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 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยดานการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) และการเปดรับ
ขาวสารดานการทองเที่ยวที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อบริการนําเที่ยวตางประเทศจากบริษัททองเที่ยวของ
ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครกลุมตัวอยางในงานวิจัยคือผูบริโภคที่เคยซื้อบริการนําเที่ยวตางประเทศจากบริษัท
ทองเที่ยวจํานวน 385 คน เครื่องมอืที่ใชเก็บขอมูล คือแบบสอบถาม สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูลไดแก คารอยละ 
คาเฉล่ีย คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน การวิเคราะหความแตกตางใชคาที  การทดสอบของแมน-วิทนีย  H test ของ 
Kruskal – Wallis การทดสอบคาสถิติ ไค-สแควร (Chi-square test) และหาระดับความสัมพันธคาสัมประสิทธิ์
ความสัมพันธโดยใชการทดสอบ Cramer’s V  โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูปสําหรับการวิเคราะหขอมูลทางสถิติ 
  จากผลการวิจัยพบวา 

1.  พบวากลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง    โสด    อายุ 21 - 30  ป  การศึกษาสูงสุดระดับปริญญาตรี   
อาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายไดเฉล่ียตอเดือนต่ํากวา 20,000 บาท 

2.  พฤติกรรมการซื้อบริการนําเที่ยวตางประเทศกับบริษัททองเที่ยวกลาวคือโดยเฉล่ียภายใน 1 ปกลุม
ตัวอยางสวนใหญเดินทางทองเท่ียวตางประเทศ 1 ครั้ง   ประเทศที่ชอบเดินทางทองเท่ียวมากที่สุดคือประทศ
สหรัฐอเมริกาและนิวซีแลนด   โดยจํานวนวันเฉล่ียในการเดินทางทองเที่ยวตางประเทศกลุมตัวอยางสวนใหญ
เดินทางทองเท่ียว 5 – 7 วัน   เดินทางทองเท่ียวในชวงวันหยุดพักรอน ปจจัยความสําคัญที่มีความสําคัญตอการซื้อ
บริการนําเที่ยวตางประเทศกับบริษัทนําเที่ยวกลุมตัวอยางสวนใหญใหความสําคัญมากที่สุดกับประเทศและสถานที่
ทองเที่ยวที่ดึงดูดใจและพาหนะในการเดินทางที่ปลอดภัย 

3.  การประชาสมัพันธเปนการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อบริการนําเที่ยว
ตางประเทศกับบริษัททองเที่ยว    โทรทัศนเปนส่ือโฆษณาทางโทรทัศน   นิตยสารและหนังสือพิมพเปนส่ือที่มีผล
ตอการตัดสินใจซื้อบริการนําเที่ยวตางประเทศในสัดสวนใกลเคียงกัน   โดยหนังสือพิมพที่กลุมตัวอยางเลือกอานคือ
หนังสือพิมพไทยรัฐและเดลินิวส   นติยสารสวนใหญเลือกนิตยสารเที่ยวรอบโลก   สวนส่ือบุคคลที่มีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อบริการนําเที่ยวตางประเทศกับบริษัททองเท่ียวคือบุคคลในครอบครัวและตนเอง     การสงเสริมการขาย
พบวาการลดราคามีผลตอการตัดสินใจซื้อบริการนําเที่ยวตางประเทศกับบริษัททองเที่ยว   การตลาดทางตรงพบวา
การสงจดหมายมีผลตอการตัดสินใจซื้อบริการนําเที่ยวตางประเทศกับบริษัททองเที่ยว     การขายโดยพนักงานขาย  
การสนับสนุนทางการตลาดและการจัดนิทรรศการเกี่ยวกับการทองเท่ียวตางประเทศสวนใหญเห็นวามีความสําคัญ
ปานกลางตอการตัดสินใจซื้อบริการนําเที่ยวตางประเทศกับบริษัททองเที่ยว 
 4.  เพศที่แตกตางมีผลตอพฤติกรรมการซื้อบริการทองเที่ยวตางประเทศในเรื่องของจํานวนวันในการ
เดินทางทองเท่ียว   ปจจัยความสําคัญดานความมีชื่อเสียงของบริษัทนําเที่ยว  ความสะดวกในการเดินทางไปยัง
บริษัททองเที่ยว    อาหารและเครื่องดื่มที่มีในรายการนําเที่ยวและการใหความรูและการบริการที่นาประทับใจของ
พนักงานบริษัททองเที่ยว  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 5.  สถานภาพสมรสที่แตกตางมีผลตอพฤติกรรมการซื้อบริการทองเที่ยวตางประเทศในเรื่องดานจํานวน
ครั้งในการเดินทางทองเที่ยวตางประเทศโดยเฉลี่ยภายใน 1 ป  ชวงเวลาในการเดินทางทองเที่ยว  ปจจัย
ความสําคัญดานความมีชื่อเสียงของบริษัทนําเที่ยว  โรงแรมหรือสถานท่ีพักในประเทศทองเที่ยว   ความสะดวกใน



การเดินทางไปยังบริษัททองเที่ยว    อาหารและเครื่องดื่มที่มีในรายการนําเที่ยว    พาหนะและการเดินทางที่
ปลอดภัย  การใหความรูและการบริการที่นาประทับใจของพนักงานบริษัททองเท่ียวและคาใชจายในการเดินทาง  
 อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 

6.  อายุที่แตกตางมีผลตอพฤติกรรมการซื้อบริการทองเที่ยวตางประเทศที่แตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .05  
 7.  การศึกษาที่แตกตางมีผลตอพฤติกรรมการซื้อบริการทองเที่ยวตางประเทศที่แตกตางกัน   ในดาน
จํานวนครั้งในการเดินทางทองเท่ียวโดยเฉล่ียใน 1 ป  ชวงเวลาในการเดินทางทองเที่ยว  ปจจัยความสําคัญดาน
ประเทศทองเที่ยวที่ดึงดูดใจ   ความมีชื่อเสียงของบริษัททองเท่ียว   โรงแรมหรือสถานที่พัก   ชวงเวลาในการ
เดินทางทองเท่ียว   จํานวนวันในการเดินทางทองเที่ยว   การใหความรูและการบริการที่นาประทับใจของพนักงาน
บริษัททองเที่ยว อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05   

8.  อาชีพแตกตางมีผลตอพฤติกรรมการซื้อบริการทองเที่ยวตางประเทศที่แตกตางกัน   ในดานประเทศ
ทองเที่ยวที่ชอบเดินทางทองเท่ียว   จํานวนครั้งในการเดินทางทองเที่ยวโดยเฉลี่ยใน 1 ป  ชวงเวลาในการเดินทาง
ทองเที่ยว  ปจจัยความสําคัญดานประเทศทองเที่ยวที่ดึงดูดใจ   ความมีชื่อเสียงของบริษัททองเที่ยว   ความคุนเคย
กับบริษัทนําเที่ยวบริษัทที่เคยใชบริการเปนประจํา  โรงแรมหรอืสถานที่พัก   ชวงเวลาในการเดินทางทองเท่ียว   
การใหความรูและการบริการที่นาประทับใจของพนักงานบริษัททองเท่ียว อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
 9.  รายไดแตกตางมีผลตอพฤติกรรมการซื้อบริการทองเที่ยวตางประเทศที่แตกตางกัน   ในดานประเทศ
ทองเที่ยวที่ชอบเดินทางทองเท่ียว   จํานวนครั้งในการเดินทางทองเที่ยวโดยเฉลี่ยใน 1 ป  จํานวนวันในการเดินทาง
ทองเที่ยว  ชวงเวลาในการเดินทางทองเที่ยว   ปจจัยความสําคญัดานประเทศทองเที่ยวที่ดึงดูดใจ   โรงแรมหรือ
สถานที่พักในประเทศที่ทองเท่ียว   ความสะดวกในการเดินทางไปยังบริษัททองเที่ยว ชวงเวลาในการเดินทาง
ทองเที่ยว   การใหความรูและการบริการที่นาประทับใจของพนักงานบริษัททองเที่ยวและคาใชจายในการเดินทาง
ทองเที่ยว  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05   

10. การประชาสัมพันธมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อบริการนําเที่ยวตางประเทศกับบริษัททองเที่ยว
ของผูบริโภค  ในดานของประเทศที่ชอบเดินทางทองเท่ียวมากที่สุด   ปจจัยความสําคัญดานความมีชื่อเสียงของ
บริษัททองเที่ยว  จํานวนวันในการทองเที่ยว   ชวงเวลาในการทองเที่ยว อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  

11.  การโฆษณามีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อบริการนําเที่ยวตางประเทศกับบริษัททองเที่ยวของ
ผูบริโภคในดานของจํานวนครั้งในการเดินทางทองเที่ยวใน 1 ป   ประเทศที่ชอบเดินทางทองเที่ยวมากที่สุด   
จํานวนวันในการเดินทาง   ชวงเวลาในการทองเที่ยว   ปจจัยความสําคัญดานประเทศทองเที่ยวที่ดึงดูดใจ  ความมี
ชื่อเสียงของบริษัททองเที่ยว   ความคุนเคยกับบริษัททองเที่ยวบริษิทที่เคยใชบริการเปนประจํา  ความสะดวกใน
การเดินทางไปยังบริษัทนําเที่ยว    พาหนะและการเดินทางที่ปลอดภัย   การใหความรูและบริการที่นาประทับใจของ
พนักงานของบริษัท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  

12.  ส่ือหนังสือพิมพมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อบรกิารนําเที่ยวตางประเทศกับบริษัททองเที่ยว
ของผูบริโภคในดานจํานวนครั้งในการเดินทางทองเที่ยวใน 1 ป   ประเทศที่ชอบเดินทางทองเที่ยวมากที่สุด   
จํานวนวันในการเดินทาง   ชวงเวลาในการทองเที่ยว   ปจจัยความสําคัญดานความมีชื่อเสียงของบริษัททองเท่ียว   
โรงแรมหรือสถานที่พักในประเทศที่ทองเท่ียว   อาหารและเครื่องดื่มที่มีในรายการทองเที่ยวของบริษัท  การให
ความรูและบริการที่นาประทับใจของพนักงานของบริษัท อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  

13.  ส่ือนิตยสารมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อบริการนําเที่ยวตางประเทศกับบริษัททองเที่ยวของ
ผูบริโภคในดานจํานวนครั้งในการเดินทางทองเท่ียวใน 1 ป   ประเทศที่ชอบเดินทางทองเที่ยวมากที่สุด   จํานวนวัน
ในการเดินทาง   ชวงเวลาในการทองเท่ียว    ปจจัยความสําคัญดานความมีชื่อเสียงของบริษัททองเท่ียว   



ความคุนเคยกับบริษัททองเที่ยวบริษัทที่เคยใชบริการประจํา   โรงแรมหรือสถานที่พักในประเทศที่ทองเที่ยว   
จํานวนวันในการทองเท่ียว   ชวงเวลาในการทองเที่ยว  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  

14. ส่ือบุคคลมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อบริการนําเที่ยวตางประเทศกับบริษัททองเท่ียวของ
ผูบริโภคในดานประเทศที่ชอบเดินทางทองเที่ยวมากที่สุด   ชวงเวลาในการทองเที่ยว    ปจจัยความสําคัญดาน
ความมีชื่อเสียงของบริษัททองเท่ียว   ความคุนเคยกับบริษัททองเที่ยวบริษัทที่เคยใชบริการประจํา   โรงแรมหรือ
สถานที่พักในประเทศที่ทองเท่ียว   ความสะดวกในการเดินทางไปยังบริษัททองเที่ยว   อาหารและเครื่องดื่มใน
รายการนําเที่ยว   จํานวนวันในการเดินทางทองเที่ยว  ชวงเวลาในการเดินทางทองเที่ยว  พาหนะในการเดินทาง
ทองเที่ยว  คาใชจายในการเดินทางทองเที่ยวอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  

15.  การสงเสริมการขายมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อบริการนําเที่ยวตางประเทศกับบริษัท
ทองเที่ยวของผูบริโภคในดานจํานวนครั้งในการเดินทางทองเท่ียวใน 1 ป   ปจจัยความสําคัญดานประเทศทองเที่ยว
ที่ดึงดูดใจ  การใหความรูและบริการที่นาประทับใจของพนักงานของบริษัทอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  

16.  การตลาดทางตรงมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อบริการนําเที่ยวตางประเทศกับบริษัททองเที่ยว
ของผูบริโภคในดานประเทศที่ชอบเดินทางทองเที่ยว   จํานวนวนัในการเดินทางทองเท่ียว  ชวงเวลาในการเดินทาง
ทองเที่ยว   ปจจัยความสําคัญดานความมีชื่อเสียงของบริษัททองเที่ยว   ความคุนเคยกับบริษัททองเที่ยวบริษัทที่
เคยใชบริการประจํา   จํานวนวนัในการเดินทางทองเท่ียว  การใหความรูและบริการที่นาประทับใจของพนักงานของ
บริษัทอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  

17.  การขายโดยพนักงานขายมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อบริการนําเที่ยวตางประเทศกับบริษัท
ทองเที่ยวของผูบริโภคในดานปจจัยความสําคัญดานความมีชื่อเสียงของบริษัททองเท่ียว   ความสะดวกในการ
เดินทางไปยังบริษัททองเที่ยว   อาหารและเครื่องดื่มที่มีในรายการนําเที่ยว  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  

18.  การจัดนิทรรศการมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อบริการนําเที่ยวตางประเทศกับบริษัททองเที่ยว
ของผูบริโภคในดานจํานวนครั้งในการเดินทางทองเที่ยวใน 1 ป   ปจจัยความสําคัญดานความสะดวกในการเดินทาง
ไปยังบริษัททองเที่ยว   อาหารและเครื่องดื่มที่มีในรายการนําเที่ยว  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  

19.  การสนับสนุนทางการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการซื้อบริการนําเที่ยวตางประเทศกับบริษัท
ทองเที่ยวของผูบริโภคในดานประเทศที่ชอบเดินทางทองเที่ยวปจจัยความสําคญัดานความสะดวกในการเดินทางไป
ยังบริษัททองเที่ยว   อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05  
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 The purpose of this reseach was to study the factor of integrated marketing communication that 
associate with buying behavior  of outbound tour service from travel agency of Thai tourists in Bangkok 
metropolitan area. A questionnaire was used as a tool to collect the data. The statistical analysis methods 
were Percentage, Mean, Standard Deviation, Independent t-test, Mann-Whitney U Test, H test  Kruskal – 
Wallis , chi-square test and Cramer’s V.SPSS program for Window Version 11.0 was used for statistical 
analysis. 
 The research result was following: 
 1.  Most of the respondents was female , average age was 21 – 30 years old.The highest degree 
of education was a bachelor degree and the most of them were working in private company.The average 
monthly income was under 20,000 baht. 
 2.  Regarding to buying behavior of outbound tour service from travel agency : The average 
number of travel per  year was 1 time.The most favourite destination was United State and New Zealand 
and the number of travel day  was  5 – 7 days in the vacation day.The most  important influence factor to 
make decision were by the attractive destination and safety vehicle and transportation 
 3.  Public relation was the most of Integrated Marketing Communication which influence to make 
decision.The media of television , magazine and newspaper were influenced to make decision to buy 
service from travel agency.The  favourite newspaper that can give any feature information about outbound 
tour was Thairath and Dailynews and the magazine was Travel Around the World.Influence person to 
make decision  were by one self and family.Discount  and Direct mail were influenced to make decision to 
buy service from travel agency. Important  level of Sales person,Sponser and Exhibition of outbound tour 
were medium. 

4.  Different gender had effect  on buying behavior of outbound tour service from travel agency 
by travel day and the important factor in term of famous of travel agency , convenience to go to travel 
agency , list of food and beverage in  program tour , impressive service from officer at the statistical 
significant level of 0.05. 

5.  Different status had effect on buying behavior of outbound tour service from travel agency by 
the average number of travel per year, travel period and the important factor in term of famous of travel 
agency , accommodation in destination , convenience to visit travel agency , list of food and beverage in  
program tour , safety vehicle and transportation ,  impressive service from officer at the statistical 
significant level of 0.05. 



6.  Different age had effect on all factor of  buying behavior of outbound tour service from travel 
agency at the statistical significant level of 0.05. 

7.  Different degree of education had effect on buying behavior of outbound tour service from 
travel agency by the average number of travel per year, travel period and the important factor  in term of 
attractive destination , famous of travel agency , accommodation in destination , travel period , the number 
of travel day , impressive service from officer at the statistical significant level of 0.05. 

8.  Different occupation had effect on buying behavior of outbound tour service from travel 
agency by the average number of travel per year, favourite destination , travel period and the important 
factor in term of attractive destination , famous of travel agency , well acquainted with travel agency ,  
accommodation in destination , travel period  and  impressive service from officer at the statistical 
significant level of 0.05. 

9.  Different  income  had effect on buying behavior of outbound tour service from travel agency 
by the average number of travel per year, favourite destination , travel period , the number of travel day 
and the important factor in term of attractive destination , well acquainted with travel agency ,  
accommodation in destination , convenience to visit travel agency , travel period , impressive service from 
officer and expense of travel at the statistical significant level of 0.05. 

10.  Public relation had association with the buying behavior of outbound tour service from travel 
agency in term of favourite destination and the important factor in term of  famous of travel agency , the 
number of travel day and travel period at the statistical significant level of 0.05. 

11.  Advertising had association with the buying behavior of outbound tour service from travel 
agency in term of the average number of travel per year, favourite destination , travel period , the number 
of travel day  and the important factor in term of  attractive destination , famous of travel agency ,  well 
acquainted with travel agency , safety vehicle and transportation and impressive service from officer at the 
statistical significant level of 0.05. 

12.  Newspaper had association with the buying behavior of outbound tour service from travel 
agency in term of the average number of travel per year, favourite destination , travel period , the number 
of travel day  and the important factor in term of famous of travel agency , accommodation in destination , 
list of food and beverage in  program tour and impressive service from officer at the statistical significant 
level of 0.05. 

13.  Magazine had association with the buying behavior of outbound tour service from travel 
agency in term of the average number of travel per year, favourite destination , travel period , the number 
of travel day  and the important factor in term of famous of travel agency , well acquainted with travel 
agency , accommodation in destination , the number of travel day and travel period at the statistical 
significant level of 0.05. 

14.  Personal media had association with the buying behavior of outbound tour service from 
travel agency in term of favourite destination , travel period  and the important factor in term of famous of 
travel agency , well acquainted with travel agency , accommodation in destination , convenience to visit 



travel agency , list of food and beverage in  program tour , the number of travel day , travel period , safety 
vehicle and transportation and expense of travel at the statistical significant level of 0.05. 

15.  Sales promotion had association with the buying behavior of outbound tour service from 
travel agency in term of the average number of travel per year and the important factor in term of 
attractive destination and impressive service from officer at the statistical significant level of 0.05. 

16.  Direct marketing had association with the buying behavior of outbound tour service from 
travel agency in term of favourite destination , travel period , the number of travel day and the important 
factor in term of well acquainted with travel agency , the number of travel day , travel period and 
impressive service from officer at the statistical significant level of 0.05. 

17.  Sales person had association with the buying behavior of outbound tour service from travel 
agency in term of the important factor : convenience to visit travel agency and list of food and beverage in 
program tour at the statistical significant level of 0.05. 

18.  Exhibition had association with the buying behavior of outbound tour service from travel 
agency in term of the average number of travel per year and the important factor in term of convenience 
to visit travel agency and list of food and beverage in program tour at the statistical significant level of 
0.05. 

19.  Sponsor had association with the buying behavior of outbound tour service from travel 
agency in by favourite destination and the important factor in term of convenience to visit travel agency at 
the statistical significant level of 0.05. 

 
 

 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 


