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บทท่ี  1 
 

บทน า 
 
ความเป็นมาของปัญหา 

ปัจจุบันน้ี อุตสาหกรรมการท่องเท่ียวภายในประเทศไทยมีการขยายตัวและเจริญเติบโต
เป็นอย่างมาก เน่ืองจากประเทศไทยมีความโดดเด่นของทรัพยากรธรรมชาติท่ีสวยงาม เช่น นํ้าตก  
ทะเล ป่าไม้ ภูเขา ฯลฯ มีศิลปวัฒนธรรมท่ีเป็นเอกลักษณ์ ได้แก่ ภาษาไทย ดนตรีไทย งาน
หัตถกรรม สถาปัตยกรรม ฯลฯ ความมีอัธยาศัยไมตรีของคนไทย รวมท้ังความได้เปรียบทางสภาพ
ภูมิประเทศ คือ การท่ีประเทศไทยมีขนาดใหญ่  มีข้อดีในเรื่องของประเภทและปริมาณ
ทรัพยากรธรรมชาติ รวมถึงความลึกของพื้นท่ีทําให้ได้เปรียบในด้านการป้องกันประเทศ การมี
ประชากรจํานวนมากมีผลดีในเรื่องของการใช้แรงงานและความคิด ความแตกต่างทางวัฒนธรรม
ของแต่ละภูมิภาค ส่งผลให้มีทรัพยากรการท่องเท่ียวท่ีหลากหลาย (สุรพล เวียงนนท์, 2539) 

 
ตาราง 1  แสดงจ านวนนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ ระหว่างปี 2550-2552 
 

ไตรมาส 2551 2552   2553  
1 4,326,793 3,645,330 4,658,424  
2 3,549,567 2,963,983 2,856,601 
3 3,380,301 3,284,484 3,693,666 
4 3,327,559 4,256,044 - 

รวม 14,584,220 14,149,841 -  

 
ที่มา: (สํานักงานปลัดกระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬา 
หมายเหตุ: สถานการณ์การเมืองภายในประเทศโดยเฉพาะช่วงเดือนเมษายน 2552 ส่งผลให้ 
       สภาวะการท่องเท่ียวของประเทศชะลอตัวในช่วงไตรมาส 1 และ 2 อย่างไรก็ตาม 
                   จากนโยบายและมาตรการส่งเสริมการท่องเท่ียวของกระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬา    
                   และรัฐบาล  ส่งผลให้สถานการณ์การท่องเท่ียวของประเทศดีขึ้น ในช่วงไตรมาส 3  
                   และไตรมาส 4 ของปี 2552 ตามลําดับ
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ดังน้ัน ประเทศไทยจึงสามารถให้บริการและรองรับการเติบโตของจํานวนนักท่องเท่ียวท้ัง
ชาวไทยและชาวต่างประเทศ อีกท้ังธุรกิจการท่องเท่ียวยังมีส่วนช่วยผลักดันให้เศรษฐกิจของ
ประเทศมีความมั่นคงและเติบโตขึ้น และสร้างรายได้มหาศาลเข้าประเทศ (ตาราง 2) 

 
ตาราง 2  แสดงอัตรารายได้เฉลี่ยจากการท่องเที่ยวภายในประเทศระหว่างปี 2546-2552 
 
ปี    2546 2547 2548 2549 2550 2551 2552 
รายได้เฉล่ีย  (แสนล้านบาท) 2.35 2.90 3.22 3.47 5.30 5.40 4.60 

  
ที่มา: (สํานักงานพัฒนาการท่องเท่ียว) 
 

การท่องเท่ียวก่อให้เกิดธุรกิจท่ีเกี่ยวข้องกับอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวซึ่ งมีท้ังกิจกรรม
ทางตรงและทางอ้อม เช่น ธุรกิจท่ีพักแรม ธุรกิจนําเท่ียว ธุรกิจอาหารและเครื่องด่ืม ธุรกิจสปา  
ธุรกิจจําหน่ายสินค้าท่ีระลึก ธุรกิจคมนาคมขนส่ง การจัดประชุมสัมมนาต่างๆ (การท่องเท่ียวแห่ง
ประเทศไทย, 2553) ดังน้ัน กลุ่มผู้ประกอบการในอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวไทยต้องมีการปรับตัว
และพัฒนากลยุทธ์อยู่ตลอดเวลา ท้ังในด้านราคา สินค้า และบริการต่างๆ โดยเฉพาะการซื้อสินค้า
และบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต ถือเป็นอีกช่องทางหน่ึงท่ีได้รับความนิยม
เพิ่มมากขึ้นในทุกๆ ปี (ตาราง 3) 

 
ตาราง 3  แสดงร้อยละของธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  จ าแนกตามประเภท 
             อุตสาหกรรมทีท่ ามากที่สดุ 5 อันดับแรก ปี พ.ศ. 2552 
 

ที่มา: (สํานักงานสถิติแห่งชาติ, 2552) 

อันดับ ประเภทอุตสาหกรรม ร้อยละ 
1 สิ่งทอ หัตถกรรม เสือ้ผา้ และ เคร่ืองหนัง 20.7% 
2 น้ําหอม เคร่ืองสาํอาง และ อุปกรณ์เสริมความงาม 18.3% 
3 การท่องเที่ยว จองต๋ัวเดินทาง ที่พัก 5.3% 
4 คอมพิวเตอร์และอุปกรณ์ที่เกี่ยวขอ้ง 4.8% 
5 เคร่ืองใช้ไฟฟ้าและอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส ์ 3.9% 
6 ยา บริการทางการแพทย์และสขุภาพ 3.9% 
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อินเทอร์เน็ตได้เริ่มมีบทบาทอย่างมากต่อประเทศไทยในช่วงพ.ศ. 2530 – 2535 โดยเริ่ม
จากการเป็นเครือข่ายระบบคอมพิวเตอร์ระดับสถาบันการศึกษาวิจัยของมหาวิทยาลัย (Campus 
Network) แล้วจึงเชื่อมต่อเข้าสู่อินเทอร์เน็ตอย่างสมบูรณ์เพื่อการศึกษาในมหาวิทยาลัยเมื่อเดือน
สิงหาคม พ.ศ. 2535 และต่อมาในปี พ.ศ. 2538 ก็มีการเปิดให้บริการอินเทอร์เน็ตในเชิงพาณิชย์ขึ้น  
โดยมีบริษัทต่างๆ เปิดให้บริการอินเทอร์เน็ตในเชิงพาณิชย์เพิ่มขึ้นเรื่อยๆ จนถึงปัจจุบันมี
ผู้ประกอบการได้รับใบอนุญาตการให้บริการอินเทอร์เ น็ตท้ังส้ิน 107 ราย แบ่งเป็นใบอนุญาต
ประเภทท่ี 1 ไม่มีโครงข่ายเป็นของตนเองจํานวน 84 ราย ใบอนุญาตประเภทท่ี 2 แบบมีและไม่มี
โครงข่ายของตนเองจํานวน 14 ราย และใบอนุญาตประเภทท่ี 3 แบบมีโครงข่ายเป็นของตนเอง
จํานวน 9 ราย (ปรเมศวร์ กุมารบุญ, 2552) 

การซื้อสินค้าและบริการผ่านทางเครือข่ายอินเทอร์เน็ตน้ันเป็นรูปแบบหน่ึงของพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีความสําคัญมากขึ้นเรื่อยๆ ซึ่งเป็นช่องทางการตลาดท่ีน่าสนใจอีกทางหน่ึง  
เพราะช่วยเพิ่มประสิทธิภาพทางธุรกิจ ลดต้นทุน และสามารถเข้าถึงลูกค้าได้เป็นจํานวนมาก  
อินเทอร์เน็ตและพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์เข้ามามีบทบาทสําคัญในชีวิตประจําวันของผู้คนอย่างมาก
ท้ังในด้านของการติดต่อส่ือสาร การค้นหาข้อมูล การบันเทิง การรวมกลุ่มท่ีมีความสนใจหรือ
ความชอบเหมือนกัน หรือการดําเนินธุรกิจการค้าบนอินเทอร์เน็ต โดยผู้ท่ีใช้อินเทอร์เน็ตไม่จํากัดอยู่
เฉพาะผู้บริโภคโดยท่ัวไป แต่ยังรวมไปถึงหน่วยงานของภาครัฐบาล รัฐวิสาหกิจ และภาคธุรกิจ ซึ่ง
ในภาคธุรกิจได้มีการนําอินเทอร์เน็ตมาใช้เป็นช่องทางในการดําเนินธุรกิจ ทําให้ธุรกิจต่างๆ 
ตระหนักและให้ความสําคัญต่อกระแสการค้าพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป์, 
2550) ดังภาพ 1 
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ภาพ 1  แสดงร้อยละของธุรกิจพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์  
       จ าแนกตามกลุ่มอุตสาหกรรมป ี2550-2551 

 
ที่มา: (สํานักงานสถิติแห่งชาติ, 2551) 
 

สําหรับพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์กับการท่องเท่ียวของประเทศไทย จากการสํารวจเว็บไซต์
ของคนไทยในเรื่องการทําพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ท่ีได้จัดทําขึ้นในช่วงเดือนเมษายน-มิถุนายน พ.ศ. 
2552 ของศูนย์พัฒนาพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ พบว่าอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวมีการจัดทําเว็บไซต์
เพื่อการทําพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ผ่านทางอินเทอร์เน็ตมากเป็นอันดับท่ี 3 รองจากอุตสาหกรรมส่ิง
ทอ หัตถกรรมเส้ือผ้าและเครื่องหนัง และอุตสาหกรรมนํ้าหอม เครื่องสําอาง และอุปกรณ์เสริม
ความงาม (ศูนย์พัฒนาพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์, 2552) (ภาพ 2) 
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ภาพ 2  แสดงร้อยละของธุรกิจพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์   
        จ าแนกตามกลุ่มอุตสาหกรรม ปี พ.ศ. 2552 

 
ที่มา: (สํานักงานสถิติแห่งชาติ, 2552) 
 

อินเทอร์ เน็ตยังมี ส่วนช่วยให้การประกอบธุรกิจในอุตสาหกรรมอื่นๆ เช่น กลุ่ม
อุตสาหกรรมคอมพิวเตอร์ อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์และอินเทอร์เน็ต กลุ่มอุตสาหกรรมแฟชั่น เครื่อง
แต่งกาย อัญมณีและเครื่องประดับ มีความสะดวกรวดเร็วมากยิ่งขึ้น ด้วยคุณลักษณะพิเศษของ
อินเทอร์เน็ตซึ่งเป็นเครือข่ายโยงใยท่ัวโลก โดยไม่มีข้อจํากัดในเรื่องของเวลา สถานท่ี และปริมาณ
ของข้อมูลท่ีนําเสนอการติดต่อส่ือสารกันได้อย่างสะดวก รวดเร็วและประหยัดค่าใช้จ่าย (พัชรีนุช 
รัตนภิรมย์, 2549, หน้า 1) 

การซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ตมีข้อดี คือการเข้าถึง
ฐานข้อมูลได้อย่างสะดวกและรวดเร็ว ทําให้นักท่องเท่ียวมีทางเลือกมากขึ้นเพราะสามารถ
เปรียบเทียบข้อมูลและราคาจากเว็บไซต์หลายๆ แห่งก่อนตัดสินใจท่ีจะซื้อสินค้าและบริการจาก
เว็บไซต์ท่ีให้ข้อมูลท่ีถูกต้องและน่าเชื่อถือมากท่ีสุด นอกจากน้ันการออกแบบเว็บไซต์ของธุรกิจ
ท่องเท่ียวยังให้ความสําคัญกับรูปลักษณ์ท่ีสวยงามดึงดูดความสนใจอีกท้ังสามารถเข้าถึงและใช้
งานง่าย โดยนักท่องเท่ียวสามารถซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวโดยตรงจากผู้ประกอบการ
ผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต โดยไม่ต้องผ่านพ่อค้าคนกลางอย่างบริษัทนําเท่ียวเหมือนในอดีต 
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นายอภิชัย สกุลสุรียเดช นายกสมาคมส่งเสริมเทคโนโลยีเพื่อการท่องเท่ียว กล่าวว่า 
“ปัจจุบันพบว่านักท่องเท่ียวมากกว่า 50 เปอร์เซ็นต์ของจํานวนนักท่องเท่ียวท้ังหมดท่ีเดินทาง
ท่องเท่ียวในประเทศไทย ใช้บริการจองท่ีพัก สืบค้นข้อมูลแหล่งท่องเท่ียว รวมท้ังเลือกสถานท่ี
ท่องเท่ียวผ่านทางอินเทอร์เน็ต และมีแนวโน้มเติบโตมากขึ้นเรื่อยๆ ดังน้ันหากผู้ประกอบการไทย
สามารถใช้ระบบเทคโนโลยีสารสนเทศอย่างมีประสิทธิภาพ นอกจากสามารถลดค่าใช้จ่ายแล้ว ยัง
เป็นการเพิ่มศักยภาพให้กับธุรกิจในการดึงนักท่องเท่ียวเข้ามาใช้บริการ และสร้างรายได้มหาศาล
ให้กับอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวไทยท้ังระบบอีกด้วย” จึงกล่าวได้ว่าส่ืออินเทอร์เน็ตเป็นส่ือท่ีให้
ความสะดวกสบายท่ีสุดและกําลังได้รับความนิยมจากผู้ใช้งานท่ัวโลกอยู่ในขณะน้ี (ตาราง 4) 
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ตาราง 4  แสดงสถิติการใช้อินเทอร์เน็ตของประชากรโลก 
 

ภูมิภาค จ านวน ประชากรปี  
2009 

ผู้ใช้อินเทอร์เน็ต 
31 ธ.ค. 2000 

ผู้ใช้อินเทอร์เน็ต  
ข้อมูลล่าสุด 

ร้อยละของ
ประชากร 

การเจริญเติบโต  
2000-2009 

ร้อยละ 

แอฟริกา 991,002,342 4,514,400 67,371,700 6.8% 1,392.4% 3.9% 
เอเชีย 3,808,070,503 114,304,00 738,257,230 19.4% 545.9% 42.6% 
ยุโรป 803,850,858 105,096,093 418,029,796 52% 297.8% 24.1% 
ตะวันออกกลาง 202,687,005 3,284,800 57,425,046 28.3% 1,648.2% 3.3% 

อเมริกาเหนือ 340,831,831 108,096,800 252,908,000 74.2% 134% 14.6% 
ละตนิอเมริกา / 
แคริบเบียน 

586,662,468 18,068,919 179,031,479 30.5% 890.8% 10.3% 

โอเชียเนีย / 
ออสเตรเลีย 

34,700,201 7,620,480 20,970,490 60.4% 175.2% 1.2% 

รวม 6,767,805,208 360,985,492 1,733,993,741 25.6% 380.3% 100% 

       
ที่มา: Internet World Stats – www.internetworldstats.com/stats.htm  
         1,733,993,741 Internet users for September 30, 2009 
  

http://www.internetworldstats.com/stats.htm
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นอกจากน้ี อินเทอร์เน็ตได้ทําให้นักท่องเท่ียวและผู้ประกอบการสามารถติดต่อกันได้
โดยตรงเมื่อมีการซื้อขายเกิดขึ้น ยกตัวอย่างเช่น การซื้อบัตรโดยสารเครื่องบินผ่านทางเว็บไซต์ของ
สายการบิน หรือการจองห้องพักผ่านทางเว็บไซต์ของโรงแรม ทําให้นักท่องเท่ียวไม่มีความ
จําเป็นต้องซื้อกับบริษัททัวร์ แต่สามารถทําธุรกรรมผ่านส่ือพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ได้ด้วยตนเอง 

เมื่อเทคโนโลยีได้เข้ามามีบทบาทสําคัญต่อคนในสังคมแล้วก็ย่อมส่งผลต่อความรู้สึกนึก
คิด พฤติกรรม และทัศนคติของคนในสังคมอย่างหลีกเล่ียงไม่ได้ เช่น ความต้องการตอบสนอง
ความอยากรู้อยากเห็น ความต้องการให้ผู้อื่นยอมรับว่าเป็นคนรุ่นใหม่ท่ีทันสมัยทันเหตุการณ์ หรือ
เป็นการใช้เวลาว่างเพื่อความบันเทิง (จารุวรรณ กิตตินราภรณ์, 2550, หน้า 14) ในการน้ีธุรกิจ
การค้าด้านอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวผ่านระบบอินเทอร์เน็ตได้มีการเติบโตและมีการแข่งขันกัน
มากยิ่งขึ้น ผู้ประกอบการต่างใช้กลยุทธ์ทางการตลาดนานาประการ ยกตัวอย่างเช่น สายการบิน
ไทยแอร์เอเชียท่ีมีบริการการจองท่ีน่ังบนเครื่องผ่านทางเว็บไซต์ ซึ่งเป็นการลดต้นทุนการพิมพ์บัตร
โดยสาร (Boarding Pass) จากกระดาษแข็งแผ่นใหญ่มาเป็นกระดาษสลิปแผ่นเล็กๆ เหมือนกับ 
สลิป ATM การตัดการอํานวยความสะดวกบนเครื่อง เช่น การให้บริการอาหารฟรี หรือการรับฟัง
รับชมความบันเทิงต่างๆ บนเครื่อง เพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าอีกกลุ่มหน่ึงท่ีเน้นเรื่อง
ความคุ้มราคา (Value for Money) เป็นสําคัญ นอกจากท่ีสายการบินต้นทุนตํ่า (Low Cost 
Airlines) จะมีต้นทุนท่ีตํ่าและควบคุมได้ง่ายกว่าแล้ว ยังมีโอกาสสร้างรายได้เพิ่มจากบริการเสริม  
เช่น การขายอาหารบนเครื่อง และคิดค่าขนส่งสัมภาระได้อีกด้วย (ประชาชาติธุรกิจ, 2552) 

การใช้อินเทอร์เน็ตเป็นการเพิ่มช่องทางในการจัดจําหน่ายสินค้าและบริการด้านการ
ท่องเท่ียว เพื่อทําให้สินค้าและบริการของผู้ประกอบการเป็นท่ีรู้จักและนําไปสู่การขยายตัวของธุรกิจ
ให้มีความเท่าเทียม และเพิ่มศักยภาพต่อการแข่งขันทางธุรกิจและกิจกรรมส่ือสารทางการตลาดใน
อุตสาหกรรมการท่องเท่ียว ตลอดจนตอบสนองความต้องการของนักท่องเท่ียวให้ได้มากท่ีสุด ซึ่งใน
ปัจจุบันการทําธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์ท่ัวโลกพบว่ามีจํานวนเงินหมุนเวียนกว่า 4 หมื่นล้านล้าน
บาท โดย 3 ใน 4 ของมูลค่าตลาดโดยรวม คือ อุตสาหกรรมการท่องเท่ียว (กรมพัฒนาธุรกิจการค้า, 
2552) อีกท้ังพฤติกรรมของนักท่องเท่ียวท่ีทําการค้นหาข้อมูล และทําธุรกรรมผ่านทางอินเทอร์เน็ต
ท้ังนักท่องเท่ียวชาวไทยและนักท่องเท่ียวชาวต่างชาติมีแนวโน้มท่ีเพิ่มขึ้นอย่างรวดเร็ว เน่ืองจากทํา
ให้ผู้ใช้ได้รับความสะดวก และประหยัดค่าใช้จ่ายในการส่ือสารมากกว่าส่ือประเภทโทรทัศน์ วิทยุ  
(สุปราณี จริยพร, 2542, หน้า 2) จึงถือได้ว่าอินเทอร์เน็ตเป็นระบบเครือข่ายขนาดใหญ่ท่ีต่อเชื่อม
เครือข่ายต่างๆ ท่ัวโลกเข้าด้วยกัน เปรียบเสมือนเป็นห้องสมุดสาธารณะขนาดใหญ่ท่ีมีข้อมูลต่างๆ 
มากมาย (อารีย์ มยังพงษ์, 2542, หน้า 10) 
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อย่างไรก็ตาม การใช้ประโยชน์จากส่ืออินเทอร์เน็ตเพื่อเป็นช่องทางในการประกอบธุรกิจ
ท่องเท่ียวของประเทศไทยในปัจจุบันยังอยู่ในระดับต่ําเมื่อเทียบกับประเทศอื่นๆ เช่น สหรัฐอเมริกา  
หรือประเทศกลุ่มยุโรป นอกจากน้ัน ประเทศไทยยังจัดอยู่ในอันดับท่ี 4 ของภูมิภาคอาเซียนท่ีมีการ
ขยายตัวของอินเทอร์เน็ตสูงสุดเฉล่ีย 18% ตามหลังคู่แข่งตลอดกาลอย่าง “เวียดนาม” 20% อันดับ 
1 คือสิงคโปร์ 60% อันดับ 2 คือมาเลเซีย 30% และอันดับ 5 คือฟิลิปปินส์ 15% (ศูนย์เทคโนโลยี
อิเล็กทรอนิกส์และคอมพิวเตอร์แห่งชาติ หรือ เนคเทค, 2552) ดังภาพ 3 
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ภาพ 3  แสดงผลส ารวจกลุ่มผู้ใช้อินเทอร์เนต็ของประเทศภูมิภาคอาเซียน 
                     ประจ าปี พ.ศ. 2552 
 
ที่มา: (ศูนย์เทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกส์และคอมพิวเตอร์แห่งชาติ, 2552) 
 

จากการสํารวจของเว็บไซต์ Internet World Stats และข้อมูลจากศูนย์เทคโนโลยี
อิเล็กทรอนิกส์และคอมพิวเตอร์ (NECTEC) พบว่า ปัจจุบันมีผู้ใช้งานอินเทอร์เน็ตท่ัวโลกมากกว่า 
1,734 ล้านคน และมีผู้ใช้งานอินเทอร์เน็ตในประเทศไทยมากกว่า 16 ล้านคน เพิ่มขึ้นจากปี 2551 
ท่ีมีประมาณ 15.4 ล้านคน ซึ่งจํานวนของการใช้อินเทอร์เน็ตท่ีสูงท้ังในประเทศและต่างประเทศ 
ส่งผลให้มีการแข่งขันทางธุรกิจในตลาดออนไลน์สูงขึ้น รวมถึงธุรกิจท่องเท่ียวด้วย เน่ืองจาก
นักท่องเท่ียวส่วนใหญ่นิยมเลือกใช้บริการจากการเปรียบเทียบราคาบนเว็บไซต์หลายๆ แห่ง และ
ตัดสินใจที่จะซื้อสินค้าและบริการจากเว็บไซต์ท่ีเชื่อถือได้ (การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย, 2552) 
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สําหรับการใช้อินเทอร์เน็ตในอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวของประเทศไทยยังไม่ค่อยได้รับ
ความนิยมมากนัก เน่ืองจากนักท่องเท่ียวชาวไทยส่วนใหญ่ใช้อินเทอร์เน็ตในการหาข้อมูลเกี่ยวกับ
สถานท่ีท่องเท่ียวและท่ีพักเพื่อวางแผนการเดินทางเพราะง่ายและสะดวกรวดเร็ว แต่ก็ยังไม่นิยมซื้อ
สินค้าและบริการผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต ซึ่งปัญหาส่วนใหญ่น้ันเกิดจากหลายประการ เช่น 
โครงสร้างเว็บไซต์ ความหลอกลวงของเจ้าของเว็บไซต์ และความสามารถของผู้ใช้ เป็นต้น 

จํานวนท่ีเพิ่มขึ้นของเว็บไซต์ท่ีให้บริการด้านการท่องเท่ียวมีผลทําให้นักท่องเท่ียวมี
ตัวเลือกมากขึ้น แต่ก็อาจจะมีบางเว็บไซต์ท่ีให้ข้อมูลไม่ถูกต้องหรือไม่มีการปรับปรุงข้อมูลให้
ทันสมัย จึงเป็นผลทําให้นักท่องเท่ียวเกิดความสับสน นอกจากน้ันเว็บไซต์ท่องเท่ียวบางรายมี
โครงสร้างท่ีโดดเด่น การออกแบบตกแต่งสวยงามแต่มีความล่าช้าในการเข้าชม ซึ่งอาจมีสาเหตุ
จากการใส่รูปแบบในหน้าเว็บไซต์มากเกินไป ทําให้เสียเวลาในการค้นหาข้อมูล จนนักท่องเท่ียว
เปล่ียนไปใช้บริการจากเว็บไซต์รายอื่นท่ีมีการออกแบบโครงสร้างท่ีธรรมดาและเรียบง่าย แต่
สะดวกในการใช้งานและค้นหาข้อมูลท่ีมีประโยชน์ ทันสมัย ง่ายต่อการใช้งาน และสามารถ
ตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคหรือนักท่องเท่ียวได้เป็นอย่างดี 

นอกจากน้ัน ปัญหาท่ีพบในธุรกิจการท่องเท่ียวแบบออนไลน์น้ันก็เกิดจาก  “ความ
หลอกลวงของเจ้าของเว็บไซต์” ซึ่งขาดความซื่อตรงในการดําเนินงาน เช่น มีความต้ังใจไม่ใส่
รายละเอียดท่ีอยู่ หมายเลขโทรศัพท์ติดต่อบนเว็บไซต์ ทําให้ลูกค้าไม่สามารถติดต่อผู้ประกอบการ
ได้ในกรณีท่ีไม่ได้รับสินค้าและบริการท่ีได้ทําการชําระเงินเรียบร้อยแล้ว ท่ีสําคัญคือ สินค้าและ
บริการในอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวน้ันมีความแตกต่างจากสินค้าอุปโภคบริโภคท่ัวไป คือ เป็น
สินค้าและบริการที่มองไม่เห็น และไม่สามารถตรวจสอบคุณภาพหรือทดลองใช้ก่อนการซื้อขาย ทํา
ให้นักท่องเท่ียว (ผู้บริโภค) รู้สึกถึงความเส่ียงและความไม่แน่นอน (อรุณี อินทรไพโรจน์, 2544) เป็น
ผลให้นักท่องเท่ียวบางส่วนยังนิยมใช้บริการผ่านบริษัทนําเท่ียวโดยตรง 
 
ตาราง 5  แสดงจ านวนผู้ใช้อินเทอรเ์น็ตในประเทศไทย ปี พ.ศ. 2550-2552 
 

ปี พ.ศ. จ านวนผู้ใช้อินเทอร์เน็ต (ล้าน) 

2552 16 
2551 15.4 
2550 13.4 

 
ที่มา: (ศูนย์เทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกส์และคอมพิวเตอร์แห่งชาติ, 2552) 
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ตาราง 5 แสดงให้เห็นว่าผู้ใช้อินเทอร์เน็ตในประเทศไทยมีจํานวนเพิ่มขึ้นทุกๆ ปี แต่ยังถือ
ว่าอยู่ในระดับต่ําเมื่อเปรียบเทียบกับประเทศอื่นในภูมิภาคอาเซียน (ภาพ 3) ท้ังน้ีเป็นผลมาจากท่ี
คนไทยส่วนใหญ่ไม่มีความรู้ความสามารถในการใช้คอมพิวเตอร์และอินเทอร์เน็ต หรือไม่มี
ประสบการณ์ในการซื้อสินค้าและบริการผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต เมื่อต้องการเดินทางท่องเท่ียวก็
ยังให้ความสําคัญกับการใช้บริการของบริษัทนําเท่ียวแบบด้ังเดิมมากกว่า เพราะมีความไว้วางใจ
และพอใจที่จะใช้บริการส่วนตัวที่ได้รับจากตัวแทนท่องเท่ียว อีกท้ังนักท่องเท่ียวกลุ่มน้ียังไม่มีความ
มั่นใจในเร่ืองความปลอดภัยของระบบการชําระเงินและขั้นตอนในการส่งสินค้า 

ดังน้ัน ผู้วิจัยจึงต้องการศึกษาพฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียว
ภายในประเทศผ่านระบบอินเทอร์เน็ต ตลอดจนปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าและ
บริการดังกล่าวของนักท่องเท่ียวชาวไทย 
 
จุดมุ่งหมายของการศึกษา 

1.กกเพื่อศึกษาพฤติกรรมในการใช้บริการระบบอินเทอร์เน็ตของนักท่องเท่ียวชาวไทยใน
เขตกรุงเทพมหานคร 

2.กกเพื่อศึกษาปัจจัยสําคัญท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียว
ผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต 

3.กกเพื่อศึกษาปัญหาและอุปสรรคท่ีมีผลต่อการตัดสินใจของนักท่องเ ท่ียวในการซื้อ
สินค้าและบริการผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต 
 
ขอบเขตของงานวิจัย 

1.กกการศึกษาครั้งน้ี มุ่งศึกษารูปแบบการส่ือสารธุรกิจบริการและสินค้าด้านการ
ท่องเท่ียว ท่ีมีผลต่อการตัดสินใจซื้อผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ตเท่านั้น 

2.กกเป็นการศึกษาถึงปัจจัยท่ีสําคัญ 3 ด้าน คือ ปัจจัยส่วนบุคคล ปัจจัยทางจิตวิทยา 
และส่ิงกระตุ้นทางการตลาด 

3.กกประชากรและกลุ่มตัวอย่างท่ีใช้ในการศึกษาเป็นผู้ท่ีเคยใช้อินเทอร์เน็ตในการหา
ข้อมูลข่าวสารด้านการท่องเท่ียว และเคยซื้อสินค้าและบริการด้านการทองเท่ียวผ่านทางระบบ
อินเทอร์เน็ต อาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครเท่าน้ัน โดยใช้วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างตามสะดวก 
(Convenience Sampling) 
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4.กกการวิจัยครั้ งน้ีเป็นการวิจัยเชิงสํารวจ โดยใช้วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูลจาก
แบบสอบถามผ่านทางระบบเครือข่ายอินเทอร์เน็ต ต้ังแต่วันท่ี 30 ตุลาคม 2553 ถึง 31 มกราคม 
2554 

 
นิยามศัพท์เฉพาะ 

1.กกสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียว หมายถึง สินค้าท่ีมีการรวบรวมเอาสินค้าและ
บริการห ลายปร ะ เภทเ ข้ า ด้วย กัน  ท้ั ง ท่ี เป็นรูป ธรรมแ ละนาม ธรรม  ยก ตัวอ ย่ า ง เช่ น 
ทรัพยากรธรรมชาติ วัฒนธรรม ประเพณี อัธยาศัยไมตรีของคนไทย สาธารณูปโภคประเภทต่างๆ 
ฯลฯ 

2.กกพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์สําหรับธุรกิจท่องเท่ียว หรือ e-Tourism หมายถึง การนํา
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์มาใช้กับธุรกิจในอุตสาหกรรมท่องเท่ียว เช่น การจองโรงแรม และชําระ
ค่าบริการผ่านทางอินเทอร์เน็ต 

3.กกเว็บไซต์ท่ีให้บริการเกี่ยวกับการท่องเท่ียวในประเทศไทย หมายถึง เว็บไซต์ท่ี
ให้บริการทางด้านการท่องเท่ียวต่างๆ เช่น การให้รายละเอียดข้อมูลเกี่ยวกับการท่องเท่ียวของ
ประเทศไทย เช่น สถานท่ีท่องเท่ียว ร้านอาหาร และการเดินทาง การให้บริการจองทัวร์ บริการ
รายการนําเท่ียว บริการจองโรงแรมและท่ีพัก บริการจองต๋ัวเครื่องบิน เป็นต้น 

 
สมมติฐานของการวิจัย 

1.กกการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ตมี
ความแตกต่างกันไปตามปัจจัยส่วนบุคคล 

2.กกปัจจัยทางจิตวิทยามีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการ
ท่องเท่ียวผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต 

3.กกส่ิงกระตุ้นทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้าน
การท่องเท่ียวผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต 
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ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
ผลของการวิจัยคาดว่าจะเป็นประโยชน์ต่อผู้ท่ีเกี่ยวข้อง  ดังต่อไปน้ี 
1.กกผู้ประกอบการท่ีอยู่ในอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวสามารถนําข้อมูลไปใช้ในการ

กําหนดกลยุทธ์ทางด้านช่องทางการจําหน่ายสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียว ผ่านทางระบบ
อินเทอร์เน็ต ให้สอดคล้องกับความต้องการของกลุ่มนักท่องเท่ียว ตลอดจนใช้เป็นแนวทาง
ประกอบการตัดสินใจลงทุนทําการค้าท่ีเกี่ยวข้องกับธุรกิจท่องเท่ียวได้อย่างเหมาะสมต่อไป 

2.กกนักท่องเท่ียวสามารถนําข้อมูลไปใช้ประกอบการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้าน
การท่องเท่ียวผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ตได้อย่างถูกต้อง 

3.กกหน่วยงานของภาครัฐท่ีเกี่ยวข้องสามารถนําข้อมูลไปใช้เป็นประโยชน์ในการทํา
ความเข้าใจกับสถานภาพปัจจุบันของการค้าในอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวผ่านทางระบบ
อินเทอร์เน็ต เพื่อนําไปกําหนดเป็นนโยบายวางแผนพัฒนาส่งเสริมให้ระบบการค้าน้ีเจริญก้าวหน้า
ต่อไป 
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กรอบแนวคิด 
 
  
 
ภภภ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
- เพศ                       
- อาย ุ
- ระดับการศึกษา 
- อาชีพ 
- รายได้ 
- พฤติกรรมการท่องเท่ียว 
 
 
 

ปัจจัยทางจิตวทิยา 
- ด้านการใช้อินเทอร์เน็ต 

 การจูงใจ 
 การรับรู้ 
 การเรียนรู้ 
 ความเชื่อถอื 
 ทัศนคติ 

- บุคลิกภาพ 
- แนวคิดของตนเอง 

 
สิ่งกระตุน้ทางการตลาด 

- องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ 
- ช่องทางการจาํหน่าย 
- การส่งเสริมการตลาด  
- ราคา 
   
  
 
 
 
 
 

การตัดสินใจซื้อสินค้าและ
บริการด้านการท่องเที่ยว
ผ่านระบบอินเทอร์เน็ต 

ขั้นตอนการตัดสินใจ 
- การรับรู้ปัญหา 
- การค้นหาข้อมูล 
- การประเมินผลทางเลือก 
- การตัดสินใจซื้อ 
   
   
 
 

ภาพ 4  แสดงกรอบแนวคิดการวจิัย 
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บทท่ี  2 
 

เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
 

ในการวิจัยเรื่อง “ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อสินค๎าและบริการด๎านการทํองเท่ียว
ภายในประเทศของนักทํองเท่ียวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร ผํานทางระบบอินเทอร์เน็ต” ได๎มี
การนําทฤษฎี แนวคิด และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข๎อง มาใช๎ประกอบในการศึกษาวิจัย เป็นการสนับสนุน
และสร๎างความชัดเจนในกรอบวิจัย ดังน้ี  

1.กกแนวคิดเกี่ยวกับอินเทอร์เน็ต 
2.ddแนวคิดเกี่ยวกับการทํองเท่ียว 
3.ddพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์กับอุตสาหกรรมทํองเท่ียว 
4.ddการวิเคราะห์อุตสาหกรรมและสภาวะตลาด 
5.ddปัจจัยสําคัญท่ีมีอิทธิพลตํอพฤติกรรมการซื้อของผ๎ูบริโภค 
6.ddงานวิจัยท่ีเกี่ยวข๎อง 

 
แนวคิดเก่ียวกับอินเทอร์เน็ต 

ความหมายของอินเทอร์เน็ต 
จากการศึกษาและค๎นคว๎าข๎อมูลท่ีเกี่ยวข๎องกับระบบอินเทอร์เน็ตในเอกสาร งานวิจัย  

และหนังสืออ๎างอิงประเภทตํางๆ ได๎มีการให๎ความหมายของอินเทอร์เน็ตในลักษณะท่ีคล๎ายคลึงกัน 
ดังตํอไปน้ี 

ระบบเครือขํายอินเทอร์เน็ต (Internet Network) เป็นระบบเครือขํายขนาดใหญํท่ีตํอเชื่อม
เครือขํายตํางๆ ท่ัวโลกเข๎าด๎วยกัน เปรียบเหมือนห๎องสมุดสาธารณะขนาดใหญํ ท่ีมีข๎อมูลตํางๆ 
มากมาย ไมํวําจะเป็นการศึกษาค๎นคว๎าวิจัยหรือความบันเทิงหรืออาจจะเรียกระบบเครือขําย
อินเทอร์เน็ตได๎อีกอยํางหน่ึงวําเป็นระบบทางดํวนข๎อมูลขําวสาร (Information Superhighway) ท่ี
ทุกคนท่ัวโลกสามารถเข๎ามาใช๎บริการได๎ในเวลาเดียวกัน โดยผ๎ูใช๎สามารถเรียกดูข๎อมูล ขําวสาร 
ภาพ และเสียงจากคอมพิวเตอร์ พร๎อมท้ังยังสามารถสํงข๎อมูล ภาพ และเสียง ไปยังคอมพิวเตอร์
ของบุคคลอื่นท่ีผ๎ูใช๎ต๎องการได๎ด๎วย (อารีย์ มยังพงษ์, 2542, หน๎า 10) 
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อินเทอร์เน็ต ยํอมาจากคําวํา Interconnecting กับ Network ซึ่งคําวํา Interconnecting  
หมายความวํา “การเชื่อมโยงระหวําง” สํวนคําวํา Network หมายความวํา “เครือขําย” ดังน้ัน  
“อินเทอร์เน็ต” จึงหมายถึง เครือขํายคอมพิวเตอร์ท่ีเชื่อมตํอกันระหวํางประเทศ/ท่ัวโลก ซึ่งเครือขําย
อินเทอร์เน็ตน้ันไมํมีศูนย์กลาง เน่ืองจากคอมพิวเตอร์ทุกเครื่องท่ีอยูํในระบบน้ี จะถือวําอยูํในระดับ
เทําเทียมกัน โดยไมํมีแมํขํายเหมือนกับคอมพิวเตอร์ในระบบอื่นๆ เชํน ระบบ LAN, UNIX ท่ีการ
ทํางานทุกอยํางต๎องขึ้นอยูํกับสํวนกลาง ดังน้ัน ส่ืออินเทอร์เน็ตจึงเป็นแหลํงข๎อมูลขําวสารท่ี
เชื่อมโยงเครื่องคอมพิวเตอร์จากท่ีตํางๆ ท่ัวโลกไว๎ด๎วยกัน เป็นส่ือท่ีมีเครือขํายขนาดใหญํครอบคลุม
เกือบทุกประเทศในโลก จนมีผ๎ูกลําววํา เครือขํายอินเทอร์เน็ตเป็น Network of Networks (ศรีหญิง 
ศรีคชา, 2544, หน๎า 26) 

อินเทอร์เน็ต เป็นเครือขํายของคอมพิวเตอร์ขนาดใหญํท่ีเชื่อมโยงเครือขํายคอมพิวเตอร์
ท่ัวโลกเข๎าด๎วยกัน โดยอาศัยเครือขํายโทรคมนาคมเป็นตัวเชื่อมเครือขําย เพื่อให๎คอมพิวเตอร์ทุก
เครื่องในอินเทอร์เน็ตสามารถส่ือสารระหวํางกันได๎ นับวําเป็นเครือขํายท่ีกว๎างขวางท่ีสุดในปัจจุบัน  
และอินเทอร์เน็ตเป็นการเชื่อมโยงกันระหวํางคอมพิวเตอร์นับล๎านๆ เครื่องแบบไมํถาวรขึ้นอยูํกับ
ชํวงเวลานั้นๆ วําใครต๎องการเข๎าสํูระบบอินเทอร์เน็ตบ๎าง ใครจะติดตํอส่ือสารกับใครก็ได๎ จึงทําให๎
ระบบอินเทอร์เน็ตไมํมีผ๎ูใดรับผิดชอบหรือดูแลท้ังระบบ (จารุวรรณ กิตตินราภรณ์, 2550, หน๎า 1)   

นักวิชาการชาวอังกฤษทํานหน่ึงได๎อธิบายในหนังสือ “A Brief History Of The Future: 
Origins of the Internet” วํา อินเตอร์เน็ต (Internet) มาจากคําวํา International Network ซึ่งเป็น
เครือขํายของการส่ือสารข๎อมูลขนาดใหญํ อันประกอบด๎วยเครือขํายคอมพิวเตอร์จํานวนมาก 
เชื่อมโยงแหลํงข๎อมูลจากองค์กรตํางๆ ท่ัวโลกเข๎าด๎วยกัน ถือเป็นปัจจัยสําคัญในโลกยุคใหมํน้ีอยําง
ขาดเสียไมํได๎ ท้ังภาคธุรกิจและภาครัฐตํางใช๎ในการเชื่อมโยงเครือขํายไปสํูกันและกัน โลกจึงเสมือน
ถูกยํนยํอระยะทางให๎ส้ันลงได๎ (Naughton, 2000) 

The Federal Networking Council (FNC) ซึ่งอยูํภายใต๎การกํากับดูแลของ
คณะกรรมการวิทยาศาสตร์และเทคโนโลยีแหํงชาติของรัฐบาลสหรัฐ ได๎มีการบัญญัติความหมาย
ของ “อินเทอร์เน็ต” อยํางเป็นทางการเมื่อวันท่ี 24 ตุลาคม 2538 โดยมีมติรํวมกันวํา อินเทอร์เน็ต 
หมายถึง ระบบข๎อมูลจากท่ัวโลกท่ีมีการเชื่อมโยงถึงกันได๎โดยผํานส่ือกลางท่ีเรียกวํา Internet 
Protocol และสํงผลให๎การติดตํอส่ือสารระหวํางกันมีความสะดวกมากขึ้น 
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ภาพ 5  แสดงจ านวนผู้ใช้อินเทอร์เนต็ทั่วโลก (จ าแนกตามทวีป) ในปี พ.ศ. 2552 
 
ที่มา: (Internet World Stats, 2009) 
 

จากภาพ 5 แสดงให๎เห็นวํา ปัจจุบันผ๎ูใช๎อินเทอร์เน็ตท่ัวโลกโดยประมาณ 1,596 ล๎านคน
เศษ (ข๎อมูล ณ เดือนมีนาคม พ.ศ. 2552) โดยเมื่อเปรียบเทียบในทวีปตํางๆ พบวําทวีปท่ีมีผ๎ูใช๎
อินเทอร์เน็ตมากท่ีสุด คือ ทวีปเอเชีย คิดเป็นร๎อยละ 41.2 รองลงมาได๎แกํ ทวีปยุโรป ร๎อยละ 24.6 
และอเมริกาเหนือ ร๎อยละ 15.7 

จึงพอท่ีจะสรุปความหมายของอินเทอร์เน็ตได๎วํา อินเทอร์เน็ต (Internet) คือเครือขําย
คอมพิวเตอร์ท่ีมีขนาดใหญํท่ีสุด ทําให๎เกิดการส่ือสารรูปแบบใหมํ โดยผํานเครือขํายคอมพิวเตอร์
เป็นตัวเชื่อมโยงระหวํางระบบเครือขํายจํานวนมหาศาลท่ัวโลกเข๎าด๎วยกัน ภายใต๎หลักเกณฑ์
มาตรฐานเดียวกัน คือ ใช๎โปรโตคอลเป็นส่ือกลางในการส่ือสารของคอมพิวเตอร์ท่ีติดตํอกันเป็น
เครือขํายและสามารถติดตํอถึงกันได๎ท่ัวโลก ทําให๎ผ๎ูใช๎สามารถเชื่อมตํอ สืบค๎นข๎อมูลขําวสารตํางๆ 
รวมท้ังแลกเปล่ียนข๎อมูลถึงกันได๎โดยสะดวก รวดเร็ว ประหยัดท้ังเวลาและคําใช๎จําย 
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ความหมายของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
ในปี พ.ศ. 2543 (ค.ศ. 2000) เป็นปีแหํงการปรับตัวครั้งยิ่งใหญํของโลก โดยเชื่อกันวําจะ

เกิดระบบเศรษฐกิจใหมํ (New Economy) อันเน่ืองมาจากเทคโนยีคอมพิวเตอร์และระบบการ
ส่ือสารผํานทางระบบอินเทอร์เน็ตท่ีเชื่อมโยงคอมพิวเตอร์ท่ัวโลกเข๎าไว๎ด๎วยกัน ทําให๎เกิดการประสม
ประสานระหวํางเศรษฐกิจการค๎าขายและการผลิตแบบด้ังเดิมกับระบบอินเทอร์เน็ต กลายเป็น 
“การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์” (Electronic Commerce: E-Commerce) ซึ่งบริษัทตํางๆ ใน
สหรัฐอเมริกาถึงกับกําหนดวํา “E-Business is the businesses” ซึ่งหมายความวํา ธุรกิจท้ังหมด
ในอนาคตจะดําเนินการผํานระบบอิเล็กทรอนิกส์ โดยไมํเหลือท่ีไว๎สําหรับธุรกิจชนิดเดิมอีกแล๎ว 
(ทวีศักด์ิ กออนันตกูล, 2543, หน๎า 1) 

พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (Electronic Commerce) หรือ อี-คอมเมิร์ช (E-Commerce) 
หมายถึง การทําธุรกรรมผํานส่ืออิเล็กทรอนิกส์ในทุกๆ ชํองทางที่เป็นอิเล็กทรอนิกส์ เชํน การซื้อขาย
สินค๎าและบริการ การโฆษณาผํานส่ืออิเล็กทรอนิกส์ ไมํวําจะเป็นโทรศัพท์ โทรทัศน์ วิทยุหรือแม๎แตํ
อินเทอร์เน็ต เป็นต๎น โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อลดคําใช๎จําย และเพื่มประสิทธิภาพขององค์กร โดยการ
ลดบทบาทของความสําคัญขององค์ประกอบทางธุรกิจลง เชํน ทําเลท่ีต้ัง อาคารประกอบการ  
โกดังเก็บสินค๎า ห๎องแสดงสินค๎า รวมถึงพนักงานขาย พนักงานแนะนําสินค๎า พนักงานต๎อนรับ
ลูกค๎า เป็นต๎น ดังน้ันจึงลดข๎อจํากัดของระยะทางและเวลาในการทําธุรกรรมลงได๎ (กรมสํงเสริมการ
สํงออก, 2553) 

Chaudhury and Kuilboer (2002) ได๎จําแนกรูปแบบการทําธุรกิจพาณิชย์ทรอนิกส์
ออกเป็น 4 ประเภท 

1.กกธุรกิจกับธุรกิจ (Business to Business: B2B) หมายถึง ธุรกิจท่ีมุํงเน๎นการให๎บริการ
แกํผ๎ูประกอบการด๎วยกัน โดยอาจเป็นผ๎ูประกอบการในระดับเดียวกันหรือตํางระดับกันก็ได๎ อาทิ
เชํน ผ๎ูผลิตกับผ๎ูผลิต ผ๎ูผลิตกับผ๎ูสํงออก ผ๎ูผลิตกับผ๎ูนําเข๎า ผ๎ูผลิตกับผ๎ูค๎าสํงและค๎าปลีก เป็นต๎น 

2.กกธุรกิจกับผ๎ูบริโภค (Business to Consumer: B2C) หมายถึง ธุรกิจท่ีมุํงเน๎นการ
บริการกับลูกค๎าหรือผ๎ูบริโภค อาทิ การขายสินค๎าอุปโภคบริโภค 

3.กกธุรกิจกับรัฐบาล (Business to Government: B2G) หมายถึง ธุรกิจการบริหาร
การค๎าของประเทศเพื่อเน๎นการบริหารการจัดการท่ีดีของรัฐบาล 

4.กกผ๎ูบริโภคกับผ๎ูบริโภค (Consumer to Consumer: C2C) หมายถึง ธุรกิจระหวําง
ผ๎ูบริโภคกับผ๎ูบริโภค ซึ่งเป็นการค๎ารายยํอย อาทิ การขายของเกําให๎กับบุคคลอื่นๆ ผํานทาง
อินเทอร์เน็ต 
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ภาพ 6  แสดงรูปแบบประเภทของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 

 
ที่มา: (United Nations, 2000) 
 

ธุรกิจทํองเท่ียวสามารถพัฒนาพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ในรูปแบบท่ีเหมาะสมกับลักษณะ
องค์กร และสภาพแวดล๎อมของธุรกิจ โดยปกติพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์จะประกอบด๎วยผ๎ูบริโภคหรือ
บุคคลและหนํวยธุรกิจ โดยอาจจะมีภาครัฐบาลเข๎าไปเกี่ยวข๎องด๎วย ลักษณะของการประกอบ
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์จะแตกตํางกันขึ้นอยูํกับความสัมพันธ์ของคํูธุรกรรมท่ีเกี่ยวข๎องกัน โดยมี
ลักษณะเดํนสามประเภท ได๎แกํ พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ระหวํางธุรกิจกับธุรกิจ (B2B) ระหวํางธุรกิจ
กับผ๎ูบริโภค (B2C) และระหวํางธุรกิจกับภาครัฐบาล (B2G) ความสัมพันธ์ระหวํางคูํธุรกรรมทั้งสาม
แสดงไว๎ในภาพ 6 (อรุณี อินทรไพโรจน์, 2544) 

จากการสํารวจของสํานักงานสถิติแหํงชาติพบวํา ธุรกิจ E-Commerce สํวนใหญํ (ร๎อยละ 
82.6) เป็นผ๎ูประกอบการประเภท B2C รองลงมา คือ ผ๎ูประกอบการ B2B ร๎อยละ 16.8 สํวน
ผ๎ูประกอบการ B2G จะมีเพียงร๎อยละ 0.6 เทํานั้น (ภาพ 7) 
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ภาพ 7  แสดงร้อยละของธุรกิจพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ จ าแนกตามประเภทผู้ประกอบการ 
 
ที่มา: (สํานักงานสถิติแหํงชาติ, 2552) 
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ภาพ 8  แสดงร้อยละของธุรกิจพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์ จ าแนกตามกลุ่มอุตสาหกรรม 
 
ที่มา: (สํานักงานสถิติแหํงชาติ, 2552) 
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จากภาพ 8 ในภาพรวมของธุรกิจ e-Commerce สํวนใหญํจัดอยูํในกลํุมอุตสาหกรรม
แฟชั่น เครื่องแตํงกาย อัญมณีและเครื่องประดับคิดเป็นร๎อยละ 42.1 ของธุรกิจท้ังหมด รองลงมา
เป็นกลํุมอุตสาหกรรมคอมพิวเตอร์ อุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์และอินเทอร์เน็ตคิดเป็นร๎อยละ 17.7 
กลํุมธุรกิจบริการ ร๎อยละ 10 กลํุมอุตสาหกรรมการทํองเท่ียวโรงแรมและรีสอร์ท ร๎อยละ 7.8 กลํุม
ส่ิงพิมพ์/เครื่องใช๎สํานักงานร๎อยละ 4.1 อุตสาหกรรมยานยนต์และผลิตภัณฑ์ร๎อยละ 3.2 

ดังน้ัน การพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ หรือ ธุรกิจ e-Commerce จึงหมายถึง ธุรกิจท่ีมีการ
ขายสินค๎าหรือบริการให๎แกํลูกค๎าผํานทางระบบอินเทอร์เน็ต เชํน การซื้อขายสินค๎าและบริการ การ
โฆษณาสินค๎า การโอนเงินทางอิเล็กทรอนิกส์ เป็นต๎น โดยมีวัตถุประสงค์หลักเพื่อประหยัด
คําใช๎จําย และเพิ่มประสิทธิภาพในการดําเนินธุรกิจ ด๎วยวิธีการลดความสําคัญขององค์ประกอบ
ของธุรกิจท่ีมองเห็นจับต๎องได๎ เชํน ทําเลท่ีต้ัง อาคารประกอบการ โกดังเก็บสินค๎า ห๎องแสดงสินค๎า  
รวมถึงพนักงานขาย พนักงานแนะนําสินค๎า พนักงานต๎อนรับลูกค๎า ห๎องรับรองลูกค๎า เป็นต๎น สํวน
การชําระเงินและการจัดสํงจะทําผํานชํองทางใดก็ได๎ ดังน้ัน ระยะทางและเวลาท่ีมีความแตกตําง
กันจึงไมํเป็นอุปสรรคตํอการทําธุรกิจอีกตํอไป 
 
แนวคิดเก่ียวกับการท่องเที่ยว 

ความหมายของการท่องเที่ยว 
การทํองเท่ียว (Tourism) เป็นคําที่มีความหมายคํอนข๎างกว๎าง เพราะวํามิได๎หมายความ

แตํเฉพาะเพียงการเดินทางเพื่อพักผํอนหยํอนใจ หรือเพื่อความสนุกสนานบันเทิงเริงรมย์ดังท่ีคน
สํวนมากเข๎าใจกัน แตํรวมถึงการเดินทางเพื่อการประชุมสัมมนา เพื่อการศึกษาหาความรู๎ เพื่อการ
กีฬา เพื่อการติดตํอธุรกิจ ตลอดจนการเยี่ยมญาติพี่น๎องนับวําเป็นการทํองเท่ียวท้ังส้ิน ฉะน้ัน  
ปรากฏการณ์เกี่ยวกับการทํองเท่ียวในปัจจุบันจึงเป็นกิจกรรมรายใหญํ ท่ีมีการขยายตัวเพิ่มขึ้น
ตามลําดับ จนกระทั่งมีผ๎ูกลําววําธุรกิจการทํองเท่ียวทุกวันน้ี เป็นธุรกิจท่ีใหญํท่ีสุดในโลกหากเทียบ
กับธุรกิจอื่นๆ ด๎วยกัน (ราณี อิสิชัยกุล, 2546) 

การทํองเท่ียวตามคําจํากัดความขององค์การทํองเท่ียวโลก (World Tourism 
Organization: WTO) แหํงองค์การสหประชาชาติ ในปี พ.ศ. 2506 ไดม๎ีการให๎ความหมายของการ
ทํองเท่ียววํา เป็นกิจกรรมการเดินทางของบุคคลไปพักอาศัยในสถานท่ีท่ีอยูํนอกส่ิงแวดล๎อมปกติใน
ระยะเวลาไมํเกิน 1 ปีติดตํอกัน โดยมีจุดมุํงหมายเพื่อการพักผํอน เพื่อวัตถุประสงค์ทางธุรกิจ หรือ
เพื่อวัตถุประสงค์อื่นๆ ซึ่งไมํเกี่ยวข๎องกับกิจกรรมท่ีกํอให๎เกิดรายได๎จากสถานท่ีท่ีไปเยือน (สมบัติ 
กาญจนกิจ, 2544, หน๎า 19-20) 
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องค์การสหประชาชาติได๎จัดประชุมวําด๎วยการเดินทางและการทํองเท่ียวระหวํางประเทศ
ขึ้น ณ กรุงโรม ประเทศอิตาลี เมื่อปี พ.ศ. 2506 และได๎ให๎คําจํากัดความไว๎วํา การทํองเท่ียว 
หมายถึง การเดินทาง (Travel) มีเงื่อนไข 3 ประการ (บุญเลิศ จิตต้ังวิทยา, 2548, หน๎า 11) คือ  

1.กกการเดินทาง (Travel) หมายถึง การเดินทางท่ีไมํได๎ถูกบังคับหรือเพื่อสินจ๎าง โดยมี
การวางแผนเดินทางจากสถานท่ีหน่ึงไปยังอีกสถานท่ีหน่ึง และใช๎ยานพาหนะนําไปเป็นระยะทาง
ใกล๎หรือระยะทางไกลก็ได๎  

2.กกจุดหมายปลายทาง (Destination) หมายถึง มีจุดหมายปลายทางที่จะไปอยูํเป็นการ
ชั่วคราวแล๎วต๎องเดินทางกลับท่ีอยูํเดิมหรือภูมิลําเนาเดิม โดยเป็นสถานท่ีท่ีนักทํองเท่ียวเลือก
เดินทางไปเยือนและใช๎ชํวงเวลาหน่ึงอยูํ ณ ท่ีน่ัน ซึ่งท่ีน้ันมีส่ิงอํานวยความสะดวกและการบริการท่ี
เพียงพอสําหรับสนองความต๎องการและความพอใจให๎กับนักทํองเท่ียวท่ีมาเยือน  

3.กกความมุํงหมาย (Purpose) หมายถึง มีความมุํงหมายหรือวัตถุประสงค์ในการ
เดินทางใดก็ได๎ท่ีไมํใชํเพื่อการประกอบอาชีพหรือหารายได๎ โดยมีความมุํงหมายในการเดินทางอยูํ
หลายอยํางด๎วยกัน ซึ่งผ๎ูเดินทางคนหน่ึงอาจมีความมุํงหมายในการเดินทางมากกวําหน่ึงอยํางก็ได๎ 

ในสํวนของกระทรวงการทํองเท่ียวและกีฬา (กระทรวงการทํองเท่ียวและกีฬา, 2547, 
หน๎า 1-2) จึงมีการยึดคําจํากัดความท่ีได๎กําหนดขึ้นท่ีกรุงโรมน้ี เป็นหลักในการจดนับสถิติจํานวน 
“นักทํองเท่ียวระหวํางประเทศ” หมายถึงชาวตํางประเทศท่ีเดินทางเข๎ามาในประเทศไทย และพํานัก
อยูํครั้งหน่ึงๆ ไมํน๎อยกวํา 1 คืน หรือ 24 ชั่วโมง และไมํมากกวํา 60 วัน โดยมีวัตถุประสงค์ในการ
เดินทางเพื่อ 

-กกมาทํองเท่ียวพักผํอน มาเยี่ยมญาติหรือเพื่อมาพักฟื้น ฯลฯ 
-กกมารํวมประชุม หรือ เป็นตัวแทนของสมาคม ผ๎ูแทนของศาสนา นักกีฬา นักแสดง ฯลฯ 
-กกมาเพื่อติดตํอธุรกิจ แตํไมํใชํทํางานหารายได๎ 
-กกมากับเรือเดินสมุทรท่ีแวะจอด ณ ทําเรือ แม๎วําจะน๎อยกวํา 1 คืน 
นอกจากน้ัน ยังมีคํานิยามเกี่ยวกับนักทํองเท่ียวที่เดินทางมาสูํประเทศไทยไว๎วํา หมายถึง  

“บุคคลผ๎ูมาเยือนประเทศไทยเพื่อเหตุผลใดก็ตาม นอกเหนือจากการประกอบอาชีพท่ีได๎รับ
คําตอบแทน (To Exercise Remunerated Activity) ภายในประเทศ บุคคลผ๎ูน้ันจะต๎องอยูํใน
ประเทศอยํางน๎อย 1 คืน แตํต๎องไมํเกิน 90 วัน ความมุํงหมายในการเดินทางของบุคคลเหลําน้ี อาจ
รวมถึงการพักผํอน (Leisure) ซึ่งอาจรวมถึงการนันทนาการ (Recreation) การพักผํอนวันหยุด 
(Holiday) กิจกรรมด๎านสุขภาพ (Health) การศึกษา (Study) ศาสนกิจ (Religion) และการกีฬา 
(Sport) และยังรวมถึงกิจกรรมทางธุรกิจ (Business) กิจกรรมครอบครัว (Family) กิจกรรมตาม
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พันธกิจ (Mission) และการประชุม (Meeting) (การทํองเท่ียวแหํงประเทศไทย, 2545, หน๎า 5) 
จากแนวคิดของบุคคลและหนํวยงานตํางๆ สามารถสรุปความหมายของการทํองเท่ียวได๎

วํา การทํองเท่ียวเป็นการเดินทางออกจากท่ีพักเป็นการชั่วคราว เพื่อการพักผํอนหยํอนใจ เยี่ยม
ญาติ หรือวัตถุประสงค์อื่นๆ แตํมิใชํการประกอบอาชีพหรือการต้ังถิ่นฐานเป็นการถาวร 

สินค้าและบริการในอุตสาหกรรมท่องเที่ยว 
สินค๎าและบริการในอุตสาหกรรมการทํองเท่ียว แบํงออกเป็น 2 ประเภทใหญํ คือ  

(ฉลองศรี พิมลสมพงศ์, 2551, หน๎า 15-25) 
1.กกสินค๎าที่เกิดขึ้นเองตามธรรมชาติ ได๎แกํ ทรพัยากรทํองเท่ียวทางธรรมชาติตํางๆ เชํน 

นํ้าตก ภูเขา ทะเล เขตรักษาพันธุ์พืชและสัตว์ป่า ภูมิประเทศ ภูมิอากาศ เป็นต๎น 
2.กกสินค๎าที่มนุษย์สร๎างขึ้น ได๎แกํ 
        -กกส่ิงกํอสร๎างสําคัญ เชํน อนุสาวรีย์ทางประวัติศาสตร์ สถานท่ีสําคัญทางศาสนา 

ศิลปะ และสถาปัตยกรรม เป็นต๎น 
        -กกส่ิงดึงดูดทางวัฒนธรรมและสังคม ท้ังรูปธรรมและนามธรรม เชํน ศาสนา ภาษา 

ประเพณี วิถีความเป็นอยูํของคนไทยในสังคม อาหาร การแตํงกาย ทัศนคติ ความเชื่อ เป็นต๎น 
        -กกสินค๎าและบริการที่อํานวยความสะดวกให๎แกํนักทํองเท่ียว เชํน สายการบินและ

การขนสํง ท่ีพักแรม อาหารและเครื่องด่ืม การจัดนําเท่ียว สินค๎าที่ระลึก กิจกรรมการทํองเท่ียว เป็น
ต๎น 

อุตสาหกรรมการทํองเท่ียว (Tourism Industry) จัดเป็นอุตสาหกรรมบริการท่ีมีการใช๎
วัตถุดิบหลักในการผลิตสินค๎า คือ ทรัพยากรการทํองเท่ียวมีกระบวนการในการผลิต และมีการ
ดําเนินธุรกิจเชํนเดียวกับอุตสาหกรรมประเภทอื่น อุตสาหกรรมการทํองเท่ียวมีลักษณะท่ีแตกตําง
ไปจากอุตสาหกรรมประเภทอื่นๆ ท่ีเห็นได๎ชัดเจนท่ีสุดคือการจัดสํงสินค๎าและบริการไปยังผ๎ูบริโภค 
คือ ไมํสามารถจัดสํงสินค๎าไปให๎ผ๎ูบริโภคท่ีปลายทางได๎ 

อุตสาหกรรมทํองเท่ียวมีความแตกตํางจากอุตสาหกรรมการผลิตอยํางชัดเจน
ลักษณะเฉพาะของอุตสาหกรรมทํองเท่ียว มีดังน้ี (บุญเลิศ จิตต้ังวัฒนา, 2548, หน๎า 38-39) 

-กกอุตสาหกรรมทํองเท่ียวเป็นอุตสาหกรรมท่ีจับต๎องไมํได๎ 
-กกอุตสาหกรรมทํองเท่ียวเป็นอุตสาหกรรมท่ีไมํอาจจัดสํงให๎แกํผ๎ูซื้อถึงท่ีได๎ 
-กกอุตสาหกรรมทํองเท่ียวเป็นอุตสาหกรรมท่ีไมํมีขีดจํากัดในการผลิตและจัดจําหนําย 
-กกอุตสาหกรรมทํองเท่ียวเป็นอุตสาหกรรมท่ีควบคุมคุณภาพและมาตรฐานของการผลิต

ได๎ยาก 
-กกอุตสาหกรรมทํองเท่ียวเป็นอุตสาหกรรมท่ีมีลักษณะสูญเสียงําย 
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-กกอุตสาหกรรมทํองเท่ียวเป็นอุตสาหกรรมท่ีมีอุปสงค์ไมํแนํนอน 
ลักษณะพิเศษของอุตสาหกรรมการทํองเท่ียวท่ีเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์และตลาดบริการ มี

ดังน้ี (สุวรรณา กาญจนเมธากุล, 2542, หน๎า 5) 
-กกบริการของตลาดการทํองเท่ียวเป็นบริการไมํมีตัวตน จับต๎องไมํได๎เป็นบริการใน

ลักษณะการอํานวยความสะดวกด๎านการทํองเท่ียว นักทํองเท่ียวไมํสามารถทราบถึงคุณภาพของ
บริการลํวงหน๎า 

-กกการตัดสินซื้อสินค๎าบริการทํองเท่ียวใช๎เหตุผลของอารมณ์มากกวําการใช๎เหตุผลของ
ความจริงหรือการเน๎นคุณภาพ 

-กกองค์ประกอบของสินค๎าทางการทํองเท่ียวมีความเป็นอิสระตํอกัน เชํน ท่ีพัก สายการ
บิน ร๎านขายของท่ีระลึก 

-กกการลอกเลียนแบบทําได๎งําย เพราะไมํมีการจดลิขสิทธิ์ ไมํมีสูตรสํวนผสม ไมํสามารถ 
ปกปิดเป็นความลับได๎ 

นอกจากน้ันยังได๎มีการอธิบายถึงธุรกิจบริการวํามีลักษณะเฉพาะท่ีมีความแตกตํางจาก
สินค๎าทั่วไปท่ีเจ๎าของกิจการและนักการตลาดต๎องคํานึงถึงดังตํอไปน้ี (Kotler, 2006) 

-กกเป็นสินค๎าท่ีไมํอาจจับต๎องได๎ (Intangibility) บริการโดยท่ัวไปมีลักษณะท่ีคํอนข๎าง
เป็นนามธรรม ไมํมีตัวตน ไมํมีรูปรําง ดังน้ันจึงเป็นการยากท่ีเราจะสามารถรับรู๎ถึงการบริการผําน
ประสาทสัมผัสตํางๆ ของเราได๎ เชํน เราไมํสามารถมองเห็น “รูปรําง” ของ “การทํองเท่ียว” ดังน้ัน
ความไมํมีตัวตนของการบริการที่ทําให๎เราไมํอาจจับต๎องบริการได๎ดังกลําวสํงผลกระทบตํอผ๎ูบริโภค
คือ ทําให๎ผ๎ูบริโภคเกิด “ความเส่ียง” ในการเลือกซื้อบริการได๎ 

-กกมีคุณภาพไมํคงท่ี (Variability Heterogeneity) คุณภาพของการบริการโดยท่ัวไปมี
ความไมํแนํนอนคํอนของสูงเน่ืองจากมักจะขึ้นอยูํกับพนักงานท่ีเป็นผ๎ูสํงมอบบริการ เวลาท่ี
ให๎บริการของผ๎ูสํงมอบบริการ วิธีการในการให๎บริการ และสถานท่ีท่ีให๎บริการแกํลูกค๎า 

-กกไมํสามารถแยกการผลิตออกจากการบริโภคได๎ (Inseparability) โดยท่ัวไปบริการ
มักจะถูกเสนอขายกํอน และหลังจากน้ันการผลิตและการบริโภคบริการจะเกิดขึ้นในระยะเวลา
เดียวกัน (Simultaneous Production and Consumption) โดยลูกค๎าที่เป็นผ๎ูซื้อบริการมักจะต๎องมี
สํวนรํวมในกระบวนการผลิตบริการนั้นด๎วย เชํน บริการร๎านตัดผม เมื่อลูกค๎าตกลงใจซื้อบริการตัด
ผม ขั้นการผลิตจะเร่ิมต๎นท่ีลูกค๎านั่งลงบนเก๎าอี้ตัดผม ชํางตัดผมจะนําผ๎ากันเปื้อนมาคลุมเส้ือให๎เรา 
และจะถามวําต๎องการให๎ตัดทรงผมแบบไหน และจะเร่ิมลงมือตัดผมของลูกค๎า โดยจะเห็นวําขณะท่ี 
ชํางตัดผมทําการตัดผม ลูกค๎าก็จะทําการบริโภคสินค๎าไปพร๎อมๆ กัน 
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-กกไมํสามารถเก็บรักษาไว๎ได๎ (Perishability) โดยท่ัวไปเราไมํสามารถท่ีจะเก็บรักษา
บริการไว๎ในรูปของสินค๎าคงคลังได๎ ทําให๎องค์กรเสียโอกาสในการขายบริการได๎ เพราะสาเหตุมา
จากเราไมํสามารถแยกการผลิตออกจากกการบริโภคของลูกค๎าได๎ ดังน้ันเมื่อลูกค๎ามาซื้อในเวลาใด 
ผ๎ูขายจึงจะเร่ิมทําการผลิตได๎เมื่อน้ัน  

นิศา ชัชกุล (2550, หน๎า 7) กลําววํา “อุตสาหกรรมทํองเท่ียว (Tourism Industry) 
หมายถึง ธุรกิจขนาดใหญํท่ีต๎องอาศัยแรงงานและการลงทุนสูงใช๎เทคนิควิชาการเฉพาะ มีการ
วางแผน (Planning) การจัดองค์การ (Organizing) และการตลาด (Marketing) และครอบคลุม
ธุรกิจหลายประเภท ท้ังท่ีเกี่ยวข๎องกับการทํองเท่ียวโดยตรงและโดยอ๎อม” 

ธุรกิจในอุตสาหกรรมการทํองเท่ียว หมายถึง ธุรกิจท่ีเกี่ยวข๎องกับการผลิตสินค๎าและ
บริการเพื่อตอบสนองความต๎องการของนักทํองเท่ียว ประกอบด๎วยธุรกิจทางตรง ธุรกิจทางอ๎อมและ
การบริการส่ิงอํานวยความสะดวกท่ีเกี่ยวข๎องดังตํอไปน้ี 

1.กกการคมนาคมขนสํง 
การคมนาคมขนสํงมีความสําคัญตํออุตสาหกรรมการทํองเท่ียว คือ เป็นการเชื่อมโยง

ระหวํางนักทํองเท่ียวกับธุรกิจอื่นๆ ในการเดินทางเข๎าถึง และนําพานักทํองเท่ียวเข๎าสํูแหลํง
ทํองเท่ียวด๎วยความสะดวก รวดเร็ว และปลอดภัย การคมนาคมขนสํง มี 3 ประเภทคือ 

       1.1กกการคมนาคมขนสํงทางบก เชํน รถยนต์และรถโดยสารประจําทาง มีการตัด
และสร๎างถนน มีโครงขํายถนนท่ีดี มีการขยายเส๎นทางรถไฟเข๎าไปสํูแหลํงทํองเท่ียว การจัดบริการ
รถยนต์โดยสารประเภทตํางๆ สําหรับนักทํองเท่ียว เชํน รถนําเท่ียว รถรับจ๎าง บริการรถเชําประเภท
ตํางๆ รวมไปถึงการจัดหาบริการอื่นๆ เชํน ปั๊มนํ้ามัน ห๎องนํ้า และท่ีพักริมทาง เป็นต๎น 

       1.2กกการคมนาคมขนสํงทางน้ํา เชํน การสร๎างทําเรือและส่ิงอํานวยความสะดวกใน
การขึ้นลงเรือ การสร๎างเรือและแพทุกประเภท การจัดบริการขนสํงทางเรือเพื่อการทํองเท่ียว เป็นต๎น 

       1.3กกการคมนาคมขนสํงทางอากาศ เชํน การปรับปรุงเครื่องบินให๎มีประสิทธิภาพ
ในการขนสํงสูง ประหยัดและปลอดภัย การจัดเท่ียวบินและท่ีน่ังสําหรับนักทํองเท่ียวท่ีเดินทางเข๎า
มาและการจัดเท่ียวบินภายในประเทศให๎เพียงพอ การจัดสนามบินให๎สะดวกและปลอดภัย รวมถึง 
การปรับปรุงอัตราคําโดยสารของสายการบินให๎นําสนใจ 
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2.กกท่ีพักแรม 
ธุรกิจท่ีพักแรมในอุตสาหกรรมการทํองเท่ียวมีรูปแบบการให๎บริการตํางๆ กันออกไปอาจ

หมายรวมถึง โรงแรม และท่ีพักลักษณะอื่นๆ สําหรับนักทํองเท่ียว เชํน เกสท์เฮาส์ หอพัก ท่ีต้ังแคมป์ 
3.กกร๎านอาหารและภัตตาคาร 
ร๎านอาหารและภัตตาคารเป็นสินค๎าท่ีจําเป็นสําหรับการทํองเท่ียวและอุตสาหกรรมการ

ทํองเท่ียว ร๎านอาหารและภัตตาคารท่ีให๎บริการกับนักทํองเท่ียวมีหลากหลาย เชํน ร๎านอาหารไทย
และอาหารพื้นเมืองของแตํละท๎องถิ่น ร๎านอาหารประจําชาติตํางๆ ร๎านอาหารและสวนอาหารท่ัวไป  
ร๎านอาหารบริการเร็ว (ร๎านอาหารดํวน) และศูนย์อาหาร ร๎านขนมและ/หรือไอศกรีม ร๎านกาแฟและ
เครื่องด่ืม รวมถึงร๎านอาหารเคล่ือนท่ีประเภทหาบเรํ รถเข็น รถแวนท่ีตํอเติมสําหรับบริการอาหาร 

4.กกบริการนําเท่ียวและมัคคุเทศก์ 
บริการนําเท่ียวและมัคคุเทศก์ เป็นภาคสํวนธุรกิจท่ีมีความสําคัญกับอุตสาหกรรมการ

ทํองเท่ียวโดยตรง ประกอบด๎วย ธุรกิจจัดนําเท่ียว หรือ เรียกวําบริษัทนําเท่ียว (Tour Company) 
หรือ (Tour Operator) และธุรกิจตัวแทนทํองเท่ียว หรืออาจเรียกวําบริษัทตัวแทนทํองเท่ียว (Travel 
Agent) รวมถึงผ๎ูท่ีทําหน๎าที่มัคคุเทศก์ผ๎ูให๎บริการกับนักทํองเท่ียวโดยตรงด๎วย 

       4.1กกผ๎ูประกอบธุรกิจจัดนําเท่ียว (Tour Operator) คือ บุคคล หรือ กลํุมบุคคลท่ี
ดําเนินกิจการเกี่ยวกับการจัดนําเท่ียว ท้ังภายในประเทศ และ /หรือ ภายนอกประเทศ ใน
ขณะเดียวกันก็อาจทําหน๎าที่เป็นตัวแทนทํองเท่ียว รับจัดต๋ัวเครื่องบินรถไฟ และจองโรงแรม โดยมี
หน๎าที่และความรับผิดชอบตํอนักทํองเท่ียวดังน้ี 

                4.1.1กกจัดรายการนําเท่ียวเบ็ดเสร็จสํงให๎ตัวแทนไปจําหนําย 
                4.1.2กกจัดรายการนําเท่ียวประเภทตํางๆ สําหรับผ๎ูสนใจเฉพาะเรื่องให๎แกํ

องค์กร สถาบันวิชาชีพตํางๆ และกลํุมเอกชนท่ีมีความสนใจเฉพาะเร่ือง 
                4.1.3กกจัดนําเท่ียวเพื่อเป็นรางวัลให๎แกํบริษัทผ๎ูผลิตสินค๎า และองค์กรตํางๆ 
                4.1.4กกบริการวางแผนการจัดการประชุมสัมมนา และการจัดนิทรรศการใน

ประเทศและระหวํางประเทศ 
       4.2กกธุรกิจตัวแทนทํองเท่ียว (Travel Agent หรือ Retail Travel Agent) คือ บุคคล 

หรือ กลํุมบุคคลท่ีจัดต้ังกิจการดําเนินงานเกี่ยวกับธุรกิจการเดินทางและทํองเท่ียว รับจัดต๋ัว
เครื่องบิน รถไฟ รถโดยสาร และท่ีพักแรม ตลอดจนเป็นตัวแทนขายโปรแกรมนําเท่ียวให๎บริษัทนํา
เท่ียวตํางๆ โดยการขายแตํละครั้งจะได๎รับคําบริการจากการขาย (Commission) มีหน๎าท่ีและความ
รับผิดชอบตํอนักทํองเท่ียวดังน้ี 
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                4.2.1กกจําหนํายทัวร์ที่ผ๎ูประกอบธุรกิจการจัดนําเท่ียวจัดขึ้น 
                4.2.2กกเป็นตัวแทนจําหนํายต๋ัวโดยสารพาหนะเดินทางทุกประเภท 

                              4.2.3กกเป็นตัวแทนจัดหาและสํารองห๎องพักโรงแรมกิจกรรมบันเทิงตํางๆ 
                4.3.4กกการโฆษณาประชาสัมพันธ์การบริการตํางๆ ท่ีจัดจําหนําย 
                4.3.5กกบริการจัดเอกสารการเดินทางตํางๆ 
                4.3.6กกบริการในด๎านต๎อนรับและรับสํงนักทํองเท่ียว 
                4.3.7กกให๎คําแนะนําในด๎านตํางๆ เกี่ยวกับการทํองเท่ียว 
       4.3กกมัคคุเทศก์ (Guide) หมายถึง ผ๎ูท่ีทําหน๎าท่ีในการนําพานักทํองเท่ียวท้ังชาว

ไทยและชาวตํางชาติเท่ียวชมในสถานท่ีทํองเท่ียวตํางๆ รวมถึงการบริการอํานวยความสะดวกให๎แกํ
นักทํองเท่ียวในขณะเดินทางโดยได๎รับคําบริการ 

5.กกส่ิงดึงดูดใจทางการทํองเท่ียว 
ประเทศไทยเป็นประเทศท่ีอุดมสมบูรณ์ไปด๎วยส่ิงดึงดูดใจทางการทํองเท่ียว  ซึ่ ง

ประกอบด๎วย สถานท่ีทํองเท่ียว กิจกรรมและวัฒนธรรมประเพณีท่ีสะท๎อนให๎เห็นถึงอารยธรรม 
ท๎องถิ่นท่ีมีลักษณะเดํนดึงดูดความสนใจของนักทํองเท่ียวได๎ ส่ิงดึงดูดใจทางการทํองเท่ียว อาจแยก
ตามลักษณะและความต๎องการของนักทํองเท่ียวได๎เป็น 3 ประเภท ดังน้ี 

       5.1กกประเภทธรรมชาติ เป็นแหลํงทํองเท่ียวท่ีมีความสวยงามท่ีเกิดขึ้นเองตาม
ธรรมชาติ ได๎แกํ ภูเขา ทะเล ชายหาด นํ้าตก นํ้าพุร๎อน ถ้ํา ทะเลสาบ เป็นต๎น 

       5.2กกประเภทประวัติศาสตร์ ได๎แกํ โบราณสถาน-วัตถุ ศาสนา แหลํงทํองเท่ียวท่ีมี
ความสําคัญทางประวัติศาสตร์ โบราณคดี 

       5.3กกประเภทศิลปวัฒนธรรม กิจกรรมประเพณี วิถีชีวิต สวนสนุก งานแสดงสินค๎า 
การแขํงขันกีฬา ตลอดจนงานเทศกาลตํางๆ 

6.กกร๎านขายของท่ีระลึกและขายสินค๎าพื้นเมือง 
ร๎านขายของท่ีระลึกและขายสินค๎าพื้นเมือง หมายถึง ธุรกิจนัดจําหนํายสินค๎าและของท่ี

ระลึกประเภทตํางๆ แกํนักทํองเท่ียว โดยสํวนใหญํนักทํองเท่ียวจะสามารถหาซื้อสินค๎าของท่ีระลึก
และสินค๎าพื้นเมืองได๎จากแหลํงทํองเท่ียวในท๎องถิ่น และตามเมืองทํองเท่ียวท่ีจัดรวบรวมสินค๎า
หลากหลายประเภทไว๎ในร๎านเดียวกัน โดยประกอบด๎วยสินค๎าท่ีมีเอกลักษณ์และลักษณะเฉพาะ
ของแตํละท๎องถิ่น เชํน เส้ือผ๎าเครื่องแตํงกาย เครื่องประดับ เครื่องหนัง เครื่องแตํงบ๎าน ของท่ีระลึกท่ี
เป็นหัตถกรรมพื้นบ๎านตํางๆ เป็นต๎น 
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7.กกความปลอดภัย 
ความปลอดภัยของการเดินทางทํองเท่ียวเป็นองค์ประกอบหน่ึงท่ีสําคัญในการตัดสินใจ

เดินทางทํองเท่ียวของนักทํองเท่ียว โดยเฉพาะการเดินทางทํองเท่ียวระหวํางประเทศ การดูแลความ
ปลอดภัย 

       7.1กกการแนะนําคนในท๎องถิ่นให๎ชํวยเหลือนักทํองเท่ียวเมื่อได๎รับความเดือดร๎อน 
       7.2กกการแนะนํานักทํองเท่ียวเพื่อมิให๎ได๎รับอันตรายในด๎านตํางๆ 
       7.3กกการกําหนดมาตรการตํางๆ เพื่อความปลอดภัยของนักทํองเท่ียว 
       7.4กกการขอความรํวมมือจากหนํวยงานตํางๆ ในการชํวยสร๎างความมั่นคง

ปลอดภัยแกํนักทํองเท่ียว 
       7.5กกการจัดหนํวยงานพิเศษเพื่อชํวยเหลือในเร่ืองความปลอดภัย 
8.กกการอํานวยความสะดวกในการเข๎า-ออกเมือง 
การอํานวยความสะดวกในการเดินทางเข๎า-ออกเมือง เป็นอีกองค์ประกอบหน่ึงท่ีจะดึงดูด

นักทํองเท่ียว เพราะเป็นปัจจัยท่ีทําให๎นักทํองเท่ียวประทับใจต้ังแตํก๎าวแรกท่ีเดินทางเข๎าสํูประเทศ
น้ันๆ การอํานวยความสะดวกในการเดินทางเข๎า-ออกเมือง ประกอบด๎วยสํวนตํางๆ ดังน้ี 

       8.1ddระเบียบพิธีการเข๎าเมือง 
                               8.1.1กกการทําวีซํา 
                               8.1.2กกการตรวจลงตราและพิธีศุลกากร 

       8.2กกการขนสํงกระเป๋าผู๎โดยสาร 
       8.3กกบริการขนสํงระหวํางทําอากาศยานหรือสถานีขนสํงกับท่ีพัก 
       8.4กกการอํานวยความสะดวกอื่นๆ ท่ีทําอากาศยานและสถานีขนสํงตํางๆ 
9.กกการจัดบริการอื่นๆ สําหรับนักทํองเท่ียว 
       9.1กกการจัดการประชุมในประเทศและการประชุมนานาชาติ 

                               9.1.1กกการจัดหาและการจัดสถานท่ีประชุมและอุปกรณ์การจัดประชุม 
                               9.1.2กกการจัดทําเอกสารและของแจก 
                               9.1.3กกการต๎อนรับอํานวยความสะดวกแกํผ๎ูเข๎าประชุม 
                               9.1.4กกการจัดเล้ียงและจัดนําเท่ียวให๎แกํผ๎ูเข๎าประชุม 

       9.2กกการจัดบริการในด๎านขําวสารเกี่ยวกับการทํองเท่ียว 
                               9.2.1กกการจัดพิมพ์เอกสารข๎อมูลแนะนําสถานท่ีทํองเท่ียวและข๎อมูลอื่นๆ
สําหรับแจกนักทํองเท่ียว 
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                               9.2.2กกการจัดทําสื่ออื่นๆ เพื่อให๎ข๎อมูลแกํนักทํองเท่ียว 
       9.3กกการจัดกิจกรรมบันเทิงและกิจกรรมเพื่อพักผํอนหยํอนใจอื่นๆ 

                               9.3.1กกการจัดหาอุปกรณ์การกีฬาประเภทตํางๆ ไว๎ให๎นักทํองเท่ียว 
                               9.3.2กกการจัดรายการบันเทิงท่ีนําสนใจเป็นครั้งคราว 

10.กกการเผยแพรํโฆษณา 
การเผยแพรํโฆษณามีความสําคัญตํออุตสาหกรรมการทํองเท่ียว โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อ

สํงเสริมการทํองเท่ียว เพื่อจูงใจให๎นักทํองเท่ียวเดินทางเข๎ามาทํองเท่ียวในประเทศ นอกจากน้ียัง
รวมถึงการเผยแพรํข๎อมูลให๎คนในท๎องถิ่นซึ่งเป็นผ๎ูให๎บริการทางการทํองเท่ียวได๎รับรู๎ข๎อมูลขําวสาร
ทางการทํองเท่ียว การเผยแพรํโฆษณาประกอบไปด๎วย การวิจัยตลาด การทําแผนการตลาด การ
จัดทําอุปกรณ์เพื่อเผยแพรํ การประชาสัมพันธ์ และการสํงเสริมการตลาด 

นอกจากน้ัน ยังเคยมีผ๎ูกลําวไว๎วํา อุตสาหกรรมการทํองเท่ียวเป็นอุตสาหกรรมท่ีได๎เปรียบ
อุตสาหกรรมประเภทอื่นๆ ตรงท่ีวัตถุดิบท่ีใช๎ในการผลิตจะไมํส้ินเปลืองสูญหาย หากมีการควบคุม
ป้องกันด๎วยการวางแผนและพัฒนาอยํางมีระบบท้ังน้ียังไมํต๎องลงทุนด๎านการขนสํงเพื่อนําผลผลิต
ออกมาขายแตํผ๎ูซื้อจะเดินทางมาซื้อถึงท่ี จึงกลําวได๎วํา อุตสาหกรรมการทํองเท่ียวเป็นอุตสาหกรรม
ท่ีลงทุนไมํมากแตํผลตอบแทนสูงและในระยะส้ัน (Leiper, 2004)   

ดังน้ัน อุตสาหกรรมการทํองเท่ียวจึงถือเป็นอุตสาหกรรมท่ีทํารายได๎เข๎าประเทศอยําง
มหาศาล และยังเป็นอุตสาหกรรมท่ีมีความสําคัญตํอประเทศไทยในด๎านเศรษฐกิจ ด๎านสังคม และ
ด๎านการเมือง ฯลฯ นานาประเทศตํางให๎ความสําคัญกับอุตสาหกรรมการทํองเท่ียวเน่ืองจากเป็น
อุตสาหกรรมท่ีมีขนาดใหญํ ประกอบด๎วยธุรกิจมากมายหลายประเภท เป็นอุตสาหกรรมท่ีทําให๎เกิด
การสร๎างงานและรายได๎มากมาก ธุรกิจท่ีประกอบอยูํในอุตสาหกรรมการทํองเท่ียว ประกอบด๎วย
ธุรกิจท่ีเกี่ยวข๎องกับการทํองเท่ียวโดยตรง  ธุรกิจท่ีเกี่ยวข๎องกับการทํองเท่ียวทางอ๎อม และยังมี
หนํวยงานของรัฐบาลและเอกชนเข๎ามามีสํวนเกี่ยวข๎องกับการสนับสนุนอุตสาหกรรมการทํองเท่ียว
อีกหลายหนํวยงาน ประเทศไทยจึงได๎ให๎ความสําคัญกับอุตสาหกรรมการทํองเท่ียวเป็นอยํางมาก  
โดยมีการสร๎างนโยบายตํางๆ ในการสํงเสริมและสนับสนุนให๎อุตสาหกรรมการทํองเท่ียวเป็น
อุตสาหกรรมท่ีสร๎างงานสร๎างรายได๎ให๎กับประเทศไทยอยํางตํอเน่ืองตลอดมา 
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พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์กับอุตสาหกรรมท่องเที่ยว 
พฤติกรรมการซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเที่ยวผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต 
ส่ืออินเทอร์เน็ตกลายเป็นสํวนหน่ึงในระบบการส่ือสารท่ีชํวยให๎สังคมโลกมีความใกล๎ชิด

กัน ทําให๎มีการแลกเปล่ียนความรู๎ การทํางานมีความสะดวกรวดเร็วเพิ่มมากกวําในอดีตและเข๎ากับ
ยุคปัจจุบัน คือ เป็นยุคแหํงข๎อมูลขําวสาร/สารสนเทศ ซึ่งอินเทอร์เน็ตชํวยให๎บริการ เปิดโอกาสให๎ผ๎ู
ท่ีต๎องการศึกษา ค๎นคว๎า หาข๎อมูลได๎เรียนรู๎ด๎วยตนเองอีกทางหน่ึง (พัชรีนุช รัตนาภิรมย์, 2549, 
หน๎า 1) 

ปัจจุบันเทคโนโลยีได๎พัฒนาก๎าวหน๎าไปมากทําให๎ลูกค๎าสามารถเลือกซื้อสินค๎าได๎จาก
เว็บไซต์ของธุรกิจ สามารถเลือก สี รุํน จํานวนและส่ังซื้อได๎ทันที เชํน การส่ังซื้อหนังสือจากร๎าน
หนังสือออนไลน์  Amazon หรือท่ีเรียกวํา Amazon.com แตํลูกค๎าโดยท่ัวไปต๎องการให๎ได๎สินค๎าท่ีดี
ท่ีสุดและต๎องการเลือกซื้อสินค๎าด๎วยตัวเอง จึงทําให๎มีจํานวนของธุรกิจท่ีใช๎พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์
ในการดําเนินการไมํมากนัก ในขณะท่ีธุรกิจบางประเภท เชํน ธุรกิจบริการ หรือ ธุรกิจการทํองเท่ียว  
มีความเหมาะสมตํอการนําพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์มาใช๎ในการดําเนินงาน เน่ืองจากลักษณะเฉพาะ
ของธุรกิจเป็นสินค๎าที่ไมํสามารถจับต๎องได๎ (Intangibility) ลูกค๎าหรือนักทํองเท่ียวจึงไมํจําเป็นต๎อง
เลือกซื้อสินค๎าด๎วยการทดลองใช๎บริการกํอนตัดสินใจซื้อได๎ แตํนักทํองเท่ียวสามารถตัดสินใจซื้อ
จากการรับรู๎และความรู๎สึกจากส่ือ หรือโฆษณาท่ีธุรกิจส่ือสารกับลูกค๎า (ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป์, 
2550)  ซึ่งภาพ 9 แสดงให๎เห็นวําธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ได๎ถูกนํามาใช๎ในอุตสาหกรรม
หลากหลายประเภท 
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ภาพ 9  แสดงร้อยละของธุรกิจพาณิชย์อิเลก็ทรอนิกส์  
       จ าแนกตามกลุ่มอุตสาหกรรมปี 2550-2552 

 
ที่มา : (สํานักงานสถิติแหํงชาติ, 2552) 
 

จากการศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมผ๎ูบริโภคในระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ มีการจําแนก
ประเภทของผ๎ูบริโภคผํานทางออนไลน์หรือการค๎าปลีกอิเล็กทรอนิกส์ ตามลักษณะแรงกระต๎ุนและ

พฤติกรรมการใช๎จําย ได๎ดังน้ี (กิตติ ภักดีวัฒนะกุล และทวีศักด์ิ กาญจนสุวรรณ, 2547, หน๎า 31-
34) 

-กกผ๎ูบริโภคท่ีต๎องการประหยัดเวลา ซึ่งยอมเสียเงินเพิ่มมากกวําเดิมเพื่อการจับจําย
สินค๎า โดยไมํต๎องเสียเวลาเดินทางไปร๎านค๎า 

-กกผ๎ูบริโภคท่ีต๎องการหลีกเล่ียงปัญหา เป็นผ๎ูบริโภคท่ีไมํชอบการซื้อสินค๎าตามร๎านค๎า 
เน่ืองมาจากปัญหาจราจร ผ๎ูคนคับค่ัง และเส๎นทางที่ไกลจากท่ีพัก 

-กกผ๎ูบริโภคท่ีมีหัวก๎าวหน๎า เป็นผ๎ูบริโภคท่ีชอบการใช๎จํายซื้อสินค๎าตามกระแสของ
เทคโนโลยีใหมํ เพื่อความโก๎หรู หรือทันสมัย ซึ่งสํวนใหญํเป็นกลํุมวัยรุํน 
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-กกผ๎ูบริโภคท่ีชอบหาข๎อมูลทางอินเตอร์เน็ตแตํไมํชอบซื้อผํานอินเตอร์เน็ต เน่ืองจากยัง
ไมํมีความมั่นใจในระบบรักษาความปลอดภัยบนเครือขํายอินเทอร์เน็ตน่ันเอง ดังน้ันจึงยอมซื้อ
สินค๎าและบริการจากร๎านค๎าทั่วไป 

-กกผ๎ูบริโภคท่ีซื้อสินค๎าที่เห็นรูปรํางหรือจับต๎องได๎เทํานั้น เป็นผ๎ูบริโภคท่ีชอบการซื้อสินค๎า
จากร๎านค๎า เน่ืองจากสามารถเห็นและจับต๎องได๎ในตัวสินค๎าและบริการได๎เทําน้ัน เพื่อความพึง
พอใจและสะดวกในการเจรจาตํอรองสินค๎าได๎ตามความต๎องการ จึงไมํชอบซื้อสินค๎าผํานทาง
อินเทอร์เน็ต แตํยังคงชอบท่ีจะหาข๎อมูลผํานเครือขํายอินเทอร์เน็ต 

-กกผ๎ูบริโภคท่ีชอบแสวงหาความแปลกใหมํ เป็นผ๎ูบริโภคท่ีชอบสืบหาสินค๎าด๎วยวิธีการ
เปรียบเทียบด๎านราคา คุณภาพ บริการ และประโยชน์กํอนท่ีจะตัดสินใจซื้อ หรือสินค๎าที่คํอนข๎างหา
ได๎ยากเพื่อการสะสม 

-กกผ๎ูบริโภคท่ีนิยมตรายี่ห๎อสินค๎า ซึ่งสํวนใหญํเป็นตราสินค๎าท่ีมีชื่อเสียง และมีเว็บไซต์
ของตนเอง จึงชอบติดตามขําวสารเกี่ยวกับสินค๎าและบริการท่ีตนเองชอบอยํางใกล๎ชิดผํานทาง
เว็บไซต์ 

-กกผ๎ูบริโภคท่ีชอบยกระดับคุณภาพชีวิต เป็นผ๎ูบริโภคท่ีชอบใช๎อินเทอร์เน็ตในการดําเนิน
ชีวิต เชํน การซื้อสินค๎า การชําระเงิน การติดตํอส่ือสาร การเลํนเกมส์ การติดตามขําวสารหรือการ
เรียนรู๎ การศึกษาผํานทางอินเทอร์เน็ต เพื่อยกระดับความเป็นอยูํให๎ดีมากยิ่งขึ้น 

ความก๎าวหน๎าทางด๎านเทคโนโลยีสารสนเทศได๎ทําให๎เกิดแนวโน๎มการเปล่ียนแปลงท่ี
สําคัญแกํธุรกิจทํองเท่ียวและบริการ ผ๎ูบริโภคมีการใช๎อินเทอร์เน็ตเพื่อสืบค๎นข๎อมูลเกี่ยวกับ สินค๎า
และบริการด๎านการทํองเท่ียวจากหลายแหลํงเทียบกันได๎ในเวลารวดเร็ว รวมท้ังประหยัดเวลาใน
การเดินทางและเวลาในการทําธุรกรรมลงได๎มาก อยํางไรก็ตาม การศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรม
ผ๎ูบริโภคออนไลน์ พบวํา ผ๎ูบริโภคสํวนใหญํใช๎เว็บไซต์เพื่อสืบค๎นข๎อมูลมากกวําท่ีจะส่ังซื้อสินค๎า
ออนไลน์ โดยสินค๎าที่มีการจําหนํายมากท่ีสุด คือ อุปกรณ์คอมพิวเตอร์ หนังสือ และบริการด๎านการ
ทํองเท่ียว ซึ่งเหตุผลหลักท่ีผ๎ูบริโภคไมํซื้อสินค๎าผํานเว็บไซต์เพราะไมํมั่นใจในความปลอดภัยในเรื่อง
การชําระเงิน (Wirtz and Mattila, 2004) 

ในขณะท่ี การวิเคราะห์บทบาทของพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์พบวํา มีความสําคัญยิ่งใน
อุตสาหกรรมทํองเท่ียว ระบบสํารองห๎องพักท่ีให๎ความสะดวกสบายสําหรับนักทํองเท่ียวและยัง
สํงผลให๎การทํางานของผ๎ูประกอบการมีประสิทธิภาพมากขึ้น แตํสําหรับเว็บไซต์ทํองเท่ียวชั้นนํา
อยําง Orbitz และ Expedia การครองตลาดจะไมํใชํเรื่องงํายอีกตํอไป เน่ืองจากสายการบินและ
โรงแรมตํางๆ ได๎มีการนําเสนอสินค๎าและบริการของตนเองโดยตรงผํานทางเว็บไซต์ท่ีมี
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ประสิทธิภาพ โดยนักทํองเท่ียวเลือกท่ีจะติดตํอกับผ๎ูประกอบการโดยตรงเพราะต๎องการราคาท่ีถูก
กวํา (Plunkett, 2010) 

ปัจจุบันน้ี องค์กรหลายแหํงในอุตสาหกรรมการทํองเท่ียวมีการจัดทําเว็บไซต์เพื่อ
ประชาสัมพันธ์บริษัทและเป็นการเปิดให๎บริการอีกทางหน่ึงผํานส่ืออินเทอร์เน็ต ทําให๎ผ๎ูใช๎บริการ
เกิดความสะดวกสบายมากขึ้น ท้ังน้ีหนํวยงานภาครัฐและเอกชนท่ีเปิดให๎บริการผํานส่ืออินเทอร์เน็ต
ก็จะมีการให๎ข๎อมูลทํองเท่ียว บริการสํารองท่ีพัก จําหนํายบัตรโดยสาร ฯลฯ จึงทําให๎บริการ
นักทํองเท่ียวได๎อยํางรวดเร็วและท่ัวถึง นักทํองเท่ียวสามารถตรวจสอบข๎อมูลท่ีทันสมัยเพื่อวาง
แผนการเดินทางได๎ตลอดเวลา เชํน ตรวจสอบท่ีวํางของการเดินทาง ท่ีพัก ตลอดจนโปรแกรม
ทํองเท่ียวท่ีต๎องการ นอกจากน้ียังชํวยประหยัดเงินลงทุนของผ๎ูประกอบการอีกด๎วย และในปัจจุบัน
ก็มีหลายเว็บไซต์ท่ีเปิดให๎บริการอยูํ (ภาคผนวก) 

 
การวิเคราะห์อุตสาหกรรมและสภาวะตลาด 

การวิเคราะห์โครงสร๎างและระดับการแขํงขันของธุรกิจในอุตสาหกรรมการทํองเท่ียวโดย
ใช๎ตัวแบบ Porter’s Five Force Model ในการวิเคราะห์ (อรุณี อินทรไพโรจน์, 2544) 

ศาสตราจารย์  Michael E. Porter ได๎เสนอแนวคิดวํามีปัจจัยสําคัญห๎าประการท่ีสํงผล
ตํอสภาวะในการแขํงขันของแตํละอุตสาหกรรม หรือท่ีเราเรียกกันวํา Five-Forces Model ความ
เข๎มแข็งของปัจจัยท้ัง 5 ประการน้ีบํงบอกถึงโอกาสในการได๎กําไรของธุรกิจในอุตสาหกรรมน้ันๆ ยิ่ง
ปัจจัยเหลําน้ีมีความเข๎มแข็งมากเทําใดยํอมสํงผลเสียตํอการขึ้นราคาซึ่งนําไปสํูการได๎กําไรของ
ธุรกิจในอุตสาหกรรมน้ันๆ ซึ่งถือเป็นข๎อจํากัดของธุรกิจ ในขณะเดียวกันถ๎าปัจจัยน้ันๆ มีความ
อํอนแอยํอมเป็นโอกาสอันดีตํอธุรกิจในอุตสาหกรรมน้ันๆ เน่ืองจากธุรกิจสามารถได๎กําไรได๎มากขึ้น 
แตํเน่ืองจากสภาวะอุตสาหกรรมมีการพัฒนาอยูํเสมอ ดังน้ันความเข๎มแข็งหรือผลของปัจจัยท้ัง 5 
ประการน้ีสามารถที่จะเปล่ียนแปลงได๎เชํนกัน ปัจจัยสําคัญท่ีธุรกิจจะต๎องทําเพื่อให๎ได๎ผลตอบแทน
สูงท่ีสุด ได๎แกํ การหาตําแหนํงในอุตสาหกรรมท่ีจะสามารถมีอิทธิพลเหนือปัจจัยท้ัง 5 ประการ
เพื่อท่ีจะหาความได๎เปรียบออกมาหรือป้องกันตนเอง ซึ่งลักษณะท่ีสําคัญของปัจจัยท้ัง 5 ประการ
ประกอบด๎วย 

-กกความยากงํายในการเข๎าสํูอุตสาหกรรมของผ๎ูเข๎าแขํงขันรายใหมํ อุปสรรคท่ีคํูแขํงราย
ใหมํต๎องพบ ถ๎าโอกาสท่ีคํูแขํงรายใหมํจะเข๎าสูํอุตสาหกรรมได๎งําย การแขํงขันจะสูงขึ้น ผลกําไรของ
อุตสาหกรรมจะลดลง 

-กกการแขํงขันของคํูแขํงในปัจจุบัน หากสภาพการแขํงขันมีการแขํงขันกันมาก ผลรวม
กําไรของอุตสาหกรรมจะลดลง 
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-กกอํานาจในการตํอรองของลูกค๎า หากมีการรวมตัวกันของกลํุมลูกค๎า ทําให๎ลูกค๎ามี
อํานาจการตํอรองสูง ผลกําไรของอุตสาหกรรมจะลดลง 

-กกอํานาจการตํอรองของผ๎ูขายปัจจัยการผลิต จํานวนผ๎ูจําหนํายท่ีมีศักยภาพมีมากน๎อย
เพียงใด หากมีจํานวนผ๎ูขายน๎อยรายจนทําให๎เป็นตลาดผูกขาด ผ๎ูจําหนํายปัจจัยการผลิตจะมี
อํานาจการตํอรองสูง ผลกําไรของอุตสาหกรรมจะลดลง 

-กกสินค๎าทดแทนสําหรับอุตสาหกรรมน้ี หากมีสินค๎าท่ีสามารถทดแทนได๎ และมีราคาท่ี
ถูกกวํา จะทําให๎ผลกําไรของอุตสาหกรรมลดลงด๎วย 

การวิเคราะห์กลยุทธ์ทางการแข่งขันตามแนวคิดของ Michael E. Porter พบว่าผู้ประกอบ
ธุรกิจเหล่านี้ก าลังเผชิญกับการแข่งขันท่ีรุนแรง และอาจจะเกิดภาวะวิกฤติท าให้ต้องปิดกิจการไป
ถ้าไม่สามารถปรับรูปแบบการท าธุรกรรมให้เข้ากับการท่องเท่ียวในโลกอิเล็กทรอนิกส์ในปัจจุบัน  
(อรุณี อินทรไพโรจน์, 2544) 

-กกผ๎ูแขํงขันรายใหมํ (New Entrants) 
     เทคโนโลยีด้านอินเทอร์เน็ตเปิดโอกาสให้มีธุรกิจจ านวนมากเข้าเสนอขายสินค้าและ

บริการการท่องเท่ียวออนไลน์ ผู้แข่งขันรายใหม่ประกอบด้วยธุรกิจขนาดเล็กท่ีจัดท าเว็บไซต์แล้ว
น าไปฝากไว้กับเว็บท่า (Portal) ธุรกิจท่ีเข้าร่วมเป็นธุรกิจในเครือของธุรกิจท่องเท่ียวออนไลน์ขนาด
ใหญ่ บริษัทท่องเท่ียวท่ีมีชื่อเสียงในประเทศท่ีต้องการเพิ่มช่องทางจัดจ าหน่าย และธุรกิจท่องเท่ียว
ออนไลน์ระดับโลกซึ่งต้องการขยายฐานเข้ามาในประเทศ 

-กกผ๎ูขาย (Suppliers) 
     ผู้ขายได้แก่ เจ้าของสินค้าหรือบริการ เช่น เจ้าของโรงแรม ท่ีพัก รถเช่า บริษัทสายการ

บินต่างๆ ในระบบด้ังเดิมเจ้าของสินค้าหรือบริการจะขายผ่านบริษัทท่องเท่ียวตัวกลางโดยจ่ายค่า
นายหน้าเป็นค่าตอบแทนความเชี่ยวชาญในการติดต่อกับลูกค้า การให้ค าปรึกษา และค่าสถานท่ี  
แต่ในปัจจุบันผู้ขายหลายรายพยายามท่ีตัดตัวกลางเหล่าน้ีโดยการพัฒนาพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์
เพื่อการขายตรงหรือหันไปใช้ตัวกลางที่ให้บริการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์แทน 

-กกผ๎ูซื้อ (Buyers) 
     ผู้ซื้อได้แก่นักท่องเท่ียวหรือผู้บริโภค นักท่องเท่ียวท่ีใช้อินเทอร์เน็ตได้จะนิยมซื้อบริการ

ผ่านอินเทอร์เน็ตเพราะสามารถหาข้อมูล เปรียบเทียบสินค้า ราคา และเงื่อนไข และตัดสินใจเลือก
ซื้อหรือส ารองบริการจากผู้เสนอขายท่ีให้เงื่อนไขหรือตอบสนองความต้องการมากท่ีสุด
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-กกสินค๎าทดแทน (Substitute) 
     สินค๎าทดแทนในอุตสาหกรรมทํองเท่ียวยังไมํคํอยมีบทบาทมากนักเน่ืองจากไมํ

สามารถทดแทนสินค๎าหรือบริการทางด๎านการทํองเท่ียวได๎อยํางสมบูรณ์ จะมีเพียงการประชุม
ทางผํานส่ือวิดีทัศน์ หรือการประชุมทางไกล (Video Conferencing) ซึ่งสามารถใช๎ทดแทนการ
เดินทางเพื่อไปทําธุรกิจ เน่ืองจากผ๎ูเข๎ารํวมประชุมสามารถติดตํอส่ือสารกันได๎โดยไมํจําเป็นต๎อง
พบปะกัน (WTO Business Council, 1999) 
 

 
ภาพ 10  แสดงการวิเคราะหโ์ครงสร้างอุตสาหกรรมท่องเที่ยว 

 
ที่มา: (Michael E. Porter อ๎างอิงใน อรุณี อินทรไพโรจน์, 2544) 

เจ้าของสินค้า/
บริการ  (Suppliers)

เช่น สายการบิน โรงแรม

บริการจัดการท่องเที่ยว
(Tour operator)

ตัวแทนการเดินทาง (Travel agency)

ความรุนแรงในการแข่งขนั
Intensity of rivalry

การทดแทน  ( Substitutes) เช่น
Video Conferencing

ผู้เข้าสู่ธุรกิจรายใหม่
(New entrants) เช่น

ธุรกิจท่องเที่ยวออนไลน์,
เวบ็ไซต์ท่า (Internet Portal)

ผู้ซ้ือ (Buyers)
เช่น

นักท่องเที่ยว

ภยนัตรายจากการทดแทน
Threat of substitutes

พลังการต่อรอง
จากผู้ซ้ือ

พลังการต่อรอง
จากผู้ขาย

ภยนัตรายจากผู้เข้ามาใหม่
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นอกจากการวิเคราะห์โครงสร๎างและระดับการแขํงขันของธุรกิจในอุตสาหกรรมการ
ทํองเท่ียวแล๎ว ส่ิงสําคัญท่ีต๎องมีการศึกษาควบคํูกันไปด๎วย คือ การวิเคราะห์สถานการณ์ทาง
การตลาด หรือ SWOT Analysis ซึ่งเป็นการศึกษาถึงสถานการณ์ภายใน (ส่ิงแวดล๎อมภายใน) และ
สถานการณ์ภายนอก (ส่ิงแวดล๎อมภายนอก) ขององค์กรท่ีเอื้ออํานวยและเป็นอุปสรรคตํอกลยุทธ์
การตลาด (Walker, 2010) ซึ่งประกอบด๎วย 

-กกการวิเคราะห์จุดแข็ง (Strengths) เป็นการพิจารณาถึงข๎อดีเดํน หรือจุดแข็งของ
ผลิตภัณฑ์หรือของบริษัท โดยวิเคราะห์จากสํวนประสมทางการตลาดของบริษัท และส่ิงแวดล๎อม
ภายในบริษัทอื่นๆ การทราบจุดแข็งจะนําไปใช๎ในการกําหนดกลยุทธ์การตลาด 

-กกการวิเคราะห์จุดอํอน (Weaknesses) เป็นการวิเคราะห์ข๎อเสียหรือปัญหาท่ีเกิดจาก
สํวนประสมทางการตลาด ซึ่งวิเคราะห์จากส่ิงแวดล๎อมภายในบริษัท การทราบถึงจุดอํอนจะชํวยให๎
บริษัทหาวิธีแก๎ปัญหานั้น ซึ่งสามารถเปล่ียนจากจุดอํอนให๎เป็นจุดแข็งได๎ 

-กกการวิเคราะห์โอกาส (Opportunities) เป็นการวิเคราะห์ข๎อได๎เปรียบหรือปัจจัยท่ี
เอื้ออํานวยให๎แกํบริษัท โดยวิเคราะห์จากส่ิงแวดล๎อมภายนอกบริษัท การวิเคราะห์ถึงโอกาสจะชํวย
ให๎บริษัทกําหนดกลยุทธ์การตลาดให๎สอดคล๎องกับโอกาสน้ัน 

-กกการวิเคราะห์อุปสรรค (Threats) เป็นการวิเคราะห์ข๎อจํากัดอันเน่ืองมาจาก
ส่ิงแวดล๎อมภายนอกบริษัท การทราบถึงอุปสรรคหรือปัญหาท่ีจะเกิดขึ้นจะนําไปชํวยในการ
ปรับปรุงกลยุทธ์การตลาดเพื่อเอาชนะอุปสรรคท่ีคาดวําจะเกิดขึ้น 
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ปัจจัยส าคัญที่มีอทิธิพลต่อพฤติกรรมการซือ้ของผู้บริโภค 
แบบจําลองพฤติกรรมผ๎ูบริโภคแสดงถึงโครงสร๎างและกระบวนการของพฤติกรรมผ๎ูบริโภค 

ซึ่งเป็นแบบจําลองท่ีชี้ให๎เห็นถึงความสัมพันธ์ระหวํางรูปแบบการดําเนินชีวิตและพฤติกรรมผ๎ูบริโภค 
ในการศึกษาแบบจําลองน้ีจะเห็นได๎วําพฤติกรรมของผ๎ูบริโภคเกิดจากการพัฒนาความคิดเกี่ยวกับ
ตนเอง (Self-Concept) และสํงผลออกมาในลักษณะของรูปแบบการดําเนินชีวิต (Lifestyle) ตาม
อิทธิพลจากแรงจูงใจภายใน (Internal  Influence) ซึ่งได๎แกํลักษณะตํางๆ ทางจิตวิทยาและ
ลักษณะทางรํางกาย และอิทธิพลจากแรงจูงใจภายนอก (External  Influence) คือลักษณะทาง
สังคมและลักษณะทางประชากรศาสตร์  ซึ่งความคิดเกี่ยวกับตนเองและรูปแบบการดําเนินชีวิตจะ
เป็นส่ิงท่ีกําหนดความต๎องการตํางๆ การตัดสินใจเพื่อตอบสนองความต๎องการน้ัน เมื่อผ๎ูบริโภค
เผชิญกับสถานการณ์ท่ีเกี่ยวข๎องกับการบริโภค กระบวนการตัดสินใจก็จะถูกกระต๎ุน โดยเริ่มจาก
การตระหนักถึงปัญหาหรือความต๎องการ แล๎วก็จะทําการเสาะแสวงหาขําวสารจากภายในความ
ทรงจํา โดยพิจารณาวําข๎อมูลขําวสารท่ีมีอยูํ เชํน คุณสมบัติตํางๆ ของสินค๎าท่ีเคยใช๎มากํอน
เพียงพอสําหรับการตัดสินใจซื้อหรือไมํ ถ๎าขําวสารจากความทรงจําไมํเพียงพอท่ีจะทําการประเมิน
ทางเลือกก็จะต๎องทําการแสวงหาขําวสารจากภายนอกอีก หลังจากน้ันการซื้อก็จะเกิดขึ้น และ
นําไปสํูการประเมินผลหลังจากการซื้อวํามีความพึงพอใจจากการซื้อน้ันหรือไมํ คือ สินค๎าท่ีซื้อมา
น้ันสามารถตอบสนองความคาดหวังของผ๎ูบริโภคได๎หรือไมํน่ันเอง หลังจากกระบวนการซื้อจบลงก็
จะทําให๎ผ๎ูบริโภคเกิดประสบการณ์จากการซื้อหรือใช๎สินค๎า ซึ่งจะย๎อนกลับไปกําหนดแนวคิด
เกี่ยวกับตนเองและรูปแบบการดําเนินชีวิต โดยจะเข๎าไปมีผลท้ังลักษณะภายในและภายนอกของ
ผ๎ูบริโภค ดังแบบจําลองพฤติกรรมผ๎ูบริโภคในภาพ 11 (Hawkins, et al., 1998 อ๎างอิงใน ศิริวรรณ 
เสรีรัตน์, ปริญ ลักษิตานนท์ และศุภร เสรีรัตน์, 2541, หน๎า 135) 
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ภาพ 11  แสดงรูปแบบพฤติกรรมผู้บริโภค และปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อ 

                           พฤติกรรมการซื้อของผู้บริโภค 
 
ที่มา: (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลักษิตานนท์ และศุภร เสรีรัตน์, 2541, หน๎า 129)

ส่ิงกระตุ๎นภายนอก (Stimulant = S) 
ส่ิงกระตุ๎นทางการตลาด               ส่ิงกระตุ๎นอื่น ๆ 
(Marketing stimulants)                (Other stimulants) 
ผลิตภัณฑ์                                        เศรษฐกิจ 
ราคา                                                เทคโนโลยี 
การจัดจําหนําย                                การเมือง 
การสํงเสริมการตลาด                     วัฒนธรรม ฯลฯ 
 

กลํองดําหรือ 
ความรู๎สึกนึกคิด 

ของผ๎ูซื้อ 
(Buyer’s 

Characteristic) 

การตอบสนองของผ๎ูซื้อ 
(Response = R) 

การเลือกผลิตภัณฑ์ 
การเลือกตรา 

การเลือกผ๎ูขาย 
เวลาในการซื้อ 
ปริมาณการซื้อ 

ลักษณะของผ๎ูซื้อ (Buyer’s characteristics) 
ปัจจัยด๎านวัฒนธรรม 

ปัจจัยด๎านสังคม 
ปัจจัยสํวนบุคคล 

ปัจจัยด๎านจิตวิทยา 
 
 

ขั้นตอนการตัดสินใจของผ๎ูซื้อ (Buyer’s decision process) 
การรับรู๎ปัญหา (Problem recognition) 
การค๎นหาขอ๎มูล (Information search) 

การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alterative) 
การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) 

พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post behavior) 
 

ปัจจัยภายนอก 
(External Factor) 
 

ปัจจัยเฉพาะบุคคล 
(Personal Factor) 

 
 

ปัจจัยภายนอก 
(External Factor) 

 

   ปัจจัยภายใน 
  (Internal factor) 

 
 

1. ปัจจัยทางวัฒนธรรม    2. ปัจจัยทางสังคม 
(Cultural Factors)             (Social Factors) 
1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน    2.1  กลํุมอ๎างอิง 
(Culture)                         (Reference group) 
1.2 วัฒนธรรมยอํย        2.2  ครอบครัว 
(Subculture)                   (Family) 
1.3  ชั้นสังคม                 2.3 บทบาทและสถานะ                 

(Social class)                   (Roles and statures)  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

3. ปัจจัยสํวนบุคคล 
(Personal Factors) 
3.1 อายุ  (Age) 
3.2 วงจรชีวิตครอบครัว 
(Family life cycle) 
3.3 อาชีพ (Occupation) 
3.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ 
(Economic business chance) 
3.5 รายได ๎ (Income) 
3.6  คํานิยมและรปูแบบการ 
ดํารงชีวิต (Value and life style) 
 
   
       

 

4. ปัจจัยจิตวิทยา 
(Psychology Factors) 
4.1  การจูงใจ (Motivation) 

 4.2 การรับรู ๎(Perception) 
4.3 การเรียนรู๎ (Learning) 

 4.4 ความเชื่อถือ (Belief) 
 4.5 ทัศนคติ (Attitude) 
 4.6 บุคลิกภาพ (Personality) 
 4.7 แนวคิดของตนเอง 
(Self  concept) 
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แบบจําลองพฤติกรรมผ๎ูบริโภค  (Consumer Behavior Model)  เป็นการศึกษาถึงเหตุจูง
ใจที่ทําให๎เกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์  โดยมีจุดเร่ิมต๎นจากการท่ีเกิดส่ิงกระต๎ุน  (Stimulus)  ท่ีทํา
ให๎เกิดความต๎องการ  ส่ิงกระตุ๎นผํานเข๎ามาในความรู๎สึกนึกคิดของผ๎ูซื้อ  (Buyer’s Black Box)  ซึ่ง
เปรียบเสมือนกลํองสีดําซึ่งผ๎ูผลิตหรือผ๎ูขายไมํสามารถคาดคะเนได๎  ความรู๎สึกนึกคิดของผ๎ูซื้อจะ
ได๎รับอิทธิพลจากลักษณะตํางๆ ของผ๎ูซื้อ  แล๎วจะมีการตอบสนองของผ๎ูซื้อ  (Buyer’s  Response)  
หรือ  การตัดสินใจของผ๎ูซื้อ  (Buyer’s  Purchase  Decision)  ดังภาพ  11  (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 
ปริญ ลักษิตานนท์ และศุภร เสรีรัตน์, 2541, หน๎า 129) 

1.กกส่ิงกระต๎ุน (Stimulus) ส่ิงกระต๎ุนอาจเกิดขึ้นเองจากภายในรํางกาย  (Inside 
Stimulus) และส่ิงกระต๎ุนจากภายนอก (Outside Stimulus) นักการตลาดจะต๎องสนใจและจัดส่ิง
กระต๎ุนภายนอกเพื่อให๎ผ๎ูบริโภคเกิดความต๎องการผลิตภัณฑ์ ส่ิงกระต๎ุนถือวําเป็นเหตุจูงใจให๎เกิด
การซื้อสินค๎า (Buying Motive) ซึ่งอาจใช๎เหตุจูงใจด๎านเหตุผลและใช๎เหตุจูงใจให๎ซื้อด๎านจิตวิทยา 
(อารมณ์) ก็ได๎ ส่ิงกระตุ๎นภายนอกประกอบด๎วย 2 สํวนคือ 

        1.1กกส่ิงกระตุ๎นทางการตลาด (Marketing Stimulus) ได๎แกํ 
                                -กกส่ิงกระตุ๎นด๎านผลิตภัณฑ์ (Product) เชํน ออกแบบผลิตภัณฑ์ให๎สวยงาม
เพื่อกระตุ๎นความต๎องการ 
                    -กกส่ิงกระตุ๎นด๎านราคา (Price) เชํน การกําหนดราคาสินค๎าให๎เหมาะสมกับ
ผลิตภัณฑ์โดยพิจารณาลูกค๎าเป้าหมาย 
                                -กกส่ิงกระต๎ุนด๎านชํองทางการจัดจําหนําย (Distribution หรือ Place) เชํน 
จัดจําหนํายผลิตภัณฑ์ให๎ท่ัวถึงเพื่อให๎ความสะดวกแกํผ๎ูบริโภคซึ่งถือวําเป็นการกระตุ๎นการซื้อ 
                                -กกส่ิงกระต๎ุนด๎านการสํงเสริมการตลาด (Promotion) เชํน การโฆษณา
สม่ําเสมอ การใช๎ความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสร๎างความสัมพันธ์
อันดีกับบุคคลท่ัวไป เหลํานี้ถือวําเป็นส่ิงกระตุ๎นความต๎องการซื้อ 

        1.2กกส่ิงกระตุน๎อื่นๆ (Other Stimulus) เป็นส่ิงกระตุ๎นความต๎องการของผ๎ูบริโภคท่ี
เกิดขึ้นภายนอกองค์กร ซึ่งบริษัทไมํสามารถควบคุมได๎ ส่ิงกระตุ๎นเหลํานี้ ได๎แก ํ

                 -กกส่ิงกระต๎ุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชํน ภาวะเศรษฐกิจ รายได๎ของ
ผ๎ูบริโภค เป็นต๎น ปัจจัยเหลํานี้มิทธิพลตํอความต๎องการของบุคคล 

                 -กกส่ิงกระต๎ุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชํน เทคโนโลยีใหมํด๎านฝาก
และถอนอัตโนมัติ สามารถกระต๎ุนความต๎องการให๎ใช๎บริการของธนาคารมากขึ้น 
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                 -กกส่ิงกระตุ๎นทางกฎหมายและการเมือง (Law and Political) เชํน กฎหมาย
เพิ่มลดภาษีสินค๎าใดสินค๎าหน่ึง จะมีอิทธิพลตํอการเพิ่มหรือลดความต๎องการของผ๎ูซื้อ 
                                -กกส่ิงกระตุ๎นทางวัฒนธรรม (Cultural) เชํน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน
เทศกาลตํางๆ จะมีผลกระตุ๎นให๎ผ๎ูบริโภคเกิดความต๎องการซื้อสินค๎าในเทศกาลน้ันๆ 

2.กกกลํองดําหรือความรู๎สึกนึกคิดของผ๎ูซื้อ (Buyer’s Black Box) ความรู๎สึกนึกคิดของผ๎ู
ซื้อเปรียบเสมือนกลํองดํา (Black Box) ซึ่งผ๎ูผลิตหรือผ๎ูขายไมํสามารถทราบได๎ จึงต๎องพยายาม
ค๎นหาความรู๎สึกนึกคิดของผ๎ูซื้อ ความรู๎สึกนึกคิดของผ๎ูซื้อได๎รับอิทธิพลจากลักษณะของผ๎ูซื้อและ
กระบวนการตัดสินใจของผ๎ูซื้อ 

       -กกลักษณะของผ๎ูซื้อ (Buyer Characteristics) ลักษณะของผ๎ูซื้อมีอิทธิพลจาก
ปัจจัยตํางๆ คือ ปัจจัยด๎านวัฒนธรรม ปัจจัยด๎านสังคม ปัจจัยสํวนบุคคล ปัจจัยด๎านจิตวิทยา ซึ่ง
เป็นปัจจัยท่ีมีอิทธิพลพฤติกรรมการซื้อของผ๎ูบริโภค 

       -กกกระบวนการตัดสินใจซื้อของผ๎ูบริโภค  (Buyer’s Decision Process) 
ประกอบด๎วย ขั้นตอนการรับรู๎ความต๎องการ (ปัญหา) การค๎นข๎อมูล การประเมินผลทางเลือก การ
ตัดสินใจซื้อและพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 

3.กกการตอบสนองของผ๎ูซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซื้อของผ๎ูบริโภคหรือ
ผ๎ูซื้อ (Buyer’s Purchase Decision) ได๎แกํ 

       3.1กกการเลือกผลิตภัณฑ์ (Product Choice) 
       3.2กกการเลือกตราสินค๎า (Brand Choice) 

         3.3กกการเลือกผ๎ูขาย (Dealer Choice) 
         3.4กกการเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing) 
         3.5กกการเลือกปริมาณซื้อ (Purchase Amount) 

จึงสามารถสรุปได๎วํา พฤติกรรมผ๎ูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลบุคคลหน่ึงซึ่ง
เกี่ยวข๎องโดยตรงกับการจัดการหาให๎มาและการใช๎ซึ่งสินค๎าและบริการ สํวนพฤติกรรมผ๎ูซื้อน้ัน
หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหน่ึงท่ีเกี่ยวข๎องกับการแลกเปล่ียนสินค๎า และบริการด๎วย
เงิน และรวมถึงการตัดสินใจ 

สําหรับงานวิจัยน้ีจะใช๎แบบจําลองพฤติกรรมผ๎ูบริโภคเป็นแนวทางในการศึกษาถึงปัจจัย
ท่ีมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อสินค๎าและบริการด๎านการทํองเท่ียวผํานทางอินเทอร์เน็ต 



41 
 

ปัจจัยส่วนบุคคล 
ปัจจัยสํวนบุคคล หรือ Personal Factors ในการตัดสินใจเลือกซื้อสินค๎าและบริการด๎าน

การทํองเท่ียวผํานทางระบบอินเทอร์เน็ต ได๎รับอิทธิพลจากลักษณะสํวนบุคคลตํางๆ ได๎แกํ เพศ 
อายุ การศึกษา อาชีพ โอกาสทางเศรษฐกิจ และรูปแบบการดํารงชีวิต ซึ่งทําการสรุปจากงานวิจัยท่ี
เกี่ยวข๎อง (ศรหีญิง ศรีคชา, 2544 ; พัชรีนุช รัตนาภิรมย์, 2549 ; กาญจนา แก๎วเทพ, 2541) ดังน้ี 

1.กกเพศ (Sex) 
       ชายและหญิงมีความนึกคิด ทัศนคติ และพฤติกรรมท่ีแตกตํางกันและเหมือนกัน ใน

ท่ีน้ีรวมถึงพฤติกรรมการเลือกซื้อ เชํน การเลือกซื้อสินค๎าและบริการที่แตกตํางกัน ซึ่งตามธรรมชาติ
แล๎วชายและหญิงจะมีคุณลักษณะท่ีแตกตํางกัน และถึงแม๎วําสภาพปัจจุบันจะเปล่ียนแปลงไปมาก  
แตํก็ยังคงมีหลายอยํางท่ีชายและหญิงมีสถานะของตนเองอยูํอีก 

2.กกอายุ (Age) 
       อายุก็สํงผลกระทบตํอพฤติกรรมการเลือกซื้อด๎วยเชํนกัน โดยท่ัวไปบุคคลท่ีมีอายุ

มากจะมีพฤติกรรมการซื้อสินค๎าและบริการด๎านการทํองเท่ียวตํางจากคนท่ีมีอายุน๎อย และบุคคลท่ี
มีอายุน๎อยจะมีพฤติกรรมการเลือกซื้อเปล่ียนไป เมื่อตนเองมีอายุมากขึ้น 

3.กกการศึกษา (Education) 
       การศึกษาเป็นตัวแปรหน่ึงท่ีสําคัญ จะต๎องตระหนักและเรียนรู๎ให๎ดีกํอนทําการ

ตัดสินใจเลือกซื้อสินค๎าและบริการ เพื่อให๎ได๎รับส่ิงท่ีดีท่ีสุด เพราะวําการศึกษามีหลายระดับคนท่ี
ได๎รับการศึกษาในระดับท่ีตํางกัน ในยุคสมัยท่ีตํางกัน ในระบบการศึกษาท่ีตํางกัน ในสาขาวิชาท่ี
ตําง ยํอมจะได๎ผลทางด๎านทักษะการส่ือสาร ความรู๎สึกนึกคิด ทัศนคติ อุดมการณ์ ความต๎องการ  
และพฤติกรรมการเลือกซื้อท่ีตํางกันไป 

4.กกอาชีพ (Occupation) 
       อาชีพของนักทํองเท่ียวแตํละบุคคล จะนําไปสํูความจําเป็นและต๎องการสินค๎าและ

บริการด๎านการทํองเท่ียวท่ีแตกตํางกัน 
5.กกโอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) 
       โอกาสทางเศรษฐกิจหรือรายได๎ของนักทํองเท่ียวแตํละบุคคลจะกระทบตํอสินค๎าและ

บริการที่เขาตัดสินใจเลือกซื้อ โอกาสเหลําน้ีประกอบไปด๎วย รายได๎ การออมทรัพย์ อํานาจการซื้อ
และทัศนคติเกี่ยวกับการจํายเงิน 
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นอกจากน้ัน ยังมีคําอธิบายเพิ่มเติมวํา รายได๎เป็นตัวแปรท่ีสามารถนํามาใช๎อธิบาย
พฤติกรรมการเลือกซื้อสินค๎าของบุคคลได๎ดีเชํนเดียวกับกรณีตัวแปรการศึกษา เพราะเป็นตัวแปรท่ี
มีบทบาทใกล๎เคียงกันและมีความสัมพันธ์ระหวํางกันสูงมาก กลําวคือ ผ๎ูมีรายได๎สูงน้ันมักมี
การศึกษาสูง มีตําแหนํงหน๎าที่การงานท่ีดี จึงมีการค๎นคว๎าข๎อมูลขําวสารตํางๆ ให๎ทันตํอเหตุการณ์
อยูํเสมอ การเปิดรับส่ือผํานทางระบบอินเทอร์เน็ตจึงมีมากกวํากลํุมอื่น  (พัชรีนุช รัตนาภิรมย์, 
2550, หน๎า 12) 

ในขณะท่ีงานวิจัยอีกเรื่อง ได๎อธิบายถึงลักษณะประชากรศาสตร์วํา อายุ หรือวัย เป็น
ปัจจัยหน่ึงท่ีทําให๎คนมีความแตกตํางในเรื่องความคิดและพฤติกรรม บุคคลท่ีมีอายุ มากจะมี
พฤติกรรมการเลือกซื้อสินค๎าแตกตํางจากบุคคลท่ีมีอายุน๎อย และบุคคลท่ีมีอายุน๎อยจะมีพฤติกรรม
การเลือกซื้อสินค๎าเปล่ียนไปเมื่อมีอายุมากขึ้น (Myer and Myers, 1982, p. 5) 

จากการศึกษาของ Robinson (1972, p. 65) พบวํา ระดับการศึกษาของผ๎ูบริโภคมี
ความสัมพันธ์กับการเลือกซื้อสินค๎าและบริการ และระดับความรู๎ทางด๎านเทคโนโลยีของบุคคล ซึ่ง
หมายถึง คนท่ีมีระดับการศึกษาตํางกันจะมีวิธีการเลือกซื้อสินค๎าและบริการแตกตํางกันไปตาม
ความรู๎ในเร่ืองเทคโนโลยีท่ีมีอยูํ 

โดยสรุปแล๎ว ปัจจัยสํวนบุคคลเป็นแนวคิดท่ีพยายามชี้ให๎เห็นถึงความแตกตํางในด๎าน
คุณสมบัติทางประชากรระหวํางบุคคล ซึ่งมีผลตํอการแสดงพฤติกรรมที่แตกตํางกันออกไป น่ันก็คือ 
คนท่ีมีคุณสมบัติทางประชากรศาสตร์ท่ีแตกตํางกัน ก็อาจจะมีพฤติกรรมท่ีแตํกตํางกันไปด๎วย 
สําหรับการวิจัยครั้งน้ีผ๎ูวิจัยได๎เลือกตัวแปรท่ีเป็นลักษณะทางประชากรศาสตร์ท่ีนํามาศึกษา คือ 
เพศ อายุ การศึกษา อาชีพ และรายได๎ 
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ปัจจัยทางจิตวิทยา 
ปัจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factors) เป็นปัจจัยภายในตัวนักทํองเท่ียวท่ีมี

อิทธิพลตํอพฤติกรรมการซื้อสินค๎าและบริการด๎านการทํองเท่ียวผํานทางระบบอินเทอร์เน็ต ปัจจัย
ทางจิตวิทยาจะประกอบไปด๎วย ปัจจัยทางจิตวิทยาในด๎านการใช๎อินเทอร์เน็ต บุคลิกภาพ และ
แนวคิดของตนเอง ซึ่งประเภทของผ๎ูบริโภคผํานทางออนไลน์หรือการค๎าปลีกอิเล็กทรอนิกส์ 
สามารถจําแนกได๎ตามลักษณะแรงกระต๎ุนและพฤติกรรมการใช๎จําย ดังน้ี (กิตติ ภักดีวัฒนะกุล 
และทวีศักด์ิ กาญจนสุวรรณ, 2547, หน๎า 31-34) 

1.กกปัจจัยทางจิตวิทยาด๎านการใช๎อินเทอร์เน็ต 
       -กกการจูงใจ (Motivation) คือ พลังส่ิงกระตุ๎นท่ีอยูํภายในตัวนักทํองเท่ียวซึ่งกระต๎ุน

ให๎บุคคลปฏิบัติ การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคล แตํอาจจถูกกระทบจากปัจจัยภายนอก เชํน 
วัฒนธรรม ชั้นทางสังคม หรือส่ิงกระตุน๎ทางการตลาด การชักนําหรือเกล้ียกลํอมเพื่อให๎บุคคลคล๎อย
ตาม 

       -กกการรับรู๎  (Perception) เป็นกระบวนการความเข๎าใจหรือการเปิดรับของ
นักทํองเท่ียวเกี่ยวกับการใช๎อินเทอร์เน็ต ซึ่งขึ้นอยูํกับปัจจัยภายใน เชํน ความเชื่อ ประสบก ารณ์ 
นอกจากน้ียังมีปัจจัยภายนอก คือ ส่ิงกระต๎ุน ซึ่งนักทํองเท่ียวแตํละคนจะมีปฏิกิริยาตอบสนอง
แตกตํางกัน 

       -กกการเรียนรู๎ (Learning) เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมอันเป็นผลมาจากการได๎
ประสบการณ์ท้ังทางตรงและทางอ๎อม 

       -กกความเชื่อถือ (Beliefs) เป็นความคิดท่ีนักทํองเท่ียวยึดถือเกี่ยวกับส่ิงใดส่ิงหน่ึง 
ซึ่งเป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดีตท่ีได๎พบเจอ 
                      -กกทัศนคติ (Attitudes) หมายถึง การประเมินความพึงพอใจของนักทํองเท่ียว 
ความรู๎สึกด๎านอารมณ์ และแนวโน๎มการปฏิบัติท่ีมีผลตํอความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหน่ึง 

2.กกบุคลิกภาพ (Personality) 
       ลักษณะด๎านจิตวิทยาท่ีแตกตํางกันของนักทํองเท่ียว ซึ่งนําไปสํูการตอบสนองตํอ

ส่ิงแวดล๎อมท่ีมีแนวโน๎มเหมือนเดิมและสอดคล๎องกัน 
3.กกแนวคิดของตนเอง (Self Concept) 
       หมายถึง ความรู๎สึกนึกคิดท่ีนักทํองเท่ียวมีตํอตนเอง หรือความคิดท่ีพวกเขาคิดวํา

บุคคลอื่นๆ ในสังคมมีความคิดเห็นตํอตนอยํางไร 
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มีผ๎ูเคยกลําวไว๎วํา มีตัวแปรแทรกท่ีมีอิทธิพลในกระบวนการส่ือสารมวลชนระหวํางผ๎ูสํง
สารกับผ๎ูรับสาร  โดยท่ีขําวสารมิได๎ไหลผํานจากส่ือมวลชนถึงผ๎ูรับสารและเกิดผลโดยตรงทันที แตํมี
ปัจจัยบางอยํางท่ีเกี่ยวกับตัวผู๎รับสารแตํละคน เชํน ปัจจัยทางจิตวิทยาและสังคมท่ีจะมีอิทธิพลตํอ
การรับขําวสารน้ัน ทําให๎เกิดผลไมํเหมือนกัน หรือไมํเป็นไปตามเจตคติของผ๎ูสํงสาร  (De Fluer, 
1966) 

โดยปกติแล๎ว คนเรามักจะมีนิสัยชอบเลือก เลือกท่ีจะคิด เลือกท่ีจะเชื่อ ตามท่ีใจของเรา
ปรารถนา เราเลือกของท่ีสวย ของท่ีดี ของท่ีเราชอบ ของท่ีเราต๎องการ นิสัยในการชอบเลือกน้ีเกิด
จากการเรียนรู๎และประสบการณ์ในชีวิตของเรา ในการเลือกซื้อสินค๎าและบริการก็เชํนเดียวกัน ใน
แตํละสถานการณ์ของการตัดสินใจเลือกซื้อสินค๎าและบริการในแตํละครั้ง เราก็จะทําการเลือกตาม
ความรู๎สึก และความต๎องการของเรา ซึ่งความต๎องการจะเพิ่มมากขึ้นเมื่อบุคคลน้ันต๎องการข๎อมูลใน
การตัดสินใจ หรือไมํแนํใจในเร่ืองใดเร่ืองหน่ึง ซึ่งปัจจัยสําคัญท่ีมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจของบุคคล
หน่ึงๆ ได๎แกํ 

-กกองค์ประกอบทางด๎านจิตใจ เชํน กระบวนการเลือกรับขําวสาร เลือกรับรู๎ตามทัศนะ
คติ และประสบการณ์เดิมของตน 

-กกองค์ประกอบทางด๎านสังคม สภาพแวดล๎อม เชํน ครอบครัว วัฒนธรรม ประเพณี 
ลักษณะทางประชากร เชํน อายุ เพศ ภูมิลําเนา การศึกษา ตลอดจนสถานภาพทางสังคม 

จากทฤษฎีลําดับขั้นความต๎องการ (Maslow's Hierarchical Theory of Motivation) ซึ่ง
เชื่อวําพฤติกรรมของมนุษย์เป็นจํานวนมากสามารถอธิบายโดยใช๎แนวโน๎มของบุคคลในการค๎นหา
เป้าหมายท่ีจะทําให๎ชีวิตของเขาได๎รับความต๎องการ ความปรารถนา  และได๎รับส่ิงท่ีมีความหมาย
ตํอตนเอง เป็นความจริงท่ีจะกลําววํากระบวนการของแรงจูงใจเป็นหัวใจของทฤษฎีบุคลิกภาพ ของ 
Maslow โดยเขาเชื่อวํามนุษย์เป็น “สัตว์ท่ีมีความต๎องการ” (Wanting Animal) และเป็นการยากท่ี
มนุษย์จะไปถึงขั้นของความพึงพอใจอยํางสมบูรณ์ ในทฤษฎีลําดับขั้นความต๎องการของ Maslow  
เมื่อบุคคลปรารถนาท่ีจะได๎รับความพึงพอใจ และเมื่อบุคคลได๎รับความพึงพอใจในส่ิงหน่ึงแล๎วก็จะ
ยังคงเรียกร๎องความพึงพอใจส่ิงอื่นๆ ตํอไป ซึ่งถือเป็นคุณลักษณะของมนุษย์ซึ่งเป็นผ๎ูท่ีมีความ
ต๎องการจะได๎รับส่ิงตํางๆ อยูํเสมอ Maslow กลําววํา ความปรารถนาของมนุษย์น้ันติดตัวมาต้ังแตํ
กําเนิด และความปรารถนาเหลําน้ีจะเรียงลําดับขั้นของความปรารถนาต้ังแตํขั้นแรกไปสํูความ
ปรารถนาขั้นสูงขึ้นไปเป็นลําดับดังน้ี (ภาพ 12) (Maslow, 1970) 



45 
 

 
 

ภาพ 12  แสดงทฤษฎีล าดับขั้นความต้องการ (Maslow's Hierarchical  
                           Theory of Motivation) 

 
-กกความต๎องการทางรํางกาย (Physiological Needs) ได๎แกํ ความต๎องการในปัจจัย 4 

คือ อาหาร เครื่องนํุงหํม ท่ีอยูํอาศัย และยารักษาโรค 

-กกความต๎องการความมั่นคงและปลอดภัย (Safety Needs) ได๎แกํ ความต๎องการความ
มั่นคงในชีวิต หน๎าที่การงาน หรือความปลอดภัยในชีวิตและทรัพย์สิน เป็นต๎น 

-กกความต๎องการทางสังคม (Social Needs) ได๎แกํ ความต๎องการความรัก และการ
ยอมรับจากคนในสังคม ไมํวําจะเป็นคนในครอบครัว เพื่อน หรือบุคคลอื่นๆ ท่ีอยูํในสังคม 

-กกความต๎องการการยกยํอง (Esteem Needs) ได๎แกํ ความต๎องการการยกยํอง นับหน๎า
ถือตาจากคนในสังคม ดังน้ันสินค๎าสําหรับผ๎ูบริโภคท่ีมีความต๎องการในลําดับขั้นน้ี จะเป็นสินค๎า
ฟุ่มเฟือย ราคาแพง 

-กกความต๎องการประสบความสําเร็จสูงสุดในชีวิต (Self-Actualization Needs) 
ในปัจจุบัน ความต๎องการของกลํุมผ๎ูบริโภคในยุคท่ีเทคโนโลยีเข๎ามามีบทบาทใน

ชีวิตประจําวันมากขึ้น ทําให๎ความจําเป็นตํอส่ิงอํานวยความสะดวกมีผลตํอความเป็นอยูํใน
ชีวิตประจําวันท้ังทางตรงและทางอ๎อม อีกท้ังระดับความเป็นอยูํของมนุษย์ในสังคมมีหลายระดับ 
ความต๎องการของผ๎ูบริโภคจึงมีความแตกตํางกันด๎วย 
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ส่วนประสมทางการตลาดในอุตสาหกรรมท่องเที่ยว 
ทฤษฎีสํวนประสมทางการตลาดของ มีองค์ประกอบพื้นฐาน 4 ประการ หรือ 4P’s ได๎แกํ 

ผลิตภัณฑ์ ราคา ชํองทางการจัดจําหนําย การสํงเสริมทางการตลาด โดยสํวนประสมทางการตลาด
ท้ัง 4 ประการ จะเป็นเครื่องมือท่ีต๎องใช๎รํวมกันเพื่อตอบสนองความต๎องการของตลาดเป้าหมายให๎
เกิดความพึงพอใจ ซึ่งรายละเอียดขององค์ประกอบแตํละประการ มีดังน้ี  (Perreault, McCarthy, 
and Cannon, 2008) 

-กกผลิตภัณฑ์ (Product) คือ ส่ิงท่ีต๎องพิจารณาออกแบบและพัฒนาให๎ตรงกับความ
ต๎องการของตลาด โดยผลิตภัณฑ์ประกอบไปด๎วยสินค๎าและ/หรือบริการ ท่ีสามารถตอบสนองความ
ต๎องการของตลาด และทําให๎เกิดความพึงพอใจ 

-กกราคา (Price) จะต๎องมีการกําหนดราคาให๎เหมาะสม โดยการพิจารณาท้ังลักษณะ
ของการแขํงขันภายในตลาด และปฏิกิริยาของผ๎ูบริโภค 

-กกสถานท่ี (Place) เป็นการนําผลิตภัณฑ์ไปสํูตลาดเป้าหมายได๎ทันเวลาและในสถานท่ี
ท่ีต๎องการ จึงต๎องมีการพิจารณาถึง เวลา สถานท่ี และบุคคลท่ีสินค๎าและบริการควรจะถูกนําไป
เสนอขาย เชํน ท่ีต้ังของแหลํงจําหนําย 

-กกการสํงเสริมการขาย (Promotion) เป็นการแจ๎ง การบอก สร๎างความรับรู๎ความเข๎าใจท่ี
มีตํอสินค๎าแกํลูกค๎าอยํางถูกต๎อง ซึ่งจะมีอิทธิพลตํอทัศนคติและพฤติกรรมการบริโภคอุปโภค
นอกจากน้ันทําให๎ลูกค๎าเป้าหมายมั่นใจวําผู๎ขายมีสินค๎าและ/หรือบริการที่ต๎องการ เชํน การโฆษณา
ในส่ือประเภทตํางๆ การประชาสัมพันธ์ เป็นต๎น 

สําหรับงานวิจัยในประเทศไทย ได๎มีการนิยามสํวนประสมทางการตลาดวําหมายถึง  
กลํุมของเครื่องมือการตลาด  ซึ่งธุรกิจใช๎รํวมกันเพื่อให๎บรรลุวัตถุประสงค์ทางการตลาดใน         
ตลาดเป้าหมาย (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลักษิตานนท์ และศุภร เสรีรัตน์, 2538, หน๎า 11 อ๎างอิงใน 
สุทิศา เพียรเจริญทรัพย์, 2546, หน๎า 28) ในสํวนของธุรกิจในอุตสาหกรรมการทํองเท่ียว ได๎มีการ
จําแนกสํวนประสมทางการตลาดด๎วยหลัก 8 P’s ซึ่งประกอบด๎วย 1) องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ 
2) ชํองทางจําหนําย 3) กระบวนการ 4) ผลผลิตและคุณภาพ 5) คน 6) การสํงเริมการตลาด 7) 
ลักษณะทางกายภาพ 8) ราคา (วีระรัตน์ กิจเลิศไพโรจน์, 2547) แตํปัจจัยสําคัญท่ีมีอิทธิพลตํอ
นักทํองเท่ียวในการเลือกซื้อสินค๎าและบริการด๎านการทํองเท่ียวผํานทางระบบอินเทอร์เน็ต ใน
งานวิจัยจะเน๎นท่ี 4 P’s หลัก คือ 
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1.กกองค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ (Product Elements)  
       สําหรับสินค๎าและบริการด๎านการทํองเท่ียวทางส่ืออินเทอร์เน็ต องค์ประกอบของ

ผลิตภัณฑ์ หมายถึง รูปลักษณ์ของเว็บไซต์ท่ีผ๎ูประกอบการนําเสนอแกํผ๎ูบริโภค ไมํวําจะเป็น 
โครงสร๎างของเว็บไซต์ท่ีดูไมํยุํงยากซับซ๎อนแกํการใช๎งาน การออกแบบท่ีสวยงามและนําสนใจ มี
การรวบรวมข๎อมูลด๎านการทํองเท่ียวท่ีเป็นประโยชน์ การแสดงรูปภาพของสินค๎าและบริการตํางๆ 
รวมท้ังรายละเอียดท่ีอยูํและเบอร์ติดตํอของผ๎ูประกอบการ ในกรณีท่ีผ๎ูบริโภคมีความสนใจและ
ต๎องการสอบถามรายละเอียดเพิ่มเติม ซึ่งบริษัทนําเท่ียว โรงแรม และสถานท่ีทํองเท่ียวหลายแหํง 
คํอนข๎างให๎ความสําคัญในเรื่องของรูปลักษณ์ของเว็บไซต์เป็นอยํางมาก เพราะเว็บไซต์ก็
เปรียบเสมือนกับหน๎าร๎านของตนเอง และปัจจุบันเราจะเห็นได๎วําจํานวนเว็บไซต์ท่ีเกี่ยวกับการ
ทํองเท่ียวน้ันมีเพิ่มขึ้นเร่ือยๆ อยํางตํอเน่ือง 

2.กกราคา (Price) 
       หมายถึง ราคาของสินค๎าและบริการด๎านการทํองเท่ียวท่ีเสนอขายแกํนักทํองเท่ียว 

ในการทําธุรกิจพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์  ผ๎ูประกอบการจะต๎องคํานึงถึงเรื่องการตั้งราคาเพราะเมื่อเรา
ต้ังราคาสูงกวําคํูแขํงขัน เราก็จะต๎องทํางานหนักเพื่อท่ีจะขายสินค๎าและบริการน้ันออกไปให๎ได๎  
ดังน้ันผ๎ูประกอบการจึงควรศึกษาหาข๎อมูลเกี่ยวกับคํูแขํงวําราคาสินค๎าและบริการของเขามีราคา
เทําไหรํ และมีอะไรให๎แกํลูกค๎าบ๎าง หากมีการต้ังราคาเทํากับคํูแขํง ผ๎ูประกอบการจะต๎องนําเสนอ
ให๎ได๎วําสินค๎าและบริการของเรามีความแตกตํางหรือดีกวําอยํางไร และสําหรับการสํารองห๎องพัก
ผํานทางเว็บไซต์ในชํวงฤดูกาลท่ีเรียกวํา “Low Season” ผ๎ูประกอบการสามารถท่ีจะสํงเสริมการ
ขายด๎วยวิธีการลดราคาห๎องพักเพื่อท่ีจะดึงดูดนักทํองเท่ียวบางกลํุมท่ีนิยมเดินทางในฤดูกาลน้ี   
หรือราคาห๎องพักเทําเดิมแตํแถมฟรีอีกหน่ึงคืน ก็จะชํวยให๎ผ๎ูประกอบการยังมีรายได๎หมุนเวียน
ถึงแม๎จะไมํได๎เป็นชํวงเทศกาลทํองเท่ียว ราคาจึงถือเป็นปัจจัยสําคัญในการค๎าขายผํานระบบ
อินเทอร์เน็ต เพราะลูกค๎าสามารถเปรียบเทียบราคาของสถานท่ีทํองเท่ียวและท่ีพักได๎กํอนท่ีจะทํา
การตัดสินใจซื้อ 

3.กกชํองทางจําหนําย (Place) 
                      ชํองทางจําหนํายสินค๎าและบริการด๎านการทํองเท่ียวผํานอินเทอร์เน็ตน้ัน ถือได๎วํามี
ความสะดวกสบายเพราะเป็นยุคท่ีเทคโนโลยีสารสนเทศได๎เข๎ามามีบทบาทในอุตสาหกรรมตํางๆ 
ภายในประเทศไทย โดยท่ีนักทํองเท่ียวสามารถติดตํอส่ือสารกับผ๎ูประกอบการได๎โดยตรง ไมํมี
ความจําเป็นต๎องเดินทางไปยังบริษัทนําเท่ียวเหมือนในอดีต ท้ัง น้ีผ๎ูประกอบการสามารถอํานวย
ความสะดวกให๎แกํนักทํองเท่ียวผํานทางระบบอินเทอร์เน็ต ซึ่งเป็นชํองทางท่ีถือวํามีความสะดว ก
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รวดเร็ว และประหยัดสําหรับนักทํองเท่ียวสมัยใหมํท่ีไมํต๎องการขั้นตอนท่ียุํงยากเมื่อต๎องการจะ
เดินทาง 

4.กกการสํงเสริมการตลาด (Promotion) 
       หมายถึง วิธีการกระต๎ุนให๎นักทํองเท่ียวต๎องการซื้อสินค๎าและบริการเร็วขึ้น และซื้อ

จํานวนมากขึ้น ในทางทฤษฎีมีอยูํ 6 วิธี ประกอบด๎วย 1) การโฆษณา (Advertising) 2) การ
ประชาสัมพันธ์ (Information) 3) การสํงเสริมการขาย (Sale Promotion) 4) การขายโดยพนักงาน 
(Personal Selling) 5) การตลาดทางตรง (Direct Marketing) 6) การให๎ศึกษา (Education)  
สําหรับการซื้อสินค๎าและบริการด๎านการทํองเท่ียวผํานทางระบบอินเทอร์เน็จน้ัน ปัจจัยท่ีมี
ความสําคัญมากคือ  การสํงเสริมการขาย  ซึ่งโดยปกติแล๎วโรงแรมท่ัวๆ ไปจะมีการกําหนดอัตรา
ราคาห๎องพักห๎องนึงแตกตํางกันไป  หมายความวําราคาห๎องพักจะขึ้นอยูํกับชํองทางการติดตํอของ
นักทํองเท่ียว เชํน อินเทอร์เน็ต บริษัทนําเท่ียว พนักงานสํารองห๎องพัก มาติดตํอท่ีหน๎าเคาน์เตอร์
โดยตรง ฯลฯ  การสํารองห๎องพักผํานทางระบบอินเทอร์เน็ตจะมีราคาท่ีถูกกวําการติอตํอทาง
โทรศัพท์ผํานพนักงานสํารองห๎องพัก (Reservation Officer) และการมาติดตํอด๎วยตนเองท่ีหน๎า
เคาน์เตอร์ของโรงแรม (Walk-in Guest) ท้ังน้ีเน่ืองจากผ๎ูประกอบการต๎องการลดขั้นตอนการทํางาน
ของพนักงานสํารองห๎องพักและพนักงานบริการสํวนหน๎าให๎น๎อยลงจนสามารถนํามารวมเป็น
ตําแหนํงเดียวได๎  ชํวยให๎ผ๎ูประกอบการประหยัดคําใช๎จํายในการจ๎างพนักงานและลดความยุํงยาก
ในการดําเนินงาน  ยกตัวอยํางเชํนเมื่อลูกค๎าท่ีมีการสํารองห๎องพักผํานทางอินเทอร์เน็ตและชําระ
เงินมัดจําไว๎แล๎ว  เพียงแคํนําเอกสารยืนยันการสํารองห๎องพักมาติดตํอท่ีพนักงานบริเวณสํานักงาน
สํวนหน๎าของโรงแรม พนักงานเพียงแคํนําเอกสารมาตรวจสอบกับระบบข๎อมูลท่ีลูกค๎าได๎แจ๎งเอาไว๎
ลํวงหน๎าแล๎ว  นอกจากน้ันร๎านอาหารและโรงแรมสํวนใหญํก็จะมีการสํงเสริมการขายผํานทาง
เว็บไซต์โดยใช๎วิธีการลดแลกแจกแถมเพื่อกระตุ๎นให๎นักทํองเท่ียวหันมาสนใจกับการทําธุรกรรมผําน
ระบบอินเทอร์เน็ต 

จึงสรุปได๎วํา สํวนประสมทางการตลาดถือเป็นเครื่องมือสําคัญท่ีผ๎ูประกอบธุรกิจการ
ทํองเท่ียวควรนํามาใช๎ในการจัดการดําเนินธุรกิจ เพื่อเป็นการอํานวยความสะดวกในการเปิดรับ
ข๎อมูลขําวสาร  รวมท้ังการซื้อสินค๎าและบริการผํานทางอินเทอร์เน็ตได๎อยํางสะดวกรวดเร็ว ซึ่งถือวํา
เป็นอีกหน่ึงทางเลือกสําหรับนักทํองเท่ียวในยุคปัจจุบัน 
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ขั้นตอนการตัดสินใจของผู้ซื้อ 
ในสภาพสังคมปัจจุบันการเดินทางเพื่อการทํองเท่ียวมีความสําคัญมากขึ้น ท้ังน้ีเน่ืองจาก

สภาพสังคมของประเทศท่ีพัฒนาแล๎วและประเทศท่ีกําลังพัฒนาได๎เข๎าสํูยุคอุตสาหกรรมท่ีมี
เทคโนโลยีทางด๎านการส่ือสารและการคมนาคมก๎าวหน๎ามาก จนกระท่ังรูปแบบวิถีการดํารงชีวิต 
และทัศนคติของคนในสังคมท่ีเปล่ียนแปลงไป คนในสังคมเมืองปัจจุบันน้ีมีความต๎องการท่ีจะ
เดินทางด๎วยเหตุผลท่ีแตกตํางกัน การศึกษาพฤติกรรมผ๎ูบริโภคจําเป็นต๎องศึกษากระบวนการ
ตัดสินใจซื้อด๎วยเพื่อวางแผนกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อตอบสนองความต๎องการของผ๎ูบริโภคและ
เพื่อให๎ผ๎ูบริโภคได๎รับความพึงพอใจสูงสุด ขั้นตอนการตัดสินใจของผ๎ูซื้อ (Buyer’s Decision 
Process) (Kotler, 2006) แบํงออกเป็น 5 ขั้นตอนดังน้ี 

1.กกการรับรู๎ปัญหา (Problem Recognition) 
       ในขั้นตอนแรกน้ี ผ๎ูบริโภคจะตระหนักถึงปัญหา หรือความต๎องการในสินค๎าและ

บริการด๎านการทํองเท่ียว ซึ่งอาจเกิดจาก 1) ส่ิงกระต๎ุนภายใน เชํน ความรู๎สึกเหน่ือย ต๎องการ
พักผํอน เป็นต๎น 2) ส่ิงกระต๎ุนภายนอก อาจเกิดได๎จากการกระต๎ุนของสํวนประสมทางการตลาด 
เชํน เห็นรูปภาพของสถานท่ีทํองเท่ียวผํานทางเว็บไซต์ จึงรู๎สึกอยากเดินทางทํองเท่ียว หรือเห็น
กิจกรรมสํงเสริมการตลาดในเว็บไซต์ทํองเท่ียวแล๎วเกิดความรู๎สึกอยากได๎ อยากซื้อ 

2.กกการค๎นหาข๎อมูล (Information Search) 
       เมื่อผ๎ูบริโภคทราบถึงความต๎องการในสินค๎าและบริการด๎านการทํองเท่ียวแล๎ว ลําดับ

ขั้นตํอไปผ๎ูบริโภคก็จะทําการค๎นหาข๎อมูล เพื่อใช๎ประกอบการตัดสินใจ แหลํงข๎อมูลแบํงเป็น 
       -กกแหลํงบุคคล (Personal Sources) เชํน การสอบถามจากเพื่อน ครอบครัว คน

รู๎จักท่ีมีประสบการณ์ในการใช๎สินค๎าและบริการด๎านการทํองเท่ียวน้ันๆ 
       -กกแหลํงทางการค๎า (Commercial Sources) เชํน การหาข๎อมูลจากโฆษณาตาม

ส่ือตํางๆ โดยเฉพาะการใช๎อินเทอร์เน็ตเป็นเครื่องมือในการค๎นหา 
       -กกแหลํงประสบการณ์ (Experiential Sources) เกิดจากประสบการณ์สํวนตัวของ

นักทํองเท่ียวท่ีเคยซื้อสินค๎าและบริการด๎านการทํองเท่ียวผํานทางอินเทอร์เน็ตมากํอน 
3.กกการประเมินผลทางเลือก  (Evaluation of Alternatives) 
       เมื่อได๎ข๎อมูลจากขั้นตอนท่ี 2 แล๎ว ในขั้นตํอไปผ๎ูบริโภคก็จะทําการประเมินทางเลือก  

โดยในการประเมินทางเลือกน้ัน ผ๎ูบริโภคต๎องกําหนดเกณฑ์หรือคุณสมบัติท่ีจะใช๎ในการประเมิน  
ตัวอยํางเชํน ถ๎านักทํองเท่ียวต๎องการสํารองห๎องพักโรงแรมในจังหวัดเชียงใหมํ จะมีเกณฑ์ท่ีใช๎ใน
การพิจารณา เชํน สถานท่ีต้ัง ราคาห๎องพัก อุปกรณ์อํานวยความสะดวกภายในห๎องพัก อาหารเช๎า 
สํวนลดสําหรับการสํารองห๎องพักผํานทางระบบอินเทอร์เน็ต เป็นต๎น 
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4.กกการตัดสินใจซื้อ (Purchase Decision) 
       หลังจากท่ีได๎ทําการประเมินทางเลือกแล๎ว ผ๎ูบริโภค (นักทํองเท่ียว) ก็จะเข๎าสํูขั้นตอน

ของการตัดสินใจซื้อ ซึ่งต๎องมีการตัดสินใจในด๎านตํางๆ ดังน้ี 
       -กกการเลือกตราสินค๎า (Brand Decision) เชํน โรงแรมและรีสอร์ทในเครือเซ็นทรัล 
       -กกการเลือกผ๎ูขาย (Dealer Decision) เชํน ติดตํอกับโรงแรม บริษัทนําเท่ียว หรือ

อินเทอร์เน็ต 
                      -กกการเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase Amount) จะมีการเข๎าพักจํานวนกี่คืน/ห๎อง 

5.กกพฤติกรรมภายหลังการซื้อ  (Post Purchase Behavior) 
       หลังจากท่ีนักทํองเท่ียวได๎ทําการตัดสินใจซื้อสินค๎าหรือบริการไปแล๎วน้ัน นักการ

ตลาดจะต๎องทําการตรวจสอบความพึงพอใจภายหลังการซื้อ ซึ่งความพึงพอใจนั้นเกิดขึ้นจากการท่ี
นักทํองเท่ียวทําการเปรียบเทียบส่ิงท่ีเกิดขึ้นจริงกับส่ิงท่ีคาดหวัง ถ๎าคุณคําของสินค๎าหรือบริการท่ี
ได๎รับจริงตรงกับท่ีคาดหวังหรือสูงกวําท่ีได๎คาดหวังเอาไว๎ นักทํองเท่ียวก็จะเกิดความพึงพอใจใน
สินค๎าหรือบริการนั้น โดยถ๎านักทํองเท่ียวมีความพึงพอใจก็จะเกิดพฤติกรรมในการซื้อซ้ําหรือบอก
ตํอ เป็นต๎น  แตํเมื่อใดก็ตามท่ีคุณคําท่ีได๎รับจริงตํ่ากวําท่ีได๎คาดหวังเอาไว๎นักทํองเท่ียวก็จะเกิด
ความไมํพึงพอใจ พฤติกรรมที่ตามมาก็คือ การเปล่ียนไปใช๎ผลิตภัณฑ์ของคํูแขํงขัน และมีการบอก
ตํอไปยังนักทํองเท่ียวคนอื่นๆ ด๎วย 
 

 
 

 
 

 
 

ภาพ 13  แสดงขัน้ตอนการตดัสินใจของผู้ซือ้ 
 
ที่มา: (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, ปริญ ลักษิตานนท์ และศุภร เสรีรัตน์, 2541, หน๎า 145 – 146)

การรับรู๎ถึงความ
ต๎องการหรือการ

รับรู๎ปัญหา 
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การค๎น
ข๎อมูล 

การ
ประเมินผล
ทางเลือก 

พฤติกรรม
ภายหลัง

ซื้อ 
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งานวิจัยที่เก่ียวข้อง 
สุปราณี จริยะพร (2543) ได๎ทําการศึกษาเรื่อง “ความคิดเห็นและการยอมรับพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์  ศึกษาเฉพาะกรณีผ๎ูใช๎อินเทอร์เน็ตในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ” พบวํา 
วัตถุประสงค์ของการใช๎อินเทอร์เน็ต 3 อันดับแรก คือ เพื่อความบันเทิง เพื่อการติดตํอส่ือสารถึงผ๎ูใช๎
อื่น และเพื่อเพิ่มพูนความรู๎และรับขําวสารใหมํๆ โดยมีกลํุมตัวอยํางเพียงร๎อยละ 8.3 เทําน้ัน ท่ีมี
ประสบการณ์การซื้อสินค๎าและบริการผํานอินเทอร์เน็ต โดยสินค๎าที่ซื้อเป็นประเภทเทคโนโลยีชั้นสูง  
สินค๎าเพื่อความรู๎ การศึกษาขําวสารข๎อมูล และบริการด๎านการเดินทางทํองเท่ียว สินค๎าเพื่อความ
บันเทิง เป็นต๎น โดยซื้อผํานเว็บไซต์ในประเทศไทยร๎อยละ 39.4 และร๎อยละ 60.0 ซื้อผํานเว็บไซต์
ตํางประเทศ 

สุวัฒนา ปัทมดิษฐ์ (2544) ได๎ทําการศึกษาพฤติกรรมในการใช๎อินเทอร์เน็ต และปัจจัยท่ีมี
อิทธิพลตํอการเลือกใช๎บริการธุรกิจให๎บริการอินเทอร์เน็ต ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
พบวํา ปัจจัยสําคัญในการเลือกผ๎ูให๎บริการระบบเครือขําย ได๎แกํ ปัจจัยคําบริการ ความเร็วของ
ระบบ รายการสํงเสริมการตลาด และความสะดวกในการใช๎งาน การทดสอบสมมติฐานพบวํา ชํวง
อายุมีความสัมพันธ์กับการให๎ความสําคัญในเรื่องคําบริการ รายการสํงเสริมการขาย บริการเสริม  
และความเร็วของระบบเครือขําย สํวนการศึกษาและระดับรายได๎มีความสัมพันธ์กับปัจจัยความเร็ว
ระบบ ซึ่งผลจากการศึกษาท้ังหมดพบวํา ปัจจัยความเร็วของระบบมีความสัมพันธ์กับชํวงอายุ  
อาชีพ การศึกษา และรายได๎มากท่ีสุด 

สุทิศา เพียรเจริญทรัพย์ (2546) ทําการศึกษาในหัวข๎อปัจจัยท่ีมีอิทธิพลตํอพฤติกรรมการ
ใช๎บริการการทํองเท่ียวผํานการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ท่ีต๎องการศึกษาอุตสาหกรรมการทํองเท่ียว
ไทยกับระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ความสัมพันธ์ของปัจจัยสํวนบุคคลกับพฤติกรรมการใช๎บริการ
การทํองเท่ียวผํานระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ระดับความสําคัญของปัจจัยท่ีมีอิทธิพลตํอการใช๎
บริการ ปัญหา และอุปสรรคท่ีพบในปัจจุบัน 

ผลการศึกษาพบวํา อุตสาหกรรมการทํองเท่ียวของประเทศไทยมีศักยภาพสูง และการ
พัฒนาการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์เข๎าสํูอุตสาหกรรมทํองเท่ียวยังอยูํในขั้นเริ่มต๎น จากการศึกษา
พฤติกรรมของผ๎ูใช๎บริการทําให๎ทราบวํากลํุมผ๎ูใช๎บริการสํวนใหญํเป็นเพศชาย อายุต้ังแตํ 22-28 ปี 
มีระดับการศึกษาปริญญา มีรายได๎ระดับ 10,001-20,000 บาทตํอเดือน และมีอาชีพเป็นลูกจ๎าง
หรือพนักงานบริษัท สํวนใหญํมีการใช๎บริการอินเทอร์เน็ตน๎อยกวํา 2 ครั้งตํอสัปดาห์ นิยมค๎นหา
ข๎อมูลจากหลายๆ เว็บไซต์ มีความต๎องการใช๎ชําระเงินโดยบัตรเครดิต มีประสบการณ์ในการใช๎
บริการน๎อยกวํา 1 ปี ใช๎บริการในชํวงเย็นเวลา 17.00-22.00 น. มักมีกิจกรรมท่ีเกี่ยวกับการค๎นหา
ข๎อมูลในเว็บไซต์ ด๎านรูปแบบของเว็บไซต์ ชอบการออกแบบและการปรับปรุงด๎านข๎อมูลอยูํเสมอ
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และสํวนใหญํมีส่ิงจูงใจทางการตลาดในด๎านชํองทางการตลาด ผลการศึกษาสถิติไคร์สแคว์พบวํา 
เพศไมํมีความสัมพันธ์กับส่ิงจูงใจทางการตลาด สํวนอายุ ระดับการศึกษา ระดับรายได๎ และอาชีพ  
มีความสัมพันธ์กับส่ิงจูงใจทางการตลาด ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดในการเลือกใช๎เว็บไซต์ด๎านการ
ทํองเท่ียว คือ ด๎านข๎อมูลเกี่ยวกับการทํองเท่ียว สํวนปัญหาและอุปสรรคท่ีสําคัญท่ีสุด คือ ความ
นําเชื่อถือของข๎อมูลท่ีสืบค๎นได๎ 

พัชรีนุช รัตนาภิรมย์ (2549) ได๎ทําการศึกษาเรื่องปัจจัยท่ีมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อ
สินค๎าและบริการการทํองเท่ียวผํานระบบอินเทอร์เน็ต โดยมีการศึกษาสภาพปัจจุบันของการใช๎
ระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ในอุตสาหกรรมทํองเท่ียวไทย และศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อ 
และปัจจัยท่ีมีผลตํอการตัดสินใจซื้อบริการการทํองเท่ียวผํานเครือขํายอินเทอร์เน็ต 

ผลการศึกษาพบวํา สภาพปัจจุบันของการใช๎ระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ในอุตสาหกรรม
การทํองเท่ียวไทยมีระดับของการใช๎ระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ท่ีมากขึ้น กลําวคือ ผ๎ูให๎บริการ
ธุรกิจทํองเท่ียวมีการพัฒนาระบบการจองบริการ เชํน การจองท่ีพัก ต๋ัวเครื่องบิน ฯลฯ  และสามารถ
ชําระเงินผํานระบบเครือขํายอินเทอร์เน็ตได๎ทันที ทําให๎รูปแบบของการทําธุรกิจให๎บริการการ
ทํองเท่ียวเปล่ียนแปลงไปจากเดิม แตํการพัฒนากฎหมายด๎านพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของประเทศ
ไทยเพื่อรองรับการดําเนินธุรกรรมยังอยูํในชํวงดําเนินการ ลูกค๎าสํวนใหญํจึงยังรู๎สึกไมํได๎รับการ
ค๎ุมครองความปลอดภัยด๎านข๎อมูล ทําให๎ยังไมํกล๎าใช๎จํายผํานเครือขํายอินเทอร์เน็ต ในสํวนของ
การศึกษาพฤติกรรมการซื้อ และปัจจัยท่ีมีผลตํอการตัดสินใจซื้อบริการการทํองเท่ียวผํานเครือขําย
อินเทอร์เน็ต พบวํา ผ๎ูใช๎บริการสํวนใหญํชอบหาข๎อมูลทํองเท่ียวจากทางอินเทอร์เน็ตแตํไมํคํอยซื้อ  
เน่ืองจากไมํมั่นใจในความปลอดภัยของระบบการชําระเงิน  และคุณภาพของบริการทํองเท่ียวท่ีจะ
ได๎รับ เมื่อพิจารณาความสัมพันธ์ระหวํางปัจจัยตํางๆ กับการตัดสินใจซื้อสินค๎าและบริการทํองเท่ียว
ภายในประเทศไทยผํานทางระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์พบวํา ผ๎ูท่ีมีระดับชํวงอายุท่ีมากขึ้น และ
ระดับรายได๎ท่ีสูงขึ้น มีโอกาสท่ีจะเป็นผ๎ูท่ีซื้อบริการการทํองเท่ียวผํานเครือขํายอินเทอร์เน็ต 

 Pitkow and Kehoe (1995) ศึกษาถึงพฤติกรรมการใช๎เว็บไซต์ พบวํา กลํุมตัวอยํางสํวน
ใหญํใช๎เว็บไซต์เพื่อสืบค๎นข๎อมูลมากกวําที่จะส่ังซื้อสินค๎าออนไลน์ โดยท่ีการลดราคาไมํได๎เป็นเหตุ
จูงใจให๎ซื้อสินค๎ากับผ๎ูจําหนํายรายนั้น แตํจะเลือกซื้อกับผ๎ูจําหนํายท่ีนําไว๎วางใจ และมั่นใจในความ
ปลอดภัยในเรื่องการชําระเงิน ซึ่งสินค๎าท่ีจําหนํายได๎มาก คือ อุปกรณ์คอมพิวเตอร์ เพลง หนังสือ 
และบริการด๎านการทํองเท่ียว สํวนเหตุผลท่ีไมํซื้อสินค๎าผํานทางเว็บไซต์น้ันเป็นเพราะไมํมั่นใจ
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จากการศึกษางานวิจัยท่ีเกี่ยวข๎อง พบวํามีงานวิจัยในประเทศไทยท่ีศึกษาเกี่ยวกับ
พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์กับอุตสาหกรรมการทํองเท่ียวไทยโดยตรงไมํมากนัก กลําวคือ การซื้อสินค๎า
และบริการด๎านการทํองเท่ียวผํานระบบอินเทอร์เน็ตยังคงมีปริมาณการใช๎ท่ีน๎อยอยูํ สํวนมากจะ
เป็นเพียงแคํการหาข๎อมูลเทํานั้น อาจเน่ืองจากความไมํมั่นใจในระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ดังน้ัน
การศึกษาเรื่อง “ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลตํอการตัดสินใจซื้อสินค๎าและบริการด๎านการทํองเท่ียว
ภายในประเทศของนักทํองเท่ียวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร ผํานทางระบบอินเทอร์เน็ต” ท่ีมี
การเก็บข๎อมูลในชํวงปัจจุบันท่ีการใช๎พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์นําจะมีแนวโน๎มเพิ่มขึ้น โดยมีการศึกษา
ปัจจัยสําคัญท่ีเกี่ยวข๎อง เพื่อเป็นแนวทางในการวางแผนและปรับปรุงข๎อมูลขําวสารด๎านการ
ทํองเท่ียวบนส่ืออินเทอร์เน็ต ไมํวําจะเป็นธุรกิจหรือหนํวยงานท่ีเกี่ยวข๎องกับอุตสาหกรรมการ
ทํองเท่ียวภายในประเทศ ท้ังภาครัฐและภาคเอกชน โดยอาศัยกรอบการศึกษา แนวคิดและทฤษฎี
ในงานวิจัยท่ีเกี่ยวข๎องเป็นแนวทางในการศึกษาอีกด๎วย 
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บทท่ี  3 
 

วิธีด าเนินการวจิัย 
 

ในบทน้ีจะกล่าวถึงระเบียบวิจัยท่ีประกอบไปด้วย 
1.11ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
2.11ตัวแปรท่ีศึกษา 
3.11เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย 
4.11การเก็บรวบรวมข้อมูล 
5.11การตรวจสอบเครื่องมือ 
6.11การวิเคราะห์ข้อมูล 
 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง    
 ประชากรในงานวิจัยน้ี ได้แก่ นักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีอาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่ง 
เคยมีประสบการณ์ในการหาข้อมูลเกี่ยวกับสินค้า และบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทาง
อินเทอร์เน็ต และเคยซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ตมาก่อน 
 กลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ นักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีอาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร  จ านวน 400  
คน ท่ีเคยใช้อินเทอร์เน็ตในการหาข้อมูล หรือซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทางระบบ 
อินเทอร์เน็ตในช่วง 6 เดือนท่ีผ่านมา ผู้วิจัยจะท าการเลือกกลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน โดยใช้
วิธีการเลือกกลุ่มตัวอย่างตามสะดวก (Convenience Sampling) ท้ังน้ีจะเลือกกลุ่มตัวอย่างชาย
และหญิงจ านวนเท่ากันคือ ชาย 200 คน และหญิง 200 คน เพื่อให้ได้กลุ่มตัวอย่างท่ีกระจายและมี
ความน่าเชื่อถือ 
 
ตัวแปรที่ศึกษา 

สมมติฐานท่ี 1 
ปัจจัยทางจิตวิทยามีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียว

ผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต 
ตัวแปรอิสระ ได้แก่  ปัจจัยทางจิตวิทยา ประกอบด้วย ด้านการใช้อินเทอร์เน็ต (การจูงใจ 

การรับรู้ การเรียนรู้ ความเชื่อถือ ทัศนคติ) บุคลิกภาพ และแนวคิดของตนเอง 
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สมมติฐานท่ี 2 
การตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ตมีความ

แตกต่างกันไปตามปัจจัยส่วนบุคคล 
ตัวแปรอิสระ ได้แก่ ปัจจัยส่วนบุคคล ประกอบด้วย เพศ การศึกษา พฤติกรรมการ

ท่องเท่ียว อายุ อาชีพ รายได้ 
สมมติฐานท่ี 3 
ส่ิงกระตุ้นทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการ

ท่องเท่ียวผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต 
ตัวแปรอิสระ ได้แก่  ส่ิงกระตุ้นทางการตลาด  ประกอบด้วย  องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ 

ราคา ช่องทางการจ าหน่าย และการส่งเสริมการตลาด 
ตัวแปรตาม ได้แก่ การตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวภายในประเทศ

ของนักท่องเท่ียวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร ผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต  ประกอบด้วย 4 
ขั้นตอนคือ การรับรู้ปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก และการตัดสินใจซื้อ 
 
เครื่องมือที่ใช้ในการวิจัย    

เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัยครั้งน้ี  คือ  แบบสอบถาม  ซึ่งประกอบไปด้วย 5 ส่วน ดังน้ี 
ส่วนท่ี 1กกค าถามเกี่ยวกับคุณลักษณะส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ เพศ อายุ 

ระดับการศึกษา ฯลฯ 
ส่วนท่ี 2กกค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการท่องเท่ียวของกลุ่มตัวอย่าง ได้แก่สถานท่ี

ท่องเท่ียวท่ีชื่นชอบ ระยะเวลาในการท่องเท่ียว กิจกรรมการท่องเท่ียวท่ีสนใจ ฯลฯ 
ส่วนท่ี 3กกค าถามเกี่ยวกับพฤติกรรมในการใช้บริการอินเทอร์เน็ตของกลุ่มตัวอย่าง ได้แก่ 

ระยะเวลาในการใช้งาน สถานท่ีใช้บริการอินเทอร์เน็ต ช่วงเวลาที่ใช้งาน ฯลฯ 
ส่วนท่ี 4กกค าถามเกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวภายใน 

ประเทศผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ตของกลุ่มตัวอย่าง และขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อสินค้าและ
บริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต 

ส่วนท่ี 5กกค าถามเกี่ยวกับปัจจัยท่ีมีผลต่อแรงจูงใจในการซื้อสินค้าและบริการด้านการ
ท่องเท่ียวผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต 
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ลักษณะของแบบสอบถามเป็นค าถามแบบเลือกตอบ (Check list) และแบบมาตราส่วน
ประเมินค่า (Rating Scale) ตามแนวของ Likert ซึ่งแต่ละข้อค าถามมีค าตอบให้เลือกตามล าดับ
ความส าคัญ 5 ระดับ โดยก าหนดค่าน้ าหนักของการประเมินค่าดังน้ี 

ระดับความคิดเห็น   ค่าประเมิน 
 มากท่ีสุด          5 
 มาก           4 
 ปานกลาง          3 
 น้อย           2 
 น้อยท่ีสุด          1 
การแปลความหมายค่าเฉล่ียของผลการวิเคราะห์ข้อมูล ก าหนดเกณฑ์ตามแนวของเบสท์ 

(Best, J. W., 1981, p. 179–187) ดังน้ี    
  1.00 – 1.80 หมายถึง มีความคิดเห็นต่อปัจจัยในระดับน้อยท่ีสุด 
  1.81 – 2.60 หมายถึง มีความคิดเห็นต่อปัจจัยในระดับน้อย 
  2.61 – 3.40 หมายถึง มีความคิดเห็นต่อปัจจัยในระดับปานกลาง 
  3.41 – 4.20 หมายถึง มีความคิดเห็นต่อปัจจัยในระดับมาก 
  4.21 – 5.00 หมายถึง มีความคิดเห็นต่อปัจจัยในระดับมากท่ีสุด 
 
การเก็บรวบรวมข้อมูล     

มีขั้นตอนดังต่อไปน้ี 
-กกผู้วิจัยท าการติดต่อกลุ่มตัวอย่างโดยใช้การส่งจดหมายอิเล็กทรอนิกส์ให้แก่กลุ่ม

ตัวอย่างท่ีน ามาจากรายชื่อผู้ติดต่อจากท่ีอยู่จดหมายอิเล็กทรอนิกส์พร้อมกับแนบแบบสอบถาม
และอธิบายถึงเหตุผลในการท าวิจัยให้กลุ่มตัวอย่างได้เข้าใจ 

-กกผู้วิจัยท าการเก็บข้อมูลในระหว่างวันท่ี 3 ตุลาคม 2553 ถึง 31 มกราคม 2554 
-กกผู้วิจัยมีการรวบรวมแบบสอบถามท่ีเสร็จเรียบร้อยแล้วเพื่อน ามาวิเคราะห์ข้อมูล 
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การตรวจสอบเครื่องมือ 
ผู้วิจัยทดสอบความเท่ียงตรงเชิงเน้ือหา (Content Validity) ของแบบทดสอบ โดยการน า

แบบสอบถามไปขอค าแนะน าจากอาจารย์ที่ปรึกษาผู้เชี่ยวชาญ 3 ท่านเป็นผู้ตรวจสอบ จากน้ันจะ
น าแบบสอบถามท่ีได้ท าการแก้ไขแล้วไปทดสอบความเชื่อมั่น (Reliability) กับนักท่องเท่ียวท่ีมี
ลักษณะสอดคล้องกับกลุ่มตัวอย่างจ านวน 30 คน โดยวัดจากค่าสัมประสิทธิ์อัลฟาของครอนบาค 
(Conbach’s Alpha) ซึ่งได้ผลเท่ากับ 0.921 จึงสรุปได้ว่าแบบสอบถามมีความน่าเชื่อถือสูง 
 
การวิเคราะห์ข้อมูล     

หลังจากเก็บข้อมูล  ผู้วิจัยได้ท าการวิเคราะห์ข้อมูลดังต่อไปน้ี 
การวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงพรรณา (Descriptive Statistics) 
เพื่ออธิบายข้อมูลท่ัวไปของกลุ่มประชากร ซึ่งประกอบด้วย เพศ อายุ ระดับการศึกษา

อาชีพ รายได้ พฤติกรรมการท่องเท่ียวภายในประเทศ พฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ต รวมท้ังความ
คิดเห็นต่อปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวภายในประเทศ 
ผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต โดยการแจกแจงความถี่ (Frequency Distribution) น าเสนอข้อมูลด้วย
ตารางแบบร้อยละ (Percentage) และค่าเฉล่ีย (Mean) 

การวิเคราะห์โดยใช้สถิติอนุมาน (Inferential Statistics) 
เพื่อทดสอบสมมติฐานแต่ละข้อดังต่อไปน้ี 
สมมติฐานข้อที่ 1  
ปัจจัยทางจิตวิทยามีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียว

ผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต 
การวิเคราะห์ใช้การทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เพียร์สัน 

(Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient) เพื่ออธิบายความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัย
ทางจิตวิทยากับการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต 

สมมติฐานข้อที่ 2   
การตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ตมีความ

แตกต่างกันไปตามปัจจัยส่วนบุคคล 
การวิเคราะห์ใช้การทดสอบความแตกต่างระหว่างค่าเฉล่ีย โดยใช้ T-test และการ

วิเคราะห์ความแปรปรวน (Analysis of Variance – ANOVA) เพื่ออธิบายค่าความแตกต่างระหว่าง
ปัจจัยส่วนบุคคลของกลุ่มตัวอย่างเกี่ยวกับความคิดเห็นท่ีมีต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการ
ด้านการท่องเท่ียวภายในประเทศผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต 
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สมมติฐานข้อที่ 3   
ส่ิงกระตุ้นทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการ

ท่องเท่ียวผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต 
การวิเคราะห์ใช้การทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างค่าสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เพียร์สัน 

(Pearson’s Product Moment Correlation Coefficient) เพื่ออธิบายความสัมพันธ์ระหว่างส่ิง
กระตุ้นทางการตลาดกับการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทางระบบ
อินเทอร์เน็ต 

โดยระดับในการยอมรับหรือปฏิเสธสมมติฐานคือ .05 
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บทท่ี  4 
 

ผลการวิจยั 
 

การวิจัยเรื่อง “ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียว
ภายในประเทศของนักท่องเท่ียวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร ผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต” มี
ผลการวิจัยนําเสนอตามลําดับดังน้ี 

ตอนที่ 1กการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนาโดยการหาค่าสถิติพื้นฐาน ได้แก่ การแจกแจง
ความถี่ ค่าร้อยละ และค่าเฉล่ีย เพื่ออธิบายข้อมูลเบื้องต้นเกี่ยวกับกลุ่มตัวอย่างในเร่ืองต่อไปน้ี 

ส่วนท่ี 1กกผลการวิเคราะห์ข้อมูลส่วนบุคคลท่ัวไปเกี่ยวกับกลุ่มตัวอย่าง 
ส่วนท่ี 2กกผลการวิเคราะห์พฤติกรรมการท่องเท่ียวในประเทศไทย 
ส่วนท่ี 3กกผลการวิเคราะห์พฤติกรรมในการใช้บริการอินเทอร์เน็ต 
ส่วนท่ี 4กกผลการวิเคราะห์การตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวภายใน 

ประเทศผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต 
ส่วนท่ี 5กกผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นต่อปัจจัยท่ีมีผลต่อแรงจูงใจในการซื้อสินค้าและ

บริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต 
ตอนที่ 2กการวิเคราะห์เชิงอนุมานเพื่อทดสอบสมมติฐานการวิจัย 
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การวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา 

ส่วนที่ 1  ข้อมูลส่วนบุคคลทั่วไปเก่ียวกับกลุ่มตัวอย่าง 
กลุ่มตัวอย่างเป็นชายและหญิงจํานวนเท่ากันคือ ชาย 200 คน และหญิง 200 คน ส่วน

ใหญ่มีอายุระหว่าง 21-30 ปี (49.2%) รองลงมาคือ 31-40 ปี (26.8%) ซึ่งส่วนมากมีสถานภาพโสด
ร้อยละ 65.2 และสมรสร้อยละ 30.0  

ระดับการศึกษาสูงสุดของกลุ่มตัวอย่างท่ีศึกษาส่วนใหญ่อยู่ในระดับปริญญาตรีหรือ
เทียบเท่า ร้อยละ 54.0 รองลงมาคือ ระดับปริญญาโทจํานวน 109 คน หรือร้อยละ 27.2 สําหรับ
อาชีพของกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นพนักงานบริษัทเอกชนจํานวน 145 คน หรือร้อยละ 36.2 
อาชีพรองลงมาได้แก่ นักเรียน/นักศึกษา (19.8%) และข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ (16.2) 

รายได้เฉล่ียต่อเดือนของกลุ่มตัวอย่างอยู่ท่ีระหว่าง 15,001 - 20,000 บาทต่อเดือน  คิด
เป็นร้อยละ 24.0 ส่วนรายได้เฉล่ียรองลงมาอยู่ท่ีประมาณ 30,000 บาทขึ้นไปต่อเดือน (21.5%) 
(ตาราง 6) 
 
ตาราง 6  แสดงคุณลักษณะพื้นฐานทางประชากรของกลุ่มตัวอย่าง 
 

 ลักษณะของประชากร จ านวน ร้อยละ 

เพศ ชาย 200 50.0 
 หญิง 200 50.0 
                                       รวม 400 100.0 

อาย ุ ตํ่ากว่า 20 ปี 
21-20 ป ี
31-40 ป ี
41-50 ป ี

50 ปี ขึ้นไป 

31 
197 
107 
37 
28 

7.8 
49.2 
26.8 
9.2 
7.0 

                                       รวม 400 100.0 

สถานภาพการสมรส โสด 
สมรส 

หย่าร้าง/หม้าย 

261 
120 
19 

65.2 
30.0 
4.8 

                                       รวม 400 100.0 
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ตาราง 6 (ต่อ) 
 

 ลักษณะของประชากร จ านวน ร้อยละ 

การศึกษาขั้นสูงสุด ตํ่ากว่า ม.6 หรือ ปวช. 
ม.6 หรือ ปวช. 

อนุปริญญา/ปวส. 
ปริญญาตร ี
ปริญญาโท 
ปริญญาเอก 

- 
19 
56 
216 
109 

- 

- 
4.8 
14.0 
54.0 
27.2 

- 
                                       รวม 400 100.0 

อาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน 
นักเรียน/นักศึกษา 

ข้าราชการ/รฐัวิสาหกิจ 

ธุรกิจส่วนตัว 

รับจ้างทั่วไป 

ไม่ได้ประกอบอาชีพ 

แม่บ้าน/เกษียณอาย ุ

อื่นๆ 

145 
79 
65 
58 
40 
7 
6 
- 

36.2 
19.8 
16.2 
14.5 
10.0 
1.8 
1.5 
- 

                                       รวม 400 100.0 

รายได้ ไม่เกิน 5,000 บาท 

5,000-10,000 บาท 

10,001-15,000 บาท 

15,001-20,000 บาท 
20,001-25,000 บาท 
25,001-30,000 บาท 

มากกว่า 30,000 ขึ้นไป 

- 
63 
38  
96 
42 
75 
86 

- 
15.8 
9.5 
24.0 
10.5 
18.8 
21.5 

                                       รวม 400 100.0 
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ส่วนที่ 2  พฤติกรรมการท่องเที่ยวในประเทศไทย 
พฤติกรรมการเดินทางท่องเท่ียวภายในประเทศไทยของกลุ่มตัวอย่างสามารถสรุปได้ดังน้ี 

จากตาราง 7 พบว่ากลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เดินทางท่องเท่ียวภายในประเทศปีละ 2-3 ครั้ง ถึง 177 
คน หรือร้อยละ 44.2 รองลงมามีการเดินทางท่องเท่ียว 4-5 ครั้งต่อปี (21%) 

นอกจากน้ันตาราง 7 ยังแสดงถึงพฤติกรรมการเดินทางท่องเท่ียวภายในประเทศไทยของ
กลุ่มตัวอย่าง กล่าวคือ นักท่องเท่ียวส่วนใหญ่ใช้ระยะเวลาในการท่องเท่ียว 3-4 วัน (51.5%) 
รองลงมาใช้ระยะเวลาเพียง 1-2 วัน (27.5%) โดยนักท่องเท่ียวมักเลือกเดินทางท่องเท่ียวในช่วง
วันหยุดเทศกาล คิดเป็นร้อยละ 80.8 รองลงมาคือเลือกเดินทางในช่วงวันหยุดพักผ่อนประจําปี 
จํานวน 193 คน (48.2%) 

ท้ังน้ี กลุ่มตัวอย่างนิยมท่ีจะเดินทางท่องเท่ียวภายในประเทศกับครอบครัวมากท่ีสุด ร้อย
ละ 77.0 และรองลงมาชอบเดินทางกับกลุ่มเพื่อน ร้อยละ 71.8 โดยวิธีการเดินทางที่นักท่องเท่ียวใช้
ส่วนใหญ่ในการเดินทางท่องเท่ียวในประเทศ คือ การใช้รถยนต์ส่วนตัว (65%) และเลือกใช้รถตู้เป็น
พาหนะในการเดินทางรองลงมา หรือคิดเป็นร้อยละ 55.5 ส่วนวิธีการเดินทางอื่นๆท่ีใช้ คือ 
เครื่องบิน (46.2%) รถไฟ (27%) และรถทัวร์ (21.8%) 

กิจกรรมท่องเท่ียวท่ีกลุ่มตัวอย่างเลือกทําเป็นประจํา ได้แก่ ขี่จักรยาน ร้อยละ 69.5 
รองลงมาคือ การเท่ียวชมคลอง ล่องเรือ การเยี่ยมชมศิลปวัฒนธรรมและประเพณีท้องถิ่น และการ
ล่องแก่ง คิดเป็นร้อยละ 53.2 51.2 และ 47.2 ตามลําดับ 

สถานท่ีพักแรมท่ีกลุ่มตัวอย่างเลือกใช้บริการส่วนใหญ่ คือ รีสอร์ท/บังกะโล ร้อยละ 91.2 
ตามมาด้วยการเข้าพักในโรงแรม ร้อยละ 75.8 และภูมิภาคท่ีกลุ่มตัวอย่างนิยมเดินทางท่องเท่ียว 
คือ ภาคเหนือ คิดเป็นร้อยละ 37.2 ส่วนภูมิภาคท่ีนิยมเดินทางรองลงมาคือ ภาคใต้ ร้อยละ 29.2 
(ตาราง 7) 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



63 

ตาราง 7  แสดงจ านวน และร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามพฤติกรรมการ 
             ท่องเที่ยวภายในประเทศ 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

พฤติกรรมการท่องเที่ยว จ านวน ร้อยละ 
จํานวนการเดินทางท่องเที่ยว 

ปีละครั้ง 
2-3 คร้ังต่อปี 
4-5 คร้ังต่อปี 
มากกว่า 5 คร้ังต่อปี 
อื่นๆ 

 
82 

177 
84 
57 
- 

 
20.5 
44.2 
21.0 
14.2 

- 
รวม 400 100.0 

ระยะเวลาในการท่องเที่ยว   
1-2 วัน 
3-4 วัน 
5-6 วัน 
มากกว่า 6 วัน 

110 
206 
69 
15 

27.5 
51.5 
17.2 
3.8 

                    รวม 400 100.0 
ช่วงเวลาในการท่องเที่ยว 

วันหยุดเทศกาล 
วันหยุดพักผ่อนประจําปี (ลาพักร้อน) 
แล้วแต่โอกาสที่เหมาะสม 
วันหยุด (เสาร์-อาทิตย์) 
ฤดูกาลท่องเที่ยว 
อื่นๆ 

 
323 
193 
187 
172 
99 
- 

 
80.8 
48.2 
46.8 
43.0 
24.8 

- 
                    รวม 400 100.0 
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ตาราง 7 (ต่อ) 
 

 

พฤติกรรมการท่องเที่ยว จ านวน ร้อยละ 
เดินทางร่วมกับ 

ครอบครัว 
เพ่ือน 
บริษัทนําเที่ยว 
ตามลําพัง 
อื่นๆ 

 
308 
287 
62 
61 
- 

 
77.0 
71.8 
15.5 
15.2 

- 
พาหนะท่ีใช้ในการเดินทาง   

รถยนต์ส่วนตัว 
รถตู้ 
เครื่องบิน 
รถไฟ 
รถทัวร ์
อื่นๆ 

260 
222 
185 
108 
87 
- 

65.0 
55.5 
46.2 
27.0 
21.8 

- 
กิจกรรมการท่องเที่ยวที่ทําเป็นประจํา 

ข่ีจักรยาน 
เที่ยวคลองล่องแม่น้ํา 
ชมศิลปวัฒนธรรมและประเพณีท้องถิ่น 
ล่องแก่ง 
สถานที่สําคัญทางประวัติศาสตร์/โบราณสถาน 
โฮมสเตย์ 
เดินป่า 
ดําน้ํา/ดูปะการัง 
ดูนก 
สปาและสุขภาพ 
ตกปลา 
กอล์ฟ 
ดูดาว 
ปีนเขา/หน้าผา/โรยตัว 
อื่นๆ 

 
278 
213 
205 
189 
184 
184 
147 
141 
137 
113 
102 
99 
92 
63 
- 

 
69.5 
53.2 
51.2 
47.2 
46.0 
46.0 
36.8 
35.2 
34.2 
28.2 
25.5 
24.8 
23.0 
18.5 

- 
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ตาราง 7 (ต่อ) 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

พฤติกรรมการท่องเที่ยว จ านวน ร้อยละ 

รูปแบบที่พัก   
รีสอร์ท/บังกะโล 
โรงแรม 
บ้านพักในเขตอุทยานแห่งชาติ 
เต็นท์พักแรม 
โฮมสเตย์ 
บ้านพักส่วนตัว 
เกสท์เฮ้าส์ 
อื่นๆ 

365 
303 
202 
165 
158 
90 
84 
- 

91.2 
75.8 
50.5 
41.2 
39.5 
22.5 
21.0 

- 

ภาคที่ชอบเดินทางท่องเที่ยว 
ภาคเหนือ 
ภาคใต้ 
ภาคกลาง 
ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ 
ภาคตะวันออก 
ภาคตะวันตก 

 
149 
117 
56 
54 
20 
4 

 
37.2 
29.2 
14.0 
13.5 
5.0 
1.0 

รวม 400 100.0 
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ส่วนที่ 3  พฤติกรรมการใช้บริการอินเทอร์เน็ต 
กลุ่มตัวอย่างมีลักษณะการใช้งานอินเทอร์เน็ตดังตาราง 8 กล่าวคือ มีจํานวนผู้ใช้บริการ

อินเทอร์เน็ตจากบ้านมากท่ีสุด คือ จํานวน 174 คน หรือร้อยละ 43.5 รองลงมาคือ การใช้งานท่ี
ทํางาน (34.2%) ส่วนการใช้บริการอินเทอร์เน็ตตามร้านและในสถานศึกษายังไม่ค่อยเป็นท่ีนิยม
มากนัก 

ความถี่ในการใช้งานอินเทอร์เน็ตต่อสัปดาห์ของกลุ่มตัวอย่างมีการใช้บริการมากกว่า 5 
ครั้งขึ้นไปต่อสัปดาห์ถึงร้อยละ 35.8 และส่วนใหญ่มีระยะการใช้งานประมาณ 1-2 ชั่วโมงต่อวัน 
(45%) รองลงมาคือใช้งานน้อยกว่า 1 ชั่วโมงต่อวัน (26.2%) โดยช่วงเวลาที่ใช้งานอินเทอร์เน็ตน้ันมี
อยู่ 2 ช่วงเวลา คือ ช่วงเย็น 17.01-23.00 น. ร้อยละ 40.0 และช่วงบ่าย 12.01-17.00 น. ร้อยละ 
39.0 

หากพิจารณาถึงวัตถุประสงค์หลักในการใช้บริการอินเทอร์ เน็ตของกลุ่มตัวอย่างจาก
ตาราง 9 จะเห็นได้ว่าวัตถุประสงค์หลักคือ เพื่อซื้อขายสินค้าและบริการ (87.5%) รองลงมาคือ เพื่อ
ดูข้อมูลข่าวสาร (86%) 

ตาราง 10 แสดงให้เห็นถึงเว็บไซต์ท่ีกลุ่มตัวอย่างมีการใช้งานมากท่ีสุด 3 อันดับแรก 
ได้แก่ google (47%) รองลงมาคือ hotmail (17%) และ facebook (14%)   

ประเภทของสินค้าและบริการที่กลุ่มตัวอย่างมีการจองและส่ังซื้อมากท่ีสุดผ่านทางระบบ
อินเทอร์เน็ต ดังแสดงในตาราง 11 คือบริการด้านการท่องเท่ียวถึง 100% ซึ่งสินค้าเพื่อความบันเทิง 
เครื่องแต่งกาย เครื่องประดับ เครื่องสําอาง และการใช้บริการการเงิน การธนาคาร เป็นท่ีนิยม
รองลงมาคิดเป็นร้อยละ 41.8 32.8 และ 32.8 ตามลําดับ 
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ตาราง 8  แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามพฤติกรรม 
             การใช้อินเทอร์เน็ต 
 

 

พฤติกรรมการใช้อนิเทอร์เน็ต จ านวน ร้อยละ 
สถานท่ีใช้งาน 

บ้าน 
ท่ีทํางาน 
โทรศัพท์มือถือ 
สถานศึกษา 
ร้านให้บริการอินเทอร์เน็ต 
อื่นๆ 

 
174 
137 
51 
22 
16 
- 

 
43.5 
34.2 
12.8 
5.5 
4.0 
- 

                             รวม 400 100.0 
ความถีใ่นการใช้งานอินเทอร์เน็ตต่อสัปดาห์ 

              มากกว่า 5 คร้ังข้ึนไปต่อสปัดาห์ 
              3-4 คร้ังต่อสัปดาห์ 
              1-2 คร้ังต่อสัปดาห์ 
              น้อยกว่า 1 คร้ังต่อสปัดาห์ 

 
143 
131 
102 
24 

 
35.8 
32.8 
25.5 
6.0 

                             รวม 400 100.0 
ระยะเวลาการใช้งานอินเทอร์เน็ตตอ่วัน 
              1-2 ชั่วโมง 
              น้อยกว่า 1 ชั่วโมง 
              3-4 ชั่วโมง 
              มากกว่า 4 ชั่วโมง 

 
180 
105 
61 
54 

 
45.0 
26.2 
15.2 
13.5 

                             รวม 400 100.0 
ช่วงเวลาท่ีใช้งานอินเทอร์เน็ต 

              ช่วงเย็น 17.01-23.00 น. 
              ช่วงบ่าย 12.01-17.00 น. 
              ช่วงเช้า 06.01-12.00 น. 
              ช่วงดึก 23.01-06.00 น. 

 
160 
156 
72 
12 

 
40.0 
39.0 
18.0 
3.0 

                             รวม 400 100.0 
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ตาราง 9  แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตัวอย่าง จ าแนกตามวตัถุประสงค ์
             ที่ใช้บริการอินเทอร์เน็ต 
 

 
ตาราง 10  แสดงจ านวนและร้อยละของกลุม่ตัวอย่าง จ าแนกตามเว็บไซต ์
               ทีม่ีการเปิดรับมากทีสุ่ด 
 

 
 
 
 
 
 
 

 

วัตถุประสงค์ที่ใช้บริการอินเทอร์เน็ต จ านวน ร้อยละ 
เพื่อการค้นคว้าวิจัย 
เพื่อการซื้อขายสินค้าและบริการ 
เพื่อการติดต่อส่ือสาร 
เพือ่ความบันเทิง 
เพื่อการศึกษา 
เพื่อดูข้อมูลข่าวสาร 
อื่นๆ 

26 
350 
234 
227 
50 
344 

- 

6.5 
87.5 
58.5 
56.8 
12.5 
86.0 

- 
รวม 400 100.0 

เว็บไซต์ทีเ่ปิดรับมากทีสุ่ด จ านวน ร้อยละ 
อันดับท่ี 1 google  
อันดับท่ี 2 hotmail  
อื่นๆ 
อันดับท่ี 3 facebook  
ไม่ตอบ 

141 
68 
68 
56 
20 

47.0 
17.0 
17.0 
14.0 
5.0 

รวม 400 100.0 
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ตาราง 11  แสดงจ านวนและร้อยละของกลุม่ตัวอย่าง จ าแนกตามสินค้าและบริการ 
               ทีเ่คยซื้อหรือใช้ผ่านทางระบบอนิเทอร์เนต็ 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

สินค้าและบริการทีเ่คยซื้อหรือใช้ จ านวน ร้อยละ 
บริการด้านการท่องเท่ียว เช่น โรงแรม ต๋ัวเครื่องบิน ทัวร์ 
สินค้าเพื่อความบันเทิง เช่น เพลง ภาพยนตร์ 
เครื่องแต่งกาย เครื่องประดับ เครื่องสําอาง 
ของขวัญ ของชํารว่ย ดอกไม ้
สินค้าเพื่อสุขภาพและอนามัย เช่น ยารักษาโรค ยาบํารุง 
สินค้าเพื่อความรู้และการศึกษา เช่น หนังสือ คู่มือต่างๆ 
สินค้าและอุปกรณ์คอมพิวเตอร์ โปรแกรมต่างๆ 
การเงิน การธนาคาร เช่น ชําระค่าบริการต่างๆ การโอนเงิน  
บริการส่ังอาหารส่งถึงบ้าน เช่น พซิซ่า KFC เอ็มเค ฯลฯ 
เฟอร์นิเจอร์ ของตกแต่ง และเครื่องใช้ภายในบ้าน 
ข่าวสารข้อมูล เช่น หนังสือพิมพ์ นิตยสาร ฐานข้อมูล 
รถยนต์ รถจักรยานยนต์ อุปกรณ์และอะไหล่ 
อื่นๆ 

400 
167 
131 
131 
124 
98 
92 
88 
81 
63 
63 
16 
- 

100.0 
41.8 
32.8 
32.8 
31.5 
24.5 
23.0 
22.0 
20.2 
15.8 
15.8 
4.0 
- 

รวม 400 100.0 
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ส่วนที่ 4  เสนอผลการวิเคราะห์การตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการ
ท่องเที่ยวภายในประเทศผ่านทางระบบอนิเทอร์เน็ต 

กลุ่มตัวอย่างท้ังหมดเป็นผู้ ท่ี เคยใช้บริการเว็บไซต์ท่ีเกี่ยวข้องกับการท่องเท่ียว
ภายในประเทศไทย ซึ่งมีลักษณะการใช้บริการที่สามารถสรุปได้ดังต่อไปน้ี 

ผู้ใช้บริการมีการเยี่ยมชมเว็บไซต์ท่องเท่ียวเพื่อทําการจองท่ีพักและโรงแรมมากท่ีสุดถึง
ร้อยละ 91.8 ตามมาด้วยการดูรายละเอียดของสถานท่ีท่องเท่ียว (73.8%) และจองต๋ัวเครื่องบิน 
(56.3%) 

สําหรับเว็บไซต์ท่องเท่ียวท่ีกลุ่มตัวอย่างมีการใช้งานมากท่ีสุด 3 อันดับแรก ได้แก่ 
thai.tourismthailand.org (53%) moohin.com (17%) hotelsthailand.com (8%) 

ตาราง 14 แสดงให้เห็นส่ือการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ท่ีทําให้ผู้ใช้บริการรู้จักเว็บไซต์
ท่องเท่ียวจากการค้นหารายชื่อจากเสิร์ซเอ็นจิ้นเว็บไซต์ (Search Engine) ร้อยละ 75.8 รองลงมา
คือ ทราบจากเพื่อน ญาติพี่น้อง หรือคนรู้จัก ร้อยละ 68.2 

ในตาราง 15 แสดงถึงระดับความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างท่ีมีต่อขั้นตอนการตัดสินใจซื้อ
สินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ตของกลุ่มตัวอย่าง ผลการวิจัยพบว่า 
บ่อยครั้งท่ีกลุ่มตัวอย่างมีการค้นหาข้อมูลผ่านทางเว็บไซต์หลายแห่งก่อนท่ีจะตัดสินใจเลือกซื้อ

สินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียว (X   = 3.47) รวมท้ังมีการใช้อินเทอร์เน็ตในการซื้อสินค้าและ

บริการเมื่อต้องการท่องเท่ียว (X   = 3.43) 
อย่างไรก็ตามมีบางครั้งท่ีกลุ่มตัวอย่างทําการประเมินข้อมูลของแต่ละเว็บไซต์เพื่อดูความ

คุ้มค่า (X  = 3.32) และตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทางเว็บไซต์โดยดู

จากราคาและของแถม (X  = 3.10) 
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ตาราง 12  แสดงจ านวนและร้อยละของกลุม่ตัวอย่าง จ าแนกตามสินค้าและบริการ             
               ด้านการท่องเที่ยวที่เลือกใช้ผ่านอินเทอร์เนต็ 
 

ตาราง 13  แสดงจ านวนและร้อยละของกลุม่ตัวอย่าง จ าแนกตามเว็บไซต์ท่องเที่ยว 
               ทีม่ีการใช้งานมากที่สดุ 
 

 
 
 
 

สินค้าและบริการทีเ่คยซื้อหรือใช้ จ านวน ร้อยละ 
ท่ีพัก โรงแรม 
ดูรายละเอียดสถานท่ีท่องเท่ียว 
ต๋ัวเครื่องบิน 
รายการทัวร์ต่างๆ 
ต๋ัวรถโดยสาร 
ตรวจสอบเส้นทางการเดินทาง 
ค้นหาร้านอาหาร 
เช่ารถ 
ตรวจสอบเวลาการเดินทางของเครื่องบิน รถไฟ 
ต๋ัวรถไฟ 
อื่นๆ 

367 
295 
225 
180 
146 
134 
106 
90 
86 
46 
- 

91.8 
73.8 
56.2 
45.0 
36.5 
33.5 
26.5 
22.5 
21.5 
11.5 

- 
รวม 400 100.0 

   

เว็บไซต์ท่องเที่ยวทีม่ีการใช้งานมากที่สดุ จ านวน ร้อยละ 
อันดับท่ี 1 thai.tourismthailand.org   
อันดับท่ี 2 moohin.com 
ไม่ตอบ 
อื่นๆ 
อันดับท่ี 3  hotelsthailand.com    

212 
68 
44 
44 
32 

53.0 
17.0 
11.0 
11.0 
8.0 

รวม 400 100 
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ตาราง 14  แสดงจ านวนและร้อยละของกลุม่ตัวอย่าง จ าแนกตามสื่อทีท่ าให้รู้จัก 
               เว็บไซต์ทีเ่ก่ียวกับการท่องเที่ยวในประเทศไทย 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

สื่อที่ท าให้รู้จักเว็บไซต์ทีเ่ก่ียวกับการท่องเทีย่ว จ านวน ร้อยละ 
Search Engine Websites เช่น google.com, yahoo.com 
เพื่อน ญาติพี่น้อง หรือคนรู้จัก 
หนังสือรวบรวมรายชื่อเวบ็ไซต์ 
ผู้ประกอบการด้านการท่องเท่ียว 
เชื่อมโยง (Link) มาจากเว็บไซต์อื่น 
ส่ือออฟไลน์ เช่น รายการโทรทัศน์ วิทยุ และโฆษณา 
เว็บไซต์ท่ีมีการรวบรวมรายชือ่เว็บไซต์ไว้เป็นหมวดหมู่ 
ป้ายโฆษณาบนเว็บไซต์ท่ัวๆไป (Banner) 
อื่นๆ 

303 
273 
198 
190 
180 
145 
100 
63 
- 

75.8 
68.2 
49.5 
47.5 
45.0 
36.2 
25.0 
15.8 

- 
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ตาราง 15  แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับการกระท าในขัน้ตอน 
               การตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเที่ยวผ่านทางอินเทอร์เนต็ 
 

 
ข้ันตอนการตัดสินใจ 

ระดับการกระท า (ร้อยละ)  
Mean 
(Std.) 

 
S.D. 

 
เกณฑ์ สม่ า 

เสมอ 
บ่อย 
คร้ัง 

บาง 
คร้ัง 

แทบจะ
ไม่เคย 

ไม่
เคย 

การค้นหาข้อมูลผ่านทางเว็บไซต์
หลายแห่งก่อนท่ีจะตัดสินใจซื้อ
สินค้าและบริการด้านการ
ท่องเที่ยว 
ใช้อินเทอร์เน็ตในการซื้อสินค้าและ
บริการเม่ือต้องการท่องเที่ยว 

15.5 
 
 
 

13.8 

40.5 
 
 
 

45.2 

21.8 
 
 
 

15.8 

20.0 
 
 
 

21.0 

2.2 
 
 
 

4.2 

3.47 
 
 
 

3.43 
 

1.047 
 
 
 

1.095 
 

บ่อย 
คร้ัง 

 
 

บ่อย 
คร้ัง 

ทําการประเมินข้อมูลของแต่ละ
เว็บไซต์เพ่ือดูความคุ้มค่า 

8.0 43.5 25.8 18.0 4.8 3.32 1.013 บางครั้ง 

ตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้าน
การท่องเที่ยวผ่านทางเว็บไซต์โดย
ดูจากราคา และของแถม 

6.0 36.5 26.0 24.2 7.2 3.10 1.063 บางครั้ง 

ค่าเฉลี่ย      3.33 .89 บาง 
คร้ัง 

 
หมายเหต:ุ 1.00 – 1.80 หมายถึง  ไม่เคยกระทํา 
  1.81 – 2.60 หมายถึง  แทบจะไม่เคยกระทํา 
  2.61 – 3.40 หมายถึง  เคยกระทําบางครั้ง 
  3.41 – 4.20 หมายถึง  เคยกระทําบ่อยครั้ง 
  4.21 – 5.00 หมายถึง  เคยกระทําเป็นประจํา 
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ส่วนที่ 5  ความคิดเห็นต่อปจัจัยที่มีผลต่อแรงจูงใจในการซื้อสนิค้าและบริการ
ด้านการท่องเที่ยวผ่านทางระบบอนิเทอร์เนต็ 

ในส่วนของปัจจัยทางจิตวิทยา กลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยในระดับมากว่าปัจจัยทางจิตวิทยามี

ผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการ (X  = 3.51) โดยเห็นด้วยว่าความหน้าของเทคโนโลยี

อินเทอร์เน็ตและประโยชน์การใช้งานส่งผลต่อการตัดสินใจมากท่ีสุด (X   = 4.16) นอกจากน้ันกลุ่ม
ตัวอย่างยังมีความเห็นด้วยในระดับมากว่าการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการผ่านทางอินเทอร์เน็ต

เป็นผลมาจากความพึงพอใจส่วนตัว (X  = 3.72) ความน่าเชื่อถือในเว็บไซต์ท่ีใช้บริการ (X  = 3.69) 

เคยมีประสบการณ์ในการซื้อสินค้าและบริการผ่านระบบอินเทอร์เน็ต (X  = 3.69) และมีการใช้

อินเทอร์เน็ตในชีวิตประจําวันอยู่แล้ว (X  = 3.56) 
ท้ังน้ีกลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็นในระดับปานกลางว่าชอบเปรียบเทียบราคาสินค้าผ่าน

ระบบอินเทอร์เน็ตก่อนตัดสินใจด้วยเช่นกัน (X  = 3.19) ในขณะท่ีความชื่นชอบซื้อสินค้าตามกระแส

ของเทคโนโลยีใหม่ เพื่อความโก้หรู หรือทันสมัย กลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็นในระดับน้อย (X  = 
2.54) (ตาราง 16) 

ปัจจัยด้านการตลาดของอุตสาหกรรมท่องเท่ียวประกอบด้วย องค์ประกอบของ
ผลิตภัณฑ์ ช่องทางการจําหน่าย การส่งเสริมการตลาด และราคา จากตาราง 17 แสดงถึงความ
คิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างท่ีมีต่อปัจจัยด้านการตลาดแตกต่างกันออกไป โดยกลุ่มตัวอย่างมี
ความเห็นว่าผลิตภัณฑ์ท่องเท่ียวท่ีมีการนําเสนอผ่านเว็บไซต์ มีความสําคัญในระดับปานกลางถึง

มาก (X  = 3.39) ในการน้ีกลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยอย่างมากว่าผลิตภัณฑ์ท่องเท่ียวให้ข้อมูลท่ีเป็น

ประโยชน์ (X  = 4.11) มีการปรับปรุงข้อมูลให้ทันสมัยอยู่ตลอดเวลา (X = 3.89) และแสดงรูปภาพ

ของสินค้าและบริการให้เห็นชัดเจน (X  = 3.75) นอกจากน้ันกลุ่มตัวอย่างได้ให้ความเห็นในระดับ

ปานกลางในเร่ืองของโครงสร้างและรูปลักษณ์ของเว็บไซต์ (X  = 2.80) แต่เห็นด้วยในระดับน้อยใน

เร่ืองของความนิยมของนักท่องเท่ียวท่ีมีต่อเว็บไซต์น้ันๆ (X  = 2.41) 
อย่างไรก็ตามกลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็นว่า ช่องทางการจําหน่ายมีอิทธิพล ต่อการ

ตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านเว็บไซต์เป็นอย่างมาก (X   = 3.44) โดยเห็นว่า

การซื้อสินค้าและบริการผ่านเว็บไซต์มีความสะดวก รวดเร็ว และประหยัดมาก (X  = 4.02) ท้ังน้ี

กลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็นในระดับปานกลางว่าเว็บไซต์ท่องเท่ียวสามารถค้นหาได้ง่าย (X  = 
3.23) ในขณะท่ีการซื้อสินค้าและบริการด้วยวิธีน้ีมีราคาถูก มีผู้ท่ีเห็นด้วยในระดับปานกลางด้วย

เช่นกัน (X  = 3.06) 
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ทางด้านการส่งเสริมการตลาด กลุ่มตัวอย่างให้ความคิดเห็นในระดับปานกลางถึงมาก  

(X  = 3.02) ซึ่งกลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยอย่างมากว่าเว็บไซต์ท่องเท่ียวมีการนําเสนอสินค้าและบริการท่ี

หลากหลาย เช่น บริการที่พักรายการนําเท่ียว ในเว็บไซต์เดียว (X   = 4.10) และเว็บไซต์ท่องเท่ียวยัง

มีการเชื่อมต่อไปยังเว็บไซต์อื่นๆ ท่ีเกี่ยวข้องกับอุตสาหกรรมท่องเท่ียว (X   = 3.67) นอกจากน้ัน กลุ่ม

ตัวอย่างยังแสดงความเห็นในระดับปานกลางเกี่ยวกับส่วนลด (X   = 2.78) ท่ีพวกเขาได้รับเมื่อทํา
การซื้อสินค้าและบริการ หรือลงทะเบียนกับทางเว็บไซต์ อย่างไรก็ตามกลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็น

ในระดับน้อยกับการได้รับสิทธิพิเศษสําหรับเมื่อลงทะเบียนกับทางเว็บไซต์ (X   = 2.40) และการ

ได้รับของท่ีระลึกเมื่อใช้บริการผ่านเว็บไซต์ (X  = 2.15) 
ราคาถือเป็นปัจจัยด้านการตลาดท่ีกลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยเป็นอย่างมากว่ามีอิทธิพลต่อ

การตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต (X  = 4.06) โดยการ

ให้บริการชําระเงินออนไลน์เป็นเหตุผลท่ีสําคัญมากท่ีสุดเมื่อต้องการซื้อสินค้าและบริการ (X  = 
4.39) นอกจากน้ันกลุ่มตัวอย่างยังแสดงความเห็นด้วยอย่างมากในเรื่องของการออกหลักฐานการ

ชําระเงินได้ทันที (X  = 4.18) การใช้ระบบชําระเงินของสถาบันการเงินท่ีน่าเชื่อถือ (X  = 4.08) การ

แสดงวิธีชําระเงินบนเว็บไซต์ (X  = 3.99) และมีระบบการชําระเงินแบบออฟไลน์ เช่น เช็ค ธนาณัติ 

ฯลฯ (X  = 3.67) ซึ่งส่ิงเหล่านี้ต่างก็มีผลต่อการตัดสินใจของกลุ่มตัวอย่างในระดับมาก 
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ตาราง 16  แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคดิเหน็ต่อ 
               ปจัจัยทางจิตวทิยา 
 
 

ปัจจัยทางจิตวิทยา 
ระดับความคิดเห็น (ร้อยละ)  

Mean 
(Std.) 

 
S.D. 

 
เกณฑ์ มาก

ที่สุด 
มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อย

ที่สุด 

ความก้าวหน้าของเทคโนโลยี
อนิเทอร์เน็ตและประโยชน์ในการใช้ 

28.2 59.2 12.5 - - 4.16 .619 มาก 

ความพึงพอใจส่วนตัว 
เคยมีประสบการณ์ในการซื้อสินค้า
และบริการผ่านระบบอินเทอร์เน็ต 

13.8 
31.5 

59.0 
35.8 

13.2 
9.5 

14.0 
16.5 

- 
6.8 

3.72 
3.69 

.870 
1.258 

มาก 
มาก 

มีความเชื่อถือในเว็บไซต์ที่ใช้บริการ 
ใช้อินเทอร์เน็ตในชีวิตประจําวันอยู่
แล้ว เช่น การซื้อสินค้า การชําระเงิน 
การติดตามข่าวสารหรือการเรียนรู้ 
ชอบเปรียบเทียบราคาสินค้าผ่าน
ระบบอินเทอร์เน็ตก่อนตัดสินใจ 

6.8 
34.8 

 
 

8.0 
 

70.0 
22.8 

 
 

34.2 
 

11.0 
16.8 

 
 

26.8 
 

10.2 
15.5 

 
 

31.0 

2.0 
10.2 

 
 
- 

3.69 
3.56 

 
 

3.19 

.821 
1.368 

 
 

.968 

มาก 
มาก 

 
 

ปาน
กลาง 

เป็นผู้ที่ชอบการใช้จ่ายซื้อสินค้าตาม
กระแสของเทคโนโลยีใหม่ เพ่ือความ
โก้หรู หรือทันสมัย 

6.2 20.8 17.8 31.0 24.2 2.54 1.236 น้อย 

ค่าเฉลี่ย      3.51 .807 มาก 

 
หมายเหต:ุ 1.00 – 1.80 หมายถึง มีความคิดเห็นต่อปัจจัยในระดับน้อยท่ีสุด 
  1.81 – 2.60 หมายถึง มีความคิดเห็นต่อปัจจัยในระดับน้อย 
  2.61 – 3.40 หมายถึง มีความคิดเห็นต่อปัจจัยในระดับปานกลาง 
  3.41 – 4.20 หมายถึง มีความคิดเห็นต่อปัจจัยในระดับมาก 

 4.21 – 5.00 หมายถึง มีความคิดเห็นต่อปัจจัยในระดับมากท่ีสุด 
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ตาราง 17  แสดงค่าเฉลี่ย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคดิเหน็ต่อ 
              สว่นประสมทางการตลาดในอตุสาหกรรมท่องเที่ยว 
 

 
ปัจจัยด้านการตลาด 

ระดับความคิดเห็น (ร้อยละ)  
Mean 
(Std.) 

 
S.D. 

 
เกณฑ์ 

มาก
ที่สุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ที่สุด 

ผลิตภัณฑ์ท่องเที่ยวเสนอผ่าน
เว็บไซต์ 

ให้ข้อมูลที่เปน็ประโยชน ์
มีการปรับปรุงขอ้มูลให้ทันสมัยอยู่
ตลอดเวลา 
มีรูปภาพของสินค้าและบริการแสดงให้
เห็นชัดเจน 
มีโครงสร้างและรูปลักษณ์ สวยงาม 
น่าสนใจ 

 
 

17.2 
20.2 

 
4.8 

 
- 

 
 

76.5 
55.8 

 
73.2 

 
36.2 

 
 

6.2 
16.5 

 
14.5 

 
18.2 

 
 
- 

7.5 
 

7.5 
 

35.0 

 
 
- 
- 
 
- 
 

10.5 

 
 

4.11 
3.89 

 
3.75 

 
2.80 

 
 

.473 

.810 
 

.658 
 

1.047 

 
 

มาก 
มาก 

 
มาก 

 
ปาน
กลาง 

ได้รับความนิยมจากนักท่องเที่ยว 1.8 9.5 31.0 43.2 14.5 2.41 .910 น้อย 

ค่าเฉลี่ย      3.39 .516 ปาน
กลาง 

ช่องทางการจ าหน่าย 
การซื้อสินค้าและบริการผ่านเว็บไซต์มี
ความสะดวก รวดเร็ว และประหยัด 

 
21.5 

 
61.5 

 
14.5 

 
2.5 

 
- 

 
4.02 

 
.679 

 
มาก 

ค้นหาเว็บไซตจ์าก Search Engine (เช่น 
Google) ได้ง่าย 
ราคาสินค้าและบริการถูกกว่าการซื้อ
ด้วยวิธีอื่น 

8.8 
 
- 

37.8 
 

31.0 

22.5 
 

44.5 

29.5 
 

24.5 

1.5 
 
- 

3.23 
 

3.06 

1.017 
 

.743 

ปาน
กลาง 
ปาน
กลาง 

ค่าเฉลี่ย      3.44 .588 มาก 
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ตาราง 17 (ต่อ) 
 
 

ปัจจัยด้านการตลาด 
ระดับความคิดเห็น (ร้อยละ)  

Mean 
(Std.) 

 
S.D. 

 
เกณฑ์ มาก

ที่สุด 
มาก ปาน

กลาง 
น้อย น้อย

ที่สุด 
การส่งเสริมการตลาด 

มีการนําเสนอสินค้าและบริการที่หลากหลาย 
เช่น บริการที่พักรายการนําเที่ยว ในเว็บไซต์
เดียว 
มี Link เชื่อมต่อไปยังเว็บไซตอ์ื่นๆ ที่เกี่ยวข้อง
กับการท่องเที่ยว 
ได้รับส่วนลดเม่ือซื้อสินค้าและบริการผ่าน
เว็บไซต์ท่องเที่ยว 

 
29.8 

 
 

8.0 
 

2.0 

 
53.5 

 
 

64.0 
 

37.8 

 
14.2 

 
 

15.2 
 

9.8 

 
2.5 

 
 

12.8 
 

36.8 

 
- 
 
 
- 
 

13.8 

 
4.10 

 
 

3.67 
 

2.78 

 
.728 

 
 

.798 
 

1.152 

 
มาก 

 
 

มาก 
 

ปาน
กลาง 

ได้รับสิทธิพิเศษสําหรับเมื่อลงทะเบียนกับ
ทางเว็บไซต ์

- 17.0 23.8 41.8 17.5 2.40 .966 น้อย 

ได้รับของที่ระลึกแจกเมือ่ซื้อสินค้าและบริการ
ผ่านเว็บไซต ์

- 10.5 15.0 53.5 21.0 2.15 .871 น้อย 

ค่าเฉลี่ย      3.02 .682 ปาน
กลาง 

ราคา 
มีระบบการชําระเงินออนไลน์ เชน่ บัตร
เครดิต บัตรเดบิต 
สามารถออกหลักฐานการชาํระเงิน และ
เอกสารการขอรับบริการได้เลย 
ใช้ระบบการชาํระเงินผ่านบัตรเครดิตของ
สถาบันการเงินที่มีความน่าเชื่อถอื 
แสดงข้อมูลวิธีการชําระเงนิชัดเจน 

 
49.8 

 
39.0 

 
33.8 

 
32.0 

 
42.0 

 
46.5 

 
47.2 

 
45.8 

 
5.8 

 
9.0 

 
12.5 

 
11.2 

 
2.5 

 
5.0 

 
6.5 

 
11.0 

 
- 
 

.5 
 
- 
 
- 

 
4.39 

 
4.18 

 
4.08 

 
3.99 

 
.710 

 
.832 

 
.847 

 
.935 

 
มากที่สุด 

มาก 
 

มาก 
 

มาก 

มีระบบการชําระเงินแบบออฟไลน์ เชน่ เช็ค 
ธนาณัติ โอนเงิน 

15.0 54.0 14.2 16.2 .5 3.67 .938 มาก 

ค่าเฉลี่ย      4.06 .689 มาก 

 
หมายเหต:ุ 1.00 – 1.80 หมายถึง มีความคิดเห็นต่อปัจจัยในระดับน้อยท่ีสุด 
  1.81 – 2.60 หมายถึง มีความคิดเห็นต่อปัจจัยในระดับน้อย 
  2.61 – 3.40 หมายถึง มีความคิดเห็นต่อปัจจัยในระดับปานกลาง 
  3.41 – 4.20 หมายถึง มีความคิดเห็นต่อปัจจัยในระดับมาก 
  4.21 – 5.00 หมายถึง มีความคิดเห็นต่อปัจจัยในระดับมากท่ีสุด 
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การทดสอบสมมติฐานการวิจัย 
สมมติฐานข้อที่ 1  ปัจจัยทางจิตวิทยามีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อสินค้าและ

บริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต 
ผู้วิจัยใช้สถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เพียร์สัน (Pearson’s Product Moment Correlation 

Coefficient) เพื่อวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยทางจิตวิทยาและการตัดสินใจซื้อสินค้าและ
บริการด้านการท่องเท่ียวภายในประเทศของนักท่องเท่ียวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร ผ่านทาง
ระบบอินเทอร์เน็ต ผลการวิจัยพบว่าความคิดเห็นของนักท่องเท่ียวต่อปัจจัยทางจิตวิทยาและการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวภายในประเทศมีความสัมพันธ์เชิงบวกอย่างมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จํานวน 7 ข้อ ได้แก่ ความก้าวหน้าของเทคโนโลยีอินเทอร์เน็ตและ
ประโยชน์ในการใช้งาน (r = .437, p < .05) การมีประสบการณ์ในการซื้อสินค้าและบริการผ่าน
อินเทอร์เน็ต (r = .674, p < .05) การเปรียบเทียบราคาสินค้าผ่านระบบอินเทอร์เน็ตก่อนตัดสินใจ 
(r = .569, p < .05) ความเชื่อถือในเว็บไซต์ท่ีใช้บริการ (r = .588, p < .05) ความพึงพอใจส่วนตัว 
(r = .423, p < .05) การเป็นผู้ท่ีชอบการใช้จ่ายซื้อสินค้าตามกระแสของเทคโนโลยีใหม่ เพื่อความ
โก้หรู หรือทันสมัย (r = .641, p < .05) และการใช้อินเทอร์เน็ตในชีวิตประจําวัน เช่น การซื้อสินค้า 
การชําระเงิน การติดตามข่าวสารหรือการเรียนรู้ (r = .593, p < .05) 

เมื่อพิจารณารวมทุกข้อในด้านน้ีพบว่าตัวแปรท้ังสองมีความสัมพันธ์ เชิงบวก โดยมี
ความสัมพันธ์อยู่ในระดับปานกลาง 
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ตาราง 18  แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปจัจัยทางจิตวทิยาและขัน้ตอน 
               การตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเที่ยวภายในประเทศของ 
               นักท่องเที่ยวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร ผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต 
 

 
ปัจจัยทางจิตวิทยา 

การตัดสินใจซื้อสินค้าและ
บริการด้านการท่องเท่ียว 

ค่า
สหสัมพันธ์ 

2-tailed Sig. 

1. ความก้าวหน้าของเทคโนโลยีอินเทอร์เน็ตและประโยชน์ในการใช ้ .437 .000* 

2. มีประสบการณ์ในการซื้อสินค้าและบริการผ่านอินเทอร์เน็ต .674 .000* 

3. เปรียบเทียบราคาสินค้าผ่านระบบอินเทอร์เน็ตก่อนตัดสินใจ .569 .000* 

4. มีความเชือ่ถือในเว็บไซต์ที่ใช้บริการ .588 .000* 

5. ความพึงพอใจส่วนตัว .423 .000* 
6. เป็นผู้ที่ชอบการใช้จ่ายซื้อสินค้าตามกระแสของเทคโนโลยีใหม่ เพื่อ
ความโก้หรู หรือทันสมัย 

.641 .000* 

7. ใช้อินเทอร์เน็ตในชีวิตประจําวันอยู่แล้ว เช่น การซื้อสินค้า การชําระ
เงิน การติดตามข่าวสารหรือการเรียนรู ้

.593 .000* 

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 

สมมติฐานข้อที่ 2  การตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทางระบบ
อินเทอร์เน็ตมีความแตกต่างกันไปตามปัจจัยส่วนบุคคล 

เพศ 
ผู้วิจัยใช้สถิติ T-test เพื่อวิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างเพศชายและหญิงเกี่ยวกับการ

ตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวภายในประเทศผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต 
ผลการวิจัยไม่พบความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญในการค้นหาข้อมูลผ่านทางเว็บไซต์หลายแห่ง
ก่อนท่ีจะตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า และบริการด้านการท่องเท่ียว (t = 1.143, p > .05) ท้ังน้ีพบว่า 
เพศชายและหญิงมีการใช้อินเทอร์เน็ตเพื่อค้นหาข้อมูลผ่านทางเว็บไซต์หลายแห่งก่อนท่ีจะตัดสินใจ
เลือกซื้อสินค้า และบริการด้านการท่องเท่ียวซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวเมื่อต้องการ

เดินทาง (X f = 3.40 VS X m = 3.54) ในระดับมาก 
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ผู้วิจัยพบความแตกต่างอย่างมีนัยสําคัญระหว่างเพศชายแล ะหญิงในเรื่องของใช้
อินเทอร์เน็ตในการซื้อสินค้าและบริการเมื่อต้องการท่องเท่ียว  (t = 3.093, p < .05) การประเมิน
ข้อมูลของแต่ละเว็บไซต์เพื่อดูความคุ้มค่า (t = 1.186, p < .05) และการซื้อสินค้าและบริการโดยดู
จากราคาและของแถม (t = -1.839, p < .05) โดยพบว่าเพศชายมีการใช้อินเทอร์เน็ตในการซื้อ

สินค้าและบริการเมื่อต้องการท่องเท่ียวมากกว่าเพศหญิง (X m = 3.60 VS X f = 3.26) รวมท้ังเพศ

ชายจะทําการประเมินข้อมูลของแต่ละเว็บไซต์เพื่อดูความคุ้มค่ามากกว่าเพศหญิงด้วยเช่นกัน (X m 

= 3.38 VS X f = 3.26) ในขณะท่ีเพศหญิงจะตัดสินใจเลือกสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่าน

ทางเว็บไซต์โดยดูจากสินค้าท่องเท่ียวท่ีนําเสนอ ราคา ของแถม มากกว่าเพศชาย (X f = 3.20 VS 

X m = 3.00) 
 

ตาราง 19  แสดงผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการ 
               ด้านการท่องเที่ยวภายในประเทศของนักท่องเที่ยวชาวไทยในเขต 
               กรุงเทพมหานคร ผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต จ าแนกตามเพศ 
 

การตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการ
ท่องเที่ยวผ่านทางอินเทอร์เน็ต 

 เพศ สถิต ิ
t 

Sig. 
ชาย หญิง 

1. ใช้อินเทอร์เน็ตในการซื้อสินค้าและบริการเมื่อ
ต้องการท่องเท่ียว 

X   3.60 3.26 3.093 .000* 

S.D. .946 1.205 
2. มีการค้นหาข้อมูลผ่านทางเว็บไซต์หลายแห่ง
ก่อนท่ีจะตัดสินใจซื้อสินค้า และบริการด้านการ
ท่องเท่ียว 

X   3.54 3.40 1.434  .329 

S.D. 1.060 1.032 

3. ทําการประเมินข้อมูลของแต่ละเว็บไซต์เพื่อดู
ความคุ้มค่า 

X   3.38 3.26 1.186 .001* 

S.D. .889 1.122 
4. ตัดสินใจเลือกสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียว
ผ่านทางเว็บไซต์โดยดูจากสินค้าท่องเท่ียวท่ีนําเสนอ 
ราคา ของแถม   

X   3.00 3.20 -1.839 .000* 
 S.D. 1.012 1.106 

   

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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อายุ 
ผู้วิจัยใช้สถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวน (Analysis of Variance – ANOVA) เพื่อ

วิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างกลุ่มตัวอย่างท่ีมีอายุแตกต่างกันเกี่ยวกับความคิดเห็นท่ีมีต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวภายในประเทศผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต 
ผลการวิจัยพบความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญในทุกด้าน คือ การใช้อินเทอร์เน็ตเพื่อซื้อสินค้า
และบริการเมื่อต้องการเดินทางท่องเท่ียว (F = 49.74, p < .05) การค้นหาข้อมูลผ่านทางเว็บไซต์
หลายแห่งก่อนท่ีจะตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า และบริการด้านการท่องเท่ียว (F = 32.29, p < .05) 
การประเมินข้อมูลของแต่ละเว็บไซต์เพื่อดูความคุ้มค่า (F = 24.27, p < .05) และการตัดสินใจ
เลือกซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทางเว็บไซต์โดยดูจากสินค้า ราคา ของแถม (F = 
32.71, p < .05)  

โดยผลการวิเคราะห์ Post-hoc พบความแตกต่างรายกลุ่มนักท่องเท่ียวท่ีมีอายุแตกต่าง

กันอย่างมีนัยสําคัญ (ตาราง 21) กล่าวคือ นักท่องเท่ียวท่ีมีอายุน้อยกว่า 20 ปี (X <20 = 4.48) มีการ
ใช้อินเทอร์เน็ตในการซื้อสินค้าและบริการเมื่อต้องการเดินทางท่องเท่ียวมากกว่านักท่องเท่ียวท่ีมี

อายุระหว่าง 21-30 ปี (X  21-30 ปี = 3.61) นักท่องเท่ียวท่ีมีอายุระหว่าง 31-40 ปี (X 31-40 ปี = 3.57) 

นักท่องเท่ียวท่ีมีอายุระหว่าง 41-50 ปี (X  41-50 ปี = 2.51) และนักท่องเท่ียวท่ีมีอายุมากกว่า 50 ปีขึ้น 

(X >50 ปี = 1.68) นักท่องเท่ียวท่ีมีอายุระหว่าง 21-30 ปี (X 21-30 ปี = 3.61) มีการใช้อินเทอร์เน็ตในการ

ซื้อสินค้าและบริการเมื่อต้องการเดินทางท่องเท่ียวมากกว่านักท่องเท่ียวท่ีมีอายุระหว่าง 41-50 (X 41-

50 ปี = 2.51) และมากกว่า 50 ปีขึ้นไป (X >50 ปี = 1.68) นักท่องเท่ียวท่ีมีอายุระหว่าง 31-40 ปี (X 31-40 ปี 

= 3.57) มีการใช้อินเทอร์เน็ตในการซื้อสินค้าและบริการเมื่อต้องการเดินทางท่องเท่ียวมากกว่า

นักท่องเท่ียวท่ีมีอายุระหว่าง 41-50 (X  41-50 ปี = 2.51) และมากกว่า 50 ปีขึ้นไป (X >50 ปี = 1.68) และ

นักท่องเท่ียวท่ีมีอายุระหว่าง 41-50 ปี (X  41-50 ปี = 2.51) มีการใช้อินเทอร์เน็ตในการซื้อสินค้าและ

บริการเมื่อต้องการเดินทางท่องเท่ียวมากกว่านักท่องเท่ียวท่ีมีอายุมากกว่า 50 ปีขึ้นไป (X >50 ปี = 
1.68) 

ผู้วิจัยยังพบความแตกต่างรายกลุ่มนักท่องเท่ียว ดังต่อไปน้ี นักท่องเท่ียวท่ีมีอายุน้อยกว่า 

20 ปี (X <20 = 3.71) มีการค้นหาข้อมูลผ่านทางเว็บไซต์หลายแห่งก่อนท่ีจะตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า

และบริการด้านการท่องเท่ียวมากกว่านักท่องเท่ียวท่ีมีอายุระหว่าง 41-50 ปี (X  41-50 ปี = 2.59) และ

มากกว่า 50 ปีขึ้นไป (X  >50 ปี = 2.00) นักท่องเท่ียวท่ีมีอายุระหว่าง 21-30 ปี (X  21-30 ปี = 3.76) มีการ
ค้นหาข้อมูลผ่านทางเว็บไซต์หลายแห่งก่อนท่ีจะตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและบริการด้านการ

ท่องเท่ียวมากกว่านักท่องเท่ียวท่ีมีอายุระหว่าง 41-50 (X 41-50 ปี = 2.59) และมากกว่า 50 ปีขึ้นไป 
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(X >50 ปี = 2.00) และนักท่องเท่ียวท่ีมีอายุระหว่าง 31-40 ปี (X 31-40 ปี = 3.55) มีการค้นหาข้อมูลผ่าน
ทางเว็บไซต์หลายแห่งก่อนท่ีจะตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวมากกว่า

นักท่องเท่ียวท่ีมีอายุระหว่าง 41-50 (X  41-50 ปี = 2.59) และมากกว่า 50 ปีขึ้นไป (X >50 ปี = 2.00) 
ความแตกต่างรายกลุ่มสําหรับความคิดเห็นในเรื่องของการทําการประเมินข้อมูลของแต่

ละเว็บไซต์เพื่อดูความคุ้มค่า ได้แก่ นักท่องเท่ียวท่ีมีอายุน้อยกว่า 20 ปี (X <20 ปี = 3.03) มีการ
ประเมินข้อมูลของแต่ละเว็บไซต์เพื่อดูความคุ้มค่าน้อยกว่านักท่องเท่ียวท่ีมีอายุระหว่าง 21-30 ปี 

(X 21-30 ปี = 3.62) นักท่องเท่ียวท่ีมีอายุระหว่าง 21-30 ปี (X 21-30 ปี = 3.62) มีการประเมินข้อมูลของแต่

ละเว็บไซต์เพื่อดูความคุ้มค่ามากกว่านักท่องเท่ียวท่ีมีอายุระหว่าง 41-50 (X 41-50 ปี = 2.35) และ

มากกว่า 50 ปีขึ้นไป (X  >50 ปี = 2.39) และนักท่องเท่ียวท่ีมีอายุระหว่าง 31-40 ปี (X 31-40 ปี = 3.42) มี
การประเมินข้อมูลของแต่ละเว็บไซต์เพื่อดูความคุ้มค่ามากกว่ากับนักท่องเท่ียวท่ีมีอายุระหว่าง 41-

50 (X 41-50 ปี = 2.35) และมากกว่า 50 ปีขึ้นไป (X >50 ปี = 2.39) 
ความแตกต่างรายกลุ่มเกี่ยวกับการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียว

ผ่านทางเว็บไซต์โดยดูจากสินค้า ราคา ของแถม ผู้วิจัยพบว่า นักท่องเท่ียวท่ีมีอายุน้อยกว่า 20 ปี 

(X <20 ปี = 3.16) มีการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทางเว็บไซต์โดยดู

จากสินค้า ราคา ของแถมมากกว่านักท่องเท่ียวท่ีมีอายุระหว่าง 41-50 ปี (X  41-50 ปี = 1.89) และ

มากกว่า 50 ปีขึ้นไป (X  >50 ปี = 1.93) นักท่องเท่ียวท่ีมีอายุระหว่าง 21-30 ปี (X 21-30 ปี = 3.40) มีการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทางเว็บไซต์โดยดูจากสินค้า ราคา ของ

แถมมากกว่านักท่องเท่ียวท่ีมีอายุระหว่าง 41-50 (X 41-50 ปี = 1.89) และมากกว่า 50 ปีขึ้นไป (X >50 ปี 

= 1.93) และนักท่องเท่ียวท่ีมีอายุระหว่าง 31-40 ปี (X 31-40 ปี = 3.25) มีการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า
และบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทางเว็บไซต์โดยดูจากสินค้า ราคา ของแถมมากกว่านักท่องเท่ียว

ท่ีมีอายุระหว่าง 41-50 (X  41-50 ปี = 1.89) และมากกว่า 50 ปีขึ้นไป (X  >50 ปี = 1.93) 
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ตาราง 20  แสดงผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของการตดัสินใจซื้อสินค้าและบริการ 
               ด้านการท่องเที่ยวภายในประเทศของนักท่องเที่ยวชาวไทยในเขต 
               กรุงเทพมหานคร ผ่านทางระบบอินเทอร์เนต็ จ าแนกตามอายุ 
 

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

การตัดสินใจซื้อสินค้า
และบริการด้านการ
ท่องเที่ยวผ่านทาง
อินเทอร์เน็ต 

  
อายุ (ปี) 

 
สถิติ 

F 

 
Sig. 

<20 21-30 31-40 41-50 >50 ค่า 
เฉลี่ย 

1. ใช้อินเทอร์เน็ตในการซื้อ
สินค้าและบริการเม่ือ
ต้องการเดินทางท่องเที่ยว 

X  4.48 3.61 3.57 2.51 1.68 3.43 49.74 .000* 

S.D. .508 .888 1.010 .901 .819 1.095 

2. มีการค้นหาข้อมูลผ่าน
ทางเว็บไซต์หลายแห่งก่อนที่
จะตัดสินใจซื้อสินค้า และ
บริการด้านการท่องเที่ยว 

X  3.71 3.76 3.55 2.59 2.00 3.47 32.39 .000* 

S.D. .824 .935 1.002 .927 .385 1.047 

3. การประเมินข้อมูลของแต่
ละเว็บไซต์เพ่ือดูความคุ้มค่า 

X  3.03 3.62 3.42 2.35 2.39 3.32 24.27 .000* 

S.D. .706 .870 1.028 .889 .956 1.013 
4. ตัดสินใจซื้อสินค้าและ
บริการด้านการท่องเที่ยว
ผ่านทางเว็บไซต์โดยดูจาก
สินค้า ราคา ของแถม   

X  3.16 3.40 3.25 1.89 1.93 3.10 32.71 .000* 

S.D. .779 .982 .982 .875 .262 1.063 
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ตาราง 21  แสดงค่าเฉลี่ยของการตัดสนิใจซือ้สินค้าและบริการด้านการท่องเที่ยว 
               ภายในประเทศของนักท่องเที่ยวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร  
               ผ่านทางระบบอินเทอร์เนต็ จ าแนกตามอายุ 
 
การตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการทอ่งเที่ยวผ่าน

ทางอินเทอร์เน็ต 
Mean Difference Std. Error 

ใช้อินเทอร์เนต็ในการซื้อสินค้าและบริการเมื่อต้องการ
ท่องเที่ยว 
น้อยกว่า 20 ปี                                   ระหว่าง 21-30 ป ี
                                                        ระหว่าง 31-40 ป ี
                                                        ระหว่าง 41-50 ป ี
                                                        มากกว่า 50 ปี 

 
 

.870* 

.914* 
1.970* 
2.805* 

 
 

.173 

.183 

.218 

.234 
ระหว่าง 21-30 ปี                               น้อยกว่า 20 ป ี
                                                        ระหว่าง 31-40 ป ี
                                                        ระหว่าง 41-50 ป ี
                                                        มากกว่า 50 ปี 

-.870* 
.044 

1.101* 
1.936* 

.173 

.108 

.161 

.181 
ระหว่าง 31-40 ปี                               น้อยกว่า 20 ป ี
                                                        ระหว่าง 21-30 ป ี
                                                        ระหว่าง 41-50 ป ี
                                                        มากกว่า 50 ปี 

-.914* 
-.044 

1.057* 
1.892* 

.183 

.108 

.171 

.190 
ระหว่าง 41-50 ปี                               น้อยกว่า 20 ป ี
                                                        ระหว่าง 21-30 ป ี
                                                        ระหว่าง 31-40 ป ี
                                                        มากกว่า 50 ปี 

-1.970* 
-1.101* 
-1.057* 
  .835* 

.218 

.161 

.171 

.225 
มากกว่า 50 ปี                                   น้อยกวา่ 20 ป ี
                                                        ระหว่าง 21-30 ป ี
                                                        ระหว่าง 31-40 ป ี
                                                        ระหว่าง 41-50 ป ี

-2.805* 
-1.936* 
-1.892* 
  -.835* 

.234 

.181 

.190 

.225 
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ตาราง 21 (ต่อ) 
 
การตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการทอ่งเที่ยวผ่าน

ทางอินเทอร์เน็ต 
Mean Difference 

 
Std. Error 

 
การค้นหาข้อมูลผ่านทางเว็บไซต์หลายแห่งก่อนที่จะ
ตัดสนิใจซื้อสินค้า และบริการด้านการท่องเที่ยว 

  

น้อยกว่า 20 ปี                                   ระหว่าง 21-30 ป ี
                                                        ระหว่าง 31-40 ป ี
                                                        ระหว่าง 41-50 ป ี
                                                        มากกว่า 50 ปี 

-.052 
 .158 

1.115* 
1.710* 

.176 

.186 

.222 

.238 
ระหว่าง 21-30 ปี                               น้อยกว่า 20 ป ี
                                                        ระหว่าง 31-40 ป ี
                                                        ระหว่าง 41-50 ป ี
                                                        มากกว่า 50 ปี 

 .052 
 .210 

1.167* 
1.761* 

.176 

.110 

.164 

.184 
ระหว่าง 31-40 ปี                               น้อยกว่า 20 ป ี
                                                         ระหว่าง 21-30 ป ี
                                                         ระหว่าง 41-50 ป ี
                                                         มากกวา่ 50 ปี 

-.158 
-.210 

  .957* 
1.551* 

.186 

.110 

.174 

.194 
ระหว่าง 41-50 ปี                                น้อยกว่า 20 ปี 
                                                         ระหว่าง 21-30 ป ี
                                                         ระหว่าง 31-40 ป ี
                                                          มากกวา่ 50 ปี 

-1.115* 
-1.167* 
 -.957* 
 .595 

.222 

.164 

.174 

.229 
มากกว่า 50 ปี                                     น้อยกวา่ 20 ปี 
                                                          ระหว่าง 21-30 ป ี
                                                          ระหว่าง 31-40 ป ี
                                                          ระหว่าง 41-50 ป ี

-1.710* 
-1.761* 
-1.551* 
-.595 

.238 

.184 

.194 

.229 
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ตาราง 21 (ต่อ) 
 
การตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการทอ่งเที่ยวผ่าน

ทางอินเทอร์เน็ต 
Mean Difference 

 
Std. Error 

 
ท าการประเมินข้อมูลของแต่ละเว็บไซต์เพื่อดูความคุ้มค่า 
น้อยกว่า 20 ปี                                     ระหว่าง 21-30 ป ี
                                                          ระหว่าง 31-40 ป ี
                                                          ระหว่าง 41-50 ป ี
                                                          มากกวา่ 50 ปี 

 
-.592* 

         -.388 
.681 
.639 

 
.176 
.186 
.222 
.238 

ระหว่าง 21-30 ปี                                 น้อยกวา่ 20 ปี 
                                                          ระหว่าง 31-40 ป ี
                                                          ระหว่าง 41-50 ป ี
                                                          มากกวา่ 50 ปี 

.592* 
.204 

1.273* 
1.232* 

.176 

.109 

.163 

.184 
ระหว่าง 31-40 ปี                                 น้อยกวา่ 20 ปี 
                                                          ระหว่าง 21-30 ป ี
                                                          ระหว่าง 41-50 ป ี
                                                          มากกวา่ 50 ปี 

.388 
-.204 

1.069* 
1.028* 

.186 

.109 

.174 

.194 
ระหว่าง 41-50 ปี                                 น้อยกวา่ 20 ปี 
                                                          ระหว่าง 21-30 ป ี
                                                          ระหว่าง 31-40 ป ี
                                                          มากกวา่ 50 ปี 

-.681 
-1.273* 
-1.069* 
-.042 

.222 

.163 

.174 

.228 
มากกว่า 50 ปี                                     น้อยกวา่ 20 ปี 
                                                          ระหว่าง 21-30 ป ี
                                                          ระหว่าง 31-40 ป ี
                                                          ระหว่าง 41-50 ป ี

-.639 
-1.232* 
-1.028* 

.042 

.238 

.184 

.194 

.228 
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ตาราง 21 (ต่อ) 
 
การตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการทอ่งเที่ยวผ่าน

ทางอินเทอร์เน็ต 
Mean Difference 

 
Std. Error 

 
ตัดสนิใจเลือกซื้อสนิค้าและบริการด้านการท่องเที่ยวผ่าน
ทางเว็บไซต์โดยดจูากสินค้า ราคา ของแถม 
น้อยกว่า 20 ปี                                     ระหว่าง 21-30 ป ี
                                                          ระหว่าง 31-40 ป ี
                                                          ระหว่าง 41-50 ป ี
                                                          มากกวา่ 50 ปี 

 
 

-.235 
-.091 

1.269* 
1.233* 

 
 

.179 

.189 

.226 

.242 
ระหว่าง 21-30 ปี                                 น้อยกวา่ 20 ปี 
                                                          ระหว่าง 31-40 ป ี
                                                          ระหว่าง 41-50 ป ี
                                                          มากกวา่ 50 ปี 

.235 

.144 
1.504* 
1.467* 

.179 

.111 

.166 

.187 
ระหว่าง 31-40 ปี                                 น้อยกวา่ 20 ปี 
                                                          ระหว่าง 21-30 ป ี
                                                          ระหว่าง 41-50 ป ี
                                                          มากกวา่ 50 ปี 

.091 
-.144 

1.360* 
1.324* 

.189 

.111 

.177 

.197 

ระหว่าง 41-50 ปี                                 น้อยกวา่ 20 ปี 
                                                          ระหว่าง 21-30 ป ี
                                                          ระหว่าง 31-40 ป ี
                                                          มากกวา่ 50 ปี 

-1.269* 
-1.504* 
-1.360* 
-.037 

.226 

.166 

.177 

.232 
มากกว่า 50 ปี                                     น้อยกวา่ 20 ปี 
                                                          ระหว่าง 21-30 ป ี
                                                          ระหว่าง 31-40 ป ี
                                                          ระหว่าง 41-50 ป ี

-1.233* 
-1.467* 
-1.324* 
  .037 

.242 

.187 

.197 

.232 
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สถานภาพการสมรส 
ผู้วิจัยใช้สถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวน (Analysis of Variance – ANOVA) เพื่อ

วิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างกลุ่มตัวอย่างท่ีมีสถานภาพการสมรสแตกต่างกันเกี่ยวกับความ
คิดเห็นท่ีมีต่อการซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวภายในประเทศผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต 
ผลการวิจัยพบความแตกต่างอย่างมีนัยสําคัญในเรื่องของการใช้อินเทอร์เน็ตในการซื้อสินค้าและ
บริการเมื่อต้องการเดินทางท่องเท่ียว (F = 22.50, p < .05) การค้นหาข้อมูลผ่านเว็บไซต์หลายแห่ง
ก่อนตัดสินใจซื้อ (F = 7.05, p < .05) การประเมินข้อมูลของแต่ละเว็บไซต์เพื่อดูความคุ้มค่า (F = 
5.77, p < .05) และการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและบริการด้านการเดินทางท่องเท่ียวผ่านทาง
เว็บไซต์โดยดูจากราคาและของแถม (F = 14.42, p < .05) 

ผลการวิเคราะห์ Post-hoc พบความแตกต่างรายกลุ่มนักท่องเท่ียวท่ีมีสถานภาพโสดกับ
สมรส กล่าวคือ นักท่องเท่ียวท่ีมีสถานภาพโสดกับนักท่องเท่ียวท่ีมีสถานภาพสมรสน้ันมีความ
แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญในเรื่องของการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่าน

ทางระบบอินเทอร์เน็ต กล่าวคือ นักท่องเท่ียวท่ีมีสถานภาพโสด (X Single = 3.69) มีการใช้
อินเทอร์เน็ตในการซื้อสินค้าและบริการเมื่อต้องการเดินทางท่องเท่ียวมากกว่านักท่องเท่ียวท่ีมี

สถานภาพสมรส (X Married = 2.93) นักท่องเท่ียวท่ีมีสถานภาพโสด (X  Single = 3.60) มีการค้นหาข้อมูล
ผ่านทางเว็บไซต์หลายแห่งก่อนท่ีจะตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวมากกว่า

นักท่องเท่ียวท่ีมีสถานภาพสมรส (X Married = 3.18) นักท่องเท่ียวท่ีมีสถานภาพโสด (X Single = 3.44) มี
การประเมินข้อมูลของแต่ละเว็บไซต์เพื่อดูความคุ้มค่ามากกว่านักท่องเท่ียวท่ีมีสถานภาพสมรส 

(X Married = 3.07) และนักท่องเท่ียวท่ีมีสถานภาพโสด (X Single = 3.30) มีการตัดสินใจเลือกสินค้าซื้อ
และบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทางเว็บไซต์โดยดูจากสินค้าท่องเท่ียวท่ีนําเสนอ ราคา ของแถม

มากกว่านักท่องเท่ียวท่ีมีสถานภาพสมรส (X Married = 2.71) (ตาราง 23) 
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ตาราง 22  แสดงผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของการตดัสินใจซื้อสินค้าและบริการ 
               ด้านการท่องเที่ยวภายในประเทศของนักท่องเที่ยวชาวไทยในเขต 
               กรุงเทพมหานคร ผ่านทางระบบอินเทอร์เนต็ จ าแนกตามสถานภาพการ 
               สมรส 
 
การตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้าน
การท่องเที่ยวผ่านทางอินเทอร์เน็ต 

 สถานภาพการสมรส สถิติ 
F 

Sig. 

โสด สมรส หย่าร้าง/
หม้าย 

ค่า 
เฉลี่ย 

  

1. ใช้อินเทอร์เน็ตในการซื้อสินค้าและ
บริการเม่ือต้องการเดินทางท่องเที่ยว 

X  3.69 2.93 3.11 3.43 22.50 .000* 

S.D. .965 1.207 .875 1.095   
2. มีการค้นหาข้อมูลผ่านทางเว็บไซต์
หลายแห่งก่อนที่จะตัดสินใจซื้อสินค้า และ
บริการด้านการท่องเที่ยว 

X  3.60 3.18 3.53 3.47 7.05 .001* 

S.D. .982 1.142 .964 1.047   

3. ทําการประเมินข้อมูลของแต่ละเว็บไซต์
เพ่ือดูความคุ้มค่า 

X  3.44 3.07 3.26 3.32 5.77 .003* 

S.D. .973 1.059 .991 1.013   
4. ตัดสินใจเลือกสินค้าซื้อและบริการด้าน
การท่องเที่ยวผ่านทางเว็บไซต์โดยดูจาก
สินค้าท่องเที่ยวที่นําเสนอ ราคา ของแถม   

X  3.30 2.71 2.79 3.10 14.42 .000* 
S.D. 1.024 .965 1.437 1.063   

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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ตาราง 23  แสดงค่าเฉลี่ยของการตัดสนิใจซือ้สินค้าและบริการด้านการท่องเที่ยว 
               ภายในประเทศของนักท่องเที่ยวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร  
               ผ่านทางระบบอินเทอร์เนต็ จ าแนกตามสถานภาพการสมรส 
 

การตดัสนิใจซ้ือสินค้าและบริการด้านการท่องเที่ยวผ่านทางอินเทอร์เน็ต Mean Difference Std. Error 

ใช้อินเทอร์เน็ตในการซ้ือสินค้าและบรกิารเม่ือต้องการเดินทางท่องเที่ยว 
โสด                                                   สมรส 

   หย่าร้าง/หม้าย 

 
.752* 
.581 

 
.115 
.247 

สมรส                                                 โสด 
                                                         หย่าร้าง/หม้าย 

-.752* 
             -.172 

.115 

.257 
หย่าร้าง/หม้าย                                    โสด 
                                                          สมรส 

             -.581 
              .172 

.247 

.257 
ค้นหาข้อมูลผ่านทางเว็บไซต์หลายแห่งก่อนท่ีจะตดัสนิใจซ้ือสินค้าและบริการด้าน
การท่องเที่ยว 
โสด                                                    สมรส 
                                                         หย่าร้าง/หม้าย 

 
 

.427* 
              .075 

 
 

.114 

.245 
สมรส                                                 โสด 
                                                         หย่าร้าง/หม้าย 

-.427* 
             -.351 

.114 

.255 
หย่าร้าง/หม้าย                                    โสด 
                                                          สมรส 

             -.075 
              .351 

.245 

.255 
การประเมินข้อมูลของแตล่ะเว็บไซต์เพื่อดูความคุ้มค่า 
โสด                                                   สมรส 
                                                         หย่าร้าง/หม้าย 

 
.374* 

              .177 

 
.110 
.238 

สมรส                                                 โสด 
                                                         หย่าร้าง/หม้าย 

-.374* 
             -.196 

.110 

.247 
หย่าร้าง/หม้าย                                    โสด 
                                                         สมรส 

             -.177 
              .196 

.238 

.247 
การตดัสนิใจเลือกสินค้าและบริการด้านการท่องเที่ยวผ่านทางเว็บไซต์โดยดูจาก
สินค้าท่องเที่ยวที่น าเสนอ ราคา ของแถม   
โสด                                                   สมรส 
                                                         หย่าร้าง/หม้าย 

 
 

.591* 
             .509 

 
 

.114 

.245 
สมรส                                                 โสด 
                                                         หย่าร้าง/หม้าย 

            -.591* 
            -.081 

.114 

.254 
หย่าร้าง/หม้าย                                    โสด 
                                                         สมรส 

            -.509 
             .081 

.245 

.254 
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ระดับการศึกษา 
ผู้วิจัยใช้สถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวน (Analysis of Variance – ANOVA) เพื่อ

วิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างกลุ่มตัวอย่างท่ีมีระดับการศึกษาต่างกันเกี่ยวกับความคิดเห็นท่ีมีต่อ
การตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวภายในประเทศ ผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต 
ผลการวิจัยพบความแตกต่างอย่างมีนัยสําคัญท้ัง 4 ด้าน คือ การใช้อินเทอร์เน็ตในการซื้อสินค้า
และบริการเมื่อต้องการเดินทางท่องเท่ียว (F = 50.29, p < .05) การค้นหาข้อมูลผ่านทางเว็บไซต์
หลายแห่งก่อนท่ีจะตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียว (F = 70.71, p < .05) การ
ประเมินข้อมูลของแต่ละเว็บไซต์เพื่อดูความคุ้มค่า (F = 40.73, p < .05) และการตัดสินใจเลือก
สินค้าซื้อและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทางเว็บไซต์โดยดูจากสินค้าท่องเท่ียวท่ีนําเสนอ ราคา 
ของแถม (F = 28.08, p < .05) 

ผลการวิเคราะห์ Post-hoc พบความแตกต่างรายกลุ่มนักท่องเท่ียวท่ีมีการศึกษาแตกต่าง
กันอย่างมีนัยสําคัญ (ตาราง 25) โดยนักท่องเท่ียวท่ีมีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาปีท่ี 6 หรือ

ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (X ม.6/ ปวช. = 3.79) มีการใช้อินเทอร์เน็ตในการซื้อสินค้าและบริการเมื่อ
ต้องการเดินทางท่องเท่ียวมากกว่านักท่องเท่ียวท่ีมีการศึกษาระดับอนุปริญญาหรือประกาศนียบัตร

วิชาชีพชั้นสูง (X อนุปริญญา /ปวส . = 2.09) นักท่องเท่ียวท่ีมีการศึกษาระดับอนุปริญญาหรือ

ประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง (X อนุปริญญา/ปวส. = 2.09) มีการใช้อินเทอร์เน็ตในการซื้อสินค้าและ

บริการเมื่อต้องการเดินทางท่องเท่ียวน้อยกว่านักท่องเท่ียวท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรี (X ป.ตรี = 

3.50) และปริญญาโท (X ป.โท = 3.94) และนักท่องเท่ียวท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรี (X ป.ตรี = 
3.50) มีการใช้อินเทอร์เน็ตในการซื้อสินค้าและบริการเมื่อต้องการเดินทางท่องเท่ียว น้อยกว่า

นักท่องเท่ียวท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาโท (X ป.โท = 3.94) 
นอกจากน้ันยังพบความแตกต่างรายกลุ่มนักท่องเท่ียวท่ีมีการศึกษาแตกต่างกันอย่างมี

นัยสําคัญ ในเร่ืองการค้นหาข้อมูลผ่านทางเว็บไซต์หลายแห่งก่อนท่ีจะตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและ
บริการด้านการท่องเท่ียว  กล่าวคือ นักท่องเท่ียวท่ีมีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาปีท่ี 6 หรือ

ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (X ม.6/ ปวช. = 2.89) มีการค้นหาข้อมูลผ่านทางเว็บไซต์หลายแห่งก่อนท่ีจะ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวน้อยกว่านักท่องเท่ียวท่ีมีการศึกษาระดับ

ปริญญาโท (X ป.โท = 4.26) นักท่องเท่ียวท่ีมีการศึกษาระดับอนุปริญญาหรือประกาศนียบัตรวิชาชีพ

ชั้นสูง (X อนุปริญญา/ปวส. = 2.29) มีการค้นหาข้อมูลผ่านทางเว็บไซต์หลายแห่งก่อนท่ีจะตัดสินใจเลือก

ซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวน้อยกว่านักท่องเท่ียวท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรี (X ป.ตรี = 

3.43) และปริญญาโท (X ป.โท = 4.26) และนักท่องเท่ียวท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรี (X ป.ตรี = 
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3.43) มีการค้นหาข้อมูลผ่านทางเว็บไซต์หลายแห่งก่อนท่ีจะตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและบริการด้าน

การท่องเท่ียวมากกว่านักท่องเท่ียวท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาโท (X  ป.โท = 4.26) 
ในส่วนของความแตกต่างรายกลุ่มนักท่องเท่ียวในด้านการประเมินข้อมูลของแต่ละ

เว็บไซต์เพื่อดูความคุ้มค่า ผู้วิจัยพบว่า นักท่องเท่ียวท่ีมีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาปีท่ี 6 หรือ

ประกาศนียบัตรวิชาชีพ (X ม.6/ ปวช. = 2.95) มีการประเมินข้อมูลของแต่ละเว็บไซต์เพื่อดูความคุ้มค่า

น้อยกว่านักท่องเท่ียวท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาโท (X ป.โท = 3.96) นักท่องเท่ียวท่ีมีการศึกษา

ระดับอนุปริญญาหรือประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง (X อนุปริญญา/ปวส. = 2.39) มีการประเมินข้อมูลของ

แต่ละเว็บไซต์เพื่อดูความคุ้มค่าน้อยกว่านักท่องเท่ียวท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรี (X ป.ตรี = 3.27) 

และปริญญาโท (X ป.โท = 3.96) และนักท่องเท่ียวท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรี (X ป.ตรี = 3.27) มี
การประเมินข้อมูลของแต่ละเว็บไซต์เพื่อดูความคุ้มค่าน้อยกว่านักท่องเท่ียวท่ีมีการศึกษาระดับ

ปริญญาโท (X ป.โท = 3.96) 
สําหรับการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทางเว็บไซต์โดยดู

จากสินค้าท่องเท่ียวท่ีนําเสนอ ราคา ของแถม ผู้วิจัยพบความแตกต่างรายกลุ่มนักท่องเท่ียวท่ีมี
ระดับการศึกษาแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญ ได้แก่ นักท่องเท่ียวท่ีมีการศึกษาระดับมัธยมศึกษาปี

ท่ี 6 หรือประกาศนียบัตรวิชาชีพ (X ม.6/ ปวช. = 3.05) มีการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและบริการด้านการ
ท่องเท่ียวผ่านทางเว็บไซต์โดยดูจากสินค้าท่องเท่ียวท่ีนําเสนอ ราคา ของแถมมากกว่านักท่องเท่ียว

ท่ีมีการศึกษาระดับอนุปริญญาหรือประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง (X อนุปริญญา /ปวส . = 2.21) 

นักท่องเท่ียวท่ีมีการศึกษาระดับอนุปริญญาหรือประกาศนียบัตรวิชาชีพชั้นสูง (X อนุปริญญา/ปวส. = 
2.21) มีการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทางเว็บไซต์โดยดูจากสินค้า

ท่องเท่ียวท่ีนําเสนอ ราคา ของแถม น้อยกว่านักท่องเท่ียวท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรี (X ป.ตรี = 

3.11) และปริญญาโท (X ป.โท = 3.59) และนักท่องเท่ียวท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรี (X ป.ตรี = 
3.11) มีการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทางเว็บไซต์โดยดูจากสินค้า

ท่องเท่ียวท่ีนําเสนอ ราคา ของแถม น้อยกว่านักท่องเท่ียวท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาโท (X ป.โท = 
3.59) 
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ตาราง 24  แสดงผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของการตดัสินใจซื้อสินค้าและบริการ 
               ด้านการท่องเที่ยวภายในประเทศของนักท่องเที่ยวชาวไทยในเขต 
               กรุงเทพมหานคร ผ่านทางระบบอินเทอร์เนต็ จ าแนกตามระดับการศึกษา 
 
การตัดสินใจซื้อสินค้าและ

บริการด้านการท่องเที่ยวผ่าน
ทางอินเทอร์เน็ต 

 ระดับการศึกษาสูงสุด สถิติ 
F 

Sig. 
 

ม.6/ 
ปวช. 

อนุปริญญา/
ปวส. 

ป.ตรี ป.โท ค่า 
เฉลี่ย 

  

1. ใช้อินเทอร์เน็ตในการซื้อสินค้า
และบริการเม่ือต้องการเดินทาง
ท่องเที่ยว 

X  3.79 2.09 3.50 3.94 3.43 50.29 .000* 
S.D. .631 .793 1.039 .820 1.095   

2. มีการค้นหาข้อมูลผ่านทาง
เ ว็ บ ไ ซ ต์ ห ล า ย แ ห่ ง ก่ อ น ที่ จ ะ
ตัด สินใจเ ลือกซื้อ สินค้ า  แ ละ
บริการด้านการท่องเที่ยว 

X  2.89 2.29 3.43 4.26 3.47 70.71 .000* 

S.D. .809 .624 1.014 .534 1.047   

3. ทําการประเมินข้อมูลของแต่
ละเว็บไซต์เพ่ือดูความคุ้มค่า 

X  2.95 2.39 3.27 3.96 3.32 40.73 .000* 

S.D. .405 .947 1.040 .508 1.013   
4. ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและ
บริการด้านการท่องเที่ยวผ่านทาง
เว็บไซต์โดยดูจากสินค้าท่องเที่ยว
ที่นําเสนอ ราคา ของแถม   

X  3.05 2.12 3.11 3.59 3.10 28.08 .000* 
S.D. .848 .689 1.113 .784 1.063   

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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ตาราง 25  แสดงค่าเฉลี่ยของการตัดสนิใจซือ้สินค้าและบริการด้านการท่องเที่ยว 
               ภายในประเทศของนักท่องเที่ยวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร  
               ผ่านทางระบบอินเทอร์เนต็ จ าแนกตามระดับการศึกษาสูงสดุ 
 

การตัดสนิใจซือ้สินค้าและบรกิารดา้นการท่องเที่ยวผ่านทาง
อินเทอร์เนต็ 

Mean Difference Std. Error 

ใชอ้ินเทอร์เน็ตในการซือ้สินค้าและบริการเมื่อตอ้งการเดนิทาง
ท่องเที่ยว 
ม.6 หรือ ปวช.                                     อนุปริญญา/ปวส. 
                                                          ปริญญาตรี 
                                                          ปริญญาโท                                                    

 
 

1.700* 
.294 

           -.146 

 
 

.248 

.224 

.232 
อนุปริญญา/ปวส.                                ม.6 หรือ ปวช. 
                                                          ปริญญาตรี 
                                                          ปริญญาโท                                                    

         -1.700* 
         -1.407* 
         -1.846* 

.248 

.140 

.154 
ปริญญาตรี                                         ม.6 หรือ ปวช. 
                                                          อนุปริญญา/ปวส.                               
                                                          ปริญญาโท                                                    

          -.294 
          1.406* 
          -.440* 

.224 

.140 

.110 
ปริญญาโท                                         ม.6 หรือ ปวช. 
                                                          อนุปริญญา/ปวส.                               
                                                          ปริญญาตรี 

           .146 
          1.846* 

.440* 

.232 

.154 

.110 
การค้นหาข้อมูลผ่านทางเว็บไซตห์ลายแห่งกอ่นที่จะตัดสินใจเลอืกซื้อ
สินค้า และบริการดา้นการทอ่งเที่ยว 
ม.6 หรือ ปวช.                                     อนุปริญญา/ปวส. 
                                                          ปริญญาตรี 
                                                          ปริญญาโท                                                    

 
 

.609 
-.536 

         -1.362* 

 
 

.225 

.203 

.211 
อนุปริญญา/ปวส.                                ม.6 หรือ ปวช. 
                                                          ปริญญาตรี 
                                                          ปริญญาโท                                                    

           -.609 
         -1.145* 
         -1.971* 

.225 

.127 

.139 
ปริญญาตรี                                         ม.6 หรือ ปวช. 
                                                          อนุปริญญา/ปวส.                               
                                                          ปริญญาโท                                                    

            .536 
          1.145* 

-.826* 

.203 

.127 

.100 

ปริญญาโท                                          ม.6 หรือ ปวช. 
                                                          อนุปริญญา/ปวส.                               
                                                          ปริญญาตรี 

1.362* 
1.971* 
 .826* 

.211 

.139 

.100 
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ตาราง 25 (ต่อ) 
 

การตัดสนิใจซือ้สินค้าและบรกิารดา้นการท่องเที่ยวผ่านทาง
อินเทอร์เนต็ 

Mean Difference 
 

Std. Error 
 

การประเมินข้อมูลของแต่ละเว็บไซต์เพ่ือดูความคุ้มค่า 
ม.6 หรือ ปวช.                                     อนุปริญญา/ปวส. 
                                                          ปริญญาตรี 
                                                          ปริญญาโท                                                 

 
 .555 
-.321 

          -1.016* 

 
.236 
 .213 
 .221 

อนุปริญญา/ปวส.                                ม.6 หรือ ปวช. 
                                                          ปริญญาตรี 
                                                          ปริญญาโท                                                    

-.555 
- .876* 
-1.570* 

.236 

.133 

.146 
ปริญญาตรี                                         ม.6 หรือ ปวช. 
                                                          อนุปริญญา/ปวส.                               
                                                          ปริญญาโท                                                    

 .321 
 .876* 
-.695* 

.213 

.133 

.104 
ปริญญาโท                                         ม.6 หรือ ปวช. 
                                                          อนุปริญญา/ปวส.                               
                                                          ปริญญาตรี 

1.016* 
1.570* 
 .695* 

.221 

.146 

.104 
ตัดสินใจเลอืกซื้อสนิค้าและบรกิารด้านการท่องเที่ยวผ่านทางเว็บไซต์
โดยดูจากสินค้าท่องเที่ยวที่น าเสนอ ราคา ของแถม   
ม.6 หรือ ปวช.                                    อนุปริญญา/ปวส. 
                                                         ปริญญาตรี 
                                                         ปริญญาโท                                                 

 
 

.928* 
          -.054 
          -.535 

 
 

.257 

.232 

.241 
อนุปริญญา/ปวส.                               ม.6 หรือ ปวช. 
                                                         ปริญญาตรี 
                                                         ปริญญาโท                                                    

          -.928* 
          -.981* 
        -1.462* 

.257 

.232 

.159 
ปริญญาตรี                                        ม.6 หรือ ปวช. 
                                                         อนุปริญญา/ปวส.                               
                                                         ปริญญาโท                                                    

           .054 
.981* 
-.481* 

.232 

.145 

.114 

ปริญญาโท                                         ม.6 หรือ ปวช. 
                                                         อนุปริญญา/ปวส.                               
                                                         ปริญญาตรี 

            .535 
1.462* 
  .481* 

.241 

.159 

.114 
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อาชีพ 
ผู้วิจัยใช้สถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวน (Analysis of Variance – ANOVA) เพื่อ

วิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างกลุ่มตัวอย่างท่ีมีอาชีพต่างกันเกี่ยวกับความคิดเห็นท่ีมีต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวภายในประเทศ ผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต  
ผลการวิจัยพบความแตกต่างอย่างมีนัยสําคัญท้ัง 4 ด้าน คือ การใช้อินเทอร์เน็ตในการซื้อสินค้า
และบริการเมื่อต้องการเดินทางท่องเท่ียว (F = 13.80, p < .05) การค้นหาข้อมูลผ่านทางเว็บไซต์
หลายแห่งก่อนท่ีจะตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า และบริการด้านการท่องเท่ียว (F = 12.21, p < .05) 
การประเมินข้อมูลของแต่ละเว็บไซต์เพื่อดูความคุ้มค่า (F = 19.62, p < .05) และการตัดสินใจ
เลือกสินค้าซื้อและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทางเว็บไซต์โดยดูจากสินค้าท่องเท่ียวท่ีนําเสนอ 
ราคา ของแถม (F = 12.73, p < .05) 

ในส่วนของการวิเคราะห์ Post-hoc (ตาราง 27) พบความแตกต่างรายกลุ่มนักท่องเท่ียว
แต่ละอาชีพในเรื่องของความคิดเห็นเกี่ยวกับตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียว

ภายในประเทศ ผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต โดยผู้วิจัยพบว่านักท่องเท่ียวกลุ่มนักเรียน/นักศึกษา (X  1 

= 3.57) มีการใช้อินเทอร์เน็ตในการซื้อสินค้าและบริการเมื่อต้องการเดินทางท่องเท่ียวมากกว่า

นักท่องเท่ียวกลุ่มแม่บ้าน/เกษียณอายุ (X  6 = 1.33) แต่น้อยกว่านักท่องเท่ียวกลุ่มท่ีไม่ได้ประกอบ

อาชีพ (X 7 = 5.00) นักท่องเท่ียวกลุ่มท่ีประกอบอาชีพข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ (X 2 = 3.12) มีการใช้
อินเทอร์เน็ตในการซื้อสินค้าและบริการเมื่อต้องการเดินทางท่องเท่ียวน้อยกว่านักท่องเท่ียวกลุ่ม

พนักงานบริษัทเอกชน (X 3 = 3.77) และกลุ่มท่ีไม่ได้ประกอบอาชีพ (X 7 = 5.00) แต่มากกว่า

นักท่องเท่ียวกลุ่มแม่บ้าน/เกษียณอายุ (X  6 = 1.33) กลุ่มพนักงานบริษัทเอกชน (X 3 = 3.77) มีการใช้
อินเทอร์เน็ตในการซื้อสินค้าและบริการเมื่อต้องการเดินทางท่องเท่ียวมากกว่านักท่องเท่ียวกลุ่มท่ี

ประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว (X 4 = 3.16) กลุ่มแม่บ้าน/เกษียณอายุ (X 6 = 1.33) และกลุ่มท่ีประกอบ

อาชีพรับจ้างทั่วไป (X 5 = 2.90) นักท่องเท่ียวกลุ่มท่ีประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว (X 4 = 3.16) มีการ
ใช้อินเทอร์เน็ตในการซื้อสินค้าและบริการเมื่อต้องการเดินทางท่องเท่ียวมากกว่านักท่องเท่ียวกลุ่ม

แม่บ้าน/เกษียณอายุ (X 6 = 1.33) แต่น้อยกว่านักท่องเท่ียวกลุ่มท่ีไม่ได้ประกอบอาชีพ (X 7 = 5.00)

นักท่องเท่ียวกลุ่มท่ีประกอบอาชีพรับจ้างท่ัวไป (X 5 = 2.90) มีการใช้อินเทอร์เน็ตในการซื้อสินค้า

และบริการเมื่อต้องการเดินทางท่องเท่ียวมากกว่านักท่องเท่ียวกลุ่มแม่บ้าน/เกษียณอายุ (X 6 = 

1.33) แต่น้อยกว่านักท่องเท่ียวกลุ่มท่ีไม่ได้ประกอบอาชีพ (X 7 = 5.00) กลุ่มแม่บ้าน/เกษียณอายุ 

(X 6 = 1.33) มีการใช้อินเทอร์เน็ตในการซื้อสินค้าและบริการเมื่อต้องการเดินทางท่องเท่ียวน้อยกว่า

นักท่องเท่ียวกลุ่มท่ีไม่ได้ประกอบอาชีพ (X  7 = 5.00) 
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ด้านการค้นหาข้อมูลผ่านทางเว็บไซต์หลายแห่งก่อนท่ีจะตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการ
ด้านการท่องเท่ียว ผู้วิจัยพบความแตกต่างรายกลุ่มนักท่องเท่ียวอย่างมีนัยสําคัญดังน้ี นักท่องเท่ียว

กลุ่มนักเรียน/นักศึกษา (X 1 = 3.23) มีการค้นหาข้อมูลผ่านทางเว็บไซต์หลายแห่งก่อนท่ีจะตัดสินใจ

ซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวน้อยกว่านักท่องเท่ียวกลุ่มพนักงานบริษัทเอกชน (X 3 = 4.02) 

และกลุ่มท่ีไม่ได้ประกอบอาชีพ (X 7 = 5.00) แต่มากกว่านักท่องเท่ียวกลุ่มแม่บ้าน/เกษียณอายุ (X  6 

= 1.67) กลุ่มข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ (X  2 = 3.11) มีการค้นหาข้อมูลผ่านทางเว็บไซต์หลายแห่ง
ก่อนท่ีจะตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวน้อยกว่านักท่องเท่ียวกลุ่มพนักงาน

บริษัทเอกชน (X 3 = 4.02) และกลุ่มท่ีไม่ได้ประกอบอาชีพ (X  7 = 5.00) แต่มากกว่านักท่องเท่ียวกลุ่ม

แม่บ้าน/เกษียณอายุ (X 6 = 1.67) กลุ่มพนักงานบริษัทเอกชน (X 3 = 4.02) มีการค้นหาข้อมูลผ่าน
ทางเว็บไซต์หลายแห่งก่อนท่ีจะตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวมากกว่า

นักท่องเท่ียวกลุ่มท่ีประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว (X 4 = 3.09) กลุ่มแม่บ้าน/เกษียณอายุ (X 6 = 1.67) 

และกลุ่มท่ีประกอบอาชีพรับจ้างทั่วไป (X  5 = 3.10) กลุ่มท่ีประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว (X 4 = 3.09) 
มีการค้นหาข้อมูลผ่านทางเว็บไซต์หลายแห่งก่อนท่ีจะตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการ

ท่องเท่ียวมากกว่านักท่องเท่ียวกลุ่มแม่บ้าน/เกษียณอายุ (X 6 = 1.67) แต่น้อยกว่านักท่องเท่ียวกลุ่ม

ท่ีไม่ได้ประกอบอาชีพ (X 7 = 5.00) กลุ่มท่ีประกอบอาชีพรับจ้างท่ัวไป (X 5 = 3.10) มีการค้นหา
ข้อมูลผ่านทางเว็บไซต์หลายแห่งก่อนท่ีจะตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวมากกว่า

นักท่องเท่ียวกลุ่มแม่บ้าน/เกษียณอายุ (X  6 = 1.67) แต่น้อยกว่านักท่องเท่ียวกลุ่มท่ีไม่ได้ประกอบ

อาชีพ (X 7 = 5.00) และนักท่องเท่ียวกลุ่มแม่บ้าน/เกษียณอายุ (X 6 = 1.67) มีการค้นหาข้อมูลผ่าน
ทางเว็บไซต์หลายแห่งก่อนท่ีจะตัดสินใจซื้อ สินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวน้อยกว่า

นักท่องเท่ียวกลุ่มท่ีไม่ได้ประกอบอาชีพ (X  7 = 5.00) 
ด้านการประเมินข้อมูลของแต่ละเว็บไซต์เพื่อดูความคุ้มค่า ผู้วิจัยพบความแตกต่างราย

กลุ่มนักท่องเท่ียวอย่างมีนัยสําคัญ ได้แก่ นักท่องเท่ียวกลุ่มนักเรียน/นักศึกษา (X 1 = 3.18) มีการ
ประเมินข้อมูลของแต่ละเว็บไซต์เพื่อดูความคุ้มค่าน้อยกว่านักท่องเท่ียวกลุ่มพนักงานบริษัทเอกชน 

(X 3 = 3.86) แต่มากกว่านักท่องเท่ียวกลุ่มแม่บ้าน/เกษียณอายุ (X 6 = 1.33) กลุ่มข้าราชการ/

รัฐวิสาหกิจ (X 2 = 3.20) มีการประเมินข้อมูลของแต่ละเว็บไซต์เพื่อดูความคุ้มค่า น้อยกว่า

นักท่องเท่ียวกลุ่มพนักงานบริษัทเอกชน (X 3 = 3.86) แต่มากกว่านักท่องเท่ียวกลุ่มแม่บ้าน/

เกษียณอายุ (X 6 = 1.33) กลุ่มพนักงานบริษัทเอกชน (X 3 = 3.86) มีการประเมินข้อมูลของแต่ละ

เว็บไซต์เพื่อดูความคุ้มค่ามากกว่านักท่องเท่ียวกลุ่มท่ีประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว (X 4 = 2.97) กลุ่ม

ท่ีประกอบอาชีพรับจ้างท่ัวไป (X 5 = 2.90) กลุ่มแม่บ้าน/เกษียณอายุ (X 6 = 1.33) และกลุ่มท่ีไม่ได้
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ประกอบอาชีพ (X 7 = 2.00) และกลุ่มท่ีประกอบอาชีพรับจ้างทั่วไป (X 5 = 2.90) มีการประเมินข้อมูล

ของแต่ละเว็บไซต์เพื่อดูความคุ้มค่ามากกว่านักท่องเท่ียวกลุ่มแม่บ้าน/เกษียณอายุ (X 6 = 1.33) 
นอกจากน้ี ผู้วิจัยพบความแตกต่างรายกลุ่มนักท่องเท่ียวท่ีประกอบอาชีพแตกต่างกัน

อย่างมีนัยสําคัญในด้านการตัดสินใจเลือกสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทางเว็บไซต์โดย
ดูจากสินค้า ราคา โดยความแตกต่างรายกลุ่มท่ีพบ ได้แก่ นักท่องเท่ียวกลุ่มข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 

(X 2 = 3.17) ตัดสินใจเลือกสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทางเว็บไซต์โดยดูจากสินค้า 

ราคา มากกว่านักท่องเท่ียวกลุ่มแม่บ้าน/เกษียณอายุ (X 6 = 1.67) กลุ่มพนักงานบริษัทเอกชน (X 3 = 
3.53) ตัดสินใจเลือกสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทางเว็บไซต์โดยดูจากสินค้า ราคา 

มากกว่านักท่องเท่ียวกลุ่มท่ีประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว (X  4 = 2.59) กลุ่มท่ีประกอบอาชีพรับจ้าง

ท่ัวไป (X 5 = 2.60) กลุ่มแม่บ้าน/เกษียณอายุ (X 6 = 1.67) และกลุ่มท่ีไม่ได้ประกอบอาชีพ (X 7 = 
2.00) 
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ตาราง 26  แสดงผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการ 
               ด้านการท่องเที่ยวภายในประเทศของนักท่องเที่ยวชาวไทยในเขต 
               กรุงเทพมหานคร ผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต จ าแนกตามอาชีพ 
 
การตัดสนิใจซือ้
สินค้าและบริการ
ด้านการทอ่งเที่ยว
ทางอินเทอร์เน็ต 

 อาชีพ สถิต ิ
F 

Sig. 

1 2 3 4 5 6 7 ค่า 
เฉลี่ย 

1. ใช้อินเทอร์เน็ตใน
การซื้อสินค้าและ
บริการเมื่อต้องการ
เดินทางท่องเที่ยว 

X   
S.D 

3.57 
.996 

3.12 
.992 

3.77 
.799 

3.16 
1.531 

2.90 
.841 

1.33 
.516 

5.00 
.000 

3.43 
1.095 

13.80 .000* 

2. มีการค้นหาข้อมลู
ผ่านทางเว็บไซต์
หลายแห่งก่อนท่ีจะ
ตัดสินใจซื้อสินค้า 
และบริการด้านการ
ท่องเที่ยว 

X   3.23 3.11 4.02 3.09 3.10 1.67 5.00 3.47 21.21 .000* 

S.D 
 
 
 

1.085 .868 .759 1.113 .955 .516 .000 1.047 

3. การประเมินขอ้มลู
ของแต่ละเว็บไซต์
เพ่ือดูความคุ้มค่า 

X   3.18 3.20 3.86 2.97 2.90 1.33 2.00 3.32 19.62 
 

.000* 
 S.D 1.071 .887 .589 1.184 1.057 .516 .000 1.013 

4. ตัดสินใจเลือก
สินค้าและบริการ
ด้านการท่องเที่ยว
ผ่านทางเว็บไซต์โดย
ดูจากสินค้า ราคา 

X   3.08 3.17 3.53 2.59 2.60 1.67 2.00 3.10 12.73 
 

.000* 
 S.D 1.130 1.084 .727 1.214 1.033 .516 .000 1.063 

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 
หมายเหต:ุ 1  =  นักเรียน/นักศึกษา  2  =  ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
  3  =  พนักงานบริษัทเอกชน 4  =  ธุรกิจส่วนตัว 
  5  =  รับจ้างทั่วไป  6  =  แม่บ้าน/เกษียณอาย ุ
  7  =  ไม่ได้ประกอบอาชีพ 
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ตาราง 27  แสดงค่าเฉลี่ยของการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเที่ยว 
               ภายในประเทศของนักท่องเที่ยวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร  
               ผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต จ าแนกตามอาชีพ 
 
การตดัสินใจซ้ือสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทางอินเทอร์เน็ต Mean Difference Std. Error 

ใช้อินเทอร์เน็ตในการซ้ือสินค้าและบริการเมื่อต้องการเดินทางท่องเท่ียว 
นักเรียน/นักศึกษา                                ข้าราชการ/รัฐวสิาหกจิ 
                                                          พนักงานบริษัทเอกชน 
                                                          ธุรกิจส่วนตัว 
                                                          รับจ้างทั่วไป 
                                                          แม่บ้าน/เกษียณอายุ 
                                                          ไม่ได้ประกอบอาชีพ 

 
  .447 
-.196 
 .414 
 .670 

2.236* 
-1.430* 

 
.168 
.140 
.173 
.195 
.425 
.395 

ข้าราชการ/รัฐวสิาหกจิ                         นักเรียน/นักศึกษา 
                                                          พนักงานบริษัทเอกชน 
                                                          ธุรกิจส่วนตัว 
                                                           รับจ้างทั่วไป 
                                                          แม่บ้าน/เกษียณอายุ 
                                                          ไม่ได้ประกอบอาชีพ 

-.447 
 -.642* 
-.032 
 .223 

1.790* 
          -1.877* 

.168 

.150 

.181 

.201 

.428 

.399 
พนักงานบริษัทเอกชน                          นักเรียน/นักศึกษา 
                                                          ข้าราชการ/รัฐวสิาหกจิ 
                                                          ธุรกิจส่วนตัว 
                                                          รับจ้างทั่วไป 
                                                          แม่บ้าน/เกษียณอายุ 
                                                          ไม่ได้ประกอบอาชีพ 

.196 
 .642* 
 .610* 
 .866* 

           2.432* 
          -1.234 

.140 

.150 

.156 

.179 
..418 
.3.88 

ธุรกิจส่วนตัว                                       นักเรียน/นักศึกษา 
                                                          ข้าราชการ/รัฐวสิาหกจิ 
                                                          พนักงานบริษัทเอกชน                          
                                                          รับจ้างทั่วไป 
                                                          แม่บ้าน/เกษียณอายุ 
                                                          ไม่ได้ประกอบอาชีพ 

            -.414 
.032 

-.610* 
.255 

1.822* 
-1.845* 

.173 

.181 

.156 

.206 

.430 

.401 
รับจ้างทัว่ไป                                        นักเรียน/นักศึกษา 
                                                          ข้าราชการ/รัฐวสิาหกจิ 
                                                          พนักงานบริษัทเอกชน                          
                                                          ธุรกิจส่วนตัว 
                                                          แม่บ้าน/เกษียณอายุ 
                                                          ไม่ได้ประกอบอาชีพ  

-.670 
-.223 
-.866* 

            -.255 
1.567* 
2.100* 

.195 

.201 

.179 

.206 

.439 

.411 
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ตาราง 27 (ต่อ) 
 
การตดัสินใจซ้ือสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทางอินเทอร์เน็ต Mean Difference Std. Error 

แม่บ้าน/เกษียณอายุ                            นักเรียน/นักศึกษา                                                                                
                                                          ข้าราชการ/รัฐวสิาหกจิ 
                                                          พนักงานบริษัทเอกชน                          
                                                          ธุรกิจส่วนตัว 
                                                          รับจ้างทั่วไป 
                                                          ไม่ได้ประกอบอาชีพ                                     

 -2.236* 
-1.790* 
-2.432* 
-1.822* 
-1.567* 
-3.667* 

.425 

.428 

.418 

.430 

.439 

.558 
ไม่ได้ประกอบอาชพี                             นักเรียน/นักศึกษา                                                                                
                                                          ข้าราชการ/รัฐวสิาหกจิ 
                                                          พนักงานบริษัทเอกชน                          
                                                          ธุรกิจส่วนตัว 
                                                          รับจ้างทั่วไป 
                                                          แม่บ้าน/เกษียณอายุ                      

 1.430* 
 1.877* 
1.234 

 1.845* 
 2.100* 
 3.667* 

.395 

.399 

.388 

.401 

.411 

.558 
การค้นหาข้อมูลผ่านทางเว็บไซต์หลายแห่งก่อนท่ีจะตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้า
และบรกิารด้านการท่องเท่ียว 
นักเรียน/นักศึกษา                                ข้าราชการ/รัฐวสิาหกจิ 
                                                          พนักงานบริษัทเอกชน 
                                                          ธุรกิจส่วนตัว 
                                                          รับจ้างทั่วไป 
                                                          แม่บ้าน/เกษียณอายุ 
                                                          ไม่ได้ประกอบอาชีพ 

 
 

.120 
 -.793* 
.142 
.128 

1.161* 
         -1.772* 

 
 

.154 

.128 

.159 

.178 

.388 

.362 

ข้าราชการ/รัฐวสิาหกจิ                         นักเรียน/นักศึกษา 
                                                          พนักงานบริษัทเอกชน 
                                                          ธุรกิจส่วนตัว 
                                                          รับจ้างทั่วไป 
                                                          แม่บ้าน/เกษียณอายุ 
                                                          ไม่ได้ประกอบอาชีพ 

           -.120 
           -.913* 
            .021 
            .008 
          1.441* 
         -1.892* 

.154 
 .137 
 .166 
.184 
.391 
.365 

พนักงานบริษัทเอกชน                          นักเรียน/นักศึกษา 
                                                          ข้าราชการ/รัฐวสิาหกจิ 
                                                          ธุรกิจส่วนตัว 
                                                          รับจ้างทั่วไป 
                                                          แม่บ้าน/เกษียณอายุ 
                                                          ไม่ได้ประกอบอาชีพ 

.793* 

.913* 

.934* 

.921* 
          2.354* 
          -.979 

.128 

.137 

.142 

.164 

.382 

.355 
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ตาราง 27 (ต่อ) 
 
การตดัสินใจซ้ือสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทางอินเทอร์เน็ต Mean Difference Std. Error 

ธุรกิจส่วนตัว                                       นักเรียน/นักศึกษา 
                                                          ข้าราชการ/รัฐวสิาหกจิ 
                                                          พนักงานบริษัทเอกชน                          
                                                          รับจ้างทั่วไป 
                                                          แม่บ้าน/เกษียณอายุ 
                                                          ไม่ได้ประกอบอาชีพ 

-.142 
-.021 

 -.934* 
-.014 

1.420* 
-1.914* 

.159 

.166 

.142 

.189 

.393 

.367 
รับจ้างทัว่ไป                                        นักเรียน/นักศึกษา 
                                                          ข้าราชการ/รัฐวสิาหกจิ 
                                                          พนักงานบริษัทเอกชน                          
                                                           ธุรกิจส่วนตวั 
                                                          แม่บ้าน/เกษียณอายุ 
                                                          ไม่ได้ประกอบอาชีพ 

-.128 
-.008 

 -.921* 
.014 

1.433* 
          -1.900* 

.178 

.184 

.164 

.189 

.402 

.376 

แม่บ้าน/เกษียณอายุ                            นักเรียน/นักศึกษา                                                                                
                                                          ข้าราชการ/รัฐวสิาหกจิ 
                                                          พนักงานบริษัทเอกชน                          
                                                           ธุรกิจส่วนตวั 
                                                           รับจ้างทั่วไป 
                                                           ไม่ได้ประกอบอาชีพ 

-1.561* 
-1.441* 
-2.354* 
-1.420* 
-1.433* 
-3.333* 

.388 

.391 

.382 

.393 

.402 

.510 
ไม่ได้ประกอบอาชพี                             นักเรียน/นักศึกษา                                                                                
                                                          ข้าราชการ/รัฐวสิาหกจิ 
                                                          พนักงานบริษัทเอกชน                          
                                                          ธุรกิจส่วนตัว 
                                                          รับจ้างทั่วไป 
                                                          แม่บ้าน/เกษียณอายุ                             

1.772* 
1.892* 
.979 

1.914* 
1.900* 
3.333* 

.362 

.365 

.355 

.367 

.376 

.510 
การประเมินข้อมูลของแต่ละเวบ็ไซตเ์พื่อดูความคุ้มค่า 
นักเรียน/นักศึกษา                                ข้าราชการ/รัฐวสิาหกจิ 
                                                          พนักงานบริษัทเอกชน 
                                                          ธุรกิจส่วนตัว 
                                                          รับจ้างทั่วไป 
                                                          แม่บ้าน/เกษียณอายุ 
                                                          ไม่ได้ประกอบอาชีพ 

 
            -.023 

-.678* 
.212 
.277 

1.844* 
           1.177 

 
.150 
.125 
.155 
.174 
.379 
.353 
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ตาราง 27 (ต่อ) 
 
การตดัสินใจซ้ือสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทางอินเทอร์เน็ต Mean Difference Std. Error 

ข้าราชการ/รัฐวสิาหกจิ                         นักเรียน/นักศึกษา 
                                                          พนักงานบริษัทเอกชน 
                                                          ธุรกิจส่วนตัว 
                                                          รับจ้างทั่วไป 
                                                          แม่บ้าน/เกษียณอายุ 
                                                          ไม่ได้ประกอบอาชีพ 

.023 
-.655* 
.234 
.300 

1.867* 
           1.200 

.150 

.134 

.162 

.180 

.382 

.356 
พนักงานบริษัทเอกชน                         นักเรียน/นักศึกษา 
                                                          ข้าราชการ/รัฐวสิาหกจิ 
                                                          ธุรกิจส่วนตัว 
                                                          รับจ้างทั่วไป 
                                                          แม่บ้าน/เกษียณอายุ 
                                                          ไม่ได้ประกอบอาชีพ 

.678* 

.655* 

.890* 

.955* 
2.522* 
1.855* 

.125 

.134 

.139 

.160 

.373 

.346 
ธุรกิจส่วนตัว                                       นักเรียน/นักศึกษา 
                                                          ข้าราชการ/รัฐวสิาหกจิ 
                                                          พนักงานบริษัทเอกชน                          
                                                           รับจ้างทั่วไป 
                                                          แม่บ้าน/เกษียณอายุ 
                                                          ไม่ได้ประกอบอาชีพ 

-.212 
-.234 

 -.890* 
 .066 

1.632* 
 .966 

.155 

.162 

.139 

.184 

.384 

.358 
รับจ้างทัว่ไป                                       นักเรียน/นักศึกษา 
                                                          ข้าราชการ/รัฐวสิาหกจิ 
                                                          พนักงานบริษัทเอกชน                          
                                                          ธุรกิจส่วนตวั 
                                                          แม่บ้าน/เกษียณอายุ 
                                                          ไม่ได้ประกอบอาชีพ 

-.277 
-.300 

 -.955* 
-.066 

 1.567* 
 .900 

.174 

.180 

.160 

.184 

.392 

.367 

แม่บ้าน/เกษียณอายุ                            นักเรียน/นักศึกษา                                                                                
                                                          ข้าราชการ/รัฐวสิาหกจิ 
                                                          พนักงานบริษัทเอกชน                          
                                                          ธุรกิจส่วนตัว 
                                                          รับจ้างทั่วไป 
                                                          ไม่ได้ประกอบอาชีพ 

-1.844* 
-1.867* 
-2.522* 
-1.632* 
-1.567* 
-.667 

.379 

.382 

.373 

.384 

.392 

.498 
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ตาราง 27 (ต่อ) 
 
การตดัสินใจซ้ือสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทางอินเทอร์เน็ต Mean Difference Std. Error 

ไม่ได้ประกอบอาชพี                             นักเรียน/นักศึกษา                                                                                
                                                          ข้าราชการ/รัฐวสิาหกจิ 
                                                          พนักงานบริษัทเอกชน                          
                                                          ธุรกิจส่วนตัว 
                                                          รับจ้างทั่วไป 
                                                          แม่บ้าน/เกษียณอายุ                             

-1.177 
-1.200 

 -1.855* 
-.966 
-.900 
 .667 

.353 

.356 

.346 

.358 

.367 

.498 
การตดัสินใจเลือกสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทางเวบ็ไซต์โดยดู
จาก สินค้าท่องเท่ียวท่ีน าเสนอ ราคา ของแถม  
นักเรียน/นักศึกษา                                ข้าราชการ/รัฐวสิาหกจิ 
                                                          พนักงานบริษัทเอกชน 
                                                          ธุรกิจส่วนตัว 
                                                          รับจ้างทั่วไป 
                                                          แม่บ้าน/เกษียณอายุ 
                                                          ไม่ได้ประกอบอาชีพ  

 
 

-.093 
-.455 
 .490 
 .476 
1.409 
1.076 

 
 

.164 

.137 

.170 

.190 

.415 

.387 
ข้าราชการ/รัฐวสิาหกจิ                         นักเรียน/นักศึกษา 
                                                          พนักงานบริษัทเอกชน 
                                                          ธุรกิจส่วนตัว 
                                                          รับจ้างทั่วไป 
                                                          แม่บ้าน/เกษียณอายุ 
                                                          ไม่ได้ประกอบอาชีพ 

 .093 
-.362 
 .583 
 .569 

1.503* 
           1.169 

.164 

.146 

.177 

.197 

.418 

.390 

พนักงานบริษัทเอกชน                          นักเรียน/นักศึกษา 
                                                          ข้าราชการ/รัฐวสิาหกจิ 
                                                          ธุรกิจส่วนตัว 
                                                          รับจ้างทั่วไป 
                                                          แม่บ้าน/เกษียณอายุ 
                                                          ไม่ได้ประกอบอาชีพ 

.455 

.362 
 .945* 
 .931* 
1.864* 
1.531* 

.137 

.146 

.152 

.175 

.408 

.379 
ธุรกิจส่วนตัว                                       นักเรียน/นักศึกษา 
                                                          ข้าราชการ/รัฐวสิาหกจิ 
                                                          พนักงานบริษัทเอกชน                          
                                                          รับจ้างทั่วไป 
                                                          แม่บ้าน/เกษียณอายุ 
                                                          ไม่ได้ประกอบอาชีพ 

-.490 
-.583 

 -.945* 
-.014 
 .920 
 .586 

.170 

.177 

.152 

.202 

.420 

.392 
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ตาราง 27 (ต่อ) 
 
การตดัสินใจซ้ือสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทางอินเทอร์เน็ต Mean Difference Std. Error 

รับจ้างทัว่ไป                                        นักเรียน/นักศึกษา 
                                                          ข้าราชการ/รัฐวสิาหกจิ 
                                                          พนักงานบริษัทเอกชน                          
                                                           ธุรกิจส่วนตวั 
                                                          แม่บ้าน/เกษียณอายุ 
                                                          ไม่ได้ประกอบอาชีพ 

-.476 
-.569 

 -.931* 
 .014 
 .933 
 .600 

.190 

.197 

.175 

.202 

.429 

.402 
แม่บ้าน/เกษียณอายุ                            นักเรียน/นักศึกษา                                                                                
                                                          ข้าราชการ/รัฐวสิาหกจิ 
                                                          พนักงานบริษัทเอกชน                          
                                                          ธุรกิจส่วนตวั 
                                                          รับจ้างทั่วไป 
                                                          ไม่ได้ประกอบอาชีพ 

          -1.409 
          -1.503* 
          -1.864* 
            -.920 
            -.933 
            -.333 

.415 

.418 

.408 

.420 

.429 

.545 

ไม่ได้ประกอบอาชพี                             นักเรียน/นักศึกษา                                                                                
                                                          ข้าราชการ/รัฐวสิาหกจิ 
                                                          พนักงานบริษัทเอกชน                          
                                                          ธุรกิจส่วนตัว 
                                                          รับจ้างทั่วไป 
                                                         แม่บ้าน/เกษียณอายุ                             

          -1.076 
          -1.169 
          -1.531* 
            -.586 

-.600 
 .333 

.387 

.390 

.379 

.392 

.402 

.545 

 
รายได้ 
ผู้วิจัยใช้สถิติการวิเคราะห์ความแปรปรวน (Analysis of Variance – ANOVA) เพื่อ

วิเคราะห์ความแตกต่างระหว่างกลุ่มตัวอย่างท่ีมีรายได้ต่างกันเกี่ยวกับความคิดเห็นท่ีมีต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวภายในประเทศ ผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต 
ผลการวิจัยพบความแตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญในเรื่องของการค้นหาข้อมูลจากเว็บไซต์หลาย
แห่งก่อนมีการตัดสินใจ (F = 13.33, p < .05) การประเมินข้อมูลของแต่ละเว็บไซต์เพื่อดูความ
คุ้มค่า (F = 10.92, p < .05) และการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทาง
เว็บไซต์โดยดูจากราคาและของแถม (F = 7.74, p < .05)  

ผลการวิเคราะห์ Post-hoc พบความแตกต่างรายกลุ่มนักท่องเท่ียวท่ีมีรายได้แตกต่างกัน
ในเร่ืองของการค้นหาข้อมูลผ่านทางเว็บไซต์หลายแห่งก่อนท่ีจะตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและบริการ

ด้านการท่องเท่ียว กล่าวคือ นักท่องเท่ียวท่ีมีรายได้ระหว่าง 5,000-10,001 บาท (X 2 = 2.65) มีการ
ค้นหาข้อมูลผ่านทางเว็บไซต์หลายแห่งก่อนท่ีจะตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและบริการด้านการ
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ท่องเท่ียวน้อยกว่านักท่องเท่ียวในกลุ่มรายได้อื่นๆ คือ กลุ่มนักท่องเท่ียวท่ีมีรายได้อยู่ระหว่าง 

10,001-15,000 บาท (X 3 = 3.74) 15,001-20,000 บาท (X  4 = 3.90) 20,001-25,000 บาท (X 5 = 

3.43) 25,001-30,000 บาท (X 6 = 3.56) และมากกว่า 30,000 บาท (X  7 = 3.42) 
นอกจากน้ันผู้วิจัยยังพบความแตกต่างรายกลุ่มนักท่องเท่ียวท่ีมีรายได้แตกต่างกัน ใน

เรื่องของการทําการประเมินข้อมูลของแต่ละเว็บไซต์เพื่อดูความคุ้มค่าก่อนตัดสินใจซื้อ ซึ่งกลุ่ม
นักท่องเท่ียวท่ีมีความคิดเห็นความแตกต่างกัน ได้แก่ นักท่องเท่ียวท่ีมีรายได้ระหว่าง 5,000-

10,001 บาท (X 2 = 2.78) ทําการประเมินข้อมูลของแต่ละเว็บไซต์เพื่อดูความคุ้มค่าก่อนตัดสินใจ
ซื้อน้อยกว่านักท่องเท่ียวในกลุ่มรายได้อื่นๆ คือ กลุ่มนักท่องเท่ียวท่ีมีรายได้อยู่ระหว่าง 10,001-

15,000 บาท (X 3 = 3.58) 15,001-20,000 บาท (X 4 = 3.66) 20,001-25,000 บาท (X 5 = 3.45) 

และ 25,001-30,000 บาท (X 6 = 3.57) และกลุ่มนักท่องเท่ียวท่ีมีรายได้มากกว่า 30,000 บาท (X  7 
= 2.94) ทําการประเมินข้อมูลของแต่ละเว็บไซต์เพื่อดูความคุ้มค่าก่อนตัดสินใจซื้อน้อยกว่า

นักท่องเท่ียวกลุ่มท่ีมีรายได้อยู่ระหว่าง 10,001-15,000 บาท (X  3 = 3.58) 15,001-20,000 บาท (X  4 

= 3.66) 20,001-25,000 บาท (X 5 = 3.45) และ 25,001-30,000 บาท (X 6 = 3.57) 
สําหรับการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทางเว็บไซต์โดยดูจาก

ราคาและของแถม ผู้วิจัยพบความแตกต่างรายกลุ่มนักท่องเท่ียวท่ีมีรายได้แตกต่างกัน คือ กลุ่ม

นักท่องเท่ียวท่ีมีรายได้อยู่ระหว่าง 15,001-20,000 บาท (X 4 = 2.78) ซื้อสินค้าและบริการด้านการ
ท่องเท่ียวผ่านทางเว็บไซต์โดยดูจากราคาและของแถมมากกว่ากลุ่มนักท่องเท่ียวท่ีมีรายได้ระหว่าง 

5,000-10,001 บาท (X  2 = 2.71) และมากกว่า 30,000 บาท (X  7 = 2.76) 
 อย่างไรก็ตามผู้วิจัยไม่พบความแตกต่างรายกลุ่มในเรื่องของการใช้อินเทอร์เน็ตเพื่อซื้อ
สินค้าและบริการเมื่อต้องการเดินทางท่องเท่ียว (F = .749, p > .05) 
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ตาราง 28  แสดงผลการวิเคราะห์ความแตกต่างของการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการ 
               ด้านการท่องเที่ยวภายในประเทศของนักท่องเที่ยวชาวไทยในเขต 
               กรุงเทพมหานคร ผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต จ าแนกตามรายได้ 
 
การตัดสนิใจซือ้
สินค้าและบริการ
ด้านการทอ่งเที่ยว

ผ่านทางอินเทอร์เน็ต 

 รายได้ (บาท/เดือน) สถิต ิ
F 

Sig. 

1 2 3 4 5 6 7 ค่า 
เฉลี่ย 

1. ใช้อินเทอร์เน็ตใน
การซื้อสินค้าและ
บริการเมื่อต้องการ
ท่องเที่ยว 

X  
S.D 

- 
- 

3.40 
.959 

3.37 
.942 

3.52 
.995 

3.62 
1.147 

3.45 
1.004 

3.28 
1.378 

3.43 
1.095 

.749 
 

.587 

2. มีการค้นหาข้อมลู
ผ่านทางเว็บไซต์หลาย
แห่งก่อนท่ีจะตัดสินใจ
ซื้อสินค้า และบริการ
ด้านการท่องเที่ยว 

X  - 2.65 3.74 3.90 3.43 3.56 3.42 3.47 13.33 
 

.000* 
 S.D - .883 .724 .747 1.039 1.093 1.093 1.047 

3. ทําการประเมิน
ข้อมูลของแต่ละ
เว็บไซต์เพ่ือดูความ
คุ้มค่า 

X  - 2.78 3.58 3.66 3.45 3.57 2.94 3.32 10.92 
 

.000* 
 S.D - .991 .683 .881 1.152 .932 1.022 1.013 

4. ตัดสินใจเลือกสินค้า
และบริการด้านการ
ท่องเที่ยวผา่นทาง
เว็บไซต์โดยดูจากราคา
และของแถม 

X  
S.D 

- 
- 

2.71 
.941 

3.26 
.921 

3.55 
1.141 

3.10 
.958 

3.15 
.896 

2.76 
1.105 

3.10 
1.063 

7.74 
 

.000* 
 

         

         

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
 
หมายเหต:ุ 1  = ไม่เกิน 5,000 บาท 2 = 5,000-10,000 บาท 
  3 = 10,001-15,000 บาท 4 = 15,001-20,000 บาท 
  5 = 20,001-25,000 บาท 6 = 25,001-30,000 บาท
  7 = มากกว่า 30,000 ขึ้นไป 
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ตาราง 29  แสดงค่าเฉลี่ยของการตัดสนิใจซือ้สินค้าและบริการด้านการท่องเที่ยว 
               ภายในประเทศของนักท่องเที่ยวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร  
               ผ่านทางระบบอินเทอร์เนต็ จ าแนกตามรายได้ 
 

ขั้นตอนการตัดสินใจ Mean Difference Std. Error 
การค้นหาข้อมูลผ่านทางเว็บไซต์หลายแห่งก่อนท่ีจะตัดสินใจ
เลือกซื้อสินคา้ และบริการด้านการท่องเท่ียว 
5,000-10,000 บาท                        10,001-15,000 บาท                                                                                                            
                                                     15,001-20,000 บาท 
                                                     20,001-25,000 บาท 
                                                     25,001-30,000 บาท 
                                                     มากกว่า 30,000 บาท 

 
 

-1.086* 
-1.245* 
 -.778* 
 -.909* 
-.768 

 
 

.200 

.158 

.194 

.167 

.162 
10,001-15,000 บาท                      5,000-10,000 บาท                                                                                                                                                                                               
                                                     15,001-20,000 บาท  
                                                     20,001-25,000 บาท  
                                                     25,001-30,000 บาท 
                                                     มากกว่า 30,000 บาท                                                 

1.086* 
-.159 
.308 
.177 
.318 

.200 

.187 

.218 

.194 

.190 
15,001-20,000 บาท                      5,000-10,000 บาท 
                                                     10,001-15,000 บาท                       
                                                     20,001-25,000 บาท 
                                                     25,001-30,000 บาท 
                                                     มากกว่า 30,000 บาท 

1.245* 
.159 
.467 
.336 
.477 

.158 

.187 

.180 

.150 

.145 
20,001-25,000 บาท                      5,000-10,000 บาท                             
                                                     10,001-15,000 บาท                                                                                 
                                                     15,001-20,000 บาท                       
                                                     25,001-30,000 บาท 
                                                     มากกว่า 30,000 บาท                                                 

.778* 
           -.308 
           -.467 
           -.131 

.010 

.194 

.218 

.180 

.188 

.183 
25,001-30,000 บาท                      5,000-10,000 บาท                                                                                                   
                                                     10,001-15,000 บาท                                                                                 
                                                     15,001-20,000 บาท 
                                                     20,001-25,000 บาท 
                                                     มากกว่า 30,000 บาท                                                 

.909* 
          -.177 
          -.336 
           .131 
           .141 

.167 

.194 

.150 

.188 

.154 
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ตาราง 29 (ต่อ) 
 

ขั้นตอนการตัดสินใจ Mean Difference Std. Error 
มากกว่า 30,000 บาท                     5,000-10,000 บาท                                                                                                   
                                                     10,001-15,000 บาท                                                                                 
                                                     15,001-20,000 บาท  
                                                     20,001-25,000 บาท 
                                                     25,001-30,000 บาท                                   

.768* 
           -.318 
           -.477 
           -.010 
           -.141 

.162 

.190 

.145 

.183 

.154 
การประเมินข้อมูลของแต่ละเว็บไซต์เพือ่ดูความคุ้มค่า 
5,000-10,000 บาท                        10,001-15,000 บาท                                                                                                            
                                                     15,001-20,000 บาท 
                                                     20,001-25,000 บาท 
                                                     25,001-30,000 บาท 
                                                     มากกว่า 30,000 บาท 

 
           -.801* 

-.878* 
-.675* 
-.769* 
-.164 

 
.196 
.155 
.190 
.163 
.158 

10,001-15,000 บาท                      5,000-10,000 บาท                                                                                                                                                                                               
                                                     15,001-20,000 บาท  
                                                     20,001-25,000 บาท  
                                                     25,001-30,000 บาท 
                                                     มากกว่า 30,000 บาท                                                 

  .801* 
-.077 
.127 
.006 

 .637* 

.196 

.183 

.214 

.190 

.186 
15,001-20,000 บาท                      5,000-10,000 บาท 
                                                     10,001-15,000 บาท                       
                                                     20,001-25,000 บาท 
                                                     25,001-30,000 บาท 
                                                     มากกว่า 30,000 บาท 

 .878* 
.077 
.204 
.083 

 .714* 

.155 

.183 

.177 

.147 

.142 
20,001-25,000 บาท                      5,000-10,000 บาท                             
                                                     10,001-15,000 บาท                                                                                 
                                                     15,001-20,000 บาท                       
                                                     25,001-30,000 บาท 
                                                     มากกว่า 30,000 บาท                                                 

 .675* 
           -.127 
           -.204 
           -.121 

.511 

.190 

.214 

.177 

.184 

.180 
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ตาราง 29 (ต่อ) 
 

ขั้นตอนการตัดสินใจ Mean Difference Std. Error 
25,001-30,000 บาท                      5,000-10,000 บาท                                                                                                   
                                                     10,001-15,000 บาท                                                                                 
                                                     15,001-20,000 บาท 
                                                     20,001-25,000 บาท 
                                                     มากกว่า 30,000 บาท                                                 

.796* 
          -.006 
          -.083 
           .121 

.631* 

.163 

.190 

.147 

.184 

.151 
มากกว่า 30,000 บาท                     5,000-10,000 บาท                                                                                                   
                                                     10,001-15,000 บาท                                                                                 
                                                     15,001-20,000 บาท  
                                                     20,001-25,000 บาท 
                                                     25,001-30,000 บาท                                   

           .164 
          -.637* 
          -.714* 
          -.511 
          -.631* 

.158 

.186 

.142 

.180 

.151 
การตัดสินใจเลือกสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทาง
เว็บไซต์โดยดูจากราคาและของแถม 
5,000-10,000 บาท                        10,001-15,000 บาท                                                                                                            
                                                     15,001-20,000 บาท 
                                                     20,001-25,000 บาท 
                                                     25,001-30,000 บาท 
                                                     มากกว่า 30,000 บาท 

 
 

          -.549 
          -.838* 
          -.381 
          -.432 
          -.042 

 
 

.210 

.166 

.203 

.175 

.169 
10,001-15,000 บาท                      5,000-10,000 บาท                                                                                                                                                                                               
                                                     15,001-20,000 บาท  
                                                     20,001-25,000 บาท  
                                                     25,001-30,000 บาท 
                                                     มากกว่า 30,000 บาท                                                 

           .549 
          -.289 
           .168 
           .116 
           .507 

.210 

.196 

.229 

.203 

.199 
15,001-20,000 บาท                      5,000-10,000 บาท 
                                                     10,001-15,000 บาท                       
                                                     20,001-25,000 บาท 
                                                     25,001-30,000 บาท 
                                                     มากกว่า 30,000 บาท 

.838* 
           .289 
           .457 
           .405 
           .796* 

.166 

.196 

.189 

.157 

.152 
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ตาราง 29 (ต่อ) 
 

ขั้นตอนการตัดสินใจ Mean Difference Std. Error 
20,001-25,000 บาท                      5,000-10,000 บาท                             
                                                     10,001-15,000 บาท                                                                                 
                                                     15,001-20,000 บาท                       
                                                     25,001-30,000 บาท 
                                                     มากกว่า 30,000 บาท                

.381 
           -.168 
           -.457 
           -.051 
            .339 

.203 

.229 

.189 

.197 

.192 
25,001-30,000 บาท                      5,000-10,000 บาท                                                                                                   
                                                     10,001-15,000 บาท                                                                                 
                                                     15,001-20,000 บาท 
                                                     20,001-25,000 บาท 
                                                     มากกว่า 30,000 บาท 

.432 
           -.116 
           -.405 

.051 

.391 

.175 

.203 

.157 

.197 

.161 
มากกว่า 30,000 บาท                     5,000-10,000 บาท                                                                                                   
                                                     10,001-15,000 บาท                                                                                 
                                                     15,001-20,000 บาท  
                                                     20,001-25,000 บาท 
                                                     25,001-30,000 บาท 

.042 
           -.507 

-.796* 
           -.339 
           -.391 

.169 

.199 

.152 

.192 

.161 
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สมมติฐานข้อที่ 3  ส่ิงกระตุ้นทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อสินค้า
และบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต 

ผู้วิจัยใช้สถิติสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์เพียร์สัน (Pearson’s Product Moment Correlation 
Coefficient) เพื่อวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยด้านการตลาดและการตัดสินใจซื้อสินค้า
และบริการด้านการท่องเท่ียวภายในประเทศของนักท่องเท่ียวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร ผ่าน
ทางระบบอินเทอร์เน็ต ผลการวิจัยพบว่าความคิดเห็นของนักท่องเท่ียวท่ีมีต่อปัจจัยด้านการตลาด
และการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวภายในประเทศมีความสัมพันธ์ เชิงบวกใน
ทุกด้าน ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ท่องเท่ียวท่ีนําเสนอผ่านเว็บไซต์ ประกอบไปด้วย โครงสร้างและ
รูปลักษณ์ท่ีสวยงาม (r = .417, p < .05) ให้ข้อมูลท่ีมีประโยชน์ (r = .404, p < .05) ได้รับความ
นิยมในหมู่นักท่องเท่ียว (r = .241, p < .05) การแสดงรูปภาพของสินค้าและบริการให้เห็นชัดเจน (r 
= .300, p < .05) และมีการปรับปรุงข้อมูลอยู่ตลอดเวลา (r = .302, p < .05) แต่เมื่อพิจารณา
ความสัมพันธ์โดยรวมแล้วถือว่าอยู่ในระดับต่ํา 

ด้านช่องทางการจําหน่าย ผู้วิจัยพบว่าการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการ
ท่องเท่ียวภายในประเทศและช่องทางการจําหน่าย ซึ่งได้แก่ การซื้อสินค้าและบริการผ่านเว็บไซต์มี
ความสะดวก รวดเร็ว และประหยัด (r = .427, p < .05) ราคาสินค้าและบริการถูกกว่าการซื้อด้วย
วิธีอื่น (r = .466, p < .05) และสามารถค้นหาเว็บไซต์จาก Search Engine ได้ง่าย (r = .395, p < 
.05) มีความสัมพันธ์เชิงบวกท่ีอยู่ในระดับต่ํา 

ด้านการส่งเสริมการตลาด ได้แก่ ได้รับส่วนลดเมื่อมีการซื้อสินค้าและบริการผ่านเว็บไซต์
ท่องเท่ียว (r = .605, p < .05) ได้รับสิทธิพิเศษเมื่อลงทะเบียนกับทางเว็บไซต์ท่องเท่ียว  (r = .406, 
p < .05) ได้รับของท่ีระลึกแจกเมื่อซื้อสินค้าและบริการผ่านเว็บไซต์ (r = .234, p < .05) Link เชื่อม
ต่อไปยังเว็บไซต์อื่นๆท่ีเกี่ยวข้องกับการท่องเท่ียว (r = .387, p < .05) และมีการนําเสนอสินค้าและ
บริการท่ีหลากหลาย เช่น ให้บริการท่ีพัก รายการนําเท่ียว พาหนะ ฯลฯ ภายในเว็บไซต์เดียว (r = 
.348, p < .05) กล่าวคือ ความคิดเห็นของนักท่องเท่ียวท่ีมีกิจกรรมส่งเสริมการตลาดและการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวภายในประเทศมีความสัมพันธ์ เชิงบวกในทุกด้าน  
โดยความสัมพันธ์น้ันอยู่ในระดับต่ํา 

ด้านราคา ได้แก่ การแสดงข้อมูลการชําระเงิน (r = .575, p < .05) มีระบบการชําระเงิน
ออนไลน์ (r = .554, p < .05) มีระบบการชําระเงินแบบออฟไลน์ (r = .341, p < .05) และใช้ระบบ
การชําระเงินผ่านบัตรเครดิตของสถาบันการเงินท่ีมีความน่าเชื่อถือ (r = .371, p < .05) มีเพียงข้อ
เดียวเท่าน้ันท่ีพบว่าไม่มีความสัมพันธ์กันคือ สามารถออกหลักฐานการชําระเงิน และเอกสารใน
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การขอรับบริการได้ทันที (r = .389, p > .05) และเมื่อพิจารณารวมทุกข้อในด้านน้ีพบว่าตัวแปรท้ัง
สองมีความสัมพันธ์เชิงบวก กล่าวคือปัจจัยด้านราคากับการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและบริการด้าน
การท่องเท่ียวผ่านอินเทอร์เน็ตมีความสัมพันธ์เชิงบวกอยู่ในระดับต่ํา (ตาราง 30) 
 
ตาราง 30  แสดงผลการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปจัจัยด้านการตลาดกับการ 
               ตดัสนิใจซื้อสนิค้าและบริการด้านการท่องเที่ยวภายในประเทศของ 
               นักท่องเที่ยวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร ผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต 
 

ปัจจัยด้านการตลาด การตัดสินใจซื้อสินค้าและ
บริการด้านการท่องเท่ียว 

ค่าสหสัมพันธ์ 2-tailed Sig. 

ผลิตภัณฑ์ท่องเท่ียวเสนอผ่านเว็บไซต์ 
1. มีโครงสร้างและรูปลักษณ์ สวยงาม น่าสนใจ 

 
.417 

 
.000* 

2. ให้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์ .404 .000* 

3. ได้รับความนิยมจากนักท่องเท่ียว .241 .000* 

4. มีรูปภาพของสินค้าและบริการแสดงให้เห็นชัดเจน .300 .000* 

5. มีการปรับปรุงข้อมูลให้ทันสมัยอยู่ตลอดเวลา .302 .000* 
ช่องทางการจ าหน่าย 
1. การซือ้สินค้าและบริการผ่านเว็บไซต์มีความสะดวก รวดเร็ว และ
ประหยัด 

 
.427 

 
.000* 

2. ราคาสินค้าและบริการถูกกว่าการซื้อด้วยวิธีอื่น .466 .000* 

3. ค้นหาเว็บไซต์จาก Search Engine (เช่น google) ได้ง่าย .395 .000* 

การส่งเสริมการตลาด 
1. ได้รับส่วนลดเมื่อซื้อสินค้าและบริการผ่านเว็บไซต์ท่องเท่ียว 

 
.605 

 
.000* 

2. ได้รับสิทธิพิเศษเมื่อลงทะเบียนกับทางเว็บไซต์ท่องเท่ียว .406 .000* 

3. มีของที่ระลึกแจกเมื่อซื้อสินค้าและบริการผ่านเว็บไซต์ .234 .000* 

4. มี Link เชื่อมต่อไปยังเว็บไซต์อื่นๆที่เกี่ยวข้องกับการท่องเท่ียว .387 .000* 

5. มีการนําเสนอสินค้าและบริการที่หลากหลาย เช่น ให้บริการที่พัก 
รายการนําเที่ยว พาหนะ ฯลฯ ภายในเว็บไซต์เดียว 

.348 .000* 
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ตาราง 30 (ต่อ) 
 

  

 
ปัจจัยด้านการตลาด 

การตัดสินใจซื้อสินค้าและ
บริการด้านการท่องเท่ียว 

ค่าสหสัมพันธ์ 2-tailed Sig. 

ราคา 
1. แสดงข้อมูลวิธีการชําระเงินอย่างชัดเจน 
2. มีระบบการชําระเงินออนไลน์ เช่น บัตรเครดิต บัตรเดบิต 

 
.575 
.554 

 
.000* 
.000* 

3. มีระบบการชําระเงินแบบออฟไลน์ เช่น เช็ค ธนาณัติ โอนเงินเข้า
บัญชีธนาคาร 

.341 .000* 

4. สามารถออกหลักฐานการชําระเงิน และเอกสารในการขอรับ
บริการได้เลย 
5. ใช้ระบบการชําระเงินผ่านบัตรเครดิตของสถาบันการเงินท่ีมีความ
น่าเชื่อถือ 

.371 
 

.389 

.000* 
 

.000* 

 
*มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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บทท่ี  5 
 

บทสรุป 
 

การวิจัยเรื่อง “ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียว
ภายในประเทศของนักท่องเท่ียวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร ผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต” ผู้วิจัย
ได้รวบรวมข้อมูลแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างท้ังส้ินจ านวน 400 ฉบับ โดยสามารถสรุปผลได้ดัง 
น้ี 
 
สรุปผลการวิจัย 

การวิจัยเรื่องปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียว
ภายในประเทศของนักท่องเท่ียวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร ผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต ” 
ปรากฎผลดังน้ี 

1.กกด้านข้อมูลท่ัวไปของกลุ่มตัวอย่าง ซึ่งท้ังหมดอาศัยอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร โดย
ส่วนใหญ่มีอายุระหว่าง 21-30 ปี รองลงมาคือ อายุระหว่าง 31-40 ปี และผู้ท่ีมีอายุ 50 ปีขึ้นไป มี
จ านวนน้อยท่ีสุด ส่วนมากมีสถานภาพโสด ในด้านวุฒิการศึกษาสูงสุดส่วนมากคือระดับปริญญา
ตรี รองลงมาคือระดับปริญญาโท ด้านอาชีพส่วนใหญ่เป็นพนักงานบริษัทเอกชน รองลงมาคือ
นักเรียน/นักศึกษา และด้านรายได้ส่วนบุคคลต่อเดือน ส่วนมากมีรายได้อยู่ท่ีระหว่าง 15,001-
20,000 บาท รองลงมามีรายได้มากกว่า 30,000 บาทขึ้นไป 

2.กกด้านพฤติกรรมการท่องเท่ียวภายในประเทศพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เดินทาง
ท่องเท่ียวภายในประเทศไทย 2-3 ครั้งต่อปี โดยมากกว่าครึ่งหน่ึงใช้ระยะเวลาเดินทางท่องเท่ียว
ภายในประเทศไทยเฉล่ียครั้งละ 3-4 วัน รองลงมาใช้ระยะเวลาเฉล่ีย 1-2 วันต่อครั้ง ซึ่งมากกว่า
ครึ่งหน่ึงเลือกเดินทางท่องเท่ียวในช่วงวันหยุดเทศกาล โดยส่วนใหญ่มักเลือกเดินทางกับครอบครัว 
พาหนะท่ีใช้ส าหรับการเดินทางคือ รถยนต์ส่วนบุคคล รองลงมาคือ รถตู้ เครื่องบิน และรถทัวร์ ส่วน
กิจกรรมท่องเท่ียวท่ีนิยมมากท่ีสุด ได้แก่ ขี่จักรยาน รองลงมาคือ เท่ียวชมคลอง ล่องเรือ และเยี่ยม
ชมศิลปวัฒนธรรมและประเพณีท้องถิ่น ซึ่งส่วนมากเลือกท่ีจะเข้าพักในรีสอร์ท/บังกะโลเมื่อมีการ
เดินทางท่องเท่ียว รองลงมา คือ เข้าพักในโรงแรม โดยกลุ่มตัวอย่างสนใจ/นิยมเดินทางท่องเท่ียวไป
ยังภาคหนือมากท่ีสุด 
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3.กกด้านพฤติกรรมในการใช้บริการอินเทอร์เน็ตพบว่า สถานท่ีท่ีมีการใช้บริการ
อินเทอร์เน็ตมากท่ีสุดคือ บ้าน รองลงมาคือ ท่ีท างาน และการใช้อินเทอร์เน็ตของกลุ่มตัวอย่าง ส่วน
ใหญ่ใช้อินเทอร์เน็ตมากกว่า 5 ครั้งขึ้นไปต่อสัปดาห์ ซึ่งส่วนใหญ่ใช้เวลาเฉล่ียในการใช้อินเทอร์เน็ต 
1-2 ชั่วโมงต่อวัน โดยช่วงเวลาท่ีมีการใช้งานมากท่ีสุดคือ ช่วงเย็น ระหว่างเวลา 17.01-23.00 น. 
วัตถุประสงค์หลักในการใช้อินเทอร์เน็ตของกลุ่มตัวอย่างคือ เพื่อซื้อขายสินค้าและบริการ โดย
เว็บไซต์ท่ีมีการเข้าใช้งานมากท่ีสุดคือ google ส าหรับสินค้าและบริการท่ีมีการซื้อหรือใช้ผ่านทาง
ระบบอินเทอร์เน็ตมากท่ีสุดคือ สินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียว 

4.กกในด้านของการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวภายในประเทศผ่าน
ทางระบบอินเทอร์เน็ตพบว่า สินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวท่ีกลุ่มตัวอย่างเลือกใช้มากท่ีสุดคือ 
การจองท่ีพัก/โรงแรม รองลงมาคือ การดูรายละเอียดสถานท่ีท่องเท่ียว โดยเว็บไซต์ท่องเท่ียวท่ีมี
การเข้าใช้งานมากท่ีสุดคือ เว็บไซต์ของการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย (ททท.) ซึ่งลักษณะการค้นหา
ข้อมูลการท่องเท่ียวในประเทศไทยบนส่ืออินเทอร์เน็ต ส่วนใหญ่กลุ่มตัวอย่างค้นหารายชื่อจากเสิร์ซ
เอ็นจิ้นเว็บไซต์ (Search Engine Website) มากท่ีสุด รองลงมาคือ ได้รับการแนะน าจากเพื่อน 
ญาติพี่น้อง หรือคนรู้จัก ในส่วนของระดับความคิดเห็นของกลุ่มตัวอย่างท่ีมีต่อขั้นตอนในการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทางอินเทอร์เน็ต  พบว่ากลุ่มตัวอย่างให้
ความส าคัญในระดับบ่อยครั้งกับการค้นหาข้อมูลผ่านทางเว็บไซต์หลายแห่งก่อนท่ีจะตัดสินใจเลือก
ซื้อสินค้า และบริการด้านการท่องเท่ียว และการใช้อินเทอร์เน็ตในการซื้อสินค้าและบริการเมื่อ
ต้องการท่องเท่ียว นอกจากน้ันได้มีการแสดงความคิดเห็นในระดับบางครั้งกับการประเมินข้อมูล
ของแต่ละเว็บไซต์เพื่อดูความคุ้มค่า รวมท้ังการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่าน
ทางเว็บไซต์โดยดูจากสินค้าที่น าเสนอ ราคา ของแถม 

5.กกระดับความคิดเห็นเกี่ยวกับปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อแรงจูงใจในการซื้อสินค้าและบริการ
ด้านการท่องเท่ียวภายในประเทศผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต 

       5.1กกด้านปัจจัยทางจิตวิทยา มีจ านวน 7 ข้อ พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็นใน
ระดับมากท่ีสุด ปานกลาง และน้อย อย่างละ 1 ข้อ ได้แก่ ความก้าวหน้าของเทคโนโลยีและ
ประโยชน์การใช้งาน การเปรียบเทียบราคาสินค้าผ่านระบบอินเทอร์เน็ตก่อนตัดสินใจ และความชื่น
ชอบซื้อสินค้าตามกระแสของเทคโนโลยีใหม่ เพื่อความโก้หรู หรือทันสมัย ตามล าดับ ส่วนอีก 4 ข้อ
ท่ีเหลือ กลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็นในระดับมาก ได้แก่ การมีประสบการณ์ในการซื้อสินค้าและ
บริการผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต ความน่าเชื่อถือของเว็บไซต์ท่ีใช้บริการ ความพึงพอใจส่วนตัว 
และการใช้อินเทอร์เน็ตในชีวิตประจ าวันอยู่แล้ว ดังน้ันจึงสามารถสรุปได้ว่า กลุ่มตัวอย่างมีความ
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คิดเห็นในระดับมากว่าปัจจัยทางจิตวิทยามีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการ
ท่องเท่ียวภายในประเทศผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต 

       5.2กกด้านปัจจัยทางการตลาด มีจ านวน 4 ข้อหลัก ได้แก่ 
                5.2.1กกผลิตภัณฑ์ท่องเท่ียวเสนอผ่านเว็บไซต์ พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีความ

คิดเห็นในระดับมากในเรื่องของการให้ข้อมูลท่ีเป็นประโยชน์ การปรับปรุงข้อมูลให้ทันสมัยอยู่
ตลอดเวลา และการแสดงรูปภาพของสินค้าและบริการให้เห็นชัดเจน ในส่วนของการท่ีเว็บไซต์
ท่องเท่ียวมีโครงสร้างและรูปลักษณ์ท่ีสวยงาม กลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็นในระดับปานกลาง  แต่
เห็นด้วยในระดับน้อยในเร่ืองของความนิยมจากนักท่องเท่ียวท่ีมีต่อเว็บไซต์น้ันๆ 

                5.2.2กกช่องทางการจ าหน่าย พบว่ากลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็นในระดับมาก
ว่า การซื้อสินค้าและบริการผ่านเว็บไซต์มีความสะดวกรวดเร็ว ในขณะท่ีความคิดเห็นในเรื่องของ
ความง่ายในการค้นหาเว็บไซต์ และราคาสินค้าและบริการท่ีถูกกว่าการซื้อด้วยวิธีอื่นๆ น้ันอยู่ใน
ระดับปานกลาง 

                5.2.3กกการส่งเสริมการตลาด พบว่ากลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยในระดับมากว่า
เว็บไซต์ท่องเท่ียวมีการน าเสนอสินค้าและบริการที่หลากหลาย เช่น บริการที่พักรายการน าเท่ียว ใน
เว็บไซต์เดียว รวมท้ังการท่ีเว็บไซต์ท่องเท่ียวสามารถเชื่อมต่อไปยังเว็บไซต์อื่นๆ ท่ีเกี่ยวข้องกับธุรกิจ
ประเภทเดียวกัน ความคิดเห็นในระดับปานกลางส าหรับการได้รับส่วนลดเมื่อซื้อสินค้าและบริการ
ผ่านเว็บไซต์ท่องเท่ียว ในขณะท่ีกลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยในระดับน้อยในเรื่องของการได้รับสิทธิพิเศษ
เมื่อลงทะเบียนกับทางเว็บไซต์และการได้รับของท่ีระลึกเมื่อใช้บริการผ่านเว็บไซต์ท่องเท่ียว 

                5.2.4กกด้านราคา พบว่ากลุ่มตัวอย่างเห็นด้วยในระดับมากในทุกเรื่อง ได้แก่ 
สามารถออกหลักฐานการช าระเงิน และเอกสารในการขอรับบริการไดทั้นที แสดงข้อมูลวิธีการช าระ
เงินชัดเจน มีการใช้ระบบการช าระเงินผ่านบัตรเครดิตของสถาบันการเงินท่ีมีความน่าเชื่อถือ และมี
ระบบการช าระเงินแบบออฟไลน์ เช่น เช็ค ธนาณัติ โอนเงิน ยกเว้นเรื่องการมีระบบการช าระเงิน
ออนไลน์ เช่น บัตรเครดิต บัตรเดบิต ท่ีกลุ่มตัวอย่างแสดงความคิดเห็นในระดับมากท่ีสุด 

ท้ังน้ีสามารถสรุปได้ว่ากลุ่มตัวอย่างมีความคิดเห็นในระดับปานกลางถึงมากว่าปัจจัย
ทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวภายในประเทศผ่าน
ทางระบบอินเทอร์เน็ต 
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อภิปรายผลการวิจัย 
การวิจัยเรื่อง “ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียว

ภายในประเทศของนักท่องเท่ียวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร ผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต” ผู้วิจัย
ได้น ามาประมวลผลกับทฤษฎี แนวคิด และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง สามารถน ามาอภิปรายผลไดดั้งน้ี 

ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยทางจิตวิทยากับการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการ
ท่องเท่ียวผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต 

ผลการวิจัยพบว่า นักท่องเท่ียวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานครส่วนใหญ่เห็นด้วยว่าปัจจัย
ทางจิตวิทยาด้านการใช้อินเทอร์เน็ต บุคลิกภาพ และแนวคิดของตนเอง อันประกอบไปด้วย 
ความก้าวหน้าของเทคโนโลยีอินเทอร์เน็ตและประโยชน์ในการใช้งาน ประสบการณ์ในการซื้อสินค้า
และบริการผ่านทางอินเทอร์เน็ต การเปรียบเทียบราคา ความเชื่อถือในเว็บไซต์ท่องเท่ียว ความพึง
พอใจส่วนตัว ความชื่นชอบส่วนตัว และการใช้อินเทอร์เน็ตอยู่เป็นประจ า มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวภายในประเทศผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต โดยเฉพาะอย่าง
ยิ่งในด้านของการจูงใจเพื่อให้นักท่องเท่ียวคล้อยตามไปกับเรื่องของความก้าวหน้าของเทคโนโลยี
และประโยชน์การใช้งานท่ีมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการของนักท่องเท่ียว 
ท้ังน้ีเป็นเพราะเทคโนโลยีอินเทอร์เน็ตได้ถูกน ามาใช้ในการด าเนินธุรกิจหลายประเภทรวมท้ังธุรกิจ
ท่องเท่ียว นักท่องเท่ียวสามารถรับทราบข้อมูลข่าวสารต่างๆ ได้จากเว็บไซต์ท่องเท่ียวต่างๆ และ
ตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทางเว็บไซต์โดยมีปัจจัยภายนอก เช่น 
วฒันธรรม หรือชนชั้นทางสังคมมาเป็นส่วนช่วยในการกระตุ้น ท าให้นักท่องเท่ียวตระหนักดีได้อย่าง
ว่าอินเทอร์เน็ตมีประโยชน์อย่างยิ่งในยุคปัจจุบัน 

ซึ่งผลการวิจัยครั้งน้ีมีความสัมพันธ์กับงานวิจัยท่ีศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภคใน
ระบบพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ได้อธิบายว่า ประเภทของผู้บริโภคผ่านทางออนไลน์หรือการค้าปลีก
อิเล็กทรอนิกส์ จ าแนกได้ตามลักษณะแรงกระตุ้นและพฤติกรรมการใช้จ่าย  (กิตติ ภักดีวัฒนะกุล 
และทวีศักด์ิ กาญจนสุวรรณ, 2547, หน้า 31-34)  

ในเร่ืองของการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต
ผลการวิจัยพบว่า ปัจจัยส่วนบุคคลส่งผลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียว 
โดยนักท่องเ ท่ียว ท่ีมี เพศต่างกันมีการตัดสินใจซื้ อ สินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียว
ภายในประเทศผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ตแตกต่างกันในเรื่องของ การใช้อินเทอร์เน็ตในการซื้อ
สินค้าและบริการเมื่อต้องการท่องเท่ียว การประเมินข้อมูลเพื่อดูความคุ้มค่า และการเลือกซื้อสินค้า
และบริการด้านการท่องเท่ียวโดยดูจากราคาและของแถม ในขณะท่ีเพศชายและหญิงไม่มีความ
แตกต่างกันในเร่ืองของการค้นหาข้อมูลผ่านทางเว็บไซต์หลายแห่งก่อนจะท าการตัดสินใจซื้อ 
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ผลการวิจัยน้ีจึงมีความสอดคล้องกับงานวิจัยเรื่อง “ปัจจัยท่ีมีผลต่อการใช้อินเทอร์เน็ต
เพื่อการศึกษาของนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหม่” ซึ่งพบว่า ชายและหญิงมีความนึกคิด ทัศนคติ 
และพฤติกรรมที่แตกต่างกันและเหมือนกัน ในท่ีน้ีรวมถึงพฤติกรรมการเลือกซื้อ เช่น การซื้อสินค้า
และบริการท่ีแตกต่างกัน ท้ังน้ีอาจเป็นเพราะการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการของ
นักท่องเท่ียวขึ้นอยู่กับความคิดเห็นส่วนบุคคลท่ีมีความเหมือนกันและแตกต่างกันระหว่างเพศชาย
และหญิง (กาญจนา แก้วเทพ, 2541) 

นักท่องเท่ียวท่ีมีอายุแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียว
ภายในประเทศ ผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ตแตกต่างกันในทุกด้าน ได้แก่ การใช้อินเทอร์เน็ตเพื่อซื้อ
สินค้าและบริการเมื่อต้องการเดินทางท่องเท่ียว การค้นหาข้อมูลผ่านทางเว็บไซต์หลายแห่งก่อนท่ี
จะตัดสินใจเลือกซื้อสินค้า และบริการด้านการท่องเท่ียว การประเมินข้อมูลของแต่ละเว็บไซต์เพื่อดู
ความคุ้มค่า และการตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทางเว็บไซต์โดยดู
จากสินค้า ราคา ของแถม 

นอกจากน้ัน ผลการวิจัยน้ียังมีความสอดคล้องกับงานวิจัยเรื่อง “การศึกษาปัจจัยท่ีมี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อบริการการท่องเท่ียวผ่านระบบอิเล็กทรอนิกส์” ซึ่งพบว่า ระดับช่วงอายุท่ี
มีแนวโน้มมากขึ้น มีโอกาสท่ีจะซื้อบริการการท่องเท่ียวผ่านอินเทอร์เน็ตมากขึ้น ท้ังน้ีอาจะเป็น
เพราะอินเทอร์เน็ตได้เข้ามามีบทบาทในชีวิตประจ าวันของมนุษย์มากขึ้น โดยเฉพาะกลุ่มคนท่ีอยู่ใน
วัยท างานท่ีมีอายุระหว่าง 31-40 ปี มีการใช้เทคโนโลยีอินเทอร์เน็ตในการซื้อสินค้าและบริการด้าน
การท่องเท่ียวภายในประเทศค่อนข้างมาก (พัชรีนุช รัตนาภิรมย์, 2549) 

นักท่องเท่ียวท่ีมีสถานภาพการสมรสแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้าน
การท่องเท่ียวภายในประเทศ ผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ตแตกต่างกัน โดยเฉพาะอย่างยิ่งความ
แตกต่างระหว่างกลุ่มนักท่องเท่ียวท่ีมีสถานภาพโสดกับสมรส ซึ่งกลุ่มนักท่องเท่ียวท่ีมีสถานภาพ
โสดจะค่อนข้างให้ความส าคัญกับการขั้นตอนการตัดสินใจมากกว่ากลุ่มนักท่องเท่ียวท่ีมีสถานภาพ
สมรส ท้ังน้ีอาจเป็นเพราะความสามารถในการใช้อินเทอร์เน็ตของแต่ละบุคคลมีการพัฒนาไปใน
ทิศทางที่แตกต่างกัน อีกท้ังปัจจุบันยังได้มีการน าเอาเทคโนโลยีอินเทอร์เน็ตมาช่วยในการซื้อขาย
สินค้าและบริการ หรือการท าธุรกรรมทางการเงิน เพื่อความรวดเร็วและสะดวกสบายมากยิ่งขึ้น 
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นักท่องเท่ียวท่ีมีระดับการศึกษาแตกต่างกัน มีการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการ
ท่องเท่ียวภายในประเทศ ผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ตแตกต่างกัน ยกเว้นนักท่องเท่ียวบางกลุ่ม
เท่านั้นท่ีมีความคิดเห็นไม่แตกต่างกัน ซึ่งมีความคล้ายคลึงกับการศึกษาของโรบินสัน (Robinson, 
1972,   p. 65) ท่ีพบว่า ระดับการศึกษาของผู้บริโภคมีความสัมพันธ์กับการเลือกซื้อสินค้าและ
บริการ และระดับความรู้ทางด้านเทคโนโลยีของบุคคล ซึ่งหมายถึง คนท่ีมีระดับการศึกษาต่างกัน
จะมีวิธีการเลือกซื้อสินค้าและบริการแตกต่างกันไปตามความรู้ในเร่ืองเทคโนโลยีท่ีมีอยู่ 

นักท่องเท่ียวท่ีมีอาชีพแตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียว
ภายในประเทศ ผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ตไม่แตกต่างกัน ซึ่งสอดคล้องกับผลการวิจัยเรื่อง 
“พฤติกรรมในการใช้อินเทอร์เน็ตในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล” ท่ีพบว่า ปัจจัยส่วนบุคคล
มีความสัมพันธ์กับการเลือกใช้บริการอินเทอร์เน็ต ท้ังน้ีอาจกล่าวได้ว่าคุณลักษณะของกลุ่ม
ตัวอย่างในการวิจัยน้ีมีลักษณะทางประชากรท่ีใกล้เคียงกันมาก ดังน้ันจึงส่งผลให้พฤติกรรมในการ
ซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านระบบอินเทอร์เน็ตมีความคล้ายคลึงกันไปด้วย (สุวัฒนา  
ปัทมดิษฐ์, 2544) 

อย่างไรก็ตาม งานวิจัยเร่ือง “การเปิดรับและการแสวงหาข่าวสารการท่องเท่ียวในประเทศ
ไทย บนส่ืออินเทอร์เน็ตของนิสิตนักศึกษา” พบว่า นิสิตนักศึกษาท่ีมีลักษณะทางประชากรแตกต่าง
กัน ไม่มีความแตกต่างกันในการเปิดรับข่าวสารการท่องเท่ียวบนส่ืออินเทอร์เน็ต (ศรีหญิง ศรีชคา, 
2544) 

นักท่องเท่ียวท่ีมีรายได้แตกต่างกันมีการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียว
ภายในประเทศ ผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ตไม่แตกต่างกันในด้านการใช้อินเทอร์เน็ตในการซื้อสินค้า
และบริการเมื่อต้องการเดินทางท่องเท่ียว ท้ังน้ีเน่ืองจากกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีการใช้อินเทอร์เน็ต
ในการติดต่อส่ือสาร การหาข้อมูลต่างๆ ตลอดจนการซื้อสินค้าผ่านทางเว็บไซต์ซึ่งมีค่าใช้จ่ายถูก
กว่าและสะดวกสบาย ไม่จ ากัดว่าจะใช้ได้อยู่เฉพาะกลุ่มท่ีมีรายได้สูงอีกต่อไป  ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจัยเร่ือง “การเปิดรับและการแสวงหาข่าวสารการท่องเท่ียวในประเทศไทย บนส่ืออินเทอร์เน็ต
ของนิสิตนักศึกษา” ท่ีพบว่า ท้ังรายได้ของนิสิตนักศึกษาเอง หรือรายได้ของครอบครัวนิสิตนักศึกษา
ท่ีมีความแตกต่างกัน ไม่มีความแตกต่างกันในการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการ ในขณะท่ีเรื่องของ
การค้นหาข้อมูลจากเว็บไซต์หลายแห่งก่อนมีการตัดสินใจ การประเมินข้อมูลของแต่ละเว็บไซต์เพื่อ
ดูความคุ้มค่า และการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทางเว็บไซต์โดยดูจาก
ราคาและของแถม นักท่องเท่ียวท่ีมีรายได้แตกต่างกันกลับมีความคิดเห็นท่ีแตกต่างกัน  (ศรีหญิง 
ศรีชคา, 2544) 
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ความสัมพันธ์ระหว่างส่ิงกระตุ้นทางการตลาดกับการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้าน
การท่องเท่ียวผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต 

ผลการวิจัยพบว่า องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ของเว็บไซต์ท่องเท่ียว ได้แก่ โครงสร้างและ
รูปลักษณ์ของเว็บไซต์ท่องเท่ียว การน าเสนอข้อมูล ความนิยมของนักท่องเท่ียวท่ีมีต่อเว็บไซต์ การ
แสดงรูปภาพของสินค้าและบริการ และการปรับปรุงข้อมูลภายในเว็บไซต์ ต่างมีอิทธิพลต่อการ
ตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวท้ังส้ิน เพราะนักท่องเท่ียวน้ันมักจะเลือกใช้บริการ
เว็บไซต์ท่ีมีรูปแบบสวยงาม น่าสนใจ และดูไม่ยุ่งยากต่อการใช้งาน มีการรวบรวมข้อมูลด้านการ
ท่องเท่ียวท่ีเป็นประโยชน์ นอกจากน้ันการท่ีมีผู้เข้าชมเว็บไซต์น้ันๆ เป็นจ านวนมาก ก็เป็นการแสดง
ถึงความนิยมของนักท่องเท่ียว มีการแสดงรูปภาพของสินค้าและบริการต่างๆ อย่างชัดเจน รวมท้ัง
แสดงรายละเอียดท่ีอยู่และหมายเลขโทรศัพท์ของผู้ประกอบการ และการปรับปรุงข้อมูลภายใน
เว็บไซต์ให้มีความทันสมัยอยู่ตลอดเวลา 

ในส่วนของช่องทางการจ าหน่าย พบว่า การซื้อสินค้าและบริการผ่านทางเว็บไซต์มีความ
สะดวก รวดเร็ว และประหยัด มีราคาถูกกว่าการซื้อด้วยวิธีอื่น และสามารถค้นหาเว็บไซต์ท่องเท่ียว
จาก Search Engine เช่น google ได้ง่าย ท้ังน้ีอาจเป็นเพราะธุรกิจท่องเท่ียวได้มีการน าเอา
เทคโนโลยีอินเทอร์เน็ตมาใช้ในการด าเนินธุรกิจเพิ่มมากขึ้น โดยนักท่องเท่ียวสามารถติดต่อส่ือสาร
กับผู้ประกอบการได้โดยตรง ท าให้ไม่มีความจ าเป็นท่ีจะต้องเดินทางไปยังบริษัทน าเท่ียวด้วยตนเอง 
อีกท้ังยังช่วยให้ผู้ประกอบการสามารถอ านวยความสะดวกให้แก่นักท่องเท่ียวในเรื่องต่างๆ เช่น 
บริการส ารองท่ีพักและบัตรโดยสาร จัดท าโปรแกรมท่องเท่ียว รับแลกเปล่ียนเงินตราต่างประเทศ 
ฯลฯ ซึ่งการซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่านทางอินเทอร์เน็ตจะมีราคาถูกกว่าการซื้อด้วย
วิธีอื่น เพราะผู้ประกอบการสามารถให้บริการได้ตลอด 24 ชั่วโมง โดยไม่ต้องเสียค่าใช้จ่ายในการ
จ้างพนักงานขายเพิ่มเติม นอกจากน้ันนักท่องเท่ียวสามารถค้นหาเว็บไซต์ของผู้ประกอบการใน
ธุรกิจท่องเท่ียวได้จากเว็บไซต์ท่ีใช้ส าหรับการค้นหาอย่าง google ได้อย่างสะดวกมากยิ่งขึ้น 

นอกจากน้ัน การส่งเสริมการตลาด ถือเป็นปัจจัยส าคัญในการตัดสินใจซื้อสินค้าและ
บริการด้านการท่องเท่ียวภายในประเทศของนักท่องเท่ียวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร ผ่านทาง
ระบบอินเทอร์เน็ต ท้ังน้ีพบว่า นักท่องเท่ียวส่วนใหญ่ต้องการได้รับส่วนลดเมื่อซื้อสินค้าและบริการ 
รวมท้ังสิทธิพิเศษอื่นๆ เมื่อลงทะเบียนในเว็บไซต์ท่องเท่ียว ของท่ีระลึกต่างๆ นักท่องเท่ียวยังเห็น
ด้วยในเรื่องของการมีระบบเชื่อมต่อไปยังเว็บไซต์อื่นๆ ท่ีเกี่ยวข้องกับธุรกิจท่องเท่ียว และการ
น าเสนอสินค้าและบริการท่ีหลากหลายภายในเว็บไซต์เดียว ซึ่งวิธีการดังกล่าว เป็นการกระตุ้นให้
นักท่องเท่ียวมีความต้องการท่ีจะซื้อสินค้าและบริการเร็วขึ้น และซื้อในจ านวนท่ีมากขึ้น ท าให้
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ผู้ประกอบการส่งเสริมให้มีการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ รวมไปถึงการลดแลกแจกแถม เพื่อกระตุ้น
ให้นักท่องเท่ียวหันมาสนใจกับการท าธุรกรรมผ่านระบบอินเทอร์เน็ตกันอย่างแพร่หลาย 

อย่างไรก็ตาม นักท่องเท่ียวส่วนใหญ่เห็นด้วยว่าการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้าน
การท่องเท่ียวผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ตขึ้นอยู่กับราคาของสินค้าและบริการท่ีน าเสนอด้วยเช่นกัน 
ในด้านของราคา นักท่องเท่ียวให้ความส าคัญกับการแสดงวิธีการช าระเงินท่ีชัดเจน ระบบการช าระ
เงินแบบออนไลน์และออฟไลน์ และการใช้ระบบการช าระเงินของสถาบันการเงินท่ีน่าเชื่อถือ เพราะ
การด าเนินธุรกิจโดยมีการน าอินเทอร์เน็ตมาใช้ ผู้ประกอบการจะต้องค านึงถึงราคาเป็นหลัก 
นักท่องเท่ียวส่วนใหญ่ต้องการให้มีการแสดงราคาและวิธีการช าระเงินท่ีชัดเจน มีการรับช าระผ่าน
บัตรเครดิต เดบิต โอนเงินผ่านธนาคาร ธนาณัติ หรือวิธีการอื่น รวมท้ังการใช้ระบบการช าระเงินของ
สถาบันการเงินท่ีมั่นคงและน่าเชื่อถือ  และมีการออกใบรับรองหลักฐานการช าระเงินผ่านทาง
เว็บไซต์ได้ทันที 

การวิจัยน้ีมีความสอดคล้องกับแนวคิดของ สุทิศา เพียรเจริญทรัพย์ (2546) ซึ่งได้
ท าการศึกษาเกี่ยวกับ “ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการใช้บริการการ ท่องเท่ียวผ่านการพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์” พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดเป็นเครื่องมือท่ีใช้เพื่อให้บรรลุวัตถุประสงค์ทาง
การตลาดในตลาดเป้าหมาย และสามารถชักน าหรือเกล้ียกล่อมให้บุคคลคล้อยตาม นอกจากน้ัน 
ผู้วิจัยได้มีการน าแนวคิดในเรื่องส่วนประสมทางการตลาดด้วยหลัก 8 P’s โดยเน้นเฉพาะ 4 P’s 
ส าหรับการศึกษา ได้แก่ องค์ประกอบของผลิตภัณฑ์ (Product Elements) ช่องทางการจ าหน่าย 
(Place) ราคา (Price) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) (วีระรัตน์ กิจเลิศไพโรจน์, 2547)  
 
ข้อจ ากัดของงานวิจัย 

1.กกข้อมูลท่ีได้จากการวิจัยในครั้งน้ี เป็นการศึกษาเฉพาะกลุ่มนักท่องเท่ียวท่ีอาศัยอยู่
ภายในเขตกรุงเทพมหานครเท่าน้ัน ซึ่งเป็นเรื่องของการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการ
ท่องเท่ียวภายในประเทศ ผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต ดังน้ัน ผลการวิจัยจึงอาจไม่ ใช่ข้อสรุปถึง
พฤติกรรมของนักท่องเท่ียวท่ัวประเทศได้ แต่สามารถน าไปใช้ในการพิจารณาแนวโน้มการน าเสนอ
สินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวภายในประเทศบนส่ืออินเทอร์เน็ตตามความคิดเห็น ความสนใจ
ของประชาชนได ้

2.กกการเก็บข้อมูลผ่านทางอินเทอร์เน็ตจะต้องอาศัยความร่วมมือจากกลุ่มตัวอย่างท่ีมี
ความสนใจอย่างแท้จริง เน่ืองจากผู้วิจัยไม่ได้มีการติดต่อกับกลุ่มตัวอย่าง โดยตรง ท าให้
นักท่องเท่ียวไม่ได้ให้ความสนใจในการตอบแบบสอบถามเท่าท่ีควร ส่งผลให้ระยะเวลาในการ
รวบรวมและวิเคราะห์ข้อมูลเกิดความล่าช้าไม่ตรงตามท่ีผู้วิจัยได้ก าหนด 
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ข้อเสนอแนะ 
ส าหรับหน่วยงานที่เก่ียวข้อง 
หน่วยงานท้ังจากภาครัฐ และเอกชน ได้แก่ กระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬา การ

ท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย ผู้ประกอบการธุรกิจท่องเท่ียว และผู้ท่ีมีส่วนเกี่ยวข้อง   
1.11จากผลการวิจัยพบว่า ปัจจุบันนักท่องเท่ียวเริ่มมีการซื้อสินค้าและบริการด้านการ

ท่องเท่ียวผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต โดยท่ีส่วนใหญ่จะมีการค้นหาข้อมูลทางอินเทอร์เน็ตเมื่อ
ต้องการเดินทางท่องท่ียว ซึ่งอาจเป็นเพราะความสะดวกสบายและรวดเร็วในการให้บริการ การ
น าเสนอสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวท่ีหลากหลาย และระบบการช าระเงินท่ีมีความ
ปลอดภัย ฯลฯ ท้ังน้ีไม่ได้หมายความว่าทุกธุรกิจจะประสบความส าเร็จในการลงทุนซื้อขายสินค้า
ทางการท่องเท่ียวผ่านเครือข่ายอินเตอร์เน็ตเสมอไป เพราะนอกเหนือจากกลยุทธ์การตลาดพาณิชย์
เล็กทรอนิกส์ในการท่ีจะดึงดูดนักท่องเท่ียวกลุ่มเป้าหมายให้เข้ามาชมเว็บไซต์และกระตุ้นให้
ตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการดังท่ีได้กล่าวไปแล้วนั้น ยังมีปัจจัยอื่นท่ีจะเพิ่มประสิทธิภาพหรือท าให้
ช่องทางการตลาดผ่านทางอินเตอร์เน็ตมีศักยภาพมากยิ่งขึ้น  โดยการปรับปรุงแผนการตลาด
พาณิชย์เล็กทรอนิกส์อย่างสม่ าเสมอ มีการพัฒนาสินค้าและบริการใหม่ๆ มาน าเสนอเพื่อรักษา
ลูกค้าเก่าไว้ โดยให้ความส าคัญกับการเข้าถึงผู้บริโภคด้วยการส่ือสารสองทางหรือการตอบโต้กับ
นักท่องเท่ียวโดยตรงและเป็นไปอย่างรวดเร็ว  

2.11จากผลของการวิจัยท่ีพบว่านักท่องเท่ียวส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับความปลอดภัย
ในการช าระเงินบนอินเทอร์เน็ต ดังน้ันผู้ท่ีเกี่ยวข้องท้ังหมดไม่ ว่าจะเป็นผู้ประกอบการค้าบน
อินเทอร์เน็ต หน่วยงานของรัฐ และหน่วยงานธนาคาร ควรจะร่วมมือกันรีบเร่งออกมาตรการ
เกี่ยวกับวิธีการช าระเงินบนอินเทอร์เน็ตเพื่อให้ผู้ใช้บริการอินเทอร์เน็ตซึ่งนับวันจะมีจ านวนมากขึ้น
น้ันได้เกิดความเชื่อมั่นในเรื่องน้ีให้มากยิ่งขึ้น ซึ่งจะ ส่งผลดีต่อการขยายตัวของการพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ในประเทศไทย 

3.11จากการศึกษาเว็บไซต์ของการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยพบว่า ภายในเว็บไซต์ยังมี
ข้อมูลของสถานท่ีท่องเท่ียวภายในประเทศไทยน้อยเกินไป และข้อมูลมีความไม่ถูกต้องในบางเรื่อง 
เมื่อผู้วิจัยต้องการหาข้อมูลเพิ่มเติมเกี่ยวกับท่ีพักและร้านอาหารก็ไม่สามารถท ารายการค้นหาได้ 
จึงอยากให้ทางการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยมีการรวบรวมข้อมูลสถานท่ีท่องเท่ียว ท่ีพัก 
ร้านอาหาร ร้านจ าหน่ายของท่ีระลึก ฯลฯ เพื่อน าเสนอต่อนักท่องเท่ียวชาวไทยท่ีสนใจและต้องการ
ทราบข้อมูล 
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4.11นอกจากน้ันแล้วการวิจัยน้ียังพบว่า นักท่องเท่ียวท่ีมีการซื้อสินค้าและบริการด้าน
การท่องเท่ียวผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ตได้แสดงความคิดเห็นเกี่ยวกับการรวมเอาสินค้าและบริการ
ด้านการท่องเท่ียวมาไว้ในเว็บไซต์เดียว เพื่อความสะดวกในการค้นหาเมื่อต้องการเดินทาง
ท่องเท่ียว ดังน้ันผู้ประกอบการควรจะน าประเด็นน้ีมาพิจารณา ท้ังน้ีเพื่อเป็นการขยายช่องทาง
การตลาดได้ต่อไป ตามความต้องการของกลุ่มนักท่องเท่ียว 

5.11การส่งเสริม “คุณภาพของการบริการ” คือส่ิงส าคัญในการด าเนินธุรกิจ ท้ังน้ีขึ้นอยู่
กับการพัฒนาทรัพยากรบุคคลในสถานประกอบการ ท้ังทักษะในการท างาน การพัฒนาเทคโนโลยี
หรือปรับปรุงเว็บไซต์ และในขณะเดียวกันก็ไม่ละเลยทักษะทางด้านจิตวิทยาการบริการ  และท่ี
ส าคัญคือความซื่อสัตย์ต่อลูกค้าหรือนักท่องเท่ียวท่ีเข้ามาใช้บริการอันจะท าให้นักท่องเท่ียวเกิด
ความประทับใจ เชื่อมั่น และกลับมาซื้อซ้ าในอนาคต  

6.11ปัจจัยทางด้านนโยบายของรัฐในการท่ีจะช่วยส่งเสริมและสนับสนุนให้ผู้ประกอบ
ธุรกิจท่องเท่ียวเห็นความส าคัญและน าเทคโนโลยีการส่ือสารผ่านทางอินเตอร์เน็ตมาใช้อย่างมี
ประสิทธิภาพ และมีมาตรฐานเทียบเท่าระดับสากล 

ส าหรับงานวิจัยครั้งต่อไป 
1.กกควรมีการศึกษารูปแบบมาตรฐานของธุรกิจในอุตสาหกรรมท่องเท่ียวและโรงแรมท่ี

ประสบความส าเร็จจากการด าเนินธุรกิจท่องเท่ียวในระบบการพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ 
2.กกควรท่ีจะมีการศึกษาวิจัยในด้านของผู้ประกอบการท่ีท าธุรกิจท่องเท่ียวผ่านทาง

ระบบอินเทอร์เน็ต ว่าประสบความส าเร็จมากน้อยเพียงใด และมีปัญหาหรือข้อจ ากัดหรือไม่อย่างไร 
นอกเหนือไปจากการศึกษาเฉพาะผู้บริโภคเพียงด้านเดียว 

3.กกควรมีการศึกษาเน้ือหาของเว็บไซต์ท่องเท่ียวท่ีให้บริการ โดยเน้นการศึกษาเชิง
คุณภาพว่ามีลักษณะเน้ือหาใดบ้าง และมีการน าเสนอน่าสนใจเพียงใด 

4.กกอาจมีการศึกษาเพิ่มเติมในรายละเอียดของมาตรการ รวมถึงนโยบายการส่งเสริม
และสนับสนุนจากภาครัฐและหน่วยงานท่ีเกี่ยวข้อง รวมถึงกฎหมายท่ีเกี่ยวข้องท่ีควบคุมการท า
ธุรกิจท่องเท่ียวผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ตในประเทศไทย หรือเมื่อต้องการน าเสนอขายสินค้าและ
บริการด้านการท่องเท่ียวไปยังต่างประเทศ 
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ภาคผนวก  ก ตัวอย่างเว็บไซต์ที่เก่ียวข้องกับการท่องเที่ยว  
 

การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย (ททท.)  http://thai.tourismthailand.org 
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ภาคผนวก  ข แบบสอบถาม  
 

แบบสอบถาม 
 

เรื่อง  ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวภายในประเทศ 
ของนักท่องเท่ียวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร ผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต 

 
ค าชี้แจง 

 แบบสอบถามน้ีมีวัตถุประสงค์เพื่อเก็บรวมรวบข้อมูลพื้นฐานเกี่ยวกับการท่องเท่ียว 
พฤติกรรมการใช้อินเทอร์เน็ต และ ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการ
ท่องเท่ียวภายในประเทศผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต เพื่อใช้ประกอบการท าวิจัย การน าเสนอข้อมูล
ท่ีได้จากท่านจะไม่มีการเปิดเผยข้อมูลเป็นรายบุคคล แต่จะเป็นการน าเสนอข้อมูลกลุ่ม โดยการน า
ข้อมูลของทุกท่านมารวมกัน แล้วใช้วิธีทางเศรษฐศาสตร์ในการประมวลผลเพื่อหาค่าท่ีต้องการ
ทราบ 

จึงใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถาม เพื่อเป็นประโยชน์ทางการศึกษา
ของผู้วิจัย และผู้วิจัยขอขอบคุณทุกท่านท่ีให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถามครั้งน้ีด้วยดี 
 

กรุณาใส่เครื่องหมาย ในค าตอบท่ีตรงกับความเป็นจริง หรือ ตรงกับความคิดเห็นของท่าน
ส่วนท่ี 1 ข้อมูลเกี่ยวกับผู้ให้สัมภาษณ์: 
1.1 เพศ 
  ชาย    หญิง 
1.2 อายุ 
  ต่ ากว่า 20 ปี   -30 ปี   -40 ปี 
  -50 ป ี  ปีขึ้นไป 
1.3 สถานภาพการสมรส 
โสด    สมรส   หย่าร้าง/หม้าย 

1.4 ระดับการศึกษาสูงสุด 
ต่ ากว่า ม.6 หรือ ปวช.  ม.6 หรือ ปวช.  อนุปริญญา/ปวส.  
ปริญญาตรี   ปริญญาโท   ปริญญาเอก 
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1.5 อาชีพ 
นักเรียน/นักศึกษา  ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ  พนักงานบริษัทเอกชน  
ธุรกิจส่วนตัว   รับจ้างทั่วไป   แม่บ้าน/เกษียณอาย ุ
ไม่ได้ประกอบอาชีพ  อื่นๆ ระบ…ุ…………… 

1.6 รายได้ส่วนบุคคลต่อเดือน (คิดเฉพาะรายได้ของตัวท่านเอง โดยรวมรายได้ท่ีได้รับท้ังหมดต่อ
เดือน เช่น เงินเดือน โบนัสท่ีได้รับเฉล่ียต่อเดือน ฯลฯ) 
ไม่เกิน 5,000 บาท  -10,000 บาท  -15,000 บาท

-20,000 บาท  -25,000 บาท  -30,000 บาท 
มากกว่า 30,000 ขึ้นไป  

ส่วนท่ี 2 พฤติกรรมการท่องเท่ียว: 
2.1 ท่านเดินทางท่องเท่ียวในประเทศประเทศไทยบ่อยเพียงใด 
ปีละครั้ง   -3 ครั้งต่อปี   -5 ครั้งต่อปี   
มากกว่า 5 ครั้งต่อปี  อื่นๆ……………………… 

2.2 ระยะเวลาที่ท่านเดินทางท่องเท่ียวภายในประเทศ โดยเฉล่ียครั้งละกี่วัน 
-2 วัน   -4 วัน   -6 วัน   
มากกว่า 6 วัน 

2.3 ท่านเลือกเดินทางท่องเท่ียวในประเทศไทยในช่วงเวลาใด (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
  วันหยุด (เสาร์-อาทิตย์) วันหยุดพักผ่อนประจ าปี (ลาพักร้อน) 
  ฤดูกาลท่องเท่ียว  วันหยุดเทศกาล 
  แล้วแต่โอกาสท่ีเหมาะสม อื่นๆ……………………... 
2.4 ในการเดินทางท่องเท่ียว ท่านมักเดินทางร่วมกับผู้ใดเป็นหลัก (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
ตามล าพัง   เพื่อน    ครอบครัว 
ใช้บริการบริษัทน าเท่ียว อื่นๆ…………………….. 

2.5 ท่านเดินทางท่องเท่ียวในประเทศไทยด้วยวิธีใด (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
รถยนต์ส่วนตัว  รถทัวร์   รถไฟ 
รถตู้    เครื่องบิน   อื่นๆ…………….. 
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2.6 กิจกรรมการท่องเท่ียวท่ีท่านสนใจและเลือกท าเป็นประจ า เมื่อ เดินทางท่องเท่ียว
ภายในประเทศไทย (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
 ปีนเขา/หน้าผา/โรยตัว  เดินป่า   ดูนก 
 ขี่จักรยาน   ด าน้ า/ดูปะการัง  ล่องแก่ง 
 ตกปลา   เท่ียวคลองล่องแม่น้ า  ดูดาว 
 ชมสถานท่ีส าคัญทางประวัติศาสตร์ โบราณสถาน  โฮมสเตย์ 
 ชมศิลปวัฒนธรรมและประเพณีท้องถิ่น    กอล์ฟ 
 สปาและสุขภาพ  อื่นๆ………………………… 
2.7 ท่านเลือกพักค้างคืน ณ สถานท่ีใดเป็นหลัก เมื่อเดินทางท่องเท่ียวในประเทศไทย (ตอบได้
มากกว่า 1 ข้อ) 
  โรงแรม  รีสอร์ท/บังกะโล  เกสท์เฮ้าส ์
  โฮมสเตย์  บ้านพักส่วนตัว  เต็นท์พักแรม 
  บ้านพักในเขตอุทยานแห่งชาติ    อื่นๆ………… 
2.8 ภาคใดท่ีท่านสนใจ/นิยม/ชอบมากท่ีสุดเมื่อเดินทางท่องเท่ียวในประเทศไทย 
  ภาคกลาง  ภาคเหนือ   ภาคตะวันออก 
  ภาคตะวันตก  ภาคตะวันออกเฉียงเหนือ ภาคใต้ 
ส่วนท่ี 3 ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมในการใช้บริการอินเทอร์เน็ต: 
3.1 ท่านใช้งานอินเทอร์เน็ตจากท่ีใดมากท่ีสุด (เลือกตอบเพียง 1 ข้อ) 
  ท่ีบ้าน   สถานศึกษา   ท่ีท างาน 
  ร้านให้บริการอินเทอร์เน็ต โทรศัพท์มือถือ  อื่นๆ…… 
3.2 ความถี่ในการใช้งานอินเทอร์เน็ตต่อสัปดาห์ 
  น้อยกว่า 1 ครั้งต่อสัปดาห์  -2 ครั้งต่อสัปดาห์ 
  -4 ครั้งต่อสัปดาห์   มากกว่า 5 ครั้งขึ้นไปต่อสัปดาห์ 
3.3 ระยะเวลาการใช้งานอินเทอร์เน็ตต่อวัน 
  น้อยกว่า 1 ชั่วโมง    -2 ชั่วโมง  
  -4 ชั่วโมง     มากกว่า 4 ชั่วโมง 
3.4 ช่วงเวลาที่ท่านใช้งานอินเทอร์เน็ตเป็นประจ า (เลือกตอบเพียง 1 ข้อ) 
  ช่วงเช้า 06.01-12.00 น.   ช่วงบ่าย 12.01-17.00 น. 
  ช่วงเย็น 17.01-23.00 น.   ช่วงดึก 23.01-06.00 น. 
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3.5 วัตถุประสงค์ส าคัญท่ีท่านใช้บริการอินเทอร์เน็ต (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
  เพื่อการค้นคว้าวิจัย   เพื่อการซื้อขายสินค้าและบริการ 
  เพื่อการติดต่อส่ือสาร   เพื่อความบันเทิง 
  เพื่อการศึกษา   เพื่อดูข้อมูลข่าวสาร 
  อื่นๆ (โปรดระบุ)…………………….. 
3.6 โปรดระบุชื่อเว็บไซต์ท่ีท่านใช้เป็นประจ า (3 อันดับแรก) 
  1)………………………………………………. 
  2)………………………………………………. 
  3)………………………………………………. 
3.7 สินค้าและบริการประเภทใดบ้างท่ีท่านเคยซื้อหรือใช้ผ่านทางระบบอินเทอร์เน็ต (ตอบได้
มากกว่า 1 ข้อ) 
  บริการด้านการท่องเท่ียว เช่น โรงแรม ต๋ัวเครื่องบิน ทัวร์ 
  รถยนต์ รถจักรยานยนต์ อุปกรณ์และอะไหล่ 
  สินค้าและอุปกรณ์คอมพิวเตอร์ โปรแกรมต่างๆ 
  เฟอร์นิเจอร์ ของตกแต่ง และเครื่องใช้ภายในบ้าน 
  เครื่องแต่งกาย เครื่องประดับ เครื่องส าอาง 
  ของขวัญ ของช าร่วย ดอกไม้ 
  สินค้าเพื่อความรู้และการศึกษา เช่น หนังสือ การฝึกอบรมต่างๆ 
  ข่าวสารข้อมูล เช่น หนังสือพิมพ์ นิตยสาร ฐานข้อมูล 
  สินค้าเพื่อสุขภาพและอนามัย เช่น ยารักษาโรค ยาบ ารุง 
  สินค้าเพื่อความบันเทิง เช่น เพลง ภาพยนตร์ 
  การเงิน การธนาคาร เช่น ช าระค่าบริการต่างๆ การโอนเงิน 
  บริการส่ังอาหารส่งถึงบ้าน เช่น พิซซ่า KFC เอ็มเค ฯลฯ 
  อื่นๆ (โปรดระบุ)…………………………………….. 
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ส่วนท่ี 4 การตัดสินใจซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวภายในประเทศผ่านทางระบบ
อินเทอร์เน็ต: 
4.1 ท่านซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวประเภทใดต่อไปน้ี ผ่านทางเว็บไซต์ (ตอบได้
มากกว่า 1 ข้อ) 
  ท่ีพัก โรงแรม    รายการทัวร์ต่างๆ 
  ต๋ัวเครื่องบิน    ต๋ัวรถไฟ 
  ต๋ัวรถโดยสาร    เช่ารถ 
  ดูรายละเอียดสถานท่ีท่องเท่ียว  ค้นหาร้านอาหาร 
  ตรวจสอบเวลาการเดินทางของ เครื่องบิน รถไฟ รถประจ าทาง 
  ตรวจสอบเส้นทางการเดินทาง  อื่นๆ……………………………… 
4.2 โปรดระบุชื่อเว็บไซต์ท่ีท่านเคยซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวในประเทศไทย (เช่น 
allresortthailand.com, airasia.com, hotelsthailand.com, etc.) 
  1)…………………………………………………………………… 
  2)…………………………………………………………………… 
  3)……………………………………………………………………  

4.3 ท่านรู้จักเว็บไซต์ท่ีให้บริการสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวในประเทศไทย หรือเว็บไซต์ท่ี
ท่านซื้อสินค้าและบริการได้อย่างไร (ตอบได้มากกว่า 1 ข้อ) 
  เพื่อน ญาติพี่น้อง หรือคนรู้จัก 
  ผู้ประกอบการด้านการท่องเท่ียว 

ส่ือออฟไลน์ เช่น รายการโทรทัศน์และวิทยุ โฆษณาหรือบทความแนะน า
เว็บไซต์ในหนังสือพิมพ์หรือนิตยสาร ใบปลิว แผ่นพับ ป้ายโฆษณาตามท้องถนน 
หนังสือรวบรวมรายชื่อเว็บไซต์ 
ค้นหารายชื่อจาก Search Engine Websites เช่น google.com, yahoo.com 
เว็บไซต์ท่ีมีการรวบรวมรายชื่อเว็บไซต์ไว้เป็นหมวดหมู่ (Directory Websites) 

เช่น sanook.com 
ป้ายโฆษณาบนเว็บไซต์ท่ัวๆไป (Banner) 
เชื่อมโยง (Link) มาจากเว็บไซต์อื่น 

  อื่นๆ (โปรดระบุ)…………………………………………….. 
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4.4 กรุณาใส่เครื่องหมาย  ในช่องท่ีตรงกับความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

ขั้นตอนการตัดสินใจ สม่ าเสมอ บ่อยครั้ง บางครั้ง แทบจะ
ไม่เคย 

ไม่เคย 

1. ท่านใช้อินเทอร์เน็ตในการซื้อสินค้าและ
บริการเมื่อท่านต้องการเดินทางท่องเท่ียว 

     

2. ท่านค้นหาข้อมูลผ่านทางเว็บไซต์หลาย
แห่งก่อนท่ีจะตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและ
บริการด้านการท่องเท่ียว 

     

3. ท่านประเมินข้อมูลของแต่ละเว็บไซต์
เพื่อดูความคุ้มค่า 

     

4. ท่านตัดสินใจเลือกสินค้าและบริการด้าน
การท่องเท่ียวผ่านทางเว็บไซต์โดยดูจาก
สินค้าท่องเท่ียวท่ีน าเสนอ ราคา ของแถม   

     

 
ส่วนท่ี 5 ปัจจัยแต่ละข้อต่อไปน้ี มีผลต่อแรงจูงใจในการซื้อสินค้าและบริการด้านการท่องเท่ียวผ่าน
ทางระบบอินเทอร์เน็ตของท่านมากน้อยเพียงใด: 
กรุณาใส่เครื่องหมาย  ในช่องท่ีตรงกับความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

ปัจจัยท่ีมีผลต่อการตัดสินซื้อสินค้าและบริการด้าน
การท่องเท่ียวผ่านระบบอินเทอร์เน็ต 

มาก
ท่ีสุด 

มาก ปาน
กลาง 

น้อย น้อย
ท่ีสุด 

ปัจจัยทางจิตวิทยา 
1. ความก้าวหน้าของเทคโนโลยีอินเทอร์เน็ตและ 
ประโยชน์ในการใช้งาน 

     

2. มีประสบการณ์ท่ีผ่านมาในการซื้อสินค้า และ
บริการผ่านระบบอินเทอร์เน็ต 

     

3. โอกาสในการเปรียบเทียบราคาสินค้าผ่านระบบ
อินเทอร์เน็ตก่อนตัดสินใจ 

     

4. ความเชื่อถือในเว็บไซต์ท่ีใช้บริการ      
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5. ความพึงพอใจส่วนตัว      

6. ชอบการใช้จ่ายซื้อสินค้าตามกระแสของ
เทคโนโลยีใหม่ เพื่อความโก้หรู หรือทันสมัย 

     

7. ใช้อินเทอร์เน็ตในชีวิตประจ าวันอยู่แล้ว เช่น การ
ซื้อสินค้า การช าระเงิน การติดตามข่าวสารหรือ
การเรียนรู้ 

     

ปัจจัยด้านการตลาด 
ผลิตภณัฑ์ท่องเท่ียวเสนอผ่านเว็บไซต์ 
8. มีโครงสร้างและรูปลักษณ์ สวยงาม น่าสนใจ 

     

9. ให้ข้อมูลท่ีเป็นประโยชน์      

10. ได้รับความนิยมจากนักท่องเท่ียว      

11. มีรูปภาพของสินค้าและบริการแสดงให้เห็น
ชัดเจน 

     

12. มีการปรับปรุงข้อมูลให้ทันสมัยอยู่ตลอดเวลา      

ช่องทางการจ าหน่าย 
13. การซื้อสินค้าและบริการผ่านเว็บไซต์มีความ
สะดวก รวดเร็ว และประหยัด 

     

14. ราคาสินค้าและบริการถูกกว่าการซื้อด้วยวิธี
อื่น 

     

15. ค้นหาเว็บไซต์จาก Search Engine (เช่น 
google) ได้ง่าย 

     

การส่งเสริมการตลาด 
16. ได้รับส่วนลดเมื่อซื้อสินค้าและบริการผ่าน
เว็บไซต์ท่องเท่ียว 

     

17. ได้รับสิทธิพิเศษส าหรับเมื่อลงทะเบียนกับทาง
เว็บไซต์ท่องเท่ียว 

     

18. ได้รับของท่ีระลึกเมื่อซื้อสินค้าและบริการผ่าน
เว็บไซต์ 
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19. Link เชื่อมต่อไปยังเว็บไซต์อื่นๆ ท่ี เกี่ยวข้อง
กับการท่องเท่ียว 

     

20. การน าเสนอสินค้าและบริการท่ีหลากหลาย 
เช่น ท่ีพัก รายการน าเท่ียว พาหนะ ฯลฯ ในเว็บไซต์
เดียว  

     

ราคา 
21. แสดงข้อมูลวิธีการช าระเงินอย่างชัดเจน 

     

22. มีระบบการช าระเงินออนไลน์ เช่น บัตรเครดิต 
บัตรเดบิต 

     

23. มีระบบการช าระเงินแบบออฟไลน์ เช่น เช็ค 
ธนาณัติ โอนเงินเข้าบัญชีธนาคาร 

     

24. สามารถออกหลักฐานการช าระเงิน และ
เอกสารในการขอรับบริการได้เลย 

     

25. ใช้ระบบการช าระเงินผ่านบัตรเครดิตของ
สถาบันการเงินท่ีมีความน่าเชื่อถือ 

     

 



 
 

 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ประวัติผู้ศึกษาค้นควา้ 
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ประวัติผู้ศึกษาค้นควา้ 
 

ชื่อ – ชื่อสกุล เสาวณีย์ สุวรรณาภรณ ์
วัน  เดือน  ปี เกิด 10 เมษายน 2524 
ที่อยู่ปัจจุบัน 257/60 ซอยประชาชื่น 30 แขวงบางซื่อ 

เขตบางซื่อ กรุงเทพมหานคร 10800 
ประสบการณ์การท างาน  

 พ.ศ. 2547 บริษทั ไทย แอร์พอร์ตส์ กราวด์ เซอร์วิสเซส จ ากดั 
ส านักบริหารจัดการเขตปลอดอากร ท่าอากาศยานสุวรรณภูมิ  
เลขท่ี 99 หมู่ 7 ต าบลราชาเทวะ อ าเภอบางพล ี
จังหวัดสมุทรปราการ 10540 

ประวัติการศึกษา  
 พ.ศ. 2546 ศศ.บ. (การบริหารอุตสาหกรรมการท่องเท่ียว) มหาวิทยาลัยมหิดล  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 


