการกําหนด
เสนทางและกําหนดการ ( X = 4.60, S.D. = 0.49) และระบบการบริหารจัดการนําเที่ยว ( X  = 
4.60, S.D. = 0.49)  ตามลําดับ รองลงมาคือเรื่องที่กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอการให
ความสําคัญอยูในระดับมาก โดยเรียงตามการใหความสําคัญ ไดดังนี้ ความชัดเจนของโปรแกรม
นําเที่ยว ( X  = 4.40, S.D. = 0.49) คุณภาพของอาหาร ( X  = 4.20, S.D. = 0.40)  ความยืดหยุน
ของโปรแกรมนําเที่ยว ( X  = 3.80, S.D. = 0.40) และคุณภาพของมัคคุเทศก ( X  = 3.60, S.D. = 
0.49) ตามลําดับ 

ดานราคา พบวา กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอการใหความสําคัญกับความเหมาะสม
คุมคาของราคาเมื่อเทียบกับคุณภาพและบริการอยูในระดับมากที่สุด ( X = 4.80, S.D. = 0.40) 
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รองลงมาคือเร่ืองที่กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอการใหความสําคัญอยูในระดับมาก โดยเรียงตาม
การใหความสําคัญ ไดดังนี้ การตอรองราคา ( X  = 4.07, S.D. = 0.66) ความยืดหยุนของการแบง
จายคาบริการเปนงวด ( X  = 4.05, S.D. = 0.67) และคาบริการถูกกวาบริษัทอื่น ( X  = 3.87, 
S.D. = 0.71) ตามลําดับ สวนปจจัยที่กลุมตัวอยางใหความสําคัญอยูในระดับปานกลาง คือ ความ
หลากหลายของระดับราคา ( X  = 3.40, S.D. = 0.49) 

ดานชองทางการติดตอ พบวา กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอการใหความสําคัญกับการ
ติดตอบริษัทนําเที่ยวผานทางโทรศัพทเปนอันดับหนึ่ง ( X  = 4.27, S.D. = 0.77) ซึ่งจัดอยูในระดับ
มาก รองลงมาคือการที่บริษัทนําเที่ยวเปนผูโทรศัพทติดตอกับลูกคากอน ( X  = 4.05, S.D. = 
0.73) ซึ่งใหความสําคัญอยูในระดับมากเชนกัน สวนปจจัยที่กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอการให
ความสําคัญอยูในระดับปานกลาง ไดแก การเขาไปติดตอบริษัทนําเที่ยวนําเที่ยวโดยตรงดวย
ตนเอง ( X  = 3.20, S.D. = 0.40) และการติดตอกับบริษัทนําเที่ยวผานทางเว็บไซต ( X  = 3.01, 
S.D. = 0.72) ตามลําดับ 

ดานการสงเสริมการตลาด พบวา กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอการใหความสําคัญอยู
ในระดับมากมีหลายหัวขอ โดยเรียงตามการใหความสําคัญ ไดดังนี้ การแนะนําโดยใชพนกังานขาย 
ซึ่งมากเปนอันดับหนึ่ง ( X  = 4.29, S.D. = 0.78) รองลงมาคือ การสงเสริมการขายดวยการลด
ราคาและของแถม ( X  = 4.01, S.D. = 0.69) และการมีกิจกรรมที่แสดงถึงความรับผิดชอบตอ
สังคม ( X  = 3.70, S.D. = 0.80) ตามลําดับ สวนเรื่องที่กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอการให
ความสําคัญอยูในระดับปานกลางมีหลายหัวขอ โดยเรียงตามการใหความสําคัญ ไดดังนี้ การไดรับ
คําแนะนําจากผูอ่ืน ( X  = 3.48, S.D. = 0.50) การมีสื่อโฆษณาหลายรูปแบบ ( X  = 3.40, S.D. = 
0.49) และการจัดกิจกรรมพิเศษ ( X  = 2.73, S.D. = 0.82) ตามลําดับ  

 
สวนที่ 3 ดานความนาเชือ่ถือของบริษัทนําเทีย่ว 

การวิเคราะหระดับความคิดเห็นตอการใหความสาํคัญเกี่ยวกับปจจัยดานความนาเชื่อถือ
ของบริษัทนําเที่ยว จากคาเฉลี่ย (Mean, X ) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation, 
S.D.) ประกอบดวย อายุกิจการของบริษทันําเที่ยว ประสบการณและผลงานอางอิง ความเปนที่รูจัก
ของบริษัทนําเที่ยว การไดรับการบอกตอจากลูกคาเดิม ชือ่เสียงและภาพลักษณที่ดีของบริษัท ซึ่งมี
รายละเอียดดงัแสดงในตาราง 10  
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ตารางก10กกแสดงคาเฉลี่ย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับการใหความสําคัญเกีย่วกบั 
ปจจัยดานความนาเชื่อถอืของบริษัทนําเที่ยว 

 

ปจจัยดานความนาเชื่อถือของบริษัทนําเที่ยว 
คาเฉลี่ย 
( X ) 

คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(S.D.) 

ระดับ 
ความสําคัญ 

1. อายุกิจการของบริษัทนําเที่ยว 3.30 0.46 ปานกลาง 
2. ประสบการณ และผลงานอางอิง 4.80 0.40 มากที่สุด 
3. ความเปนที่รูจักของบริษัทนําเที่ยว 3.63 0.77 มาก 
4. การไดรับการบอกตอจากลูกคาเดิม 3.75 0.43 มาก 
5. ช่ือเสียง และภาพลักษณที่ดีของบรษิัท 4.55 0.50 มากที่สุด 

รวม 4.01 0.51 มาก 

 
โดยที่  4.51 – 5.00 หมายถงึ มีอิทธิพลตอการตดัสินใจมากทีสุ่ด 
  3.51 – 4.50 หมายถงึ มีอิทธิพลตอการตดัสินใจมาก 
  2.51 – 3.50 หมายถงึ มีอิทธิพลตอการตดัสินใจปานกลาง 
  1.51 – 2.50 หมายถงึ มีอิทธิพลตอการตดัสินใจนอย 
  1.00 – 1.50 หมายถงึ มีอิทธิพลตอการตดัสินใจนอยทีสุ่ด 

จากตาราง 10 แสดงผลการวิเคราะหระดับความคิดเห็นตอการใหความสําคัญเกี่ยวกับ
ปจจัยดานความนาเชื่อถือของบริษัทนําเที่ยว พบวา โดยภาพรวมของปจจัยดานความนาเชื่อถือ
ของบริษัทนําเที่ยว กลุมตัวอยางใหความสําคัญอยูในระดับมาก ( X  = 4.01, S.D. = 0.51) 

เมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญระดับมากที่สุด ไดแก
ประสบการณและผลงานอางอิง เปนอันดับหนึ่ง ( X  = 4.80, S.D. = 0.40) และชื่อเสียง และ
ภาพลักษณที่ดีของบริษัท ( X  = 4.55, S.D. = 0.50) ตามลําดับ สวนการไดรับการบอกตอจาก
ลูกคาเดิม ( X = 3.75, S.D. = 0.43) และความเปนที่รูจักของบริษัทนําเที่ยว ( X  = 3.63, S.D. = 
0.77) กลุมตัวอยางใหความสําคัญอยูในระดับมาก นอกจากนี้ กลุมตัวอยางไดใหความสําคัญกับ
อายุของกิจการนําเที่ยว ( X  = 3.33, S.D. = 0.48) จัดอยูในระดับปานกลาง 

จากผลการวิเคราะหขางตน สามารถสรุปไดวา ปจจัยดานความนาเชื่อถือของบริษัทนํา
เที่ยวที่กลุมตัวอยางใหความสําคัญมากที่สุด ไดแก ประสบการณและผลงานอางอิง รวมทั้งชื่อเสียง 
และภาพลักษณที่ดีของบริษัทดวย 
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สวนที่ 4 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยว 
ประจําปของบริษัท 

การวิเคราะหระดับความคิดเห็นตอการใหความสําคัญเกี่ยวกับปจจัยที่มีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัท จากคาเฉลี่ย 
(Mean, X ) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation, S.D.) ประกอบดวย ดานสินคา 
และบริการ  ดานราคา  ดานชองทางการติดตอ  ดานการสงเสริมการตลาด และดานความ
นาเชื่อถือของบริษัทนําเที่ยว ซึ่งมีรายละเอียดดังแสดงในตาราง 11  
 
ตารางก11   แสดงคาเฉลีย่ คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน และระดับการใหความสําคัญเกี่ยวกับ 

ปจจัยที่มีผลตอการตัดสนิใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัด 
ทองเที่ยวประจําปของบรษิัท 

 

ปจจัย 
คาเฉลี่ย 
( X ) 

คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(S.D.) ระดับความสําคัญ 

1. ดานสินคาและบริการ 4.78 0.41 มากที่สุด 
2. ดานราคา 4.62 0.49 มากที่สุด 
3. ดานชองทางการติดตอ 3.77 0.77 ปานกลาง 
4. ดานการสงเสริมการตลาด 3.78 0.82 มาก 
5. ดานความนาเช่ือถือของบริษัทนําเที่ยว 4.09 0.70 มาก 

 
โดยที่  4.51 – 5.00 หมายถงึ มีอิทธิพลตอการตดัสินใจมากทีสุ่ด 
  3.51 – 4.50 หมายถงึ มีอิทธิพลตอการตดัสินใจมาก 
  2.51 – 3.50 หมายถงึ มีอิทธิพลตอการตดัสินใจปานกลาง 
  1.51 – 2.50 หมายถงึ มีอิทธิพลตอการตดัสินใจนอย 
  1.00 – 1.50 หมายถงึ มีอิทธิพลตอการตดัสินใจนอยทีสุ่ด 

จากตาราง 11 แสดงผลการวิเคราะหระดับความคิดเห็นตอการใหความสําคัญเกี่ยวกับ
ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัท 
พบวา กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอการใหความสําคัญกับปจจัยดานสินคาและบริการ ( X  = 
4.78, S.D. = 0.41) วามีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยว
ประจําปของบริษัทอยูในระดับมากที่สุด รองลงมา คือ ปจจัยดานราคา ( X  = 4.62, S.D. = 0.49) 
ซึ่งจัดอยูในระดับมากที่สุดเชนกัน สวนปจจัยดานความนาเชื่อถือของบริษัทนําเที่ยว ( X  = 4.09, 
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S.D. = 0.70)  และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด ( X = 3.78, S.D. = 0.82) กลุมตัวอยางมี
ความคิดเห็นตอการใหความสําคัญอยูในระดับมาก และปจจัยดานชองทางการติดตอ ( X  = 3.77, 
S.D. = 0.77)  เปนปจจัยที่กลุมตัวอยางมีความคิดเห็นตอการใหความสําคัญนอยที่สุด อยูในระดับ
ปานกลาง 
 
การวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมาน 

การทดสอบสมมติฐาน ประกอบดวย  
1.กกการวิเคราะหความแตกตางระหวางปจจัยดานคุณลักษณะของบริษัทกับการตัดสินใจ

เลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัท  
2.กกการวิเคราะหหาความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดกับการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัท  
3.กกการวิเคราะหหาความสัมพันธระหวางปจจัยดานความนาเชื่อถือของบริษัทนําเที่ยว

กับการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัท  
 
สมมติฐานที่ 1 ปจจัยดานคณุลักษณะของบริษัท ไดแก อายุกิจการของบริษัท สัญชาติทาง
ธุรกิจ จํานวนพนักงาน และผลประกอบการตางกัน มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
บริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัทในเขตนิคมอุตสาหกรรมภาคกลาง
และภาคตะวันออกที่ตางกัน 

ภายใตสมมติฐานนี้ ผูวิจัยไดศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัท
นําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัทในเขตนิคมอุตสาหกรรมภาคกลางและภาค
ตะวันออก โดยลําดับรายละเอียดดังนี้ 

ทดสอบสมมติฐานที่ 1.1 อายุของกิจการตางกัน มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
บริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัทที่ตางกัน 
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ตารางก12ก แสดงการทดสอบความแตกตางระหวางอายขุองกจิการกับการตัดสินใจ 
เลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัท 

 
  Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
อายุของกิจการ Between Groups 5.068 2 2.534   
 Within Groups 99.575 168 .593 4.275 .015* 

Total 104.643 170    
 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
จากตาราง 12 ผูวิจัยใชสถิติการทดสอบความแตกตางระหวางคาความแปรปรวนสอง

กลุม (One - way ANOVA) เพื่อวิเคราะหความแตกตางของอายุของกิจการที่แตกตางกัน  
ผลการวิจัยพบวา อายุของกิจการ มีคา sig. = .015 ซึ่งนอยกวา 0.05 (F4.275 = 0.015;  

p < 0.05) นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา อายุ
ของกิจการที่ตางกัน มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยว
ประจําปของบริษัท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

ทดสอบสมมติฐานที่ 1.2  สัญชาติของธุรกิจตางกัน มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
บริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัทที่ตางกัน 

 
ตารางก13กกแสดงการทดสอบความแตกตางระหวางสัญชาตขิองธุรกิจกับการตัดสินใจ 

เลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัท 
 
  Sum of Squares df Mean Square F Sig. 
สัญชาติ Between Groups .382 2 .191   
 Within Groups 134.250 168 .799 .239 .788 

Total 134.632 170    
 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

จากตาราง 13 ผูวิจัยใชสถิติการทดสอบความแตกตางระหวางคาความแปรปรวนสอง
กลุม (One-way ANOVA) เพื่อวิเคราะหความแตกตางของสัญชาติของธุรกิจที่แตกตางกัน  
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ผลการวิจัยพบวา สัญชาติของธุรกิจ มีคา sig. = .788 ซึ่งมากกวา 0.05 (F.239 = 0.788; 
p > 0.05) นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
สัญชาติของธุรกิจที่ตางกัน ไมมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัด
ทองเที่ยวประจําปของบริษัท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

ทดสอบสมมติฐานที่ 1.3  จํานวนพนักงานตางกัน มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
บริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัทที่ตางกัน 
 
ตารางก14กกแสดงการทดสอบความแตกตางระหวางจาํนวนพนักงานกับการตัดสินใจ 

เลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัท 
 
  Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups .384 2 .192   จํานวนพนักงาน 
Within Groups 100.037 168 .595 .322 .725 

Total 100.421 170    
 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 
จากตาราง 14 ผูวิจัยใชสถิติการทดสอบความแตกตางระหวางคาความแปรปรวนสอง

กลุม (One-way ANOVA) เพื่อวิเคราะหความแตกตางของจํานวนพนักงานของบริษัทที่แตกตางกัน  
ผลการวิจัยพบวา จํานวนพนักงาน มีคา sig. = .725 ซึ่งมากกวา 0.05 (F.322 = 0.725;  

p > 0.05) นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
จํานวนพนักงานของบริษัทที่ตางกัน ไมมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการ
จัดทองเที่ยวประจําปของบริษัท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

ทดสอบสมมติฐานที่ 1.4  ผลประกอบการตางกัน มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
บริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัทที่ตางกัน 
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ตารางก15ก แสดงการทดสอบความแตกตางระหวางผลประกอบการกับการตัดสินใจ 
เลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัท 

 
  Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

Between Groups 2.086 2 1.043 .  ผลประกอบการ 
Within Groups 211.470 168 1.259 828 .439 

Total 213.556 170    
 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

จากตาราง 15 ผูวิจัยใชสถิติการทดสอบความแตกตางระหวางคาความแปรปรวนสอง
กลุม (One way ANOVA) เพื่อวิเคราะหความแตกตางของผลประกอบการที่แตกตางกัน  

ผลการวิจัยพบวา ผลประกอบการ มีคา sig. = .439 ซึ่งมากกวา 0.05 (F.828 = 0.439;  
p > 0.05) นั่นคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา  
ผลประกอบการที่ตางกัน ไมมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยว
ประจําปของบริษัท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
 
สมมติฐานที่ 2  ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก สินคาและบริการ ราคา ชอง
ทางการติดตอ และการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกใชบริการ
บริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัทในเขตนิคมอุตสาหกรรมภาคกลาง
และภาคตะวันออก 

ภายใตสมมติฐานนี้ ผูวิจัยไดศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัท
นําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัทในเขตนิคมอุตสาหกรรมภาคกลางและภาค
ตะวันออก โดยลําดับรายละเอียดดังนี้ 

ทดสอบสมมติฐานที่ 2.1  ปจจัยดานสินคาและบริการ มีความสัมพันธกับการตัดสินใจ
เลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัท 
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ตารางก16กกแสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางปจจัยดานสินคาและบริการกับการ 
ตัดสินใจเลือกใชบรกิารบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําป 

 
 Value df Asymp. Sig. (2-sided) 

Pearson Chi-Square 342.000 8   .000* 
Likelihood Ratio 324.110 8 .000 
Linear-by-Linear Association 88.960 1 .000 

N of Valid Cases 171   

 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

จากตาราง  16 ผูวิจัยใชสถิติการทดสอบความสัมพันธระหวางคาเฉลี่ยสองกลุม 
(Pearson Chi-square: χ2) เพื่อวิเคราะหความสัมพันธของปจจัยดานสินคาและบริการกับการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัท 

ผลการวิจัยพบวา ปจจัยดานสินคาและบริการ มีคา sig. (2-sided) = .000 ซึ่งนอยกวา 
0.05  (χ2

342.00 = 0.000; p < 0.05) นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวาปจจัยดานสินคาและบริการกับการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อ
การจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัท มีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

ทดสอบสมมติฐานที่ 2.2  ปจจัยดานราคา มีความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกใช
บริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัท 
 
ตารางก17กกแสดงการทดสอบความสัมพันธ ระหวางราคากับการตัดสนิใจเลือกใชบริการ 

บริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําป 
 

 Value df Asymp. Sig. (2-sided) 
Pearson Chi-Square 226.629 6   .000* 
Likelihood Ratio 228.470 6 .000 
Linear-by-Linear Association 111.808 1 .000 

N of Valid Cases 171   

 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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จากตาราง  17 ผูวิจัยใชสถิติการทดสอบความสัมพันธระหวางคาเฉลี่ยสองกลุม 
(Pearson Chi-square: χ2) เพื่อวิเคราะหความสัมพันธของปจจัยดานราคากับการตัดสินใจ
เลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัท 

ผลการวิจัยพบวา ปจจัยดานราคา มีคา sig. (2-sided) = .000 ซึ่งนอยกวา 0.05  
(χ2

266.629 = 0.000; p < 0.05) นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา ปจจัยดานราคากับการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยว
ประจําปของบริษัทมีความสัมพันธกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

ทดสอบสมมติฐานที่ 2.3  ปจจัยดานชองทางการติดตอมีความสัมพันธกับการตัดสินใจ
เลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัท 

 
ตารางก18กกแสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางชองทางการติดตอกบัการตัดสนิใจ 

เลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําป 
 

 Value df Asymp. Sig. (2-sided) 
Pearson Chi-Square 189.633 4   .000* 
Likelihood Ratio 193.455 4 .000 
Linear-by-Linear Association 26.475 1 .000 

N of Valid Cases 171   

 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

จากตาราง  18 ผูวิจัยใชสถิติการทดสอบความสัมพันธระหวางคาเฉลี่ยสองกลุม 
(Pearson Chi-square: χ2) เพื่อวิเคราะหความสัมพันธของปจจัยดานชองทางการติดตอกับการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัท 

ผลการวิจัยพบวา ปจจัยดานชองทางการติดตอ มีคา sig. (2-sided) = .000 ซึ่งนอยกวา 
0.05 (χ2

189.633 = 0.000; p < 0.05) นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา ปจจัยดานชองทางการติดตอกับการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อ
การจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัท มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  
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ทดสอบสมมติฐานที่ 2.4  ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธกับการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัท 

 
ตารางก19 กแสดงการทดสอบความสมัพันธระหวางการสงเสริมการตลาดกับการตัดสนิใจ 

เลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําป 
 

 Value df Asymp. Sig. (2-sided) 
Pearson Chi-Square 342.000 8   .000* 
Likelihood Ratio 324.110 8 .000 
Linear-by-Linear Association 131.501 1 .000 

N of Valid Cases 171   

 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

จากตาราง  19 ผูวิจัยใชสถิติการทดสอบความสัมพันธระหวางคาเฉลี่ยสองกลุม 
(Pearson Chi-square: χ2) เพื่อวิเคราะหความสัมพันธของปจจัยดานการสงเสริมการตลาดกับ
การตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัท 

ผลการวิจัยพบวา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีคา sig. (2-sided) = .000 ซึ่งนอย
กวา 0.05 (χ2

342.000 = 0.000; p < 0.05) นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานการสงเสริมการตลาดกับการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัท
นําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัท มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05  
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สมมติฐานที่ 3 ปจจัยดานความนาเชื่อถือของบริษัทนําเที่ยวมีความสัมพันธกันกับการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัทในเขตนิคม
อุตสาหกรรมภาคกลางและภาคตะวันออก 
 
ตารางก20กกแสดงการทดสอบความสัมพันธระหวางความนาเชื่อถือของบริษัทนําเที่ยว 

กับการตัดสนิใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจาํป 
 

 Value df Asymp. Sig. (2-sided) 
Pearson Chi-Square 342.000 8   .000* 
Likelihood Ratio 324.110 8 .000 
Linear-by-Linear Association 153.000 1 .000 

N of Valid Cases 171   

 
* มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 

จากตาราง  20 ผูวิจัยใชสถิติการทดสอบความสัมพันธระหวางคาเฉลี่ยสองกลุม 
(Pearson Chi-square: χ2)   เพื่อวิเคราะหความสัมพันธของ ปจจัยดานความนาเชื่อถือของบริษัท
นําเที่ยวกับการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัท 

ผลการวิจัยพบวา ปจจัยดานความนาเชื่อถือของบริษัทนําเที่ยว มีคา sig. (2-sided) 
= .000 ซึ่งนอยกวา 0.05 (χ2

342.000 = 0.000; p < 0.05) นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และ
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานความนาเชื่อถือของบริษัทนําเที่ยวกับการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัท มีความสัมพันธกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

จากการทดสอบสมมติฐานของทั้งสองปจจัยหลัก ไดแก ปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาด และปจจัยดานความนาเชื่อถือของบริษัทนําเที่ยวกับการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัท
นําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัท พบวา ทุกปจจัยมีความสัมพันธกับการตัดสินใจ
เลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัททั้งสิ้น  

ทั้งนี้เพื่อใหสามารถนําไปประยุกตใชได ผูวิจัยจึงไดทดสอบดวยการใชสถิติทดสอบ 
Pearson Correlation: r เพื่อวิเคราะหทิศทางและความยืดหยุนของความสัมพันธ ซึ่งสามารถสรุป
ไดดังนี้ 
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ตารางก21กกแสดงความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดและปจจัยดาน 
ความนาเชื่อถือของบริษทันําเทีย่ว กบัการตัดสนิใจเลือกใชบรกิารบรษิัท 
นําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัท 

 
ปจจัย  

การ
ตัดสินใจ
เลือกใช
บริการ 
บริษัทนํา
เที่ยว 

ดาน 
สินคา 
และ 
บริการ 

ดาน 
ราคา 

ดาน 
ชองทาง 
การติดตอ 

ดาน 
การ

สงเสริม 
การตลาด 

ดานความ 
นาเชื่อถือ 
ของบริษัท 
นําเที่ยว 

Pearson  
Correlation 

1 .723** .811** .395** .880** .949** 

Sig. (2-tailed) . .000 .000 .000 .000 .000 

การตัดสินใจเลือก 
ใชบริการบริษัท 
นําเที่ยวเพื่อการ 
จัดทองเที่ยว
ประจําปของบริษัท 

N 171 171 171 171 171 171 

 
**Correlation is significant at the 0.01 level (2-tailed). 
*Correlation is significant at the 0.05 level (2-tailed). 
 

จากตาราง 21 ผูวิจัยใชสถิติทดสอบ Pearson Correlation: r   เพื่อวิเคราะหทิศทางและ
ความยืดหยุนของความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาดและปจจัยดานความ
นาเชื่อถือของบริษัทนําเที่ยวกับการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยว
ประจําปของบริษัท 

ผลการวิจัยพบวา ปจจัยดานสินคาและบริการ มีคา sig. (2-tailed) = .000 ซึ่งนอย
กวา .01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัย
ดานสินคาและบริการกับการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําป
ของบริษัทมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยที่คาสัมประสิทธิ์ (r) มีคา
เทากับ .723 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน สามารถอธิบายไดวา ถา
กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยดานสินคาและบริการมากขึ้น จะทําใหมีการตัดสินใจเลือกใช
บริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัทมากขึ้น ในทางกลับกัน ถากลุม
ตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยดานสินคาและบริการนอยลง จะทําใหมีการตัดสินใจเลือกใช
บริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัทนอยลงดวยเชนกัน 
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ปจจัยดานราคา มีคา sig. (2-tailed) = .000 ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานราคากับการตัดสินใจเลือกใช
บริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัทมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .01 โดยที่คาสัมประสิทธิ์ (r) มีคาเทากับ .811 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน สามารถอธิบายไดวา ถากลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัย
ดานราคามากขึ้น จะทําใหมีการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยว
ประจําปของบริษัทมากขึ้น ในทางกลับกัน ถากลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยดานราคา
นอยลง จะทําใหมีการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของ
บริษัทนอยลงดวยเชนกัน 

ปจจัยดานชองทางการติดตอ มีคา sig. (2-tailed) = .000 ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานชองทางการติดตอ
กับการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัทมี
ความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยที่คาสัมประสิทธิ์ (r) มีคาเทากับ .395 
แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน สามารถอธิบายไดวา ถากลุมตัวอยางให
ความสําคัญกับปจจัยดานชองทางการติดตอมากขึ้น จะทําใหมีการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัท
นําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัทมากขึ้น ในทางกลับกัน ถากลุมตัวอยางให
ความสําคัญกับปจจัยดานชองทางการติดตอนอยลง จะทําใหมีการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัท
นําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัทนอยลงดวยเชนกัน 

ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด มีคา sig. (2-tailed) = .000 ซึ่งนอยกวา .01 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัยดานการสงเสริม
การตลาดกับการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัทมี
ความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยที่คาสัมประสิทธิ์ (r) มีคาเทากับ .880 
แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน สามารถอธิบายไดวา ถากลุมตัวอยางให
ความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมากขึ้น จะทําใหมีการตัดสินใจเลือกใชบริการ
บริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัทมากขึ้น ในทางกลับกัน ถากลุมตัวอยางให
ความสําคัญกับปจจัยดานการสงเสริมการตลาดนอยลง จะทําใหมีการตัดสินใจเลือกใชบริการ
บริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัทนอยลงดวยเชนกัน 

ปจจัยดานความนาเชื่อถือของบริษัทนําเที่ยว มีคา sig. (2-tailed) = .000 ซึ่งนอย
กวา .01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ปจจัย
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ดานความนาเชื่อถือของบริษัทนําเที่ยวกับการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัด
ทองเที่ยวประจําปของบริษัทมีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .01 โดยที่คา
สัมประสิทธิ์ (r) มีคาเทากับ .949 แสดงวา ตัวแปรทั้งสองมีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน 
สามารถอธิบายไดวา ถากลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยดานความนาเชื่อถือของบริษัทนํา
เที่ยวมากขึ้น จะทําใหมีการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของ
บริษัทมากขึ้น ในทางกลับกัน ถากลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยดานความนาเชื่อถือของ
บริษัทนําเที่ยวนอยลง จะทําใหมีการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยว
ประจําปของบริษัทนอยลงดวยเชนกัน 

จากการทดสอบดวยสถิติทดสอบ Pearson Correlation: r   ทําใหทราบวา ปจจัยที่มีผล
ตอการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัทของกลุม
ตัวอยางมากที่สุด ไดแก ปจจัยดานความนาเชื่อถือของบริษัทนําเที่ยว สวนปจจัยที่มีผลตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัทของกลุมตัวอยาง
นอยที่สุด ไดแก ปจจัยดานชองทางการติดตอ 
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บทที่กก5 
 

บทสรุป 
 

การวิจัยเรื่อง การตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของ
บริษัทในเขตนิคมอุตสาหกรรมภาคกลางและภาคตะวันออก มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัท และเพื่อศึกษา           
แนวทางการพัฒนากลยุทธทางการตลาด การจัดรูปแบบนําเที่ยว และมาตรฐานการบริการของ
บริษัทนําเที่ยว โดยมีกลุมตัวอยางทั้งสิ้น 171 บริษัท ซึ่งผูวิจัยสามารถนําผลการวิจัยที่ไดจากการ
ประเมินแบบสอบถามของกลุมตัวอยางมาวิเคราะห สรุปผลการวิจัย อภิปรายผล ขอเสนอแนะจาก              
ผลการศึกษา และขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป ดังนี้  
 
สรุปผลการวิจัย 

1.กกดานคุณลักษณะของกลุมตัวอยาง 
บริษัทที่มีนโยบายการจัดทองเที่ยวประจําปทุกบริษัทจะมีการจัดตั้งคณะกรรมการจัดการ

ทองเที่ยวขึ้น เพื่อทําหนาที่เปนตัวแทนของพนักงานทั้งหมดของบริษัท ในการรวมกันตัดสินใจใน
เร่ืองตาง ๆ ที่เกี่ยวกับการจัดทองเที่ยวประจํา รวมถึงการตัดสินใจคัดเลือกบริษัทนําเทีย่วทีจ่ะเขามา
ทําหนาที่บริหารจัดการ และคอยอํานวยความสะดวก  ทั้งนี้เพื่อลดขั้นตอนความยุงยากใน
กระบวนการติดตอตาง ๆ ซึ่งบริษัทที่มีนโยบายการจัดทองเที่ยวนี้สวนใหญจะมีอายกุจิการตัง้แต 11 
ปขึ้นไป มีสัญชาติของธุรกิจเปนสัญชาติญี่ปุน และมีจํานวนพนักงานทั้งหมดอยูในชวง 301 – 500 
คน โดยในป 2552 บริษัทสวนใหญมีผลประกอบการมากกวา 150 ลานบาทขึ้นไป ซึ่งสอดคลองกับ
ความเปนจริงจากประสบการณการทํางานของผูวิจัยที่ทําหนาที่เปนฝายการตลาดการจัดนําเที่ยว
แบบเหมาจายใหแกบริษัทที่มีนโยบายการจัดทองเที่ยวประจําป เนื่องจากลูกคาที่ผูวิจัยไดเขาไป
บริหารจัดการนําเที่ยวใหนั้น สวนใหญเปนบริษัทที่มีสัญชาติญี่ปุน จํานวนพนักงานโดยเฉลี่ยจะอยู
ในชวง 301 – 500 คน และมีอายุการเปดดําเนินกิจการมาเปนเวลานาน ตามผลการวิเคราะห
เชนกัน ทั้งนี้เพราะผูบริหารสัญชาติญี่ปุนจะมีการใสใจในพนักงานคอนขางมาก อีกทั้งบริษัทที่อยู
ในนิคมอุตสาหกรรมสวนใหญจะเปนบริษัทกึ่งโรงงาน ที่จะมีพื้นที่สวนของการผลิตสินคาดวย 
ดังนั้นจํานวนพนักงานจึงมีจํานวนคอนขางมาก ดวยเหตุนี้ บริษัทสัญชาติญี่ปุนจึงนิยมใหมีการจัด
ทองเที่ยวประจําป เพื่อเปนรางวัลและขวัญกําลังใจใหแกพนักงาน เพราะมีแนวคิดวา การที่จะให
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สินคาที่ผลิตออกมามีคุณภาพไดนั้นตองเริ่มจากพนักงานกอน ถาพนักงานมีความสุขและความพึง
พอใจในการทํางานแลว ก็จะสงผลถึงประสิทธิภาพในการทํางาน และสิ่งที่บริษัทไดรับก็คือคุณภาพ
ของสินคา ผลกําไร และการเกิดความรักในองคกร 

2.กกดานสวนประสมทางการตลาด 
จากการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด พบวา บริษัทที่มีนโยบายการจัดทองเที่ยว

ประจําป มีความคิดเห็นตอการใหความสําคัญเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาดของบริษัท
นําเที่ยวในภาพรวมทุกปจจัย ทั้งสี่ดานนั้น อยูในระดับมาก หากพิจารณาเปนรายดานในภาพรวม
จะเห็นวา บริษัทที่มีนโยบายการจัดทองเที่ยวประจําปมีความคิดเห็นตอการใหความสําคัญกับ
ปจจัยดานสินคาและบริการมากที่สุด รองลงมาคือ ปจจัยดานราคา โดยทั้งสองปจจยัมคีวามสาํคญั
อยูในระดับมาก สวนปจจัยดานชองทางการติดตอเปนปจจัยที่ใหความสําคัญนอยที่สุดในระดับ
ปานกลาง 

ดานสินคาและบริการของบริษัทนําเที่ยว พบวา บริษัทที่มีนโยบายการจัดทองเที่ยว
ประจําปสวนใหญมีความคิดเห็นตอการใหความสําคัญในเรื่อง คุณภาพของยานพาหนะที่ใช
เดินทาง คุณภาพของโรงแรมที่พัก การมีประกันอุบัติเหตุระหวางเดินทาง ความหลากหลายและ
ความนาสนใจของโปรแกรมนําเที่ยว ความเหมาะสมในการกําหนดเสนทางและกําหนดการ และ
ระบบการบริหารจัดการนําเที่ยวมากที่สุด สวนคุณภาพของมัคคุเทศก เปนเรื่องที่มีความคิดเห็นตอ
การใหความสําคัญนอยที่สุดในระดับมาก 

ดานราคา พบวา บริษัทที่มีนโยบายการจัดทองเที่ยวประจําป สวนใหญมีความคิดเห็นตอ
การใหความสําคัญในเรื่อง ความเหมาะสมคุมคาของราคาเมื่อเทียบกับคุณภาพและบริการมาก
ที่สุด สวนความหลากหลายของระดับราคาเปนเรื่องที่มีความคิดเห็นตอการใหความสําคัญนอย
ที่สุด ในระดับปานกลาง  

ดานชองทางการติดตอ พบวา บริษัทที่มีนโยบายการจัดทองเที่ยวประจําป จะมีความคิด
เห็นตอการใหความสําคัญกับการติดตอบริษัทนําเที่ยวผานทางโทรศัพทมากที่สุด ในระดับมาก 
และมีความคิดเห็นตอการใหความสําคัญกับการติดตอบริษัทนําเที่ยวผานทางเว็บไซตนอยที่สุด  
ในระดับปานกลาง 

ดานการสงเสริมการตลาด พบวา บริษัทที่มีนโยบายการจัดทองเที่ยวประจําป มีความ
คิดเห็นตอการใหความสําคัญกับการแนะนําโดยใชพนักงานขายมากที่สุด ในระดับมาก โดยมีความ
คิดเห็นตอการใหความสําคัญในเรื่องการจัดกิจกรรมพิเศษนอยที่สุด ในระดับปานกลาง  
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3.กกดานความนาเชื่อถือของบริษัทนําเที่ยว 
จากการศึกษาปจจัยดานความนาเชื่อถือของบริษัทนําเที่ยว พบวา บริษัทที่มีนโยบายการ

จัดทองเที่ยวประจําป มีความคิดเห็นตอการใหความสําคัญเกี่ยวกับปจจัยดานความนาเชื่อถือของ
บริษัทนําเที่ยว โดยภาพรวมจัดอยูในระดับมาก และเมื่อพิจารณาเปนรายขอ พบวา บริษัทที่มี
นโยบายการจัดทองเที่ยวประจําป มีความคิดเห็นตอการใหความสําคัญกับประสบการณและ
ผลงานอางอิงของบริษัทนําเที่ยวมากที่สุด โดยมีความคิดเห็นตอการใหความสําคัญกับอายุของ
กิจการนําเที่ยวนอยที่สุด จัดอยูในระดับปานกลาง 

4.กกปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยว
ประจําปของบริษัท 

จากการศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัด
ทองเที่ยวประจําปของบริษัท พบวา บริษัทที่มีนโยบายการจัดทองเที่ยวประจําป มีความคิดเห็นตอ
การใหความสําคัญกับปจจัยดานสินคาและบริการ วามีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนํา
เที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัทอยูในระดับมากที่สุดเปนอันดับหนึ่ง รองลงมาคือ ดาน
ราคา ที่ใหความสําคัญมากที่สุดเปนอันดับสอง สวนปจจัยดานชองทางการติดตอ บริษัทที่มี
นโยบายการจัดทองเที่ยวประจําปมีความคิดเห็นตอการใหความสําคัญนอยที่สุดในระดับปานกลาง 

5.กกสรุปการวิเคราะหความแตกตางระหวางคุณลักษณะของบริษัท ไดแก อายุกิจการ 
สัญชาติของธุรกิจ จํานวนพนักงาน และผลประกอบการ กับการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนํา
เที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัทในเขตนิคมอุตสาหกรรมภาคกลางและภาคตะวันออก 

จากผลการวิเคราะห พบวา อายุกิจการที่ตางกัน มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
บริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัทตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.05  สวนสัญชาติของธุรกิจ จํานวนพนักงาน และผลประกอบการ ไมมีผลตอการตัดสินใจเลือกใช
บริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัท 

6.กกสรุปการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก 
สินคาและบริการ ราคา ชองทางการติดตอ และการสงเสริมการตลาด กับการตัดสินใจเลือกใช
บริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัทในเขตนิคมอุตสาหกรรมภาคกลาง
และภาคตะวันออก 

จากผลการวิเคราะห พบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ปจจัยดานสินคาและ
บริการ  ปจจัยดานราคา ปจจัยดานชองทางการติดตอ และปจจัยดานการสงเสริมการตลาด กับ

 



 76 

การตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัทมีความสัมพันธ
กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05     

7.กกสรุปการวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยดานความนาเชื่อถือของบรษิทันาํเทีย่ว
กับการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัท ในเขตนิคม
อุตสาหกรรมภาคกลางและภาคตะวันออก 

จากผลการวิเคราะห พบวา ปจจัยดานความนาเชื่อถือของบริษัทนําเที่ยวมีความสัมพันธ
กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05  

จากการทดสอบสมมติฐานของทั้งสองปจจัยหลัก ไดแก ปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาด และปจจัยดานความนาเชื่อถือของบริษัทนําเที่ยวกับการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัท
นําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัท พบวา ทุกปจจัยมีความสัมพันธกับการตัดสินใจ
เลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัททั้งสิ้น  

ทั้งนี้เพื่อใหสามารถนําไปประยุกตใชได ผูวิจัยจึงไดทดสอบดวยการใชสถิติทดสอบ 
Pearson Correlation: r   เพื่อวิเคราะหทิศทางและความยืดหยุนของความสัมพันธ 

8.กกสรุปการวิเคราะหระดับความสัมพันธระหวางปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด 
และปจจัยดานความนาเชื่อถือของบริษัทนําเที่ยว กับการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนาํเที่ยวเพื่อ
การจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัทในเขตนิคมอุตสาหกรรมภาคกลางและภาคตะวันออก  

จากผลการวิเคราะห สามารถสรุปไดวา ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
บริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัทของกลุมตัวอยางมากที่สุด ไดแก ปจจัยดาน
ความนาเชื่อถือของบริษัทนําเที่ยว สวนปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยว
เพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัทของกลุมตัวอยางนอยที่สุด ไดแก ปจจัยดานชองทางการ
ติดตอ 
 
อภิปรายผลการวิจัย 

จากการศึกษาถึงการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําป
ของบริษัทในเขตนิคมอุตสาหกรรมภาคกลางและภาคตะวันออก ผูวิจัยไดนําผลการศึกษาที่ไดจาก
การวิเคราะหขอมูลตามสมมติฐานที่กําหนดไว และนําเอาแนวคิด และทฤษฎีตาง ๆ ที่เกี่ยวของมา
ประกอบการอภิปรายผลการวิจัย พบประเด็นที่นาสนใจดังนี้  

1.กกปจจัยดานคุณลักษณะของบริษัท ซึ่งไดแก อายุกิจการ สัญชาติของธุรกิจ จํานวน
พนักงาน และผลประกอบการที่ตางกัน มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการ
จัดทองเที่ยวประจําปของบริษัทในเขตนิคมอุตสาหกรรมภาคกลางและภาคตะวันออกที่ตางกัน 
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จากผลการศึกษาในครั้งนี้ ผูวิจัยพบความแตกตางเพียงปจจัยเดียว ไดแก อายุกิจการของบริษัท ซึ่ง
สนับสนุนแนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ที่กลาวถึงปจจัยหลัก 3 ประการ ทีม่ี
อิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค โดยหนึ่งในสามของปจจัยหลักนั้น ไดกลาวถึงดาน
ปจจัยสวนบุคคล เชน อายุ เพศ รายได ที่มีความแตกตางกัน จะสงผลตอกระบวนการตัดสินใจซื้อที่
แตกตางกัน (พัชรา ตันติประภา,  2546, หนา 49 - 58)  และเปนไปในแนวทางเดียวกันกับงานวิจัย
เร่ือง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อบริการนําเที่ยวแบบเหมาจายภายในประเทศของ
นักทองเที่ยวชาวไทย ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ซึ่งพบวา พฤติกรรมการตัดสินใจจะแตกตาง
กันไปตามลักษณะทางประชากรศาสตร (บุษราภรณ กอบกิจพานิชผล, 2548) 

2.กกปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานสินคาและบริการ  ดานราคา  ดาน
ชองทางการติดตอ และดานการสงเสริมการตลาด โดยภาพรวมมีความสําคัญอยูในระดับมาก เมื่อ
พิจารณารายดาน พบวา ปจจัยดานสินคาและบริการกับปจจัยดานราคามีความสําคัญจัดอยูใน
ระดับมาก สวนปจจัยดานชองทางการติดตอกับปจจัยดานการสงเสริมการตลาดมีความสําคัญจัด
อยูในระดับในระดับปานกลาง  

โดยดานสินคาและบริการ จากการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญในเรื่อง
ความเหมาะสมในการกําหนดเสนทางและกําหนดการ คุณภาพของยานพาหนะที่ใชเดินทาง 
คุณภาพของที่พัก การมีประกันอุบัติเหตุระหวางเดินทาง ความหลากหลายและความนาสนใจของ
โปรแกรมนําเที่ยว และระบบการบริหารจัดการนําเที่ยว โดยจัดอยูในระดับมากที่สุด ซึ่งสอดคลอง
กับทฤษฏีความตองการตามลําดับข้ันของมาสโลว ที่ไดกลาววา การเลือกซื้อทัวรแบบเหมาจายของ
นักทองเที่ยวนั้น สวนใหญจะเลือกซื้อทัวรที่มีบริการอาหารที่ดี มีที่พักสะดวกสบาย และการ
เดินทางมีความปลอดภัย (Abraham Maslow, 1998, p. 367 อางอิงใน ทักษิณา คุณารักษ, 2546, 
หนา 138 – 140) นอกจากนี้ยังเปนหนึ่งในสวนประสมทางการตลาดของบริษัทนําเที่ยว ขอ
ผลิตภัณฑ (Product) ในทฤษฏีสวนประสมทางการตลาดบริษัทนําเที่ยว โดยกลาวไววา เปนสิ่งที่
ผูประกอบการสามารถจัดหาใหแกนักทองเที่ยว เพื่อเปนการอํานวยความสะดวกในการเดินทาง
ทองเที่ยวได ไมวาจะเปนการบริการคมนาคม ยานพาหนะ การสํารองที่พัก รานอาหาร และการ
บริหารจัดการนําเที่ยว เปนตน (ฉลองศรี พิมลสมพงษ, 2542, หนา 64) และยังเปนไปในแนวทาง
เดียวกันกับงานวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวตางประเทศของ
นักทองเที่ยวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร ที่พบวา กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมากที่สุด (สุภัคร คําพะแย, 2551) และงานวิจัยเรื่อง 
พฤติกรรมการทองเที่ยวและปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวของนักทองเที่ยว
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ภายในประเทศ พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญใหความสําคัญกับปจจัยดานผลิตภัณฑมากที่สุดโดย
ใหความสําคัญมากที่สุดในเรื่องคุณภาพในการใหบริการในดานของโรงแรม และที่พัก เนื่องมาจาก
นักทองเที่ยวสวนใหญตองการพักผอนทําใหเวลาที่ใชในการทองเที่ยวสวนใหญอยูในโรงแรมและที่
พัก จึงใหความสําคัญกับปจจัยดังกลาวมากที่สุด (มานิต สิทธิพรบุญเลิศ, 2544) 

สวนดานราคานั้น พบวา ใหความสําคัญในเรื่องความเหมาะสมคุมคาของราคาเมื่อเทียบ
กับคุณภาพและบริการมากที่สุด ปจจัยนี้ไดรับการกลาวถึงอยางมากมายในทฤษฎีเกี่ยวกับ
แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภคในสวนของสิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) ซึ่งเปน
สิ่งกระตุนที่เกิดจากผูขายหรือผูผลิตเปนผูจัดทําขึ้น และมีความเกี่ยวของกับสวนประสมทาง
การตลาด ประกอบดวย ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการติดตอ และการสงเสริมการตลาด (ศิริวรรณ 
เสรีรัตน และคณะ, 2538, หนา 35 - 37) อีกทั้งในทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาดบริษัท
นําเที่ยว ยังไดขยายความเรื่องของราคาในกรณีที่เปนรายการนําเที่ยวแบบเหมาจาย (Package 
Tour) วาจะมีความแตกตางกันไปในแตละรายการ (ฉลองศรี พิมลสมพงษ, 2542, หนา 64) 
นอกจากนี้ ราคายังเปนสิ่งที่มีอิทธิพลอยางมากตอการนํามาประกอบการตัดสินใจซื้อสินคาทางการ
ทองเที่ยวของนักทองเที่ยวอีกดวย (Swarbrooke and Horner, 1999, pp. 76 - 77) ซึ่งเปนไป
ในทางเดียวกันกับงานวิจัยเรื่อง พฤติกรรมผูบริโภคในการเลือกใชบริการนําเที่ยวในประเทศไทย 
กรณีศึกษาประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร ที่พบวา สวนใหญสนใจการใชบริการนําเที่ยว หากมี
ราคาคาบริการและรูปแบบที่เหมาะสม ซึ่งหากมีการเลือกแหลงทองเที่ยวจํานวนหลายแหงมากขึ้น 
จํานวนที่พักหลายคืน โดยเฉพาะที่เปนโรงแรมหรือรีสอรท ไมวาจะเปนการเที่ยวหมูเกาะหรือเที่ยว
โดย ก็ยิ่งเต็มใจที่จะจายคาบริการเพิ่มมากขึ้น จะเห็นไดวาผูบริโภคสวนใหญนั้นมีเหตุผลในการ
เลือก และเต็มใจจายคาบริการนําเที่ยวอยางสมเหตุสมผล บริษัทนําเที่ยวจึงควรกําหนดราคา
คาบริการนําเที่ยวที่สอดคลองกับความเต็มใจที่จายของผูบริโภคเพื่อใหไดกําไรสูงสุด (พิชชานันท 
บุพพัณชาติ, 2548) นอกจากนี้ยังมีงานวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
นําเที่ยวแบบเหมาจายจากบริษัทนําเที่ยวในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหมของนักทองเที่ยวชาว
สิงคโปร ที่พบวา ปจจัยดานราคาที่เหมาะสมกับคุณภาพกับคุณภาพของรายการนําเที่ยวและการ
บริการเปนปจจัยที่มีอิทธิพลมากที่สุด (ดวงศิริ เวียงคํา, 2548) และงานวิจัยเรื่อง พฤติกรรมการ
ทองเที่ยวและปจจัยที่มีผลตอการเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวของนักทองเที่ยวภายในประเทศ 
พบวา ปจจัยดานราคา กลุมตัวอยางสวนใหญใหความสําคัญกับความเหมาะสมของราคาเมื่อ
เทียบกับบริการที่ไดรับมากที่สุด (มานิต สิทธิพรบุญเลิศ, 2544) 
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ในดานชองทางการติดตอ พบวา ใหความสําคัญกับการติดตอบริษัทนําเที่ยวผานทาง
โทรศัพท โดยจัดอยูในระดับมาก ซึ่งสนับสนุนแนวคิดแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค ที่กลาวถึง
ชองทางการติดตอหรือความสามารถในการเขาถึงวา เปนสิ่งกระตุนอื่น ๆ (Other Stimulus) ซึ่งเปน
สิ่งกระตุนที่ทําใหผูบริโภคเกิดความตองการสินคาและบริการตาง ๆ ได โดยไมใชสิ่งที่เกิดจากการ
ควบคุมของผูขาย หรือผูผลิต เพราะสิ่งกระตุนอื่น ๆ เปนสิ่งที่อยูเหนือการควบคุมของผูผลิตที่จะ
นํามาซึ่งการตัดสินใจ และสิ่งกระตุนภายนอกอื่น ๆ ที่ทําใหเกิดการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัท
นําเที่ยวในดานของสิ่งกระตุนทางเทคโนโลยีดานการติดตอส่ือสารนั้น ยังเปนสิ่งกระตุนที่มีการ
พัฒนาจนทําใหผูบริโภคสามารถรับรูถึงสินคาและบริการตาง ๆ ไดมากขึ้น รวมถึงความสะดวกใน
การซื้อ และการเขาถึงสินคาไดงาย โดยเนนการติดตอผานทางโทรศัพท และผานทางเครือขาย
อินเทอรเน็ต ซึ่งสามารถกระตุนความตองการในการซื้อบริการการจัดนําเที่ยวไดเปนอยางดี              
(ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2538, หนา 35 - 37) นอกจากนี้ยังเปนไปในทางเดียวกับการศึกษา
เร่ือง New Zealand Travel Agent Practice in the Provision of advice for Travel to Risky 
Destinations ซึ่งพบวาปจจุบันการติดตอส่ือสารที่รวดเร็ว ไมวาจะเปนทางโทรศัพท หรือทาง
อินเตอรเน็ต ทําใหนักทองเที่ยวเกิดความสะดวกสบายในการติดตอส่ือสารกับบริษัทจัดนําเที่ยว 
ดังนั้นหากบริษัทใดที่สามารถใหขอมูลแกลูกคาไดดีก็ยอมสงผลอยางยิ่งตอการวางแผนตัดสินใจ
เดินทางทองเที่ยว (Brent Lovelock, 2004) 

และดานการสงเสริมการตลาด พบวา ใหความสําคัญกับการแนะนําโดยใชพนักงานขาย 
ซึ่งจัดอยูในระดับมาก สอดคลองกับทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดบริษัทนําเที่ยว ที่กลาวถึงการ
ขายโดยบุคคลวาเปนการนําเสนอขายสินคาและบริการที่มุงตรงสูลูกคา โดยอาศัยพนักงานเปน
ผูขาย ซึ่งการขายโดยบุคคลเปนสิ่งที่สามารถสรางความเชื่อมั่น และประทับใจใหแกผูซื้อไดเปน
อยางมาก (ฉลองศรี พิมลสมพงษ, 2542, หนา 64) นอกจากนี้ยังเปนไปในทิศทางเดียวกับงานวิจัย
เรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการนําเที่ยวแบบเหมาจายจากบริษัทนําเที่ยวใน
เขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหมของนักทองเที่ยวชาวสิงคโปร ที่พบวา การอธิบายขอมูลอยาง
ละเอียดโดยพนักงานขายเปนปจจัยที่มีอิทธิพลมากที่สุด (ดวงศิริ เวียงคํา, 2548)  

หากกลาวโดยสรุปจากผลการศึกษาขางตนนั้นยังสอดคลองกับ ทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 
ที่กลาวถึงคําถาม 6Ws 1H โดยใชกลยุทธทางการตลาดใหสอดคลองกับคําตอบเกี่ยวกับพฤติกรรม
ผูบริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541, หนา 126) ซึ่งผลการศึกษาสามารถตอบคําถามไดดังนี้ ใครอยู
ในตลาดเปาหมาย ลักษณะคําตอบ คือ ดานประชากรศาสตร ซึ่งในงานวิจัยนีจ้ะหมายถงึ บริษทัทีม่ี
นโยบายการจัดทองเที่ยวประจําปที่มีอายุของกิจการตั้งแต 11 ปขึ้นไป มีสัญชาติของธุรกิจเปน
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สัญชาติญี่ปุน และมีจํานวนพนักงานทั้งหมดอยูในชวง 301 – 500 คน โดยในป 2552 บริษัทสวน
ใหญมีผลประกอบการมากกวา 150 ลานบาทขึ้นไป ผูบริโภคตองการซื้ออะไร สามารถให
คุณสมบัติประเภทการบริการนําเที่ยวแบบเหมาจายไดอยางชัดเจน ใครเปนผูรวมตัดสินใจในการ
ซื้อ คือ คณะกรรมการจัดการทองเที่ยวประจําปของบริษัท ผูบริโภคซื้อเมื่อใด คือ ชวงเวลาใดเวลา
หนึ่งที่เหมาะสมของแตละบริษัท ผูบริโภคซื้อที่ไหน คือ การติดตอกับบริษัทนําเที่ยวผานทาง
โทรศัพท และผูบริโภคซื้ออยางไร คือ บริษัทนําเที่ยวจะใชพนักงานขายในการเปนผูโนมนาวและชัก
จูงใหเกิดการตัดสินใจเลือกใชบริการ 

3.กกปจจัยดานความนาเชื่อถือของบริษัทนําเที่ยวมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการ
บริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําของบริษัทในระดับมากที่สุด ซึ่งปจจัยนี้ไดรับการกลาวถึง
ในทฤษฏีพฤติกรรมการซื้อของนักทองเที่ยววา ความเชื่อมั่นที่มีตอบริษัทนําเที่ยวเปนสิ่งที่มีอิทธิพล
อยางมากตอการนํามาประกอบการตัดสินใจซื้อสินคาทางการทองเที่ยวของนักทองเที่ยว 
(Swarbrooke and Horner, 1999, pp. 76 - 77) และยังสอดคลองกับแนวคิดเกี่ยวกับโครงสราง
การตัดสินใจซื้อเร่ืองการตัดสินใจเลือกตราสินคาวา ผูบริโภคเมื่อจะทําการตัดสินใจเลือกวาจะซื้อ
ตราอะไร ในขณะที่มีใหเลือกหลายตราสินคา ชื่อเสียงและความนาเชื่อถือของบริษัทเปนปจจัย
สําคัญที่ทําใหนักทองเที่ยวเกิดความสนใจและหันมาซื้อสินคาของเราแทนที่จะไปซื้อของคนอื่น 
(อัจจิมา เศรษฐบุตร และสายสวรรค วัฒนพานิช, 2539, หนา 43 - 44) โดยเปนไปในแนวทาง
เดียวกับงานวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มี อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือบริการนําเที่ยวแบบเหมาจาย
ภายในประเทศของนักทองเที่ยวชาวไทย ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ซึ่งพบวา ปจจัยที่มีผลตอ
การตัดสินใจของนักทองเที่ยวมากเปนอันดับแรก ไดแก ความนาเชื่อถือและชื่อเสียงของบริษัทนํา
เที่ยว (บุษราภรณ กอบกิจพานิชผล, 2548) และงานวิจัยเรื่อง พฤติกรรมการทองเที่ยวและปจจัยที่มี
ผลตอการเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวของนักทองเที่ยวภายในประเทศ ที่พบวา ชื่อเสียงและ
ภาพลักษณที่ดีของบริษัทซึ่งเปนสวนหนึ่งในปจจัยดานความนาเชื่อถือของบริษัทนําเที่ยวมีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจใชบริการบริษัทนําเที่ยวของนักทองเที่ยวภายในประเทศอยูในระดับมาก (มานิต 
สิทธิพรบุญเลิศ, 2544) 
 
ขอเสนอแนะ 

1.กกขอเสนอแนะจากผลการวิจัย 
จากการศึกษาเรื่อง การตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยว

ประจําปของบริษัทในเขตนิคมอุตสาหกรรมภาคกลางและภาคตะวันออก พบวา ความเหมาะสมใน
การกําหนดเสนทางและกําหนดการ คุณภาพของยานพาหนะที่ใชเดินทาง คุณภาพของโรงแรมที่
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พัก การมีประกันอุบัติเหตุระหวางเดินทาง ความหลากหลายและความนาสนใจของโปรแกรมนํา
เที่ยว ระบบการบริหารจัดการนําเที่ยว ความเหมาะสมคุมคาของราคาเมื่อเทียบกับคุณภาพและ
บริการ การติดตอบริษัทนําเที่ยวผานทางโทรศัพท การแนะนําหรือเสนอขายโดยพนักงานขาย และ
ความนาเชื่อถือของบริษัทนําเที่ยวที่เกี่ยวกับประสบการณและผลงานอางอิง เปนปจจัยที่กลุม
ตัวอยางใหความสําคัญมากที่สุด ซึ่งสามารถสรุปไดวา ทุกปจจัยที่กลาวขางตน ลวนเปนปจจัยที่มี
ผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัทในเขตนิคม
อุตสาหกรรมภาคกลางและภาคตะวันออกทั้งสิ้น เนื่องจากกลุมตัวอยางที่ทําการการศึกษาในครั้งนี้ 
เปนนักทองเที่ยวที่มีรูปแบบเปนบริษัทที่มีนโยบายการจัดทองเที่ยวประจําป ซึ่งกระบวนการในการ
จะเขาถึงหรือการเขาใจความตองการของนักทองเที่ยวรูปแบบบริษัทนั้น จะมีความแตกตางจาก
นักทองเที่ยวทั่ว ๆ ไป ดังนั้น การเสนอแนะในครั้งนี้ ผูวิจัยจึงขอเสนอแนวทางเกี่ยวกับการพัฒนา 
กลยุทธทางการตลาด การจัดรูปแบบนําเที่ยว และมาตรฐานการบริการของบริษัทนําเที่ยว เพื่อเปน
ประโยชนตอผูประกอบการธุรกิจนําเที่ยว อันจะเปนการชวยเพิ่มความรู ความเขาใจเกี่ยวกับความ
ตองการของนักทองเที่ยวรูปแบบบริษัทที่มีนโยบายการจัดทองเที่ยวประจําปมากยิ่งขึ้น โดยแยก
เปนรายดาน ดังนี้ 

 1.1กกดานสินคาและบริการ โดยทั่วไปบริษัทที่มีนโยบายการจัดทองเที่ยวประจําป
จะสวนใหญจะมีจํานวนพนักงานคอนขางมาก จึงนิยมการทองเที่ยวแบบเหมาจาย ดังนั้น บริษัท
เหลานี้จึงตองการบริษัทนําเที่ยวที่มีความรู ความชํานาญ และประสบการณ ในการเขามาบริหาร
จัดการในทุกกระบวนการที่เกี่ยวกับการทองเที่ยว ทั้งนี้เพื่อคอยอํานวยความสะดวก และลดขัน้ตอน
ความยุงยากตาง ๆ ดังนั้น การที่บริษัทนําเที่ยวจะเขาไปเสนอบริการใหแกบริษัทที่มีนโยบายการจัด
ทองเที่ยวประจําปนั้น นอกจากจะจัดทําโปรแกรมนําเที่ยวใหมีความหลากหลายและนาสนใจแลว 
ยังตองมีความเหมาะสมทั้งในเรื่องของการกําหนดเสนทางและขั้นตอนการบริการตาง ๆ ดวย โดย
จะตองคํานึงถึงจํานวนพนักงานของบริษัทที่รวมเดินทางวามีจํานวนมากนอยเพียงใด และมีจํานวน
พนักงานชายหรือหญิงมากกวากัน เพราะในการจะบริหารจัดการนําเที่ยวนั้น จําเปนอยางยิ่งที่
จะตองใสใจรายละเอียดในทุก ๆ เร่ือง เชน การแวะพักเขาหองน้ํา ซึ่งบริษัทนําเที่ยวจําเปนตอง
วางแผนเพื่อควบคุมเวลา และจัดหาจํานวนจุดแวะพักที่มีหองน้ําไวบริการอยางเหมาะสม หาก
บริษัทนําเที่ยวไมคํานึงถึงจุดนี้ตั้งแตขั้นตอนการจัดทําโปรแกรมแลว เมื่อถึงวันเดินทางจะทําใหการ
บริหารเวลาเกิดความลาชา ซึ่งอาจสงผลตอการทองเที่ยวที่จะไมเปนไปตามระบุไวในโปรแกรมได   
นอกจากนี้ คุณภาพของโรงแรมที่พัก คุณภาพของยานพาหนะที่ใชเดินทาง และการมีประกัน
อุบัติเหตุระหวางเดินทาง ก็เปนสิ่งที่บริษัทนําเที่ยวตองใหความสําคัญเชนกัน โดยเฉพาะบริษัทที่มี
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สัญชาติญี่ปุน ซึ่งจะเนนการมีประกันอุบัติเหตุระหวางเดินทางเปนอยางมาก ดังนั้นบริษัทนําเที่ยว
จึงจําเปนอยางยิ่งที่ตองมีการกําหนดมาตรฐานในเรื่องตาง ๆ ไมวาจะเปนดานการบริการ หรือ
คุณภาพของสินคาที่จะใหบริการ และพึงระลึกอยูเสมอวาสินคาหลักของเราคือการบริการ และ
ระบบการบริหารจัดการนําเที่ยว สินคาอื่น ๆ เชน โปรแกรมนําเที่ยว ที่พัก ยานพาหนะ เปนเพียง
สวนชวยใหการบริการมีความสมบูรณและมีประสิทธิภาพมากขึ้นเทานั้น  

 1.2กกดานราคาที่ตองมีความเหมาะสมคุมคาเมื่อเทียบกับคุณภาพและบริการ 
บริษัทนําเที่ยวตองมีการกําหนดราคาใหมีความเหมาะสมสอดคลองกับโปรแกรมนําเที่ยวแบบเหมา
จายที่นําเสนอ เนื่องจากการหวังผลกําไรโดยคิดราคาที่สูงเกินไปนั้นอาจทําใหพลาดโอกาสได โดย
บริษัทนําเที่ยวจะตองควบคุมตนทุนในดานตาง ๆ เชน การบริหารจัดการภายในสํานักงาน และใน
เร่ืองของอํานาจการตอรองกับผูประกอบการที่มีสวนเกี่ยวของกับการจัดโปรแกรม เชน รานอาหาร 
โรงแรมที่พัก บริษัทรถเชา เปนตน ก็เปนอีกปจจัยหนึ่งที่อาจสงผลตอราคาโปรแกรมนําเที่ยวแบบ
เหมาจายดวยเชนกัน ดังนั้น บริษัทนําเที่ยวควรทําการหาผูประกอบการหลาย ๆ ราย เพื่อ
เปรียบเทียบราคากอน ทั้งนี้ตองยึดคุณภาพของสินคาเปนสําคัญ 

 1.3กกดานชองทางการติดตอ ซึ่งบริษัทที่มีนโยบายการจัดทองเที่ยวประจําปสวน
ใหญจะนิยมการติดตอบริษัทนําเที่ยวผานทางโทรศัพทมากกวาการติดตอผานทางเว็บไซต ซึ่งจะ
แตกตางจากนักทองเที่ยวทั่ว ๆ ไป ที่จะนิยมซื้อการทองเที่ยวแบบเหมาจาย (Package Tour) ผาน
ทางเว็บไซตมากกวา เนื่องจากการจัดทองเที่ยวของบริษัทจะมีรายละเอียดคอนขางมาก อีกทั้งการ
จัดทําโปรแกรมนําเที่ยวลักษณะนี้จะเปนการจัดโปรแกรมตามความตองการเฉพาะของแตละบริษัท 
ดังนั้นการติดตอกับบริษัทนําเที่ยวเพื่อสอบถามรายละเอียดผานทางโทรศัพทจึงเปนวิธีที่สะดวก
ที่สุด นอกจากนี้อาจทําการตลาดเชิงรุกโดยการเปนฝายโทรศัพทเขาไปเสนอสินคาและบริการใหแก
บริษัทที่มีนโยบายการจัดทองเที่ยวประจําปกอน เพื่อเปนการเพิ่มโอกาสทางการขายใหมากขึ้น 

 1.4กกดานการสงเสริมการตลาด การแนะนําหรือเสนอขายโดยพนักงานขาย 
เนื่องจากสินคาและบริการของบริษัทนําเที่ยวที่จะนําเสนอแกบริษัทที่มีนโยบายการจัดทองเที่ยว
ประจําปนั้นถือไดวาเปนกิจกรรมหรือโครงการที่สําคัญของแตละบริษัท ซึ่งจะมีรายละเอียด
คอนขางมาก รวมถึงมีมูลคาของราคารวมคอนขางสูง อีกทั้งการจัดทองเที่ยวของบริษัทจะมีเพียงป
ละครั้งเทานั้น ดังนั้นการเสนอขายโดยพนักงานขายที่มีความรู ความเขาใจในสินคาและบริการจึงมี
ความจําเปนอยางยิ่ง นอกจากนี้ ยังตองมีบุคลิกภาพที่ดี มีทักษะการนําเสนองาน และมีทักษะการ
เจรจาตอรอง เพื่อที่จะสามารปดการขายได ดังนั้นผูบริหารบริษัทนําเที่ยวจึงควรใหความสําคัญใน
การฝกอบรมพนักงานขาย  ตลอดจนพนักงานในสวนอื่น  ๆ  อยู เสมอ  และอาจเพิ่มการ
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ประชาสัมพันธผานสื่ออ่ืน ๆ เชน สื่อทางดาน Social Network ที่ปจจุบันกําลังไดรับความนิยมจาก
คนทุกเพศทุกวัยเปนอยางมาก ไมวาจะเปน Face Book หรือ Twister ซึ่งบริษัทนําเที่ยวอาจเขาไป
สรางเครือขายขึ้นมา และเขียนขอความเกี่ยวกับโปรแกรมที่นาสนใจ หรือ สรางอัลบัมรูปถาย โดย
นํารูปที่ไดจากการจัดการทองเที่ยวใหกับบริษัทตาง ๆ มาใสไวในอัลบัม ซึ่งถือไดวาเปนการสงเสริม
การขายไดอีกทางหนึ่งดวย 

 1.5กกดานความนาเชื่อถือของบริษัทนําเที่ยวที่เกี่ยวกับประสบการณและผลงาน
อางอิง ถึงแมวาความนาเชื่อถือจะไมใชสิ่งที่ระบุอยูในหลักการตลาดโดยตรง แตความนาเชื่อถือ
สงผลโดยตรงตอหลักการตลาด หมายความวา ถึงแมสินคาและบริการจะดีมากสักเพียงใด แตถา
ขาดความนาเชื่อถือแลว การตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวก็จะไมเกิดขึ้น ซึ่งการทีบ่ริษทัทีม่ี
นโยบายการจัดทองเที่ยวประจําปจะตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวนั้น จะตองมีการ
ตรวจสอบประวัติของบริษัทนําเที่ยวกอนวาเปนอยางไร มีความนาเชื่อถือหรือไม บางบริษัทอาจขอ
เอกสารทางการคาที่ออกโดยกระทรวงพาณิชย และใบอนุญาตประกอบธุรกิจนําเที่ยว แตโดยสวน
ใหญจะดูที่ประสบการณการทํางานและผลงานอางอิงเปนหลัก วาที่ผานมาเคยใหบริการบริษัท
ใดบาง ดังนั้นบริษัทนําเที่ยวควรจัดเตรียมประวัติบริษัท (Company Profile) ที่มีขอมูลเกี่ยวกับ
บริษัทและผลงานอางอิง โดยจัดทําในรูปแบบของเอกสารหรือซีดี เพื่อสะดวกตอการแนะนําบริษัท 
อีกทั้งยังเปนการสรางความนาเชื่อถือไดอีกทางหนึ่งดวย 

2.กกขอเสนอแนะในการวิจัยครั้งตอไป 
ผูวิจัยขอเสนอแนะแนวทางสําหรับผูสนใจศึกษาครั้งตอไป ดังนี้ 

 2.1กกในการศึกษาครั้ งนี้  ผูวิจัยไดทําการศึกษากลุมตัวอยางในเขตนิคม
อุตสาหกรรมภาคกลางและภาคตะวันออก ที่อยูในจังหวัดกรุงเทพมหานคร ชลบุรี และระยอง ใน
การศึกษาครั้งตอไปอาจกําหนดกลุมตัวอยางในเขตนิคมอุตสาหกรรมอื่น ๆ ที่มีความเปนไปไดใน
การศึกษา เพราะนโยบายแตละบริษัท และลักษณะการตัดสินใจในการจัดทองเที่ยวประจําปอาจมี
ความแตกตางกัน ซึ่งขอมูลที่ไดอาจนํามาใชเปนประโยชนในการศึกษาครั้งตอไปได 

 2.2กกการศึกษาในครั้งนี้ มีการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด 4 ปจจัย
เทานั้น ซึ่งสามารถนําไปวิเคราะหกลยุทธการจัดทําแผนการตลาดไดไมครอบคลุมมากนัก ดังนั้นใน
การศึกษาครั้งตอไปอาจเพิ่มการศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดใหมากขึ้น เพื่อจะได
ครอบคลุมถึงความตองการของบริษัทที่มีนโยบายการจัดทองเที่ยวประจําปของบริษัท ซึ่งขอมูลที่ได
อาจนํามาใชเปนประโยชนในการศึกษาครั้งตอไปได 
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ภาคผนวกกกเครื่องมือที่ใชในการวิจยั 
 
 
 
 
 

แบบสอบถามเพื่อการวิจัย  
 
เรื่อง  การตัดสนิใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยวประจําปของ 

บริษัทในเขตนิคมอุตสาหกรรมภาคกลางและภาคตะวันออก 
 

คําชี้แจง 
แบบสอบถามฉบับนี้ เปนเครื่องมือประกอบการศึกษาวิจัยของนิสิตระดับปริญญาโท ซึ่ง

อยูในการควบคุมดูแลของคณาจารยที่ปรึกษา และผลที่ไดจากการตอบแบบสอบถามของทานจะ
เปนขอมูลในการเขียนการศึกษาคนควาอิสระดวยตนเอง ซึ่งเปนประโยชนทางวิชาการในสาขาวิชา
การจัดการโรงแรมและการทองเที่ยว คณะศิลปศาสตร ศูนยวิทยบริการกรุงเทพมหานคร 
มหาวิทยาลัยนเรศวร 

แบบสอบถามนี้มีทัง้หมด 4 สวน ดังนี ้
สวนที่ก1กกคุณลักษณะของบริษัท 
สวนที่ก2กกปจจัยเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 
สวนที่ก3กกปจจัยเกี่ยวกับความนาเชื่อถือของบริษัทนําเที่ยว 
สวนที่ก4กกปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนาํเที่ยว  

 
ผูวิจัยขอขอบคุณผูตอบแบบสอบถามทุกทาน ที่ใหความรวมมือในการวิจัยครั้งนี้ดวย

ความตั้งใจและครบถวนทุกขอ 
 
 

      นางสาวสิภาพรรณ เทพธรณี 
    นิสิตปริญญาโท สาขาวิชาการจัดการโรงแรมและการทองเทีย่ว 

      ศูนยวิทยบริการกรุงเทพมหานคร มหาวิทยาลัยนเรศวร 
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สวนที่  1  คณุลกัษณะของบริษัท
คําชี้แจง  โปรดทําเครื่องหมาย ลงในชอง  ตามขอมูลความเปนจริงของบริษทัทาน 
 
1. ลักษณะการตัดสินใจ   

 1) มีอํานาจตัดสินใจเด็ดขาดเพียงคนเดียว   2) คณะกรรมการรวมกนัตัดสินใจ 
 
2. อายกุิจการของบริษัท  

 1) 1 – 5 ป    2) 6 – 10 ป   3) ตั้งแต 11 ปขึ้นไป  
 
3. สัญชาติของธุรกิจ 

 1) ญี่ปุน    2) จีน   3) อ่ืน ๆ โปรดระบุ...................... 
 
4. จํานวนพนกังานทั้งหมดของบริษัท 

 1) 100 – 300 คน   2) 301 – 500 คน  3) มากกวา 500 คนขึ้นไป  
  
5. ผลประกอบการของบริษทัในป 2552 

 1) นอยกวา 50,000,000 บาท    2) 50,000,001 - 100,000,000 บาท  
 3) 100,000,001 - 150,000,000 บาท   4) มากกวา 150,000,000 บาทขึน้ไป  

 
สวนที ่2 สวนประสมทางการตลาดที่มผีลตอการตดัสินใจเลือกใชบริการบรษิัทนําเทีย่ว 
คําชี้แจง  โปรดทําเครื่องหมาย ลงในชองที่สอดคลองกับระดับความสําคัญของทาน ที่มีผลตอ
การตัดสินใจเลือกใชบริการ โปรดตอบคําถามทุกขอ 
 

ระดับความสําคัญ 
สวนประสมทางการตลาด มากที่สุด 

(5) 
มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

นอย 
(2) 

นอยที่สุด 
(1) 

สินคาและบริการ (Product / Service)      
1. ความหลากหลายและนาสนใจของ
โปรแกรมนําเที่ยว 

     

2. ความยืดหยุนของโปรแกรมนําเที่ยว      
3. ความชัดเจนของโปรแกรมนําเที่ยว      
4. คุณภาพของอาหาร      
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ระดับความสําคัญ 
สวนประสมทางการตลาด มากที่สุด 

(5) 
มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

นอย 
(2) 

นอยที่สุด 
(1) 

5. ความเหมาะสมในการกําหนดเสนทาง
และกําหนดการ 

     

6. คุณภาพของยานพาหนะทีใ่ชเดินทาง      
7. คุณภาพของโรงแรมที่พัก      
8. ระบบการบริหารจัดการนําเที่ยว      
9. การมีประกันอุบัติเหตุระหวางเดินทาง      
10. คุณภาพของมคัคุเทศก      
ราคา (Price)      
11. ความหลากหลายของระดับราคา      
12. ความเหมาะสมคุมคาของราคา   
 เมื่อเทียบกับคุณภาพและบริการที่ไดรับ 

     

13. การตอรองราคา      
14. คาบริการถูกกวาบริษัทอื่น ๆ       
15. ความยืดหยุนในการแบงจายคาบริการ
เปนงวด 

     

ชองทางการตดิตอ (Place)      
16. การติดตอบริษัทนําเที่ยวผานทาง
โทรศัพท  

     

17. การติดตอบริษัทนําเที่ยวผานทาง
เว็บไซต 

     

18. การเขาไปติดตอบริษัทนําเที่ยวโดยตรง
ดวยตนเอง 

     

19. บริษัทนําเที่ยวเปนผูโทรศัพทติดตอกับ
ลูกคากอน 

     

20. การสงเสริมการขายดวยการลดราคา 
หรือของแถม 

     

21. การจัดกิจกรรมพิเศษ (Event)      
22. การมีสื่อโฆษณาหลายรูปแบบ      
23. การไดรับคําแนะนําจากผูอื่น      
24. การแนะนําโดยใชพนักงานขาย      
25. การมีกิจกรรมที่แสดงถึงความ
รับผิดชอบตอสังคม 
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สวนที ่3 ปจจัยดานความนาเชื่อถือของบริษัทนาํเทีย่ว 
คําชี้แจง  โปรดทําเครื่องหมาย ลงในชองที่สอดคลองกับระดับความสําคัญของทานที่มีตอความ
นาเชื่อถือของบริษัทนาํเที่ยว   โปรดตอบคําถามทกุขอ 
 

ระดับความสําคัญ ความนาเชื่อถือ 
ของบริษัทนําเที่ยว มากที่สุด 

(5) 
มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

นอย 
(2) 

นอยที่สุด 
(1) 

1. อายุกิจการของบริษัทนําเที่ยว      
2. ประสบการณและผลงานอางอิง      
3. ความเปนที่รูจักของบริษัทนําเที่ยว      
4. การไดรับการบอกตอจากผูที่เคยใชบริการ      
5. ช่ือเสียงและภาพลักษณที่ดี 
ของบริษัทนําเที่ยว 

     

 
 
สวนที ่4 ปจจัยที่มีผลตอการตัดสนิใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวเพื่อการจัดทองเที่ยว
ประจําปของบริษัท 
คําชี้แจง  โปรดทําเครื่องหมาย ลงในชองที่สอดคลองกับระดับความสําคัญของทานที่มีตอการ
ตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนาํเที่ยว   โปรดตอบคําถามทกุขอ 
 

ระดับความสําคัญ 
ปจจัย มากที่สุด 

(5) 
มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

นอย 
(2) 

นอยที่สุด 
(1) 

1. ดานสินคาและบริการ      
2. ดานราคา      
3. ดานชองทางการติดตอ      
4. ดานการสงเสริมการตลาด       
5. ดานความนาเช่ือถือของบริษัทนําเที่ยว      

 
 
 

ขอขอบคุณยิ่งในความอนุเคราะหขอมูลของทาน 
      ผูวิจยั 
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ประวัติผูศึกษาคนควา 
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ประวัติผูศึกษาคนควา 
 

ชื่อ – ชื่อสกลุ สิภาพรรณ   เทพธรณ ี
วัน  เดือน  ป เกิด 27  มีนาคม  2527 
ที่อยูปจจุบัน 18/159 ถนนราชปรารภ แขวงพญาไท เขตราชเทว ี 

กรุงเทพมหานคร 10400 
ที่ทํางานปจจบุัน บริษัท ไทย ทีเอ็มโอ คอรปอเรชั่น จาํกัด 

16/16 ซอยออนนุช 74/1 แขวงประเวศ เขตประเวศ  
กรุงเทพมหานคร 10250 

ตําแหนงหนาที่ปจจุบนั เจาหนาที่ฝายการตลาด 
ประสบการณการทํางาน  

 พ.ศ. 2550 บริษัท ไทย ทีเอ็มโอ คอรปอเรชั่น จาํกัด 
16/16 ซอยออนนุช 74/1 แขวงประเวศ เขตประเวศ  
กรุงเทพมหานคร 10250 

ประวัติการศกึษา  
 พ.ศ. 2550 ศศ.บ. (การทองเทีย่วและการโรงแรม) มหาวิทยาลัยกรงุเทพ 
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