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บทคัดยอ 

 

 การนาํเทคโนโลยีสารสนเทศทางอินเตอรเน็ต มาใชในการดําเนินการดานการตลาด

ทางการทองเที่ยว นอกจากจะทาํใหสามารถเขาถงึกลุมลูกคาเปาหมายไดเปนจํานวนมากแลว ยงั

สงผลใหพฤตกิรรมของผูบริโภคเปลี่ยนแปลงไปดวย เพราะผูบริโภคสามารถที่จะตดิตอซ้ือขายกบั

ผูผลิตไดโดยตรง สําหรับสินคาที่คาขายทางอินเตอรเน็ตนัน้ พบวาสินคาดานการทองเที่ยวเปน

สินคาที่ไดรับความสนใจมากในกลุมของผูที่ซื้อสินคาออนไลน และตลาดการทองเที่ยวออนไลน

กําลังไดรับความสนใจจากดานผูประกอบการที่เขาสูธุรกิจนี้มากขึน้ จึงเปนที่มาของความสนใจใน

การศึกษาครั้งนี ้

 การศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มอิีทธิพลตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเทีย่วผานระบบ

พาณิชยอิเลก็ทรอนิกสในครั้งนี้ มวีัตถุประสงคเพื่อศึกษาสภาพปจจุบันของการใชระบบพาณิชย

อิเล็กทรอนกิสในอุตสาหกรรมทองเที่ยวไทย และเพื่อศึกษาพฤติกรรมการตัดสินใจซื้อและปจจัยที่

มีผลตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเทีย่วผานเครือขายอินเตอรเนต็ ของกลุมตัวอยางทีเ่ปน

ผูใชบริการเวบ็ไซตที่ใหบริการที่เกีย่วของกับการทองเทีย่วในประเทศไทย 
 ผูวิจัยทําการวเิคราะห 2 สวนคือ สวนแรกจะเปนการวิเคราะหสภาพปจจุบันของการ

ใชระบบพาณชิยอิเล็กทรอนกิสในอุตสาหกรรมการทองเที่ยวไทย โดยการเก็บรวบรวมขอมูลจาก

การสัมภาษณผูประกอบธุรกจิเว็บไซตที่ใหบริการดานการทองเที่ยวในประเทศไทย และขอมูล 

ทุติยภูมิจากแหลงตางๆ พบวามีระดับของการใชระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสทีม่ากขึ้น กลาวคือ ผู

ใหบริการธุรกจิทองเที่ยวมีการพัฒนาระบบการจองบริการ เชน การจองทีพ่ัก จองตัว๋เครื่องบิน หรือ

จองบริการนําเที่ยว ใหสามารถทาํการจอง และชําระเงนิผานระบบเครือขายอินเตอรเน็ตไดทันที 

ทําใหรูปแบบของการทาํธุรกิจใหบริการการทองเที่ยวเปลี่ยนแปลงไปจากเดิม แตการพัฒนา

กฎหมายดานพาณิชยอิเลก็ทรอนิกสของประเทศไทยเพื่อรองรับการดําเนนิธุรกรรรม  ยงัอยูในชวง

การดําเนินการ ลูกคาสวนใหญจึงยังรูสึกไมไดรับการคุมครองความปลอดภัยดานขอมูล ทาํใหยงั

ไมกลาใชจายผานเครือขายอินเตอรเน็ต 

 สวนที่สอง เปนการศึกษาพฤติกรรมการซือ้ และปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซือ้

บริการการทองเทีย่วผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิสนัน้ ผูวจิัยไดใชแบบสอบถามกบักลุม

ผูใชบริการเวบ็ไซตที่ใหบริการเกี่ยวกับการทองเที่ยวในประเทศไทย ทัง้ชาวไทยและชาว

ตางประเทศจาํนวนทั้งสิน้ 184 คน ผานเว็บไซตที่เกี่ยวกบัการทองเทีย่วในประเทศไทย ไดแก 
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www.lonelyplanet.com และการสัมภาษณกลุมผูใชอินเตอรเน็ตจากแหลงทองเทีย่ว และยาน

ธุรกิจ ในชวงเดือนกรกฎาคม และสิงหาคม พ.ศ. 2549 พบวาพฤติกรรมการใชบริการเว็บไซตที่

ใหบริการเกีย่วกับการทองเที่ยวในประเทศไทย ของกลุมตัวอยางชาวไทยและชาวตางประเทศ

แตกตางกนั กลาวคือ กลุมผูใชบริการชาวไทยสวนใหญ ชอบหาขอมูลทองเที่ยวจากทาง

อินเตอรเน็ต แตไมคอยซื้อ ในขณะที่ผูใชบริการชาวตางประเทศใชเว็บไซตดังกลาว นอกจากเพือ่

หาขอมูลทองเที่ยวแลว ยงัใชเพื่อจองทีพ่ัก และบริการการเดินทาง 

 ผูใชบริการชาวไทยสวนใหญคิดวาปญหาความไมมั่นใจในความปลอดภัยของระบบ

การชําระเงิน และคุณภาพของบริการทองเที่ยวที่จะไดรับ เปนปญหาสําคญัในการใชระบบ

พาณิชยอิเลก็ทรอนิกสในธุรกิจทองเทีย่วไทย สวนการที่ไมสามารถหาเว็บไซตที่มีขอมูลตรงกับ

ความตองการได เปนปญหาที่สําคัญของผูใชบริการเว็บไซตชาวตางประเทศ 

 เมื่อพิจารณาความสัมพันธระหวางปจจัยตางๆ กับการตัดสินใจซื้อบริการการ

ทองเที่ยวในประเทศไทย ผานระบบพาณชิยอิเล็กทรอนกิสของกลุมตัวอยางทัง้ชาวไทย และชาว

ตางประเทศพบวา กลุมที่มรีะดับชวงอายทุี่มากขึ้น และระดับรายไดที่สูงขึน้ มโีอกาสทีจ่ะเปนผูที่

จะซื้อบริการการทองเที่ยวผานเครือขายอนิเตอรเน็ต  

 กลุมตัวอยางคนไทยที่มักเดนิทางกับบริษทันาํเทีย่ว หรือเลือกการใชเครื่องบินในการ

เดินทาง และกลุมตัวอยางชาวตางประเทศ เชน กลุมชาวยุโรป หรือผูที่เดินทางมาเทีย่วประเทศ

ไทยโดยลําพงัหรือกับครอบครัว รวมถงึกลุมคนไทยและคนตางประเทศที่สนใจกิจกรรมทองเที่ยวที่

มีลักษณะเฉพาะ เชน การเดินปา ดําน้าํ และเลือกพักแรมที่โรงแรม บังกะโล/รีสอรท หรือทีพ่ักใน

เขตอุทยาน กลุมตัวอยางดังกลาว มีโอกาสที่จะเปนผูทีซ่ื้อบริการการทองเที่ยวในประเทศไทยผาน

อินเตอรเน็ต 

 กลุมตัวอยางที่มีความถี่ และระยะเวลาในการใชงานอนิเตอรเน็ตมาก รวมทั้งเคยมี

ประสบการณส่ังซื้อทางอนิเตอรเน็ต และกลุมที่มกีารใชบริการจองทัวร จองโรงแรมที่พกั จองต๋ัว

เครื่องบิน จองรถไฟ และบริการเชารถ ผานเวบ็ไซตที่ใหบริการเกีย่วกับการทองเที่ยวในประเทศ

ไทย ลวนเปนกลุมที่มโีอกาสจะเปนผูซื้อบริการการทองเทีย่วผานเวบ็ไซตนั้นๆ มาก 
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กิตติกรรมประกาศ 

 

 งานวิจยัเฉพาะเรื่องเรื่องนี ้ สําเร็จไดดวยความกรุณาจากอาจารยศันสนีย ล้ิมพงษ 

อาจารยที่ปรึกษางานวิจัยเฉพาะเรื่อง และคุณจักรินทร เพิ่มสิน กรรมการงานวิจยัเฉพาะเรื่อง ที่ได

สละเวลาอนัมคีาชี้แนะ ใหคําปรึกษาอนัเปนประโยชนแกผูวิจัย และความชวยเหลอืในเรื่องตางๆ  

นอกจากนี ้ ขาพเจาขอขอบพระคุณอาจารยทุกทานที่ไดประสิทธิประสาทวิชาความรูทาง

เศรษฐศาสตร และบริหารธุรกิจใหแกผูจดัทําตลอดระยะเวลาการศึกษา และขอบคุณเจาหนาที่

โครงการปริญญาโท เศรษฐศาสตรธุรกิจ สําหรับการอํานวยความสะดวกตางๆ 

 นอกจากนี ้ยงัขอขอบคุณ คุณฤติ จันทรบดินทร คุณฤกษดี เลาสุวรรณาหยก คุณหทยั

ชนก อ่ิมสุน และคุณบัณฑิต ฤทธาภัย สําหรับบทสัมภาษณ พรอมทั้งแบงปนความรูในเรื่องการทาํ

การตลาดธุรกจิทองเที่ยวออนไลน ขอขอบคุณ คุณสมศักดิ์ มิ่งเมือง ทีมงานของเวบ็ไซต 

www.trekkingthai.com www.tarutaospeedboat.com และ www.siamenews.com ที่ชวย

ประชาสัมพันธและเก็บขอมลูแบบสอบถามในครั้งนี ้ขอขอบคุณ คุณไรนาน เบ็นเดน็ ในการจัดทาํ

หนาเว็บเพจสาํหรับแบบสอบถาม รวมทั้งขอขอบคุณผูตอบแบบสอบถามทุกทานสําหรับคําตอบ

ของทานอันเปนสวนหนึ่งที่สําคัญของงานวิจัยชิน้นี ้

 และทายที่สุด ขอขอบคุณกําลังใจจากคนในครอบครัว เพื่อนเกา และเพื่อนใหม ที่

เขาใจ ใหกําลงัใจ และใหความชวยเหลือในการเก็บขอมูล ตลอดระยะเวลาทีท่ํางานวิจัยชิน้นี ้ จน

งานการศึกษาครั้งนี้เสร็จลุลวงดวยดี 

 

             พัชรีนชุ รัตนาภิรมย 

        มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร 

                   พ.ศ. 2549 
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บทที่1 

 

บทนาํ 

 

1.1 ความสําคญัของปญหา

 

 ประเทศไทยเปนประเทศทีม่ีทรัพยากร ทั้งที่เปนทรัพยากรธรรมชาติและวัฒนธรรม

ประเพณีอยางอุดมสมบูรณ ประเทศไทยจึงถกูจัดใหเปนประเทศที่มีความไดเปรียบทางดาน

อุตสาหกรรมทองเที่ยว เนือ่งจากการมีศกัยภาพและความพรอมในดานแหลงทองเทีย่ว รวมถงึมี

จํานวนผูประกอบการอยูมาก จงึไดรับความสนใจจากนักทองเทีย่วชาวไทยและชาวตางประเทศ 

จํานวนนักทองเทีย่วชาวตางประเทศที่เดนิทางเขามาทองเทีย่วที่ประเทศไทย เพิ่มมากขึ้นอยาง

ตอเนื่อง ดงัเชนใน พ.ศ. 2541-2543 ที่มอัีตราการเพิม่ข้ึนของจํานวนนักทองเที่ยวชาวตางประเทศ

จากปกอนหนา ถึงรอยละ 7.53 10.5 และ 10.82 ตามลําดับ และทําใหรายไดจากการทองเทีย่ว

เพิ่มข้ึน รอยละ 9.7 4.48 และ 12.75 ตามลําดับ (Target of Tourism in Thailand 1997-2006, 

ออนไลน, 2548) 

 เมื่อเปรียบเทยีบรายไดจากการทองเทีย่ว กับรายไดจากการสงสนิคาออกที่สําคัญ 

เชน เครื่องคอมพิวเตอร อุปกรณและสวนประกอบ รถยนต อุปกรณและสวนประกอบ และ

แผงวงจรไฟฟา จากตารางที ่1.1 พบวา ใน พ.ศ. 2544 2546 และ 2548 รายไดจากการทองเที่ยวมี

มูลคาสูงเปนอนัดับสองรองจากรายไดการสงสินคาเครื่องคอมพวิเตอร อุปกรณและสวนประกอบที่

เปนอันดับหนึง่ แตใน พ.ศ. 2545 และ 2547 รายไดจากการทองเทีย่วสูงกวารายไดจากการสงออก

ในสินคาอืน่ ธรุกิจทองเที่ยวจึงเปนภาคธุรกิจที่สําคัญในการนาํรายไดมาสูประเทศไทย 

 ในปจจุบัน เทคโนโลยีอินเตอรเน็ตไดเขามามีบทบาทและอทิธพิลอยางมากในการ

เปลี่ยนแปลงรูปแบบการดําเนินธุรกิจ โดยเฉพาะอยางยิ่งกับธุรกิจการทองเที่ยว ซึ่งเปนธุรกิจ

เกี่ยวกับการบริการที่ไมตองมีการสงมอบสินคาที่จับตองไดจริง ทําใหผูบริโภคสามารถปรับตัวเขา

กับการทําธุรกรรมทางอนิเตอรเน็ตของบริษัทผูประกอบการทองเทีย่วไดอยางรวดเรว็ และดีกวาใน

อุตสาหกรรมอืน่  ดวยคุณลักษณะพเิศษของอินเตอรเนต็ ซึ่งเปนเครอืขายโยงใยทัว่โลก โดยไมมี

ขอจํากัดดานเวลา สถานที ่ และปริมาณของขอมูลที่นาํเสนอ การติดตอส่ือสารกันไดอยางสะดวก

รวดเร็ว และประหยัดคาใชจาย  ไดสงเสรมิใหอุตสาหกรรมการทองเทีย่วเปนอุตสาหกรรมที่มีมูลคา 

 

1 



2 

ตารางที่ 1.1 

มูลคารายรับสินคาสงออกรายการสําคัญและรายไดจากการทองเทีย่ว พ.ศ. 2544-2548 

หนวย: พันลานบาท 

รายรับ 2544 2545 2546 2547 2548 

เครื่องคอมพิวเตอร อุปกรณและ

สวนประกอบ 
351.80 319.13 339.94 368.88 474.95 

รถยนต อุปกรณและสวนประกอบ 117.61 125.24 164.71 220.80 310.52 

แผงวงจรไฟฟา 154.88 141.91 191.54 196.44 221.45 

รายรับจากการทองเที่ยว 314.00 339.66 324.73 403.58 406.54 

ที่มา: 1. กระทรวงพาณิชย, “สินคาสงออกสําคัญ 20 อันดับแรก,” เมษายน 2549, <http://www. 

ops2.moc.go.th/meeting/X_com10B.xls>. 

         2. ธนาคารแหงประเทศไทย, “ดุลการชําระเงนิ(บาท),” เมษายน 2549, <http://www. 

bot.or.th/bothomepage/databank/EconData/EconFinance/Download/Tab53.xls 

หมายเหต:ุ 1. ตัวเลขสินคาสงออกสาํคญั 20 อันดับแรกในป 2548 เปนตัวเลขเบือ้งตน 

                  2. ตัวเลขดุลการชําระเงิน(บาท) ในป 2547 และ 2548 เปนตัวเลขเบื้องตน 

 

มากที่สุดในระบบเครือขายอินเตอรเน็ตทัว่โลก มีการประมาณรายไดจากการขายบริการการ

ทองเที่ยวทางอินเตอรเน็ตทัว่โลกวา จะมรีายไดเกิน 780,000 ลานบาท ใน พ.ศ. 2545 และจะ

เพิ่มข้ึนถึง 912,600 ลานบาท ใน พ.ศ. 2546 โดยบริษัท eMarketer ของสหรัฐอเมริกา เชื่อวาใน 

พ.ศ. 2546 มลูคาการขายผานอนิเตอรเนต็ของธุรกิจทองเทีย่ว จะมีสัดสวนมากที่สุดของการใชจาย

ผานอนิเตอรเน็ตทัง้หมดของผูบริโภค (รอยละ29) และการทําธุรกจิทองเที่ยวผานอินเตอรเน็ตนัน้ 

ถือเปนรายไดหลักระหวางธรุกิจกับผูบริโภคโดยตรง (Business-to-Consumer: B-to-C)1 (ศูนย

พัฒนาพาณิชยอิเล็กทรอนิกส, 2543, น. 37) 

 ประเทศกาํลังพัฒนาเชนประเทศไทย มกัอาศัยขอไดเปรียบดานทรัพยากรธรรมชาติ

และภูมิศาสตรเขามาเปนจดุดึงดูดดานการทองเที่ยว แตประเทศเหลานีย้ังประสบปญหาบาง

ประการที่เปนอุปสรรคตอความพยายามที่จะพัฒนาภาคการสงออกการทองเที่ยว กลาวคือ 

อํานาจในการตอรองยังดอยกวาผูประกอบการ และผูจัดจําหนายการทองเทีย่วระหวางประเทศ 
                                                 

1 Business-to-Consumer: B-to-C หมายถึง การคาระหวางผูคาโดยตรงถึงลูกคาซึง่

ก็คือผูบริโภค เชน การขายหนังสือ ขายวีดีโอ ขายซีดีเพลง เปนตน   
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ความหางไกลของระยะทางและการขาดการแขงขัน หรือการใหบริการเพยีงนอยรายทาํใหคา

โดยสารเครื่องบินยงัมีราคาสูง ระบบการจัดจําหนายระหวางประเทศ และระบบการจองดวย

คอมพิวเตอรเปนของสายการบินนานาชาติรายใหญ และภาคการทองเทีย่วระดับโลกที่แขงขนักนั

มากขึ้น สงผลใหขอไดเปรียบเรื่องธรรมชาติลดความสําคัญลง ภาคการทองเทีย่วจงึจําเปนตอง

กําหนดสถานะของอุตสาหกรรมเพื่อใหไดรับประโยชนจากความเปนโลกาภิวัตน และ

ความกาวหนาของเทคโนโลยกีารสื่อสารใหมากที่สุด (ศูนยพฒันาพาณิชยอิเล็กทรอนิกส, ผูแปล

และเรียบเรียง, 2544, น. 49) 

 สําหรับพาณิชยอิเล็กทรอนิกสกับการทองเที่ยวของประเทศไทย จากการสํารวจ

เว็บไซตของคนไทยในเรื่องการทําพาณิชยอิเล็กทรอนกิส ในครั้งที่ 2 ที่ไดจัดทําขึ้นในชวงเดือน

มกราคม ถงึ เดือนพฤษภาคม พ.ศ. 2544 ของศูนยพัฒนาพาณิชยอิเล็กทรอนกิส พบวากลุมของ

อุตสาหกรรม ที่มกีารจดัทําเว็บไซตเพื่อการทําพาณิชยอิเล็กทรอนิกสผานทางอินเตอรเน็ตมาก 

ไดแก อุตสาหกรรมการทองเที่ยว อุตสาหกรรมคอมพิวเตอรและอินเตอรเน็ต   จากจาํนวนเว็บไซต

ที่รวบรวมไดจาํนวน 3,765 เว็บไซต เปนเว็บไซตที่เกี่ยวของกับอุตสาหกรรมทองเที่ยวถึง           

607 เว็บไซต (ศูนยพัฒนาพาณิชยอิเล็กทรอนิกส, 2545, น. 18) และจากสถิตจิํานวนเว็บไซตที่

เกี่ยวกับการทองเทีย่วที่ www.truehits.net ซึ่งเปนศนูยรวมสถิติเว็บไทยและสารบัญเว็บไทยไดทาํ

การรวบรวมไว แสดงจํานวนเว็บไซตที่เกีย่วกับการทองเที่ยว ที่แบงตามหมวดตางๆ ดังนี ้ ขอมลู

ทองเที่ยว จาํนวน 164 เว็บไซต โรงแรมและรีสอรท จํานวน 157 เว็บไซต บริการจองโรงแรม ทัวร 

ตั๋วเครื่องบิน จํานวน 110 เว็บไซต บริษทัทวัร เอเยนตจัดทองเที่ยว จํานวน 102 เว็บไซต แหลง

ทองเที่ยวจังหวัดตางๆ จาํนวน 99 เว็บไซต การทองเที่ยวในตางประเทศ จาํนวน 25 เว็บไซต 

กิจกรรมดําน้าํ ปนเขา ทองปา ลองแพ จาํนวน 23 เว็บไซต และบริการจองตั๋ว จาํนวน 6 เว็บไซต 

(“รายชื่อหมวดยอย ทั้งหมด ในหมวดหลกัทองเทีย่ว,” ออนไลน) จากสถิติจํานวนเว็บไซตทองเทีย่ว

ของผูประกอบการการทองเที่ยวดงักลาวทีสู่งเชนนี ้ ทําใหภาวะการแขงขันของผูประกอบการ    

การทองเทีย่วในประเทศผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสสูงตามไปดวย 

 นอกจากนัน้ การใชประโยชนจากสื่ออินเตอรเน็ตเพื่อเปนชองทางในการประกอบ

ธุรกิจทองเทีย่วของประเทศไทยในปจจุบนั ยงัอยูในระดับตํ่าเมื่อเทียบกับประเทศอื่นๆ เชน 

สหรัฐอเมริกา หรือประเทศในกลุมยโุรป ผูประกอบการสวนใหญใหความสาํคัญกับส่ืออินเตอรเนต็

เปนเพียงชองทางการโฆษณา ประชาสัมพันธเทานัน้ การขาดแคลนเนื้อหา การขาดแคลนบุคลากร

ที่มีความรู ความเขาใจเกี่ยวกับพาณิชยอิเล็กทรอนกิส ความไมมัน่ใจในระบบการชําระเงิน รวมถึง

ความเคยชนิของผูบริโภคคนไทยทีย่ังไมมีความเชื่อมั่นในระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิส (รัชนัน, 
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2546, น. 1) และโดยเฉพาะอยางยิง่เวบ็ไซตที่ไมสามารถตอบสนองความตองการของผูบริโภคที่

นับวนัจะคอนขางมีความหลากหลายและมีลักษณะเฉพาะตวัมากขึน้ ลวนแตเปนอุปสรรคตอการ

พัฒนาพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเพื่ออุตสาหกรรมการทองเที่ยวของผูประกอบการชาวไทยทั้งสิน้ 

 ดังนัน้ การทําความเขาใจถึงความตองการและปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อของ

ผูบริโภค ที่มีตอบริการการทองเที่ยวผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส จะทาํใหผูประกอบการ

ทองเที่ยวสามารถนาํขอมูลไปใชเพื่อวางแผนการตลาด การวางกลยุทธ และการพฒันา ออกแบบ

เว็บไซต รูปแบบกิจกรรม โปรแกรมการทองเทีย่ว และอื่นๆ ใหตรงกบัความตองการของผูบริโภค

ไดมากที่สุด จะทําใหการนาํระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิสมาใชกับการดาํเนนิธุรกิจเปนการชวยเพิ่ม

ขีดความสามารถในการแขงขันใหกับผูประกอบการไดอยางแทจริงดวย นอกจากเปนการพัฒนา

ความสามารถของผูประกอบการแลว ยงัจะเปนประโยชนเพื่อผูบริโภคในการตอบสนองที่ตรงตอ

ความตองการ โดยไดรับการบริการที่รวดเรว็และมีประสิทธิภาพดวย 

 

1.2 วัตถุประสงคการศึกษา

 

1. ศึกษาลักษณะ แนวโนม ปญหา และอุปสรรคของการใชพาณิชยอิเลก็ทรอนกิส

กับอุตสาหกรรมการทองเทีย่วของประเทศไทยในปจจุบัน 

2. ศึกษาพฤติกรรมการซื้อ และปจจัยที่มีอิทธพิลตอการตัดสินใจซื้อบริการการ

ทองเที่ยวผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิส 

 

1.3 ขอบเขตการศึกษา

 

1. การศึกษาสถานการณปจจุบันของการใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกสกับอุตสาหกรรม
การทองเทีย่วของประเทศไทย 

2. ศึกษาพฤติกรรมการซื้อ และปจจัยที่มีอิทธพิลตอการตัดสินใจซื้อบริการการ

ทองเที่ยวของผูใชบริการอินเตอรเน็ตทั้งชาวไทยและชาวตางประเทศ ผานเวบ็ไซตที่ใหบริการ

เกี่ยวกับการทองเทีย่วในประเทศไทย 

3. ประเภทของเวบ็ไซตที่ใหบริการการทองเทีย่ว ทีม่ีการซือ้ขายผานระบบพาณิชย

อิเลก็ทรอนกิสในการศึกษาครั้งนี้ ไดแก 
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1) เว็บไซตที่ใหบริการเกี่ยวกับการจองโรงแรม ทีพ่ัก รีสอรท บังกะโล และ

บานพัก 

2)  เว็บไซตที่ใหบริการเกี่ยวกับการเดินทาง เชน การจองตัว๋เครื่องบิน บริการ

รถเชา จองรถไฟ   

3) บริการขอมูลและจัดการนาํเที่ยว เชน บริษัททวัรและเอเยนตจัดทองเที่ยว 

บริการจองทัวร 

4. ระยะเวลาในการศึกษา และเก็บขอมูลสภาพปจจุบนัของการใชพาณิชย

อิเล็กทรอนกิสกับอุตสาหกรรมการทองเทีย่วไทย ระหวางวันที่ 1 พฤษภาคม – 30 สิงหาคม 2549 

สวนระยะเวลาในการเก็บขอมูลพฤติกรรม และปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตดัสินใจซื้อบริการ

ทองเที่ยวผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิส โดยการใชแบบสอบถาม ระหวางวันที ่ 1 กรกฎาคม – 

10 กันยายน 2549 

 

1.4 นิยามศพัทสําหรับการวจิัย

 

 พาณิชยอิเล็กทรอนิกส (E-Commerce) หมายถึง การดําเนินธุรกิจทุกรูปแบบที่

เกี่ยวของกับการซื้อขายสินคาและบริการผานคอมพิวเตอร และระบบสื่อสารโทรคมนาคมหรือส่ือ

อิเล็กทรอนกิส 

 ระบบเครือขายอินเตอรเน็ต หมายถึง ระบบเครอืขายคอมพวิเตอรขนาดใหญที่

เชื่อมตอกันทั่วโลกเพื่อการสือ่สารและคนควาขอมูล การแลกเปลี่ยนขอมูล โดยไมมีขอจํากัดของ

เวลาและสถานที ่

 พาณิชยอิเล็กทรอนิกสสําหรับธุรกิจทองเที่ยว หรือ e-Tourism หมายถงึ การนํา

พาณิชยอิเล็กทรอนิกสมาใชกับธุรกิจในอุตสาหกรรมทองเที่ยว เชน การจองโรงแรม และชําระ

คาบริการผานทางอินเตอรเน็ต   

 เว็บไซตที่ใหบริการเกี่ยวกับการทองเทีย่วในประเทศไทย หมายถึง เว็บไซตที่

ใหบริการทางดานการทองเที่ยวตางๆ เชน การใหรายละเอยีดขอมูลเกี่ยวกับการทองเที่ยวของ

ประเทศไทย เชน สถานทีท่องเที่ยว รานอาหาร และการเดินทาง การใหบริการจองทวัร บริการ

รายการนําเทีย่ว (แพ็คเกจทัวร) บริการจองโรงแรมทีพ่กั บริการจองตั๋วเครื่องบิน บริการจองรถไฟ 

และบริการเชารถ     เปนตน 
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 ผูใชบริการเวบ็ไซตที่ใหบริการเกี่ยวกับการทองเที่ยวในประเทศไทย หมายถงึ ผูที่เขา

มาเยีย่มชมเวบ็ไซต เพื่อหาขอมูลในการเดินทางและทองเทีย่ว เชน รายละเอยีดสถานทีท่องเทีย่ว 

ขอมูลการเดินทาง สถานทีพ่ักแรม เปนตน และเพื่อซ้ือหรือจองบริการการทองเทีย่ว เชน การจอง

โรงแรมที่พกั การเชารถหรือจองบริการขนสงในการเดินทาง การจองตั๋วเครื่องบิน การจองบรกิาร

นําเที่ยว เปนตน 

 การซื้อบริการการทองเทีย่วผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส หมายถึง การซื้อ หรือ

จองบริการทองเทีย่ว (เชน บริการนําเทีย่ว โรงแรม/ทีพ่ัก สายการบิน บริการการเดินทาง) หลงัจาก

ที่    ผูซื้อตรวจสอบรายละเอียด ราคา เงือ่นไขตางๆ ของบริการการทองเที่ยวผานทางเว็บไซตของ       

ผูใหบริการแลว จะแจงคําสัง่ซื้อผานทางเครือขายอินเตอรเน็ต เชน การกรอกแบบฟอรมที่จัดทําขึ้น

ภายในเว็บไซต การสงจดหมายอิเลก็ทรอนิกสแจงความตองการจองหรือซ้ือ หรือการแจงคําสั่งซื้อ

ผานทางโทรศัพท/โทรสาร เพื่อใหผูใหบริการการทองเทีย่วรับทราบคําสั่งจองหรือซ้ือบริการนัน้ๆ 

และผูซื้อจะทาํการชําระเงนิภายหลงัไดรับการยืนยันคําสัง่ซื้อนั้นเรยีบรอยแลว โดยจะเลือกวธิีการ

ชําระเงนิตามรูปแบบที่ผูใหบริการแตละรายกําหนดไว เชน การชําระเงินแบบออนไลนดวยบัตร

เครดิต บัตรเดบิต การชําระเงินแบบออฟไลนดวยเงนิสด การโอนเงนิผานเขาบัญชีธนาคาร เปนตน     

 ปจจัย หมายถึง  สาเหตุในดานตางๆ ที่เปนแรงจูงใจใหเกิดการตัดสินใจซื้อหรือส่ัง

จองบริการการทองเที่ยวทางอินเตอรเน็ต 

 พฤติกรรม หมายถงึ การกระทาํหรือกิริยาอาการทีแ่สดงออกทางความคิด และ

ความรูสึกของแตละบุคคล เพื่อตอบสนองตอส่ิงเรา   

 

1.5 ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ

 

1. ทําใหทราบลกัษณะ แนวโนม ปญหา และอุปสรรคของการใชพาณิชย

อิเล็กทรอนกิสกับอุตสาหกรรมการทองเทีย่วไทย 

2. ทําใหทราบพฤติกรรมการซือ้บริการการทองเทีย่วในประเทศไทย ของผูใช

อินเตอรเน็ตผานระบบพาณชิยอิเล็กทรอนกิส 

3. ทําใหทราบปจจัยที่มีอิทธพิลตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเที่ยวในประเทศ
ไทย ของผูใชอินเตอรเน็ตผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
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4. เอื้อประโยชนแกผูประกอบการการทองเที่ยวในการนาํขอมูลไปใชในการปรับปรุง
เว็บไซต บริการพาณิชยอิเล็กทรอนกิส และกําหนดกลยุทธการตลาด เพื่อใหสอดคลองกับความ

ตองการของผูบริโภค และเพิม่ความสามารถในการแขงขันใหกบัผูประกอบการ 

 

 

 



บทที ่2 

 

แนวคิดทางทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

2.1 แนวคิด และทฤษฎีที่เกีย่วของ

  

 การศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อบริการการทองเทีย่วผานระบบ

พาณิชยอิเลก็ทรอนิกส ผูวิจัยไดศึกษาแนวคิด และทฤษฎทีี่เกี่ยวของ เพื่อใชเปนแนวทางใน

การศึกษา ดังนี ้

 

2.1.1 แนวความคิดตลาดการทองเที่ยว 

 ฉลองศรี พิมลสมพงศ (2542, น. 15-25) ไดกลาวถงึตลาดการทองเทีย่ววา เปน

ตลาดบริการทีลู่กคามีอิสระในการเลือกบริโภคสินคาและบริการมากที่สุด องคประกอบของตลาด

การทองเทีย่วมีลักษณะเฉพาะดังนี้  

1. ผูซื้อ ไดแก นกัทองเทีย่ว นกัทัศนาจร ทั้งภายในประเทศและระหวางประเทศ ที่มี

ความตองการเดินทางทองเที่ยว และบริโภคสินคาการทองเที่ยว ที่มคีวามยืดหยุนและเปลี่ยนแปลง

สูงมาก เนื่องจากปจจัยทางเศรษฐกิจและสังคม ราคาการทองเที่ยว ฤดูกาล สมัยนิยม รสนยิม 

ทัศนคติ ประสบการณสวนตัวของนักทองเที่ยว และเหตุการณสําคญัอื่นๆ ที่เกิดขึ้นกะทันหัน ซึ่ง

เปนปจจัยที่ควบคุมไมได แตอาจสามารถคาดการณไดลวงหนาวาจะมีผลกระทบอะไรบางตอ

ตลาดการทองเที่ยว 

 ความตองการการทองเทีย่ว แบงออกไดเปน 3 ประเภท ดังนี ้

1) ความตองการปจจุบัน (Actual Demand) หมายถึง ความตองการเดินทาง

ทองเที่ยว มีความพรอม และเต็มใจที่จะจายคาสนิคาและบริการที่กาํหนดไวในขณะนั้น 

นักทองเที่ยวประเภทนีพ้รอมที่จะซื้อสินคาและบริการ และเดินทางทนัท ี

2) ความตองการที่มีแนวโนม (Potential Demand) หมายถงึ นักทองเทีย่วที่มี

แนวโนมที่จะเดินทาง เพราะมีความตองการอยูแลว แตขาดองคประกอบอื่น เชน เงิน เวลา หรือ

การจัดการเพือ่เดินทาง ความตองการแบบนี้สามารถโนมนาวใหเปนความตองการปจจุบัน 

(Actual Demand) ไดโดยอาศัยการพัฒนาการบริการและระบบการตลาดของธุรกิจนําเที่ยว 
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3) ความตองการที่อาจเกิดขึ้นได (Deferred Demand) หมายถงึ ความตองการ

เดินทางทองเที่ยวอยูในสวนลึกของจิตใจทุกคน แตไมมีความรู หรือไมมีขอมูลของแหลงทองเที่ยว

ตางๆ ทีน่าสนใจ ความตองการแบบนี้อาจชักจูงใหเกิดขึ้นได โดยอาศัยการโฆษณา ประชาสัมพนัธ 

เทคนิคการขาย การอํานวยความสะดวกในการติดตอตางๆ ตลอดจนการพัฒนาระบบขอมูล 

อาจจะเปนการกระตุนใหเกดิความตองการทองเที่ยวได 

2. ผูขาย ไดแก ผูประกอบธุรกิจจัดหาสนิคาและบริการการทองเที่ยว (Travel 

Suppliers) ที่ผลิตวัตถุดิบในลักษณะการแปรรูปสินคาและบริการ เชน ทีพ่ักในโรมแรม การ

เดินทางโดยเครื่องบิน การบริการอาหารและเครื่องดื่ม การเขาชมการแสดงในสถานที่และแหลง

ทองเที่ยวตางๆ และสินคาและบริการอื่นๆ ในสายของสนิคาเดียวกนั และขายสินคาใหแกกลุมผูซื้อ 

คือ ขายตรงใหกับนักทองเที่ยว (Direct Sales) ขายใหแกผูผลิตรายการนําเทีย่วแบบเหมาจาย 

(Tour Operator) หรือ ขายใหแกบริษัทตวัแทนจาํหนาย (Travel agent) 

3. สินคาและบรกิาร สินคาในตลาดการทองเที่ยว แบงออกเปน 2 ประเภทใหญ คือ 

 3.1 สินคาที่เกิดขึ้นเองตามธรรมชาติ ไดแก ทรัพยากรทองเที่ยวทางธรรมชาติ

ตางๆ เชน น้ําตก ภูเขา ทะเล เขตรักษาพนัธุพชืและสัตวปา ภูมปิระเทศ ภูมิอากาศ เปนตน  

3.2 สินคาที่มนษุยสรางขึ้น ไดแก  

1) ส่ิงกอสรางสําคัญ เชน อนุสาวรยีทางประวัติศาสตร สถานที่สําคัญทาง

ศาสนา ศิลปะ และสถาปตยกรรม เปนตน  

2) ส่ิงดึงดูดใจทางดานวัฒนธรรมและสังคม ทัง้รูปธรรมและนามธรรม เชน 

ศาสนา ภาษา ประเพณี วถิคีวามเปนอยูของคนในสงัคม อาหาร การแตงกาย ทัศนคติ ความเชื่อ 

เปนตน  

3) สินคา บริการที่อํานวยความสะดวกใหแกนักทองเที่ยว เชน สายการบินและ

การขนสง  ทีพ่กัแรม  อาหารและเครื่องดื่ม  การจัดนําเที่ยว  สินคาที่ระลกึ    กิจกรรมการทองเที่ยว  

เปนตน 

 ลักษณะเฉพาะของสินคาการทองเที่ยว แตกตางจากสนิคาอุปโภคบริโภคทั่วไปอยาง

ชัดเจน ดงันี ้

1) สินคามีลักษณะเปนนามธรรม ไมสามารถจับตอง หรือสัมผัสไดกอนตัดสินใจซื้อ

ได เชน การเทีย่วชมสถานทีท่องเที่ยวตางๆ ลูกคาจะซื้อจากจนิตนาการ อารมณ ความรูสึกสวนตวั 

และประสบการณ 
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2) สินคามีเอกลักษณ มีเฉพาะแบบเดียวไมเหมือนใคร ไมวาจะเปนสิง่ดงึดูดใจทาง
ธรรมชาติ หรือส่ิงดึงดูดใจที่มนษุยสรางขึ้น ซึง่อาจมีบางสวนที่สรางเลียบแบบจนดูเหมือนหรือ

คลายคลึงกนัได แตผูขายก็ตองพยายามใชกลยทุธการสรางความแตกตางในตวัสนิคาใหมีความ

แตกตางจากสนิคาของคูแขงขัน และอยูในความนิยมของลูกคาเพื่อรักษาตลาดไว 

3) การผลิตและการบริโภคสินคาเกิดขึ้นในเวลาและสถานที่เดียวกนั เชน การ

เดินทางโดยเครื่องบิน การเขาพักในโรงแรม ลูกคาจะสามารถบรโิภคไดในเวลาและสถานทีท่ี่

กําหนดเทานัน้ กระบวนการซื้อขายสินคาและบริการไมสามารถแยกออกจากกันได เชน การซื้อ

รายการนําเทีย่วแบบเหมาจาย (Package tour) ผูประกอบธุรกิจจัดนําเที่ยวตองใหบริการตั้งแต

เร่ิมออกเดินทางจนถงึกลับบาน หรือกลบัมาถงึจุดเริ่มตนของการเดนิทาง กระบวนการซื้อขายจึง

จะสิ้นสุดลง 

4) สินคามีลักษณะ “เนาเสยี” คือ ถาลูกคาไมมาบรโิภคหรือใชบริการในเวลาที่

กําหนด เชน การยกเลกิการเดินทางของกลุมทวัร สินคาและบริการจะถูกทิ้งไปเปนลูกโซ ตัง้แตการ

ยกเลิกเที่ยวบนิ โรมแรม รานอาหาร และการนาํชมสถานที่ตางๆ ถาไมมีลูกคาอืน่มาซื้อสินคาและ

บริการทนัในเวลานั้น บริการการทองเที่ยวจึงไมมโีอกาสในการขายมากเหมือนสนิคาอื่น 

5) สินคาการทองเที่ยวจะขายไดมากหรือนอยขึ้นอยูกับฤดกูาล สภาพภูมิอากาศ 

เวลาของการบริโภค เชน ที่พักแรมตามสถานที่ตากอากาศชายทะเลจะเต็มเฉพาะฤดูรอน ความ

ตองการเดินทางโดยเที่ยวบนิวนัจันทรหรือวันศุกร จะมากกวาเที่ยวบนิวนัอังคารถึงวันพฤหัสบดี 

6) การซื้อขายสนิคาทองเที่ยวมกัเปนการซื้อขายรวมกันในคราวเดียว ถึงแมจะตาง

เจาของกนั จึงตองการความรวมมือทางธุรกิจสูง เพราะการซื้อขายสินคาการทองเทีย่วอยางใด

อยางหนึ่ง กอใหเกิดการซื้อขายสินคาและบริการในธรุกิจที่เกีย่วของทัง้ทางตรงและทางออม เชน 

การเดินทางโดยเรือสําราญ ลูกคาตองการสินคาและบริการอื่นๆ ที่ทาเรือจอดแวะ เชน การเทีย่ว

ชมสถานที ่รถยนตรับจาง รานขายสินคาของที่ระลึก 

 อุปสงคการทองเทีย่ว 

 อุปสงคการทองเทีย่ว (Tourism Demand) หมายถงึ ความตองการของนักทองเทีย่ว

ที่จะเดนิทางไปซื้อสินคาและบริการ หรือบริโภคผลิตภัณฑการทองเที่ยวในสถานที่ทองเทีย่ว หรือ

จุดหมายปลายทางการทองเที่ยวของตน โดยนักทองเที่ยวจะตองมีความตองการ มีอํานาจซื้อ และ

มีความเตม็ใจที่จะจายคาสนิคาและบริการที่กําหนดในเวลานั้นๆ ปริมาณสินคาและบริการการ

ทองเที่ยวที่เพิม่ข้ึนหรือลดลง ยอมหมายถงึการเพิ่มข้ึนหรือลดลงของอุปสงคการทองเที่ยวดวย 
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 ปจจัยทีท่ําใหเกิดอุปสงคการทองเที่ยว ไดแก 

1) ปจจัยผลักดัน ไดแก ความเจริญกาวหนาทางดานเทคโนโลยี การสรางบานแปลง

เมือง การมรีายไดและระดับวิถีชีวิตความเปนอยูดีข้ึน อาชีพและการมีเวลาเพิม่มากขึน้ การ

พัฒนาการทางดานการคมนาคมขนสง และการสื่อสาร ตลอดจนการแลกเปลี่ยนดานตางๆ ในยุค

โลกาภิวัตน 

2)  ปจจัยดงึดูด ไดแก ความพรอมของอุปทานการทองเทีย่ว ทรัพยากรการ

ทองเที่ยว ราคาการทองเทีย่ว กฎหมาย และระเบียบที่เกี่ยวของกบัการทองเทีย่ว ความปลอดภัย 

และส่ือมวลชน 

 ปจจัยทีม่ีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑการทองเทีย่ว 

 ปจจัยทีม่ีผลตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑการทองเทีย่ว ทั้งในดานปริมาณและ

คุณภาพมีหลายประการ ตลอดจนมีผลตอจํานวนนกัทองเทีย่วระหวางประเทศ ปริมาณการ

ขยายตัวของธรุกิจยอยในอุตสาหกรรมทองเที่ยว และพฤติกรรมการซื้อผลิตภัณฑการทองเทีย่ว 

เปนปจจัยที่ควบคุมไดยาก ซึง่ปจจัยที่สําคัญ และสงผลตอการเปลีย่นแปลงอุปสงคการทองเทีย่ว 

ไดแก 

1) ปจจัยทางเศรษฐกิจ (Economic Factors) สภาพเศรษฐกิจทองถิน่และประเทศ 

เปนปจจัยสําคัญที่ทําใหระดับอุปสงคตางกัน ประเทศที่มีเศรษฐกจิดียอมเอื้ออํานวยใหคนเดินทาง

มากขึ้นเพื่อไปเจรจาติดตอธุรกิจ ประชุม ศึกษา หรือไปพักผอน ปริมาณการซือ้ผลิตภัณฑการ

ทองเที่ยวกระทําไดในปริมาณสูงตามอํานาจซื้อ แตประเทศที่กาํลังพัฒนาหรือการพฒันาเศรษฐกจิ

ยังไมดีนกั จะทําใหนักทองเทีย่วมีอํานาจการซื้อตํ่า และไมใชเปาหมายหลักทางการตลาดของ

ธุรกิจทองเทีย่ว 

2) ปจจัยทางประชากรศาสตร (Demographic Factors) ลักษณะของประชากร 

ไดแก ขนาดและองคประกอบของครอบครัว อายุ เพศ การศึกษา ประสบการณ ระดับรายได 

อาชีพ เชื้อชาติ สัญชาติ จะมีผลตอรูปแบบของอุปสงคและปริมาณการซื้อผลิตภัณฑการทองเที่ยว 

เชน ประเทศที่พัฒนาแลวจะมีครอบครัวขนาดเล็ก มีบตุรนอย ตองทํางานทัง้สามแีละภรรยา มี

ปญหาการหยาราง มีรายไดพอจะเดินทางทองเทีย่ว สวนประเทศที่กาํลังพัฒนากเ็ร่ิมที่จะมี

ลักษณะครอบครัวเชนเดียวกันกับประเทศที่พัฒนาแลว หากพิจารณาตามกลุมอายุของประชากร 

พบวาประชากรกลุมที่มีอายุเกิน 55 ป หรือเกษียณอายุแลว กลุมนีม้ีความพรอมทั้งดานการเงนิ 

เวลา และสุขภาพที่แข็งแรง แตไมตองการเดินทางแบบสมบุกสมบนั การนาํเทีย่วแบบพักผอนและ

รักษาสุขภาพจึงเปนรปูแบบผลิตภัณฑที่เหมาะสมกับลักษณะผูซื้อในวัยนีม้าก 
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3) ปจจัยทางภูมศิาสตร (Geographic Factors) ลักษณะภูมิศาสตรของประเทศผู

ซื้อมีผลกระทบตออุปสงคของนักทองเทีย่วแตละชาติแตกตางกนั และเปนสิ่งกําหนดประเภทของ

จุดมุงหมายปลายทางการทองเทีย่วที่ผูซื้อตองการไป เชน นกัทองเทีย่วที่มาจากประเทศที่มี

ส่ิงแวดลอมดวยทะเลยอมตองการไปเที่ยวในแหลงทองเที่ยวประเภทภูเขา นักทองเที่ยวจาก

ประเทศทีม่ีอากาศหนาว เชน ชาวสแกนดิเนเวยี นิยมไปพักผอนในประเทศทีม่ีอากาศอบอุนหรอื

ชายทะเล 

4) ปจจัยทางวัฒนธรรมสังคม (Social – Cultural Factors) ลักษณะทางสังคมและ

วัฒนธรรม จะหลอหลอมความคิด รสนยิม และทัศนคติในการบริโภคผลิตภัณฑการทองเที่ยว เชน 

สังคมตะวนัตกมีลักษณะเปดเผย จะเปดโอกาสใหผูหญิงชาวตะวนัตกเดินทางทองเทีย่วไดบอย

และไกลมากกวาผูหญิงชาวเอเชีย และตะวันออกกลาง ซึ่งไมนยิมเดินทางโดยลําพงั หรือทองเที่ยว

แบบผจญภัยมากเกินไป นอกจากนี้คือคานิยมการมีบานพักหลังที่สองเพื่อพักผอนในชนบทหรอือยู

ชายทะเล ถือวาเปนสิ่งจาํเปนและมีคุณคาตอชีวิต คูฮนันีมนูมกันยิมเดิมทางไปพักผอน

ตางประเทศหลังจากการแตงงานมาก เปนตน 

5) ปจจัยทางการเมืองและกฎหมาย (Political and Regulatory Factors) การ

เปลี่ยนแปลงทางดานการเมือง และระเบียบ กฎเกณฑตางๆ ของประเทศ อาจสงผลตอความรูสึก

ปลอดภัยหรือไมปลอดภัยในการเดนิทางไปยังแหลงทองเทีย่วนั้นๆ เชน การเกิดภาวะสงคราม การ

ปฏิวัติเปล่ียนแปลงการปกครอง ถานักทองเทีย่วหวัน่เกรงเรื่องความปลอดภัย อุปสงคจะลดลง 

6) ปจจัยทางสื่อสารมวลชน (Mass Media Communication Factors) ขอมูล

ขาวสารทุกชนดิจากสื่อมวลชนสามารถสรางความเชื่อถอื มั่นใจ ในการตัดสินใจเดินทางทองเที่ยว 

ชวยสรางความรูจัก คุนเคย การตอตาน หรือความอยากรูอยากเห็นมากขึน้ และชวยในการ

ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑการทองเที่ยว ขาวสารทางลบ เชน ปญหาการเมือง การตอสูระหวางชนชาติ 

โรคระบาด ความไมปลอดภัยของแหลงทองเทีย่วเปนผลกระทบอยางรุนแรงตอการเติบโตของ

ธุรกิจทองเทีย่ว ส่ือมวลชนทีด่ีและมีประสิทธิภาพมากทีสุ่ด คือ โทรทัศน 

7) ปจจัยทางการเปรียบเทียบราคา (Comparative Prices) การเปรียบเทียบราคา

การทองเทีย่วกับบริษัทที่เปนคูแขง หรือกับราคาปกอนหนานี ้ ซึ่งราคาจะแสดงคุณคาของ

ผลิตภัณฑประกอบกับปจจัยทางเศรษฐกจิ สังคม และวัฒนธรรมดังทีก่ลาวมา ทําใหอุปสงค

แตกตางไปจากเดิม ราคาการทองเทีย่วของประเทศตนทางและปลายทาง หากแตกตางกนัมาก 

นักทองเที่ยวทีม่ีอํานาจการซือ้สูงจึงจะสามารถไปได และถาราคาการทองเทีย่วที่จุดหมาย
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ปลายทางไมแพงมากนัก กจ็ะดึงดูดใจใหนักทองเที่ยวเดินทางมาไดในระยะเริ่มแรก เมื่อมีความ

นิยมชมชอบจะเดินทางกลับมาเทีย่วอกี 

8) ปจจัยทางการเคลื่อนยายสวนบุคคล (Personal Mobility Factors) การเดินทาง

สวนตัวโดยเฉพาะทางรถยนต ชวยใหการทองเทีย่วในประเทศและเดินทางไปยังประเทศทีม่ี

พรมแดนติดตอการเจริญเติบโตมาก เชน การเดินทางทองเที่ยวของชาวยุโรป การเดินทางแบบ

สวนตัว (Free Individual Traveler) มีเปนจาํนวนมากในชวงวนัหยุดพักผอนหรือสุดสัปดาห 

เนื่องจากถนนเปนทางเชื่อมตอกันโดยตลอด การเปลี่ยนแปลงในรปูแบบการเดินทางทีท่ําใหเกดิ

ความสะดวกในการเดนิทางนี้ อาจเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมการทองเที่ยวได เชน จากการหยดุ

พักผอนในชวงฤดูรอนมาเปนการทองเที่ยวในชวงวันหยดุสั้นๆ ทําใหมีโอกาสเดนิทางบอยขึน้ หรือ 

เดินทางแบบเชาไปเย็นกลับ (Excursion or day visit) แทน 

9) ปจจัยทางเทคโนโลยีส่ือสารและคมนาคมขนสง (Technology of 

Communication and Transportation) สามารถอาํนวยความสะดวกใหแกนักทองเทีย่วเปนอยาง

มาก โดยเฉพาะการจองและการออกบตัรโดยสารโดยผานทางระบบคอมพิวเตอร ลูกคาจะไดรับ

ความชัดเจน และรวดเร็วในการซื้อ นอกจากนีก้ารใชคอมพิวเตอรในธรุกิจโรมแรม เชน การเขาพกั 

การคืนหองพกั การเก็บเงนิคาทีพ่ัก การมีเทคโนโลยทีี่ทนัสมัยยอมแสดงถึงระดับมาตรฐานในการ

ใหบริการ และชวยใหนักทองเที่ยวตัดสินใจไดรวดเร็วขึ้นวาจะเลือกใชบริการของธุรกิจใดที่ไดรับ

ความสะดวกสบายมากที่สุด 

 

2.1.2 การวเิคราะหสภาวะการแขงขันของธุรกิจในอุตสาหกรรม (Five forces model) 

 การวิเคราะหโครงสรางและระดับการแขงขันของธุรกิจในอุตสาหกรรมทองเที่ยวโดย

ใชตัวแบบ Poter’s Five Force Model ในการวิเคราะห 

 ศาสตราจารย Michael E. Porter ไดเสนอแนวคิดเกีย่วกับการวิเคราะหโครงสราง

อุตสาหกรรมไววา อุตสาหกรรมใดๆ ก็ตาม จะประกอบไปดวยองคประกอบ 5 กลุม คือ คูแขง

ปจจุบัน คูแขงรายใหมทีจ่ะเขามา ลูกคา ผูจําหนายปจจัยการผลิต หรือซัพพลายเออร และสินคา

ทดแทน ทั้ง 5 กลุมนี ้(สุพาน ีสฤษฎวานิช, 2544, น. 123 -130) และในบางครั้งนําองคประกอบใน

สวนของรัฐบาลมาพิจารณาดวย (What is the Five Forces Model of Porter? Description, 

online, 2006) ดังภาพที่ 2.1 จะเปนพลงัผลักดันการแขงขัน (Competitive Forces) ที่สําคญั 

นําไปสูระดับการแขงขันในอตุสาหกรรม ซึ่งมีผลตอศักยภาพในการทาํกําไรของอุตสาหกรรมนั้นๆ 

คือ 
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ภาพที ่2.1 

การวิเคราะหสภาวะการแขงขันของธุรกจิในอุตสาหกรรม (Five forces model) 

 

Potential Entrants 

Industry Competitors 

 

Rivalry among  

Existing Firms 

Substitutes 

Suppliers Buyers 

Bargaining Power of Buyers 

Threat of New Entrants 

Threat of Substitute 

Products or Services 

Bargaining Power of Suppliers 

 

 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: “What is the Five Forces Model of Porter? Description.” <http://www.12manage 

.com/methods_porter_five_forces.html>. April 27, 2006. 

 

1) ความยากงายในการเขาสูอุตสาหกรรมของผูเขาแขงขันรายใหม อุปสรรคที่คูแขง
รายใหมตองพบ ถาโอกาสทีคู่แขงรายใหมจะเขาสูอุตสาหกรรมไดงาย การแขงขันจะสูงขึ้น ผลกาํไร

ของอุตสาหกรรมจะลดลง 

2) การแขงขันของคูแขงในปจจุบัน หากสภาพการแขงขันมีการแขงขันกนัมาก 

ผลรวมกําไรของอุตสาหกรรมจะลดลง 

3) อํานาจการตอรองของลูกคา หากมีการรวมตัวกนัของกลุมลูกคา ทาํใหลูกคามี

อํานาจการตอรองสูง ผลกําไรของอุตสาหกรรมจะลดลง 

4) อํานาจการตอรองของผูขายปจจัยการผลิต จํานวนผูจาํหนายที่มีศกัยภาพมมีาก

นอยเพียงใด หากมีจํานวนผูขายนอยรายจนทาํใหเปนตลาดผูกขาด ผูจําหนายปจจัยการผลิตจะมี

อํานาจการตอรองสูง ผลกําไรของอุตสาหกรรมจะลดลง 

5) สินคาทดแทนสําหรับอุตสาหกรรมนี ้ หากมีสินคาที่สามารถทดแทนได และมี

ราคาที่ถกูกวา จะทาํใหผลกาํไรของอุตสาหกรรมลดลงดวย 

6) บทบาทของภาครัฐบาลในการออกมาตรการ นโยบายเพื่อสนับสนุนหรือลงโทษ

อุตสาหกรรม ยอมมีผลตอผลกําไรของอุตสาหกรรม 
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2.1.3 การวเิคราะหสถานการณทางการตลาด (Marketing Situation Analysis: SWOT Analysis)  

 เปนการศึกษาถึงสถานการณภายใน (ส่ิงแวดลอมภายใน) และสถานการณภายนอก 

(ส่ิงแวดลอมภายนอก) ขององคกรที่เอื้ออํานวยและเปนอุปสรรคตอกลยุทธการตลาด (ศิริวรรณ 

เสรีรัตน, 2538, น. 9) ซึง่ ประกอบดวย  

1) การวิเคราะหจดุแข็ง (Strengths) เปนการพิจารณาถงึขอดีเดน หรือจุดแข็งของ

ผลิตภัณฑหรือของบริษัท โดยวเิคราะหจากสวนประสมการตลาดของบริษัท และส่ิงแวดลอม

ภายในบริษทัอื่นๆ การทราบจุดแข็งจะนาํไปใชในการกาํหนดกลยทุธการตลาด 

2) การวิเคราะหจดุออน (Weaknesses) เปนการวิเคราะหขอเสียหรือปญหาที่เกิด

จากสวนประสมการตลาด ซึ่งวิเคราะหจากส่ิงแวดลอมภายในบริษทั การทราบถงึจุดออนจะชวย

ใหบริษัทหาวธิีแกปญหานัน้ ซึ่งสามารถเปลี่ยนจากจุดออนใหเปนจุดแข็งได 

3) การวิเคราะหโอกาส (Opportunities) เปนการวิเคราะหขอไดเปรียบหรือปจจัยที่

เอื้ออํานวยใหแกบริษัท โดยวิเคราะหจากสิ่งแวดลอมภายนอกบรษิทั การวิเคราะหถงึโอกาสจะ

ชวยใหบริษัทกําหนดกลยุทธการตลาดใหสอดคลองกับโอกาสนัน้ 

4) การวิเคราะหอุปสรรค (Threats) เปนการวิเคราะหขอจํากัดอันเนื่องมาจาก

ส่ิงแวดลอมภายนอกบริษัท การทราบถงึอุปสรรคหรือปญหาที่จะเกดิขึ้น จะนําไปรับปรุงกลยทุธ

การตลาดเพื่อเอาชนะอุปสรรคที่คาดวาจะเกิดขึ้น 

 

2.1.4 การวเิคราะหพฤติกรรมผูบริโภค  

 การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เปนการคนหา

หรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภคเพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและ

พฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน และคนอืน่ๆ, 2541, น. 125-130) 

 โดยมีคําถามที่ใชเพื่อคนหาลักษณะของผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H เพื่อคนหา

คําตอบ 7 ประการ หรือ 7Os ดังแสดงในตารางที่ 2.1 

 สําหรับข้ันตอนในกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค สามารถอธิบายไดดวย  

1) แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค 

2)  พฤติกรรมผูบริโภคในธุรกิจบริการ 

3) พฤติกรรมผูบริโภคในระบบพาณิชยอิเลก็ทรอนิกส 
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ตารางที่ 2.1 

ตารางแสดงคาํถาม 7 คําถาม (6Ws และ 1H) เพื่อหาคําตอบ 7 ประการ 

เกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค (7Os) 

 

คําถาม (6Ws และ 1H) คําตอบที่ตองการทราบ (7Os) 

ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is on the target 

market?) 

ลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) ทางดาน

ประชากรศาสตร ภูมิศาสตร จิตวิทยา หรือจิตวิเคราะห 

และพฤติกรรมศาสตร 

ผูบริโภคซื้ออะไร (What does the consumer buy?) ส่ิงที่ผูบริโภคตองการซื้อ (Objects) ส่ิงที่ผูบริโภคตองการ

จากผลิตภัณฑ คือ ตองการคุณสมบัติหรือองคประกอบ

ของผลิตภัณฑ (Product component ) และความ

แตกตางที่เหนือกวาคูแขงขัน (Competitive 

differentiation)  

ทําไมผูบริโภคจึงซื้อ (Why does the consumer 

buy?) 

วัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) ผูบริโภคซื้อสินคา

เพื่อสนองความตองการของเขาทางดานรางกายและดาน

จิตวิทยา ซึ่งตองศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรม

การซื้อ คือ ปจจัยภายในหรือปจจัยทางจิตวิทยา ปจจัย

ทางสังคม และวัฒนธรรม และปจจัยเฉพาะบุคคล 

ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates 

in the buying?) 

บทบาทของกลุมตางๆ (Organizations) มีอิทธิพลในการ

ตัดสินใจซื้อ ประกอบดวย ผูริเร่ิม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจ

ซื้อ ผูซื้อ และผูใช 

ผูบริโภคซื้อเมื่อใด (When dose the consumer 

buy?) 

โอกาสในการซื้อ (Occasions) เชน ชวงเดือนใดของป 

ชวงฤดูกาลใดของป โอกาสพิเศษ หรือเทศกาลวันสําคัญ

ตางๆ 

 ผูบริโภคซื้อที่ไหน (Where does the consumer 

buy?) 

ชองทางหรือแหลง (Outlets) ที่ผูบริโภคไปทําการซื้อมา 

เชน หางสรรพสินคา อินเตอรเน็ต 

ผูบริโภคซื้ออยางไร (How does the consumer buy?) ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Operations) ประกอบดวย 

การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก 

การตัดสินใจซอ และความรูสึกภายหลังการซื้อ 

ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน และคนอื่นๆ, การบริหารการตลาดยุคใหม (กรุงเทพมหานคร: ม.ป.ท., 

2541), น. 126.     
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 2.1.4.1 แบบจาํลองพฤติกรรมผูบริโภค 

 แบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer Behavior Model) เปนการศึกษาถึงเหตุ

จูงใจทีท่ําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมจีุดเริ่มตนที่ส่ิงกระตุน (Stimulus) ทีท่ําใหเกดิ

ความตองการ ส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคดิของผูซื้อ (Buyer’s Black Box) ซึง่

เปรียบเสมือนกลองดําซึง่ผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อจะ

ไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ ของผูซื้อ แลวจะมีการตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s Response) 

หรือ การตัดสินใจของผูซื้อ (Buyer’s Purchase Decision) ดังภาพที่ 2.2 

1. ส่ิงกระตุน (Stimulus) อาจเกิดขึ้นเองจากภายใน(Inside Stimulus) และส่ิง

กระตุนจากภายนอก (Outside Stimulus) ซึ่งถือเปนเหตุจงูใจใหเกิดการซื้อสินคา (Buying 

Stimulus) โดยอาจใชเหตุจงูใจซื้อดวยเหตุผล และดานจิตวิทยา (อารมณ) ก็ได ส่ิงกระตุนภายนอก

ประกอบดวย 2 สวน 

1.1 ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing Stimulus) ไดแก 

1) ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ เชน การออกแบบผลิตภัณฑใหสวยงามเพื่อ

กระตุนความตองการ 

2) ส่ิงกระตุนดานราคา เชน การกําหนดราคาที่เหมาะสม โดยพิจารณา

ลูกคาเปาหมาย 

3) ส่ิงกระตุนดานการจัดชองทางการจาํหนาย เชน จัดจาํหนายผลิตภณัฑ

ใหทัว่ถึง เพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภค 

4) ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด เชน การโฆษณาสม่ําเสมอ 

1.2 ส่ิงกระตุนอืน่ๆ (Other Stimulus) เปนการกระตุนความตองการผูบริโภคที่

อยูภายนอกองคกรซึ่งไมสามารถควบคุมได ไดแก 

1) ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายได 

2) ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลย ี

3) ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง 
4) ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม    
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ภาพที ่2.2 

รูปแบบพฤติกรรมผูซื้อ (ผูบริโภค) และปจจัยที่มีอิทธพิลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

สิ่งกระตุนภายนอก (Stimulus) 

สิ่งกระตุนทางการตลาด

(Marketing Stimulus) 

สิ่งกระตุนอื่นๆ 

(Other Stimulus) 

ผลิตภัณฑ 
ราคา 

การจัดจําหนาย 
การสงเสริมการตลาด 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี 
การเมือง 

วัฒนธรรม ฯลฯ 

การตอบสนองของผูซ้ือ 

(Response) 

การเลือกผลิตภัณฑ 
การเลือกตราสินคา 
การเลือกผูขาย 
เวลาในการซื้อ 
ปริมาณการซื้อ 

กลองดํา หรอื
ความรูสึกนกึคดิ

ของผูซื้อ 
(Buyer’s 

Characteristic) 

ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer’s Characteristic) 

ปจจัยดานวัฒนธรรม (Culture) 

ปจจัยดานสังคม (Social) 

ปจจัยสวนบุคคล (Personal) 

ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological) 

ขั้นตอนการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s Decision Process) 

การรับรูปญหา (Problem Recognition) 

การคนหาขอมูล (Information Search) 

การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) 

การตัดสินใจซ้ือ (Purchase Decision) 

พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase Behavior) 

ปจจัยภายนอก 

(External Factor) 

1. ปจจัยทางวัฒนธรรม 

(Culture) 

1.1 วัฒนธรรมพื้นฐาน 

(Culture) 

1.2 วัฒนธรรมยอย 

(Subculture) 

1.3 ช้ันสังคม (Social 

Class) 

2. ปจจัยทางสังคม 

(Social) 

2.1 กลุมอางอิง 

(Reference Group) 

2.2 ครอบครัว (Family) 

2.3 บทบาทและสถานะ

(Roles and Statuses) 

3. ปจจัยสวนบุคคล 

(Personal) 

3.1 อายุ  (Age) 

3.2 วงจรชีวิตครอบครัว 

(Family Life Cycle) 

3.3 โอกาสทางเศรษฐกิจ

(Economic 

Circumstances) 

3.4 คานิยมและรูปแบบ

การ ดํารงชีวิต (Value and 

Life Style) 

4. ปจจัยดานจิตวิทยา 

(Psychological) 

4.1 การจูงใจ (Motivation) 

4.2 การรับรู (Perception) 

4.3 การเรียนรู (Learning) 

4.4 ความเช่ือถือ (Beliefs) 

4.5 ทัศนคติ (Attitudes) 

4.6 บุคลิกภาพ 

(Personality) 

4.7 แนวคิดของตนเอง (Self 

Concept)  

ปจจัยเฉพาะบุคคล 

(Personal) 

ปจจัยภายใน 

(Internal Factor) 

ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน และคนอื่นๆ, การบริหารการตลาดยุคใหม (กรุงเทพมหานคร: ม.ป.ท., 

2541), น. 129.  
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2. กลองดําหรือความรูสึกนึกคดิของผูซื้อ (Buyer’s Black Box) ผูขายตองพยายาม

คนหาความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ซึ่งไดรับอิทธิพลมาจากลักษณะของผูซื้อ และกระบวนการตัดสินใจ

ของผูซื้อ 

2.1 ลักษณะของผูซื้อ (Buyer’s Characteristics) ลักษณะของผูซื้อมีอิทธพิลมา

จากปจจัยตางๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม สังคม สวนบุคคล และดานจติวิทยา 

2.2 กระบวนการตดัสินใจของผูซือ้ (Buyer Decision Process) โดยทั่วไป

ประกอบดวยขั้นตอนดังนี้ คือ การรับรูความตองการ การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก 

การตัดสินใจซือ้ และพฤติกรรมภายหลงัการซื้อ 

3. การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s Response) หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค 

ในประเด็นตางๆ ดังนี ้

3.1 การเลือกผลิตภัณฑ (Product Choice) 

3.2 การเลือกตราสินคา (Brand Choice) 

3.3 การเลือกผูขาย (Dealer Choice) 

3.4 การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase Timing) 

3.5 การเลือกปริมาณการซื้อ (Purchase Amount) 

 ปจจัยสําคัญ (ปจจัยภายในและปจจัยภายนอก) ทีม่ีอิทธิพลตอพฤตกิรรมการซื้อของ

ผูบริโภค 

1. ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural Factors) วัฒนธรรมเปนสัญลักษณและส่ิงที่

มนุษยสรางขึน้ โดยเปนที่ยอมรับจากรุนหนึง่ไปสูรุนหนึ่ง โดยเปนตวักําหนดและควบคุมพฤติกรรม

ของมนุษยในสังคมหนึ่ง วัฒนธรรมเปนสิ่งกาํหนดความตองการและพฤติกรรมของบุคคล การ

กําหนดโปรแกรมการตลาด ตองคํานึงถึงคานยิมทางวฒันธรรมและความเปลี่ยนแปลงของ

วัฒนธรรมดวย วฒันธรรมแบงออกไดดังนี ้

1.1 วัฒนธรรมพืน้ฐาน (Culture) เปนลักษณะพื้นฐานของบุคคลในสงัคม เชน 

ลักษณะนิสัยของคนไทยซึง่เกิดจากการหลอหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย ทําใหมีลักษณะ

พฤติกรรมที่คลายคลึงกัน 

1.2 วัฒนธรรมยอย (Subculture) หมายถงึ วัฒนธรรมของแตละกลุมคนที่มี

ลักษณะเฉพาะและแตกตางกัน ซึ่งมีอยูในสังคมขนาดใหญและซับซอน เชน กลุมเชื้อชาต ิ กลุม

ศาสนา  
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1.3 ชั้นสังคม (Social Class) หมายถงึ มนุษยที่อยูรวมกนัในสังคม จะมีการแบง

ระดับชนช้ันทีแ่ตกจางกนัไปตามอาชพี ความมัน่คง ชาติตระกูล การมีอํานาจเหนือคนอ่ืนและ

บุคลิกลักษณะสวนบุคคล ซึ่งโดยทั่วไปแบงเปน ระดับสูง ระดับกลาง ระดับตํ่า ชัน้ของสังคมจะ

แสดงความแตกตางกนัในดานการตัดสินใจซื้อและบรโิภคผลิตภัณฑ 

2. ปจจัยดานสังคม ( Social Factors) เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชวีิตประจาํวนั และมี

อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ประกอบดวย 

2.1 กลุมอางอิง (Reference Group) หมายถงึ กลุมที่บุคคลเขาไปเกี่ยวของดวย 

กลุมนี้จะมีอิทธิพลตอทัศนคติ ความคิดเหน็ และคานิยมของบุคคลในกลุมอางอิง 

2.2 ครอบครัว (Family) บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธพิลมากที่สุดตอทัศนคติ 

ความคิดเหน็ และคานิยม ซึง่มีผลตอพฤตกิรรมการซื้อของครอบครัว 

2.3 สถานะภาพและบทบาท (Roles and Statuses) บุคคลจะเกี่ยวของกับ

หลายกลุม เชน ครอบครวั กลุมอางอิง บุคคลจะมีบทบาทและสถานภาพที่แตกตางกนัในแตละ

กลุม การเสนอขายสนิคาตองวิเคราะหวาใครมีบทบาทเปนผูคิดริเร่ิม ผูตัดสินใจซื้อ ผูมีอิทธพิล     

ผูซื้อ และผูใช 

3. ปจจัยสวนบุคคล (Personal Factors) การตัดสินใจของผูซื้อไดรับอิทธิพลจาก

ลักษณะสวนบุคคลทางดานตางๆ ไดแก 

3.1 อายุ (Age) อายุที่แตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑตางกนัดวย 

3.2 วงจรชวีิตครอบครัว (Family Life Cycle) เปนขั้นตอนของการดํารงชวีิตของ

บุคคลในลักษณะการมีครอบครัว ซึ่งการดํารงชีวิตในแตละขั้นตอนมผีลตอความตองการ ทัศนคติ 

และคานิยมทีท่ําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑและพฤติกรรมการซื้อ และลักษณะการบริโภคที่

แตกตางเชนกนั  

3.3 อาชีพ (Occupation) อาชีพของบุคคล จะนําไปสูความจาํเปนและความ

ตองการสินคาที่แตกตางกัน 

3.4 โอกาสทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) หรือ รายไดสวนบุคคล 

(Personal Income) โอกาสทางเศรษฐกิจของแตละบุคคลจะกระทบตอสินคาและบริการที่เขา

ตัดสินใจเลือกซื้อ โอกาสเหลานี้ประกอบดวย รายได การออมทรพัย อํานาจการซื้อและทัศนคติ

เกี่ยวกับการจายเงนิ 

3.5 การศึกษา (Education) ผูที่มีการศึกษาสูงมีแนวโนมจะบริโภคผลิตภัณฑที่มี

คุณภาพดีมากกวาผูทีม่ีการศึกษาต่ํากวา 
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3.6 คานิยมหรือคุณคา (Value) และรูปแบบการดํารงชวีิต (Lifestyles) ซึ่ง

คานิยมหรือคุณคา หมายถึง ความนิยมในสิ่งของหรอืบุคคลหรือความคิดเรื่องใดเรื่องหนึง่ หรือ

หมายถงึ อัตราสวนของผลประโยชนที่รับรูตอราคาสินคา สวนรูปแบบการดํารงชวีิต หมายถงึ 

รูปแบบของการดํารงชีวิต โดยแสดงออกในรูปของกิจกรรม ความสนใจ ความคิดเหน็ 

4. ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological Factors) เปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มี

อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อหรือการใชสินคา ประกอบไปดวย 

4.1 การจูงใจ (Motivation) หมายถงึ พลังสิ่งกระตุนที่อยูภายในตวับคุคล ซึ่ง

กระตุนใหบุคคลปฏิบัติ การจูงใจเกิดภายในตัวบุคคล แตอาจถกูกระทบจากปจจัยภายนอก เชน

วัฒนธรรม ชัน้ทางสงัคม หรือ ส่ิงกระตุนทางการตลาด การชักนําหรอืการเกลี้ยกลอมเพื่อใหบุคคล

คลอยตาม และเรียกสิ่งที่ใชวา แรงจงูใจ(Motive) 

4.2 การรับรู (Perception) หมายถงึ กระบวนการความเขาใจ (การเปดรับ) ของ

บุคคล ตีความหมายขอมูล ซึ่งขึน้อยูกับปจจัยภายใน เชน ความเชื่อ ประสบการณ นอกจากนี้ยงัมี

ปจจัยภายนอก คือ ส่ิงกระตุน ซึง่แตละบุคคลจะมีปฏิกิริยาตอบสนองแตกตางกนั 

4.3 การเรียนรู (Learning) หมายถงึ การเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมอันเปนผลมา

จากการไดประสบการณทัง้ทางตรงและทางออม 

4.4 ความเชื่อถือ (Beliefs) เปนความคิดที่บุคคลยึดถือเกี่ยวกับส่ิงใดสิ่งหนึง่ ซึง่

เปนผลมาจากประสบการณในอดีต 

4.5 ทัศนคติ (Attitudes) หมายถงึ การประเมินความพึงพอใจของบุคคล 

ความรูสึกดานอารมณ และแนวโนมการปฏิบัติที่มีผลตอความคิดหรือส่ิงใดสิ่งหนึง่ ทัง้ทัศนคติและ

ความเชื่อจะมีอิทธิพลซึ่งกนัและกัน 

4.6 บุคลิกภาพ (Personality) หมายถงึ ลักษณะดานจิตวทิยาที่แตกตางกันของ

บุคคล ซึ่งนาํไปสูการตอบสนองตอส่ิงแวดลอมที่มีแนวโนมเหมือนเดิมและสอดคลองกัน 

4.7 แนวคิดของคนเอง (Self Concept) หมายถึง ความรูสึกนึกคิดที่บุคคลมีตอ

ตนเอง หรือความคิดที่บุคคลคิดวาผูอ่ืน (สังคม) มีความคิดเห็นตอตนอยางไร 
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 2.1.4.2 พฤตกิรรมผูบริโภคในธุรกิจบริการ (วีระรัตน กจิเลิศไพโรจน, 2547, น. 69-

73) 

 ความแตกตางระหวางการบริโภคสินคากบัการบริโภคบริการ คือ การบริโภคสินคา

เปนการบริโภคผลผลิต แตการบริโภคบริการเปนการบริโภคทั้งผลผลติและกระบวนการ เนื่องดวย

ธุรกิจบริการบางอยาง นอกจากที่ผูบริโภคจะไดรับความพอใจจากการบริโภคสินคานัน้โดยตรง 

ลูกคายงัไดรับประสบการณจากการบริการโดยอาศัยองคประกอบตางๆของการบรกิารดวย 

 กระบวนการซือ้บริการ ประกอบไปดวย 3 ข้ันตอน คอื ข้ันกอนการซื้อบริการ ข้ัน

เผชิญหนากับบริการ และขั้นการประเมินผลหลังรับบริการ โดยแตละขั้นตอนมีรายละเอียด

ดังตอไปนี้ 

1. ข้ันกอนการซือ้บริการ (Pre-purchase Stage) 

 พฤติกรรมของผูบริโภคกอนการตัดสินใจซือ้บริการ หมายถงึ กิจกรรมทั้งหมดที่

ผูบริโภคกระทํากอนไดรับประสบการณจริงจากการใชบริการ เร่ิมตนดวยผูบริโภคตระหนักถงึ

ปญหาและเกดิความตองการ หลงัจากนั้นผูบริโภคจะทําการหาขอมูลที่เกีย่วของวามีผลิตภัณฑ

ใดบางที่สามารถตอบสนองความตองการของตนได หลังจากนั้นผูบริโภคจะนําขอมูลดังกลาวมา

สรางเปนทางเลือกในการแกปญหาหรือตอบสนองความตองการนัน้ และผูบริโภคจะเลือกบริการที่

ตนคาดวานาจะตอบสนองความตองการไดดีที่สุด 

 ถาเปนการซื้อบริการทีท่ําเปนกิจวัตร หรือเปนการซือ้ที่มีความเสี่ยงต่ํา (อัตรา

คาบริการถูก) การตัดสินใจของลูกคาจะทาํดวยความรวดเร็ว แตถาเปนการซื้อครั้งแรกหรือการซื้อ

ที่มีความเสี่ยงสูง (อัตราคาบริการแพง) ลูกคาจะศึกษาหาขอมูลเปนอยางดีและใชเวลาไตรตรอง

กอนการตัดสินใจซื้อ การซื้อที่มีความเสีย่งสูงจะเกิดขึน้กับบริการทีคุ่ณภาพประเมินไดจาก

ประสบการณ และบริการที่คุณภาพเกิดจากความเชื่อถือไดหลังการซื้อ เนื่องจากการที่คุณภาพ

ของทั้งสองลักษณะ ลูกคาไมสามารถประเมินไดกอนการซื้อ สงผลใหผูที่จะซื้อบริการประเภทนี้ใน

คร้ังแรกมีความไมแนใจวาจะไดรับบริการที่มีคุณภาพหรือไม ทาํใหความเสีย่งในการซื้อสูงขึ้น ซึง่

ความเสีย่งในการซื้อบริการประกอบดวย ความเสีย่งวาจะไดรับผลประโยชนจากบริการตรงกับ

ความตองการหรือไม การเสียเงนิเปลาหรือตองจายมากกวาที่ไดคาดไว การไดรับบริการเปนไป

ตามเวลาที่ไดตกลงกนัหรือไม อาจไดรับบาดเจ็บหรือทรัพยสินสูญหายหรือไม หรือความเสี่ยงตอ

ความรูสึกของคนรอบขางเมือ่เขาไปใชบริการ เปนตน 
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 เมื่อลูกคารูสึกวาตนมีความเสี่ยงในการซื้อบริการ ลูกคาจะหาวิธีลดความเสี่ยงใหกับ

ตนเอง โดยทั่วไปลูกคาอาจลดความเสี่ยงไดโดยการหาขอมูลจากแหลงที่นาเชื่อถอื หรือเลือกใช

บริการจากผูใหบริการที่มีชือ่เสียงและเปนทีย่อมรับโดยทั่วไป เปนตน    

2. ข้ันเผชิญหนากับบริการ (Service Encounter Stage) 

 ข้ันเผชิญหนากับบริการ หรือข้ันการบริโภคสินคา (Consumption Stage) 

กระบวนการในขั้นการบริโภคบริการ เร่ิมต้ังแตจุดแรกที่ลูกคาไดรับประสบการณตรง คือหลังจาก

ไดตัดสินใจซื้อบริการ เชน การกรอกใบสมัครของใชบริการ โทรศพัทจองลวงหนา ถือวาไดรับ

ประสบการณจากการใชบริการแลว เมื่อลูกคาใชบริการประเภท การบริการตอรางกายลูกคา ทําให

ลูกคาไมสามารถหลีกเลีย่งการปฏิสัมพันธกับลูกคาอ่ืนๆ ที่เขามาใชบริการพรอมกนัได สงผลให

พฤติกรรมหรือการปฏิบัติตัวของลูกคาคนอื่นๆ จะมีผลตอประสบการณโดยรวมทีลู่กคาไดรับ และ

ลูกคาสามารถประเมินผลการใชบริการไดทั้งระหวางการบริโภคและหลังการบริโภค 

3. ข้ันประเมินผลหลังรับบริการ (Post-purchase Stage) 

 ลูกคาจะประเมินผลหลังการใชบริการ โดยเปรียบเทียบระหวางความคาดหวงัของ

ลูกคาทีม่ีตอบริการ กับบริการที่ไดรับจริง โดยถาบรกิารที่ไดรับจริงตรงหรือเกนิกวาการบริการที่

ลูกคาคาดหวงั ลูกคาจะเกดิความพงึพอใจ ทําใหเกิดการซื้อซํ้าและกลายเปนลูกคาที่ภักด ี แตหาก

บริการที่ไดรับจริงไมเปนไปตามหรือนอยกวาที่คาดหวงั ลูกคาอาจมีการรองเรียน หรือไปบอก

ผูบริโภครายอื่นๆ และอาจเปลี่ยนไปใชบริการของคูแขงแทน 

 

 2.1.4.3 พฤตกิรรมผูบริโภคในระบบพาณชิยอิเล็กทรอนกิส (กิตติ ภักดีวัฒนะกุล และ 

ทวีศักดิ ์กาญจนสุวรรณ, 2547, น. 31-34) 

 ประเภทของผูบริโภคผานทางออนไลนหรือการคาปลีกอิเล็กทรอนกิส จําแนกไดตาม

ลักษณะแรงกระตุนและพฤติกรรมการใชจาย ไดดังนี ้

1) ผูบริโภคที่ตองการประหยัดเวลา ซึง่ยอมเสียเงนิเพิม่มากกวาเดิมเพื่อการจับจาย

สินคา โดยไมตองเสียเวลาเดินทางไปรานคา 

2) ผูบริโภคที่ตองการหลกีเลี่ยงปญหา เปนผูบริโภคที่ไมชอบการซื้อสินคาตาม

รานคา เนื่องมาจากปญหาจราจร ผูคนคับคั่ง และเสนทางที่ไกลจากทีพ่ัก 

3) ผูบริโภคที่มีหวักาวหนา เปนผูบริโภคทีช่อบการใชจายซื้อสินคาตามกระแสของ

เทคโนโลยีใหม เพื่อความโกหรู หรือทนัสมัย ซึง่สวนใหญเปนกลุมวัยรุน 
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4) ผูบริโภคที่ชอบหาขอมูลทางอินเตอรเน็ตแตไมชอบซื้อผานอนิเตอรเน็ต เนื่องจาก

ยังไมมีความมัน่ใจในระบบรกัษาความปลอดภัยบนเครือขายอินเตอรเน็ตนัน่เอง ดังนัน้จึงยอมซื้อ

สินคาและบรกิารจากรานคาทัว่ไป 

5) ผูบริโภคที่ซื้อสินคาที่เหน็รูปรางหรือจับตองไดเทานั้น เปนผูบริโภคทีช่อบการซื้อ

สินคาจากรานคา เนื่องจากสามารถเหน็และจับตองไดในตวัสนิคาและบริการไดเทานั้น เพื่อความ

พึงพอใจและสะดวกในการเจรจาตอรองสินคาไดตามความตองการ จึงไมชอบซื้อสินคาผานทาง

อินเตอรเน็ต แตยังคงชอบทีจ่ะหาขอมูลผานทางเครือขายอินเตอรเนต็ 

6) ผูบริโภคที่ชอบแสวงหาความแปลกใหม เปนผูบริโภคที่ชอบสืบหาสนิคาดวย

วิธีการเปรียบเทียบดานราคา คุณภาพ บริการ และประโยชนกอนที่จะตัดสินใจซื้อ หรือสินคาที่

คอนขางหาไดยากเพื่อการสะสม 

7) ผูบริโภคที่นิยมตรายี่หอสินคา ซึ่งสวนใหญเปนตราสินคาที่มีชือ่เสียงและมี

เว็บไซตของตนเอง จึงชอบติดตามขาวสารเกี่ยวกับสินคาและบริการที่ตนเองชอบอยางใกลชิดผาน

ทางเว็บไซต 

8) ผูบริโภคที่ชอบยกระดับคุณภาพชีวิต เปนผูบริโภคทีช่อบใชอินเตอรเน็ตในการ

ดําเนนิชีวิต เชน การซื้อสินคา การชําระเงนิ การติดตอส่ือสาร การเลนเกม การติดตามขาวสาร 

หรือการเรียนรู การศึกษาผานทางอนิเตอรเน็ต เพื่อยกระดับความเปนอยูใหดีมากยิง่ขึ้น 

 ปจจัยทีม่ีผลตอการเลือกซื้อของผูบริโภค ไดแก  

1) ขอเสนอที่เปนประโยชน 
 ผูขายควรเสนอสินคา และบริการทีม่ีคุณคาและเปนประโยชนแกผูซื้อสูงสุดเทาทีจ่ะ

เปนไปได เนื่องจากผูซื้อตองการประโยชนที่กอใหเกิดคุณคา ไมวาจะเปนราคาที่สมเหตุสมผล หรือ

คุณภาพ และบริการที่ดีเปนที่ยอมรับกนัโดยทั่วไป 

2) การบริการสวนบุคคล 

 ผูขายควรใหบริการขอมูลสวนตัวแกผูซื้อหรือลูกคาในแตละราย เพื่อใหสามารถ

เขาถึงความตองการที่แทจริงไดอยางถูกตอง และเหมาะสม รวมถงึปกปองขอมลูที่เปนความลับ

ของลูกคา 

3) ความสะดวกสบาย 

 ผูขายควรอํานวยความสะดวกใหแกผูซื้อสินคาและบริการ เพื่อเปนการประหยัดเวลา 

และสรางแรงดึงดูดใจใหกับผูซื้อ เชน รูปแบบและการนําเสนอรายการสินคาและบริการบนเว็บควร
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มีรูปลักษณะที่โดดเดน สวยงาม สะดวกและรวดเร็วตอการใชงานตลอดเวลาทีท่องเว็บ หรือวิธกีาร

ชําระเงนิควรมข้ัีนตอนทีง่ายและไมสลับซับซอนจนสรางความสับสนใหแกผูซื้อ 

4) บริการหลงัการขาย 

 ผูขายควรมีบริการหลงัการขาย เพื่อชวยเหลือลูกคาทีป่ระสบปญหาเกี่ยวกับสินคา

และบริการในดานตางๆ ผานชองทางการสื่อสารไดตลอดเวลา 

5) เครื่องมืออํานวยความสะดวกในการเลือกซื้อสินคาออนไลน 
 เครื่องมือที่ชวยอํานวยความสะดวกในการซื้อสินคามีอยูหลายชนิด เชน  

- เว็บไซตทาขายสินคา (Shopping Portals Site) ที่ใชเปนศูนยกลางขายสินคา

และบริการ ภายในเว็บไซตจะมีการจัดหมวดหมูสินคาและบริการ พรอมอํานวยความสะดวกใน

การคนหา และเชื่อมโยงไปยงัผูขายรายอื่นๆ ที่เกีย่วของ 

- เว็บไซตตัวแทนปญญา (Shopbots and Agent Site) เปนเครื่องมือสําหรับ

คนหาและเปรียบเทียบสินคาและบริการ ในดานราคาหรือคุณภาพของสินคา 

- เว็บไซตวัดความนยิมหรือเรทติ้ง (Business Rating Sites) เปนเครื่องมือสําหรับ

ใชวัดความแตกตางหรือเปรียบเทียบผูขายสินคาและบริการผานทางเว็บไซต ข้ึนกับเงื่อนไขที่

ผูใชบริการตองการเปรียบเทยีบ 

- เครื่องมือสรางความเชื่อมั่น (Trust Verification Sites) เพื่อใหผูซื้อหรือผูบริโภค

เกิดความไววางใจตอผูคาปลีกอิเล็กทรอนกิสผานทางระบบรักษาความปลอดภัยบนเว็บไซต เพือ่

รับประกันวาขอมูลสวนตวัและการชําระเงนิผานบัตรเครดิตของผูซื้อจะถูกเก็บรักษาเปนความลับ

อยางปลอดภยั 

- เครื่องมืออ่ืนๆ เชน เครื่องมือหรือเว็บไซตประเภทคนหาสนิคาและบริการทัง้ที่

เปนแบบเสิรซเอ็นจิ้น (Search Engine) และเว็บไดเร็กตอรี่ (Web Directory) ระบบการชําระเงนิ 

(Payment System) ระบบรักษาความปลอดภัย (Security System) ระบบการสงเมลลูกคา 

(Mailing List) เปนตน 

  สําหรับกระบวนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคสําหรับการคาปลีกอิเล็กทรอนิกส  แบง

ออกเปน 3 ข้ันตอน ดังนี ้

1) ข้ันตอนกอนการตัดสินใจซื้อ (Pre-purchase) เปนขั้นตอนที่ผูซื้อจะระบุความ

ตองการเบื้องตนวาจะซื้อสินคาและบริการอะไร ดวยวธิีการสอบถามจากผูเชีย่วชาญ หรือคนหา

จากแหลงขอมูลตางๆ เชน เครือขายอนิเตอรเน็ต หนงัสือ และเอกสาร เปนตน จากนั้นจงึนาํมา

กําหนดเปนขอบเขตของปญหาเพื่อพิจารณาและประเมินทางเลือกทีเ่หมาะสมที่สุด ซึ่งการคาปลีก
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อิเล็กทรอนกิสถือไดวาเปนแหลงขอมูลประเภทหนึ่ง ชวยใหลูกคาหรือผูบริโภคสามารถคนหาและ

เขาถึงขอมูลเกี่ยวกบัสินคาและบริการผานทางเครือขายอินเตอรเน็ตไดอยางรวดเรว็และทัว่ถึง ซึ่ง

เปนการประหยัดเวลาในการเดินทาง และประหยัดคาใชจายดวย 

2) ข้ันตอนการซื้อจริง (Actual Purchase) เปนขั้นตอนที่ผูซื้อตัดสินใจซื้อสินคาและ

บริการ โดยมปีจจัยที่ใชในการพิจารณา ไดแก ราคา คณุภาพ บริการ และประโยชน ตลอดจน    

กลยุทธทางการตลาดของผูขายสินคาและบริการนัน้ๆ การคาปลกีอิเล็กทรอนิกสไมเพียงแตเปน

แหลงขอมูลทีน่ําเนอในตวัสนิคาและบริการเพียงอยางเดยีว แตยังไดเปรียบเทียบใหเหน็ขอ

แตกตางระหวางตัวสนิคาและบริการที่อยูในกลุมเดยีวกนั ไมวาจะเปนเรื่องราคา คณุภาพ บริการ 

ประโยชน และขอเสนอพเิศษตางๆ ทําใหผูซื้อสามารถนาํมาใชเปนเกณฑพิจารณาเลือกซื้อได

สะดวกขึ้น 

3) ข้ันตอนหลงัการซื้อ (Post-purchase) เปนขั้นตอนที่ผูซื้อไดนาํตัวสินคาและ

บริการไปใชประโยชนตามทีต่องการ แตอาจเกิดปญหาในตัวสนิคาและบริการนัน้ๆ ไดหลังจากที่

ลูกคาไดนําไปใชแลว ไมวาจะเปนปญหาดานเทคนิค เชน ผูซื้อไมทราบวิธกีารติดตั้งและใชงาน ผู

ซื้อไมสามารถแกไขปญหาบางอยางได หรือปญหาดานคุณภาพและบริการ ซึง่ปญหาที่เกิดขึ้น

เหลานี้ ผูขายจะตองรับผิดชอบและชวยเหลือจนกวาลูกคาจะไดรับการแกไขปญหาใหหมดไป เพื่อ

สรางความพงึพอใจใหกับลูกคาไดประทับใจในการใชบริการ ดังนั้น การคาปลกีอิเล็กทรอนิกส

สามารถนําไปใชเปนเครื่องมอืเพื่อแกไขปญหาตางๆ เหลานี้ได โดยนําระบบสนับสนนุและ

ชวยเหลือลูกคาที่ประสบปญหาดานตางๆ ผานทางเครือขายอินเตอรเน็ตไดตลอดเวลา เชน ระบบ

ชวยเหลือลูกคา (Help Desk Systems) ระบบสอบ ถามปญหา (FAQ Systems) ระบบให

คําปรึกษา (Customer relationship management systems) เปนตน นอกจากเปนการสราง

ความพึงพอใจใหกับลูกคาเปนอยางดี ยังเปนการเพิ่มประสิทธิภาพในการดําเนินงาน และสราง

ภาพลักษณทีด่ีใหกับองคกร 

 

2.1.5 สวนประสมการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ 

 สวนประสมทางการตลาด หมายถงึ กลุมของเครื่องมอืการตลาด ซึง่ธุรกิจใชรวมกัน

เพื่อใหบรรลุวตัถุประสงคทางการตลาดในตลาดเปาหมาย (สุนิสา เพียรเจริญทรัพย, 2546, น. 28, 

อางจาก ศิริวรรณ เสรีรัตน, ปริญ ลักษิตานนท และ ศุภร เสรีรัตน, 2538, น. 11) 

 สวนประสมการตลาดเปนองคประกอบทีสํ่าคัญของกลยุทธการตลาด ซึ่งสวนประสม

การตลาดเดิมประกอบไปดวย ผลิตภัณฑ ราคา การจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด ตอมา
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ไดมีการปรับปรุงเพิ่มข้ึนใหเหมาะสมกับธรุกิจบริการ (ยพุาวรรณ วรรณวาณิชย, 2548, น. 29-33)  

ซึ่งรูปแบบทีพ่ฒันาขึน้ ไดเพิ่มปจจัยการตลาดอีก 4 ประการ ไดแก บุคคลากร ลักษณะทาง

กายภาพ กระบวนการ และผลิตภาพ โดยมีรายละเอียดของปจจัยการตลาดทั้ง 8 ประการ 

ดังตอไปนี้ 

1) ผลิตภัณฑ (Product) การพิจารณาเกี่ยวกับผลิตภัณฑบริการ จะตองพิจารณา

ถึงขอบเขตของบริการ คุณภาพของบริการ ระดับช้ันของการบริการ ตราสินคา สายการบริการ  

การรับประกัน และการบริการหลังการขาย  

2) ราคา (Price) การพิจารณาดานราคานัน้จะตองรวมถึงระดับราคา สวนลด     

เงินชวยเหลือคานายหนา และเงื่อนไขการชําระเงิน สินเชื่อการคา เนื่องจากราคามีสวนในการทาํ

ใหบริการตางๆ มีความแตกตางกนั และมีผลตอผูบริโภคในการรับรูถึงคุณคาที่ไดรับจากการ

บริการ โดยเปรียบเทียบระหวางราคา และคุณภาพของบริการ 

3) การจัดจําหนาย (Place) ที่ตัง้ของผูใหบริการและความยากงายในการเขาถึง 

เปนอีกปจจัยที่สําคัญของการตลาดบริการ ทัง้นี้ความยากงายในการเขาถึงบริการนัน้ไมใชแต

เฉพาะการเนนทางกายภาพเทานัน้ แตยังรวมถึงการติดตอส่ือสาร ดังนัน้ประเภทของชองทางการ

จัดจําหนายและความครอบคลุมจะเปนปจจัยสําคัญตอการเขาถงึบริการอีกดวย 

4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) การสงเสริมการตลาดรวบรวมวิธกีารที่

หลากหลายของการสื่อสารกับการตลาดตางๆ ไมวาจะผานการโฆษณา กิจกรรมการขายโดย

บุคคล กิจกรรมสงเสริมการขายและรูปแบบอื่นทัง้ทางตรงสูสาธารณะ และทางออมผานสื่อ เชน 

การประชาสมัพันธ 

5) บุคลากร (People) บทบาทของบุคคลากร สําหรับธุรกิจบริการ ผูใหบริการ

นอกจากจะทาํหนาที่ผลิตบริการแลว ยังทําหนาที่ขายผลิตภัณฑบริการไปพรอมๆ กนัดวย การ

สรางความสัมพันธกับลูกคามีสวนจําเปนอยางมากสาํหรับการบรกิาร 

 ความสัมพันธระหวางลูกคาดวยกนั ก็เปนสวนสําคัญ เพราะคุณภาพบริการลูกคา

รายหนึ่งอาจมผีลมาจากลูกคารายอื่นแนะนํามา เชน กลุมลูกทวัรหรือลูกคาจากรานอาหารทีบ่อก

ตอกันไป แตปญหาหนึง่ที่ผูบริหารการตลาดจะพบ คือ ปญหาการควบคุมระดับคุณภาพการ

บริการใหอยูในระดับคงที ่

6) ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) มีธุรกิจบริการจํานวนไมมากทีน่ํา

ลักษณะทางกายภาพเขามาใชในการกาํหนดกลยทุธการตลาด แมวาลักษณะทางกายภาพจะเปน

สวนประกอบที่มีผลตอการตัดสินใจของลูกคาหรือผูใชบริการก็ตาม ที่ปรากฏใหเหน็สวนใหญจะ
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เปนการสรางสภาพแวดลอม การสรางบรรยากาศ การเลือกใชสี แสง และสียงภายในราน เปนตน 

หรือใชลักษณะทางกายภาพสนับสนุนการขาย เชน ยี่หอและคุณภาพของรถของบริษัทใหเชารถ 

ถุงสําหรับใสเสื้อผาซักแหงตองสะอาด เปนตน 

7) กระบวนการ (Process) ในกลุมธุรกิจบริการ กระบวนการในการสงมอบบริการมี

ความสาํคัญเชนเดียวกับเร่ืองทรัพยากรบุคคล แมวาผูใหบริการจะมคีวามสนใจดูแลลูกคาอยางดี 

ก็ไมสามารถแกปญหาลกูคาไดทั้งหมด เชน การเขาแถวรอ ระบบการสงมอบบริการจะคลอบคลุม

ถึงนโยบายและกระบวนการที่นาํมาใช ระดับการใชเครื่องจักรกลในการใหบริการ อํานาจการ

ตัดสินใจของพนักงาน การที่มสีวนรวมของลกูคาในกระบวนการใหบริการ กระบวนการมี

ความสาํคัญเนื่องจากเกี่ยวเนื่องกับความพอใจที่ลูกคาไดรับ การจัดการทางการตลาดตองให

ความสนใจในเรื่องของกระบวนการใหบริการและการนาํสงดวย 

8) ผลิตภาพ (Productivity) การบริการเปนการกระทําของบุคคล 2 ฝาย เมื่อฝาย

หนึง่ไดกระทาํเพื่อใหเกิดงานบริการ อีกฝายหนึง่ก็จะไดรับบริการในเวลาเดียวกัน ไมสามารถแยก

ออกจากกันได และไมสามารถเก็บเปนสนิคาคงคลงัไวได สงผลใหกิจการตองเขามาจัดการกับ

ความตองการซื้อบริการของลูกคา เพื่อใหความตองการบริการของลูกคากระจายไปตามชวงเวลา

ตางๆ ที่ใหบริการ และเพือ่ใหความตองการในแตละชวงเวลาจะไดใกลเคียงกันดวย นอกจากนี้

กจิการตองจัดการกับกาํลังการผลิตงานบริการเพื่อใหเกิดความสมดุลกบัความตองการดวย 

  

2.2 งานวจิัยทีเ่กี่ยวของ 

 

จากงานวิจยัและงานศึกษาที่ผานมา พบวามงีานวิจยัในประเทศไทยที่ศึกษาเกี่ยวกบั

พาณิชยอิเลก็ทรอนิกสกับการทองเที่ยวโดยตรงไมมาก แตมักเปนการศึกษาเกีย่วกับพฤติกรรมและ

ปจจัยทีม่ีผลตอการซื้อผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิส โดยไมไดศึกษาเฉพาะไปที่แตละประเภท

ของสินคาหรือบริการ และอีกแนวทางการศึกษา เปนการศึกษาเกี่ยวกับอุปสงคตอการทองเทีย่ว 

และปจจัยทางดานตางๆที่มอิีทธิพลตออุปสงคและพฤตกิรรมการทองเที่ยว ทําใหแบงกลุมงานวิจยั

ในครั้งนี ้คือ 
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2.2.1 งานศึกษาทีเ่กี่ยวของกับการซื้อสินคาและบริการผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

 อารีย มยงัพงษ (2542) ศึกษาในหวัขอปจจัยทีม่ีผลตอแรงจูงใจในการตัดสินใจซื้อ

สินคาและบรกิารผานระบบเครือขายอินเตอรเน็ต เพื่อศึกษาพฤติกรรมในการใชบริการอินเตอรเน็ต 

และปจจัยทีม่ผีลตอแรงจูงใจ ในการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการผานระบบเครือขายอินเตอรเน็ต 

โดยมีกลุมตัวอยางเปนผูใชบริการอินเตอรเน็ตในประเทศไทย 400 คน วิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติ

เชิงพรรณนา คือ รอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และการทดสอบ t-test ในการทดสอบ

สมมติฐานของกุลมตัวอยางที่มีประสบการณในการซื้อสินคาและบรกิารทางอนิเตอรเน็ตที่แตกตาง

กัน ที่มีตอแรงจูงใจในการซือ้สินคาและบริการของผูบริโภคในดานตางๆ 

 ผลการวิจยัพบวาผูใชบริการอินเตอรเน็ตสวนใหญอยูในเขตกรุงเทพมหานคร มอีายุ

ระหวาง 20-30 ป จบการศึกษาสงูสุดในระดับปริญญาตรี วัตถุประสงคในการใชอินเตอรเนต็คือ

การดูขอมูลขาวสาร สวนใหญไมเคยมีประสบการณในการซื้อสินคาและบริการผานระบบ

อินเตอรเน็ต ปจจัยทางดานความจาํเปนและดานอรรถประโยชนของผูบริโภคมีผลตอแรงจูงใจใน

การซื้อสินคาและบริการผานระบบอินเตอรเน็ตในระดับมาก สวนดานภาพลกัษณของสินคาและ

บริการมีความสําคัญตอแรงจูงใจในการซือ้สินคาและบริการ ของผูที่เคยมีประสบการณในการซื้อ

ผานระบบเครอืขายในระดับมาก ตางกับกลุมที่ไมเคยซื้อทีม่ีความคิดเห็นตอปจจัยนี้ในระดบั   

ปานกลาง และเมื่อเปรียบเทียบความคิดเห็นที่มีตอปจจัยทัง้ 3 ดานของกลุมที่เคยและไมเคยมี

ประสบการณในการซื้อสินคาและบริการผานระบบอนิเตอรเน็ต พบวาความคิดเห็นตอปจจัยดาน

ความจาํเปนและอรรถประโยชนของผูบริโภคไมแตกตางกัน แตมีความคิดเหน็แตกตางกนัในดาน

ภาพลักษณของสินคาและบริการ 

 รัติมา งามสงา (2543) ทําการศึกษาปญหาและอุปสรรคตอผูประกอบการในการทาํ

ธุรกิจพาณิชยอิเล็กทรอนกิสในประเทศไทย ที่มีจดุประสงคเพื่อศึกษาปญหาและอุปสรรคตอ

ผูประกอบการในการทําธุรกจิพาณิชยอิเลก็ทรอนกิสในประเทศไทย ศึกษาปจจัยทีม่ีอิทธพิลตอการ

ตัดสินใจเลือกซื้อสินคาบนอนิเตอรเน็ตของผูบริโภค และศึกษาความสําเร็จ วิธีการดําเนนิงาน และ

กลยุทธในการประกอบธุรกิจพาณิชยอิเลก็ทรอนิกสในประเทศไทย โดยการทาํแบบสอบถามไปยัง

ผูประกอบการธุรกิจในประเทศไทย และผูใชงานอินเตอรเน็ตในเขตกรงุเทพมหานคร 

 การศึกษากลุมผูประกอบการพบวา ปญหาที่สําคัญคือความไมพรอมในดานความรู 

ความชาํนาญในเรื่องระบบของพาณิชยอิเล็กทรอนกิส ผูบริโภคไมมีความมั่นใจในความปลอดภัย

ของระบบ การไมมีกฎหมายรับรอง และระบบการชําระเงนิที่ดี ในสวนของผูใชบริการสวนใหญมี

อายุระหวาง 20-29 ป การศึกษาในระดับปริญญาตรี ใชอินเตอรเน็ตเพื่อหาขอมูลขาวสารและ
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รับสงจดหมายอิเล็กทรอนิกส ยังไมคอยมีประสบการณในการใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเพื่อการซื้อ

ขายสินคา เนือ่งจากความไมมั่นใจในระบบความปลอดภัยของการชําระเงินและคุณภาพสินคา แต

มีความสนใจจะซื้อสินคาในอนาคต ความสะดวก รวดเร็ว ประหยัดตนทนุคาเดินทางเปนเหตุผลที่

ทําใหตัดสินใจซื้อสินคาทางอินเตอรเน็ต ราคามีอิทธพิลตอการตัดสินใจซื้อ และปจจัยที่มีผลตอ

ความมัน่ใจในการซื้อสินคาและบริการ ไดแก ชื่อเสียงของบริษัท การมีกฎหมายรับรองจากภาครฐั 

และการไดรับสินคากอนการชําระเงนิ 

 สุวัฒนา ปทมดิษฐ (2544) ศึกษาพฤติกรรมการใชอินเตอรเน็ต และปจจัยทมีีผลตอ

การเลือกใชบริการธุรกิจใหบริการอินเตอรเน็ตในเขตกรงุเทพมหานครและปริมณฑล จากผล

การศึกษาแสดงพฤติกรรมการใชงานอนิเตอรเน็ต กลาวคือ ระยะเวลาในการใชประมาณ 1-6 

ชั่วโมงตอสัปดาห สวนมากใชบริการจดหมายอิเล็กทรอนิกสและการคนหาขอมูล 3-4 คร้ังตอ

สัปดาห กลุมผูใชสวนใหญไมมีประสบการณการสั่งซื้อสินคาทางอินเตอรเน็ต และปจจัยสําคัญใน

การเลือกผูใหบริการระบบเครือขาย ไดแก ปจจัยคาบริการ ความเร็วของระบบ รายการสงเสรมิ

การตลาด และความสะดวกในการใชงาน การทดสอบสมมติฐานพบวา ระดับอายุมคีวามสัมพันธ

กับการใหความสําคัญในเรื่องคาบริการ รายการสงเสรมิการขาย บริการเสริม และความเรว็ของ

ระบบเครือขาย สวนการศึกษาและระดบัรายไดสัมพนัธกับปจจัยความเรว็ของระบบ ซึ่งจากผล

การศึกษาทัง้หมดพบวาปจจัยความเร็วของระบบมีความสัมพนัธกับตัวแปรที่ศึกษามากที่สุด คอื 

ชวงอายุ อาชพี การศึกษา และระดับรายได 

 วีราภรณ สิริพาณิชพงศ (2546) ไดทําการศึกษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมของ

ผูใชอินเตอรเนต็ในการซื้อสินคาและบริการทางอินเตอรเน็ต มีวัตถปุระสงคเพื่อศึกษาปจจัยที่มีผล

ตอพฤติกรรมของผูใชอินเตอรเน็ตในการซื้อสินคาและบริการทางอนิเตอรเน็ต ศึกษาความพงึพอใจ

ของผูบริโภคที่มีตอการซื้อสินคาและบริการทางอนิเตอรเน็ต และศึกษาพฤติกรรมในการตอบสนอง

ตอการรับรูขาวสารและการโฆษณาทางอนิเตอรเน็ต โดยมุงศึกษาพฤติกรรมของผูใชอินเตอรเนต็

ประเภทบุคคล 

 จากการศึกษากลุมตัวอยางของผูใชอินเตอรเน็ตในอาชพีตางๆ พบวาสวนใหญเปน

เพศหญงิ มีอายุระหวาง 20-29 ป มีอาชีพลูกจางหรือพนักงานบริษทั และมีระดับการศึกษาอยูใน

ระดับปริญญาตรี พฤตกิรรมการใชอินเตอรเน็ตสวนใหญใชงานอินเตอรเน็ตทีบ่านแบบไมเสยี

คาใชจายในการใชบริการ ปริมาณการใชอินเตอรเน็ตเฉลี่ยไมเกิน 3 ชั่วโมงสัปดาห โดยมักใช

บริการในเวลา 21.00 – 24.00 น. กลุมตัวอยางมีการใชอินเตอรเนต็มาเปนระยะเวลา 3-5 ป 

จํานวนเว็บไซตที่เขาใชโดยเฉลี่ยนอยกวา 10 แหงตอสัปดาห ปญหาและอุปสรรคสวนมากทีพ่บคือ 
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การใชเวลาในการดาวนโหลดขอมูลนาน กลุมตัวอยางสวนมากใชอินเตอรเน็ตในการคนหาขอมูล 

และการติดตอส่ือสาร และการรับรูขาวสารและโฆษณาทางอนิเตอรเน็ตของกลุมตัวอยางนัน้ไมมี

ผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการนัน้ๆ ทัง้ในทนัทีหรือภายหลงั ทั้งทางอินเตอรเน็ตและชอง

ทางการจัดจาํหนายอืน่ๆ 

 จํานวนกลุมตัวอยางทีเ่คยทาํการซื้อสินคาและบริการผานอินเตอรเน็ต มีนอยกวา

จํานวนผูที่ไมเคยซื้อ เนื่องจากมีความเห็นวาไมไดเหน็สนิคาจริง สวนกลุมตัวอยางที่เคยซื้อสินคา

นั้น ประเภทสินคาที่เคยซื้อผานอนิเตอรเน็ตสวนใหญ คือ สินคาเพื่อความบันเทิง จากเว็บไซต

ภายในประเทศ เหตุผลทีท่ําการซื้อผานอินเตอรเน็ตเนือ่งจากสามารถเปรียบเทยีบขอมูลสินคาได 

สวนชาํระเงนิมักเปนการโอนเงนิผานธนาคาร กลุมตัวอยางสวนใหญมีแนวโนมที่จะทําการซอ

สินคาและบรกิารผานอินเตอรเน็ตในอนาคต 

 ชวลิต สัมปทาณรักษ (2548) ทําการวิจยัปจจัยที่มีความสัมพันธตอการตัดสินใจซือ้

สินคาและบรกิารของผูบริโภคผานระบบพาณิชยอิเลก็ทรอนิกส มีจดุประสงคเพื่อศึกษาสถานภาพ

ทั่วไปของผูใชบริการอินเตอรเน็ต พฤติกรรมการใชบริการ และพฤตกิรรมการซื้อสินคาและบริการ

ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส และปจจัย (อันไดแก ปจจัยสวนบุคคล พฤติกรรมการใช

อินเตอรเน็ต พฤติกรรมการซื้อสินคาและบริการผานเครือขายอินเตอรเน็ต สวนผสมทางการตลาด 

แรงจูงใจในการตัดสินใจซื้อ) ที่มีความสัมพันธตอการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการของผูบริโภค

ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

 ผลการศึกษาระบุวา ผูใชอินเตอรเน็ตใหญอยูในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

กลุมผูใชสวนมากเปนเพศหญิง มีชวงอายุระหวาง 19-25 ป ระดับการศึกษาสงูสุด คือ ระดับ

ปริญญาตรี ในดานพฤตกิรรมการใชงานอินเตอรเน็ตพบวา สถานที่ใชอินเตอรเน็ตบอยที่สุดคือ ที่

พักอาศัย บริการทางอินเตอรเน็ตที่ใชมาก คือ จดหมายอเิล็กทรอนกิส ประเภทเว็บไซตที่ใชมาก คือ 

การคนหาขอมูลขาวสาร กลุมตัวอยางสวนใหญไมมีประสบการณในการสั่งซือ้สินคาและบรกิาร

ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส สําหรบัสินคาและบริการที่มกีารสัง่ซื้อ 3 ลําดับแรก คือ หนงัสือ 

อุปกรณคอมพิวเตอร และเกมส วิธกีารชาํระเงนิที่ใชไดแก การชําระเงินปลายทาง การโอนเงนิเขา

บัญชีธนาคาร และการใชบตัรเครดิต สวนปญหาทีพ่บสวนใหญไดแก ไมมีบริการหลังการขาย การ

ไดรับสินคาที่ไมไดมาตรฐาน และไดรับสินคาลาชา ความคิดเห็นของกลุมตัวอยางตอปจจัยทาง

สวนประสมการตลาด รวมถึงแรงจงูใจที่มีตอพาณิชยอิเล็กทรอนิกสอยูในระดับปานกลาง กลุม

ตัวอยางสวนใหญยังไมคิดจะซื้อสินคาและบริการผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิสในอนาคต 
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 ดานความสัมพันธของปจจัยตางๆ ที่มีผลตอการซื้อสินคาและบริการผานระบบ

พาณิชยอิเลก็ทรอนิกสพบวา ปจจัยดานเพศ อายุ ระดบัการศึกษา และอาชีพ มีความสมัพนัธกบั

การตัดสินใจซือ้สินคาและบริการ แตที่อยูปจจุบันและระดับรายไดไมมีความสมัพนัธดังกลาว ดาน

พฤติกรรมการใชบริการระบบเครือขายอินเตอรเน็ต ไมมีความสัมพนัธกับการตัดสินใจซื้อสินคา

และบริการ สวนประสบการณในการซื้อสินคาและบรกิารผานระบบพาณิชยอิเลก็ทรอนิกสมีความ 

สัมพันธกับการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ และผูที่มีประสบการณในการซื้อสินคาและบริการ

ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส มีความคิดเห็นตอปจจัยดานสวนประสมการตลาดและแรงจูงใจ 

ไมแตกตางกนัระหวางกลุมทีต่ัดสินใจจะซือ้และไมซื้อสินคาและบริการในอนาคต แตมีความ

คิดเห็นแตกตางกนัสําหรับกลุมตัวอยางที่ไมมีประสบการณในการซื้อสินคาและบรกิาร 

 

2.2.2 งานศึกษาทีเ่กี่ยวของกับพฤติกรรมและปจจัยทีม่ผีลตอการตัดสินใจทองเทีย่ว 

 ประกาศิต ทองเจือเพชร (2544) ทําการศึกษาปจจยัทางการตลาดที่มีผลตอการ

ตัดสินใจทองเที่ยวในประเทศของนักทองเที่ยวชาวอเมรกิา โดยศกึษาพฤติกรรมและความคิดเหน็

ของนักทองเทีย่วชาวอเมริกาและปจจัยทางการตลาดทีม่ีอิทธพิลตอการตัดสินใจทองเทีย่วใน

ประเทศไทย ใชขอมูลปฐมภูมิจากนักทองเทีย่วกลุมตัวอยางชาวอเมริกาโดยการใชวิธีสุมตัวอยาง

แบบบังเอิญ ณ หองพักผูโดยสารขาออกระหวางประเทศ ทาอากาศยานดอนเมือง โดยใชสถิติ

พรรณนาและสถิติไคสแควร ซึ่งวิเคราะหผลการศึกษาไดดังนี ้ ลักษณะทั่วไปของตลาดการ

ทองเที่ยวของประเทศไทย พบวา ในตลาดระหวางประเทศ นกัทองเทีย่วจากตลาดเอเชียตะวนัออก

เขามาทองเทีย่วมากที่สุด สวนตลาดนักทองเที่ยวจากกลุมทวีปอเมริกาเขามาทองเที่ยวเปนอนัดบั

สาม ลักษณะกลุมตัวอยาง พบวา สวนใหญมีภูมิลําเนาอยูทางชายฝงตะวันตก เปนเพศชาย มีอาย ุ

31-40 ป การศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชพีผูบริหาร ในสวนของพฤติกรรมการทองเที่ยว 

พบวาเดินทางมาเพื่อพักผอนและมากับเพื่อน กอนเดินทางจะหาขอมูลจากหนงัสือนําเที่ยว มี

จํานวนวันพักเฉลี่ย 13.58 วัน และมีคาใชจายเฉลี่ยตอคนตอวัน 106 เหรียญสหรัฐ และจากการ

สํารวจความคดิเห็นของกลุมตัวอยาง มีความประทับใจในความเปนมติรของคนไทยมากที่สุดและ

คาดวาจะกลบัมาทองเที่ยวอีก และปจจัยทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจทองเทีย่ว พบวา 

ราคาเปนปจจัยที่มีผลมากทีสุ่ด ในสวนของผลการทดสอบสมมติฐาน พบวาระดับความสาํคัญของ

สินคาทางการทองเที่ยวมีความสัมพันธกับเพศ ระดับความสําคัญของราคามีความสมัพันธกับเพศ 

การศึกษา รายได และประเภทของระดับราคามีความสมัพันธกับอายแุละการศึกษา ประเภทของ

การสงเสริมการตลาดมีความสัมพนัธกับอาย ุ
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 อุบลทิพย ตั้งมั่นภูวดล (2546) ศึกษาปจจัยทีม่ีอิทธพิลตอพฤติกรรมการทองเทีย่ว

ชายทะเลจงัหวัดระยองของนักทองเที่ยวชาวไทย โดยทําการวิเคราะหปจจัยทางสงัคมและ

เศรษฐกิจของนักทองเที่ยว จุดประสงคในการทองเทีย่ว ส่ิงจงูใจในการเลือกทองเทีย่ว ปจจัย

ทางดานภูมิศาสตรของสถานทีท่องเที่ยว การรับรูขาวสารการทองเทีย่ว และปญหาในการ

ทองเที่ยว ของนักทองเทีย่วชาวไทยที่เดนิทางไปทองเที่ยวชายทะเล จงัหวัดระยอง จากการใช

แบบสอบถามและสถิติ คือ สถิติเชิงพรรณนาและคํานวณคาสัมประสทิธิ์อยางงายของเพียรสัน 

 จากการศึกษาพบวา นกัทองเที่ยวชาวไทยสวนมากที่เดินทางมาทองเทีย่วเปนเพศ

ชาย ทีม่ีอายุระหวาง 26-35 ป ประกอบอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน โดยมีรายไดเทากับหรือ

ต่ํากวา 10,000 บาท และมีสถานภาพโสด นักทองเที่ยวชาวไทยสวนใหญเดนิทางมาเพื่อ

จุดประสงคการพักผอน ปจจัยทางธรรมชาติที่นกัทองเทีย่วใหความสาํคัญ คือ ความสวยงามของ

หมูเกาะตางๆในจังหวัดระยอง สภาพภูมอิากาศ ลักษณะของชายทะเลที่เอื้อตอการเลนน้ํา ความ

สะอาดของหาดทราย ความไมพลุกพลานบริเวณชายทะเล ปจจัยอืน่ๆทีน่ักทองเทีย่วให

ความสาํคัญ คือ ความสะดวกและความปลอดภัยของการคมนาคม รสชาติของอาหาร ประเพณี

ตางๆในจงัหวดัระยอง แตปจจัยทางดานธรรมชาติมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการทองเทีย่ว

ชายทะเลจงัหวัดระยองมากกวาปจจัยอืน่ๆที่ไดกลาวมา โดยนกัทองเทีย่วชาวไทยไดรับส่ือจาก

โทรทัศนและจากกลุมเพื่อนมากที่สุด ปญหาเรื่องความปลอดภัยในการทองเที่ยวมีความสําคญั

ที่สุด รองลงมาคือการรองรบัการให บริการที่พกั การใหบริการน้ําจืด และอาหาร 

 พฤติกรรมการทองเที่ยวของนักทองเที่ยวชาวไทยสวนใหญนิยมไมพักคางคืน และ

เดินทางมากับกลุมครอบครัว มักเดนิทางมาโดยพาหนะสวนตวั และพักแรมบานเพื่อนหรือญาติ

เปนสวนใหญ โดยนยิมเลอืกเดินทางมาในชวงเดือนธนัวาคมและเมษายนตามลาํดับ ปจจัยสวน

บุคคล เชน เพศ อาชพี รายไดตอเดือนสวนบุคคล และสถานภาพสมรสที่แตกตางกนัมีผลตอ

พฤติกรรมการทองเที่ยว กลาวคือ ความแตกตางในเรื่องเพศมีผลตอจํานวนครั้งที่เดินทางมา

ทองเที่ยวจังหวัดระยองในชวง 2 ป ที่ผานมา (2544-2545) และคาใชจายเรื่องที่พัก อาชพีของ

นักทองเที่ยวทีแ่ตกตางกนัมผีลตอจํานวนคนที่รวมเดินทางมาดวย คาใชจายในการทองเที่ยว   

คาที่พกั และความรูสึกในการมาทองเทีย่ว สถานภาพการสมรสที่แตกตางมีผลตอคาใชจายในเรื่อง

คาซื้อสินคาและของที่ระลึก คาใชจายเพือ่การบันเทิงทีแ่ตกตางกนัดวย ในเรื่องของอายุไมมีผลตอ

จํานวนครั้งที่เดินทางมาทองเทีย่ว แตมีผลตอคาใชจายในการทองเทีย่ว วัตถุประสงคในการ

ทองเที่ยวที่ตางกัน ทาํใหมพีฤติกรรมการทองเที่ยวในเรือ่งจํานวนครั้งที่เดินทาง จาํนวนคนที่รวม

เดินทาง คาใชจายในการทองเทีย่ว ซื้อของที่ระลึก และเพื่อความบันเทิงที่แตกตางกัน และส่ิงจงูใจ
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ในการทองเทีย่วมีความสัมพันธกับจํานวนคนที่รวมเดนิทางมาทองเทีย่ว คาใชจายในเรื่องอาหาร

และเครื่องดื่ม คาใชจายเพื่อความบันเทิง ความรูสึกในการมาทองเทีย่วจงัหวดัระยอง และ

คาใชจายในการซื้อของที่ระลึก 

 กมลทพิย ชปูระทีป (2547) ไดทําการศึกษาปจจัยทีม่ีความสาํคัญตอการตัดสินใจ

เดินทางทองเที่ยวเชิงเกษตร สําหรับพื้นที่อําเภอวงัน้ําเขียว จงัหวัดนครราชสีมา โดยให

ความสาํคัญกบัปจจัยทางดานสงัคมและเศรษฐกิจของนักทองเที่ยว คือ เพศ อายุ ระดับการศึกษา 

อาชีพ และรายไดที่ตางกนัวามีผลตอการตัดสินใจทองเที่ยวหรือไม โดยการออกแบบสอบถามแก

กลุมตัวอยางนักทองเที่ยวทีเ่ดินทางทองเที่ยวอาํเภอวงัน้ําเขียว จงัหวัดนครราชสีมา และวิเคราะห

ขอมูลโดยใชสถิติในการวิเคราะหขอมูล ซึ่งงานศึกษาชิน้นีท้ําใหทราบลกัษณะทางสังคมและ

เศรษฐกิจ และความคิดเห็นตอการทองเทีย่วของผูที่เดินทางทองเทีย่วเชิงเกษตรที่อําเภอวังน้าํเขียว 

จังหวัดนครราชสีมา 

 ผลการศึกษาพบวานกัทองเที่ยวที่เดนิทางมาทองเที่ยวเชิงเกษตร อําเภอวังน้ําเขยีว 

จังหวัดนครราชสีมา สวนใหญเปนเพศหญงิ ที่มีอายุต่ํากวา 21 ป การศึกษาระดับปริญญาตรี และ

เปนนกัเรียนนกัศึกษา ทีม่รีายไดไมเกิน 5,000 บาทตอเดือน โดยไดรับขอมูลการทองเทีย่ว

ประกอบการตดัสินใจจากสือ่โทรทัศน วทิยุและหนังสือพิมพ สวนมากเปนการเดินทางมาทองเทีย่ว

คร้ังแรก เดินทางมากับครอบครัว และไมพักคางคืน โดยมักใชเวลาในการทองเที่ยวประมาณ 1-3 

ชั่วโมง มีจุดประสงคในการเดินทางเพื่อมาพักผอน มักแวะชมฟารมผลิตเห็ด และชอบทํากจิกรรม

ชมสวนเกษตร ปจจัยทีม่ีผลตอการตัดสินใจมาทองเที่ยว คือ ระดับรายได นักทองเทีย่วเพศหญิงให

ความสาํคัญกบัปจจัยทางดานภูมิศาสตร วัฒนธรรมและสังคม นโยบายของรัฐและนโยบายตางๆ 

ความสะดวกในการเดนิทาง มากกวานักทองเที่ยวเพศชาย ความแตกตางของอายุและอาชีพของ

นักทองเที่ยว มีความสาํคัญตอการตัดสินใจทองเที่ยวดานปจจัยทางเศรษฐกิจ และนกัทองเทีย่วที่มี

ความแตกตางทางดานระดับการศึกษาจะใหความสําคัญตอปจจัยทางดานเศรษฐกจิ ภูมิศาสตร 

วัฒนธรรมและสังคม ดานราคา และความสะดวกในการเดินทางที่แตกตางกนั 

 

2.2.3 งานศึกษาทีเ่กี่ยวของกับระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิสเพื่ออุตสาหกรรมทองเทีย่ว 

 ศูนยพฒันาพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (2543, น. 44-48) ไดรายงานผลการสํารวจจาก

การสอบถามผูที่เขารวมงานพาณิชยอิเลก็ทรอนกิสสําหรับอุตสาหกรรมทองเที่ยวไทย เดอืน

ธันวาคม 2542 พบวาบริษัทที่ประกอบธุรกิจเกี่ยวกับการทองเทีย่วสวนใหญจะมกีารเชื่อมตอกบั

อินเตอรเน็ตแลว จากผูทีเ่คยใชอินเตอรเน็ตนัน้สวนใหญจะใชเพื่อการหาขอมูลการเดินทาง
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ทองเที่ยว รองลงมาคือการใชบริการจองโรงแรมและที่พัก การตดิตอเชารถหรอืพาหนะในการ

เดินทาง การจองตั๋วเครื่องบิน และการจองบริการนาํเที่ยว สําหรับเว็บไซตการทองเทีย่วที่มีการเขา

บอยที่สุด คือเว็บของการทองเทีย่วแหงประเทศไทย (www.tat.or.th) นอกจากนีย้ังมีเว็บไซตของ

คนไทยที่รวบรวมเรื่องราวและขอมูลเกี่ยวกบัสถานทีท่องเที่ยว เชน www.sabuy.com และ 

www.tourthai.com จากการสอบถามปญหาของการเขาชมเว็บไซต คอื ความลาชาในการเขาชม 

ซึ่งอาจมีสาเหตุมาจากการใสรูปในเว็บไซตมากเกนิไป ทําใหเสียเวลาในการเปดหนาจอแตละหนา 

ลูกคาจะเปลีย่นไปดูเว็บไซตอ่ืนได และยงัมีปญหาเรื่องคุณภาพของขอมูลและความสะดวกในการ

คนหา 

 จํานวนผูที่เคยใชบริการชําระเงนิผานทางเว็บไซตการทองเทีย่วมเีพียงรอยละ 12 แต

ผูเขาสัมมนาถงึรอยละ 51 แสดงความเชือ่มั่นและไวใจในระบบพาณชิยอิเล็กทรอนกิส บริษัทนํา

เที่ยวสวนใหญที่มีการจดัทาํเว็บไซตของบริษัทเพื่อเผยแพรและโฆษณานัน้ มีความเหน็รวมกนัวา

การนาํระบบพาณิชยอิเลก็ทรอนิกสมาใชจะทําใหสามารถขยายตลาดและฐานลกูคา เปนการ

ประชาสัมพันธบริษัทออกไปทั่วโลก และยังชวยลดขั้นตอนการดําเนนิงานภายในบริษัทดวย ทาํให

บริษัทมีขีดความสามารถในการแขงขันโดยเฉพาะกับคูแขงจากตางประเทศ 

 เนื้อหาและกิจกรรมในเว็บไซตสวนใหญเปนกิจกรรมเพื่อการโฆษณา ประชาสัมพันธ

บริษัท และเปนแหลงรวบรวม เผยแพรขาวและขอมูลเกี่ยวกบัการทองเทีย่ว สถานทีท่องเที่ยวใน

ประเทศดวย ลูกคาสามารถกรอกขอมูลเพือ่จองทีพ่ัก การเดินทาง และโปรแกรมการทองเที่ยวผาน

ทางเว็บไซตได มีเว็บไซตบางสวนที่ลูกคาสามารถชาํระเงนิทางอนิเตอรเน็ตได 

 สาเหตทุี่ผูเขารวมสัมมนาเหน็วา การใชพาณิชยอิเลก็ทรอนิกสในประเทศไทยยังไม

แพรหลายเนื่องจาก ขาดความรูความเขาใจเกี่ยวกับพาณิชยอิเล็กทรอนิกสทัง้ในแงผูใหบริการและ

ผูใชบริการ ทาํใหขาดความเชื่อมั่น อีกทัง้ยังไมมีกฎหมายรองรับการดําเนินธุรกรรมนี้อยางจรงิจงั 

และขาดระบบการชําระเงินทีน่าเชื่อถือ รวมถงึระบบโครงสรางพื้นฐานในการสื่อสารของประเทศ

ไทยยังไมดีและเพียงพอ ตางเปนองคประกอบดานอปุสรรคที่สําคัญตอการพัฒนาระบบพาณชิย

อิเล็กทรอนกิสของอุตสาหกรรมทองเที่ยวไทย 

 รัชนัน เรืองชยัวงศ (2546) สนใจทาํการศึกษาเรื่องความคิดเหน็ของผูใชอินเตอรเนต็

เกี่ยวกับคุณลักษณะทางการสื่อสารการตลาด ในเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนกิสดานการทองเทีย่ว 

เพื่อศึกษาลักษณะทางประชากรศาสตร พฤติกรรมการทองเที่ยว ประสบการณใชส่ืออินเตอรเนต็

เพื่อการทองเที่ยวของผูใชอินเตอรเน็ต และศึกษาความสัมพันธของลักษณะทางประชากรศาสตร
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ของบุคคลกับความคิดเหน็ที่เกี่ยวกับคุณลักษณะทางการสื่อสารการตลาด ในเว็บไซตพาณชิย

อิเล็กทรอนกิสดานการทองเที่ยว 

 กลุมตัวอยางสวนใหญเปนผูใชอินเตอรเนต็ชาวไทย สวนใหญมีอายุอยูในชวง 15-34 

ป มีการศึกษาอยูในระดับต้ังแตปริญญาตรีข้ึนไป กลุมตัวอยางมีความถี่ในการเดินทางทองเทีย่ว

สูงถึง 7 คร้ังขึ้นไปในระยะเวลา 3 ป เคยคนหาขอมูลการทองเที่ยวทางเว็บไซตบาง แตในจํานวนผู

ที่คนหาขอมูลนี้ ไมเคยจองหรือซ้ือสินคาและบริการการทองเที่ยวผานเว็บไซตเลย มีผูที่เคยจอง

หรือส่ังซื้อนี้เพยีงรอยละ 7.3 เทานัน้ โดยมีระดับความพึงพอใจปานกลาง เนื่องดวยไดรับความ

พอใจในดานความสะดวกสบาย ความเร็ว ไมตองเดนิทาง และมบีริการที่ดี แตดวยเหตุผลเนื้อหา 

และรายละเอยีดของสินคาที่ไมเพยีงพอตอการตัดสินใจ ไมไดรับความสะดวกหากผูรับจองไมได

ใหบริการจัดทวัรเอง การละเลยลูกคาคนไทย และราคาที่แพงกวาที่แสดงไวในเว็บไซต สวนสาเหตุ

ที่ทาํใหผูใชบริการไมส่ังซื้อหรือจองสินคาหรือบริการ เนื่องดวยเกรงผูขายจะไมจัดสงสินคาหรือ

บริการหลงัจากไดรับชําระเงนิแลว ไมมีบัตรเครดิตหรือไมมั่นใจในระบบความปลอดภัยในการ

ชําระเงนิ ข้ันตอนในการสั่งซื้อที่ไมสะดวก และการที่ไมสนใจจองหรือส่ังซื้อสินคาและบริการนีท้าง

อินเตอรเน็ตเลย 

 ขอมูลการสื่อสารการตลาดทางดานเนื้อหา ที่ผูใชบริการเว็บไซตใหความสาํคัญมาก 

คือ ขอมูลทัว่ไปเกี่ยวกับสถานที่ทองเที่ยว การเดินทาง เงื่อนไขการรับชําระเงนิ การรับประกัน 

ขอมูลความปลอดภัยในการทําธุรกรรม คูมือการทองเทีย่ว และขอมลูกําหนดการทองเที่ยว สวน

คุณลักษณะดานทั่วไปที่กลุมตัวอยางเห็นวามีระดับความสําคัญมาก ไดแก ขอมูลทีท่ันสมยั การใช

งานที่สะดวก รวดเร็ว มีระบบสืบคนขอมูล มี Link เชื่อมโยงแหลงขอมูลการทองเทีย่วดานอื่นๆ มี

การรับรองมาตรฐานความปลอดภัยในการทําธุรกรรมตางๆผานเว็บไซต และจากการทดสอบ

สมมติฐานพบวา ความแตกตางของลักษณะทางประชากรศาสตรมีผลตอความคิดเหน็ของ

คุณลักษณะการสื่อสารทางการตลาดที่แตกตางกนัดวย

 สุทิศา เพยีรเจริญทรัพย (2546) ทําการศึกษาในหัวขอปจจัยทีม่ีอิทธพิลตอพฤติกรรม

การใชบริการการทองเทีย่วผานการพาณชิยอิเล็กทรอนกิส ที่ตองการศึกษาอตุสาหกรรมการ

ทองเที่ยวไทยกับระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิส ความสมัพันธของปจจัยสวนบุคคลกบัพฤติกรรมการ

ใชบริการการทองเที่ยวผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิส ระดับความสําคัญของปจจัยทีม่ีอิทธพิล

ตอการใชบริการ และปญหา อุปสรรคที่พบในปจจุบนั 

 ผลการศึกษาพบวาอุตสาหกรรมการทองเที่ยวของประเทศไทยมีศักยภาพสูง และ

การพัฒนาการพาณิชยอิเลก็ทรอนกิสเขาสูอุตสาหกรรมทองเที่ยวยงัอยูในขั้นเริ่มตน จาก
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การศึกษาพฤติกรรมของผูใชบริการทาํใหทราบวากลุมผูใชบริการสวนใหญเปนเพศชาย อายุตั้งแต 

22-28 ป มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มรีะดับรายได 10,001-20,000 บาทตอเดอืน และมีอาชพี

เปนลูกจางหรอืพนักงานบรษิัท สวนใหญมีการใชบริการอินเตอรเนต็นอยกวา 2 คร้ังตอสัปดาห

นิยมคนหาขอมูลจากหลายๆ เว็บไซต มคีวามตองการชําระเงนิโดยบัตรเครดิต มีประสบการณใน

การใชบริการนอยกวา 1 ป ใชบริการในชวงเยน็ คือ เวลา 17.00-22.00 น. มักมีกิจกรรมที่เกีย่วกบั

การคนหาขอมูลในเว็บไซต ดานรูปแบบของเว็บไซต ชอบการออกแบบและการปรบัปรุงดานขอมูล

อยูเสมอ และสวนใหญมส่ิีงจูงใจทางการตลาดในดานชองทางการตลาด ผลการศึกษาสถติิ    

ไครสแควพบวา เพศไมมีความสัมพันธกับส่ิงจูงใจทางการตลาด สวนอายุ ระดับการศึกษา ระดับ

รายได และอาชีพ มีความสัมพนัธกับส่ิงจูงใจทางการตลาด ปจจัยที่มีอิทธพิลมากที่สุดในการ

เลือกใชเว็บไซตดานการทองเที่ยว คือ ดานขอมูลเกี่ยวกบัการทองเทีย่ว และปญหาและอุปสรรคที่

สําคัญที่สุด คอื ความนาเชือ่ถือของขอมูลที่สืบคนได   

 

2.2.4 สรุปแนวความคิดของงานวิจยัที่เกี่ยวของ 

 จากงานวิจยัทีไ่ดรวบรวมดังกลาวขางตน สามารถสรปุแนวความคดิของงานวิจยัแต

ละชิ้นไดดังตารางที ่3 ดังนี ้

 สําหรับงานศึกษาในกลุมแรก ที่เกี่ยวกับการซื้อขายสินคาและบริการผานระบบ

เครือขายอินเตอรเน็ตนั้น เปนการศึกษาที่เกี่ยวกับลักษณะทัว่ไปทางประชากรศาสตรของกลุมผูใช

อินเตอรเน็ต พฤติกรรมการใชอินเตอรเนต็ พฤตกิรรมการซื้อและปจจัยที่มีความสมัพันธกับการซื้อ

สินคาหรือบริการทางอนิเตอรเน็ต แมการศึกษาจะเก็บขอมูลในชวงเวลาที่ตางกัน แตจากผล

การศึกษาทาํใหทราบวา แตกลุมผูใชอินเตอรเน็ตสวนใหญยงัเปนผูที่อาศัยอยูในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล มีอายุอยูในชวง 20-30 ป และระดับการศึกษาสวนใหญ คือ ระดับ

ปริญญาตรี การสัง่ซื้อสินคาและบรกิารทางอนิเตอรเน็ตยังคงเปนวิธทีี่ไมนิยมของผูบริโภคทั่วไป 

ดวยเหตุผลที่ขาดความเชื่อมัน่ในระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส และการขาดความรูความเขาใจใน

การนาํระบบพาณิชยอิเลก็ทรอนิกสมาใช ซึง่เปนปญหาและอุปสรรคสําคัญของพาณิชย

อิเล็กทรอนกิสในประเทศไทย ดังจะเหน็ไดจากในงานของ รัติมา งามสงา (2543) ซึ่งงานวิจยัใน

ขางตนสวนใหญจะเปนศึกษาการซื้อขายสนิคาและบริการทั่วไป มเีพียงงานของสุวฒันา ปทมดิษฐ 

(2544) ที่ศึกษาในธุรกจิใหบริการอนิเตอรเน็ตในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล งาน

ศึกษาวจิัยในครั้งนี้ จงึมุงเนนไปที่การซื้อขายบริการที่เจาะจง คือ บริการการทองเทีย่วผานระบบ

พาณิชยอิเลก็ทรอนิกส เพื่อใหผลการศึกษาที่ไดนั้น สามารถอธิบายพฤติกรรมของผูบริโภคได 
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ชัดเจน ตามกลุมสินคามากขึ้น ผูวิจยัอาศัยกรอบการวิเคราะหในงานขางตน ทฤษฎีที่เกี่ยวของ 

และตัวแบบสอบถาม มาใชในงานวิจัยครัง้นี้ดวย 

 สําหรับงานในกลุมที่ศึกษาเกี่ยวกบัการตดัสินใจทองเทีย่ว เชน งานของประกาศติ 

ทองเจือเพชร (2544) จะเหน็ไดวาการใชแผนทางการตลาดสงผลกระทบตอการตัดสินใจทองเทีย่ว

ของนักทองเทีย่ว โดยเฉพาะในเรื่องระดับราคาหรือตนทนุในการทองเทีย่ว ซึ่งเปนหนึง่ในสวน

ประสมการตลาดที่สําคัญในการทาํกลยทุธการตลาด  จึงเปนอีกหนึง่ปจจัยสําคัญสําหรับ

การศึกษาในครั้งนี้ดวย 

 สวนการศึกษาของอุบลทพิย ตั้งมัน่ภูวดล (2546) และกมลทพิย ชปูระทีป (2547) 

ตองการทราบปจจัยที่สงผลกระทบตอพฤติกรรมการทองเทีย่ว ตวัแปรอิสระเปนปจจัยทางสงัคม

และเศรษฐกิจ เชน เพศ อาย ุรายได ระดับการศึกษา แตตัวแปรตามทีแ่ตละงานศกึษาสนใจตางกนั 

งานศึกษาของอุบลทิพย ตัง้มั่นภวูดล (2546) ใหความสนใจตอการทองเที่ยวของทะเลชายฝง

ตะวันออกของประเทศไทย สวนการศึกษาของกมลทิพย ชูประทีป (2547) เนนดูความสัมพันธ

ระหวางปจจัยทางดานสังคมและเศรษฐกจิกับกิจกรรมการทองเทีย่ว ซึ่งพฤติกรรมการทองเที่ยวมี

ผลตอรูปแบบการเดินทางทองเทีย่วที่ผูบริโภคจะตัดสินใจเลือกซื้อดวย 

 งานวิจยัในขางตน เปนแนวทางในการพิจารณาปจจัยที่อาจจะสงผลกระทบตอ

พฤติกรรมการทองเที่ยว และมีผลตอพฤติกรรมการเลอืกรูปแบบการทองเที่ยว สําหรับงานวิจยั

ปจจัยทีม่ีอิทธพิลตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเที่ยวผานระบบพาณิชยอินเตอรเน็ตในครั้งนี ้ ที่

ไดเจาะจงรูปแบบการนาํเสนอขายบริการการทองเที่ยวทีผ่านทางเว็บไซตทองเที่ยว ในเครือขาย

ระบบอินเตอรเน็ต 

 จากงานศึกษาในกลุมสุดทาย ทีเ่กี่ยวของกับระบบพาณชิยอิเล็กทรอนกิสกับ

อุตสาหกรรมการทองเที่ยวของประเทศไทย ทําใหทราบวาการใชระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิสกับ

ธุรกิจทองเทีย่วยังไมถูกนํามาใชใหอยางเตม็ที่ กลาวคือ การสัง่ซื้อบริการการทองเที่ยวผาน

อินเตอรเน็ตยงัคงมีปริมาณการใชทีน่อยอยู อาจเนื่องจากความไมมัน่ใจในระบบพาณิชย

อิเล็กทรอนกิส ดังเชนเดียวกบัผลที่ไดจากการวิจยัการซือ้สินคาและบริการทั่วไปทางอินเตอรเน็ตใน

ขางตน งานของรัชนนั เรืองชัยวงศ (2546) ไดศึกษาความคิดเห็นตอคุณลักษณะทางการตลาดของ

เว็บไซตการทองเทีย่ว ถงึ 50 คุณลักษณะ และความสัมพนัธที่มีตอลักษณะทางประชากรศาสตร 

และงานของสทุิศา เพียรเจริญทรัพย (2546) ที่ไดศึกษาความสัมพันธของปจจัยสวนบุคคลตอ

พฤติกรรมการใชบริการเว็บไซตดานการทองเทีย่ว หรือพฤติกรรมตอสวนประสมทางการตลาด ที่

การออกแบบสอบถามไมไดศึกษาในรายละเอียดของแตละสวนประสมการตลาด  
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 การศึกษาปจจัยที่มีอิทธพิลตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเที่ยว ผานระบบ

พาณิชยอิเลก็ทรอนิกสในครั้งนี ้ จงึเปนการศึกษาพฤตกิรรมการซื้อบริการการทองเที่ยวผานระบบ

พาณิชยอิเลก็ทรอนิกส ที่มกีารเก็บขอมูลในชวงปจจุบนัที่การใชพาณิชยอิเล็กทรอนกิสนาจะมี

แนวโนมเพิ่มข้ึน นอกจากศกึษาปจจัยทางดานประชากรศาสตร และพฤติกรรมการซื้อสินคาและ

บริการทางอนิเตอรเน็ต ยงัเพิ่มปจจัยทางดานพฤติกรรมการทองเที่ยวในการดูลักษณะพฤติกรรม

การตัดสินใจซือ้หรือส่ังจองบริการการทองเที่ยว โดยอาศัยกรอบการศกึษา แนวคิดและทฤษฎีใน

งานขางตนเปนแนวทางในการศึกษาดวย  

 



บทที ่3 

 

วิธีการศึกษา 

 

 การศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มอิีทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อบริการการทองเที่ยวผาน

ระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิสในครั้งนี ้เปนการวิจยัเชิงปริมาณ ในรูปแบบการวิจยัเชงิสํารวจ โดยใช

แบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บขอมลู ทั้งผานระบบเครือขายอินเตอรเนต็และการออก

สํารวจเพื่อแจกแบบสอบถามแกกลุมตัวอยาง ซึ่งผูศึกษาไดกาํหนดขั้นตอนการศึกษาภายใตหวัขอ

ดังตอไปนี้ 

 

3.1 กรอบการวิเคราะห

 

 ในการศึกษาถงึพฤตกิรรม และปจจัยทีม่ีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อบริการการ

ทองเที่ยวผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิส สามารถกาํหนดกรอบการวิเคราะหของปจจัยในการ

อธิบายความแตกตางของพฤติกรรมการตดัสินใจซื้อบริการการทองเทีย่ว ดงันี ้

 

ตัวแปรในการศึกษา 

1. ตัวแปรอิสระ ไดแก ปจจัยทางสงัคมและเศรษฐกจิ พฤตกิรรมการทองเที่ยว 

พฤติกรรมและทัศนคตทิี่มีตอการซื้อสินคาและบริการผานการพาณิชยอิเล็กทรอนกิส คุณลักษณะ

เว็บไซตการทองเทีย่ว และปจจัยทางการตลาด    

2. ตัวแปรตาม ไดแก การตัดสินใจซือ้บริการการทองเทีย่วผานระบบพาณิชย

อิเล็กทรอนกิสทองเที่ยว 

 

3.2 ประชากร กลุมตัวอยาง และวิธีการเลือกกลุมตัวอยาง 

 

ประชากร 

 ประชากรที่ใชในการศึกษาไดแก ผูใชบริการอินเตอรเน็ตที่ใชบริการเว็บไซตที่

ใหบริการเกีย่วกับการทองเที่ยวในประเทศไทย 
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กลุมตัวอยาง

 กลุมตัวอยางที่ตองการ คือ ผูใชบริการอนิเตอรเน็ตทัง้ชาวไทยและชาวตางประเทศที่

ใชบริการเว็บไซตที่ใหบริการเกี่ยวกับการทองเทีย่วในประเทศไทย จํานวน 200 คน ซึ่งกาํหนดกลุม

ตัวอยางเปนชาวไทย จํานวน 100 คน และชาวตางประเทศจํานวน 100 คน โดยจํานวนกลุม

ตัวอยางที่มีความสมบูรณของขอมูลที่เก็บได แบงเปนคนไทย จํานวน 110 คน และคนตางประเทศ 

จํานวน 74 คน 

วิธีการเลือกกลุมตัวอยาง 

 ผูวิจัยเลือกใชวิธีการเลือกลุมตัวอยาง 2 วธิี คือ 

1) การเลือกกลุมตัวอยางประเภท Non-probability แบบ Convenience/ 

Accidental Sampling หมายถงึ การเลือกตัวอยางที่ไมสามารถคาดการณหรือเดาไดลวงหนาวา 

แตละหนวยประชากรจะถกูเลือกมาเปนตัวอยางหรือไม เปนวธิีการเลือกหนวยตวัอยางที่เขามาใน

พื้นที่ทีท่ําการศึกษา ดังนัน้จึงใชวิธกีารเลอืกกลุมตัวอยางที่เปนผูใชบริการอินเตอรเน็ตผานเว็บไซต

ทองเที่ยวที่ใหบริการเกี่ยวกบัการทองเทีย่วในประเทศไทย อันไดแก www.trekkingthai.com 

www.tarutaospeedboat.com www.tourthai.com  และ www.lonelyplanet.com ซึ่งเปนคน

กลุมใดก็ได เพื่อเปนประชากรเปาหมายของการศึกษาในครั้งนี ้

2) การเลือกกลุมตัวอยางแบบเจาะจง ซึง่เปนการเจาะจงกลุมตัวอยางที่ตองการ

เก็บขอมูลที่เปนตัวแทนของประชากรเปาหมาย โดยการแจกแบบสอบถามแกผูทีใ่ชบริการเว็บไซต

ที่ใหบริการเกีย่วกับการทองเที่ยวในประเทศไทย ไดแก กลุมนักทองเที่ยวชาวตางประเทศบริเวณ

ถนนขาวสาร วัดพระแกว ดอนเมือง และกลุมคนทํางานในยานธุรกิจ และกลุมนักศึกษา โดยการ

สอบถามกอนวาเคยใชเว็บไซตที่ใหบริการเกี่ยวกับการทองเทีย่วในประเทศไทยหรือไม แลวจงึคัด

มาเปนกลุมตัวอยางเพื่อทําการตอบแบบสอบถาม  

 

3.3 เครื่องมือที่ใชรวบรวมขอมูล

 

 เครื่องมือที่ใชรวบรวมขอมูลในสวนของการศึกษาพฤติกรรม ที่มีผลตอการตัดสินใจ

เลือกซื้อบริการการทองเที่ยวผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส คือ แบบสอบถาม ที่สรางโดยอาศัย

การศึกษาเอกสาร ทฤษฎแีละผลงานวิจยัที่เกีย่วของทีก่ลาวถึงในบทที่ 2 เพื่อใหครอบคลุม

วัตถุประสงคการศึกษา ในรูปแบบเอกสารอิเล็กทรอนกิส และในรูปแบบกระดาษ   ซึง่จัดทาํขึ้นเปน
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ภาษาไทยและภาษาอังกฤษอยางละ 1 ชุด ลักษณะของแบบสอบถามที่ใชในการเก็บรวบรวม

ขอมูล แบงออกเปน 5 สวน ดังนี ้

 สวนที่ 1 เปนขอมูลสวนตัวของกลุมตัวอยาง 

 คําถามในแบบสอบถามสวนนี้ เปนคําถามที่ใชรวบรวมขอมูลพื้นฐานของกลุม

นักทองเที่ยวซึง่เขามาใชบริการเว็บไซตทองเที่ยวดังกลาว ไดแก เชื้อชาติ เพศ อาย ุระดับการศึกษา 

อาชีพ รายไดเฉลี่ยตอเดือน สถานภาพการสมรส โดยมีลักษณะเปนคําถามปลายปด แบบหลาย

ตัวเลือก 

 สวนที่ 2 เปนขอมูลเกีย่วกับพฤติกรรมการทองเที่ยวของกลุมตัวอยาง คําถามใน

แบบสอบถามสวนนี้ เปนคําถามที่ใชรวบรวมพฤตกิรรมการทองเที่ยวของกลุมตัวอยาง ซึ่งใช

คําถามที่มีลักษณะเปนคาํถามปลายปด แบบหลายตัวเลือก 

 สวนที่ 3 เปนขอมูลเกีย่วกับพฤติกรรมการใชและซือ้สินคาและบริการทั่วๆไป ผาน

ระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิส ซึ่งใชคําถามที่มีลักษณะเปนคําถามปลายปด แบบหลายตัวเลือก  

 สวนที่ 4 เปนขอมูลเกีย่วกับพฤติกรรมการใช และซื้อบริการการทองเทีย่วผาน

เว็บไซตการทองเทีย่วประเทศไทย ซึง่ใชคําถามที่มีลักษณะเปนคําถามปลายปด แบบหลาย

ตัวเลือก รวมกบัคําถามปลายเปด  

 สวนที่ 5 ความคิดเหน็ของกลุมตัวอยาง ในเรื่องคณุลักษณะของเว็บไซตทองเที่ยว

ประเทศไทย และปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเที่ยวผานระบบพาณิชย

อิเล็กทรอนกิส ปญหาและอุปสรรคของผูใชบริการ ซึ่งใชคําถามที่มลัีกษณะเปนคําถามปลายปด 

แบบหลายตวัเลือก รวมกับคําถามปลายเปด 

 เกณฑที่ใชวัดระดับความคดิเห็น เปนการใหคะแนนแบบประเมินคา (Rating scale) 

ซึ่งแบงออกเปน 5 ระดับ โดยอานเรยีงคะแนนจากมากไปหานอย ดังนี ้

 เห็นวามีผลตอการตดัสินใจมากสุด  คาคะแนนเทากับ  5 

 เห็นวามีผลตอการตัดสินใจมาก  คาคะแนนเทากับ  4 

 เห็นวามีผลตอการตัดสินใจปานกลาง  คาคะแนนเทากับ  3 

 เห็นวามีผลตอการตัดสินใจนอย  คาคะแนนเทากับ  2 

 เห็นวามีผลตอการตัดสินใจไมมีผลเลย คาคะแนนเทากับ  1 

ซึ่งรายละเอียดของแบบสอบถามดูไดจากภาคผนวก ก 
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3.4 การเก็บรวบรวมขอมูล

 

 การศึกษาครั้งนี้ มกีารเก็บรวบรวมขอมูลจากแหลงขอมลูที่สําคัญ ดงันี ้

ขอมูลปฐมภูมิ 

 ขอมูลปฐมภูมิ ในสวนที่เกี่ยวของกับการวิเคราะหสถานการณตลาดการทองเทีย่ว

ประเทศไทยผานการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส จะทําการสํารวจขอมูลดานผูประกอบการเว็บไซตที่

ใหบริการเกีย่วกับการทองเที่ยวในประเทศไทยจากการสัมภาษณเว็บไซตดังตอไปนี้  

 
ชื่อเว็บไซต รายละเอียด 

www.hotels2thailand.com ใหบริการจองโรงแรมที่พักในประเทศไทย 

www.thaifly.com 
ใหบริการจองตั๋วเครื่องบินออนไลน บริการจองโรงแรม และบริการจอง

การนําเที่ยวออนไลน 

www.noomsaotours.com หรือ 

www.nstravel.com 

ธุรกิจจัดนําเที่ยวภายในและตางประเทศ และบริการจองตั๋วเครื่องบิน 

โรงแรมที่พัก บริการรถเชา 

www.trekkingthai.com 
ขอมูลการทองเที่ยว และจัดนําเที่ยวสําหรับผูที่ชอบการเดินทางแบบ

เดินปา ผจญภัย 

  

 สําหรับแหลงขอมูลปฐมภูม ิ ที่ใชในการศึกษาพฤตกิรรมและปจจัยที่สงผลตอการ

ตัดสินใจซื้อบริการการทองเที่ยวผานระบบพาณิชยอิเลก็ทรอนกิสคร้ังในการศึกษาครั้งนี้ ไดมาจาก

การใชแบบสอบถามประเภทกรอกเอง กับกลุมผูใชบริการอินเตอรเน็ตทั้งชาวไทยและชาว

ตางประเทศ ที่ใชบริการเว็บไซตที่ใหบริการเกีย่วกับการทองเทีย่วในประเทศไทย โดยลง

ประชาสัมพันธการตอบแบบสอบถามที่เว็บบอรดของเว็บไซต ดังตอไปนี ้

 
ชื่อเว็บไซต รายละเอียด 

www.trekkingthai.com 
ขอมูลการทองเที่ยว และจัดนําเที่ยวสําหรับผูที่ชอบการเดินทางแบบเดิน

ปา ผจญภัย 

www.tarutaospeedboat.com บริการนําเที่ยวทะเลฝงอันดามันของประเทศไทย  

www.tourthai.com  
รวบรวมขอมูลทองเที่ยว การเดินทาง ที่พัก รานอาหาร เทศกาล

ประเพณี ของฝากของที่ระลึก และอื่นๆ ของประเทศไทย 

www.lonelyplanet.com รวบรวมขอมูลทองเที่ยวทั่วโลก 
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 เพื่อใหผูที่สนใจทําแบบสอบถามไปดาวนโหลดแบบสอบถาม ในรูปเอกสาร

อิเล็กทรอนกิสที่ฝากเอกสารขอมูลไวที่ www.siamenews.com และสงแบบสอบถามที่ตอบคําถาม

สมบูรณแลวกลับมายงัที่อยูอิเล็กทรอนกิส (e-Mail) ของผูวิจัย 

 ขอมูลที่ใชในการวิจัยครั้งนี ้ ยังไดมาจากการเก็บขอมูลจากการแจกแบบสอบถาม

แบบกระดาษดวย แกกลุมนักทองเที่ยวบริเวณถนนขาวสาร วัดพระแกว ทาอากาศยานดอนเมือง 

และนักทองเทีย่วในจงัหวัดภเูก็ต กลุมคนในยานธุรกจิ ไดแก ถนนสีลม ถนนสาทร ตึกชินวัตร3 

(ถนนวิภาวดี) ยานซอยอารีย (ถนนพหลโยธนิ) และซอยนานาเหนือ (สถานรีถไฟฟานานา)        

กลุมนกัศึกษาในมหาวทิยาลัย ธรรมศาสตร และจุฬาลงกรณมหาวทิยาลัย  

 ผูวิจัยนําขอมลูจากกลุมตัวอยางในสองสวนนี้ มาเปนกลุมตัวอยางในการเก็บขอมลู

สําหรับการวิเคราะห โดยใชวิธีการเก็บรวบรวมขอมูลชวงเวลาเดียว ระหวางวันที่ 1 กรกฎาคม -    

7 กันยายน 2549 ซึ่งสามารถแสดงจํานวนของกลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามตามแหลงทีม่าได

ดังนี ้

 
จํานวนคนที่ตอบแบบสอบถาม 

แหลงที่มา 
ชาวไทย ชาวตางประเทศ 

www.trekkingthai.com 30 - 

www.tarutaospeedboat.com 8 - 

www.tourthai.com  6 - 

www.lonelyplanet.com 9 26 

ถนนสีลม และถนนยานสาทร 9 - 

ตึกชินวัตร 3 ถนนวิภาวดี 9 - 

ซอยอารีย ถนนพหลโยธิน 2 - 

ซอยนานาเหนือ 6 - 

นักศึกษามหาวิทยาลัยธรรมศาสตร 25 - 

นักศึกษาจุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย 6 - 

ถนนขาวสาร - 13 

วัดพระแกว - 10 

ทาอากาศยานดอนเมือง - 12 

แหลงทองเที่ยวในจังหวัดภูเก็ต - 13 

รวม 110 74 
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 เนื่องดวยขอจาํกัดระยะเวลาในการเก็บขอมูล และกลุมตัวอยางที่ตองเปนชาว

ตางประเทศทีใ่ชบริการเว็บไซตที่ใหบริการเกี่ยวกับการทองเทีย่วในประเทศไทย ทําใหสามารถเกบ็

ขอมูลของชาวตางประเทศไดเพียง 74 ชดุเทานั้น ซึง่นอยกวาจํานวนเปาหมาย 100 ตัวอยางที่

กําหนดไว แตเนื่องจากงานวิจยัชิ้นนี้ ตองการเพียงจะอธิบายพฤติกรรมของกลุมตัวอยางเทานั้น 

ไมไดเปนการอธิบายพฤติกรรมของประชากร ผูใชบริการเว็บไซตที่ใหบริการเกีย่วการทองเทีย่วใน

ประเทศไทยทัง้หมด 

  

ขอมูลทุติยภูม ิ

 แหลงขอมูลทตุิยภูมิ ทีใ่ชในการศึกษาลักษณะและแนวโนมการใชระบบพาณิชย

อิเล็กทรอนกิสของอุตสาหกรรมทองเที่ยวไทย ไดจากการรวบรวมบทความทางวิชาการ งานวิจัยที่

เกี่ยวของ วารสาร ส่ือส่ิงพมิพ ทีห่าไดจากหองสมุดของมหาวทิยาลัย องคกร และสถาบนัตางๆ 

รวมทัง้การคนหาขอมูลผานอินเตอรเน็ต เชน เว็บไซตของศูนยเทคโนโลยีอิเล็กทรอนกิสและ

คอมพิวเตอรแหงชาติ (www.nectec.or.th) Truehits.net สารบัญเว็บไทย (www.truehits.net) 

สมาคมผูประกอบการพาณชิยอิเล็กทรอนกิสไทย (www.thaiecommerce.org) กรมพัฒนาธุรกิจ

การคา (www.dbdmart.go.th) ศูนยพฒันาพาณิชยอิเล็กทรอนกิส (www.ecommerce.or.th) 

คณะกรรมการธุรกรรมทางอิเล็กทรอนกิส (www.etcommission.go.th) เปนตน 

 

3.5 การวิเคราะหขอมูล

  

 การวิเคราะหขอมูลแบงออกเปน 2 สวน คือ  

ขอมูลทุติยภูม ิ

 การวิเคราะหสถานการณปจจุบัน ของการใชระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของ

อุตสาหกรรมทองเที่ยวไทย หลงัจากการศึกษาและเก็บรวบรวมขอมูลปฐมภูมิจากการสัมภาษณ

ผูประกอบการและขอมูลทุติยภูมิ ผูวิจัยจะนําขอมูลมาวิเคราะหเพื่อใหไดขอมูลที่เปนไปตาม

วัตถุประสงคขอ 1 

ขอมูลปฐมภูมิ 

 ขอมูลที่ไดจากการสัมภาษณผูประกอบการพาณิชยอิเล็กทรอนกิสไทย ดานการ

ทองเที่ยว จะทําการวิเคราะหและใชวิธกีารบรรยายในการอธิบายขอมูลในสวนของการวิเคราะห

สถานการณตลาดการทองเที่ยวประเทศไทยผานการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
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 จากการเก็บขอมูลดานพฤตกิรรม และปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อบริการการ

ทองเที่ยวผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิสไดครบถวน จะนําขอมูลมาทําการวิเคราะหเชิงสถิติ โดย

ใชโปรแกรมคอมพิวเตอรสําเร็จรูปสําหรับการวิจยัทางสงัคมศาสตร (Statistical Packages for the 

Social Science: SPSS for window 12.0) ทาํการวเิคราะหเพื่อใหไดขอมลูที่เปนไปตาม

วัตถุประสงคขอ 2 ในหัวขอดังตอไปนี ้ 

1. การวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับสถานภาพทั่วไป พฤติกรรมการทองเทีย่ว พฤติกรรม

การซื้อสินคา/บริการทั่วไป และพฤติกรรมการจองหรือส่ังซื้อบริการการทองเที่ยวผานระบบพาณิชย

อิเล็กทรอนกิส ของผูใชบริการเครือขายอินเตอรเน็ตผายเว็บไซตการทองเที่ยว โดยใชวิธทีางสถิต

เชิงพรรณนาเพื่อวิเคราะหขอมูลและอธิบายลักษณะทัว่ไปของขอมูลในการศึกษา คาสถิติที่ใช คือ 

คารอยละ โดยแสดงในรูปตารางแจกแจงความถี ่

2.  การวเิคราะหระดับความคดิเห็นของผูใชบริการเครือขายอินเตอรเน็ต ผาน

เว็บไซตการทองเทีย่วประเทศไทย ที่มีตอปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเที่ยวผาน

ระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิส อันไดแก ปจจัยทางดานการตลาด คุณลักษณะของเวบ็ไซต  โดยการ

หาคาเฉลี่ย และสวนเบีย่งเบนมาตรฐานสําหรับบรรยายระดับความคิดเห็น และใชวิธีนาํเสนอใน

รูปแบบตาราง 

 การแปลความหมายคาเฉลี่ยของการวิเคราะหขอมูล กาํหนดเกณฑตามแนวของ

เบสท (ชวลิต สัมปทาณรักษ, 2548, น. 46)  ดังนี ้

 4.50 – 5.00 หมายความวามีความคิดเหน็ตอปจจัยในระดับมากที่สุด 

 3.50 – 4.49 หมายความวามีความคิดเหน็ตอปจจัยในระดับมาก 

 2.50 – 3.49 หมายความวามีความคิดเหน็ตอปจจัยในระดับปานกลาง 

 1.50 – 2.49 หมายความวามีความคิดเหน็ตอปจจัยในระดับนอย 

 1.00 – 1.49 หมายความวามีความคิดเหน็ตอปจจัยในระดับนอยที่สุด  

3. การวิเคราะหความสัมพันธระหวางปจจัยตางๆ กบัการตัดสินซือ้บริการการ

ทองเที่ยวผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิสของกลุมตัวอยาง โดยใชวิธีทาํตารางไขว (Cross 

Section Data) ที่อยูในรูปอัตราสวนรอยละ จากขอมูลปฐมภูมิที่ไดจากการตอบแบบสอบถามจาก

กลุมตัวอยางเปนตัวแทนในการอธิบายพฤติกรรม 



 บทที่ 4 

 

พาณิชยอิเลก็ทรอนิกสกับอุตสาหกรรมการทองเที่ยวไทย 

 

 เมื่อโลกเขาสูยคุของการสื่อสารไรพรมแดน การนาํระบบพาณิชยอิเลก็ทรอนิกสมาใช

ในการดําเนนิธุรกิจ เปนหนึ่งแนวทางในการนาํเทคโนโลยีใหมๆ มาประยกุตใชเพื่อเพิม่ขีด

ความสามารถในการแขงขันใหกับผูประกอบการ และลดขอจํากัดจากการดําเนนิธรุกิจในรูป

แบบเดิมที่ตองพึง่พาบริษัทตัวแทนการทองเทีย่ว การพฒันาเพื่อเขาสูรูปแบบใหมของการทาํ       

ธุรกรรมบนสื่ออิเล็กทรอนกิสดังกลาวของอตุสาหกรรมทองเทีย่วไทย ยังอยูในชวงเริม่ตนและกาํลัง

มีการพฒันาอยางตอเนื่อง โดยมีแนวโนมที่จะเติบโตมากยิ่งขึน้ ในบทนี้จงึจะกลาวถึงสถานการณ

ของการใชระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิสสําหรับอุตสาหกรรมทองเที่ยวของประเทศไทยในปจจุบนั 

รวมถึงแนวโนม ปญหา และอุปสรรคดวย 

 

 4.1 อุตสาหกรรมการทองเทีย่วไทยผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิส 

 

 ระหวาง พ.ศ. 2537-2539 เว็บไซตการทองเทีย่วสวนใหญจัดทาํขึ้นเพื่อนาํเสนอ

ขอมูลและเนื้อหาเกี่ยวกับการทองเที่ยว การนําเสนอขายสินคาผานทางเว็บไซตยังมีไมมากนัก ใน

ธุรกิจเริ่มใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกสแตเพื่อการโฆษณาเทานั้น หลงัจาก พ.ศ. 2539 องคกร         

การทองเทีย่วของแตละประเทศรวมไปถงึประเทศไทย เร่ิมทีจ่ะใหความสําคัญในการใชพาณชิย

อิเล็กทรอนกิสเปนโอกาสในการสงเสริมแหลงทองเที่ยว ทําใหจํานวนเว็บไซตทองเทีย่วมจีํานวน

มากขึ้น มีการปรับปรุงคุณภาพและใหบริการสํารองทีพ่ักโดยคอมพิวเตอร (Computer 

reservation system หรือ CRS) ผานทางโทรสารและอีเมล แตระบบนีย้ังไมเปนทีน่ิยมมากนัก 

 หลังจากนั้นใน พ.ศ. 2540 เว็บไซตในอตุสาหกรรมทองเทีย่วบางสวน เร่ิมใหบริการ

สํารองบริการทองเที่ยวออนไลน เชน ที่พกั ตั๋วเครื่องบนิ และสัดสวนของเว็บไซตทีใ่หบริการสํารอง

การทองเทีย่วออนไลนเพิม่ข้ึนมากเรื่อยๆ นับต้ังแต พ.ศ. 2541 เปนตนมา (สถาบันวิจัยเพื่อพัฒนา

ประเทศไทย, 2544, น. 17-20) และในปลาย พ.ศ. 2548 เว็บไซตทองเทีย่วของประเทศไทยเริ่มมี

การใหบริการสํารองบริการทองเที่ยวออนไลนอยางจริงจัง (หทัยชนก อ่ิมสุน, สัมภาษณ) ซึง่แมจะมี

การใหบริการแบบออนไลนแลวเชนนั้น แตธุรกิจการทองเที่ยวสวนใหญในปจจุบัน ยงัคงเสนอ

เว็บไซตประเภทการใหขอมูลเพียงอยางเดยีว หรือเสนอการสํารองบรกิารโดยใชการยืนยนัคําสัง่ซือ้
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ผานอีเมล มากกวาการสํารองผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสแบบทนัที (Real-time                 

e-commerce) (สถาบนัวิจยัเพื่อพัฒนาประเทศไทย, 2544, น.83) 

 ขอมูลจากอินเตอรเน็ตอาจจะเปนแหลงแรก ที่นกัทองเทีย่วใชคนหาเกี่ยวกับแหลง

ทองเที่ยว และบริการการทองเทีย่ว เนื่องจากสามารถเปรียบเทียบขอมูลในดานตางๆ รวมทัง้ราคา 

การติดตอโดยตรง ทําใหนักทองเที่ยวทีใ่ชส่ืออินเตอรเนต็ไดรับขอมูลจากผูขายสนิคาหรือบริการ

โดยตรง สามารถเปรียบเทยีบขอมูลทางดานคุณภาพและราคาซึ่งจะทําใหไดรับบริการที่ดีในราคา

ถูก นอกจากนัน้ยังชวยลดเวลาการเดนิทางไปยังบริษทัจดัการทองเทีย่ว และเวลาในการปรึกษากับ

ตัวแทนทองเทีย่วดวย เมื่อนักทองเที่ยวสนใจที่จะซื้อสินคาผานทางอินเตอรเน็ตมากขึ้น รูปแบบ

ของอุตสาหกรรมการทองเทีย่วก็จะเปลี่ยนแปลงไปจากเดิม ชองทางการจัดจําหนายแบบใหมจะมี

ประโยชนกับการเขามาประกอบธุรกจิรายใหมเพิม่ข้ึน เนื่องจากไมตองลงทนุในเรื่องของอาคาร

สถานที ่เพยีงแตหาวิธกีารทีจ่ะใหลูกคาเขาถึงธุรกิจของตนเทานัน้ 

 

4.1.1 รูปแบบการประกอบกจิการธุรกิจทองเทีย่ว 

  ปจจุบันรูปแบบการประกอบกิจการทางดานธุรกจิทองเที่ยวในประเทศไทย แบง

ออกไดเปน 2 ประเภทใหญ คือ ธุรกิจนาํเที่ยวโดยตรง1 และธุรกิจอ่ืนๆ ที่เกี่ยวของกบัการทองเทีย่ว 

เชน การบริการจองตั๋ว บริการโรงแรม ทีพ่กัตางๆ บริการรถเชา เปนตน โดยธุรกจินาํเทีย่วเปนการ

ใหบริการจัดนาํเทีย่วภายในประเทศและตางประเทศ ในดานการจัดนําเที่ยวในประเทศนัน้ อาจ

เปนไดทั้งการทองเที่ยวในประเทศของคนไทยเอง หรือการพานกัทองเที่ยวตางชาติเขามาเทีย่ว

ภายในประเทศ ซึ่งการนํานกัทองเทีย่วจากตางประเทศเขามาเที่ยวในประเทศนัน้ นักทองเที่ยวจะ

ติดตอผานตัวแทนนําเที่ยว และเจาของบริษัทในตางประเทศ           หรือนักทองเทีย่วจะติดตอผาน 
 

                                                  
1  "ธุรกิจนําเที่ยว" ไดแกการประกอบธุรกิจเกี่ยวกับการจัดหรือการใหบริการหรือ

การอํานวยความสะดวกเกี่ยวกับการเดินทาง สถานทีพ่กั อาหาร ทศันาจร และหรือมัคคุเทศก

ใหแกนกัทองเที่ยว โดยมุงหมายถงึ "การนําเที่ยว" เปนสําคัญ และตองมีการติดตอโดยตรงกับ

นักทองเที่ยวเพื่อจัดบริการไปทองเที่ยว ณ สถานที่ตาง ๆ แตไมรวมถงึธุรกิจใหเชายานพาหนะเพือ่

การเดนิทาง ธรุกิจรับจางขนสงผูเดินทาง ธุรกิจโรงแรม หรือธุรกิจรานอาหาร การไปทอดกฐนิ การ

ไปทอดผาปา และการทัศนศึกษาเปนครั้งคราว (คําแนะนาํการขออนุญาตประกอบธุรกิจนาํเทีย่ว, 

ออนไลน) 



52 

ภาพที ่4.1 
ลักษณะการดําเนนิธุรกิจทองเทีย่ว 

 

 
นักทองเที่ยว 

ตัวแทน (Travel Agent) 

ในตางประเทศ 

ตัวแทน (Travel Agent) 

ในประเทศไทย 

จองที่พัก  

จัดสถานที่ทองเที่ยว 

นักทองเที่ยว

เดินทางมาถึง 

เขาพักโรงแรม 

รถรับ-สง 

บริการนําเที่ยว 

เดินทางกลับ 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: ศูนยพฒันาพาณิชยอิเล็กทรอนิกส, พาณิชยอิเล็กทรอนิกสเพื่ออุตสาหกรรมทองเที่ยวไทย 

(กรุงเทพฯ: บริษัท โรงพมิพเดือนตุลา จาํกดั, 2543), น. 41.  

 

ภาพที ่4.2 

ลักษณะการดําเนนิธุรกิจทองเทีย่ว เมื่อนําระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิสมาใชในธุรกิจทองเที่ยว 

 

 
นักทองเที่ยว 

คนหาขอมูลการทองเที่ยว

ผานระบบอินเตอรเน็ต 

ดูรายละเอียดบริการนําเที่ยว ชม

ภาพตัวอยางของสถานที่ทองเที่ยว 

สอบถามเพิ่มเติม โดยการสง 

E-mail / ตอบขอซักถาม 
นักทองเที่ยวสนใจ 

จัดและเลือกรายการนําเที่ยว

ดวยตนเอง รวมทั้งการจอง

ตั๋วเครื่องบิน โรงแรมผาน

ระบบอินเตอรเน็ต โดยที่

สามารถเปรียบเทียบราคา

และบริการไดดวย  
รับคํายืนยัน/ชําระเงิน 

บริษัททัวรเตรียมตัว

ตอนรับ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: เร่ืองเดียวกนั, น. 43. 
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ตัวแทนนําเที่ยวในประเทศไทย โดยตัวแทนนําเที่ยวจะดําเนนิการทั้งหมด ดังภาพที ่ 4.1 ซึ่งมี

ขอดอยคือ จําเปนตองพึง่พาผานตัวแทนจําหนายเปนหลกั ทาํใหผูประกอบการทองเที่ยวขาด

โอกาสในการรับนักทองเที่ยวกลุมอ่ืนๆ ทีไ่มรูจัก และขาดโอกาสในการตอบสนองลูกคา (ณัฐวฒุิ 

บานนิกูล, บรรยาย) 

 ซึ่งขอดอยหรือปญหาเหลานีจ้ะลดนอยลงไปได หากผูประกอบการธุรกจิทองเที่ยวนาํ

ระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิสเขามาใช ทําใหเพิม่โอกาสในการขยายฐานลูกคา เนื่องจากไมมี

ขอจํากัดทางดานเวลา สถานที่ และปริมาณของขอมูลที่จะนําเสนอ โดยที่ลูกคาสามารถคนหา

ขอมูลของบริการไดดวยตนเอง และนกัทองเทีย่วยงัสามารถซักถามกับผูใหบริการไดโดยตรง ทําให

กลุมที่อาจจะกลายเปนลูกคาในอนาคต คือกลุมที่ใชอินเตอรเน็ตทัว่โลก ไมใชเพียงแตกลุมลูกคาที่

ติดตอผานตัวแทนนําเที่ยวเทานั้น โดยรูปแบบการทาํธุรกิจที่ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิสจะ

เปนไปตามภาพที ่4.2 กลาวคือ นักทองเทีย่วที่สนใจและตองการหาขอมูลเกี่ยวกับการทองเที่ยว 

ในประเทศไทย จะทําการคนหาขอมูลเหลานั้นผานระบบอินเตอรเน็ต โดยจะดูรายละเอียดการ

ใหบริการ ดูภาพตัวอยาง และถามีปญหาก็จะสงอีเมลมาสอบถาม เมือ่ไดขอมูลจนเปนทีพ่อใจ ก็

จะทําการสาํรองบริการนาํเที่ยวนัน้ๆ ตามแตรายละเอียดของแตละเว็บไซต 

 

4.1.2 รูปแบบเว็บไซตทองเทีย่วในประเทศไทย 

 จํานวนเว็บไซตที่เกี่ยวของกบัการทองเทีย่ว ที่ทาํการจดทะเบียนพาณิชย

อิเล็กทรอนกิสกับกรมพฒันาธุรกิจการคา กระทรวงพาณชิย2 มีจาํนวนถงึ 248 เว็บไซต คือ เว็บไซต

ที่ใหบริการขอมูลทองเที่ยว 64 เว็บไซต บริการนําเทีย่วตางประเทศ 2 เว็บไซต บริษัททวัร และ

ตัวแทนจาํหนายบริการนําเที่ยว 51 เว็บไซต กิจกรรมเฉพาะ เชน การดําน้าํ ปนเขา 3 เวบ็ไซต 

                                                  
2  บุคคลธรรมดาและนิติบุคคลที่มีสถานประกอบการตัง้อยูในประเทศไทย ซึ่ง

ประกอบพาณชิยกิจในเชิงพาณิชยอันเปนอาชีพปกติ ดังนี ้

 1) ซื้อขายสินคาหรือบริการ ผานระบบเครือขายอินเทอรเน็ต ไดแก บุคคลที่มี

เว็บไซตเพื่อทาํการซื้อขายสนิคาหรือบริการ 

 2) บริการอินเทอรเน็ต (ISP: Internet Service Provider) 

 3) ใหเชาพื้นที่ของเครื่องคอมพวิเตอรแมขาย (Web Hosting) 

 4) บริการเปนตลาดกลางในการซื้อขายสินคาหรือบริการ โดยวิธกีารใชส่ือ

อิเล็กทรอนกิสผานระบบเครอืขายอินเทอรเน็ต (e-Marketplace) 
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บริการจองตั๋ว 29 เว็บไซต โรงแรมที่พกัและบริการจองโรงแรม 90 เว็บไซต และแหลงทองเที่ยว

ตางๆ 9 เว็บไซต (กรมพัฒนาธุรกจิการคา, ออนไลน) ซึ่งเว็บไซตทางดานการทองเที่ยวในปจจุบนั 

สามารถแบงออกตามประเภทของธุรกิจของบริษัทหรือหนวยงานไดหลายประเภทดวยกัน ซึ่งหาก

จําแนกออกตามประเภทของธุรกิจ จะจาํแนกได 6 ประเภท ซึ่งมีรายละเอียดดังตอไปนี ้

 1) เว็บไซตขององคกรที่เกี่ยวกบัการทองเทีย่ว

 เว็บไซตประเภทนี้เปนเว็บไซตขององคกรทีท่ําหนาที่สงเสริมการทองเทีย่ว โดยมี

วัตถุประสงคทีจ่ะใหขอมูลเพือ่อํานวยความสะดวกใหกบันักทองเที่ยวและผูประกอบการในธุรกจิ

ทองเที่ยว ในแงของนักทองเทีย่วนั้น สามารถที่จะหาขอมูลเกี่ยวกบัสถานทีท่ี่จะเดินทางไปเที่ยว 

หรือแผนที ่ เสนทางการเดินทาง ไดจากเวบ็ไซตเหลานี้ เชน เว็บไซตของการทองเทีย่วแหงประเทศ

ไทย (www.tot.or.th) ศูนยขอมูลทองเที่ยวกรุงเทพมหานคร (www.bangkoktourist.com) เปนตน 

นอกจากนีย้ังมีเว็บไซตที่เปนของสมาคมตางๆ ที่เกีย่วของกับการทองเทีย่ว ซึง่ทาํหนาที่เปนแหลง

รวม (Portal web) สําหรับสมาชกิของกลุมธุรกจิ เชน เวบ็ไซตของสมาคมโรงแรมไทย 

(www.thaihotels.org) สมาคมธุรกิจทองเที่ยวภายในประเทศ (www.d-thai.com) เปนตน 

 2) เว็บไซตที่ใหบริการเกี่ยวกับโรงแรมหรือที่พกั

 ในเว็บไซตของโรงแรมหรือทีพ่ักนัน้ นอกจากเปนเว็บไซตที่แสดงขอมูลเกี่ยวกับ

โรงแรมหรือทีพ่ักแลว ยังมีจดุประสงคเพื่อประชาสัมพันธโรงแรมหรือที่พักอกีดวย บางเว็บไซตยงัมี

ขอมูลสถานทีท่องเที่ยวในบริเวณใกลๆ ทีพ่ักนัน้ เพื่ออํานวยความสะดวกใหกบัลูกคาที่มาใชบริการ

อีกดวย สําหรับโรงแรมทีพ่ักทีเ่ปนสาขาของโรงแรมตางชาติที่ตั้งในประเทศไทย หรือโรงแรมที่มี

เครือขายในประเทศ มกัจะมีระดับการทําพาณิชยอิเล็กทรอนกิสผานทางอินเตอรเน็ตของแตละ

โรงแรมที่คอนขางพรอม นักทองเที่ยวสามารถจองหองพักหรือตรวจสอบผานเว็บไดวามหีองวาง

หรือไมได เชน เว็บไซตของโรงแรมดุสิตธานีและโรงแรมในเครือ (www.dusit.com) แตสําหรบั

โรงแรมที่เปนของผูประกอบการคนไทยสวนใหญ หากไมไดมีการรวมตัวกันเปนเครอืขาย สวนใหญ

มักจะใชเว็บไซตเปนเพยีงชองทางการประชาสัมพันธโรงแรมเทานัน้ แตยังมีรูปแบบเว็บไซตของ

โรงแรมไทยอกีประเภท ทีน่ักทองเที่ยวสามารถจองที่พกัผานทางอนิเตอรเน็ตและชําระเงนิไดดวย

เชนกนั ซึง่เปนเว็บไซตที่รวบรวมโรงแรม หรือทีพ่ักในประเทศไทยที่รวมตวักนัเปนเว็บทา หรือ 

Portal web ทีเ่นนการใหบริการจองโรงแรม หรือทีพ่ักเปนหลกั แตอาจจะมีบริการการทองเที่ยวอืน่

เสริม เชน บริการจองรายการนําเที่ยว บริการจองการเดนิทาง เปนตน และมีการใชระบบการจอง 

และชําระเงนิรวมกนั     ตัวอยางเว็บไซตประเภทนี้ไดแก     www.hotelthailand.com 

www.sawadee.com หรือ www.hotels2thailand.com 
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 จากการสัมภาษณคุณฤติ จนัทรบดินทร ผูบริหารของเว็บไซต hotels2thailand.com 

ซึ่งเปนเว็บไซตที่ใหบริการจองโรงแรมทีพ่ักในประเทศไทยเปนหลักกลาวโดยสรุปวา เหตุจงูใจทีท่ํา

ใหเขาสูธุรกิจนี้คือ แนวโนมของตลาดทองเทีย่ว โดยเฉพาะการจองโรงแรมออนไลนที่มมีูลคาการ

ซื้อขายประมาณปละ 2-3 พันลานบาท ซึ่งการเขาสูธุรกิจนัน้ไมยากมาก เพยีงแคสามารถจัดทํา

เว็บไซตเพื่อนาํเสนอขายโรงแรมที่พักได ก็สามารถเปนผูใหบริการจองโรงแรมทีพ่ักออนไลนไดแลว 

แตความสําคญัของการดําเนินธุรกิจออนไลนนี ้ อยูที่ความเขาใจดานการตลาดของ e-Marketing 

จึงทาํใหผูประกอบการหลายรายตองออกจากตลาดไป อุปสรรคสําคัญสําหรับรายใหม คือการ

ไดรับอัตราคาที่พักจากเจาของโรงแรมทีพ่กัในอัตราที่สูงกวาผูแขงขนัรายเกา เพราะโรงแรมที่พกั

มักพิจารณาจากชื่อเสียงของเว็บไซต และจํานวนลกูคาที่ทางเว็บไซตสงใหกับทางโรงแรมที่พกั 

 การลงทุนในธรุกิจนี้ไมสูงมาก หากสามารถพฒันาระบบการใหบริการจองโรงแรม    

ที่พัก และการบริหารไดเอง แตหากตองซือ้ระบบการบริหารสําเร็จรูป จะมีตนทุนที่คอนขางสงู ซึ่ง

ผูประกอบการที่มักตองซื้อระบบสําเร็จรูป คือกลุมตัวแทนทองเทีย่วเดมิที่ตองการเพิม่ชองทางการ

จําหนายทางอนิเตอรเน็ต ทีพ่ัฒนาโปรแกรมเองไมได สัดสวนคาใชจายที่สูงไดแก คาใชจายเรื่อง

ทรัพยากรคนในการดูแลขอมูลและบริการลูกคาสัมพนัธ (Customer relation management: 

CRM) 

 สัดสวนของผูเขาชมจะกลายเปนลูกคานัน้ประมาณรอยละ 1 ของผูเขาชมทัง้หมด ซึง่

กลุมลูกคาผูใชบริการสวนใหญจะเปนชาวตางชาติ คอื ชาวอเมรกิามากที่สุด รองลงมาคือกลุม

ลูกคาจากยุโรป สําหรับลูกคาชาวเอเชียไดแก สิงคโปร ฮองกง และญี่ปุน 

 สําหรับระบบการใหบริการในเวบ็ไซตประเภทนี้ทีสํ่าคัญ คือ การมรีะบบการคนหา

ขอมูล เพราะจะทําใหลูกคาหาขอมูลที่ตองการไดอยางรวดเร็ว ระบบการจายเงนิออนไลน

โดยเฉพาะลูกคาชาวตางชาติ แตสําหรับลูกคาชาวไทยยังพอใจกับระบบการจายเงนิผานธนาคาร

หรือเงนิสดมากกวา และการมีรายการสงเสริมการขายที่มากไปกวาการเสนอราคาพิเศษ เพราะ

เปนกลยทุธทีผู่ใหบริการโดยทั่วไปนําเสนออยูแลว 

 การประชาสมัพันธเว็บไซตสวนใหญ ใชส่ือออนไลน แตวิธีการประชาสัมพันธทีน่าจะ

ใหมีประสิทธภิาพที่สุด คือการโฆษณาผาน Search engine สําหรับการโฆษณาในเว็บไซต

ทองเที่ยวของตางประเทศ ที่คาดวาจะมีลูกคาที่จะมาใชบริการทองเที่ยวในประเทศไทยนั้นมี

คาใชจายสงูมาก 
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 ปจจัยสําคัญทีจ่ะทําใหลูกคาเลือกใชบริการเว็บไซตนั้นๆ คือ ความนาเชื่อถือของ

เว็บไซต การมีองคประกอบของขอมูลทีค่รบถวน การปรับปรุงขอมูลใหทนัสมัยอยูเสมอ รูปภาพ 

ระบบเพื่อชวยในการตัดสินใจ เชน การเปรียบเทียบราคา และการมีการสนทนาออนไลน (Online 

chat) จะทาํใหลูกคาตัดสนิใจไดงายขึน้ นอกจากนัน้การมีระบบทีส่ามารถยืนยนัการจองไดทนัที 

หรือรับประกันการจองได จะทําใหลูกคามคีวามมัน่ใจในการใชบริการเว็บไซตมากขึน้ดวย  

 3) เว็บไซตที่เกีย่วของกับการเดนิทาง

 เปนเว็บไซตที่เกี่ยวของกับการเดินทางโดยวิธีตางๆ เชน เว็บไซตที่ใหบริการจอง

เที่ยวบิน ซึ่งเว็บไซตของสายการบินสวนใหญมกัมีความพรอมในการทําพาณิชยอิเล็กทรอนกิสใน

ระดับสูง เนื่องจากระบบการจองทีน่ั่งของสายการบินนัน้ตองทําผานเครือขายมานานแลว 

นักทองเที่ยวสามารถคนหาขอมูลเกี่ยวกับตารางเวลาการเดินทางของสายการบินแตละแหงได เชน 

www.airasia.com www.nokair.com เปนตน สําหรบัผูประกอบการที่เกีย่วของกับการเดนิทาง

ประเภทอื่นๆ ตางกม็ีเว็บไซตใหบริการสาํหรับลูกคาเชนเดียวกัน เชน การใหขอมูลเกี่ยวกับการ

เดินทาง เชน เว็บไซตของการรถไฟแหงประเทศไทย (www.railway.co.th) บริษัทใหบริการรถเชา 

จองเรือ จองรถไฟ เชน เปนตน ในเวบ็ไซตของธุรกิจประเภทนีย้ังมีการนาํเสนอขอมูลสถานที่

ทองเที่ยวในบริเวณใกลเคียง หรืออยูในเสนทางการเดนิทาง ซึง่เปนสิ่งอํานวยความสะดวกใหกบั

นักทองเที่ยวดวย 

 ปจจุบันมีเว็บไซตที่ใหบริการในการรวบรวมสายการบิน หรือจัดทําเปน Portal web 

โดยทีน่ักทองเที่ยวสามารถจะคนตารางการบินไดทั้งจากการระบุเพยีงสถานทีท่ี่จะเดนิทาง แลว

เว็บไซตจะทาํการคนหาเสนทางใหจากทุกสายการบินที่เปนไปไดในกลุมพันธมิตรในเว็บนัน้ เชน 

www.thaifly.com และ 12flight.com 

 คุณหทัยชนก อ่ิมสุน ผูจัดการฝายการตลาดของ Thailfly.com ไดใหสัมภาษณโดย

สรุปวา เว็บไซต Thaifly.com เดิมเปนผูใหบริการดานตั๋วเครื่องบนิมาเปนระยะเวลานานแลว ซึ่ง

ระบบการจองตั๋วเครื่องบินระหวางบรษิัทสายการบินกบัตัวแทน ใชระบบการจัดจําหนายผาน

เครือขายอินเตอรเน็ต เชน Amadeus3 อยูแลว เมื่อการขายตรงผานเครือขายอินเตอรเน็ตเกิดขึ้น 

จึงสามารถพฒันาระบบดวยตนเองใหลูกคาสามารถทาํการจองโดยตรงกับสายการบินไดเลย ซึ่ง

การจําหนายตัว๋เครื่องบินเปนสินคาที่เปนมาตรฐานทัว่ๆไป ไมเจาะจงหรือมีลักษณะเฉพาะที่

                                                  
3  ระบบการจองและออกบัตรโดยสารเครื่องบินดวยคอมพวิเตอร ทีใ่ชระหวาง

บริษัทสายการบิน และตัวแทนจาํหนายตัว๋เครื่องบิน 
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เหมือนกับการใหบริการทวัร จึงทําใหการขายผานระบบเปนการลดตนทุนใหกับบริษัทและทาํให

สามารถนําเสนอขายในอัตราที่ต่ํากวาการซื้อผานตัวแทนได 

 ยอดการสั่งซื้อทางอินเตอรเน็ตสําหรับต๋ัวเครื่องบินเพิม่ข้ึนอยางรวดเร็ว ตางจาก

บริการทัวรซึง่เปนอีกบริการที่ Thailfly.com ใหบริการแกลูกคา แตก็มแีนวโนมเพิ่มข้ึนเรื่อยๆ ลูกคา

สวนใหญเปนคนไทยในประเทศหรือคนไทยในตางประเทศ โดยเฉพาะคนไทยในประเทศอเมริกาที่

ตองการซื้อต๋ัวเพื่อเดินทางกลับประเทศ ซึ่งลูกคาสวนใหญที่เปนคนไทยมกัจะวางใจรูปแบบการ

ชําระเงนิโดยการโอนผานธนาคารหรือจายเงินสดที่บริษทัมากกวา 

 จุดเดนของ Thaifly.com คือมีการใหบริการในรูปแบบ Online booking อยางเต็ม

รูปแบบ และพยายามเพิม่มูลคาของการใชระบบออนไลนใหแกลูกคา โดยการเสนออัตราพิเศษ

สําหรับลูกคาที่จองผานอนิเตอรเน็ต  

 Thailfly.com เปนที่รูจักกนัดีในกลุมนักเรยีนไทยในประเทศอเมริกา โดยการบอกตอ

กนัทําใหเปนผูใหบริการขายตั๋วเครื่องบินทีม่ีชื่อเสียง การโฆษณาประชาสัมพันธเวบ็ไซตสวนใหญ

จะผานทางสื่อออนไลน เชน search engine และ banner advertising จะมีการโฆษณาทางสื่อ

ออฟไลนบาง เชน หนงัสือพมิพ และการเปนผูสนับสนนุรายการโทรทศัน 

 คุณหทัยชนกไดใหความเหน็วาเว็บไซตที่จะประสบความสําเร็จ คือ ความนาเชื่อถอื

ของเว็บไซต สามารถรับประกันการใหบริการได ความมตีัวตนอยูจริงของผูใหบริการ และการตอบ

คําถามกลับตอลูกคาอยางรวดเร็ว เพราะลูกคามักจะมคีวามกงัวลในความนาเชื่อถอื และความมี

ตัวตนของผูใหบริการมากที่สุด การมีเครื่องหมายที่รับรองความนาเชื่อถือหรอืรับรองความ

ปลอดภัยในการชําระเงินผานอินเตอรเน็ต เชน GeoTrust ของ Thaifly.com ชวยสรางความ

นาเชื่อถือใหกบัลูกคาได ผูใหบริการจะตองมีความใสใจในรายละเอยีดของเว็บไซต เพราะกลุม

ลูกคาที่เลือกชองทางอนิเตอรเน็ตในการซื้อบริการทองเที่ยว มีความตองการที่จะสามารถจัดการ

การทองเทีย่วไดดวยตนเอง เบ็ดเสร็จภายในเว็บไซตเดียว หรือ one stop service จึงตองพัฒนา

ระบบใหรองรับความตองการของลูกคาใหได   

 4) เว็บไซตเกี่ยวกบัการบริการขอมูลและจัดการนําเที่ยว

 เว็บไซตประเภทนี้สวนใหญจะเปนการใหบริการแกนักทองเทีย่วแบบครบวงจร ซึ่งมี

จุดประสงคหลัก คือ ตองการใหนกัทองเที่ยวสามารถจะดําเนนิขั้นตอนในการเดินทางทองเที่ยวครั้ง

หนึง่ไดภายในเว็บไซตเดียว จึงเหน็ไดวามีเว็บไซตหลายแหงทาํหนาที่เปนแหลงรวบรวมขอมูลทุก

ประเภทที่เกี่ยวกับการเดินทาง ซึง่นกัทองเที่ยวสามารถทาํไดตั้งแตการคนหาขอมูลเร่ืองสถานที่

ทองเที่ยวนัน้ และสถานทีใ่กลเคียง คนหาโรงแรมทีพ่ักในราคาที่ตองการ และยังรวมถึงการหา
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ขอมูลการเดินทางไปยังสถานทีน่ั้นๆ และบริการนําเทีย่วที่มีจัดขึน้ไดอีกดวย บางแหงเปนเว็บไซตที่

ใหขอมูลเพียงอยางเดยีวหรือรวบรวมเว็บไซตที่เกี่ยวของ โดยที่ไมสามารถสัง่จองผานทาง

อินเตอรเน็ตได เชน www.tourthai.com แตบางแหงสามารถจะสั่งจองได ดังเชนเว็บไซตที่

ใหบริการอยูในปจจุบนั เชน www.noomsaotours.com หรือ TravelBookingCenter.com ของ

บริษัทหนุมสาวทวัร จํากัด และ  แทรเวล ฟอรทูเดย (travelfortoday.com) ซึ่งเว็บไซตในลักษณะนี้

อำนวยความสะดวกสบายกับลูกคามาก เพราะนกัทองเทีย่วสามารถจัดการทกุอยางที่เกีย่วกับการ

เดินทางในหนึง่ครั้งไดผานทางเว็บไซตเพียงเว็บไซตเดียว 

 บริษัท หนุมสาวทัวร จาํกัด โดยคุณฤกษดี เลาหสุวรรณาหยก ผูจัดการแผนกบรหิาร

ของหนุมสาวทัวรไดใหสัมภาษณ กลาวโดยสรุปวา บริษัทหนุมสาวทวัรเร่ิมเขาสูธุรกิจออนไลนเพือ่

เพิ่มชองทางการจําหนาย ใหกบับริษทัของตนที่มีความเขมแข็งในธุรกจิใหบริการนําเที่ยวทัง้ในและ

ตางประเทศอยูแลว โดยเริ่มใหบริการจองผานเครือขายอินเตอรเน็ตตั้งแต 5 ปทีแ่ลว แตมีเพยีง

บริการจองตั๋วเครื่องบินเทานั้นที่สามารถทํา Online booking ไดเลย สวนการจองรายการนาํเทีย่ว 

หรือบริการอื่นๆ แมจะมีการจองผานทางอินเตอรเน็ตแตยังเนนการใหบริการการชาํระเงนิโดยการ

โอนเงนิผานธนาคาร 

 คุณฤกษดีมีความเหน็วาการเขามาแขงขนัของผูแขงขันรายใหมทําไดงาย แตอาจ

เสียเปรียบเรื่องความเปนผูนาํตลาดของผูแขงขันรายเกาที่มีชื่อเสียง และผูใหบริการที่เปนผูนํา

ตลาดซึ่งตองใชเวลาในการสรางนาน เพราะมีตนทนุในการทําตามผูใหบริการรายเกา และการ

เจาะตลาดกลุมลูกคา 

 กลุมลูกคาของบริษัทหนุมสาวทัวรเปนบุคคลทุกประเภท และทุกกลุมวัย ซึง่จะเลือก

บริการทองเทีย่วไปตามลักษณะของกลุมของตน และมีลูกคากลุมชาวตางชาตทิี่เดินทางทองเทีย่ว

ในประเทศไทยบาง สวนมากจะเปนกลุมลูกคาเดิมทีม่าใชบริการและมีลูกคารายใหมที่สวนใหญ

มาใชบริการตามคําบอกเลาของผูที่เคยมาใชบริการ หนุมสาวทวัรมีการจัดการสงเสริมการขาย

รวมกับองคกรใหญๆ เชน บตัรเครดิต KTC ของธนาคารกรุงศรีอยุธยา ธนาคารกสกิรไทย หรือบัตร

วีซา โดยการมอบสวนลดหรือ ราคาพิเศษสําหรับการใชจายผานบัตรเครดิตเหลานี้ ซึ่งทางหนุมสาว

ทัวรเนนการสรางพนัธมิตรเปนกลยทุธสําคัญ 

 หนุมสาวทวัรใชการโฆษณาโดยสื่อออฟไลนเปนสวนใหญ เชน การพิมพรายชือ่

เว็บไซตลงไปบนของที่ระลกึที่แจกใหลูกคา เปนการขยายกลุมลูกคาใหมโดยใชการบอกเลา

ประสบการณการใชบริการของกลุมลูกคาเกา 
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 จุดมุงหมายของบริษัทหนุมสาวทัวรในอนาคต คือ การทําใหเว็บไซตเปนศูนยรวมของ

การทองเทีย่ว ที่นกัทองเทีย่วสามารถเรียกใชบริการทองเทีย่วทุกอยางไดจากเว็บไซต โดยจะขยาย

เครือขายการใหบริการไปทัว่โลก เพราะเว็บไซตทองเทีย่วที่ด ี ควรนําเสนอการบริการใหครบทกุ

ความตองการของลูกคา 

 5) เว็บไซตเกี่ยวกบักิจกรรมในการทองเที่ยว

 เปนเว็บไซตที่ใหบริการกับลูกคาเฉพาะกลุมที่สนใจในเรือ่งใดเรื่องหนึ่ง หรือกิจกรรม

ใดกิจกรรมหนึง่ ซึง่ไมใชส่ิงทีน่ักทองเที่ยวโดยทั่วไปตองการคนหา เชน เว็บไซตที่ใหบริการเกี่ยวกับ

การจัดนาํเทีย่วเดินปา ดูนก ดูผีเสื้อ ลองแกง ดําน้ํา ถายรูป เชน Trekkingthai.com สมาคมไทย

ทองเที่ยวเชิงอนุรักษและผจญภัย (www.teata.org) การทองเที่ยวเชิงเกษตร (www.agrotourism. 

doae.go.th) หรือเปนเว็บไซตที่เกี่ยวของกับสถานทีท่องเทีย่วเฉพาะ หรือสวนสนุกที่โดงดัง เชน 

สวนสัตวเชียงใหมไนทซาฟารี (www.chiangmainightsafari.com) เปนตน เว็บไซตในกลุมนี้

ตองการทาํการตลาดกับกลุมนักทองเที่ยวที่มีความตองการเฉพาะที่ไมสามารถหาไดจากเว็บไซตที่

ใหบริการการทองเที่ยวทัว่ไป และจะมีลูกคาเปนของตนเองแยกจากกลุมนกัทองเทีย่วสวนใหญ 

นอกจากนีย้ังมีเว็บไซตที่เนนกิจกรรมพิเศษในการทองเที่ยว ซึ่งไมไดใหบริการนาํเที่ยว แตเปน

แหลงขอมูลทีน่าสนใจสําหรบักิจกรรมนัน้ หรือบางเวบ็ไซตเกิดจากการรวมตัวกันของกลุมผูสนใจ

ในกิจกรรมเดยีวกนั เชน www.thaimtb.com ที่เปนของชมรมจักรยานเสือภูเขาไทย หรือ สยาม  

สกูบา ไดฟวิ่ง ที่เปนชุมชนนกัดําน้าํ (www.siamscubadiving.com) เปนตน 

 จากการสัมภาษณคุณบัณฑิต ฤทธาภยั สมาชิกกลุมแรกๆ ของเว็บไซต 

Trekkingthai.com ที่ปจจุบันเปนสมาชิกในทีมงานของ Trekkingthai ไดใหสัมภาษณวา 

Trekkingthai เร่ิมธุรกิจจากการทีม่ีขอมลูที่ทองเทีย่วตางๆ ที่ไดจากการเดินทางทองเทีย่วของกลุม

ผูริเร่ิม และเมื่อมีการสะสมขอมูลเพิ่มมากขึ้นเรื่อยๆ จึงเริ่มใหบริการจัดนําเที่ยวแบบราคาถูก 

สําหรับกลุมทีม่ีความสนใจเฉพาะ ในแตละสถานทีท่องเทีย่ว เชน การเดินปา ซึง่ปจจุบนัมีการ

นําเสนอบริการนําเที่ยวทัง้ใน และตางประเทศ  

 เว็บไซต Trekkingthai เปนแหลงที่รวบรวมทั้งขอมูลทองเทีย่วแบบประหยัด และเปน

ศูนยรวมของกลุมผูที่สนใจดานการทองเทีย่วไวเปนจํานวนมาก ปจจุบนัทางเว็บไซตไดมีการ

เพิ่มเติมการใหบริการดานขอมูลขาวสารการทองเที่ยว ที่เปนประโยชนแกนกัทองเทีย่วทัว่ไป คุณ

บัณฑิตใหความเหน็วาจุดเดนที่สําคัญทีท่าํใหนักทองเทีย่วตัดสินใจไดเร็วคือ การที่เว็บไซตมกีาร

ปรับปรุงขอมูลใหทนัสมัยเสมอ จะสงผลใหผูซื้อบริการตดัสินใจในการเลือกสถานทีท่องเที่ยว และ

ซื้อบริการไดงายขึ้น สําหรบัความเห็นเกีย่วกับการทองเที่ยวในอนาคต ไดกลาววาการที่มีผูสนใจ
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เขาสืบคนขอมลูการทองเทีย่วผานอินเตอรเน็ตมากขึ้น จะทําใหตลาดทองเที่ยวทางอินเตอรเน็ตมี

โอกาสเติบโตไดอีกมาก แตส่ิงที่เปนอุปสรรคสําคัญของการเติบโตก็คอื ความมั่นใจของผูใชบริการ

ตอผูทําธุรกิจการทองเที่ยวทางอนิเตอรเนต็วามีความนาเชื่อถือมากเพียงใด เพราะมกักงัวลตอ

ระบบการชําระเงนิลวงหนาใหแกผูประกอบการที่ไมเคยเห็นหรือรูจักมากอน 

 6) เว็บไซตที่เกีย่วกับอุปกรณในการทองเทีย่ว

 เปนเว็บไซตที่เนนการขายอปุกรณในการทองเที่ยว สําหรับประเทศไทยนั้นมเีว็บไซตที่

ใหบริการขายอุปกรณในการทองเที่ยว เชน ยูเบสเบส เบสท แคมป (www.best-camping.com) ที่

จําหนายอุปกรณสําหรับการเดินปา หรือกิจกรรมตั้งแคมป รานที่จาํหนายอุปกรณทองเทีย่วทั่วๆ ไป 

เชน บริษัทแคมปอิน (www.campinn.co.th) หรือในรูปแบบของบริการเสริมในบางเว็บไซต เชน 

การขายอุปกรณการเดินปา หรือเพื่อการทองเทีย่วแบบผจญภัยในเว็บไซต trekkingthai.com โดย

ที่ลูกคาสามารถเลือกจองสนิคาผานเว็บไซต แตรูปแบบการชําระเงินสวนใหญเปนการชาํระเงนิ

แบบออฟไลน คือ การโอนเงนิคาสนิคาผานทางบัญชธีนาคาร แลวจงึจะจัดสงสินคาใหภายหลัง 

 ซึ่งตัวอยางหนาเว็บเพจของเว็บไซตที่กลาวถึงในขางตน ดูไดจากภาคผนวก ข 

 จากบทสัมภาษณผูประกอบการธุรกิจทองเที่ยวออนไลนขางตน และการวิเคราะห

ของผูวิจัย สามารถสรุปเว็บไซตทองเทีย่วประเทศไทยทีไ่ดสัมภาษณ ในรูปแบบตารางเปรียบเทียบ

ได ดังตารางที ่4.1 ตอไปนี ้
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ตารางที่ 4.1 

เปรียบเทียบเวบ็ไซตทองเที่ยวประเทศไทย 

 

ชื่อเว็บไซต ประเภท บริการหลัก 
บริการอื่นๆ

ในเว็บไซต 
จุดเดนของเว็บไซต กลุมลูกคา 

Hotel2thailand.com 

www.hotels2thailand.com 

โรงแรมที่พัก บริการจอง

โรงแรมที่พัก 

บริการรถ

รับสงจาก

สนามบิน 

1. ดูนาเชื่อถือ 

2. มีระบบการ   

คนหาขอมูล 

3. ขอมูลทันสมัย 

4. คนหาเว็บไซต 

เจอไดงายจาก  

search engine 

ลูกคาชาว

ตางประเทศ: 

อเมริกา 

อังกฤษ ยุโรป 

Thaifly.com 

www.thaifly.com 

บริการการ

เดินทาง 

จองตั๋ว

เครื่องบิน 

จองโรงแรม 

และบริการ

นําเที่ยวทั้ง

ในและ

ตางประเทศ 

บริการแบบ Online 

Booking 

เนนลูกคาคน

ไทย 

หนุมสาวทัวร 

www.noomsaotours.com 

บริการขอมูล

และจัดนํา

เที่ยว 

บริการนํา

เที่ยว 

จองโรงแรม 

ที่พัก รถเชา 

ลองเรือ

สําราญ 

เชี่ยวชาญในธุรกิจ 

และรายการนํา

เที่ยวในประเทศ 

กลุมลูกคาคน

ไทย 

Trekkingthai 

www.trekkingthai.com 

กิจกรรมการ

ทองเที่ยว 

ขอมูลการ

ทองเที่ยว

แบบผจญภัย 

และบริการ

นําเที่ยว เชน 

การเดินปา 

ลองแกง 

กระดานขาว

ที่เปนแหลง

ชุมนุมของผู

ที่ชื่นชอบ

กิจกรรม

เหมือนกัน 

1. เปนชุมนุมของผู

ที่สนใจกิจกรรม 

การทองเที่ยว

เฉพาะแบบอยาง 

ชัดเจน 

2. บริการนําเที่ยว 

ราคาถูก 

นักทองเที่ยวที่

ชอบการ

ทองเที่ยวแบบ

สมบุกสมบัน 

ไมเนนการ

เดินทางแบบ

สะดวกสบาย 
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ตารางที่ 4.1 (ตอ) 

เปรียบเทียบเวบ็ไซตทองเที่ยวประเทศไทย 

 

ชื่อเว็บไซต คูแขงทางการตลาด กลยุทธการตลาด 

การ

ประชาสัมพันธ

เว็บไซต 

อุปสรรคในการเขา

สูธุรกิจ 

Hotel2thailand.com 

www.hotels2thailand.com 

ธุรกิจใหบริการจอง

โรงแรมทั่วไป ทั้งทาง

อินเตอรเน็ต และ

ตัวแทนจําหนาย 

1. กลยุทธการจาย

คาที่พัก 2 คืน แต

พักได 3 คืน 

2. การใหคูปอง

สวนลด 

คาบริการสําหรับ

รานตางๆ ที่รวม

รายการ 

เนนการโฆษณา

ผาน Search 

Engine 

1. ความเขาใจ   

e-Marketing ของ

ธุรกิจ 

2. ราคาหองพักที่

ไดรับจากโรงแรม

หรือที่พัก 

Thaifly.com 

www.thaifly.com 

ผูใหบริการใน

รูปแบบเดียวกัน ใน

ตางประเทศ เชน 

www.expedia.com 

หรือ 

www.travelocity. 

com 

กลยุทธการสะสม

แตมใหกับ

ผูใชบริการจอง

ทางอินเตอรเน็ต 

การโฆษณาดวย 

Search Engine, 

Web Banner และ

การเปน

ผูสนับสนุน

รายการโทรทัศน 

คาใชจายดานการ

วางระบบการจอง

ผานอินเตอรเน็ต 

หนุมสาวทัวร 

www.noomsaotours.com 

ธุรกิจนําเที่ยวทั่วไป จัดรายการสงเสริม

การขายกับ

พันธมิตร เชน 

สวนลดสําหรับ

การซื้อบริการผาน

บัตรเครดิต 

ใชส่ือออฟไลน 

เชน การพิมพชื่อ

เว็บไซตบนของที่

ระลึกที่แจกใหแก

ลูกคา 

1. การสราง

ชื่อเสียงให

เทียบเทารายเกา

ในตลาด 

2. การเจาะกลุม

ลูกคา 

3. การพัฒนา

ระบบการจอง

ออนไลน 

Trekkingthai 

www.trekkingthai.com 

ธุรกิจทองเที่ยว

เฉพาะแบบ เชน ทัวร

ดอย เที่ยวทางทะเล  

การทองเที่ยวใน

ราคาประหยัด 

ไมเนนการ

ประชาสัมพันธ 

- 
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 4.2 บทบาท มาตรการ และนโยบายของภาครัฐบาลและหนวยงานที่เกีย่วของ 

 

 องคกรและหนวยงาน ที่ใหการสนับสนนุการใชระบบพาณิชยอิเลก็ทรอนิกส ใน

อุตสาหกรรมทองเที่ยวของประเทศไทย ไดแก 

 

4.2.1 องคกรที่มีบทบาทใหการสนับสนุนระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิสสําหรับอุตสาหกรรม

ทองเที่ยวไทย

 องคกรที่มีบทบาทสาํคัญที่ใหการสนับสนนุการใชระบบพาณิชยในการทองเที่ยวไทย

ไดแก  

 1) การทองเทีย่วแหงประเทศไทย (ททท.) 

 ซึ่งองคกรสงเสริมการทองเที่ยวของแตละประเทศ ควรเปนหนวยงานที่มีบทบาทเปน

ผูนําในการพฒันาระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเพื่อการทองเที่ยว เพื่ออํานวยความสะดวกและ

ขยายตลาดแกภาคเอกชน เพราะองคการสงเสริมการทองเทีย่วมีความไดเปรียบในการเขามามี

บทบาทในการทําพาณิชยอิเล็กทรอนกิส และชื่อเสียงขององคกรสวนใหญจะเปนที่รูจักและไดรับ

ความเชื่อถือจากนกัทองเที่ยวทัว่ไป นอกจากนี้ยังมีความรูความเชีย่วชาญในแหลงทองเที่ยว มี

ฐานขอมูล บคุลากร และสํานักงานที่เพยีงพอ รวมทัง้มีสายสัมพนัธที่ยาวนานกบัธุรกิจทองเทีย่ว 

ทําใหการเขามาเปนผูประสานงานและเชือ่มโยงระหวางหนวยธุรกิจในสายโซธุรกิจ (Supply 

chain) ไดรับการยอมรับจากธุรกิจทัว่ไป 

 ปจจุบันการทองเทีย่วแหงประเทศไทย ไดมีแผนนโยบายสงเสริมการทองเที่ยว

ประเทศไทย ในชวงป พ.ศ. 2546–2549 ที่จะเรงรัดการพัฒนาระบบเทคโนโลยสีารสนเทศเพื่อการ

ทองเที่ยว (e-Tourism) เพื่อรองรับการทาํธุรกรรมบนระบบเครือขายอินเตอรเน็ต และการ

ดําเนนิการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส รวมทั้งการดําเนินงานดานการตลาดดวยระบบสารสนเทศ โดยมี

กลไกในการควบคุมและปองปรามเพื่อเปนหลกัประกนัในการปองกนัปญหาที่อาจเกิดขึ้น แตผล

การดําเนินงานในปจจุบันนัน้ยังไมมีการจัดตั้งคณะกรรมการหรือสํานกังานใดๆ ทีม่หีนาที่ดูแลดาน 

งานทองเทีย่วอิเล็กทรอนกิสโดยตรงเลย แตไดมีการจัดทาํเว็บไซตของ ททท. เพื่อใหขอมูล ขาวสาร 
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ดานการทองเที่ยว และจดัทําเวบ็ไซตธุรกิจทองเที่ยว www.thaitravelmart.com สําหรับกลุม

ผูประกอบการธุรกิจทองเทีย่ว (แบบ B2B)4

 2) กองพาณิชยอิเล็กทรอนิกส กรมพฒันาธุรกิจการคา  

 อยูภายใตการควบคุมดูแลของกระทรวงพาณิชย หนวยงานดังกลาวเปนศูนยขอมูล

พาณิชยอิเลก็ทรอนิกส โดยมีหนาที่ใหการดําเนินการจดทะเบียนพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ออก

เครื่องหมายรบัรองความนาเชื่อถือในการประกอบธุรกิจพาณิชยอิเลก็ทรอนิกส (Trustmark) ทาํ

หนาที่เพิ่มชองทางการตลาดดานพาณิชยอิเล็กทรอนกิสแกผูประกอบการ เชน การใหบริการตลาด

กลางพาณิชยอิเล็กทรอนกิส (e-Marketplace) คือ www.dbdmart.com จัดตั้งศนูยจัดการขอ

รองเรียนดานพาณิชยอิเลก็ทรอนิกส เพื่อเปนศนูยกลางรับเร่ืองรองเรียนและแกไขปญหาตางๆที่

เกิดจากการซือ้ขายสินคา/บริการทางอินเทอรเน็ต และเปนหนวยงานที่รับผิดชอบการเจรจาดาน

พาณิชยอิเลก็ทรอนิกสในเวทีการคาระหวางประเทศ (กองพาณชิยอิเล็กทรอนกิส, ออนไลน) 

 ดังนัน้ธุรกิจทองเทีย่วที่ตองการเสนอขายบริการผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิสตอง

ดําเนนิการจดทะเบียนพาณชิยอิเล็กทรอนกิส เพื่อสรางความเชื่อมัน่ใหกับลูกคาในความมีตวัตน

อยูจริงของผูประกอบการ 

   3) ศูนยพฒันาพาณชิยอิเลก็ทรอนกิส (ECRC) 

 เปนโครงการของศูนยเทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกสและ คอมพิวเตอรแหงชาติ ซึง่ศูนย

พัฒนาพาณิชยอิเล็กทรอนิกส มีวตัถุประสงคเพือ่เปนศูนยกลางในการรวบรวมและเผยแพร

ทรัพยากรขอมูลและความคืบหนาของการใชระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส เพือ่ใชในการพฒันา

พาณิชยอิเลก็ทรอนิกสของทั้งภาครัฐ เอกชนและบุคคลที่สนใจทั่วไป และสรางความพรอมใหแก

ประเทศทางดานบุคลากร โดยจัดใหมีกิจกรรมฝกอบรม กิจกรรมทางดานการศึกษา ทีจ่ะสงเสริม

ความสามารถของกําลงัคนในสาขาตางๆ ที่จะมีสวนรวมในกิจการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส (ศูนย

พัฒนาพาณิชยอิเล็กทรอนิกส, ออนไลน) ปจจุบันหนวยงานนี้ไดถูกยบุโครงการไปแลว 

  

 

                                                  
4 รูปแบบการทําธุรกจิระหวางธุรกจิกับธุรกิจ (Business to Business: B2B) 

หมายถงึธุรกิจที่มุงเนนการใหบริการแกผูประกอบการดวยกนั โดยอาจเปนผูประกอบการในระดบั

เดียวกนั หรือตางระดับกนักไ็ด อาท ิ ผูผลิตกับผูผลิต ผูผลิตกับผูสงออก ผูผลิตกับผูนําเขา ผูผลิต

กับผูคาสงและคาปลีก เปนตน 
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 4) สํานักงานสงเสริมอุตสาหกรรมซอฟแวรแหงชาติ(องคการมหาชน) หรือ SIPA  

 เปนหนวยงานที่สังกัดกระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร ไดจัดทํา

โครงการระบบเครือขาย ศูนยกลางบรกิารจัดการเบือ้งตนของการรวมมือทางธุรกิจทองเทีย่วThai 

Tourism c-Commerce Service Intermediary System – TCC System ในชือ่ 

www.thaitourismccommerce.com หรือ www.thaitcc.com เพือ่เปนศูนยกลางของชมุชนที่

ประกอบดวยกลุมผูประกอบการในธุรกจิทองเที่ยวที่รวมตัวกนั เพื่อวัตถุประสงคที่ตองการเสนอ

สินคาและบรกิารใหแกลูกคาครอบคลุมไปทั่วโลกผานเครือขายอินเตอรเน็ต คุณสมบัติหลกัของ

โครงการนี ้ คอื เพื่อสรางการเชื่อมตอ (Integration) ของคูคาเพื่อใหเกิดการรวมกลุม เชน กลุม

สมาคม หรือกลุมผูประกอบการ ทัง้ยงัชวยใหผูขาย ผูใหบริการ หรือกลุมตัวแทน (Agents) 

สามารถเขาถงึ Supply chain (Distribution) ของสินคาทองเที่ยวและบริการไดในลักษณะ 

Personalization และยังเปนการชวยใหผูบริโภคหรือนักทองเที่ยวไดรับขอมูลที่ถูกตองและ

เหมาะสม และเปดโอกาสใหกลุมผูใหบริการไดรวมกันหาลูกคาหรือแลกเปลี่ยนคําแนะนาํธุรกิจ

เกี่ยวกับการทองเทีย่วใหแกกัน ซึง่โครงการนี้อยูในระยะเริ่มแรกของการดําเนนิการ (สํานกังาน

สงเสริมอุตสาหกรรมซอฟแวรแหงชาต,ิ 2548, ออนไลน) 

 5) สมาคมดานการทองเที่ยวอื่นๆ  

 เชน สมาคมธุรกิจทองเทีย่วภายในประเทศ สภาอุตสาหกรรมทองเที่ยวแหงประเทศ

ไทย สมาคมไทยธุรกิจการทองเที่ยว สมาคมโรงแรมไทย ตางมีบทบาทในการสนับสนุนการ

ทองเที่ยวไทยทั้งสิน้ และปจจุบันก็มเีว็บไซตเพื่อเผยแพรขอมูลของสมาคมของตน  

 

4.2.2 กฎระเบยีบที่เกีย่วของกับการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสและอุตสาหกรรมทองเที่ยว

 การประกอบธรุกิจทองเที่ยวผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ตองทาํความเขาใจใน

กรอบกฎหมายของประเทศไทย และมาตรฐานสากล ที่ประกอบไปดวยกฎหมายหลกัที่สําคญั

เหลานี้ ไดแก 

1) พระราชบัญญตัิวาดวยธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส (Electronic Transaction 

Law) มวีัตถุประสงคเพื่อรับรองสถานะทางกฎหมายของขอมูลทางอิเล็กทรอนิกสใหเสมอกบั

หนงัสือหรือหลักฐานเปนหนังสือ และรับรองวิธีการสง และรับขอมูลอิเล็กทรอนกิส กฎหมายนี้เปน

กฎหมายเสริมเขากับประมวลกฎหมายแพงและพาณิชยและกฎหมายอื่นๆ โดยไมจาํเปนตองไปแก

กฎหมายเดิมจํานวนมากๆ ผลของกฎหมายนี้จะทาํใหการทาํธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนกิสมีความ

นาเชื่อถือ และกอใหเกิดความเชื่อมั่น ซึ่งในกฎหมายฉบับนี้ไดรวมพระราชบญัญัติลายมือช่ือ
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อิเล็กทรอนกิส (Electronic Signatures Law) เขาไปไวในฉบับเดียวกนั  ซึ่งในสวนที่เกี่ยวของกบั

ลายมือช่ืออิเลก็ทรอนกิส มีวัตถปุระสงคเพื่อใหธุรกรรมทางอิเลก็ทรอนกิสสามารถดําเนินการได

อยางแพรหลาย โดยเทคโนโลยีลายมือช่ือพาณิชยอิเลก็ทรอนิกสซึง่เปนทีน่าเชื่อถือเชนเดียวกับการ

ลงลายมือช่ือแบบธรรมดา กฎหมายนีว้างหลักเกณฑและวิธีการที่เชื่อถือไดในการสรางลายมือช่ือ

อเล็กทรอนกิสที่สามารถระบตุัวบุคคลผูลงลายมือชื่อ กฎหมายลายมือช่ืออิเลก็ทรอนกิสมีความ

ซับซอนทางเทคนิค และมีมาตรฐานทีท่ัดเทียมกับมาตรฐานสากลที่นานประเทศถือปฏิบัติ

เชนเดียวกนั ซึ่งเกี่ยวของกับหนวยงานผูประกอบการรับรอง (Certification authority) และ

คณะกรรมการลายมือช่ืออิเล็กทรอนกิส เพื่อใหไดมาถึงหลักการที่สามารถพสูิจนไดวาขอมลูมี

ความครบถวนแทจริง (Data integrity) สามารถระบุบคุคลไดจริง (Authentication) ม ิธีการหาม

ปฏิเสธความรบัผิด (Non-repudiation)  ทั้งนี้กฎหมายไมยึดติดกับเทคโนโลยแีบบใดแบบหนึ่ง 

(Technology neutrality) ดวยกฎหมายฉบับนี้สอดคลองกับมาตรฐานที่นานาประเทศยอมรบั 

(สามารถเทียบเคียงกับรูปแบบของ United Nations Commission on International Trade Law 

หรือ UNCITRAL) ขณะนี้เพื่อแกไขเพิ่มเติมในสวนที่เกี่ยวกับหนวยงานธุรการตามกฎหมายให

สอดคลองกับภารกิจของกระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร (ความคืบหนาการพัฒนา

กฎหมายเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร, ออนไลน) 

ิ

ีว

2) รางพระราชบญัญัติวาดวยการคุมครองขอมูลสวนบุคคล  มีวัตถุประสงคในการ

คุมครองความเปนสวนตัว (Privacy) จากการคุกคามของบุคคลอื่นที่ฉวยโอกาสนาํขอมูลสวนตัว

ของบุคคลไปใชในทางที่ไมพงึปรารถนา ในยุคแหงอนิเตอรเน็ตนัน้ ขอมลูสวนบุคคลจะเก็บรวบรวม

ไดงาย และสงกระจายตออยางรวดเร็ว ยิง่ไปกวานัน้ การทําธุรกรรมผานคอมพิวเตอร จะเกิดการ

บันทกึขอมูลสวนบุคคลใหมๆ  เกี่ยวกับพฤติกรรมของแตละคนขึ้น ซึง่เครื่องคอมพวิเตอรสามารถ

บันทกึไวตลาดทุกรายการ ดังนัน้จึงตองมีการหามปรามและกําหนดโทษของการนาํขอมูลสวน

บุคคลไปใชในทางมิชอบอยางชัดเจน 

3) รางพระราชบญัญัติวาดวยอาชญากรรมทางคอมพวิเตอร เปนกฎหมายที่ชวย

ลดความเสี่ยงของการใชพาณิชยอิเล็กทรอนิกส เพราะในปจจุบนั การลกัลอบเขาสูระบบ

คอมพิวเตอรยงัไมมีกฎหมายใดที่มีโทษรุนแรง และเปนที่ยอมรับ ผูประกอบการตางๆ  แมจะมีการ

ลงทนุดานระบบรักษาความปลอดภัย แตยังขาดความมั่นใจวาระบบของตนเองไดรับการคุมครอง

ความปลอดภยัจากกฎหมาย ซึ่งควรมีการกําหนดความผิดของผูกระทาํได 

http://www.dbd.go.th/thai/e-commerce/prb_crime.phtml
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4) กฎหมายที่เกีย่วกับการโอนเงินทางอิเล็กทรอนิกส มีวัตถปุระสงคเพื่อวาง

กฎเกณฑใหธรุกรรมทางการเงินใหสามารถดําเนนิไดอยางสะดวกคลองตัว และมคีวามปลอดภยั 

บนพืน้ฐานของการพึ่งพาเทคโนโลยีสารสนเทศ 

5) กฎหมายอื่นๆ ที่เกีย่วของในการทาํพาณชิยอิเลก็ทรอนกิส ไดแก 

พระราชบัญญตัิขายตรงและตลาดแบบตรง พระราชบญัญัติเครื่องหมายการคา พระราชบัญญตัิ

ทะเบียนพาณชิย และพระราชบญัญัติลิขสิทธิ ์ 

6)  กฎหมายที่เกีย่วของกับอุตสาหกรรมทองเที่ยว คือ พระราชบัญญตัิธุรกิจนํา

เที่ยว และมคัคุเทศก พ.ศ. 2535 ซึ่งไดกําหนดลักษณะและคุณสมบัติของธุรกิจนาํเทีย่วไว ซึ่ง

อุปสรรคสําคัญของการทาํธุรกิจทองเทีย่วผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสคือ กฎหมายที่บัญญัติ

วาตองมีสํานักงานอยูในประเทศไทย ซึ่งในความเปนจริงผูทีท่ําธุรกิจบนอินเตอรเน็ตสามารถอยูที่

ใดก็ได ไมจําเปนตองมีสํานักงานถาวร นอกจากนี้การกาํหนดใหตองสงเอกสารโฆษณากอน

เผยแพรก็ไมคอยมีเหตุสมควรตองทาํในกรณีสําหรับธุรกิจบนอินเตอรเน็ต (สถาบันวิจัยเพื่อพัฒนา

ประเทศไทย, 2544, น.116) 

 จากกฎหมาย 4 ฉบับแรกทีเ่ปนกฎหมายสืบเนื่องจากกฎหมายเทคโนโลยีสารสนเทศ

ทั้ง 6 ฉบับที่มกีารพิจารณายกรางนัน้ เปนกฎหมายที่พฒันาขึน้เพื่อรองรับนวัตกรรมทางเทคโนโลยี

รูปแบบใหม  และธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกสหรือพาณชิยอิเล็กทรอนกิสซึ่งเปนรูปแบบของการทํา

ธุรกิจหรือการติดตอส่ือสารรูปแบบใหมที่ไดรับความนยิมแพรหลายอยางมาก  และนับเปนกลไก

สําคัญประการหนึ่งในการคาระหวางประเทศ  ทั้งนี ้ จงึตองอาศัยความรูความเขาใจผสมผสานกนั

ระหวางความรูจากหลากหลายสาขาวิชาชีพ  โดยเฉพาะอยางยิ่งในการทําความเขาใจพืน้ฐาน

เกี่ยวกับกระบวนการทางเทคโนโลยีซึง่คอนขางมีความซบัซอนและขอจํากัด ในการทําความเขาใจ

เกี่ยวกับศัพทบัญญัติใหมๆ  จึงสงผลใหตองใชระยะเวลาพอสมควรในการพิจารณายกราง

กฎหมาย 

 ซึ่งปจจุบนักฎหมายบางฉบบัไดมีการประกาศใชบังคับเปนกฎหมายแลว คอื 

พระราชบัญญตัิวาดวยธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส พ.ศ. 2544 (รวมหลักการของกฎหมายธุรกรรม

ทางอิเลก็ทรอนิกสและกฎหมายลายมือช่ืออิเล็กทรอนกิสเขาดวยกนั) โดยมีผลใชบังคับเมื่อเดือน

เมษายน พ.ศ. 2545 ที่ผานมา  และมีอีกหลายฉบับทีไ่ดมีการพิจารณายกรางเสรจ็แลว แตยังคง

คางการพิจารณาอยูในลาํดับช้ันตางๆ  และบางฉบบัทีย่ังคงอยูในขั้นตอนของการศกึษาขอมูลและ

พิจารณายกรางกฎหมาย เชน รางพระราชบัญญัติวาดวยการคุมครองขอมูลสวนบุคคล ซึ่งทาง

ศูนยเทคโนโลยีอิเล็กทรอนิกสและคอมพิวเตอรแหงชาต ิ (เนคเทค) ไดทําหนังสือยนืยนัราง
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พระราชบัญญตัิวาดวยการคุมครองขอมูลสวนบุคคล ไปยังกระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและการ

ส่ือสาร เพื่อเสนอเขาสูการพิจารณาของคณะรัฐมนตรีแลว สวนรางพระราชบัญญัติวาดวยการ

กระทําความผดิเกี่ยวกบัคอมพิวเตอร (กฎหมายวาดวยอาชญากรรมทางคอมพวิเตอร) ไดผานการ

พิจารณาเหน็ชอบจากคณะกรรมการกฤษฎีกาแลว  ขณะนี้อยูระหวางสงเรื่องกลบัคืนเพื่อเสนอไป

ยังคณะรัฐมนตรีเพื่อพิจารณาใหความเหน็ชอบกอนเสนอตอสภาผูแทนราษฎรตอไป และกฎหมาย

การโอนเงนิทางอิเล็กทรอนิกส ไดมีการชะลองานการจัดทาํรางกฎหมายการโอนเงินทาง

อิเล็กทรอนกิสออกไป เนื่องจากมีความคาบเกี่ยวกบัการจัดทาํกฎหมายกํากับดูแลธุรกิจบริการ

เกี่ยวกับการชําระเงนิทางอิเล็กทรอนกิส (ความคืบหนาการพัฒนากฎหมายเทคโนโลยีสารสนเทศ

และการสื่อสาร, ออนไลน) 

 ดังนัน้จะเห็นไดประเทศไทยยังไมมีโครงสรางพื้นฐานทางกฎหมายที่จะเอื้ออํานวยให

การทาํธุรกรรมทางการคาสามารถดาํเนนิไปอยางสะดวกรวดเร็ว ผูบริโภค หรือนักทองเทีย่วสวน

ใหญ โดยเฉพาะนักทองเทีย่วชาวไทย ยังคงไมมีความมั่นใจในระบบความปลอดภัยของการทาํ   

ธุรกรรมผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิส ยงัคงมัน่ใจและพอใจในการไดเจรจาซื้อขายกับพนกังาน

โดยตรงมากกวา เนื่องจากมีโอกาสตอรองได จึงทาํใหอุตสาหกรรมการทองเทีย่วไทยยังคงใช

ประโยชนจากพาณิชยอิเลก็ทรอนิกสไดไมเต็มที่ (ฤกษดี เลาสุวรรณาหยก, สัมภาษณ) 

 

 4.3 การวิเคราะหสภาวะธุรกจิทองเที่ยวของประเทศไทยผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

   

 ในปจจุบนัอุตสาหกรรมทองเที่ยว มีการใชระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสมาเปนสื่อใน

การทาํธุรกรรมสําหรับธุรกิจทองเที่ยว ทาํใหมีจาํนวนผูแขงขันรายใหมเขามาประกอบธุรกิจนี้มาก

ข้ึน เพราะผูประกอบการรายใหมสามารถเขามาในอุตสาหกรรมทองเที่ยวไดงายกวาในอดตี 

เนื่องจากอุปสรรคของการเขาสูตลาดลดลง คือ ธุรกิจทองเทีย่วออนไลนไมจําเปนตองใชเงนิลงทนุ

สูง เพราะสามารถประหยัดการลงทุนในดานสิง่กอสราง ชองทางการจําหนายที่ขยายกวางขึ้น โดย

ไมมีขอจํากัดทางภูมิศาสตร และสามารถเขาถงึผูบริโภคไดตลอดเวลา 24 ชั่วโมง ณ ที่อยูของ

ผูบริโภค ซึ่งเมื่อมีผูแขงขันรายใหมเพิม่ข้ึน ยอมสงผลตอผูประกอบธุรกิจเดิมในตลาด คือ ธุรกิจ

ใหบริการการทองเที่ยวผานเครือขายอินเตอรเน็ตที่มีอยูในตลาดปจจุบัน สามารถวิเคราะห

โครงสราง และระดับการแขงขันของธุรกิจในอุตสาหกรรมทองเที่ยวที่ใชระบบพาณิชย

อิเล็กทรอนกิส หรือที่เรียกวา e-Tourism ไดดังนี ้

 



69 

4.3.1 การวเิคราะหโครงสรางและระดับการแขงขันของธรุกิจในอุตสาหกรรมทองเที่ยว ที่ใชระบบ

พาณิชยอิเลก็ทรอนิกส โดยใชตัวแบบ Poter’s Five Force Model  

 สามารถวิเคราะหตาม Five Forces Model ดังภาพที่ 4.3 

 1) หนวยธุรกิจที่เผชิญกับการแขงขันของอุตสาหกรรมทองเที่ยวผานระบบพาณิชย

อิเล็กทรอนกิส 

 ผูที่ไดรับผลกระทบ คือ ผูประกอบการธรุกิจออนไลนเดิมในตลาด ซึ่งแตเดิมแลวผู

จัดหาใหบริการการจัดการทองเทีย่วในอดีต คือ บริษัทที่ใหบริการจัดการทองเทีย่ว (Tour 

operator) ตัวแทนการเดินทาง (Travel agency) ซึ่งสวนมากเปนธุรกจิขนาดยอมหรือขนาดกลาง

ที่ทาํหนาที่เปนตัวกลางระหวางผูขาย อันไดแก เจาของสินคาหรือบริการ (Suppliers) เชน โรงแรม 

ที่พัก สายการบิน และผูซื้อ หรือนักทองเทีย่ว ซึ่งบริษทัจดัการทองเทีย่วและตัวแทนการเดินทางมกั

ใชกลยุทธราคาในการแขงขัน เนื่องจากความไมสมบูรณของตลาด และความคุนเคยระหวาง

ตัวแทนและลกูคา แตเมือ่เทคโนโลยีอินเตอรเน็ตเปนที่แพรหลาย ทาํใหนักทองเที่ยวมีโอกาส

เปรียบเทียบขอมูลคุณภาพและราคาของบริการที่จะเสนอขาย ทําใหการแขงขนัโดยใชราคาทาํได

ยากขึน้ และเจาของบริการเองมีแนวโนมทีจ่ะทําการขายตรงใหกับนักทองเที่ยวผานระบบพาณิชย

อิเล็กทรอนกิสเอง หรือมทีางเลือกที่จะนําเสนอขายบริการผานผูใหบริการการทองเทีย่วออนไลน

จากเดิมที่มีการขายผานตวัแทนเหลานี้เทานั้น (ฤติ จนัทรบดินทร, สัมภาษณ) และการที่ผูให

บริการจะมกีารรวมตัวกันเปนเครือขายมากขึ้น 

 การใชกลยทุธทางดานราคา จึงไมใชกลยุทธที่ดีในการสรางกาํไร หรือยอดขายใน

ระยะยาวใหกบัธุรกิจทองเทีย่วออนไลน ควรนําเสนอกลยทุธดานผลิตภัณฑในการสรางความ

แตกตาง โดยการนาํเสนอบริการสําหรับตลาดเฉพาะ เพราะจะมีความไดเปรียบในการตอรองกับ

เจาของบริการ และมีความชํานาญในการสรางความพอใจใหกับลูกคา นอกจากนัน้การใชกลยุทธ

สงเสริมการขายที่แตกตางไปจากคูแขงขนั และจะมีผลตอการตัดสินใจของผูซื้อมากกวาดานราคา 

เชน บริการดานโรงแรม โดยการจายคาบรกิารพักแรมเพยีง 2 คืน แตสามารถพักได 3 คืน หรือการ

แจกสวนลดในการทํากิจกรรมตางๆ ภายในทีพ่ัก หรือสถานที่ทองเที่ยวใกลเคียง  

 2) ผูแขงขันรายใหม (New Entrants) 

 เทคโนโลยีดานอินเตอรเน็ตเปดโอกาสใหมธีุรกิจจํานวนมากเขามาเสนอขายสินคา

และบริการทองเทีย่วออนไลนมากขึ้น โดยผูแขงขันรายใหมจะประกอบดวยธุรกจิทองเทีย่วซึง่จัดทํา

เว็บไซตแลวนาํไปฝากไวที่เวบ็ทา (Portal) หรือเขารวมเปนธุรกิจในเครือของธุรกิจทองเทีย่ว

ออนไลนขนาดใหญ ยงัมีธุรกิจจัดการทองเที่ยว และตัวแทนการเดินทางที่มีชื่อเสียงในดานการ 
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ภาพที ่4.3 

โครงสรางการแขงขันของธุรกิจทองเทีย่วผานระบบพาณชิยอิเล็กทรอนกิสของประเทศไทย 

 

 

 

 

 

 

    

 
 
 
 
 
 
 

 

 

 

 

 

ธุรกิจทองเที่ยวออนไลนรายใหม 

เจาของบริการที่เขามาขายตรงเอง 

ธุรกิจทองเที่ยวจากตางชาติ  

บริการจัดการทองเที่ยว, ตัวแทนการ

เดินทางเดิมในธุรกิจทองเที่ยว 

ผูใหบริการทองเที่ยวออนไลนเดิม 

 

ความรุนแรงในการแขงขัน 

Video Conferencing 

Virtual Tour 

เจาของบริการการ

ทองเที่ยว เชน  

สายการบิน โรงแรม 

นักทองเที่ยว  

   พาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

- การทองเที่ยวแหงประเทศไทย 
Substitutes 

- กฎหมายเกี่ยวกับ   

Government 

Suppliers Buyer / e-tourist Competitor Analysis 

New Entrants 

ทองเที่ยว ที่ตองการจัดทาํพาณชิยอิเลก็ทรอนกิสเพื่อเพิ่มชองทางการจัดจําหนาย และธุรกิจ

ทองเที่ยวระดับโลกที่ขยายการประกอบธรุกรรมเขามาในระเทศไทย เนื่องจากไมมีขอจํากัดดาน

พรมแดน และปริมาณการเขาถึงลกูคาไมมคีวามแตกตางดานตนทนุ 

 3) ผูขาย (Supplier) 

 ไดแก เจาของสินคาหรือบริการ เชน เจาของโรงแรม ทีพ่ัก รถเชา บริษัทสายการบิน

ตางๆ ซึง่ในระบบดั้งเดิมเจาของสินคาหรือบริการจะขายผานตัวกลางดังที่ไดกลาวมา ซึง่ผูขาย

จะตองจายคานายหนาเปนคาตอบแทนในเรื่องความเชีย่วชาญในการติดตอลูกคา การให

คําปรึกษา แตในปจจุบันผูขายหลายรายพยายามที่จะตัดตัวกลางเหลานี้โดยการใชระบบพาณิชย

อิเล็กทรอนกิส และเขามาเปนตัวกลางในการติดตอ ขายบริการราคาถูกโดยตรงใหแกลูกคาเอง 
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หรือการใชตัวกลางแบบใหม เชน ตวัแทนจาํหนายอิเล็กทรอนกิส (e-Distributor) นายหนา

อิเล็กทรอนกิส (e-Broker) หรือบริษัทที่ใหบริการดานการรวบรวมเว็บไซต (Directory websites) 

และการคนหา (Search engine) ใหเขามาทําหนาที่ตวักลางแทน อํานาจในการตอรองของเจาของ

สินคา หรือบริการจึงมากขึน้ดวย นอกจากนั้นยังมกีารรวมกลุมกนัเพื่อขายบริการ 

 4) ผูซื้อ (Buyer หรือ e-Tourist) 

 ผูซื้อ ไดแก นกัทองเทีย่ว หรือผูที่ตองการซื้อสินคาหรือบริการทองเทีย่ว สําหรับคนที่

ใชอินเตอรเนต็เพื่อการทองเที่ยวทัว่โลก มีสัดสวนของเพศหญิงและชายที่ใกลเคียงกนั สวนใหญ

เปนกลุมที่มีรายไดสูง มีอาชพีในระดับบริการ หรืองานที่ตองใชคอมพิวเตอรเปนประจํา รวมถึงกลุม

ครอบครัวและผูเกษียณอาย ุ (รุงทพิ วองปฎิการ, 2543, น.39) ซึง่จากแนวโนมดาน

ประชากรศาสตรพบวา ตลาดที่จะมีการเตบิโตมาก คือ กลุมผูเกษยีณอายุ (โศรยา หอมชืน่, 2545, 

น. 27) นักทองเทีย่วปจจุบนัที่สามารถใชอินเตอรเน็ตไดจะนิยมซื้อบริการผานอนิเตอรเน็ต เพราะ

สามารถหาขอมูล เปรียบเทยีบสินคา ราคา และเงื่อนไข และตัดสินใจเลือกซื้อหรือสํารองบริการ

จากผูเสนอขายที่ใหเงื่อนไข หรือสามารถตอบสนองความตองการมากที่สุด เมือ่ลูกคาสามารถ

เลือกซื้อ หรือหาขอมูลมาเปรียบเทียบเองไดดวยเทคโนโลยีใหมๆ ที่มีเพิ่มข้ึนนี้ ทําใหลูกคาหรอื

นักทองเที่ยวมอํีานาจในการตอรองมากกวา ความมีประสบการณทาํใหเรียกรองจากผูใหบริการ

มากขึ้น และลูกคามีความตองการในลักษณะเฉพาะมากขึ้น (Customized customer)    

 ผลการวิจยัจากโครงการศึกษาความเปนไปได ในการดําเนนิการการตลาดของการ

ทองเที่ยวแหงประเทศไทย (ททท.) โดยเครือขายอินเตอรเน็ต (บริษัท แมกซ เซฟวิง่ส (ประเทศไทย) 

จํากัด,2545, น. 1) พบวานักทองเที่ยวทีเ่ดินทางมาประเทศไทยใหการยอมรับการใชอินเตอรเนต็

เพื่อการทองเที่ยวในอัตราทีสู่ง และกลาทีจ่ะจองบริการทองเที่ยวผานอินเตอรเน็ตมากขึ้น แตกลุม

ผูใชยังคงมีความไมแนใจเกีย่วกับความปลอดภัยและคุณภาพของบรกิาร และความเปนสวนตัวใน

การซื้อบริการทองเที่ยวผานอินเตอรเน็ต (รุงทิพ วองปฎกิาร, 2543, น. 39) 

   5) สินคาทดแทน (Substitutes) 

 สินคาที่สามารถทดแทนสนิคาหรือบริการดานการทองเที่ยวในอุตสาหกรรมทองเทีย่ว

ไดอยางสมบูรณนั้นยงัไมม ีจะมีเพยีงเทคโนโลยกีารประชุมผานสื่อวดีีทัศน หรือการประชุมทางไกล 

(Video conferencing) ซึ่งสามารถใชทดแทนการเดินทางเพื่อไปทําธุรกิจ เนื่องจากเทคโนโลยี

สามารถทําใหผูเขารวมประชุมติดตอส่ือสารกันไดโดยไมจําเปนตองพบปะกัน หรือการทองเทีย่ว

แบบ Virtual Tour หรือการเสนอทัวรแบบออนไลน ที่สามารถรับบริการทองเทีย่วผานเครือขาย

อินเตอรเน็ตไดเลย 
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 6) บทบาทของรัฐบาล และองคกรสงเสรมิจากภาคเอกชน (Government) 

 รัฐบาลกําลงัออกกฎหมาย เพื่อสรางความคุมครองใหกับการทําธุรกรรมผาน

อินเตอรเน็ต ซึง่กฎหมายสวนใหญยงัคงอยูในระหวางการพิจารณา ไมมีผลบังคับใชไดอยางชัดเจน 

และยังคงไมมตีัวอยางการบงัคับคดี บทบาทของกฎหมายเหลานี้จึงยงัไมชัดเจน สวนหนวยงานอืน่ 

ที่เกี่ยวของ เชน การทองเที่ยวแหงประเทศไทย ทีเ่ปนองคการสงเสริมการทองเที่ยวโดยตรง และ

หนวยงานอื่นๆ ที่สนับสนนุการพัฒนาการใชระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ตางพยายามวางแผน

เพื่อใหเกิดประโยชนจากการนําความทนัสมัยของเทคโนโลยีมาใช แตยังไมเหน็ผลชัดเจนมากนกั 

ดังเหน็ไดจากหัวขอ 4.2 ที่กลาวมาแลว  

 

4.3.2 การวเิคราะห SWOT Analysis ของอุตสาหกรรมการทองเที่ยวไทยผานระบบพาณิชย

อิเล็กทรอนกิส

 ในปจจุบนั การใชระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิสสําหรับอุตสาหกรรมทองเที่ยวไทย

ไดรับผลกระทบดานตางๆ จากทัง้ปจจัยภายในและภายนอกประเทศ รวมถึงการแขงขันจาก

ประเทศตางๆ โดยเฉพาะประเทศในแถบเอเชียทีม่ีลักษณะทรัพยากรการทองเทีย่วใกลเคียงกนักบั

ประเทศไทย จึงไดมีการศึกษาผลกระทบจากปจจัยตางๆ เหลานี ้ โดยการรวบรวมขอมูลจากการ

สัมภาษณผูประกอบการธุรกิจที่เกี่ยวของกับการทองเทีย่ว การสัมมนา และบทความที่เกีย่วของ 

นํามาวิเคราะหโดยใช SWOT Analysis เพื่อวิเคราะหจุดแข็ง จุดออน โอกาส และอุปสรรค สําหรับ

การใชระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสในอุตสาหกรรมการทองเที่ยวไทยในปจจุบนั ดังนี ้

 

1. จุดแข็ง (Strengths) 

1) ผูประกอบการทองเที่ยวบางสวนที่มีความรู ความเขาใจดานพาณิชย

อิเล็กทรอนกิสสําหรับอุตสาหกรรมทองเทีย่ว (e-Tourism) แลว และมีความสามารถเพียงพอที่จะ

ใหบริการสํารองบริการทองเที่ยวผานเครือขายอินเตอรเน็ต 

2) ผูประกอบการธุรกิจทองเทีย่วสวนใหญมีเวบ็ไซตเปนของตนเอง 
3) มีความชาํนาญในการดําเนนิธุรกิจทองเทีย่วในประเทศ 

2. จุดออน (Weaknesses) 

1) ผูประกอบการสวนใหญขาดความรู ความเขาใจในระบบพาณิชยอิเลก็ทรอนกิส

สําหรับธุรกิจทองเทีย่ว และขาดวิสัยทัศน 
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2) ขาดบุคลากรที่มีความรู ความเขาใจสาํหรับธุรกิจทองเทีย่วออนไลน และไม

สามารถพัฒนาเทคโนโลยีดวยตนเองได 

3) ยังไมมีระบบฐานขอมูล ที่สามารถรองรับการดําเนนิธุรกิจทองเทีย่วผานระบบ

พาณิชยอิเลก็ทรอนิกสที่เปนมาตรฐาน 

4) ลักษณะการใหบริการจองบริการทองเที่ยวทางอนิเตอรเน็ต ผูใหบริการสวนใหญ

ยังไมสามารถยืนยนัการจองบริการไดทันท ีและมีบริการที่ไมยืดหยุนและหลากหลาย 

5) การปรับตัวของผูประกอบการธุรกิจทองเทีย่วชา ยังคงบริการงานแบบเดิม เพิ่ม

บทบาทของอนิเตอรเน็ตเปนเพยีงชองทางการประชาสมัพันธเทานั้น 

6) ขาดการเชื่อมโยง สรางเครือขายในระบบอินเตอรเนต็ สําหรับในกลุมธุรกิจ

ทองเที่ยวดวยกัน 

7) ปญหาดานภาษาตางประเทศ 

8) ประเทศไทยยงัขาดการพัฒนาโครงสรางพื้นฐานดานเทคโนโลยีสารสนเทศ โดย

ยังอยูในระดับที่ไมเพยีงพอ หรือทําใหไมสามารถรองรับการดําเนนิธุรกิจดวยระบบพาณชิย

อิเล็กทรอนกิสไดอยางมีประสิทธิภาพ 

9) ยังไมมหีนวยงานที่มหีนารับผิดชอบดานพาณิชยอิเล็กทรอนิกสเพื่อการทองเที่ยว
โดยตรง และการปฏิบัติงานของหนวยงานที่มีหนาที่สนับสนุนยังไมมีประสิทธิภาพ 

10) ขาดความรวมมือระหวางหนวยงานของรัฐ และหนวยงานเอกชน 

11) กฎหมายดานการพาณิชยอิเล็กทรอนกิสทีย่ังไมมีความชดัเจนและคืบหนา ทาํให

ผูบริโภคยังขาดความเชื่อมัน่ในการใชจายผานเครือขายอินเตอรเน็ต 

12) อัตราคาธรรมเนียมในการใชบัตรเครดิตเพื่อการทาํธุรกรรมผานระบบพาณิชย
อิเล็กทรอนกิสในประเทศไทย อยูในระดับสูง 

3. โอกาส (Opportunities) 

1) จํานวนผูใชอินเตอรเน็ตมากขึ้น ทาํใหจาํนวนนักทองเที่ยวที่ใชอินเตอรเน็ตมาก

ข้ึนไปดวย เกดิโอกาสในการซื้อบริการทองเทีย่วผานเครอืขายอินเตอรเน็ตเพิม่ข้ึน 

2) เทคโนโลยีมีตนทนุถกูลง รวมถึงความสามารถของเทคโนโลยทีี่สูงขึน้ ทาํให

ผูประกอบการเขาถึงเทคโนโลยีที่มีประสิทธิภาพไดงายขึน้ เพื่อนาํมาใชปรับปรุงระบบการบรหิาร 

เพิ่มความสามารถในการแขงขัน 

3) แนวโนมการสั่งซื้อผานระบบพาณิชยอิเลก็ทรอนิกสที่เพิม่มากขึน้เรื่อยๆ 
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4) แนวโนมการรวมตัวกนัเปนเครือขาย หรือเปนพันธมิตรทําสรางโอกาสในการ

ขยายตลาด 

5) กฎหมายที่เกีย่วของกับการทําธุรกรรมพาณิชยอิเล็กทรอนิกส สรางความมัน่ใจ

ใหกับผูใชบริการ หรือนักทองเทีย่ว  

4. อุปสรรค (Threats) 

1) จํานวนคูแขงขนัรายใหมเพิ่มมากขึ้น ทั้งคูแขงจากภายในและภายนอกประเทศ 

เนื่องดวยอุปสรรคในการเขาสูตลาดการทองเทีย่วพาณชิยอิเล็กทรอนกิสลดลง  

2) ผูบริโภคไมมีความเชื่อมั่นในระบบความปลอดภัย คุณภาพของสนิคาหรือบริการ 

และความเปนสวนตัวในการซื้อสินคาทางการทองเทีย่วผานอนิเตอรเน็ต 

3) มีผลผูกพนัการบังคับใชกฎหมายพาณิชยอิเล็กทรอนกิส ทาํใหผูประกอบการ

ตองลงทนุดานความปลอดภัยมากขึ้น สรางภาระตนทนุที่สูงใหแกผูประกอบการ 

4) การเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยีอยางรวดเรว็ ทําใหเกิดชองทางการจดัจําหนาย

ใหมๆเพิ่มข้ึน 

    

 จากการวิเคราะหการใชระบบพาณิชยอิเลก็ทรอนกิส กับอุตสาหกรรมการทองเทีย่ว

ไทย โดยใชตวัแบบ Five Forces Model และ SWOT Analysis ขอมูลจากการสัมภาษณ

ผูประกอบการ และความคดิเห็นของสถาบันวิจยัเพื่อพฒันาประเทศไทยที่จัดทาํโครงการวิจัยแผน

แมบทการพาณิชยดานการทองเที่ยวของการทองเทีย่วแหงประเทศไทย ใหกับการทองเที่ยวแหง

ประเทศไทย (2544, น. 25-26) จะเหน็ไดวาการที่โครงสรางของอุตสาหกรรมทองเที่ยวไดรับ

อิทธิพลจากเทคโนโลยีสารสนเทศและแรงกดดันทางดานการแขงขนัทีรุ่นแรงนัน้ จะทําใหแนวโนม

ของอุตสาหกรรมการทองเทีย่วในอนาคต มีลักษณะดังนี้ คือ 

1) ระบบอินเตอรเน็ตจะเปนชองทางการจําหนายที่มีความสําคัญมากขึน้เปนลําดับ 

เพราะผูบริโภคจะนิยมหาขอมูลจากเว็บไซตมากขึ้น เนือ่งจากหาขอมูลไดงาย ราคาถูก และไมตอง

เสียเวลามาก และใชไดงายสําหรับคนทั่วไป (รุงทพิ วองปฏิการ, 2543, น. 43) 

2) ตนทนุในการใชระบบสํารองบริการการทองเทีย่วจะลดลง และจะใชกันอยาง

แพรหลาย (รุงทิพ วองปฏิการ, 2543, น. 43) 

3) ธุรกิจทองเทีย่วขนาดเลก็จะมีความไดเปรียบในตลาดสนิคาเฉพาะ (Niche 

products) เชน ทัวรสุขภาพ ทวัรทํานา ทวัรปา ทัวรวัด เปนตน เนื่องจากสามารถเสนอขายบริการ
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และขอมูลใหเขาถึงผูที่สนใจไดทั่วโลก ผูจัดการนาํเทีย่วทองถิน่มีความชํานาญในดานการจัดการ 

และสามารถใหบริการโดยใชตนทนุต่ํากวาธุรกิจขนาดใหญ 

4) ตลาดทองเที่ยวทัว่ไปจะถูกครอบคลุมโดยบริษัททองเที่ยวขนาดใหญ ทีม่ีความ

ไดเปรียบในเรื่องตนทุนจากการประหยัดตอขนาดการผลติ และความเชื่อถือในเครื่องหมายการคา

ของผูบริโภค ซึ่งในปจจบุันเว็บไซตที่ใหบริการสํารองบริการการทองเทีย่วหลายราย ไดถูกซื้อ

กิจการโดยบรษิัททองเที่ยวออนไลนขนาดใหญจากตางประเทศ (ฤติ จนัทรบดินทร, สัมภาษณ) 

5) ธุรกิจที่ใหบริการทองเที่ยวจาํนวนมาก ตองออกจากอุตสาหกรรมทองเที่ยว 

เนื่องจากไมสามารถแขงขนัและปรับตัวไดในตลาดทองเที่ยวที่มีเทคโนโลยีเปนตวัผลกัดัน แตใน

ขณะเดียวกนัจะมีธุรกิจทองเที่ยวอีกจํานวนมากทีย่ังสามารถแขงขันตอไปได หรือขยายฐานออกไป

ในระดับโลก และลักษณะธุรกิจทองเทีย่วจะมีลักษณะเปนธุรกิจทองเทีย่วออนไลนมากขึ้น 

  

 สําหรับธุรกิจทีส่ามารถจะปรบัตัวใหเขากับอุตสาหกรรมทองเที่ยวในรปูแบบพาณิชย

อิเล็กทรอนกิส ไดแก 

1) ธุรกิจทองเทีย่วขนาดเลก็ที่สามารถปรับตัวได โดยนําเสนอสินคาการทองเทีย่วใน
รูปแบบเฉพาะทางที่ตนมีความรูและเชี่ยวชาญ 

2) บริษัททองเที่ยวที่มีชื่อเสียง เปนที่รูจกั หรือบริษัททองเที่ยวรายใหม ที่มเีงินลงทนุ

เพื่อใหมชีื่อเสยีงเปนที่รูจกั จะไดเปรียบจากขนาดการผลิต เพราะในอนาคตจะมีสภาพการแขงขัน

รุนแรง ทําใหบริษัททีจ่ะยงัคงสามารถแขงขันตอไปได ตองมีประสิทธิภาพในการจดัการ ตนทนุต่ํา 

โดยบริษัทที่มชีื่อเสียงเปนทีไ่ววางใจเทานัน้ ที่จะสามารถอยูรอดได 

3) เจาของสนิคาหรือบริการทองเทีย่ว ที่เพิ่มบทบาทในการขายตรงใหกับ

นักทองเที่ยว เพื่อลดรายจายคานายหนา แตเจาของสินคาหรือบริการที่จะประสบความสาํเร็จ ตอง

เปนผูที่สามารถสรางความสมัพันธอันดทีั้งกับลูกคาโดยตรง และบริษทัตัวกลางการทองเที่ยวตางๆ 

  

 ธุรกิจใหบริการการทองเที่ยวที่ไมอาจแขงขันไดและตองลมเลิกกิจการ ไดแก 

1) บริษัททองเที่ยวขนาดเลก็ที่ไมมีความสามารถจัดการทองเทีย่วเฉพาะทาง เพราะ
ไมสามารถแขงขันกับธุรกิจขนาดใหญในการขายบริการทองเที่ยวทกุประเภทใหกับนกัทองเทีย่ว

ทั่วไปได 

2) บริษัททองเที่ยวขนาดกลางทีม่ีขนาดใหญเกิดกวาจะจัดบริการทองเทีย่วในตลาด
เฉพาะ แตมขีนาดเล็กเกินไปที่จะขายบรกิารการทองเที่ยวทัว่ไปที่หลากหลายโดยแขงขันกับธุรกจิ
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ขนาดใหญ ดวยขอจํากัดเรือ่งทรัพยากร และดานเงินทนุ นอกจากนัน้ยังไมสามารถลดขนาดบรษิัท

ใหเล็กลง เพราะมีตนทุนทีสู่งเกนิกวาการจัดการทองเที่ยวในระดับทองถิ่น ซึ่งทางออกคือการเขา

รวมเปนพันธมิตรหรือบริษัทในเครือของบรรษัทขามชาติ โดยรับทําธุรกิจทองเทีย่วในสวนที่

เกี่ยวของกับประเทศไทย 

3) บริษัททองเที่ยวที่สูญเสียสวนแบงการตลาด ใหกับธุรกจิทองเที่ยวออนไลนราย

ใหม และจากเจาของสนิคาและบริการที่มาทําการตลาดทางตรงกบัผูบริโภคผานระบบพาณิชย

อิเล็กทรอนกิสเอง 

4)  บริษัททองเทีย่วออนไลนรายใหมที่ไมมีการลงทนุเพียงพอในการรักษาตราสินคา 

หรือตราบริษัท เพราะการเขาสูตลาดพาณิชยอิเล็กทรอนิกสไมใชเพียงการจัดทําเว็บไซตเพื่อขาย

บริการผานระบบเครือขายเทานั้น แตตองสรางความนาเชื่อถือใหกับลูกคา เพราะนักทองเที่ยวมกั

ซื้อบริการจากบริษัททีม่ีความนาเชื่อถือ และจะตองเขาใจดานการตลาดพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

เพราะความลมเหลวของธุรกิจพาณชิยอิเล็กทรอนกิสไมไดเกิดจากสาเหตหุลักดานเทคโนโลย ี แต

เปนผลมาจากการขาดความรูทางธุรกิจโดยเฉพาะการตลาด เนื่องจากการตลาดผานเครือขาย

อินเตอรเน็ตมโีครงสรางที่แตกตางจากการตลาดแบบดั้งเดิม 

 สําหรับความคิดเห็น ของกลุมผูประกอบการธุรกิจทองเทีย่วออนไลนในประเทศไทย 

ถึงแนวโนมของอุตสาหกรรมทองเที่ยวผานระบบพาณชิยอิเล็กทรอนกิสในอนาคต (ฤติ จันทร

บดินทร, ฤกษดี เลาสุวรรณาหยก และหทัยชนก อ่ิมสุน, สัมภาษณ) ตางกลาววา การแขงขันใน

อนาคตจะเพิม่สูงขึ้นอีกจากในปจจุบนั โดยจะเติบโตไปตามขนาดการทองเที่ยวไทย ประกอบกับ

การเปลี่ยนแปลงมาเปนยุคสมัยของกลุมคนทีน่ิยมการใชอินเตอรเน็ตเพิ่มมากขึ้น และการเปดเสรี

การคาบริการ สําหรับผูประกอบการในประเทศไทย จะทําใหมีผูเสนอตัวเขารวมตลาดของธุรกิจนี้

เพิ่มมากขึ้นจากเดิมที่มีอยูถงึ สองพันถึงสามพันราย (ฤต ิ จันทรบดินทร, สัมภาษณ) สวนรูปแบบ

ของธุรกิจจะยงัไมเปลี่ยนแปลงมากนกั ซึง่รวมถงึเทคโนโลยีดวย แตอาจมีรูปแบบการรวมตัวแบบ

ใหมของเว็บไซต หรือกลยทุธทางการตลาดเกิดขึ้น เชน การทาํโปรแกรมธุรกิจในเครือ (Affiliate 

programs) หรือจัดทําเว็บไซตที่เปนศูนยกลางระหวางโรงแรมที่พกั และผูประกอบการเว็บไซต 

เพื่อใหเกิดความทนัสมยัและรวดเร็วของขอมูลมากที่สุด 

 ยอดการจองผานระบบเครือขายอินเตอรเน็ตจะตองเพิ่มข้ึน เพราะคนเริ่มใหการ

ยอมรับการจายเงนิออนไลนทั้งทางอินเตอรเน็ตและโทรศัพทเคลื่อนที ่ รวมถงึจะมีการพัฒนา

กฎหมายเพื่อเอื้อใหเกิดการซื้อขายออนไลนเพื่อสรางความมัน่ใจดานความปลอดภยัของขอมูล

สวนบุคคลใหแกลูกคาในอนาคตอันใกลนี้อยางแนนอน 



บทที ่5 

 

ผลการศึกษา 

 

 การศึกษา ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซือ้บริการการทองเทีย่วผานระบบ

พาณิชยอิเลก็ทรอนิกส ไดแบงการวิเคราะหขอมูลจากกลุมตัวอยาง ออกเปน 6 สวน ดวยกัน เพือ่

อธิบายวัตถุประสงคในขอที ่2 คือ 

1. ลักษณะทางสงัคมและเศรษฐกิจ ของกลุมตัวอยาง 

2. พฤติกรรมการทองเที่ยวภายในประเทศไทย 

3. พฤติกรรมการใชอินเตอรเนต็และระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
4. พฤติกรรมการใชบริการผานเว็บไซต ที่ใหบริการเกี่ยวกับการทองเทีย่วในประเทศ

ไทย 

5. ระดับทัศนคตแิละความคิดเห็น ที่มตีอคุณลักษณะของเว็บไซตที่ใหบริการ

เกี่ยวกับการทองเทีย่วในประเทศไทย และปจจัยการตลาด ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อบริการการ

ทองเที่ยวผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิส 

6. การเปรียบเทยีบขอมูลระหวางปจจัยตางๆ ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อบริการ

การทองเทีย่วผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

 

ลักษณะทางสงัคมและเศรษฐกิจของกลุมตัวอยาง 

 

 จากการเก็บขอมูลของกลุมตัวอยาง ซึง่เปนผูใชอินเตอรเนต็ในการคนหาขอมูล

เกี่ยวกับการทองเทีย่วในประเทศไทย ทั้งชาวไทยและชาวตางประเทศ จํานวน 184 ตัวอยาง สรุป

ผลไดตามตารางที่ 5.1 ตอไปนี ้

 ผูตอบแบบสอบถามแบงเปนคนไทย จาํนวน 110 คน และ คนตางประเทศ จาํนวน 

74 คน โดยผูตอบแบบสอบถามชาวตางชาติ จะเปนคนในแถบทวีปยุโรป และเอเชีย จํานวน 28 

และ 26 คน ซึ่งคิดเปนรอยละ 37.8 และ 35.1 ตามลําดบั นอกจากนัน้เปนชาวอเมริกา จํานวน 14 

คน และชาวออสเตรเลีย 4 คน (รอยละ 18.9 และ 5.4) และชาติอ่ืนๆ ไดแก ชาวเม็กซกิัน และ

บราซิล 
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ตารางที่ 5.1 

จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จาํแนกตามลักษณะทางสังคมและเศรษฐกิจ 

 

คนไทย คนตางประเทศ 
ลักษณะทางสังคมและเศรษฐกิจ 

จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 

1. สัญชาติ 

    - ไทย 

    - ยุโรป 

    - อเมริกา 

    - เอเชีย 

    - ออสเตรเลีย 

    -  อื่นๆ 

 

110 

- 

- 

- 

- 

- 

 

100 

- 

- 

- 

- 

- 

 

- 

28 

14 

26 

4 

2  

 

- 

37.8 

18.9 

35.1 

5.4 

2.7 

2. เพศ 

    - ชาย 

    - หญิง 

 

44  

66 

  

40.0 

60.0 

 

43 

31 

 

58.1 

41.9 

3. อายุ 

    - ระหวาง 15 – 21 ป 

    - ระหวาง 22 – 30 ป 

    - ระหวาง 31 – 45 ป 

    - ระหวาง 45 – 60 ป 

    - มากกวา 60 ป 

 

8 

75 

22  

5 

0 

 

7.3 

68.2 

20.0 

4.5 

0.0 

 

2 

41 

18 

9 

4 

 

2.7 

55.4 

24.3 

12.2 

5.4 

4. สถานภาพการสมรส 

    - โสด 

    - แตงงาน 

    - หยา หรือหมาย 

 

100  

9  

1 

 

90.9 

8.2 

0.9 

 

45 

26 

3 

 

60.8 

35.1 

4.1 

5. ระดับการศึกษาสูงสุด 

     - ต่ํากวาปริญญาตรี 

     - ระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทา 

     - ระดับปริญญาโท 

     - สูงกวาระดับปริญญาโท 

 

8 

67 

33 

2 

 

7.3 

60.9 

30.0 

1.8 

 

16 

39 

12 

7 

 

21.6 

52.7 

16.2 

9.5 

รวม 110  100 74  100 
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ตารางที่ 5.1 (ตอ) 

จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จาํแนกตามลักษณะทางสังคมและเศรษฐกิจ 

 

คนไทย คนตางประเทศ 
ลักษณะทางสังคมและเศรษฐกิจ 

จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 

6. อาชีพ 

     - นักเรียน/นักศึกษา 

     - ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

      - พนักงานบริษัทเอกชน 

     - ประกอบธุรกิจสวนตัว 

     - รับจางทั่วไป 

     - เกษียณอายุ 

     - วางงาน 

     - อื่นๆ 

 

29 

19 

44 

9 

3 

0 

2 

4 

 

26.4 

17.3 

40.0 

8.2 

2.7 

0.0 

1.8 

3.6 

 

11 

3 

7 

16 

21 

5 

3 

8 

 

14.9 

4.1 

9.5 

21.6 

28.4 

6.8 

4.1 

10.8 

7. รายไดตอเดือน 

      - ไมมีรายไดเปนของตนเอง 

     - นอยกวา 10,000 บาท 

     - 10,001 – 20,000 บาท 

     - 20,001 – 30,000 บาท 

     - 30,001 – 40,000 บาท 

     - 40,001 – 50,000 บาท 

     - 50,001 บาท ขึ้นไป 

     - นอยกวา 3,000 USD. 

      - 3,001-5,000 USD. 

     - มากกวา5,000 USD. 

 

15 

14 

35 

19 

16 

4 

7 

- 

- 

- 

 

13.6 

12.7 

31.8 

17.3 

14.5 

3.6 

6.4 

- 

- 

- 

 

1 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

41 

17 

15 

 

1.4 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

55.4 

23.0 

20.3 

8. ที่อยูปจจุบัน 

    - ประเทศไทย 

    - ตางประเทศ 

 

104 

6 

 

94.5 

5.5 

 

51 

23 

 

68.9 

31.1 

รวม 110 100 74 100 
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 จํานวนของผูตอบแบบสอบถามเปนชายและหญิงในสัดสวนที่เทาๆ กนั คือ เปนชาย 

และหญิงชาวไทย จํานวน 44 และ 66 คน คิดเปนสัดสวน รอยละ 40 และ 60 เปนชายและหญงิ

ชาวตางประเทศ จาํนวน 43 และ 31 คน ซึ่งคิดเปนรอยละ 58.1 และ 41.9  
 ชวงอายุของกลุมผูตอบแบบสอบถามทั้งชาวไทยและชาวตางประเทศสวนใหญ อยู

ในชวง 22-30 ป คือ เปนจาํนวน 75 และ 41 คน ซึง่คิดเปนรอยละ 68.2 และ 55.4 ตามลาํดบั 

รองลงมา คือ ชวงอาย ุ 31-45 ป จํานวน 22 และ 18 คน หรือรอยละ 50 และ 24.3 ของจํานวน

ผูตอบแบบสอบถามชาวไทยและชาวตางประเทศ สําหรับกลุมผูตอบแบบสอบถามชาวไทยชวง

อายุ 15-21ป จะมีจาํนวนมากกวา ผูตอบแบบสอบถาม ในชวงอายุมากวา 45 ป แตสําหรับกลุม

ผูตอบแบบสอบถามชาวตางประเทศจะเปนผูมีอายุในชวงมากกวา 45 ป มากกวาในชวงอาย ุ   

15-21 ป 
 ผูตอบแบบสอบถามชาวไทยสวนมากมีสถานภาพโสด ถงึ 100 คน หรือรอยละ 90.9 

สวนผูตอบแบบสอบถามชาวตางชาติโสด จํานวน 45 คน แตงงานจํานวน 26 คน ซึง่คิดเปนรอยละ 

60.8 และ 35.1 ตามลําดับ 

 ระดับการศึกษาสูงสุดสวนใหญของผูตอบแบบสอบถามชาวไทย อยูในระดับปริญญา

ตรีหรือเทียบเทา จํานวน 67 คน หรือรอยละ 60.9 เชนเดียวกับกลุมของชาวตางประเทศ ทีม่ี

จํานวน 39 คน หรือรอยละ 52.7 สําหรับระดับการศึกษาสูงสุดรองลงมาของกลุมผูตอบ

แบบสอบถามชาวไทย คือ ระดับปริญญาโท และต่าํกวาปริญญาตรี จํานวน 33 และ 8 คน      

(รอยละ 30.0 และ 7.3) ตามลําดับ กลุมของผูตอบแบบสอบถามชาวตางชาติมจีาํนวนของผูจบ

ระดับการศึกษาสูงสุดรองลงมา คือ ต่าํกวาปริญญาตร ีและระดับปริญญาโท จาํนวน 16 และ 12 

คน (รอยละ 21.6 และ 16.2) ตามลาํดับ นอกจากนั้นเปนกลุมของผูจบการศึกษาระดับสูงกวา

ปริญญาโท เปนคนไทย จาํนวน 2 คน  และคนตางประเทศ จาํนวน 7 คน 

 อาชีพของกลุมผูตอบแบบสอบถามคนไทยสวนใหญ เปนพนักงานของบริษัทเอกชน 

จํานวน 44 คน หรือรอยละ 40 รองลงมาคือกลุมของนกัเรียน/นกัศึกษา จํานวน 29 คน หรือรอยละ 

26.4 สําหรับกลุมอาชพีสวนใหญของผูตอบแบบสอบถามชาวตางประเทศ คือ รับจางทั่วไปหรือ

การทาํงานอิสระ จํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 28.4 อาชีพรองลงไปไดแก ประกอบธุรกิจสวนตัว 

และนักเรียน/นักศึกษา จํานวน 16 และ 11 คน (รอยละ 21.6 และ 14.9) ตามลําดับ 

 รายไดเฉล่ียตอเดือนของผูตอบแบบสอบถามชาวไทยอยูที่ประมาณ 10,000-20,000 

บาทตอเดือน สําหรับผูตอบแบบสอบถามชาวประเทศมีรายไดเฉล่ียตอเดือน นอยกวา 3,000 

ดอลลารตอเดือน และสําหรับสถานทีท่ีอ่ยูในปจจุบนัของผูตอบแบบสอบถามชาวไทย อยูใน
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ประเทศไทยเปนสวนใหญ หรือรอยละ 94.5 สวนผูตอบแบบสอบถามชาวตางประเทศอยูใน

ประเทศไทยในชวงระยะเวลาที่เก็บขอมูลแบบสอบถาม จํานวน 51 คน ซึง่คิดเปนรอยละ 68.9 ของ

ชาวตางประเทศที่ตอบแบบสอบถามทั้งหมด  

 

พฤติกรรมการเดินทางทองเที่ยวในประเทศไทย

 ลักษณะการเดินทางทองเทีย่วในประเทศไทยของกลุมตัวอยาง สามารถสรุปไดดัง

ตารางที่ 5.2 และ 5.3 ตอไปนี ้

 

ตารางที่ 5.2 

จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จาํแนกตามจํานวนการเดนิทางทองเที่ยวในประเทศไทย 

ตอป (คร้ัง) 

 
คนไทย คนตางประเทศ 

จํานวนการเดินทางทองเที่ยว 
จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 

     3 ป ตอครั้ง 

     2 ป ตอครั้ง 

     ปละ 1 คร้ัง 

     ปละ 2-3 ครั้ง 

     ปละ 4-5 ครั้ง 

     อื่นๆ 

- 

7 

16 

47 

34 

6 

- 

6.4 

14.5 

42.7 

30.9 

5.5 

1 

5 

35 

4 

3 

26 

1.4 

6.8 

47.3 

5.4 

4.1 

35.1 

รวม 110 100 74 100 

 

 จากตารางที่ 5.2 แสดงใหเห็นวานักทองเที่ยวชาวไทยสวนใหญเดินทางทองเที่ยวใน

ประเทศปละ 2-3 คร้ัง ถึง 47 คน หรือรอยละ 42.7 รองลงมาการเดินทางทองเที่ยวในประเทศปละ 

4-5 คร้ัง จํานวน 34 คน คดิเปนรอยละ 30.9 สําหรับนักทองเที่ยวชาวตางประเทศมักเดินทางมา

ทองเที่ยวประเทศไทยปละ 1 คร้ัง จํานวน 35 คน หรือรอยละ 47.3 รองลงมา คือ เคยเดินทางมา

เที่ยวประเทศไทยเพียงไมกี่คร้ัง หรือเปนการมาเที่ยวประเทศไทยครัง้แรก จํานวน 26 คน หรือ   

รอยละ 35.1 
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ตารางที่ 5.3 

จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จาํแนกตามพฤตกิรรมการทองเที่ยวในประเทศไทย 

 
คนไทย คนตางประเทศ 

พฤติกรรมการทองเที่ยว 
จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 

1. ชวงเวลาในการทองเที่ยว 

     - วันหยุดสุดสัปดาห 

     - วันหยุดพักผอนประจําป 

     - ฤดูกาลทองเที่ยว 

     - วันหยุดตามเทศกาล 

     - ตามแตโอกาสที่เหมาะสม 

     - อื่นๆ 

 

41 

24 

23 

42 

84 

0 

 

37.3 

21.8 

20.9 

38.2 

76.4 

0 

 

1 

49 

2 

8 

15 

5 

 

1.4 

66.2 

2.7 

10.8 

20.3 

6.8 

2. ผูที่รวมเดินทางทองเที่ยวดวย 

     - ทองเที่ยวตามลําพัง 

     - กลุมเพื่อน 

     - ครอบครัว 

     - ใชบริการบริษัทนําเที่ยว 

 

13 

91 

39 

7 

 

11.8 

82.7 

35.5 

6.4 

 

18 

41 

21 

1 

 

24.3 

55.4 

28.4 

1.4 

3. วิธีการเดินทางทองเที่ยวในประเทศ 

     - รถยนตสวนตัว 

     - รถโดยสารประจําทาง/รถทัวร 

     - รถไฟ 

     - รถตู 

     - เครื่องบิน 

      - อื่นๆ 

 

81 

61 

15 

28 

25 

0 

 

73.6 

55.5 

13.6 

25.5 

22.7 

0 

 

25 

33 

22 

14 

55 

12 

 

33.8 

44.6 

29.7 

18.9 

74.3 

16.2 

4. สถานที่ทองเที่ยวที่ชื่นชอบ 

     - ชายทะเล/ หมูเกาะ 

     - ภูเขา/ น้ําตก/ ปาไม 

     - โบราณสถาน/ วัด 

     - แหลงวัฒนธรรม/ ประเพณี/                 

       ชุมชนทองถิ่น 

     - อื่นๆ 

 

92 

79 

33 

35 

 

1 

 

83.6 

71.8 

30 

31.8 

 

0.9 

 

66 

35 

42 

44 

 

6 

 

89.2 

47.3 

56.8 

59.5 

 

8.1 

หมายเหตุ: เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ 
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ตารางที่ 5.3 (ตอ) 

จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จาํแนกตามพฤตกิรรมการทองเที่ยวในประเทศไทย 

 
คนไทย คนตางประเทศ 

พฤติกรรมการทองเที่ยว 
จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 

5. กิจกรรมการทองเที่ยวที่ทําเปนประจํา 

     - ปนเขา ปนหนาผาหรือโรยตัว 

     - เดินปา 

     - ดูนก 

     - ขี่จักรยาน/ จักยานเสือภูเขา 

     - ดําน้ํา 

     - ลองแกงหรือแคนูหรือคายัค 

     - ตกปลา 

     - ดูดาว 

     - เที่ยวคลองลองแมน้ํา 

     - ชมสถานที่สําคัญทาง    

       ประวัติศาสตร โบราณสถาน 

     - ชมศิลปวัฒนธรรมและประเพณี 

       ทองถิ่น 

     - โฮมเสตย 

     - เลนกอลฟ 

     - สปาและสุขภาพ 

     - อื่นๆ 

 

7 

52 

8 

22 

53 

37 

7 

22 

31 

54 

 

32 

 

12 

4 

12 

12 

 

6.4 

47.3 

7.3 

20.0 

48.2 

33.6 

6.4 

20.0 

28.2 

49.1 

 

29.1 

 

10.9 

3.6 

10.9 

10.9 

 

7 

30 

2 

7 

29 

19 

4 

0 

36 

40 

 

35 

 

4 

8 

27 

17 

 

9.5 

40.5 

2.7 

9.5 

39.2 

25.7 

5.7 

0.0 

48.6 

54.1 

 

47.3 

 

5.4 

10.8 

36.5 

23.0 

6. สถานที่พักคางคืน 

     - โรงแรม 

     - เกสทเฮาส 

     - บังกะโล/ รีสอรท 

     - บานพักโฮมเสตย 

     - เต็นทพักแรม 

     - ที่พักในเขตอุทยานแหงชาติ 

     - อื่นๆ 

 

65 

15 

87 

13 

45 

44 

2 

 

59.1 

13.6 

79.1 

11.8 

40.9 

40.0 

1.8 

 

49 

33 

36 

8 

1 

6 

3 

 

66.2 

44.6 

48.6 

10.8 

1.4 

8.1 

4.1 

หมายเหตุ: เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ 



84 

 

 ตารางที ่ 5.3 แสดงถงึพฤตกิรรมการเดินทางทองเที่ยวในประเทศไทยของ

นักทองเที่ยวชาวไทยและชาวตางประเทศ กลาวคือ นกัทองเที่ยวชาวไทยมกัเลือกเดินทาง

ทองเที่ยวในชวงเวลาที่สะดวก หรือมีเวลาวางพอที่จะสามารถเดนิทางทองเทีย่วได จํานวนถึง 84 

คน หรือรอยละ 76.4 ของกลุมผูตอบแบบสอบถามชาวไทยทัง้หมด สวนชวงเวลาที่เลือกเดินทาง

รองลงมาไดแก วันหยุดยาวในชวงเทศกาล และวนัหยดุสุดสัปดาห จํานวน 42 และ 41 คน หรือ

เปนรอยละ 38.2 และ 37.3 ตามลําดับ และเลือกเดนิทางในชวงวนัหยุดพักผอนประจําป หรือ

ฤดูกาลทองเทีย่วในสัดสวนใกลเคียงกัน สวนนักทองเที่ยวตางชาติมักเลือกเดินทางมาเที่ยว

ประเทศไทยในชวงวนัหยุดพักผอนประจําป ที่สามารถหยุดงานไดนานๆ จาํนวน 49 คน หรือรอย

ละ 66.2 รองลงมาคือเลือกเดินทางในชวงเวลาที่สะดวก จาํนวน 15 คน (รอยละ 20.3) ของผูตอบ

แบบสอบถามชาวตางประเทศทัง้หมด และเดินทางในชวงวันหยุดตามเทศกาล จาํนวน 8 คน (รอย

ละ 10.8) 

 กลุมผูตอบแบบสอบถามชาวไทย ชอบเดินทางทองเทีย่วกบักลุมเพื่อนมากที่สุด 

จํานวน 91 คน หรือคิดเปนรอยละ 82.7 และรองลงมาชอบรวมเดินทางกับครอบครวั จํานวน 39 

คน หรือรอยละ 35.5 โดยเลือกที่จะเดนิทางลําพัง จาํนวน 13 คน (รอยละ 11.8) มากกวาการใช

บริการนําเทีย่วที่มีผูตอบแบบสอบถามเลอืกใช 7 คน (รอยละ 6.4) สวนนักทองเที่ยวชาว

ตางประเทศมกัเลือกเดินทางมาทองเที่ยวประเทศไทยรวมกับกลุมเพือ่นเชนเดียวกนั จํานวน 41 

คน หรือรอยละ 55.4 รองลงมาคือการเลอืกเดินทางกับครอบครัว การทองเที่ยวตามลําพงั จาํนวน 

21 และ 18 คน (รอยละ 28.4 และ 24.3) และเลือกใชบริการทัวรนอยที่สุดเชนเดียวกับ

นักทองเที่ยวชาวไทย จาํนวน 1 คน (รอยละ 1.4) เทานัน้ 

 วิธีการเดินทางทีน่ักทองเที่ยวชาวไทยใชสวนใหญในการเดินทางทองเที่ยวในประเทศ 

คือ การใชรถยนตสวนตัว 81 คน หรือรอยละ 73.6 รองลงมาคือการใชบริการรถโดยสารประจําทาง 

จํานวน 61 คน (รอยละ 55.5) และเลือกใชรถตูและเครื่องบินเปนพาหนะในการเดินทางรองลงมา

ตามลําดับ จาํนวน 28 และ 25 คน (รอยละ 25.5 และ 22.7) โดยเลอืกวิธีการเดินทางโดยรถไฟ

นอยที่สุดเพียง 15 คน (รอยละ 13.6) สําหรับนักทองเทีย่วชาวตางประเทศสวนใหญเลือกใชบริการ

เครื่องบินในการทองเที่ยวภายในประเทศไทย จาํนวน 55 คน (รอยละ 74.3) และเลือกใชรถ

โดยสารประจาํทางรองลงมา จํานวน 33 คน (รอยละ 44.6) เลือกการใชรถยนตสวนตัว จํานวน 25 

คน (รอยละ 33.8) รถไฟ จํานวน 22 คน (รอยละ 29.7) รถตู จํานวน 14 คน (รอยละ18.9) สวน

วิธีการเดินทางอื่นๆ ที่ใช คือ เรือโดยสาร รถรับจางสาธารณะ เชน แทก็ซี่ หรือรถสามลอ 
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 สถานทีท่องเทีย่วในประเทศไทยที่ผูตอบแบบสอบถามทัง้ชาวไทย และชาวตาง 

ประเทศชอบไปมากที่สุด ไดแก ชายทะเล และหมูเกาะ จํานวน 92 และ 66 คน หรือรอยละ 83.6 

และ 89.2 ตามลําดับ สําหรับนักทองเทีย่วชาวไทย ชอบเลือกเดินทางไปเที่ยวที่ภูเขา หรือปาไม

รองลงมา จาํนวน 79 คน (รอยละ 71.8) โดยชอบเดนิทางไปเที่ยวชมประเพณี วฒันธรรมทองถิ่น 

และโบราณสถาน หรือสถานที่สําคัญทางประวัติศาสตร ในสดัสวนใกลเคียงกัน คอื จํานวน 35 

และ 33 คน (รอยละ 31.8 และ 30.0) ตามลําดับ สถานทีท่องเที่ยวทีช่าวตางประเทศนิยมเดินทาง

ไปเที่ยวรองลงมา คือ การเทีย่วชมประเพณี วัฒนธรรมทองถิน่ และวดั โบราณสถาน หรือสถานที่

สําคัญทางประวัติศาสตร ในสัดสวนใกลเคียงกนั คือ จาํนวน 44 และ 42 คน (รอยละ 59.5 และ 

56.8 ตามลําดับ) โดยชอบเดินทางไปเทีย่วภูเขา หรือน้ําตกนอยกวา เพียง 35 คน (รอยละ 47.3) 

และสถานทีท่องเทีย่วอืน่ๆ เชน การเที่ยวชมเมือง รวมถงึชีวิตสัตว รวม 6 คน (รอยละ 8.1) 

 กิจกรรมทองเที่ยวทีน่ักทองเที่ยวชาวไทยเลือกทําเปนประจําไดแก การชมสถานที่

สําคัญทางประวัติศาสตร การดําน้าํและเดินปา จาํนวน 54 53 และ 52 คน (รอยละ 49.1 48.2 

และ 47.3) ตามลําดับ รองลงมาคือการลองแกง/แคนู/คายัค การชมศิลปวัฒนธรรม ประเพณี

ทองถิน่ และการเที่ยวคลองลองแมน้าํ จํานวน 37 32 และ 31 คน (รอยละ 33.6 29.1 และ 28.2) 

ตามลําดับ สําหรับกิจกรรมที่นกัทองเทีย่วชาวตางประเทศสนใจมากที่สุดไดแก การชมสถานที่

สําคัญทางประวัติศาสตร 40 คน หรือรอยละ 54.1 รองลงมาคือการเที่ยวชมคลอง ลองเรือ และ

เยี่ยมชมศิลปวัฒนธรรม ประเพณีทองถิน่ จาํนวน 36 และ 35 คน (รอยละ 48.6 และ 47.3) 

ตามลําดับ กจิกรรมการเดนิปา ดาํน้าํ และการใชบริการสปา และการนวดแผนโบราณ เปน

กิจกรรมที่มนีกัทองเทีย่วชาวตางประเทศใหความสนใจเปนอันดับรองลงมา จาํนวน 30, 29 และ 

27 (รอยละ 40.5, 39.2 และ 36.5) ตามลาํดับ 

 สถานทีพ่ักแรมที่นกัทองเทีย่วชาวไทยเลอืกใชบริการสวนใหญคือ บังกะโล/รีสอรท 

จํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 79.1 รองลงมาคือการพกัที่โรงแรม จาํนวน 65 คน (รอยละ 59.1) 

เต็นทพักแรมและที่พกัในเขตอุทยานแหงชาติ ก็เปนสถานทีพ่ักแรมที่นกัทองเทีย่วชาวไทยนิยม

เลือกพักถึง 45 และ 44 คน (รอยละ 40.9 และ 40.0) ตามลําดับ สวนนักทองเที่ยวชาวตางประเทศ

มักเลือกพักแรมที่โรงแรม ถงึ 49 คน คิดเปนรอยละ 66.2 รองลงมาคือ บังกะโล/รีสอรท และ   

เกสทเฮาส จาํนวน 36 และ 33 คน (รอยละ 48.6 และ 44.6) ตามลําดบั 
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พฤติกรรมการใชอินเตอรเนต็และระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

 กลุมตัวอยางมีลักษณะการใชงานอินเตอรเน็ต ดังตารางที่ 5.4 กลาวคือ ผูใช

อินเตอรเน็ตทัง้ชาวไทยและชาวตางประเทศกวาครึ่งหนึง่ของกลุมผูตอบแบบสอบถาม ใชงาน

อินเตอรเน็ตจากที่บานมากที่สุด คือ จาํนวน 55 และ 49 คน หรือรอยละ 50.0 และ 66.2  
 

ตารางที่ 5.4 

จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จาํแนกตามพฤตกิรรมการใชอินเตอรเน็ต 

 
คนไทย คนตางประเทศ 

พฤติกรรมการใชอินเตอรเน็ต 
จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 

1. สถานที่ใชอินเตอรเน็ต 

     - บาน 

     - สถานศึกษา 

     - ที่ทํางาน 

     - รานใหบริการอินเตอรเน็ต 

     - โทรศัพทมือถือ 

 

55 

17 

34 

4 

0 

 

50.0 

15.5 

30.9 

3.6 

0.0 

 

49 

4 

14 

7 

0 

 

66.2 

5.4 

18.9 

9.5 

0.0 

2. ความถี่ในการใชอินเตอรเน็ตตอสัปดาห 

     - นอยกวา 1 ครั้ง 

     - 1-2 ครั้ง 

     - 3-4 ครั้ง 

     - มากกวา 5 ครั้งขึ้นไป 

 

0 

9 

17 

84 

 

0.0 

8.2 

15.5 

76.4 

 

4 

8 

4 

58 

 

5.4 

10.8 

5.4 

78.4 

3. ระยะเวลาการใชอินเตอรเน็ต 

     - นอยกวา 1 ชั่วโมง ตอวัน 

     - 1 – 2 ชั่วโมง ตอวัน 

     - 3 – 4 ชั่วโมง ตอวัน 

     - มากกวา 4 ชั่วโมง ตอวัน 

 

3 

44 

24 

39 

 

2.7 

40.0 

21.8 

35.5 

 

14 

35 

5 

20 

 

18.9 

47.3 

6.8 

27.0 

4. ชวงเวลาที่ใชงานอินเตอรเน็ต 

     - ชวงเชา (06.00 – 12.00 น.) 

     - ชวงบาย (12.00 – 17.00 น.) 

     - ชวงเย็น (17.00 – 23.00 น.) 

     - ชวงดึก (23.00 – 06.00 น.) 

 

14 

39 

49 

8 

 

12.7 

35.5 

44.5 

7.3 

 

6 

21 

33 

14 

 

8.1 

28.4 

44.6 

18.9 

รวม 110 100 74 100 
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ตามลําดับ รองลงมาคือ การใชที่ทาํงาน จํานวน 34 และ 14 คน (รอยละ 30.9 และ 18.9) 

ตามลําดับ ผูใชอินเตอรเนต็ชาวไทยมักใชบริการอินเตอรเน็ตที่สถานศึกษา และรานใหบริการ

อินเตอรเน็ตเปนอันดับรองลงมา จํานวน 17 และ 4 คน (รอยละ 15.5 และ 3.6) ตามลําดับ สวน

ชาวตางประเทศมักเลือกใชรานใหบริการอินเตอรเน็ตมากกวาใชบริการที่สถานศึกษา จํานวน 7 

และ 4 คน (รอยละ 9.5 และ 5.4) ตามลําดับ สวนการใชบริการอินเตอรเน็ตผานระบบ

โทรศัพทเคลื่อนที ่ยงัไมเปนที่นยิมมากนัก 

 ความถี่ในการใชงานอินเตอรเน็ตตอสัปดาหของผูใชบริการอินเตอรเน็ตสวนใหญทัง้

ชาวไทยและชาวตางประเทศ มีการใชบริการมากกวา 5 คร้ังตอสัปดาหถงึ รอยละ 76.4 และ 78.4 

หรือ จํานวน 84 และ 58 คน ตามลําดับ และกลุมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระยะเวลาในการ

ใชงานอินเตอรเน็ต ประมาณ 1-2 ชั่วโมงตอวัน โดยมีผูใชงานชาวไทย จาํนวน 44 คน (รอยละ 40) 

และผูใชงานชาวตางประเทศ 35 คน (รอยละ 47.3) รองลงมาคือการใชอินเตอรเน็ตมากกวา 4 

ชั่วโมงตอวัน จํานวน 39 คน (รอยละ 35.5) ของกลุมผูตอบแบบสอบถามชาวไทย และ จํานวน 20 

คน (รอยละ 27.0) ของกลุมผูตอบแบบสอบถามชาวตางประเทศ ระยะเวลาการใชงานอินเตอรเน็ต

ของคนไทยรองลงมา คือ ประมาณ 3-4 ชั่วโมงตอวนั และ นอยกวา1 ชัว่โมงตอวัน จาํนวน 24 และ 

3 คน (รอยละ 21.8 และ 2.7) ตามลําดับ สวนผูใชบริการอินเตอรเน็ตชาวตางประเทศมีจํานวนคน

ที่ใชงานอนิเตอรเน็ตนอยกวา 1 ชัว่โมงตอวัน มากกวาคนที่ใชงานอนิเตอรเน็ต 3-4 ชั่วโมงตอวนั 

จํานวน 14 และ 5 คน (รอยละ 18.9 และ 6.8) ตามลาํดับ 

 ผูใชงานอินเตอรเน็ตทั้งชาวไทยและชาวตางประเทศมกัใชงานอินเตอรเน็ตในชวงเย็น 

เวลา 17.00-23.00 น. ถงึ 49 และ 33 คน หรือรอยละ 44.5 และ 44.6 ตามลําดับ ชวงเวลาที่ใชงาน

มากที่สุดรองลงไป คือ ชวงเวลาบาย 12.00-17.00 น. จํานวน 39 และ 21 คน (รอยละ 35.5 และ 

28.4) ตามลําดับ สําหรับชวงเวลาอืน่ๆ นัน้ ผูตอบแบบสอบถามชาวไทยนยิมใชงานอินเตอรเน็ต

ในชวงเชา 6.00-12.00 น. มากกวาในชวงดึก 23.00-06.00 น. จาํนวน 14 และ 8 คน (รอยละ 12.7 

และ 7.3) ตามลําดับ สวนผูใชงานอินเตอรเน็ตชาวตางประเทศนิยมใชงานในชวงดึก มากกวาชวง

เชา จาํนวน 14 และ 6 คน (รอยละ 18.9 และ 8.1) ตามลําดับ 

 หากพิจารณาถึงประสบการณในการสั่งซือ้สินคาหรือบริการทางอินเตอรเน็ต ของ

กลุมตัวอยางจากตารางที ่ 5.5 จะเหน็ไดวาผูใชบริการอินเตอรเนต็ชาวไทยและชาวตางประเทศ

สวนใหญเคยซื้อหรือส่ังจองสินคาหรือบริการทางอนิเตอรเน็ต โดยมถีึงรอยละ 63.7 หรือ จํานวน 

70 คน ของผูตอบแบบสอบถามชาวไทย และรอยละ 85.1 หรือ จํานวน 63 คน ของผูตอบ

แบบสอบถามชาวตางประเทศ 
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ตารางที่ 5.5 

จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จาํแนกตามประสบการณการสัง่ซื้อ  

หรือจองสนิคาและบริการทางอินเตอรเน็ต 

  
คนไทย คนตางประเทศ การซื้อ หรือจองสินคาและบริการทาง

อินเตอรเน็ต  จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 

เคย 

ไมเคย 

70 

40 

63.7 

36.4 

63 

11 

85.1 

14.9 

รวม 110 100 74 100 

 

 จากจาํนวนผูที่เคยสั่งจอง หรือซ้ือสินคาและบริการผานอินเตอรเน็ตจํานวน 133 คน 

ของกลุมผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด แยกตามประเภทของสินคาหรือบริการที่เคยสัง่จองหรือซ้ือได

ดังตารางที ่5.6 

 ประเภทของสนิคาทีก่ลุมตัวอยาง มีการจองหรือส่ังซื้อมากที่สุดผานระบบเครือขาย

อินเตอรเน็ต ดังแสดงในตารางที ่ 5.6 คือ บริการดานการทองเที่ยว ถึง 43 คน หรือคิดเปนรอยละ 

61.4 ของผูตอบแบบสอบถามชาวไทย และจํานวน 51 คน หรือคิดเปนรอยละ 81.0 ของผูตอบ

แบบสอบถามชาวตางประเทศ การใชบริการการเงินการธนาคาร การซื้อสินคาเพื่อความบันเทิง 

และสินคาดานความรูหรือเพื่อการศึกษาผานอนิเตอรเน็ต ก็เปนที่นยิมรองลงมาของทั้งสองกลุม 

กลาวคือ มีจาํนวนผูที่เคยสั่งซื้อสินคาหรือใชบริการดังกลาว เปนคนไทย จาํนวน 26, 24 และ 22 

คน (เปนรอยละ 38.2, 35.3 และ 32.4) ตามลําดับ คนตางประเทศจํานวน 39, 39 และ 33 คน 

(รอยละ 61.9, 61.9 และ 52.4) ตามลาํดับ สินคาดานเทคโนโลย ีและการซื้อขาวสารขอมูลตางก็

เปนสินคาที่ผูใชบริการอินเตอรเน็ต ใหความสนใจในการสั่งซื้อผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิส

รองลงมาของกลุมผูตอบแบบสอบถามชาวไทย จํานวน 12 และ 9 คน (รอยละ 17.6 และ 13.2) 

ตามลําดับ แตกลุมผูตอบแบบสอบถามชาวตางประเทศมักสนใจซือ้สินคาประเภทเครื่องแตงกาย 

เครื่องประดับ มากกวาสนิคาดานเทคโนโลยี การซื้อขาวสารขอมูล และการซื้อของขวัญของชํารวย

ผานทางอินเตอรเน็ต จาํนวน 25, 20, 18 และ 15 คน (รอยละ 39.7, 31.7, 28.6 และ 23.8) 

ตามลําดับ 
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ตารางที่ 5.6 

จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางที่เคยซื้อสินคาและบริการทางอนิเตอรเน็ต  

จําแนกตามประเภทของสินคาและบริการที่เคยซื้อ 

 
คนไทย คนตางประเทศ 

 ประเภทของสินคาและบริการ 
จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 

- บริการดานการทองเที่ยว 

- รถยนต รถจักรยานยนต อุปกรณ  

  และอะไหล 

- สินคาที่มีเทคโนโลยีสูง 

- ของแตงบาน /เครื่องใชในบาน 

- เครื่องแตงกาย เครื่องประดับ  

  เครื่องสําอาง 

- ของขวัญ ของชํารวย ดอกไมสด 

- สินคาเพื่อความรูและการศึกษา 

- ขาวสารขอมูล 

- สินคาเพื่อสุขภาพ และอนามัย 

- สินคาเพื่อความบันเทิง 

- การเงินการธนาคาร 

- บริการส่ังอาหารสงถึงบาน 

- อื่น ๆ 

43 

2 

 

12 

2 

5 

 

4 

22 

9 

2 

24 

26 

0 

1 

61.4 

2.9 

 

17.1 

2.9 

7.1 

 

5.7 

31.4 

12.9 

2.9 

34.3 

37.1 

0.0 

1.4 

51 

7 

 

20 

8 

25 

 

15 

33 

18 

5 

39 

39 

6 

1 

81.0 

11.1 

 

31.7 

12.7 

39.7 

 

23.8 

52.4 

28.6 

7.9 

61.9 

61.9 

9.5 

1.6 

หมายเหตุ: เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ 

 

พฤติกรรมการใชบริการเว็บไซตที่ใหบริการเกี่ยวกับการทองเทีย่วในประเทศไทย 

 กลุมตัวอยางทั้งหมด เปนผูทีเ่คยเขาใชบริการเวบ็ไซตที่เกี่ยวกับการทองเทีย่วใน

ประเทศไทย ซึง่มีลักษณะการใชบริการเว็บไซตดังกลาวของผูใชบริการชาวไทยและชาว

ตางประเทศ ที่สามารถสรุปไดดังตอไปนี้ 

 ตารางที่ 5.7 แสดงรายละเอียดการใชบริการของผูที่เขาเยี่ยมชมเวบ็ไซตที่ใหบริการ

เกี่ยวกับการทองเทีย่วในประเทศไทย พบวาผูเขาเยี่ยมชมสวนใหญใช คือการหาขอมูลเกี่ยวกับการ

ทองเที่ยว เชน ขอมูลประเทศไทย สถานทีท่องเที่ยว กิจกรรมการทองเที่ยว วัฒนธรรมประเพณีของ
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ประเทศไทย จํานวน 100 คน คิดเปนรอยละ 90.9 ของกลุมผูใชบริการเว็บไซตทองเที่ยวดังกลาว

ชาวไทย และเปนจํานวน 60 คน (รอยละ 81.1) ของกลุมผูใชบริการชาวตางประเทศ 

 

ตารางที่ 5.7 

จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จาํแนกตามประเภทบริการที่ใชผานเว็บไซต 

ที่เกี่ยวกับการทองเที่ยวในประเทศไทย 

 
คนไทย คนตางประเทศ 

ประเภทของบริการในเว็บไซตทองเที่ยว  
จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 

- บริการจองทัวร 

- ดูรายละเอียดบริการรายการนํา 

  เที่ยว (แพ็คเกจทัวร) 

- บริการจองที่พัก โรงแรม 

- บริการจองตั๋วเครื่องบิน 

- บริการจองรถไฟ 

- บริการเชารถ 

- ดูรายละเอียดสถานที่ทองเที่ยว 

- คนหารานอาหาร 

- ตรวจสอบเวลาการเดินทาง 

- ตรวจสอบเสนทางการเดินทาง 

- อื่นๆ 

19 

74 

 

31 

27 

3 

4 

100 

54 

63 

76 

2 

17.3 

67.3 

 

28.2 

24.5 

2.7 

3.6 

90.9 

49.1 

57.3 

69.1 

1.8 

14 

15 

 

32 

32 

6 

2 

60 

11 

24 

13 

0 

18.9 

20.3 

 

43.2 

43.2 

8.1 

2.7 

81.1 

14.9 

32.4 

17.6 

0.0 

หมายเหตุ: เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ 

 

 สําหรับผูใชบริการชาวไทย มักเยีย่มชมเว็บไซตดังกลาวเพื่อตรวจสอบเสนทางการ

เดินทาง ดูรายละเอยีดของรายการนาํเทีย่ว ตรวจสอบตารางเวลาของการเดินทาง และคนหา

รานอาหาร เปนจํานวน 76, 74, 63 และ 54 คน (รอยละ 69.1, 67.3, 57.3 และ 49.1) ตามลําดบั 

สําหรับสัดสวนของผูทีจ่องหรือซ้ือบริการการทองเทีย่วผานอนิเตอรเน็ต พบวาใชบริการจองโรงแรม

ผานอนิเตอรเน็ตมากที่สุด จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 28.2 ของผูเขาเยี่ยมชมเว็บไซตชาวไทย 

และทําการจองตั๋วเครื่องบนิ จองบรกิารนาํเทีย่ว และเชารถเปนอันดบัรองลงมา จาํนวน 27, 19 

และ 4 คน (รอยละ 24.5, 17.3 และ 3.6) ตามลาํดับ สําหรับริการอืน่ๆ ทีก่ลุมผูตอบแบบสอบถาม
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ใช คือ การเปรียบเทียบราคาโรงแรม บริการนําเที่ยว และดูความคิดเห็นของลกูคาที่มีตอโรงแรม

หรือบริการนาํเที่ยว 

 กลุมชาวตางประเทศ ที่เขาเยีย่มชมเว็บไซตที่ใหบริการเกี่ยวกับการทองเที่ยวใน

ประเทศไทยเลือกใชเว็บไซตดังกลาวเพื่อจองโรงแรมทีพ่ัก และตั๋วเครื่องบินเปนอันดับรองลงมาใน

สัดสวนเดียวกนั คือ 32 คน หรือรอยละ 43.2 ใชบริการการตรวจสอบเวลาการเดนิทาง 24 คน 

(รอยละ 32.4) นอกจากนัน้มีการใชบริการอื่นบาง เชน บริการจองทัวร และดูรายละเอียดรายการ

นําเที่ยว คนหารานอาหาร และตรวจสอบเสนทางการเดินทางในสัดสวนที่ใกลเคียงกัน ประมาณ

รอยละ 15 ของกลุมผูใชบริการเว็บไซตชาวตางประเทศทั้งหมด และจะเหน็ไดวาบริการจองรถไฟ 

และการเชารถไมเปนทีน่ิยมในการสัง่จองทางอนิเตอรเนต็ของกลุมผูตอบแบบสอบถามทัง้หมด 

 

ตารางที่ 5.8 

จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จาํแนกตามประสบการณการสัง่ซื้อ หรือจองบริการการ

ทองเที่ยว ผานเว็บไซตที่เกีย่วกับการทองเที่ยวในประเทศไทย 

 
คนไทย คนตางประเทศ การซื้อ หรือจองบริการการทองเที่ยวทาง

อินเตอรเน็ต  จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 

เคย 

ไมเคย 

41 

69 

37.3 

62.7 

44 

30 

59.5 

40.5 

รวม 110 100 74 100 

 

 จากตารางที่ 5.8 แสดงใหเห็นสัดสวนของผูมีประสบการณการซื้อหรอืจองบริการการ

ทองเที่ยวผานเว็บไซตที่ใหบริการเกี่ยวกับการทองเทีย่วในประเทศไทย จะเหน็ไดวาสัดสวนของ

กลุมผูตอบแบบสอบถามคนไทยสวนใหญไมเคยซื้อบริการทองเที่ยวผานเว็บไซตดังกลาว คือเคย

ซื้อจํานวน 41 คน หรือรอยละ 37.3 ซึ่งตางกับกลุมของชาวตางประเทศสวนใหญ ที่มีสัดสวนของผู

ที่เคยซื้อบริการการทองเที่ยวดังกลาว จํานวน 44 คน หรอืรอยละ 59.5 

 สําหรับเหตุผลสวนใหญที่กลุมผูตอบแบบสอบถาม เลือกซื้อบริการการทองเที่ยวผาน

เครือขายอินเตอรเน็ต ดังตารางที่ 5.9 เพราะเหน็วาเปนวิธีการที่สะดวก และประหยดัเวลากวาการ

จองโดยวธิีอ่ืน จํานวน 24 คน หรือรอยละ 58.5 ของผูตอบแบบสอบถามชาวไทยที่เคยซื้อหรือจอง

บริการการทองเทีย่วผานเวบ็ไซต และเห็นวาเปนวธิีการที่ทาํใหสามารถเปรียบเทยีบราคา และ
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ลักษณะบริการของผูขายไดหลายราย เปนแรงจูงใจรองลงไป คิดเปนรอยละ 36.6 หรือมีจาํนวน 

15 คน สําหรับเหตุผลอ่ืนๆ คิดวาการจองผานเว็บไซตจะทําใหไดรับบริการที่มีราคาถูกกวา และ

บางครั้งเปนการบังคับใหทําการจองผานอนิเตอรเน็ต เปนตน 

 กลุมผูตอบแบบสอบถามชาวตางประเทศเห็นวา การจองบริการการทองเที่ยวผาน

อินเตอรเน็ตเปนวิธกีารที่สะดวก ประหยัดเวลา กับการทีส่ามารถเปรียบเทียบราคาได ในสัดสวนที่

เทากัน คือ รอยละ 36.4 หรือจํานวน 36 คน สําหรับผูที่มีเหตุผลในการเลือกซื้อเพราะวาตองการ

ทดลองสั่งซื้อผานทางอินเตอรเน็ต กับผูที่ชื่นชอบวิธกีารสั่งซื้อทางอนิเตอรเน็ตอยูแลว มีสัดสวนที่

เทากัน คือ มจีํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 11.4 เหตุผลอ่ืนๆ ไดแก การเหน็วาการจองผานเว็บไซต

จะทําใหไดรับบริการที่มีราคาถูกกวาเชนเดียวกนั 

 

ตารางที่ 5.9 

จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางที่เคยซื้อ หรือจองบริการการทองเที่ยวผานเว็บไซตที่เกี่ยวกับ

การทองเทีย่วในประเทศไทย จําแนกตามสาเหตทุี่เลือกการซื้อ 

หรือจองบริการการทองเที่ยวผานอินเตอรเน็ต 

 
คนไทย คนตางประเทศ เหตุผลในการเลือกซื้อ หรือจองบริการการ

ทองเที่ยวทางอินเตอรเน็ต  จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 

- ตองการทดลองสั่งซื้อบริการทาง    

   อินเตอรเน็ต 

- ประหยัดเวลากวาการจองวิธีอื่นๆ 

- ชอบการซื้อสินคาและบริการทาง 

   อินเตอรเน็ต เพราะเปนวิธีของคนรุนใหม 

-เปนวิธีที่สะดวกในการเปรียบเทียบราคา 

   ของผูขายหลายๆราย 

- อื่นๆ 

0 

 

24 

0 

 

15 

 

2 

0.0 

 

58.5 

0.0 

 

36.6 

 

4.9 

5 

 

16 

5 

 

16 

 

2 

11.4 

 

36.4 

11.4 

 

36.4 

 

4.5 

รวม 41 100 44 100 

หมายเหตุ: เลือกตอบไดเพียง 1 ขอ 

 

 จากจาํนวนผูที่เคยซื้อ หรือจองบริการการทองเที่ยวผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส

สวนใหญสามารถจํา และระบุรายชื่อเวบ็ไซตที่เคยใชจองหรือซ้ือบริการการทองเที่ยวได รอยละ 
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69.4 หรือจํานวน 59 คน โดยรายชือ่เว็บไซตที่ผูตอบแบบสอบถามชาวไทยระบุวาจาํไดและใช

บริการมากที่สุด คือ www.trekkingthai.com, www.hotelthailand.com, www.airasia.com, 

www.dnp.go.th, www.allresortthailand.com และ www.nokair.com ตามลําดับ สําหรับกลุม

ผูตอบแบบสอบถามชาวตางประเทศระบุวาใชบริการจากเว็บไซต  www.airasia.com, 

ww.asiaroom.com,  www.sawadee.com,  www.thaiair.com,  www.asiatravel.com, 

 www.hotelthailand.com มากที่สุด สวนเว็บไซตอ่ืนๆ ทีช่าวตางประเทศใชบริการไดแก 

www.bangkokair.com,  www.precisionreservations.com,  www.thailand.com, 

 www.expedia.com, www.gothailand.com, www.phuket.com และ www.nokair.com       

 
ตารางที่ 5.10 

จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางที่ไมเคยซื้อ หรือจองบริการการทองเทีย่วผานเวบ็ไซตทองเที่ยว 

จําแนกตามเหตุผลที่ไมเลือกซื้อบริการการทองเที่ยวผานอินเตอรเน็ต 

 
คนไทย คนตางประเทศ เหตุผลที่ไมเลือกซื้อ หรือจองบริการการ

ทองเที่ยวทางอินเตอรเน็ต  จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 

- ไมสนใจที่จะจองหรือซื้อบริการการ    

   ทองเที่ยวผานเว็บไซต 

- ไมรูจักเว็บไซตที่ใหบริการจอง หรือ 

   ซื้อบริการการทองเที่ยว 

- ไมพอใจในรูปแบบการใหบริการ  

- ไมมีบัตรเครดิต    

36 

 

5 

 

30 

18 

52.2 

 

7.2 

 

43.5 

26.1 

21 

 

8 

 

15 

0 

70.0 

 

26.7 

 

50.0 

0.0 

หมายเหตุ: เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ 

 

 จากตารางที ่ 5.10 แสดงใหเห็นวากลุมตัวอยางคนไทยที่ไมเคยจองหรือซ้ือบริการ

ทองเที่ยวในประเทศไทยผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส จาํนวน 69 คนนัน้ ไมสนใจที่จะจองหรือ

ซื้อบริการผานเว็บไซต 36 คน หรือรอยละ 52.2 สาเหตุเพราะไมพอใจในรูปแบบการใหบริการ 30 

คน หรือรอยละ 43.5 เหตุผลเพราะไมมีบตัรเครดิต จํานวน 18 คน (รอยละ 26.1) และสาเหตุ

เพราะไมรูจักเว็บไซตดังกลาว จาํนวน 5 คน (รอยละ 7.2) 

 สําหรับกลุมตัวอยางคนไทย ที่ไมเลือกซื้อบริการการทองเทีย่วทางอินเตอรเน็ต

เนื่องจากไมพอใจในรูปแบบการใหบริการจํานวน 30 คนนัน้ มีความเห็นวาบริการการทองเทีย่วที่



94 

 

เสนอขายผานเว็บไซตไมนาสนใจ จาํนวน 1 คน (รอยละ 3.3) คิดวามีราคาแพงกวาการซื้อโดยวธิี

อ่ืนๆ จํานวน 5 คน (รอยละ 16.7) การที่ไมสามารถปรับเปลี่ยนรูปแบบบริการใหเปนไปตามความ

ตองการ จาํนวน 9 คน (รอยละ 30.0) มคีวามเห็นวาขัน้ตอนการสั่งซือ้ยุงยาก ไมสะดวกในการใช

บริการ จาํนวน 7 คน (รอยละ 23.3) ไมมั่นใจในระบบความปลอดภัยบนเครือขายอินเตอรเน็ต 

จํานวน 22 คน (รอยละ 73.3) และเกรงวาผูขายจะไมทําการสงมอบสินคาใหภายหลังไดรับการ

ชําระเงนิแลว จํานวน 19 คน (รอยละ 63.3) 

 ดังตารางที่ 5.10 แสดงใหเห็นวากลุมผูตอบแบบสอบถามชาวตางประเทศ ที่ไมเคย

ซื้อบริการการทองเที่ยวผานอินเตอรเน็ต จํานวน 30 คน มีความเหน็เชนเดียวกับกลุมตัวอยางคน

ไทย คือ ไมสนใจที่จะจองบริการทองเทีย่วผานเว็บไซตถึง 21 คน หรือรอยละ 70 ไมพอใจใน

รูปแบบการบริการ จาํนวน 15 คน หรือรอยละ 50 ไมรูจักเว็บไซตดังกลาว จํานวน 8 คน (รอยละ 

26.7) แตไมมีปญหาในเรื่องไมมีบัตรเครดิตเลย 

 สําหรับรูปแบบการบริการทีผู่ใชบริการชาวตางชาติไมพอใจ เปนเพราะวาบริการ  

การทองเทีย่วที่เสนอขายผานเว็บไซตไมนาสนใจ จํานวน 1 คน (รอยละ 6.7) คิดวามีราคาแพงกวา

การซื้อโดยวธิอ่ืีนๆ จํานวน 4 คน (รอยละ 26.7) การที่ไมสามารถปรับเปลี่ยนรูปแบบบริการให

เปนไปตามความตองการ จาํนวน 5 คน (รอยละ 33.3) มีความเหน็วาขั้นตอนการสั่งซื้อยุงยาก ไม

สะดวกในการใชบริการ จํานวน 3 คน (รอยละ 20.0) ไมมั่นใจในระบบความปลอดภยับนเครือขาย

อินเตอรเน็ต จาํนวน 5 คน (รอยละ 33.3) และเกรงวาผูขายจะไมทําการสงมอบสนิคาใหภายหลัง

ไดรับการชําระเงนิแลว จาํนวน 6 คน (รอยละ 40.0) 

 ตารางที่ 5.11 แสดงใหเหน็สื่อการโฆษณา ประชาสัมพันธทีท่ําใหผูใชบริการรูจัก

เว็บไซตที่ใหบริการเกี่ยวกับการทองเทีย่วในประเทศไทย โดยกลุมผูตอบแบบสอบถามคนไทยสวน

ใหญรูจักเว็บไซตดังกลาว จากการคนหารายชื่อจากเสิรซเอ็นจิน้เว็บไซต (Search Engine) จํานวน 

95 คน หรือรอยละ 86.4 รองลงมาคือ การเชื่อมโยงมาจากเว็บไซตอ่ืน (Link) จํานวน 54 คน   

(รอยละ 49.1) รูจักเว็บไซตผานทางสื่อออฟไลน เชน รายการโทรทศัน บทความที่ตีพิมพ เปนตน 

จํานวน 41 คน (รอยละ 37.3) ทราบจากคนรูจัก จาํนวน 36 คน (รอยละ 32.7) และรูจักจาก       

ไดเร็กทอรี่เว็บไซต (Directory Websites) จํานวน 33 คน (รอยละ 30) 

 สําหรับส่ือทีท่าํใหผูตอบแบบสอบถามชาวตางประเทศรูจักเว็บไซต จากการคนหาใน

เสิรซเอ็นจิ้นมากที่สุด ถึงจํานวน 52 คน หรือรอยละ 70.3 รองลงมาคือการรูจากคนรูจัก และการ

เชื่อมโยงจากเว็บไซตอ่ืน (Link)จํานวน 29 และ 26 คน (รอยละ39.2 และ 35.1) ตามลําดับ 
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ตารางที่ 5.11 

จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยาง จาํแนกตามสื่อทีท่าํใหรูจักเว็บไซต 

ที่เกี่ยวกับการทองเที่ยวในประเทศไทย  

 
คนไทย คนตางประเทศ ส่ือที่ทําใหรูจักเว็บไซตที่เกี่ยวกับการ

ทองเที่ยวในประเทศไทย  จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 

- ทราบจากเพื่อน ญาติพี่นอง หรือคน  

  รูจัก 

- ทราบจากผูประกอบการทองเที่ยว 

- ส่ือออฟไลน เชน รายการโทรทัศน  

  รายการวิทยุ โฆษณาหรือบทความ 

  แนะนําเว็บไซตในหนังสือพิมพ หรือ  

  นิตยสาร ใบปลิว แผนพับ  

  ปายโฆษณาตามทองถนน 

- หนังสือรวบรวมรายชื่อเว็บไซต 

- คนหารายชื่อจาก Search engine  

  websites 

- เว็บไซตที่รวบรวมรายชื่อเว็บไซต  

  (Directory websites) 

- ปายโฆษณาบนเว็บไซตตางๆ  

  (Banner) 

- เชื่อมโยง (Link) มาจากเว็บไซตอื่น 
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35.1 

หมายเหตุ: เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ 

  

 จากการสอบถามความคิดเหน็ของกลุมผูใชงานอินเตอรเน็ต ถึงสภาพปญหาของการ

ใชระบบพาณชิยอิเล็กทรอนกิสในอุตสาหกรรมทองเที่ยวในปจจุบนั ดังตารางที่ 5.12 กลุมผูตอบ

แบบสอบถามชาวไทย จาํนวน 75 และ 74 คน หรือสัดสวนรอยละ 68.2 และ 67.3 เหน็วาความไม

ไววางใจในระบบการชําระเงิน และคณุภาพของบรกิารที่จะไดรับเปนปญหาที่สําคัญ ความ

นาเชื่อถือของขอมูล และการพัฒนาของเว็บไซต รวมถึงคุณภาพขอมูลในเว็บไซตไมเพียงพอกับ

ความตองการเปนปญหาในปจจุบัน ถึง 59 และ 42 คน (รอยละ 53.6 และ 38.2) มคีวามเห็นวา 
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ตารางที่ 5.12 
จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางจําแนกตามความคดิเห็นที่มีตอปญหาของการซื้อบริการ 

การทองเทีย่วผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของประเทศไทย 

 

คนไทย คนตางประเทศ ปญหาของการซื้อบริการการทองเที่ยวผาน

ระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของประเทศไทย จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 

- ความยากในการหาเว็บไซตหรือ 

  แหลงขอมูลที่ตองการ เชน คนหา 

  เว็บไซตที่มีคุณสมบัติตรงตามที่  

  ตองการไมพบ 

- ความลาชาในการสื่อสาร เชน การโหลด 

  ภาพชา 

- การพัฒนาเว็บไซตและขอมูลไม 

  เพียงพอกับความตองการ 

- ขาดความนาเชื่อของขอมูลที่สืบคน 

  ได เชน ราคาที่พัก 

- สามารถแสดงภาษาไดเพียง 2  

  ภาษา คือ ไทย กับอังกฤษเทานั้น 

- ความยุงยากในการใชบริการ เชน มี  

  ขั้นตอนมากเกินไป 

- ความไมไววางใจในระบบการ 

  ชําระเงิน 

- ความไมแนใจในคุณภาพบริการที่ 

  จะไดรับ 

- ไมมีบัตรเครดิต 

- อื่นๆ 
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หมายเหตุ: เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ 

 

การไมมีบัตรเครดิตใช การหาเว็บไซตที่มขีอมูลที่ตองการไมพบ และความยุงยากในการใชบริการ

ผานเว็บไซตเปนปญหา จาํนวน 25 24 และ 23 คน (รอยละ 22.7 21.8 และ 20.9) ตามลําดับ 

 ผูตอบแบบสอบถามชาวตางประเทศ มีความเหน็วาความยากในการหาเว็บไซตที่มี

คุณสมบัติตามที่ตองการไมพบเปนปญหา จํานวน 27 คน หรือรอยละ 36.5 ปญหาเรื่องความไม
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ปลอดภัยในระบบการชาํระเงิน จํานวน 22 คน (รอยละ 29.7) การขาดความนาเชื่อถือของขอมูลที่

สืบคนได เว็บไซตขาดการพฒันา และปญหาเรื่องภาษาที่แสดงในเว็บไซตตางเปนสิ่งที่ผูใชบริการ

ชาวตางประเทศคิดวาเปนปญหา มีจาํนวน 17 16 และ 14 คน (รอยละ 23.0, 21.6 และ 18.9) 

ตามลําดับ โดยเฉพาะปญหาเรื่องภาษา เปนปญหาสําคัญของกลุมผูตอบแบบสอบถามในประเทศ

ที่ไมไดมีภาษาอังกฤษเปนภาษาประจาํชาติ เชน ฝร่ังเศส เยอรมนั ญีปุ่น และเกาหลี เปนตน  

 

ระดับทัศนคตแิละความคิดเห็นที่มีตอคุณลักษณะของเว็บไซตที่เกีย่วกับการทองเทีย่วในประเทศ

ไทย และปจจัยทางการตลาด ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเทีย่วผานระบบพาณิชย 

อิเล็กทรอนกิส 

 จากการสํารวจระดับความคิดเห็นของปจจัยตางๆ ทีม่ีผลตอการตัดสินใจซื้อบริการ

การทองเทีย่วผานเครือขายอินเตอรเน็ต พบวากลุมผูตอบแบบสอบถามมีระดบัความคิดเหน็ใน

ดานตางๆ ดังตอไปนี้ 

 

ตารางที่ 5.13 

คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคัญขององคประกอบของเว็บไซตทองเที่ยว

ประเทศไทยทีม่ีผลตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเทีย่วผานระบบพาณิชยอิเลก็ทรอนิกส  

 
ระดับความสําคัญของคุณลักษณะของเว็บไซต

ทองเที่ยว 

จํานวน(คน) / (รอยละ) 
องคประกอบของเว็บไซต

ทองเที่ยวประเทศไทย 
มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอย 

ไม

สําคัญ 

Mean 

(Std.) 

ระดับ

ความสําคัญ 

แสดงขอมูลเกี่ยวกับสถานที่

ทองเที่ยว 

111 

(60.3) 

58 

(31.5) 

10 

(5.4) 

5 

(2.7) 

0 

(0.0) 

4.49 

(0.724) 
มาก 

แสดงแผนที่ เสนทางการ

ทองเที่ยว  

72 

(39.1) 

80 

(43.5) 

26 

(14.1) 

6 

(3.3) 

0 

(0.0) 

4.18 

(0.795) 
มาก 

สถานที่ซื้อของที่ระลึก 

รานอาหาร 

8 

(4.3) 

39 

(21.2) 

76 

(41.3) 

40 

(21.7) 

21 

(11.4) 

2.85 

(1.022) 
ปานกลาง 

ปฏิทินงานประเพณี เทศกาล 
15 

(8.2) 

57 

(31.0) 

77 

(41.8) 

24 

(13.0) 

11 

(6.0) 

3.22 

(0.980) 
ปานกลาง 
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ตารางที่ 5.13 (ตอ) 

คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคัญขององคประกอบของเว็บไซตทองเที่ยว

ประเทศไทยทีม่ีผลตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเทีย่วผานระบบพาณิชยอิเลก็ทรอนิกส  
 

ระดับความสําคัญของคุณลักษณะของเว็บไซต

ทองเที่ยว 

จํานวน(คน) / (รอยละ) 
องคประกอบของเว็บไซต

ทองเที่ยวประเทศไทย 
มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอย 

ไม

สําคัญ 

Mean 

(Std.) 

ระดับ

ความสําคัญ 

ขอมูลกิจกิจกรรมตางๆ 
48 

(26.1) 

76 

(41.3) 

45 

(24.5) 

13 

(7.1) 

2 

(1.1) 

3.84 

(0.930) 
มาก 

ขอมูลประวัติศาสตร ประวัติ

สถานที่ บุคคลสําคัญ 

12 

(6.5) 

60 

(32.6) 

63 

(34.2) 

32 

(17.4) 

17 

(9.2) 

3.1 

(1.062) 
ปานกลาง 

คูมือการทองเที่ยว หรือ เกร็ดการ

ทองเที่ยว (Travel tips) 

57 

(31.0) 

89 

(48.4) 

29 

(15.8) 

7 

(3.8) 

2 

(1.1) 

4.04 

(0.848) 
มาก 

วัฒนธรรมหรือสังคมทองถิ่น 
21 

(11.4) 

70 

(38.0) 

62 

(33.7) 

25 

(13.6) 

6 

(3.3) 

3.41 

(0.971) 
ปานกลาง 

รายงานสภาพอากาศ  
41 

(22.3) 

60 

(32.6) 

60 

(32.6) 

19 

(10.3) 

4 

(2.2) 

3.63 

(1.011) 
มาก 

ขอมูลการติดตอหนวยงานที่

เกี่ยวของ 

21 

(11.4) 

46 

(25.0) 

71 

(38.6) 

34 

(18.5) 

12 

(6.5) 

3.16 

(1.064) 
ปานกลาง 

มีการเชื่อมโยง (Link) ไปยัง

ขอมูลดานการทองเที่ยวอื่นๆ 

16 

(8.7) 

47 

(25.5) 

66 

(35.9) 

33 

(17.9) 

22 

(12.0) 

3.01 

(1.126) 
ปานกลาง 

มีการเชื่อมโยง (Link) ไปยังผู

ใหบริการการทองเที่ยวอื่นๆ ที่

เกี่ยวของ   

14 

(7.6) 

37 

(20.1) 

74 

(40.2) 

36 

(19.6) 

23 

(12.5) 

2.91 

(1.095) 
ปานกลาง 

มีหองสนทนา หรือกระดานแสดง

ความคิดเห็น 

17 

(9.2) 

37 

(20.1) 

65 

(35.5) 

37 

(20.1) 

28 

(15.2) 

2.88 

(1.172) 
ปานกลาง 

มีระบบจดหมายขาว 
9 

(4.9) 

28 

(15.2) 

68 

(37.0) 

48 

(26.1) 

31 

(16.8) 

2.65 

(1.081) 
ปานกลาง 

สามารถแสดงผลไดหลายภาษา 
31 

(16.8) 

39 

(21.2) 

56 

(30.4) 

32 

(17.4) 

26 

(14.1) 

3.09 

(1.275) 
ปานกลาง 
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 ความคิดเหน็ของกลุมผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด ตอองคประกอบของเว็บไซต

ทองเที่ยวทีม่ีผลตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเทีย่วผานเว็บไซตทองเทีย่วหนึง่ๆ ดังแสดงใน

ตารางที่ 5.13 นั้น พบวาไมมีองคประกอบของเว็บไซตทองเที่ยวในเรือ่งใด ที่กลุมตัวอยางเห็นวามี

ความสาํคัญตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเที่ยวมากที่สุดเลย สวนองคประกอบของเว็บไซต ใน

เร่ืองการแสดงขอมูลเกี่ยวกับสถานทีท่องเทีย่ว แผนที่และเสนทางการทองเทีย่ว ขอมลูกิจกรรมการ

ทองเที่ยว เกร็ดการทองเทีย่ว รายงานสภาพอากาศ มีความสาํคัญตอการตัดสินใจซื้อบริการการ

ทองเที่ยวผานเว็บไซตในระดบัมาก องคประกอบของเว็บไซตทองเทีย่วนอกจากทีก่ลาวมา 

กลาวคือ สถานที่ซื้อของที่ระลึก/รานอาหาร ปฏิทินงานประเพณ/ีเทศกาล ขอมูลประวัติศาสตร/

ประวัติสถานที่/บุคคลสําคญั  ขอมูลวัฒนธรรมหรอืสังคมทองถิน่ ขอมูลการติดตอหนวยงานที่

เกี่ยวของ การเชื่อมโยง (Link) ไปยังขอมูลดานการทองเทีย่วอืน่ๆ การเชื่อมโยง (Link) ไปยงัผู

ใหบริการการทองเที่ยวอื่นๆ ที่เกี่ยวของ หองสนทนา/กระดานแสดงความคิดเห็น ระบบจดหมาย

ขาว และการแสดงผลไดหลายภาษานัน้  กลุมผูเยีย่มชมเว็บไซตเห็นวามีความสําคัญตอการ

ตัดสินใจซื้อบริการการทองเที่ยวในระดับปานกลาง 

 ขอมูลตางๆ ที่เกี่ยวของกบัผูใหบริการการทองเที่ยว ผูใชบริการเวบ็ไซตทองเที่ยวมี

ความเห็นวามคีวามสาํคัญตอการตัดสินใจของผูใชบริการในระดับมากทุกหัวขอ ยกเวนชื่อเสียง

ของผูประกอบการ ที่มีผลตอการตัดสินใจซือ้ในระดับปานกลาง ดงัแสดงในตารางที ่5.14 

 ความคิดเหน็ของกลุมตัวอยาง ทีม่ีตอรูปแบบการชําระเงนิที่ใชในเวบ็ไซตทองเที่ยว

ประเทศไทย ดังตารางที ่ 5.15 เห็นวาการที่เว็บไซตทองเที่ยวแสดงขอมูลวธิีการชําระเงนิอยาง

ชัดเจน และแสดงเงื่อนไขในการซื้อ เชน การชําระเงิน การคืนเงนิกรณยีกเลิกการเดนิทาง และการ

รับประกัน มีผลตอการตัดสินใจซื้อบริการทองเที่ยวมากที่สุด ความสามารถออกหลกัฐานการชาํระ

เงิน (Invoice) และ เอกสารหลักฐานในการขอรับบริการ (Voucher) ใหแก ผูจองดวยระบบ

ออนไลนไดทนัท ี และการใชระบบชําระเงนิผานบัตรเครดิตของสถาบันการเงนิทีม่ีความนาเชื่อถือ 

(Payment Gate Way) เปนสิ่งที่กลุมตัวอยางคิดวามคีวามสาํคัญตอการตัดสินใจซื้อบริการการ

ทองเที่ยวในระดับมาก กลุมตัวอยางมีระดับความคิดเห็นตอการใหบริการการชาํระเงินดวยระบบ

ออนไลน (เชน การชาํระเงนิดวยบัตรเครดิต บัตรเดบิต) และวิธกีารชําระเงนิแบบออฟไลน (เชน 

การชําระคาบริการดวยการโอนเงนิผานธนาคาร การจายเปนเช็ค หรือธนาณัติ) ไมตางกนั คือ มี

ความสาํคัญสําหรับการตัดสินใจซื้อบริการการทองเทีย่วในระดับมาก แตมีความเห็นตอระบบการ

ชําระเงนิผานโทรศัพทมือถือ วามีความสําคัญในการตัดสินใจซื้อบริการการทองเทีย่วในระดับ  

ปานกลาง 
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ตารางที่ 5.14 

คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคัญของขอมูลประกอบในเวบ็ไซตทองเที่ยว

ประเทศไทยทีม่ีผลตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเทีย่วผานระบบพาณิชยอิเลก็ทรอนิกส  
 

ระดับความสําคัญของขอมูลในเว็บไซตทองเที่ยว 

จํานวน(คน) / (รอยละ) ขอมูลในเว็บไซตทองเที่ยว

ประเทศไทย มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอย 

ไม

สําคัญ 

Mean 

(Std.) 

ระดับ

ความสําคัญ 

แสดงชื่อผูประกอบการ และตรา

สินคา  

69 

(37.5) 

74 

(40.2) 

36 

(19.6) 

4 

(2.2) 

1 

(0.5) 

4.12 

(0.834) 
มาก 

ขอมูลรายละเอียดของ

ผูประกอบการ และบุคคลที่ผู

ติดตอ 

83 

(45.1) 

73 

(39.7) 

23 

(12.5) 

5 

(2.7) 

0 

(0.0) 

4.27 

(0.784) 
มาก 

ความมีตัวตน สามารถติดตอได

จริงของผูใหบริการ 

100 

(54.3) 

64 

(34.8) 

13 

(7.1) 

7 

(3.8) 

0 

(0.0) 

4.40 

(0.782) 
มาก 

เลขที่ใบอนุญาต หรือการจด

ทะเบียนขององคกรของรัฐบาล 

หรือเอกชนที่นาเชื่อถือ  

82 

(44.6) 

49 

(26.6) 

46 

(25.0) 

6 

(3.3) 

1 

(0.5) 

4.11 

(0.931) 
มาก 

มีการชี้แจงเกี่ยวกับนโยบายการ

รักษาสิทธิในขอมูลสวนบุคคล 

และแสดงรายละเอียดระบบ

รักษาความปลอดภัยของเว็บไซต 

71 

(38.6) 

58 

(31.5) 

45 

(24.5) 

10 

(5.4) 

0 

(0.0) 

4.03 

(0.923) 
มาก 

มีการชี้แจงขั้นตอนการใหบริการ

อยางชัดเจน 

62 

(33.7) 

91 

(49.5) 

26 

(14.1) 

4 

(2.2) 

1 

(0.5) 

4.14 

(0.774) 
มาก 

ความมีชื่อเสียงของ

ผูประกอบการ หรือรางวัลที่

บริษัท/เว็บไซตไดรับ 

29 

(15.8) 

61 

(33.2) 

59 

(32.1) 

22 

(12.0) 

13 

(7.1) 

3.39 

(1.105) 
ปานกลาง 

มีการแสดงความคิดเห็นของ

ผูบริโภค หรือบุคคลสําคัญที่มา

ใชบริการ 

45 

(24.5) 

57 

(31.0) 

53 

(28.8) 

17 

(9.2) 

12 

(6.5) 

3.58 

(1.147) 
มาก 
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ตารางที่ 5.15 

คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคัญของรูปแบบของระบบการชาํระเงนิที่ใชใน

เว็บไซตทองเทีย่วประเทศไทยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเทีย่ว 

ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส  
 

ระดับความสําคัญของรูปแบบระบบการชําระเงิน

ของเว็บไซตทองเที่ยว 

จํานวน(คน) / (รอยละ) รูปแบบระบบการชําระเงิน 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอย 

ไม

สําคัญ 

Mean 

(Std.) 

ระดับ

ความสําคัญ 

แสดงขอมูลวิธีการชําระเงินอยาง

ชัดเจน 

130 

(70.7) 

48 

(26.1) 

6 

(3.3) 

0 

(0.0) 

0 

(0.0) 

4.67 

(0.535) 
มากที่สุด 

แสดงเงื่อนไขในการซื้อ การชําระ

เงิน การคืนเงินกรณียกเลิกการ

เดินทาง และการรับประกัน 

128 

(69.6) 

46 

(25.0) 

10 

(5.4) 

0 

(0.0) 

0 

(0.0) 

4.64 

(0.584) 
มากที่สุด 

มีระบบการชําระเงินแบบ

ออนไลน เชน บัตรเครดิต        

บัตรเดบิต 

94 

(51.1) 

63 

(34.2) 

19 

(10.3) 

5 

(2.7) 

3 

(1.6) 

4.3 

(0.884) 
มาก 

มีระบบการชําระเงินแบบ

ออฟไลน เชน เช็ค ธนาณัติ โอน

เงินเขาบัญชีธนาคาร 

55 

(29.9) 

68 

(37.0) 

43 

(23.4) 

12 

(6.5) 

6 

(3.3) 

3.84 

(1.033) 
มาก 

มีระบบการชําระเงินผาน

โทรศัพทเคลื่อนที่  

15 

(8.2) 

41 

(22.3) 

70 

(38.0) 

38 

(20.7) 

20 

(10.9) 

2.96 

(1.093) 
ปานกลาง 

สามารถออกหลักฐานการชําระ

เงิน (Invoice) และ เอกสาร

หลักฐานในการขอรับบริการ 

(Voucher) ใหแก ผูจองดวย

ระบบออนไลนได 

90 

(48.9) 

52 

(28.3) 

33 

(17.9) 

7 

(3.8) 

2 

(1.1) 

4.2 

(0.940) 
มาก 

ใชระบบชําระเงินผานบัตรเครดิต

ของสถาบันการเงินที่มีความ

นาเชื่อถือ (Payment Gate 

Way)  

82 

(44.6) 

63 

(34.2) 

31 

(16.8) 

4 

(2.2) 

4 

(2.2) 

4.17 

(0.934) 
มาก 
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ตารางที่ 5.16 

คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคัญของปจจัยการตลาด ดานบริการ 

การทองเทีย่วในเว็บไซตทองเทีย่วประเทศไทยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ 

บริการการทองเทีย่วผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิส  
 

ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาด 

จํานวน(คน) / (รอยละ) 
ปจจัยการตลาด 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอย 

ไม

สําคัญ 

Mean 

(Std.) 

ระดับ

ความสําคัญ 

ดานบริการการทองเที่ยวที่

นําเสนอ
   

 
 

 
 

นําเสนอบริการการทองเที่ยวที่

หลากหลาย เชน ใหบริการจองที่

พัก รายการทองเที่ยว พาหนะ 

ภายในเว็บไซตเดียว 

86 

(46.7) 

73 

(39.7) 

18 

(9.8) 

5 

(2.7) 

2 

(1.1) 

4.28 

(0.834) 
มาก 

นําเสนอบริการทองเที่ยวเฉพาะ

กลุม เชน บริการจองที่พักหรือ 

บริการจองรายการนําเที่ยวเพียง

อยางเดียว 

34 

(18.5) 

75 

(40.8) 

57 

(31.0) 

15 

(8.2) 

3 

(1.6) 

3.66 

(0.927) 
มาก 

แสดงรายละเอียดของสินคา

อยางชัดเจน 

105 

(57.1) 

63 

(34.2) 

14 

(7.6) 

2 

(1.1) 

0 

(0.0) 

4.47 

(0.685) 
มาก 

ลูกคาสามารถออกแบบการ

เดินทางไดเอง 

65 

(35.3) 

78 

(42.4) 

37 

(20.1) 

4 

(2.2) 

0 

(0.0) 

4.11 

(0.796) 
มาก 

ลูกคาสามารถแกไขรายการ

เพิ่มเติมได และสามารถเก็บ

ขอมูลไวได หากยังไมส่ังซื้อใน

ขณะนั้น 

57 

(31.0) 

77 

(41.8) 

37 

(20.1) 

11 

(6.0) 

2 

(1.1) 

3.96 

(0.922) 
มาก 

มีระบบรับประกันการสั่งจองหรือ

ซื้อบริการ 

95 

(51.6) 

71 

(38.6) 

16 

(8.7) 

1 

(0.5) 

1 

(0.5) 

4.40 

(0.718) 
มาก 

สามารถออกตั๋วไดหรือใบจอง

ทันทีผานระบบออนไลน (Real 

time confirmation) 

93 

(50.5) 

69 

(37.5) 

19 

(10.3) 

2 

(1.1) 

1 

(0.5) 

4.36 

(0.756) 
มาก 
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ตารางที่ 5.16 (ตอ) 

คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคัญของปจจัยการตลาด ดานบริการ 

การทองเทีย่วในเว็บไซตทองเทีย่วประเทศไทยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อ 

บริการการทองเทีย่วผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิส  
 

ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาด 

จํานวน(คน) / (รอยละ) 
ปจจัยการตลาด 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอย 

ไม

สําคัญ 

Mean 

(Std.) 

ระดับ

ความสําคัญ 

รูปภาพแสดงตัวอยางสินคามี

การปรับปรุงใหทันสมัย 

70 

(38.0) 

77 

(41.8) 

31 

(16.8) 

6 

(3.3) 

0 

(0.0) 

4.15 

(0.813) 
มาก 

บริการแปลงอัตราแลกเปลี่ยน  

(เฉพาะชาวตางประเทศ) 

13 

(17.6) 

20 

(27.0) 

25 

(33.8) 

11 

(14.9) 

5 

(6.8) 

3.34 

(1.138) 
ปานกลาง 

  

 สําหรับปจจัยทางดานการตลาด เมื่อพจิารณาระดับความคิดเหน็ของกลุมตัวอยาง

ดานบริการการทองเที่ยว ดังตารางที่ 5.16 กลุมตัวอยางมีความเห็นวารูปแบบของบริการการ

ทองเที่ยวทกุหวัขอมีความสาํคัญ ตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเที่ยวผานเว็บไซตทองเที่ยวใน

ระดับมาก ยกเวนระบบแปลงอัตราแลกเปลี่ยนที่สอบถามเฉพาะชาวตางประเทศ ทีม่ีระดับ

ความสาํคัญตอการซื้อบริการการทองเที่ยวผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ในระดับปานกลาง 

 ระดับความคดิเห็นของกลุมตัวอยางที่มีตอปจจัยการตลาดดานราคา ดังแสดงใน

ตารางที่ 5.17 พบวาการการแสดงราคาของบริการการทองเที่ยวอยางครบถวน มีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อบริการการทองเที่ยวผานระบบพาณิชยอิเลก็ทรอนกิสในระดับมากที่สุด การนําเสนอ

ราคาที่ถกูกวาผูใหบริการรายอื่น การมีระบบการเปรียบเทียบราคา การใหเครดิตในการชําระเงิน 

และการชําระเงินเมื่อเขาใชบริการ ตางมคีวามสาํคัญตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเที่ยวผาน

ระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิสของกลุมตัวอยางในระดับมาก 

 ความสาํคัญของรูปแบบเว็บไซตทองเทีย่ว ที่มีตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเที่ยว

ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสของกลุมตัวอยางนัน้ มีความสาํคัญอยูในระดับมากสําหรบัทุก

หัวขอดังแสดงในตารางที่ 5.18 กลาวคือ ผูใชบริการมคีวามเห็นวา เว็บไซตทองเทีย่วทีม่ีระบบ

คนหาขอมูล มีการออกแบบที่สวยงาม/แปลกตา ใชงานงาย มีการอธิบายวธิีการใชงานเว็บไซต 

และใชระยะเวลาในการดาวนโหลดขอมูลเพื่อเขาชมเว็บไซตไมนาน และสามารถคนหาเว็บไซตเจอ
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ไดงาย เปนปจจัยทีม่ีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเที่ยวมาก และมีความเหน็ตอ

การใชระบบตะกราสินคา และการกรอกแบบฟอรมในการสั่งจองหรือซื้อบริการไมแตกตางกนั คือมี

ความสาํคัญในระดับมาก ตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเที่ยวผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิส 

 

ตารางที่ 5.17 

คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคัญของปจจัยการตลาด ดานราคา ในเว็บไซต

ทองเที่ยวประเทศไทยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเที่ยว 

ผานระบบพาณิชยเล็กทรอนิกส  

 
ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาด 

จํานวน(คน) / (รอยละ) 
ปจจัยการตลาด 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอย 

ไม

สําคัญ 

Mean 

(Std.) 

ระดับ

ความสําคัญ 

ดานราคา        

มีการแสดงราคาสินคาอยาง

ถูกตองครบถวน  

136 

(73.9) 

43 

(23.4) 

5 

(2.7) 

0 

(0.0) 

0 

(0.0) 

4.71 

(0.511) 
มากที่สุด 

ระดับราคาถูกกวาผูประกอบการ

รายอื่นๆ 

66 

(35.9) 

75 

(40.8) 

40 

(21.7) 

2 

(1.1) 

1 

(0.5) 

4.10 

(0.813) 
มาก 

มีระบบการเปรียบเทียบราคากับ

ผูประกอบการรายอื่น 

49 

(26.6) 

73 

(39.7) 

47 

(25.5) 

11 

(6.0) 

4 

(2.2) 

3.83 

(0.965) 
มาก 

มีการใหเครดิตในการจองหรือ

ส่ังซื้อบริการ 

51 

(27.7) 

69 

(37.5) 

48 

(26.1) 

9 

(4.9) 

7 

(3.8) 

3.80 

(1.022) 
มาก 

ทําการชําระเงินเมื่อเขาใชบริการ 
61 

(33.2) 

58 

(31.5) 

44 

(23.9) 

14 

(7.6) 

7 

(3.8) 

3.83 

(1.093) 
มาก 

 

 สําหรับปจจัยการตลาดดานการสงเสริมการขาย ดังแสดงในตารางที่ 5.19 กลุม

ตัวอยางมีความคิดเห็นวา การเสนออัตราคาบริการพิเศษ (Special deals) หรือราคาพิเศษในบาง

ชวงเวลา (Last minute special deals) สิทธิพเิศษสําหรับสมาชกิทีล่งทะเบียน และ สวนลดการ

ขาย มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเที่ยวในระดับมาก สวนการใหของแถม เชน 

การแจกรางวลั มีผลตอการตัดสินใจซือ้บริการการทองเทีย่วผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิสใน

ระดับปานกลาง 
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ตารางที่ 5.18 

คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคัญของปจจัยการตลาด ดานรูปแบบของ

เว็บไซตทองเทีย่วประเทศไทยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเทีย่ว 

ผานระบบพาณิชยเล็กทรอนิกส  

 
ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาด 

จํานวน(คน) / (รอยละ) 
ปจจัยการตลาด 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอย 

ไม

สําคัญ 

Mean 

(Std.) 

ระดับ

ความสําคัญ 

ดานรูปแบบของเว็บไซต        

มีระบบคนหาขอมูล 

   

92 

(50.0) 

69 

(37.5) 

20 

(10.9) 

2 

(1.1) 

1 

(0.5) 

4.35 

(0.761) 
มาก 

ใชระบบตะกราสินคาในการสั่ง

จองหรือซื้อบริการ 

32 

(17.4) 

83 

(45.1) 

53 

(28.8) 

12 

(6.5) 

4 

(2.2) 

3.69 

(0.909) 
มาก 

ใชระบบกรอกแบบฟอรมในการ

ส่ังจองหรือซื้อบริการ 

37 

(20.1) 

87 

(47.3) 

44 

(29.3) 

9 

(4.9) 

7 

(3.8) 

3.75 

(0.960) 
มาก 

เว็บไซตมีการออกแบบที่สวยงาม 

แปลกตา 

41 

(22.3) 

62 

(33.7) 

65 

(35.3) 

15 

(8.2) 

1 

(0.5) 

3.69 

(0.927) 
มาก 

เว็บไซตออกแบบใหมีความ

สะดวก ใชงานงาย 

104 

(56.5) 

61 

(33.2) 

16 

(8.7) 

2 

(1.1) 

1 

(0.5) 

4.44 

(0.744) 
มาก 

มีการอธิบายวิธีการใชงาน

เว็บไซต 

52 

(28.3) 

64 

(34.8) 

57 

(31.0) 

4 

(2.2) 

7 

(3.8) 

3.82 

(0.996) 
มาก 

ความเร็วในการดาวนโหลด

ขอมูลเพื่อเขาชมเว็บไซต 

100 

(54.3) 

56 

(30.4) 

21 

(11.4) 

4 

(2.2) 

3 

(1.6) 

4.34 

(0.884) 
มาก 

สามารถคนหาเว็บไซตเจอไดงาย 
104 

(56.5) 

62 

(33.7) 

14 

(7.6) 

2 

(1.1) 

2 

(1.1) 

4.43 

(0.773) 
มาก 
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ตารางที่ 5.19 

คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคัญของปจจัยการตลาด ดานการสงเสริมการ

ขายของเว็บไซตทองเที่ยวประเทศไทยที่มผีลตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเที่ยว 

ผานระบบพาณิชยเล็กทรอนิกส  

 
ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาด 

จํานวน(คน) / (รอยละ) 
ปจจัยการตลาด 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอย 

ไม

สําคัญ 

Mean 

(Std.) 

ระดับ

ความสําคัญ 

ดานการสงเสริมการขาย        

มีการเสนออัตราคาบริการพิเศษ 

(Special deals) หรือในบาง

ชวงเวลา (Last minute special 

deals) 

89 

(48.4) 

61 

(33.2) 

26 

(14.1) 

6 

(3.3) 

2 

(1.1) 

4.24 

(0.893) 
มาก 

มีสิทธิพิเศษสําหรับสมาชิกที่

ลงทะเบียน  

50 

(27.2) 

66 

(35.9) 

48 

(26.1) 

16 

(8.7) 

4 

(2.2) 

3.77 

(1.015) 
มาก 

มีของแถม เชน รางวัล 
26 

(14.1) 

54 

(29.3) 

65 

(35.3) 

27 

(14.7) 

12 

(6.5) 

3.30 

(1.088) 
ปานกลาง 

มีสวนลดการขาย เชน การสะสม

คะแนนเพื่อแลกรับสิทธิพิเศษ 

42 

(22.8) 

52 

(28.3) 

54 

(29.3) 

30 

(16.3) 

6 

(3.3) 

3.51 

(1.111) 
มาก 

 

 ความคิดเหน็ตอความสําคญัของปจจัยการตลาดของกลุมตัวอยาง ในดาน

กระบวนการใหบริการภายในเว็บไซตทองเที่ยว ดงัแสดงในตารางที่ 5.20 นั้นจะเห็นไดวาทุกหัวขอ

ของกระบวนการบริการ อันไดแก การที่ผูใหบริการสามารถยืนยันการจองหรือซ้ือบริการไดทันท ี

(Real- Time Confirmation) มีบริการทางโทรศัพทเพื่อสอบถามขอมลูและจองบริการ ผูใชบริการ

สามารถจัดการการทองเที่ยวไดภายในเวบ็ไซตเดียว มีระบบตรวจสอบสถานะการจอง บริการให

คําปรึกษาดานการทองเที่ยว บริการสนทนาออนไลน/การตอบกลบัอยางรวดเร็ว รองรับการ

ใหบริการตอบขอซักถามไดหลายภาษา และมีการจัดทําคําถามทีถู่กถามบอย (FAQ) มีระดับ

ความสาํคัญมาก ตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเทีย่วผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิสของ

กลุมตัวอยาง  
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ตารางที่ 5.20 

คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความสาํคัญของปจจัยการตลาด ดานกระบวนการ

ใหบริการ ของเว็บไซตทองเทีย่วประเทศไทยที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเทีย่ว 

ผานระบบพาณิชยเล็กทรอนิกส  

 
ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาด 

จํานวน(คน) / (รอยละ) 
ปจจัยการตลาด 

มาก

ที่สุด 
มาก 

ปาน

กลาง 
นอย 

ไม

สําคัญ 

Mean 

(Std.) 

ระดับ

ความสําคัญ 

ดานกระบวนการใหบริการ        

สามารถทํายืนยันการจองได

ทันที (Real-time booking และ 

confirmation) 

100 

(54.3) 

70 

(38.0) 

12 

(6.5) 

2 

(1.1) 

0 

(0.0) 

4.46 

(0.668) 
มาก 

มีบริการทางโทรศัพทเพื่อ

สอบถามและจอง 

94 

(51.1) 

69 

(37.5) 

18 

(9.8) 

3 

(1.6) 

0 

(0.0) 

4.38 

(0.729) 
มาก 

การใหบริการเสร็จส้ินในขั้นตอน

เดียว (One stop service) 

104 

(56.5) 

51 

(27.7) 

25 

(13.6) 

3 

(1.6) 

1 

(0.5) 

4.38 

(0.821) 
มาก 

สามารถตรวจสอบสถานะของ

การจอง และระบุผูรับผิดชอบใน

การใหบริการแตละครั้งได 

(Service tracking) 

108 

(58.7) 

52 

(28.3) 

22 

(12.0) 

0 

(0.0) 

2 

(1.1) 

4.43 

(0.787) 
มาก 

มีบริการใหคําปรึกษาเรื่องการ

ทองเที่ยว (Travel advisor) 

62 

(33.7) 

62 

(33.7) 

51 

(27.7) 

6 

(3.3) 

3 

(1.6) 

3.95 

(0.945) 
มาก 

มีสวนบริการลูกคาแบบ Life 

chat หรือตอบขอซักถามไดทันที

ทาง e-mail 

59 

(32.1) 

52 

(28.3) 

52 

(28.3) 

18 

(9.8) 

3 

(1.6) 

3.79 

(1.051) 
มาก 

รองรับการใหบริการตอบขอ

ซักถามไดหลายภาษา 

44 

(23.9) 

58 

(31.5) 

54 

(29.3) 

14 

(7.6) 

14 

(7.6) 

3.57 

(1.158) 
มาก 

จัดทําคําถามที่ถูกถามบอย 

(FAQ) 

33 

(17.9) 

79 

(42.9) 

50 

(27.2) 

13 

(7.1) 

9 

(4.9) 

3.62 

(1.017) 
มาก 
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 หากเมื่อพิจารณาระดับความสําคัญขององคประกอบตางๆ ดังที่กลาวมาขางตน โดย

การเปรียบเทยีบระหวางผูใชบริการเว็บไซตที่เกี่ยวกับการทองเที่ยวในประเทศไทย ที่เปนกลุม

ตัวอยางคนไทย และคนตางประเทศ แสดงผลการศึกษาไดดังตารางตอไปนี้ 

 

ตารางที่ 5.21 
คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงแบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของกลุมตัวอยางทีม่ีตอองคประกอบของ

เว็บไซตที่เกีย่วกับการทองเทีย่วประเทศไทยจําแนกตามประเภทของนกัทองเทีย่ว 

 
ระดับความสําคัญของคุณลักษณะของเว็บไซตทองเที่ยว 

คนไทย คนตางประเทศ องคประกอบของเว็บไซตทองเที่ยว

ประเทศไทย 
Mean S.D. 

ระดับ

ความสําคัญ 
Mean S.D. 

ระดับ

ความสําคัญ 

แสดงขอมูลเกี่ยวกับสถานที่ทองเที่ยว 4.67 0.560 มากที่สุด 4.23 0.853 มาก 

แสดงแผนที่ เสนทางการทองเที่ยว  4.25 0.735 มาก 4.08 0.872 มาก 

สถานที่ซื้อของที่ระลึก รานอาหาร 2.96 0.938 ปานกลาง 2.69 1.122 ปานกลาง 

ปฏิทินงานประเพณี เทศกาล 3.31 0.916 ปานกลาง 3.09 1.062 ปานกลาง 

ขอมูลกิจกิจกรรมตางๆ 3.92 0.825 มาก 3.73 1.064 มาก 

ขอมูลประวัติศาสตร ประวัติสถานที่ 

บุคคลสําคัญ 
3.25 0.943 ปานกลาง 2.86 1.186 ปานกลาง 

คูมือการทองเที่ยว หรือ เกร็ดการทองเที่ยว 

(Travel tips) 
3.95 0.839 มาก 4.18 0.850 มาก 

วัฒนธรรมหรือสังคมทองถิ่น 3.24 0.928 ปานกลาง 3.66 0.938 มาก 

รายงานสภาพอากาศ  3.75 0.921 มาก 3.43 1.111 ปานกลาง 

ขอมูลการติดตอหนวยงานที่เกี่ยวของ 3.48 0.946 ปานกลาง 2.69 1.059 ปานกลาง 

มีการเชื่อมโยง (Link) ไปยังขอมูลดานการ

ทองเที่ยวอื่นๆ 
3.37 0.985 ปานกลาง 2.47 1.113 นอย 

มีการเชื่อมโยง (Link) ไปยังผูใหบริการการ

ทองเที่ยวอื่นๆ ที่เกี่ยวของ   
3.30 0.991 ปานกลาง 2.32 0.981 นอย 

มีหองสนทนา หรือกระดานแสดงความ

คิดเห็น 
3.23 1.046 ปานกลาง 2.36 1.165 นอย 

มีระบบจดหมายขาว 2.80 1.132 ปานกลาง 2.43 0.966 นอย 

สามารถแสดงผลไดหลายภาษา 2.75 1.167 ปานกลาง 3.59 1.271 มาก 
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 จากตารางที่ 5.21 แสดงถึงองคประกอบของเว็บไซตทองเทีย่วที่กลุมตัวอยางทัง้สอง 

มีระดับความคิดเห็นดานความสาํคัญตอองคประกอบดังกลาวตางกนั ไดแก ขอมูลสถานที่

ทองเที่ยว โดยกลุมคนไทยคิดวามีความสําคญัมากที่สุด แตกลุมชาวตางประเทศคิดวามี

ความสาํคัญระดับมาก ตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเที่ยวผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิส 

ขอมูลดานวฒันธรรม/ประเพณีทองถิน่ มคีวามสาํคัญตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเที่ยวผาน

เว็บไซตในระดบัมากสาํหรับกลุมชาวตางประเทศ แตมีความสาํคัญระดับปานกลางตอกลุม

ผูใชบริการคนไทย 

 รายงานสภาพอากาศ เปนขอมูลที่จําเปนตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเที่ยวผาน

เครือขายอินเตอรเน็ตในระดับมากตอกลุมคนไทย แตมีความสาํคัญในระดับปานกลางสาํหรับกลุม

ชาวตางประเทศ บริการเชือ่มโยงไปยงัขอมูลดานการทองเที่ยวอื่นๆ หรือผูใหบริการรายอืน่ๆ ที่

เกี่ยวของ หองสนทนา/กระดานแสดงความคิดเห็น และระบบจดหมายขาว มีความสําคัญในระดับ

ปานกลางตอกลุมผูใชบริการเว็บไซตคนไทย แตมีความสําคัญระดับนอยสําหรับกลุมชาว

ตางประเทศ หากแตบริการดานภาษาทีห่ลากหลายมีความสาํคัญตอการตัดสินใจซื้อของชาว

ตางประเทศในระดับมาก ตางจากกลุมคนไทยที่ใหความสําคัญดานความหลากหลายของภาษาที่

แสดงเพียงระดับปานกลางเทานั้น 

 ความคิดเหน็ในสวนของขอมูลที่เกีย่วของกับผูเสนอใหบริการ หรือจองบริการการ

ทองเที่ยวของเว็บไซตทองเทีย่ว ดงัแสดงในตารางที ่ 5.22 ของกลุมคนไทยและคนตางประเทศไม

แตกตางกนัมากนกั กลุมคนไทยใหความสําคัญกับการมีตัวตนอยูจริงของผูประกอบการในระดับ

มากที่สุด ขณะที่กลุมคนตางประเทศใหความสาํคัญตอการตัดสินใจซือ้ในระดับมาก นอกจากนัน้

กลุมตัวอยางคนไทยยงัมีความเหน็วาชื่อเสียงหรือรางวลัที่บริษัทไดรับ และตัวอยางความคิดเหน็

ของผูบริโภคที่เคยใชบริการ มีความสําคัญในระดับมากตอการตัดสินใจซื้อ ในขณะที่กลุมชาว

ตางประเทศ  ใหความสําคญัในเรื่องดังกลาว ในระดับปานกลาง ตอหัวขอดังกลาว 

 ระดับความคดิเห็นตอรูปแบบการชําระเงินของทัง้สองกลุมตัวอยาง ดังแสดงใน

ตารางที่ 5.23 จะเหน็ไดวาไมแตกตางกนัมาก มเีพียงระดับความสาํคัญของระบบการจายเงนิแบบ

ออฟไลน ที่มคีวามสาํคัญตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเที่ยวผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิส

สําหรับกลุมคนไทย ในระดบัมาก แตกลุมคนตางประเทศใหความสาํคัญกับระบบการจายเงนิแบบ

นี้เพยีงระดับปานกลางเทานัน้ 
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ตารางที่ 5.22 
คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงแบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของกลุมตัวอยางทีม่ีตอขอมูลในเว็บไซต

ทองเที่ยวประเทศไทยจาํแนกตามประเภทของนักทองเทีย่ว 

 
ระดับความสําคัญของขอมูลในเว็บไซตทองเที่ยว 

คนไทย คนตางประเทศ 
ขอมูลในเว็บไซตทองเที่ยวประเทศไทย 

Mean S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 
Mean S.D. 

ระดับ

ความสําคัญ 

แสดงชื่อผูประกอบการ และตราสินคา  4.20 0.739 มาก 4.00 0.951 มาก 

ขอมูลรายละเอียดของผูประกอบการ และ

บุคคลที่ผูติดตอ 
4.36 0.713 มาก 4.14 0.865 มาก 

ความมีตัวตน สามารถติดตอไดจริงของผู

ใหบริการ 
4.62 0.620 มากที่สุด 4.07 0.881 มาก 

เลขที่ใบอนุญาต หรือการจดทะเบียนของ

องคกรของรัฐบาล หรือเอกชนที่นาเชื่อถือ 
4.27 0.866 มาก 3.88 0.979 มาก 

มีการชี้แจงเกี่ยวกับนโยบายการรักษาสิทธิ

ในขอมูลสวนบุคคล และแสดงรายละเอียด

ระบบรักษาความปลอดภัยของเว็บไซต 

3.99 0.883 มาก 4.09 0.982 มาก 

มีการชี้แจงขั้นตอนการใหบริการอยาง

ชัดเจน 
4.18 0.666 มาก 4.07 0.912 มาก 

ความมีชื่อเสียงของผูประกอบการ หรือ

รางวัลที่บริษัท/เว็บไซตไดรับ 
3.71 0.828 มาก 2.91 1.284 ปานกลาง 

มีการแสดงความคิดเห็นของผูบริโภค หรือ

บุคคลสําคัญที่มาใชบริการ 
3.66 1.094 มาก 3.45 1.218 ปานกลาง 
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ตารางที่ 5.23 

คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงแบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของกลุมตัวอยางทีม่ีตอรูปแบบของระบบ

การชําระเงินในเว็บไซตทองเที่ยวประเทศไทยจาํแนกตามประเภทของนักทองเที่ยว 

 
ระดับความสําคัญของรูปแบบระบบชําระเงิน 

คนไทย คนตางประเทศ 
รูปแบบระบบการชําระเงิน 

Mean S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 
Mean S.D. 

ระดับ

ความสําคัญ 

แสดงขอมูลวิธีการชําระเงินอยางชัดเจน 4.72 0.472 มากที่สุด 4.61 0.615 มากที่สุด 

แสดงเงื่อนไขในการซื้อ การชําระเงิน การ

คืนเงินกรณียกเลิกการเดินทาง และการ

รับประกัน 

4.73 0.487 มากที่สุด 4.51 0.687 มากที่สุด 

มีระบบการชําระเงินแบบออนไลน เชน 

บัตรเครดิต บัตรเดบิต 
4.24 0.957 มาก 4.41 0.757 มาก 

มีระบบการชําระเงินแบบออฟไลน เชน 

เช็ค ธนาณัติ โอนเงินเขาบัญชีธนาคาร 
4.18 0.815 มาก 3.32 1.112 ปานกลาง 

มีระบบการชําระเงินผานโทรศัพทเคลื่อนที่ 3.09 1.097 ปานกลาง 2.77 1.067 ปานกลาง 

สามารถออกหลักฐานการชําระเงิน 

(Invoice) และ เอกสารหลักฐานในการ

ขอรับบริการ (Voucher) ใหแก ผูจองดวย

ระบบออนไลนได 

4.30 0.937 มาก 4.05 0.874 มาก 

ใชระบบชําระเงินผานบัตรเครดิตของ

สถาบันการเงินที่มีความนาเชื่อถือ 

(Payment Gate Way)  

4.29 0.881 มาก 3.99 0.986 มาก 
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ตารางที่ 5.24 

คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงแบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของกลุมตัวอยางทีม่ีตอปจจัยการตลาด

ดานบริการการทองเที่ยว ที่ใชในเว็บไซตทองเทีย่วประเทศไทย  

จําแนกตามประเภทของนกัทองเที่ยว 

 
ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาด 

คนไทย คนตางประเทศ 
ปจจัยการตลาด 

Mean S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 
Mean S.D. 

ระดับ

ความสําคัญ 

ดานบริการการทองเที่ยวที่นําเสนอ       

นําเสนอบริการการทองเที่ยวที่หลากหลาย 

เชน ใหบริการจองที่พัก รายการทองเที่ยว 

พาหนะ ภายในเว็บไซตเดียว 

4.45 0.615 มาก 4.04 1.039 มาก 

นําเสนอบริการทองเที่ยวเฉพาะกลุม เชน 

บริการจองที่พักหรือ บริการจองรายการนํา

เที่ยวเพียงอยางเดียว 

3.45 0.905 ปานกลาง 3.97 0.875 มาก 

แสดงรายละเอียดของสินคาอยางชัดเจน 4.55 0.599 มากที่สุด 4.35 0.784 มาก 

ลูกคาสามารถออกแบบการเดินทางไดเอง 4.15 0.792 มาก 4.04 0.801 มาก 

ลูกคาสามารถแกไขรายการเพิ่มเติมได 

และสามารถเก็บขอมูลไวได หากยังไม

ส่ังซื้อในขณะนั้น 

4.05 0.923 มาก 3.82 0.912 มาก 

มีระบบรับประกันการสั่งจองหรือซื้อบริการ 4.48 0.617 มาก 4.28 0.836 มาก 

สามารถออกตั๋วไดหรือใบจองทันทีผาน

ระบบออนไลน (Real time confirmation) 
4.38 0.801 มาก 4.34 0.688 มาก 

รูปภาพแสดงตัวอยางสินคามีการปรับปรุง

ใหทันสมัย 
4.29 0.708 มาก 3.93 0.912 มาก 

 

 ในตารางที่ 5.24 แสดงระดับความคิดเห็นของผูใชบริการทัง้สองกลุมที่แตกตางกนั

ดานบริการการทองเที่ยวทีน่าํเสนอ คือ ผูใชบริการเว็บไซตชาวตางประเทศนัน้ ใหความสาํคัญกับ

การที่เว็บไซตทองเที่ยวที่ใหบริการการทองเทีย่วแบบเฉพาะเจาะจงในระดับมาก ตางจากผูใช 

บริการชาวไทยที่ชอบเว็บไซตในลักษณะเชนในนี ้ และเห็นวามีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อ ใน
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ระดับปานกลางเทานั้น และตองการรายละเอียดของบรกิารในระดับมากที่สุด เพื่อตัดสินใจซื้อ ตาง

จากกลุมของชาวตางประเทศที่คิดวามีความสําคัญในระดับมากเทานัน้ 

 

ตารางที่ 5.25 

คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงแบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของกลุมตัวอยางทีม่ีตอปจจัยการตลาด

ดานราคา ที่ใชในเว็บไซตทองเทีย่วในประเทศไทยจําแนกตามประเภทของนกัทองเที่ยว 

 
ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาด 

คนไทย คนตางประเทศ 
ปจจัยการตลาด 

Mean S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 
Mean S.D. 

ระดับ

ความสําคัญ 

ดานราคา       

มีการแสดงราคาสินคาอยางถูกตอง

ครบถวน  
4.74 0.482 มากที่สุด 4.68 0.552 มากที่สุด 

ระดับราคาถูกกวาผูประกอบการรายอื่นๆ 4.09 0.796 มาก 4.12 0.843 มาก 

มีระบบการเปรียบเทียบราคากับ

ผูประกอบการรายอื่น 
3.79 0.930 มาก 3.88 1.020 มาก 

มีการใหเครดิตในการจองหรือส่ังซื้อบริการ 3.88 0.916 มาก 3.69 1.158 มาก 

ทําการชําระเงินเมื่อเขาใชบริการ 3.71 1.112 มาก 4.00 1.047 มาก 

 

 กลุมผูตอบแบบสอบถามทั้งสองกลุม ไมมีความแตกตางดานระดับความคิดเห็นตอ

ปจจัยดานราคา ดังแสดงในตารางที ่ 5.25 กลาวคือ มีความเห็นวาการที่เว็บไซตทองเที่ยวแสดง

ราคาของบริการไดอยางครบถวน มีผลตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเที่ยวผานเว็บไซตนั้นใน

ระดับมากที่สุด สวนการที่ระดับราคาการใหบริการถกูกวาผูใหบริการรายอื่นๆ การมีระบบการ

เปรียบเทียบราคา การใหเครดิตหรือการใชบริการกอนแลวจึงชาํระเงนิภายหลัง และการชําระเงนิ

เมื่อเขาใชบริการแลวเทานัน้ มีผลตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเทีย่วผานเวบ็ไซตนั้นๆ ใน

ระดับมาก 

 

 

 



114 

 

ตารางที่ 5.26 

คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงแบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของกลุมตัวอยางทีม่ีตอปจจัยการตลาด

ดานรูปแบบของเว็บไซตทองเทีย่วในประเทศไทยจาํแนกตามประเภทของนักทองเทีย่ว 

 
ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาด 

คนไทย คนตางประเทศ 
ปจจัยการตลาด 

Mean S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 
Mean S.D. 

ระดับ

ความสําคัญ 

ดานรูปแบบ       

มีระบบคนหาขอมูล   4.52 0.631 มากที่สุด 4.11 0.869 มาก 

ใชระบบตะกราสินคาในการสั่งจองหรือซื้อ

บริการ 
3.66 0.881 มาก 3.73 0.955 มาก 

ใชระบบกรอกแบบฟอรมในการสั่งจองหรือ

ซื้อบริการ 
3.71 0.912 มาก 3.81 1.029 มาก 

เว็บไซตมีการออกแบบที่สวยงาม แปลกตา 3.76 0.938 มาก 3.58 0.907 มาก 

เว็บไซตออกแบบใหมีความสะดวก ใชงาน

งาย 
4.57 0.670 มากที่สุด 4.24 0.808 มาก 

มีการอธิบายวิธีการใชงานเว็บไซต 3.86 1.000 มาก 3.74 0.994 มาก 

ความเร็วในการดาวนโหลดขอมูลเพื่อเขา

ชมเว็บไซต 
4.49 0.798 มาก 4.11 0.959 มาก 

สามารถคนหาเว็บไซตเจอไดงาย 4.47 0.809 มาก 4.38 0.716 มาก 

 

 ปจจัยการตลาด ดานรูปแบบของเว็บไซตทองเทีย่ว ที่ผูตอบแบบสอบถามทัง้สองกลุม

มีระดับความคิดเห็นตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเที่ยวผานเครือขายอินเตอรเน็ตตางกัน ดัง

ตารางที่ 5.26 ไดแก ระบบคนหาขอมูล และความสะดวกในการใชงานของเวบ็ไซตดังกลาว ที่กลุม

ผูตอบแบบสอบถามชาวไทย ใหความสําคญัตอการตัดสินใจซื้อในระดบัมากที่สุด ตางกับกลุมของ

ผูตอบแบบสอบถามชาวตางประเทศทีม่ีความคิดเหน็ในระดับมาก 
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ตารางที่ 5.27 

คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงแบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของกลุมตัวอยางทีม่ีตอปจจัยการตลาด

ดานการสงเสริมการขายของเว็บไซตทองเที่ยวประเทศไทยจาํแนกตามประเภทของนักทองเที่ยว 

 
ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาด 

คนไทย คนตางประเทศ 
ปจจัยการตลาด 

Mean S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 
Mean S.D. 

ระดับ

ความสําคัญ 

ดานการสงเสริมการขาย       

มีการเสนออัตราคาบริการพิเศษ (Special 

deals) หรือในบางชวงเวลา (Last minute 

special deals) 

4.47 0.700 มาก 3.91 1.036 มาก 

มีสิทธิพิเศษสําหรับสมาชิกที่ลงทะเบียน 4.17 0.833 มาก 3.18 0.970 ปานกลาง 

มีของแถม เชน รางวัล 3.55 0.884 มาก 2.92 1.247 ปานกลาง 

มีสวนลดการขาย เชน การสะสมคะแนน

เพื่อแลกรับสิทธิพิเศษ 
3.78 0.999 มาก 3.11 1.154 ปานกลาง 

 

 ตารางที ่ 5.27 แสดงถงึกลุมผูตอบแบบสอบถามชาวตางประเทศ ใหความสาํคัญตอ

ปจจัยการตลาด ดานการสงเสริมการขายนอยกวากลุมผูตอบแบบสอบถามชาวไทย โดยให

ความสาํคัญกบัการสงเสริมการตลาด เชน สิทธิพเิศษสําหรับสมาชกิที่มกีารลงทะเบียน ของแถม 

และสวนลดการขายในระดบัปานกลางเทานัน้ ตางกับผูตอบแบบสอบถามชาวไทยที่ให

ความสาํคัญในระดับมาก ตอปจจัยการตลาดดังกลาว 

 ความคิดเหน็ของกลุมตัวอยาง ที่มีตอกระบวนการใหบริการภายในเวบ็ไซตทองเที่ยว

ที่แตกตางกันนั้น ดังตารางที ่ 5.28 กลุมตัวอยางชาวไทยมีความคดิเห็นตอความสามารถในการ

ยืนยนัการจองบริการทองเทีย่วไดทนัท ี(Real-Time Confirmation) บริการสอบถามและจองบริการ

ทางโทรศพัท ความสามารถในการจัดการการทองเทีย่วไดภายในเว็บไซตเดียว และความสามารถ

ในการตรวจสอบสถานะการจองบริการการทองเที่ยว ที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อบริการ

การทองเทีย่วผานเว็บไซตนัน้ๆ ในระดับมากที่สุด ในขณะที่มีความสาํคัญในระดับมากสาํหรับกลุม

ผูตอบแบบสอบถามชาวตางประเทศ  
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ตารางที่ 5.28 

คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงแบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นของกลุมตัวอยางทีม่ีตอปจจัยการตลาด

ดานกระบวนการใหบริการของเว็บไซตทองเทีย่วประเทศไทยจําแนกตามประเภทของนักทองเทีย่ว 

 
ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาด 

คนไทย คนตางประเทศ 
ปจจัยการตลาด 

Mean S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 
Mean S.D. 

ระดับ

ความสําคัญ 

ดานกระบวนการใหบริการ       

สามารถทํายืนยันการจองไดทันที (Real-

time booking และ confirmation) 
4.51 0.660 มากที่สุด 4.38 0.676 มาก 

มีบริการทางโทรศัพทเพื่อสอบถามและ

จอง 
4.57 0.582 มากที่สุด 4.09 0.830 มาก 

การใหบริการเสร็จส้ินในขั้นตอนเดียว 

(One stop service) 
4.55 0.658 มากที่สุด 4.12 0.964 มาก 

สามารถตรวจสอบสถานะของการจอง 

และระบุผูรับผิดชอบในการใหบริการแตละ

ครั้งได (Service tracking) 

4.64 0.602 มากที่สุด 4.14 0.926 มาก 

มีบริการใหคําปรึกษาเรื่องการทองเที่ยว 

(Travel advisor) 
4.11 0.871 มาก 3.70 1.003 มาก 

มีสวนบริการลูกคาแบบ Life chat หรือ

ตอบขอซักถามไดทันทีทาง e-mail 
3.93 0.974 มาก 3.59 1.134 มาก 

รองรับการใหบริการตอบขอซักถามได

หลายภาษา 
3.29 1.120 ปานกลาง 3.97 1.098 มาก 

จัดทําคําถามที่ถูกถามบอย (FAQ) 3.71 0.980 มาก 3.49 1.063 ปานกลาง 

 

 เว็บไซตทองเทีย่วที่รองรับบริการตอบขอซักถามไดหลายภาษา มีผลตอการตัดสินใจ

ซื้อบริการการทองเที่ยวผานเครือขายอินเตอรเน็ตสําหรบักลุมชาวตางประเทศในระดับมาก แตมี

ผลตอการตัดสินใจในระดับปานกลางสําหรับกลุมคนไทย และการจัดทําคําถามที่ถูกถามบอย มี

ผลตอการตัดสินใจในระดับมากสาํหรับกลุมคนไทย แตมีผลตอการตัดสินใจซื้อบริการการ

ทองเที่ยวในระดับปานกลางตอกลุมชาวตางประเทศเทานั้น 
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การเปรียบเทยีบขอมูล ระหวางปจจัยตางๆ ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเที่ยวผาน

ระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิส 

 

ตารางที่ 5.29 

แสดงความสมัพันธระหวางปจจัยทางสงัคมและเศรษฐกจิ กับประสบการณการซื้อบริการ 

การทองเทีย่วในประเทศไทย ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

 
ผูมีประสบการณการสั่งซื้อบริการทองเที่ยวผานระบบพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส 

คนไทย คนตางประเทศ 
ลักษณะทางสังคมและเศรษฐกิจ 

จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 

1. สัญชาติ 

    - ไทย 

    - ยุโรป 

    - อเมริกา 

    - เอเชีย 

    - ออสเตรเลีย 

    -  อื่นๆ 

 

41 

- 

- 

- 

- 

- 

 

37.3 

- 

- 

- 

- 

- 

 

- 

20 

9 

10 

4 

1 

 

- 

71.4 

64.3 

38.5 

100.0 

50.0 

2. เพศ 

    - ชาย 

    - หญิง 

 

14 

27 

 

31.8 

40.9 

 

26 

18 

 

60.5 

58.1 

3. อายุ 

    - ระหวาง 15 – 21 ป 

    - ระหวาง 22 – 30 ป 

    - ระหวาง 31 – 45 ป 

    - ระหวาง 45 – 60 ป 

    - มากกวา 60 ป 

 

3 

24 

11 

3 

- 

 

37.5 

32.0 

50.0 

60.0 

- 

 

0 

18 

15 

8 

3 

 

0.00 

43.9 

83.3 

88.9 

75.0 

4. สถานภาพการสมรส 

    - โสด 

    - แตงงาน 

    - หยา หรือหมาย 

 

37 

3 

1 

 

37.0 

33.3 

100.0 

 

23 

19 

2 

 

51.1 

73.1 

66.7 

รวม 41 37.3 44 59.5 
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ตารางที่ 5.29 (ตอ) 

แสดงความสมัพันธระหวางปจจัยทางสงัคมและเศรษฐกจิ กับประสบการณการซื้อบริการ 

การทองเทีย่วในประเทศไทย ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
 

ผูมีประสบการณการสั่งซื้อบริการทองเที่ยวผานระบบพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส 

คนไทย คนตางประเทศ 
ลักษณะทางสังคมและเศรษฐกิจ 

จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 

5. ระดับการศึกษาสูงสุด 

     - ต่ํากวาปริญญาตรี 

     - ระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทา 

     - ระดับปริญญาโท 

    - สูงกวาระดับปริญญาโท 

 

4 

19 

17 

1 

 

50.0 

28.4 

51.5 

50.0 

 

9 

21 

8 

6 

 

56.3 

53.8 

66.7 

85.7 

6. อาชีพ 

     - นักเรียน/นักศึกษา 

     - ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

      - พนักงานบริษัทเอกชน 

     - ประกอบธุรกิจสวนตัว 

     - รับจางทั่วไป 

     - เกษียณอายุ 

     - วางงาน 

     - อื่นๆ 

 

9 

14 

12 

4 

1 

- 

1 

0 

 

31.0 

73.7 

27.3 

44.4 

33.3 

- 

50.0 

0.0 

 

3 

2 

5 

11 

13 

4 

2 

4 

 

27.3 

66.7 

71.4 

68.8 

61.9 

80.0 

66.7 

50.0 

รวม 41 37.3 44 59.5 

 

 เมื่อพิจารณาความสัมพันธระหวางปจจัยทางสังคมและเศรษฐกิจ กบัประสบการณ

การซื้อบริการการทองเทีย่วผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ของกลุมผูตอบแบบสอบถามชาวไทย

และชาวตางประเทศ จากตารางที่ 5.29 พบวากลุมคนไทยที่มีประสบการณการซื้อบริการการ

ทองเที่ยวผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิสเพียงรอยละ 37.3 เทานัน้ ตางจากกลุมชาวตางประเทศ 

เมื่อพิจารณาโดยยังไมแยกตามกลุมสัญชาติ ที่มีประสบการณการซื้อบริการการทองเที่ยวผาน

ระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิสถึงรอยละ 59.5  
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ตารางที่ 5.29 (ตอ) 

แสดงความสมัพันธระหวางปจจัยทางสงัคมและเศรษฐกจิ กับประสบการณการซื้อบริการ 

การทองเทีย่วในประเทศไทย ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
 

ผูมีประสบการณการสั่งซื้อบริการทองเที่ยวผานระบบพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส 

คนไทย คนตางประเทศ 
ลักษณะทางสังคมและเศรษฐกิจ 

จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 

7. รายไดตอเดือน 

      - ไมมีรายไดเปนของตนเอง 

     - นอยกวา 10,000 บาท 

     - 10,001 – 20,000 บาท 

     - 20,001 – 30,000 บาท 

     - 30,001 – 40,000 บาท 

     - 40,001 – 50,000 บาท 

     - 50,001 บาท ขึ้นไป 

     - นอยกวา 3,000 USD. 

      - 3,001-5,000 USD. 

     - มากกวา5,000 USD. 

 

5 

3 

13 

4 

11 

1 

4 

- 

- 

- 

 

33.3 

21.4 

37.1 

21.1 

68.8 

25.0 

57.1 

- 

- 

- 

 

1 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

20 

11 

12 

 

100.0 

- 

- 

- 

- 

- 

- 

48.8 

64.7 

80.0 

8. ที่อยูปจจุบัน 

    - ประเทศไทย 

    - ตางประเทศ 

 

40 

1 

 

38.5 

16.7 

 

27 

17 

 

52.9 

73.9 

รวม 41 37.3 44 59.5 

 

 เมื่อพิจารณาแยกตามสัญชาติ พบวากลุมผูตอบแบบสอบถามชาวออสเตรเลยี

ทั้งหมด เคยซื้อบริการการทองเที่ยวผานเว็บไซตที่ใหบริการเกี่ยวกบัการทองเทีย่วในประเทศไทย 

กลุมชาวยุโรปเคยซื้อบริการการทองเทีย่วเพื่อทองเทีย่วในประเทศไทยถึงรอยละ 71.4 ผูตอบ

แบบสอบถามชาวอเมรกิาเคยซื้อ รอยละ 64.3 และกลุมผูตอบแบบสอบถามชาวเอเชียมีสัดสวน

ของผูที่เคยซื้อบริการการทองเทีย่วผานเวบ็ไซตเพียง รอยละ 38.5 จะเหน็ไดวาสดัสวนของผูที่เคย

ซื้อบริการการทองเที่ยวทางอินเตอรเน็ต แตกตางกนัไปตามสัญชาติของกลุมผูตอบแบบสอบถาม 
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โดยผูใชบริการชาวตางประเทศ มีแนวโนมการซื้อบริการการทองเทีย่วผานเครือขายอินเตอรเนต็

มากกวาคนไทย และคนเอเชยี 

 ความสัมพันธระหวางเพศกบัการตัดสินใจซื้อบริการทองเที่ยวผานอินเตอรเน็ต ของ

กลุมตัวอยางคนไทย สัดสวนรอยละของเพศชายและเพศหญงิทีเ่คยซื้อบริการการทองเที่ยวผาน

อินเตอรเน็ตนัน้ แตกตางกนัไมมาก เพศหญิงมีสัดสวนมากกวาเลก็นอย กลาวคือรอยละ 31.8 และ 

40.9 ตามลําดับ ในขณะทีค่วามแตกตางของการซื้อบริการการทองเที่ยวผานอินเตอรเน็ต ระหวาง

เพศของกลุมผูตอบแบบสอบถามชาวตางประเทศเหน็ไดไมชัดเจนเชนเดียวกนั โดยเพศชายมี

ประสบการณการซื้อบริการการทองเทีย่วผานอนิเตอรเน็ตมากกวาเลก็นอย กลาวคือ รอยละ 60.5 

และ 58.1 ตามลําดับ 

 สัดสวนของกลุมอายุของผูตอบแบบสอบถามชาวไทย ที่มีประสบการณการซื้อบริการ

การทองเทีย่วผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสมากที่สุด ไดแก กลุมอายุ 45-60 ป คือ รอยละ 60.0 

กลุมอาย ุ 31-45 ป เปนกลุมที่มีการซื้อบริการการทองเที่ยวผานอินเตอรเน็ตรองลงมา คือ รอยละ 

50.0 สวนกลุมอายุ 15-21 ป มีสัดสวนการซื้อบริการการทองเที่ยวรองลงไป คือ รอยละ 37.5 แต

มากกวากลุมอายุ 22-30 ป ที่มีสัดสวนรอยละ 32.0 ไมมากนัก สําหรับกลุมผูตอบแบบสอบถาม

ชาวตางประเทศ พบวาสัดสวนของกลุมอายทุี่มีประสบการณการซื้อบริการการทองเที่ยวผาน

อินเตอรเน็ต มีแนวโนมทีจ่ะมีสัดสวนการซื้อมากขึน้ตามระดับของกลุมอายุ กลาวคือ กลุมทีม่ี

สัดสวนการซื้อบริการการทองเทีย่วผานอนิเตอรเน็ตมากที่สุดคือ กลุมอาย ุ 45-60 ป และรองลงมา 

คือ กลุมอาย ุ31-45 ป และ 22-30 ป มีสัดสวนรอยละ 88.9 83.3 และ 43.9 ตามลาํดับ กลุมอายุ

มากกวา 60 ป มีสัดสวนของผูมีประสบการณซื้อบริการการทองเทีย่วผานอินเตอรเน็ตรอยละ 75.0 

โดยที่กลุมอายุ 15-21 ป ไมเคยมีประสบการณซื้อบริการการทองเทีย่วผานอนิเตอรเน็ตเลย 

 สถานภาพการสมรสของกลุมผูตอบแบบสอบถามชาวไทย อาจจะไมมีความสมัพนัธ

ตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเที่ยวผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส เพราะสัดสวนไมแตกตาง

กันมาก ระหวางผูที่เปนโสดและแตงงานแลว คือ คดิเปนรอยละ 37.0 และ 33.3 แตไมอาจบอกได

วาสัดสวนรอยละ 100 ของผูทีห่ยาหรือเปนหมาย มีความสมัพนัธกบัการตัดสินใจซื้อบริการการ

ทองเที่ยวผานอินเตอรเน็ตมาก เพราะมีจาํนวนของกลุมตัวอยางเพียง 1 ตัวอยางเทานั้น สําหรบั

กลุมผูตอบแบบสอบถามชาวตางประเทศที่มีสถานภาพการสมรสแตกตางกนั อาจมกีารตัดสินใจที่

แตกตางกนั กลาวคือ สัดสวนของผูมีประสบการณการซื้อบริการการทองเที่ยวทางอินเตอรเน็ตของ

ผูที่แตงงานแลว และหยาหรือเปนหมาย รอยละ 73.1 แบะ 66.7 ตามลําดับ มากกวากลุมที่เปน

โสดที่มีสัดสวน รอยละ 51.1 
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 จากขอมูลของกลุมผูตอบแบบสอบถามชาวไทย กบัปจจัยดานระดับการศึกษาสูงสดุ

ที่มีตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเที่ยวผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสนัน้ พบวาสัดสวนของ

แตละกลุม แตกตางกนัไมมาก กลาวคอื กลุมที่มีระดับการศึกษาสูงสุดต่ํากวาระดับปริญญาตรี 

ระดับปริญญาโท และสูงกวาระดับปริญญาโท มสัีดสวนของผูที่มีประสบการณซื้อบริการการ

ทองเที่ยวผานอินเตอรเน็ต รอยละ 50.0 51.5 และ 50.0 ตามลําดับ ยกเวนกลุมที่มกีารศึกษาสูงสดุ

ในระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทา ที่มสัีดสวนเพียงรอยละ 28.4 แตสําหรับกลุมผูตอบ

แบบสอบถามชาวตางประเทศ พบวากลุมผูที่มีระดับการศึกษาสงูสุดต่ํากวาปริญญาตรี และระดบั

ปริญญาตรีหรือเทียบเทา มสัีดสวนใกลเคยีงกนั คือ รอยละ 56.3 และ 53.8 และสําหรับกลุมที่มี

ระดับการศึกษาสูงขึน้ คอื ระดับปริญญาโท และสูงกวาปรญิญาโท มสัีดสวนของผูที่มี

ประสบการณการซื้อบริการการทองเทีย่วผานอนิเตอรเน็ตสูงขึ้น กลาวคือ รอยละ 66.7 และ 85.7 

ตามลําดับ 

 กลุมอาชพีขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกจิของกลุมผูตอบแบบสอบถามชาวไทย มี

สัดสวนการซื้อบริการการทองเทีย่วผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิสมากที่สุด คือ รอยละ 73.7 

รองลงมา คือ กลุมผูวางงาน และประกอบธุรกิจสวนตัว คือ รอยละ 50.0 และ 44.4 ตามลําดับ 

กลุมอาชพีรับจางทั่วไป นกัเรียน/นกัศึกษา และพนักงานบริษัทเอกชน มีสัดสวนการซื้อลดลงมา

ตามลําดับ โดยไมแตกตางกนัมากนกั คือ รอยละ 33.3 31.0 และ 27.3 ตามลาํดบั สําหรับกลุม

ผูตอบแบบสอบถามชาวตางประเทศ สัดสวนของผูทีม่ีประสบการณการซื้อบริการการทองเทีย่ว

มากที่สุด ไดแกกลุมผูเกษยีณอายุ คือ รอยละ 80 โดยมีกลุมอาชพีพนักงานบริษัทเอกชน การ

ประกอบธุรกิจสวนตัว วางงาน ขาราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ  รับจางทั่วไป มีสัดสวนที่แตกตาง

กันไมมากนัก รองลงมาตามลําดับ คือ รอยละ 71.4, 68.8, 66.7, 66.7 และ 61.9ตามลําดับ สวน

กลุมนกัเรียน/นักศึกษามีสัดสวนนอยที่สุด คือ รอยละ 27.3 

 ระดับรายไดตอเดือน ทีม่สัีดสวนของผูที่มีประสบการณการซื้อบริการการทองเที่ยว 

ของกลุมผูตอบแบบสอบถามชาวไทย พบวากลุมที่มีรายไดคอนขางสงู กลาวคือ มากกวา 30,000 

บาท ตอเดือนขึ้นไป มีสัดสวนของผูทีเ่คยซือ้บริการการทองเทีย่วผานอนิเตอรเน็ตมาก คือ มากกวา

รอยละ 50.0 ยกเวน กลุมที่มีรายได 40,000-50,000 บาท ตอเดือน ที่มีสัดสวนของผูทีม่ี

ประสบการณการซื้อเพยีงรอยละ 25.0 แตสําหรับกลุมที่มีรายไดต่ํากวา 30,000 บาท ตอเดือน ไม

อาจบอกไดชดัเจนวา มีความแตกตางในการตัดสนิใจซื้อบริการการทองเทีย่วผานอนิเตอรเน็ต

แตกตางกนั เพราะมีสัดสวนของผูทีม่ีประสบการณในการซื้อบริการการทองเทีย่วที่ไมแตกตางกนั

มาก สําหรับกลุมผูตอบแบบสอบถามชาวตางประเทศพบวา สัดสวนของผูที่มีประสบการณการซือ้
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บริการการทองเทีย่วผานอนิเตอรเน็ตมีแนวโนมสูงขึ้นตามระดับของกลุมที่มีรายไดสูงขึ้น กลาวคอื 

กลุมที่มีรายไดนอยกวา 3,000 ดอลลาร 3,000-5,000 ดอลลาร และมากกวา 5,000 ดอลลาร มี

สัดสวนของผูที่เคยซื้อบริการการทองเที่ยวผานอินเตอรเน็ตรอยละ 48.8 64.7 และ 80.0 

ตามลําดับ ยกเวนกลุมตัวอยางที่ไมมีรายไดเปนของตนเองที่มีตวัอยางเพยีง 1 ตวัอยาง และมี

ประสบการณส่ังซื้อบริการการทองเที่ยวผานอนิเตอรเนต็ 

 กลุมตัวอยางคนตางประเทศที่อยูในประเทศไทย มีแนวโนมการซื้อบริการการ

ทองเที่ยวผานอินเตอรเน็ตนอยกวากลุมทีอ่ยูในตางประเทศ คือ รอยละ 52.9 และ 73.9 ตามลําดบั     

   

ตารางที่ 5.30  

แสดงความสมัพันธระหวางพฤติกรรมการทองเที่ยวประเทศไทย กับประสบการณการซื้อบริการ

การทองเทีย่วในประเทศไทย ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
 

ผูมีประสบการณการสั่งซื้อบริการทองเที่ยวผานระบบพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส 

คนไทย คนตางประเทศ 
พฤติกรรมการทองเที่ยวในประเทศไทย 

จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 

1. จํานวนการเดินทางทองเที่ยวประเทศไทย    

    - 3 ป ตอครั้ง 

    - 2 ป ตอครั้ง 

    - ปละ 1 คร้ัง 

    - ปละ 2-3 ครั้ง 

    - ปละ 4-5 ครั้ง 

    - อื่นๆ 

 

- 

1 

1 

16 

21 

2 

 

- 

14.3 

6.3 

34.0 

61.8 

33.3 

 

1 

4 

22 

2 

2 

13 

 

100.0 

80.0 

62.9 

50.0 

66.7 

50.0 

2. ชวงเวลาในการทองเที่ยว 

     - วันหยุดสุดสัปดาห 

     - วันหยุดพักผอนประจําป 

     - ฤดูกาลทองเที่ยว 

     - วันหยุดตามเทศกาล 

     - ตามแตโอกาสที่เหมาะสม 

     - อื่นๆ 

 

22 

14 

11 

14 

29 

- 

 

53.7 

58.3 

47.8 

33.3 

34.5 

- 

 

0 

30 

2 

2 

11 

2 

 

0.0 

61.2 

100.0 

25.0 

73.3 

40.0 

หมายเหตุ: จํานวนการเดินทางทองเที่ยวในประเทศไทย ใหเลือกตอบเพียง 1 ขอ 
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ตารางที่ 5.30 (ตอ) 

แสดงความสมัพันธระหวางพฤติกรรมการทองเที่ยวประเทศไทย กับประสบการณการซื้อบริการ

การทองเทีย่วในประเทศไทย ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
 

ผูมีประสบการณการสั่งซื้อบริการทองเที่ยวผานระบบพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส 

คนไทย คนตางประเทศ 
พฤติกรรมการทองเที่ยวในประเทศไทย 

จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 

3. ผูที่รวมเดินทางทองเที่ยวดวย 

     - ทองเที่ยวตามลําพัง 

     - กลุมเพื่อน 

     - ครอบครัว 

     - ใชบริการบริษัทนําเที่ยว 

 

6 

33 

16 

5 

 

46.2 

36.3 

41.0 

71.4 

 

12 

22 

14 

0 

 

66.7 

53.7 

66.7 

0.0 

4. วิธีการเดินทางทองเที่ยวในประเทศ 

     - รถยนตสวนตัว 

     - รถโดยสารประจําทาง/รถทัวร 

     - รถไฟ 

     - รถตู 

     - เครื่องบิน 

      - อื่นๆ 

 

30 

25 

6 

13 

18 

- 

 

37.0 

41.0 

40.0 

46.4 

72.0 

- 

 

15 

21 

14 

8 

35 

8 

 

60.0 

63.6 

63.6 

57.1 

63.6 

66.7 

5. สถานที่ทองเที่ยวที่ชื่นชอบ 

     - ชายทะเล/ หมูเกาะ 

     - ภูเขา/ น้ําตก/ ปาไม 

     - โบราณสถาน/ วัด 

     - แหลงวัฒนธรรม/ ประเพณี/                       

       ชุมชนทองถิ่น 

     - อื่นๆ 

 

33 

34 

12 

15 

 

0 

 

35.9 

43.0 

36.4 

42.9 

 

0.0 

 

37 

24 

26 

27 

 

4 

 

56.1 

68.6 

61.9 

61.4 

 

66.7 

หมายเหตุ: เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ 
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ตารางที่ 5.30 (ตอ) 

แสดงความสมัพันธระหวางพฤติกรรมการทองเที่ยวประเทศไทย กับประสบการณการซื้อบริการ

การทองเทีย่วในประเทศไทย ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
 

ผูมีประสบการณการสั่งซื้อบริการทองเที่ยวผานระบบพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส 

คนไทย คนตางประเทศ 
พฤติกรรมการทองเที่ยวในประเทศไทย 

จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 

6. กิจกรรมการทองเที่ยวที่ทําเปนประจํา 

     - ปนเขา ปนหนาผาหรือโรยตัว 

     - เดินปา 

     - ดูนก 

     - ขี่จักรยาน/ จักยานเสือภูเขา 

     - ดําน้ํา 

     - ลองแกงหรือแคนูหรือคายัค 

     - ตกปลา 

     - ดูดาว 

     - เที่ยวคลองลองแมน้ํา 

     - ชมสถานที่สําคัญทาง    

       ประวัติศาสตร โบราณสถาน 

     - ชมศิลปวัฒนธรรมและประเพณี 

       ทองถิ่น 

     - โฮมเสตย 

     - เลนกอลฟ 

     - สปาและสุขภาพ 

     - อื่นๆ 

 

4 

27 

4 

5 

23 

19 

4 

7 

12 

19 

 

13 

 

6 

1 

5 

3 

 

57.1 

51.9 

50.0 

22.7 

43.4 

51.4 

57.1 

31.8 

38.7 

35.2 

 

40.6 

 

50.0 

25.0 

41.7 

25.0 

 

6 

16 

1 

4 

18 

14 

4 

- 

22 

25 

 

18 

 

2 

6 

18 

9 

 

85.7 

53.3 

50.0 

57.1 

62.1 

73.7 

100.0 

- 

61.1 

62.5 

 

51.4 

 

50.0 

75.0 

66.7 

52.9 

หมายเหตุ: เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ 
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ตารางที่ 5.30 (ตอ) 

แสดงความสมัพันธระหวางพฤติกรรมการทองเที่ยวประเทศไทย กับประสบการณการซื้อบริการ

การทองเทีย่วในประเทศไทย ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
 

ผูมีประสบการณการสั่งซื้อบริการทองเที่ยวผานระบบพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส 

คนไทย คนตางประเทศ 
พฤติกรรมการทองเที่ยวในประเทศไทย 

จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 

7. สถานที่พักคางคืน 

     - โรงแรม 

     - เกสทเฮาส 

     - บังกะโล/ รีสอรท 

     - บานพักโฮมเสตย 

     - เต็นทพักแรม 

     - ที่พักในเขตอุทยานแหงชาติ 

     - อื่นๆ 

 

26 

6 

34 

5 

17 

21 

0 

 

40.0 

40.0 

39.1 

38.5 

37.8 

47.7 

0.0 

 

30 

20 

25 

4 

0 

3 

1 

 

61.2 

60.6 

69.4 

50.0 

0.0 

50.0 

33.3 

หมายเหตุ: เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ 

 

 จากตารางที่ 5.30 ขอมูลจํานวนการเดินทางทองเทีย่ว ของกลุมผูตอบแบบสอบถาม

คนไทยที่มีการเดินทางทองเที่ยวในประเทศ และกลุมชาวตางประเทศที่เดนิทางมาทองเที่ยว

ประเทศไทยพบวา กลุมนกัทองเที่ยวชาวไทยที่เดนิทางทองเที่ยวในประเทศ ปละ 4-5 คร้ัง มี

สัดสวนของผูที่เคยซื้อบริการการทองเที่ยวผานเว็บไซตมากที่สุด คือ รอยละ 61.8 รองลงมาคอื 

กลุมที่เดนิทางทองเที่ยว ปละ 2-3คร้ัง รอยละ 34.0 และกลุมทีเ่ดินทาง 2 ปตอคร้ัง รอยละ 14.3 

สวนกลุมของชาวตางประเทศผูเดินทาง 3 ปตอคร้ัง จํานวน 1 ตัวอยาง เคยซื้อบริการการทองเทีย่ว

ผานอนิเตอรเน็ต หรือคิดเปนรอยละ 100 รองลงมาไดแก กลุมที่เดนิทาง 2 ปตอคร้ัง รอยละ 80.0 

และเดินทาง 4-5คร้ังตอป คือ รอยละ 66.7 จึงเห็นไดวาไมสามารถระบุความสัมพันธของจํานวน

การเดินทาง กบัการตัดสินใจซื้อบริการการทองเที่ยวในประเทศไทยผานระบบพาณิชย

อิเล็กทรอนกิสได เนื่องจากการซื้อบริการการทองเที่ยวในประเทศไทยผานระบบพาณิชย

อิเล็กทรอนกิส ไมไดแปรผันตามจํานวนการเดินทางทองเทีย่วที่มากขึน้ หรือแปรผันตามกับจํานวน

การทองเทีย่วที่ลดลง 
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 สัดสวนของกลุมตัวอยางชาวไทย ที่มีประสบการณในการซื้อบริการการทองเทีย่วใน

ประเทศไทยผานระบบพาณชิยอิเล็กทรอนกิส จําแนกตามชวงเวลาในการทองเที่ยว พบวามี

สัดสวนที่ใกลเคียงกนั ไมมีความแตกตางอยางเหน็ไดชัด ชวงเวลาการเดินทางที่มีกลุมนักทองเที่ยว

ที่เคยซื้อบริการการทองเที่ยวผานเว็บไซตมากที่สุด ไดแก นกัทองเทีย่วที่เลือกเดินทางในชวง

วนัหยุดพกัผอนประจําป คือ รอยละ 58.3 รองลงมา คือ เลือกเดินทางในวนัหยุดสุดสัปดาห รอยละ 

53.7 สวนกลุมชาวตางประเทศที่เลือกเดนิทางในชวงฤดูกาลทองเทีย่ว จาํนวน 2 ตัวอยาง เคยซื้อ

บริการทองเทีย่วผานเว็บไซตทั้ง 2 ตัวอยาง หรือรอยละ 100 รองลงมาคือผูที่เลือกเดินทางใน

ชวงเวลาที่สะดวก รอยละ 73.3 และ กลุมที่เลือกเดนิทางในวนัหยุดพักรอนประจาํป รอยละ 61.2 

ตามลําดับ ดังนัน้จะเห็นไดวาไมสามารถระบุความสัมพนัธระหวางชวงเวลาในการเดนิทาง

ทองเที่ยว กบัการตัดสินใจซื้อบริการการทองเที่ยวผานอินเตอรเน็ต ของกลุมผูตอบแบบสอบถาม

ชาวไทยไดชัดเจน เชนเดยีวกับขอมูลของกลุมชาวตางประเทศ 

 ผูตอบแบบสอบถามชาวไทยที่เลือกเดนิทางทองเทีย่วไปกับบริษัทนําเที่ยว มีการซือ้

บริการการทองเทีย่วผานอนิเตอรเน็ตในสัดสวนรอยละ 71.4 และมีสัดสวนไมตางกนัสําหรับกลุมที่

เดินทางโดยลาํพงั การเดินทางกับกลุมเพื่อน และครอบครัว ในขณะที่กลุมผูตอบแบบสอบถามชาว

ตางประเทศทีเ่ดินทางโดยลาํพงั และเดินทางรวมกบัครอบครัวมีสัดสวนของผูที่มีประสบการณการ

ซื้อบริการการทองเที่ยวในประเทศไทยรอยละ 66.7 และผูที่เดนิทางรวมกับกลุมเพื่อนมีการซื้อ

บริการการทองเทีย่วผานเวบ็ไซตในสัดสวนรอยละ 53.7 

 กลุมนกัทองเทีย่วชาวไทยที่เดินทางโดยเครื่องบิน มีการซื้อบริการการทองเที่ยวผาน

อินเตอรเน็ตถงึรอยละ 72.0 สวนการเดินทางดวยวิธีอ่ืนๆ มีสัดสวนของการซื้อบริการการทองเทีย่ว

ผานเว็บไซตไมแตกตางกนัมาก สวนกลุมนักทองเที่ยวชาวตางประเทศมีสัดสวนของผูทีเ่คยซือ้

บริการการทองเทีย่วผานเวบ็ไซตเมื่อจําแนกตามวิธกีารเดินทางแลว ไมมีความแตกตางกนัมากนกั 

 เมื่อพิจารณาตามสถานที่ทองเทีย่ว ทีก่ลุมนกัทองเทีย่วทัง้ชาวไทยและชาว

ตางประเทศชืน่ชอบ มีสัดสวนของกลุมผูมีประสบการณการซื้อบริการการทองเทีย่วผานเว็บไซตไม

แตกตางกนัมากเชนเดียวกนั 

 สัดสวนของนกัทองเทีย่วชาวไทยผูมีประสบการณ ในการซื้อบริการการทองเที่ยวผาน

ระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิส จําแนกตามกิจกรรมการทองเทีย่วที่ทาํเปนประจาํเมื่อเดินทาง

ทองเที่ยวในประเทศไทย พบวากลุมที่สนใจกิจกรรมปนเขา/หนาผา/โรยตัว เดนิปา ดูนก ลองแกง/

แคนู/คายัค ตกปลา โฮมสเตย มีสัดสวนของผูที่เคยซื้อบริการการทองเที่ยวผานเว็บไซตเกินกวา 

รอยละ 50.0 สวนกลุมนกัทองเทีย่วชาวตางประเทศที่มักเลือกทาํกิจกรรมปนเขา/หนาผา/โรยตัว 
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เลนกอลฟ และลองแกง/แคนู/คายัค มสัีดสวนของผูที่เคยซื้อบริการการทองเที่ยวผานเว็บไซตมาก

ที่สุด ถงึรอยละ 85.7 75.0 และ 73.7 ตามลําดับ นอกจากกิจกรรมดังกลาว ลวนมสัีดสวนของผูที่

เคยซื้อบริการการทองเทีย่วผานเว็บไซตเกนิกวารอยละ 50.0 

 นักทองเที่ยวชาวไทยที่เลือกพักแรมทีท่ี่พกัในเขตอุทยานแหงชาติ มสัีดสวนการซื้อ

บริการการทองเทีย่วผานเวบ็ไซตมากที่สุด รอยละ 47.7 สวนการซื้อบริการการทองเที่ยวผาน

เว็บไซตเมื่อจําแนกตามสถานทีพ่ักแรมอื่นๆ พบวาไมสัดสวนไมแตกตางกนัมาก สําหรบั

นักทองเที่ยวชาวตางประเทศที่เลือกพกัแรมที่บังกะโล/รีสอรท และโรมแรม มีสัดสวนของผูทีเ่คยซือ้

บริการการทองเทีย่วผานเวบ็ไซตมากที่สุด รอยละ 69.4 และ 61.2 ตามลําดับ 
 หากพิจารณาความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการใชอินเตอรเน็ต กับการตัดสินใจซื้อ

บริการการทองเทีย่วในประเทศไทยผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิส ดงัตารางที ่5.31 ดานสถานที่

ใชงานอินเตอรเน็ต พบวากลุมผูตอบแบบสอบถามชาวไทยที่ใชงานอนิเตอรเน็ตที่ทาํงาน มีสัดสวน

ของผูที่เคยซื้อบริการการทองเทีย่วผานเวบ็ไซตมากที่สุด รอยละ 50.0 รองลงไปคือการใชงานที่

บาน รอยละ 34.5 สําหรับกลุมผูตอบแบบสอบถามชาวตางประเทศที่ใชงานที่บาน มีสัดสวนของผู

ที่เคยซื้อบริการการทองเที่ยวผานเว็บไซตสูงสุด ถึงรอยละ 67.3 และรองลงไป คือ กลุมผูที่ใชงาน

อินเตอรเน็ตทีท่ํางาน รอยละ 50.0 และรานใหบริการอินเตอรเน็ต รอยละ 42.9 
 กลุมผูตอบแบบสอบถามชาวไทยที่ใชงานอินเตอรเน็ตมาก มีแนวโนมทีจ่ะเปนผูซื้อ

บริการการทองเทีย่วผานเวบ็ไซตมาก โดยกลุมที่มีการใชงาน 3-4 คร้ังตอสัปดาห มีสัดสวนของผูที่

เคยซื้อบริการการทองเทีย่วผานเว็บไซตรอยละ 41.2 และผูที่ใชงานมากกวา 5 คร้ังขึ้นไป มีสัดสวน

รอยละ 38.1 ในขณะที่ผูที่มีการใชงาน 1-2 คร้ังตอสัปดาหมีสัดสวนของผูที่เคยซื้อบริการการ

ทองเที่ยวผานเว็บไซตรอยละ 22.2 และสําหรับกลุมผูตอบแบบสอบถามชาวตางประเทศทีม่ีการใช

งานอินเตอรเน็ต 3-4 คร้ังตอสัปดาห มสัีดสวนของผูเคยซื้อบริการการทองเที่ยวผานเว็บไซตสูงสุด

เชนเดียวกนั คอื รอยละ 100.0 รองลงไปคอื ผูที่ใชงานมากกวา 5 คร้ังตอสัปดาหข้ึนไป คือ รอยละ 

60.3 และลดนอยลงไปตามความถี่ในการใชงาน 
 กลุมคนไทยทีใ่ชงานอินเตอรเน็ตมากกวา 4 ชัว่โมงตอวนั มีสัดสวนของผูมี

ประสบการณในการซื้อบริการการทองเทีย่วผานเว็บไซตมากที่สุด รอยละ 48.7 โดยที่สัดสวนของผู

ที่เคยซื้อบริการการทองเที่ยวดังกลาว เมื่อจําแนกตามระยะเวลาการใชงานอื่นๆ มีสัดสวนไม

ตางกนัมาก สําหรับกลุมผูตอบแบบสอบถามชาวตางประเทศตามระยะเวลาการใชงาน

อินเตอรเน็ตตอวัน มสัีดสวนของผูมีประสบการณการซื้อบริการการทองเทีย่วผานเว็บไซตไม

แตกตางกนัมาก 



128 

 

ตารางที่ 5.31 

แสดงความสมัพันธระหวางพฤติกรรมการใชอินเตอรเนต็ กับประสบการณการซื้อบริการ 

การทองเทีย่วในประเทศไทย ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

 
ผูมีประสบการณการสั่งซื้อบริการทองเที่ยวผานระบบพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส 

คนไทย คนตางประเทศ 
พฤติกรรมการใชอินเตอรเน็ต 

จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 

1. สถานที่ใชอินเตอรเน็ต 

     - บาน 

     - สถานศึกษา 

     - ที่ทํางาน 

     - รานใหบริการอินเตอรเน็ต 

     - โทรศัพทมือถือ 

 

19 

5 

17 

0 

- 

 

34.5 

29.4 

50.0 

0.0 

- 

 

33 

1 

7 

3 

- 

 

67.3 

25.0 

50.0 

42.9 

- 

2. ความถี่ในการใชอินเตอรเน็ตตอสัปดาห 

     - นอยกวา 1 ครั้ง 

     - 1-2 ครั้ง 

     - 3-4 ครั้ง 

     - มากกวา 5 ครั้งขึ้นไป 

 

- 

2 

7 

32 

 

- 

22.2 

41.2 

38.1 

 

1 

4 

4 

35 

 

25.0 

50.0 

100.0 

60.3 

3. ระยะเวลาการใชอินเตอรเน็ต 

     - นอยกวา 1 ชั่วโมง ตอวัน 

     - 1 – 2 ชั่วโมง ตอวัน 

     - 3 – 4 ชั่วโมง ตอวัน 

     - มากกวา 4 ชั่วโมง ตอวัน 

 

1 

13 

8 

19 

 

33.3 

29.5 

33.3 

48.7 

 

7 

22 

3 

12 

 

50.0 

62.9 

60.0 

60.0 

4. ชวงเวลาที่ใชงานอินเตอรเน็ต 

     - ชวงเชา (06.00 – 12.00 น.) 

     - ชวงบาย (12.00 – 17.00 น.) 

     - ชวงเย็น (17.00 – 23.00 น.) 

     - ชวงดึก (23.00 – 06.00 น.) 

 

7 

15 

18 

1 

 

50.0 

38.5 

36.7 

12.5 

 

5 

11 

21 

7 

 

83.3 

52.4 

63.6 

50.0 

5. เคยมีประสบการณการสั่งซื้อสินคาหรือ

บริการทางอินเตอรเน็ต 
41 58.6 44 69.8 

รวม 41 37.3 44 59.5 



129 

 

 ประสบการณในการซื้อบริการการทองเทีย่วในประเทศไทย ผานระบบพาณิชย

อิเล็กทรอนกิส จําแนกตามชวงเวลาทีม่ีการใชงานอนิเตอรเน็ตบอยที่สุด พบวากลุมผูตอบ

แบบสอบถามคนไทย ที่ใชงานอนิเตอรเนต็ในชวงเชา (06.00-12.00 น.) มีสัดสวนของผูทีเ่คยซือ้

บริการการทองเทีย่วผานเวบ็ไซตรอยละ 50.0 และมีสัดสวนของกลุมผูใชงานในชวงบาย (12.00-

17.00 น.) รองลงมา คือ รอยละ 38.5 และสําหรับกลุมผูตอบแบบสอบถามชาวตางประเทศมี

ลักษณะเชนเดียวกนั ที่สัดสวนของผูมปีระสบการณการซื้อบริการการทองเทีย่วในกลุมผูที่ใชงาน

ในชวงเวลาเชามากที่สุด รอยละ 83.3 รองลงมาคือในกลุมผูที่ใชงานในชวงเยน็ (17.00-23.00 น.) 

รอยละ 63.6 

 กลุมผูตอบแบบสอบถามชาวไทย ทีใ่ชบริการเว็บไซตที่เกี่ยวกับการทองเที่ยวใน

ประเทศไทย ทีม่ีประสบการณในการสั่งซื้อสินคาหรือบริการทางอนิเตอรเน็ตนั้น คิดเปนสัดสวน

รอยละ 58.6 ที่เคยซื้อบริการการทองเที่ยวในประเทศไทย ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิสดวย 

สําหรับสัดสวนของชาวตางประเทศที่เคยซื้อสินคาหรือบริการผานเครือขายอินเตอรเน็ต ที่มี

ประสบการณการซื้อบริการการทองเทีย่วในประเทศไทย คิดเปนสัดสวนรอยละ 69.8 

 เมื่อพิจารณาความสัมพันธระหวาง การตัดสินใจซื้อบริการการทองเทีย่วในประเทศ

ไทยผานเครือขายอินเตอรเน็ต จําแนกตามบริการที่ผูเขาเยี่ยมชมเวบ็ไซตใชบริการ ดังแสดงใน

ตารางที่ 5.32 พบวากลุมผูใชบริการคนไทยที่ใชบริการเว็บไซตทองเทีย่วดังกลาวเพื่อจองตั๋ว

เครื่องบิน มีสัดสวนของผูที่เคยซื้อบริการการทองเที่ยวผานอนิเตอรเนต็รอยละ 81.5 รองลงมา คอื 

ผูที่ใชบริการจองรายการนาํเที่ยวหรือทวัร รอยละ 78.9 บริการจองโรงแรมที่พัก รอยละ 71.0 และ 

บริการจองรถไฟ รอยละ 66.7 สําหรับกลุมผูตอบแบบสอบถามชาวตางประเทศที่ใชบริการจอง

รายการนําเทีย่ว บริการจองรถไฟ และเชารถ มีสัดสวนของผูที่เคยซื้อบริการการทองเที่ยว เปน

สัดสวนรอยละ 100.0 รองลงมาไดแก ผูที่ใชบริการเวบ็ไซตเพื่อจองโรงแรมที่พกั บริการจองตั๋ว

เครื่องบิน และ ตรวจสอบเวลาการเดนิทาง ทีม่ีสัดสวนของผูที่เคยซื้อบริการการทองเที่ยวผาน

เว็บไซตรอยละ 93.8, 84.4 และ 70.8 ตามลําดับ 
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ตารางที่ 5.32 

แสดงความสมัพันธระหวางประเภทของบริการที่ใชในเวบ็ไซตทองเที่ยว กับประสบการณ 

การซื้อบริการการทองเทีย่วในประเทศไทย ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

 
ผูมีประสบการณการสั่งซื้อบริการทองเที่ยวผานระบบพาณิชย

อิเล็กทรอนิกส 

คนไทย คนตางประเทศ 
ประเภทของบริการในเว็บไซตทองเที่ยว  

จํานวน (คน) รอยละ จํานวน (คน) รอยละ 

- บริการจองทัวร 

- ดูรายละเอียดบริการรายการนํา 

  เที่ยว (แพ็คเกจทัวร) 

- บริการจองที่พัก โรงแรม 

- บริการจองตั๋วเครื่องบิน 

- บริการจองรถไฟ 

- บริการเชารถ 

- ดูรายละเอียดสถานที่ทองเที่ยว 

- คนหารานอาหาร 

- ตรวจสอบเวลาการเดินทาง 

- ตรวจสอบเสนทางการเดินทาง 

- อื่นๆ 

15 

33 

 

22 

22 

2 

2 

36 

18 

29 

29 

2 

78.9 

44.6 

 

71.0 

81.5 

66.7 

50.0 

36.0 

33.3 

46.0 

38.2 

100.0 

14 

10 

 

30 

27 

6 

2 

30 

7 

17 

6 

- 

100.0 

66.7 

 

93.8 

84.4 

100.0 

100.0 

50.0 

63.6 

70.8 

46.2 

- 

หมายเหตุ: เลือกตอบไดมากกวา 1 คําตอบ 

 

 เมื่อเปรียบเทยีบประสบการณการการสั่งซื้อบริการการทองเที่ยวประเทศไทย ผาน

ระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิส กับระดับความ สําคัญของปจจัยดานตางๆ แสดงไดดังตารางตอไปนี ้

 ตารางที่ 5.33 แสดงระดับความสําคัญของปจจัยดานคุณลักษณะของเว็บไซต

ทองเที่ยวประเทศไทย เปรียบเทียบระหวางผูที่มีประสบการณ และไมมีประสบการณในการซื้อ

บริการการทองเทีย่วในประเทศไทย ผานเครือขายอินเตอรเน็ตชาวไทย พบวาไมมีความแตกตาง

กัน ยกเวนในดานการแสดงผลไดหลายภาษาที่กลุมผูมปีระสบการณในการซื้อบริการการทองเทีย่ว

ชาวไทย เหน็วามีความสาํคัญตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเทีย่วผานเว็บไซตนั้นๆ ในระดับ

นอย ตางจากผูที่ไมเคยมีประสบการณที่ใหความสําคัญในระดับปานกลาง 
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ตารางที่ 5.33 

แสดงความสมัพันธระหวางคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเหน็ของกลุม

ตัวอยางคนไทย ตอองคประกอบดานคุณลักษณะของเว็บไซตทองเทีย่วประเทศไทย  

กับประสบการณการซื้อบริการการทองเที่ยวในประเทศไทย 

ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

 
ระดับความสําคัญของคุณลักษณะของเว็บไซตทองเที่ยว 

เคย ไมเคย องคประกอบของเว็บไซตทองเที่ยว

ประเทศไทย 
Mean S.D. 

ระดับ

ความสําคัญ 
Mean S.D. 

ระดับ

ความสําคัญ 

แสดงขอมูลเกี่ยวกับสถานที่ทองเที่ยว 4.78 0.419 มากที่สุด 4.61 0.623 มากที่สุด 

แสดงแผนที่ เสนทางการทองเที่ยว  4.44 0.634 มาก 4.14 0.772 มาก 

สถานที่ซื้อของที่ระลึก รานอาหาร 3.07 0.877 ปานกลาง 2.90 0.972 ปานกลาง 

ปฏิทินงานประเพณี เทศกาล 3.37 0.829 ปานกลาง 3.28 0.968 ปานกลาง 

ขอมูลกิจกิจกรรมตางๆ 3.90 0.917 มาก 3.93 0.773 มาก 

ขอมูลประวัติศาสตร ประวัติสถานที่ 

บุคคลสําคัญ 
3.24 0.799 ปานกลาง 3.26 1.024 ปานกลาง 

คูมือการทองเที่ยว หรือ เกร็ดการทองเที่ยว 

(Travel tips) 
4.02 0.880 มาก 3.91 0.818 มาก 

วัฒนธรรมหรือสังคมทองถิ่น 3.39 0.919 ปานกลาง 3.14 0.928 ปานกลาง 

รายงานสภาพอากาศ  3.76 0.943 มาก 3.75 0.914 มาก 

ขอมูลการติดตอหนวยงานที่เกี่ยวของ 3.46 0.809 ปานกลาง 3.49 1.024 ปานกลาง 

มีการเชื่อมโยง (Link) ไปยังขอมูลดานการ

ทองเที่ยวอื่นๆ 
3.27 1.001 ปานกลาง 3.43 0.977 ปานกลาง 

มีการเชื่อมโยง (Link) ไปยังผูใหบริการการ

ทองเที่ยวอื่นๆ ที่เกี่ยวของ   
3.29 0.929 ปานกลาง 3.30 1.033 ปานกลาง 

มีหองสนทนา หรือกระดานแสดงความ

คิดเห็น 
3.22 1.151 ปานกลาง 3.23 0.987 ปานกลาง 

มีระบบจดหมายขาว 2.61 1.022 ปานกลาง 2.91 1.185 ปานกลาง 

สามารถแสดงผลไดหลายภาษา 2.49 0.925 นอย 2.91 1.269 ปานกลาง 
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ตารางที่ 5.34 

แสดงความสมัพันธระหวางคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเหน็ของกลุม

ตัวอยางคนไทย ตอขอมูลในเว็บไซตทองเทีย่วประเทศไทย กับประสบการณการซื้อบริการการ

ทองเที่ยวในประเทศไทย ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 
 

ระดับความสําคัญของขอมูลในเว็บไซตทองเที่ยว 

เคย ไมเคย 
ขอมูลในเว็บไซตทองเที่ยวประเทศไทย 

Mean S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 
Mean S.D. 

ระดับ

ความสําคัญ 

แสดงชื่อผูประกอบการ และตราสินคา  4.22 0.759 มาก 4.19 0.733 มาก 

ขอมูลรายละเอียดของผูประกอบการ และ

บุคคลที่ผูติดตอ 
4.39 0.737 มาก 4.35 0.703 มาก 

ความมีตัวตน สามารถติดตอไดจริงของผู

ใหบริการ 
4.68 0.687 มากที่สุด 4.58 0.579 มากที่สุด 

เลขที่ใบอนุญาต หรือการจดทะเบียนของ

องคกรของรัฐบาล หรือเอกชนที่นาเชื่อถือ 
4.29 0.901 มาก 4.26 0.852 มาก 

มีการชี้แจงเกี่ยวกับนโยบายการรักษาสิทธิ

ในขอมูลสวนบุคคล และแสดงรายละเอียด

ระบบรักษาความปลอดภัยของเว็บไซต 

4.05 0.921 มาก 3.96 0.865 มาก 

มีการชี้แจงขั้นตอนการใหบริการอยาง

ชัดเจน 
4.22 0.725 มาก 4.16 0.633 มาก 

ความมีชื่อเสียงของผูประกอบการ หรือ

รางวัลที่บริษัท/เว็บไซตไดรับ 
3.73 0.708 มาก 3.70 0.896 มาก 

มีการแสดงความคิดเห็นของผูบริโภค หรือ

บุคคลสําคัญที่มาใชบริการ 
3.54 1.027 มาก 3.74 1.133 มาก 

 

 ผูที่เคยมีประสบการณ และไมมีประสบการณในการซื้อบริการการทองเที่ยวผาน

เว็บไซตที่ใหบริการเกี่ยวกับการทองเทีย่วในประเทศไทย มีระดับความคิดเหน็ตอปจจัยทางดาน

ขอมูลประกอบในเว็บไซตทีส่รางความนาเชื่อถือใหกับเว็บไซต ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อบริการการ

ทองเที่ยวผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิส ในระดับเดียวกัน ดังตารางที่ 5.34 กลาวคือ ระดับ

ความคิดเหน็ของทัง้สองกลุมไมมคีวามแตกตางกนั 
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ตารางที่ 5.35 
แสดงความสมัพันธระหวางคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเหน็ของกลุม

ตัวอยางคนไทย ตอรูปแบบของระบบการชาํระเงนิในเว็บไซตทองเทีย่วประเทศไทย กบั

ประสบการณการซื้อบริการการทองเทีย่วในประเทศไทย 

ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

 
ระดับความสําคัญของรูปแบบระบบชําระเงิน 

เคย ไมเคย 
รูปแบบระบบการชําระเงิน 

Mean S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 
Mean S.D. 

ระดับ

ความสําคัญ 

แสดงขอมูลวิธีการชําระเงินอยางชัดเจน 4.71 0.512 มากที่สุด 4.72 0.450 มากที่สุด 

แสดงเงื่อนไขในการซื้อ การชําระเงิน การ

คืนเงินกรณียกเลิกการเดินทาง และการ

รับประกัน 

4.73 0.549 มากที่สุด 4.72 0.450 มากที่สุด 

มีระบบการชําระเงินแบบออนไลน เชน 

บัตรเครดิต บัตรเดบิต 
4.41 0.805 มาก 4.13 1.028 มาก 

มีระบบการชําระเงินแบบออฟไลน เชน 

เช็ค ธนาณัติ โอนเงินเขาบัญชีธนาคาร 
4.24 0.888 มาก 4.14 0.772 มาก 

มีระบบการชําระเงินผานโทรศัพทเคลื่อนที่ 2.98 1.151 ปานกลาง 3.16 1.066 ปานกลาง 

สามารถออกหลักฐานการชําระเงิน 

(Invoice) และ เอกสารหลักฐานในการ

ขอรับบริการ (Voucher) ใหแก ผูจองดวย

ระบบออนไลนได 

4.34 1.039 มาก 4.28 0.938 มาก 

ใชระบบชําระเงินผานบัตรเครดิตของ

สถาบันการเงินที่มีความนาเชื่อถือ 

(Payment Gate Way)  

4.44 0.808 มาก 4.20 0.917 มาก 

 

 ตารางที่ 5.35 แสดงระดับความคิดเห็นดานรูปแบบของระบบการชาํระเงิน ของกลุม

ที่มีประสบการณ และไมมีประสบการณในการซื้อบริการการทองเทีย่วในประเทศไทย ผานระบบ

พาณิชยอิเลก็ทรอนิกส ที่ไมแตกตางกนั 

 



134 

 

ตารางที่ 5.36 
แสดงความสมัพันธระหวางคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเหน็ของกลุม

ตัวอยางคนไทย ตอปจจัยการตลาดดานบรกิารการทองเที่ยว ในเว็บไซตทองเที่ยวประเทศไทย 

กับประสบการณการซื้อบริการการทองเที่ยวในประเทศไทย  

ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

 
ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาด 

เคย ไมเคย 
ปจจัยการตลาด 

Mean S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 
Mean S.D. 

ระดับ

ความสําคัญ 

ดานบริการการทองเที่ยวที่นําเสนอ       

นําเสนอบริการการทองเที่ยวที่หลากหลาย 

เชน ใหบริการจองที่พัก รายการทองเที่ยว 

พาหนะ ภายในเว็บไซตเดียว 

4.54 0.596 มากที่สุด 4.39 0.623 มาก 

นําเสนอบริการทองเที่ยวเฉพาะกลุม เชน 

บริการจองที่พักหรือ บริการจองรายการนํา

เที่ยวเพียงอยางเดียว 

3.49 1.028 ปานกลาง 3.43 0.831 ปานกลาง 

แสดงรายละเอียดของสินคาอยางชัดเจน 4.51 0.506 มากที่สุด 4.58 0.651 มากที่สุด 

ลูกคาสามารถออกแบบการเดินทางไดเอง 4.32 0.722 มาก 4.06 0.820 มาก 

ลูกคาสามารถแกไขรายการเพิ่มเติมได 

และสามารถเก็บขอมูลไวได หากยังไม

ส่ังซื้อในขณะนั้น 

4.00 1.000 มาก 4.07 0.880 มาก 

มีระบบรับประกันการสั่งจองหรือซื้อบริการ 4.46 0.596 มาก 4.49 0.633 มาก 

สามารถออกตั๋วไดหรือใบจองทันทีผาน

ระบบออนไลน (Real time confirmation) 
4.54 0.636 มากที่สุด 4.29 0.876 มาก 

รูปภาพแสดงตัวอยางสินคามีการปรับปรุง

ใหทันสมัย 
4.41 0.591 มาก 4.22 0.764 มาก 

 

 เมื่อพิจารณาปจจัยการตลาด ดานบริการการทองเทีย่วทีน่าํเสนอในเว็บไซต ดัง

ตารางที่ 5.36 พบวาทั้งสองกลุมมีระดับความคิดเห็นตอปจจัยบางตัวแตกตางกนั ไดแก ลักษณะ

การนาํเสนอบริการการทองเที่ยวแบบครบวงจรภายในเวบ็ไซตเดียว และความสามารถในการออก
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ตั๋วหรือใบจองไดทันท ี ผานระบบออนไลน มีผลตอการตัดสินใจซือ้สําหรับกลุมที่มีประสบการณ

การซื้อบริการการทองเทีย่วผานอนิเตอรเน็ต ในระดับมากที่สุด ตางจากกลุมที่ไมมีประสบการณที่

มีระดับความคิดเห็นตอปจจัยนี้ในระดับมาก 

 

ตารางที่ 5.37 

แสดงความสมัพันธระหวางคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเหน็ของ 

กลุมตัวอยางคนไทย ตอปจจัยการตลาดดานราคา ในเวบ็ไซตทองเที่ยวประเทศไทย  

กับประสบการณการซื้อบริการการทองเที่ยวผานระบบพาณิชยอิเลก็ทรอนกิส 

 
ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาด 

เคย ไมเคย 
ปจจัยการตลาด 

Mean S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 
Mean S.D. 

ระดับ

ความสําคัญ 

ดานราคา       

มีการแสดงราคาสินคาอยางถูกตอง

ครบถวน  
4.71 0.512 มากที่สุด 4.75 0.467 มากที่สุด 

ระดับราคาถูกกวาผูประกอบการรายอื่นๆ 4.17 0.771 มาก 4.04 0.812 มาก 

มีระบบการเปรียบเทียบราคากับ

ผูประกอบการรายอื่น 
3.71 0.901 มาก 3.84 0.949 มาก 

มีการใหเครดิตในการจองหรือส่ังซื้อบริการ 3.98 0.961 มาก 3.83 0.890 มาก 

ทําการชําระเงินเมื่อเขาใชบริการ 3.85 1.038 มาก 3.62 1.152 มาก 

 

 เมื่อพิจารณาระดับความคิดเห็นของสองกลุมตัวอยาง ที่มีตอปจจัยการตลาด ดาน

ราคา ดังแสดงในตารางที ่5.37 พบวาทัง้สองกลุม มีระดบัความคิดเหน็ไมแตกตางกนัเลย 
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ตารางที่ 5.38 
แสดงความสมัพันธระหวางคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเหน็ของกลุม

ตัวอยางคนไทย ตอปจจัยการตลาดดานรูปแบบของเว็บไซตทองเที่ยวประเทศไทย กับ

ประสบการณการซื้อบริการการทองเทีย่วในประเทศไทย  

ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

 
ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาด 

เคย ไมเคย 
ปจจัยการตลาด 

Mean S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 
Mean S.D. 

ระดับ

ความสําคัญ 

ดานรูปแบบ       

มีระบบคนหาขอมูล   4.63 0.536 มากที่สุด 4.45 0.676 มาก 

ใชระบบตะกราสินคาในการสั่งจองหรือซื้อ

บริการ 
3.66 0.883 มาก 3.67 0.886 มาก 

ใชระบบกรอกแบบฟอรมในการสั่งจองหรือ

ซื้อบริการ 
3.59 1.024 มาก 3.78 0.838 มาก 

เว็บไซตมีการออกแบบที่สวยงาม แปลกตา 3.83 0.919 มาก 3.72 0.953 มาก 

เว็บไซตออกแบบใหมีความสะดวก ใชงาน

งาย 
4.59 0.631 มากที่สุด 4.57 0.696 มากที่สุด 

มีการอธิบายวิธีการใชงานเว็บไซต 3.93 0.818 มาก 3.83 1.098 มาก 

ความเร็วในการดาวนโหลดขอมูลเพื่อเขา

ชมเว็บไซต 
4.61 0.802 มากที่สุด 4.42 0.793 มาก 

สามารถคนหาเว็บไซตเจอไดงาย 4.56 0.838 มากที่สุด 4.42 0.793 มาก 

 

 ตารางที่ 5.38 แสดงถึงกลุมตัวอยางชาวไทยทีม่ีประสบการณการซื้อบริการการ

ทองเที่ยวในประเทศไทย ผานอนิเตอรเนต็ ใหความสาํคัญกับปจจัยการตลาด ดานรูปแบบของ

เว็บไซต อันไดแก ระบบคนหาขอมูล ความเรว็ในการเขาชมขอมูล และความงายในการคนเจอ

เว็บไซต ทีม่ีผลตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเทีย่วผานระบบพาณิชยอิเลก็ทรอนิกสในระดับ

มากที่สุด ตางจากความคิดเห็นในระดบัมาก ของกลุมผูไมมีประสบการณการซื้อบริการการ

ทองเที่ยวผานเว็บไซตดังกลาว 
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ตารางที่ 5.39 
แสดงความสมัพันธระหวางคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเหน็ของกลุม

ตัวอยางคนไทย ตอปจจัยการตลาดดานการสงเสริมการขายของเว็บไซตทองเที่ยวประเทศไทย  

กับประสบการณการซื้อบริการการทองเที่ยวในประเทศไทยผานระบบพาณิชยอิเลก็ทรอนกิส 

 
ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาด 

เคย ไมเคย 
ปจจัยการตลาด 

Mean S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 
Mean S.D. 

ระดับ

ความสําคัญ 

ดานการสงเสริมการขาย       

มีการเสนออัตราคาบริการพิเศษ (Special 

deals) หรือในบางชวงเวลา (Last minute 

special deals) 

4.44 0.808 มาก 4.49 0.633 มาก 

มีสิทธิพิเศษสําหรับสมาชิกที่ลงทะเบียน 4.24 0.767 มาก 4.13 0.873 มาก 

มีของแถม เชน รางวัล 3.37 0.767 ปานกลาง 3.67 0.934 มาก 

มีสวนลดการขาย เชน การสะสมคะแนน

เพื่อแลกรับสิทธิพิเศษ 
3.63 0.888 มาก 3.87 1.056 มาก 

 

 ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาด ดานการสงเสริมการขายที่ทัง้สองกลุมมีความ

คิดเห็นแตกตางกนั ไดแก การใชกลยทุธของแถม เชน นําเสนอรางวัล มีผลตอการตัดสินใจซือ้

บริการการทองเทีย่วผานเครอืขายอินเตอรเน็ตในระดับปานกลาง สําหรับกลุมที่มีประสบการณใน

การซื้อบริการการทองเทีย่วผานอนิเตอรเน็ตมาแลว แตมีความสาํคัญในระดับมากสาํหรับกลุมที่ยงั

ไมเคยซื้อบริการการทองเทีย่วผานเครือขายอินเตอรเนต็มากอน ดังแสดงในตารางที่ 5.39 

 ระดับความคดิเห็นของกลุมตัวอยางทัง้สอง ทีม่ีตอปจจัยการตลาด ดานกระบวนการ

ใหบริการ ดังแสดงในตารางที ่ 5.40 พบวาทั้งสองกลุมมีระดับความคิดเห็นที่แตกตางกนัในดาน

ความสามารถในการยนืยนัการจองไดทนัท ี (Real-Time confirmation) ที่กลุมผูเคยซื้อบริการ   

การทองเทีย่วผานเว็บไซตใหความสําคัญในระดับมากที่สุด ตางจากกลุมที ่ี ไมมีประสบการณทีใ่ห

ความสาํคัญในระดับมาก 
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ตารางที่ 5.40 
แสดงความสมัพันธระหวางคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเหน็ของ 

กลุมตัวอยางคนไทย ตอปจจัยการตลาดดานกระบวนการใหบริการ ของเว็บไซตทองเที่ยว 

ประเทศไทย กบัประสบการณการซื้อบริการการทองเทีย่วในประเทศไทย 

ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

 
ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาด 

เคย ไมเคย 
ปจจัยการตลาด 

Mean S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 
Mean S.D. 

ระดับ

ความสําคัญ 

ดานกระบวนการใหบริการ       

สามารถทํายืนยันการจองไดทันที (Real-

time booking และ confirmation) 
4.61 0.628 มากที่สุด 4.45 0.676 มาก 

มีบริการทางโทรศัพทเพื่อสอบถามและ

จอง 
4.54 0.636 มากที่สุด 4.59 0.551 มากที่สุด 

การใหบริการเสร็จส้ินในขั้นตอนเดียว 

(One stop service) 
4.63 0.662 มากที่สุด 4.51 0.656 มากที่สุด 

สามารถตรวจสอบสถานะของการจอง 

และระบุผูรับผิดชอบในการใหบริการแตละ

ครั้งได (Service tracking) 

4.63 0.623 มากที่สุด 4.64 0.593 มากที่สุด 

มีบริการใหคําปรึกษาเรื่องการทองเที่ยว 

(Travel advisor) 
4.10 0.831 มาก 4.12 0.900 มาก 

มีสวนบริการลูกคาแบบ Life chat หรือ

ตอบขอซักถามไดทันทีทาง e-mail 
3.76 0.943 มาก 4.03 0.985 มาก 

รองรับการใหบริการตอบขอซักถามได

หลายภาษา 
3.10 0.970 ปานกลาง 3.41 1.192 ปานกลาง 

จัดทําคําถามที่ถูกถามบอย (FAQ) 3.66 0.938 มาก 3.74 1.010 มาก 
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ตารางที่ 5.41 
แสดงความสมัพันธระหวางคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเหน็ของกลุม

ตัวอยางคนตางประเทศ ตอองคประกอบดานคุณลักษณะของเว็บไซตทองเที่ยวประเทศไทย 

กับประสบการณการซื้อบริการการทองเที่ยวผานระบบพาณิชยอิเลก็ทรอนกิส 

 
ระดับความสําคัญของคุณลักษณะของเว็บไซตทองเที่ยว 

เคย ไมเคย องคประกอบของเว็บไซตทองเที่ยว

ประเทศไทย 
Mean S.D. 

ระดับ

ความสําคัญ 
Mean S.D. 

ระดับ

ความสําคัญ 

แสดงขอมูลเกี่ยวกับสถานที่ทองเที่ยว 4.16 0.834 มาก 4.33 0.884 มาก 

แสดงแผนที่ เสนทางการทองเที่ยว  4.09 0.772 มาก 4.07 1.015 มาก 

สถานที่ซื้อของที่ระลึก รานอาหาร 2.39 0.993 นอย 3.13 1.167 ปานกลาง 

ปฏิทินงานประเพณี เทศกาล 2.95 1.011 ปานกลาง 3.30 1.119 ปานกลาง 

ขอมูลกิจกิจกรรมตางๆ 3.66 1.077 มาก 3.83 1.053 มาก 

ขอมูลประวัติศาสตร ประวัติสถานที่ 

บุคคลสําคัญ 
2.80 1.069 ปานกลาง 2.97 1.351 ปานกลาง 

คูมือการทองเที่ยว หรือ เกร็ดการทองเที่ยว 

(Travel tips) 
4.14 0.852 มาก 4.23 0.858 มาก 

วัฒนธรรมหรือสังคมทองถิ่น 3.57 0.873 มาก 3.80 1.126 มาก 

รายงานสภาพอากาศ  3.45 1.109 ปานกลาง 3.40 1.133 ปานกลาง 

ขอมูลการติดตอหนวยงานที่เกี่ยวของ 2.66 1.010 ปานกลาง 2.73 1.143 ปานกลาง 

มีการเชื่อมโยง (Link) ไปยังขอมูลดานการ

ทองเที่ยวอื่นๆ 
2.59 1.226 ปานกลาง 2.30 0.915 นอย 

มีการเชื่อมโยง (Link) ไปยังผูใหบริการการ

ทองเที่ยวอื่นๆ ที่เกี่ยวของ   
2.48 1.089 นอย 2.10 0.759 นอย 

มีหองสนทนา หรือกระดานแสดงความ

คิดเห็น 
2.36 1.123 นอย 2.37 1.245 นอย 

มีระบบจดหมายขาว 2.39 1.017 นอย 2.50 0.900 ปานกลาง 

สามารถแสดงผลไดหลายภาษา 3.55 1.284 มาก 3.67 1.269 มาก 
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 ตารางที่ 5.41 แสดงระดับความคิดเห็นของกลุมตัวอยางชาวตางประเทศทีม่ี

ประสบการณ และไมมีประสบการณในการซื้อบริการการทองเที่ยวในประเทศไทยผานเครือขาย

อินเตอรเน็ต ที่มีตอปจจัยดานคุณลักษณะของเว็บไซตทองเที่ยวประเทศไทย พบวารายละเอียด

ขอมูลเร่ืองสถานที่ซื้อของที่ระลึก และระบบจดหมายขาว มีความสําคัญตอการตัดสินใจซื้อบริการ

การทองเทีย่วผานเครือขายอินเตอรเน็ตในระดับนอยเทานัน้ สําหรบักลุมทีม่ีประสบการณในการ

ซื้อบริการการทองเที่ยวในประเทศไทยผานเว็บไซต แตมีความสําคัญในระดับปานกลางสาํหรับ

กลุมที่ไมเคยมปีระสบการณการซื้อผานอินเตอรเน็ต แตการเชื่อมโยง (Link) ไปยังขอมูลดานการ

ทองเที่ยวอื่นๆ มีความสําคัญในระดับปานกลางสาํหรับผูมีประสบการณในการซื้อบริการการ

ทองเที่ยวในประเทศไทย แตมีความสาํคัญในระดับนอยสําหรับผูที่ไมเคยมีประสบการณ ในการซือ้

บริการการทองเทีย่วผานทางอินเตอรเน็ตมากอน 

 ระดับความคดิเห็นของกลุมตัวอยางทัง้สองของชาวตางประเทศ ที่มตีอขอมูลที่สราง

ความนาเชื่อถอืใหกับเวบ็ไซตทองเที่ยวดงักลาว ดงัตารางที ่ 5.42 พบวาไมมีความแตกตางของ

ระดับความคดิเห็น ยกเวนความคิดเหน็ที่มีตอการแสดงความคิดเหน็ของผูบริโภค หรือบุคคลทีม่ี

ชื่อเสียงที่เคยมาใชบริการการทองเที่ยวของผูใหบริการเว็บไซตนั้นๆ ที่มีความสาํคัญตอการ

ตัดสินใจซื้อในระดับปานกลาง สําหรับกลุมที่มปีระสบการณในการซื้อบริการการทองเที่ยวผาน

เว็บไซต ในขณะที่มีความสาํคัญในระดับมาก สําหรับกลุมที่ไมเคยมปีระสบการณในการซื้อบริการ

การทองเทีย่วทางอินเตอรเน็ต 
 เมื่อพิจารณาระดับความคิดเห็น ที่มีตอปจจัยดานรูปแบบการชําระเงินของเว็บไซต

ดังกลาว ในตารางที ่ 5.43 พบวามีระดับความคิดเหน็แตกตางกันในเรื่องการแสดงเงื่อนไขในการ

ชําระเงนิอยางชัดเจน และการใชระบบการชําระเงินแบบออนไลน มผีลตอการตัดสนิใจซื้อบริการ

การทองเทีย่วของกลุมตัวอยางที่มีประสบการณซื้อบริการการทองเที่ยวในระดับมากที่สุด ตางจาก

ความคิดเหน็ของกลุมที่ไมมปีระสบการณในการซื้อที่มีความคิดเห็นในระดับมาก 
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ตารางที่ 5.42 

แสดงความสมัพันธระหวางคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเหน็ของกลุม

ตัวอยางคนตางประเทศไทย ตอขอมูลในเวบ็ไซตทองเที่ยวประเทศไทย กับประสบการณการซื้อ

บริการการทองเทีย่วในประเทศไทย ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิส 

 
ระดับความสําคัญของขอมูลในเว็บไซตทองเที่ยว 

เคย ไมเคย 
ขอมูลในเว็บไซตทองเที่ยวประเทศไทย 

Mean S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 
Mean S.D. 

ระดับ

ความสําคัญ 

แสดงชื่อผูประกอบการ และตราสินคา  4.09 0.910 มาก 3.87 1.008 มาก 

ขอมูลรายละเอียดของผูประกอบการ และ

บุคคลที่ผูติดตอ 
4.32 0.740 มาก 3.87 0.973 มาก 

ความมีตัวตน สามารถติดตอไดจริงของผู

ใหบริการ 
4.20 0.823 มาก 3.87 0.937 มาก 

เลขที่ใบอนุญาต หรือการจดทะเบียนของ

องคกรของรัฐบาล หรือเอกชนที่นาเชื่อถือ 
3.91 0.910 มาก 3.83 1.085 มาก 

มีการชี้แจงเกี่ยวกับนโยบายการรักษาสิทธิ

ในขอมูลสวนบุคคล และแสดงรายละเอียด

ระบบรักษาความปลอดภัยของเว็บไซต 

4.11 1.039 มาก 4.07 0.907 มาก 

มีการชี้แจงขั้นตอนการใหบริการอยาง

ชัดเจน 
4.11 0.945 มาก 4.00 0.871 มาก 

ความมีชื่อเสียงของผูประกอบการ หรือ

รางวัลที่บริษัท/เว็บไซตไดรับ 
2.82 1.299 ปานกลาง 3.03 1.278 ปานกลาง 

มีการแสดงความคิดเห็นของผูบริโภค หรือ

บุคคลสําคัญที่มาใชบริการ 
3.41 1.317 ปานกลาง 3.50 1.075 มาก 
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ตารางที่ 5.43 
แสดงความสมัพันธระหวางคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเหน็ของกลุม

ตัวอยางคนตางประเทศ ตอรูปแบบของระบบการชําระเงินในเว็บไซตทองเที่ยวประเทศไทย กับ

ประสบการณการซื้อบริการการทองเทีย่วในประเทศไทย ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

 
ระดับความสําคัญของรูปแบบระบบชําระเงิน 

เคย ไมเคย 
รูปแบบระบบการชําระเงิน 

Mean S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 
Mean S.D. 

ระดับ

ความสําคัญ 

แสดงขอมูลวิธีการชําระเงินอยางชัดเจน 4.64 0.574 มากที่สุด 4.57 0.679 มากที่สุด 

แสดงเงื่อนไขในการซื้อ การชําระเงิน การ

คืนเงินกรณียกเลิกการเดินทาง และการ

รับประกัน 

4.59 0.622 มากที่สุด 4.40 0.770 มาก 

มีระบบการชําระเงินแบบออนไลน เชน 

บัตรเครดิต บัตรเดบิต 
4.50 0.629 มากที่สุด 4.27 0.907 มาก 

มีระบบการชําระเงินแบบออฟไลน เชน 

เช็ค ธนาณัติ โอนเงินเขาบัญชีธนาคาร 
3.23 1.097 ปานกลาง 3.47 1.137 ปานกลาง 

มีระบบการชําระเงินผานโทรศัพทเคลื่อนที่ 2.55 1.066 ปานกลาง 3.10 0.995 ปานกลาง 

สามารถออกหลักฐานการชําระเงิน 

(Invoice) และ เอกสารหลักฐานในการ

ขอรับบริการ (Voucher) ใหแก ผูจองดวย

ระบบออนไลนได 

4.07 0.900 มาก 4.03 0.850 มาก 

ใชระบบชําระเงินผานบัตรเครดิตของ

สถาบันการเงินที่มีความนาเชื่อถือ 

(Payment Gate Way)  

4.00 0.964 มาก 3.97 1.033 มาก 
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ตารางที่ 5.44 
แสดงความสมัพันธระหวางคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเหน็ของกลุม

ตัวอยางคนตางประเทศ ตอปจจัยการตลาดดานบริการการทองเที่ยว ในเว็บไซตทองเที่ยว 

ประเทศไทย กบัประสบการณการซื้อบริการการทองเทีย่วในประเทศไทย 

ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

 
ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาด 

เคย ไมเคย 
ปจจัยการตลาด 

Mean S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 
Mean S.D. 

ระดับ

ความสําคัญ 

ดานบริการการทองเที่ยวที่นําเสนอ       

นําเสนอบริการการทองเที่ยวที่หลากหลาย 

เชน ใหบริการจองที่พัก รายการทองเที่ยว 

พาหนะ ภายในเว็บไซตเดียว 

4.00 1.121 มาก 4.10 0.923 มาก 

นําเสนอบริการทองเที่ยวเฉพาะกลุม เชน 

บริการจองที่พักหรือ บริการจองรายการนํา

เที่ยวเพียงอยางเดียว 

3.77 0.961 มาก 4.27 0.640 มาก 

แสดงรายละเอียดของสินคาอยางชัดเจน 4.36 0.685 มาก 4.33 0.922 มาก 

ลูกคาสามารถออกแบบการเดินทางไดเอง 3.93 0.759 มาก 4.20 0.847 มาก 

ลูกคาสามารถแกไขรายการเพิ่มเติมได 

และสามารถเก็บขอมูลไวได หากยังไม

ส่ังซื้อในขณะนั้น 

3.70 0.978 มาก 4.00 0.788 มาก 

มีระบบรับประกันการสั่งจองหรือซื้อบริการ 4.30 0.904 มาก 4.27 0.740 มาก 

สามารถออกตั๋วไดหรือใบจองทันทีผาน

ระบบออนไลน (Real time confirmation) 
4.39 0.722 มาก 4.27 0.640 มาก 

รูปภาพแสดงตัวอยางสินคามีการปรับปรุง

ใหทันสมัย 
3.89 0.945 มาก 4.00 0.871 มาก 

มีระบบแปลงอัตราแลกเปลี่ยน 3.34 1.200 ปานกลาง 3.33 1.061 ปานกลาง 
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 ตารางที่ 5.44 แสดงระดับความคิดเหน็กลุมตัวอยางชาวตางประเทศทัง้สองกลุม ที่

ระดับความคดิเห็นที่มีตอปจจัยการตลาดไมมีความแตกตางกนั ในดานบริการการทองเทีย่วที่

นําเสนอ 

 

ตารางที่ 5.45 

แสดงความสมัพันธระหวางคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเหน็ของกลุม

ตัวอยางคนตางประเทศ ตอปจจัยการตลาดดานราคา ในเว็บไซตทองเที่ยวประเทศไทย กับ

ประสบการณการซื้อบริการการทองเทีย่วในประเทศไทย ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

 
ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาด 

เคย ไมเคย 
ปจจัยการตลาด 

Mean S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 
Mean S.D. 

ระดับ

ความสําคัญ 

ดานราคา       

มีการแสดงราคาสินคาอยางถูกตอง

ครบถวน  
4.68 0.518 มากที่สุด 4.67 0.606 มากที่สุด 

ระดับราคาถูกกวาผูประกอบการรายอื่นๆ 4.18 0.870 มาก 4.03 0.809 มาก 

มีระบบการเปรียบเทียบราคากับ

ผูประกอบการรายอื่น 
3.80 1.153 มาก 4.00 0.788 มาก 

มีการใหเครดิตในการจองหรือส่ังซื้อบริการ 3.64 1.296 มาก 3.77 0.935 มาก 

ทําการชําระเงินเมื่อเขาใชบริการ 4.14 1.069 มาก 3.80 0.997 มาก 

 
 กลุมตัวอยางชาวตางประเทศที่มีประสบการณ และไมมีประสบการณในการซื้อ

บริการการทองเทีย่วผานเครอืขายอินเตอรเน็ต มีระดับความคิดเห็นตอปจจัยการตลาด ดานราคา

ไมแตกตางเชนเดียวกัน ดังแสดงในตารางที ่5.45 
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ตารางที่ 5.46 
แสดงความสมัพันธระหวางคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเหน็ของกลุม

ตัวอยางคนตางประเทศ ตอปจจัยการตลาดดานรูปแบบของเว็บไซตทองเทีย่วประเทศไทย กับ

ประสบการณการซื้อบริการการทองเทีย่วผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

 
ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาด 

เคย ไมเคย 
ปจจัยการตลาด 

Mean S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 
Mean S.D. 

ระดับ

ความสําคัญ 

ดานรูปแบบ       

มีระบบคนหาขอมูล   4.09 0.910 มาก 4.13 0.819 มาก 

ใชระบบตะกราสินคาในการสั่งจองหรือซื้อ

บริการ 
3.73 0.997 มาก 3.73 0.907 มาก 

ใชระบบกรอกแบบฟอรมในการสั่งจองหรือ

ซื้อบริการ 
3.82 1.063 มาก 3.80 0.997 มาก 

เว็บไซตมีการออกแบบที่สวยงาม แปลกตา 3.57 0.900 มาก 3.60 0.932 มาก 

เว็บไซตออกแบบใหมีความสะดวก ใชงาน

งาย 
4.39 0.754 มาก 4.03 0.850 มาก 

มีการอธิบายวิธีการใชงานเว็บไซต 3.64 1.036 มาก 3.90 0.923 มาก 

ความเร็วในการดาวนโหลดขอมูลเพื่อเขา

ชมเว็บไซต 
4.16 0.914 มาก 4.03 1.033 มาก 

สามารถคนหาเว็บไซตเจอไดงาย 4.39 0.722 มาก 4.37 0.718 มาก 

 
 ระดับความคดิเห็นของปจจัยการตลาด ดานรูปแบบของเว็บไซตทองเที่ยว ที่มีผลตอ

การตัดสินใจซือ้บริการการทองเทีย่วของกลุมตัวอยางชาวตางประเทศ ไมมีความแตกตางระหวาง

ความคิดเหน็ของทัง้สองกลุม ดังแสดงในตารางที่ 5.46 
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ตารางที่ 5.47 
แสดงความสมัพันธระหวางคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเหน็ของกลุม

ตัวอยางคนตางประเทศ ตอปจจัยการตลาดดานการสงเสริมการขายของเว็บไซตทองเทีย่ว 

ประเทศไทย กบัประสบการณการซื้อบริการการทองเทีย่วในประเทศไทย 

ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

 
ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาด 

เคย ไมเคย 
ปจจัยการตลาด 

Mean S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 
Mean S.D. 

ระดับ

ความสําคัญ 

ดานการสงเสริมการขาย       

มีการเสนออัตราคาบริการพิเศษ (Special 

deals) หรือในบางชวงเวลา (Last minute 

special deals) 

3.93 1.149 มาก 3.87 0.860 มาก 

มีสิทธิพิเศษสําหรับสมาชิกที่ลงทะเบียน 2.98 1.023 ปานกลาง 3.47 0.819 ปานกลาง 

มีของแถม เชน รางวัล 2.77 1.309 ปานกลาง 3.13 1.137 ปานกลาง 

มีสวนลดการขาย เชน การสะสมคะแนน

เพื่อแลกรับสิทธิพิเศษ 
2.95 1.238 ปานกลาง 3.33 0.994 ปานกลาง 

 

 ระดับความคดิเห็นของปจจัยการตลาด ดานการสงเสริมการขายของเวบ็ไซต

ทองเที่ยวในประเทศไทย ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเที่ยวของกลุมตัวอยางชาว

ตางประเทศ ไมมีความแตกตางระหวางความคิดเหน็ของทัง้สองกลุมเชนเดียวกนั ดังแสดงใน

ตารางที่ 5.47 
 ความคิดเหน็ของกลุมตัวอยางชาวตางประเทศ ที่มตีอปจจัยการตลาดดาน

กระบวนการใหบริการ ดังแสดงในตารางที่ 5.48 ของทั้งสองกลุมมีระดับความคิดเห็นแตกตางกนั

ในเรื่องการจัดทําคําถามที่ถกูถามบอย (FAQ) กลาวคือ กลุมทีม่ีประสบการณการซื้อบริการการ

ทองเที่ยวผานเว็บไซตใหความสําคัญในระดับมาก ตางจากกลุมที่ไมมีประสบการณ ที่มีระดบั

ความคิดเหน็ปานกลางตอปจจัยดังกลาว ทีม่ีผลตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเทีย่วผานระบบ

พาณิชยอิเลก็ทรอนิกส 
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ตารางที่ 5.48 
แสดงความสมัพันธระหวางคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเหน็ของกลุม

ตัวอยางคนตางประเทศ ตอปจจัยการตลาดดานกระบวนการใหบริการ ของเว็บไซตทองเที่ยว

ประเทศไทย กบัประสบการณการซื้อบริการการทองเทีย่วในประเทศไทย 

ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส 

 
ระดับความสําคัญของปจจัยการตลาด 

เคย ไมเคย 
ปจจัยการตลาด 

Mean S.D. 
ระดับ

ความสําคัญ 
Mean S.D. 

ระดับ

ความสําคัญ 

ดานกระบวนการใหบริการ       

สามารถทํายืนยันการจองไดทันที (Real-

time booking และ confirmation) 
4.48 0.664 มาก 4.23 0.679 มาก 

มีบริการทางโทรศัพทเพื่อสอบถามและ

จอง 
4.14 0.905 มาก 4.03 0.718 มาก 

การใหบริการเสร็จส้ินในขั้นตอนเดียว 

(One stop service) 
4.14 0.930 มาก 4.10 1.029 มาก 

สามารถตรวจสอบสถานะของการจอง 

และระบุผูรับผิดชอบในการใหบริการแตละ

ครั้งได (Service tracking) 

4.25 0.781 มาก 3.97 1.098 มาก 

มีบริการใหคําปรึกษาเรื่องการทองเที่ยว 

(Travel advisor) 
3.64 0.990 มาก 3.80 1.031 มาก 

มีสวนบริการลูกคาแบบ Life chat หรือ

ตอบขอซักถามไดทันทีทาง e-mail 
3.55 1.170 มาก 3.67 1.093 มาก 

รองรับการใหบริการตอบขอซักถามได

หลายภาษา 
3.91 1.158 มาก 4.07 1.015 มาก 

จัดทําคําถามที่ถูกถามบอย (FAQ) 3.50 1.045 มาก 3.47 1.106 ปานกลาง 

 



บทที ่6 

 

บทสรุปและขอเสนอแนะ 

 

6.1 บทสรุป 

 

 งานวิจยัเฉพาะเรื่อง การศึกษาปจจัยที่มีอิทธพิลตอการตัดสินใจซื้อบริการการ

ทองเที่ยวผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิส แบงการวิเคราะหออกเปนสองสวน ไดแก การวิเคราะห

สถานการณการใชระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสสําหรับธุรกิจทองเทีย่วไทยปจจุบัน ในมุมมองของ

ผูประกอบการธุรกิจทองเทีย่วออนไลน และการวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอการตัดสินใจ

ซื้อบริการการทองเที่ยวผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิส ในมุมมองของผูใชบริการหรือลูกคา โดย

สามารถสรุปความคิดเห็นของทัง้สองมมุมองดังกลาว ทีม่ีตอการใชระบบพาณชิยอิเล็กทรอนกิส

สําหรับอุตสาหกรรมทองเทีย่วไทย ดังนี ้

 

6.1.1 การวเิคราะหสถานการณการใชระบบพาณิชยอิเลก็ทรอนกิสสําหรับธุรกิจทองเที่ยวไทย 

 มีการใชระบบพาณิชยอิเลก็ทรอนิกสสําหรับอุตสาหกรรมทองเที่ยวในประเทศไทยมา

ตั้งแต พ.ศ. 2537 โดยในชวงแรกเปนการจัดทําขึ้นเพื่อนําเสนอขอมูลเกี่ยวกับการทองเทีย่วเทานัน้ 

การใหบริการสํารองบริการการทองเทีย่วผานเว็บไซตในระยะนี ้ จงึเปนการสงความตองการผาน

ทางโทรสารและจดหมายอิเล็กทรอนกิส (e-Mail) เทานัน้ 

 เร่ิมมีการใชเครือขายคอมพวิเตอรในการจองบริการการทองเที่ยว เชน การจองตั๋ว

เครื่องบิน เนือ่งจากมีการใชระบบคอมพวิเตอรเชื่อมโยงในการออกตัว๋เครื่องบินของแตละสายการ

บินกับตัวแทนจําหนายเดิมอยูแลว และเพิ่มสัดสวนการจองออนไลนโดยการพฒันาระบบเพือ่

รองรับการสํารองบริการทองเทีย่วอืน่ๆ  เชน การจองโรงแรมที่พกั หรือบริการนําเทีย่วมากขึ้นเรื่อยๆ 

ทําใหเกิดการประกอบธุรกิจทองเที่ยวรูปแบบใหม จากเดิมที่เจาของธรุกิจโรงแรมทีพ่ัก สายการบนิ

หรือธุรกิจนาํเที่ยวมักพึ่งพาการจําหนายผานตัวแทน มาเปนการขายใหกับลูกคาหรือผูใชบริการ

โดยตรง และกอใหเกิดธุรกจิทองเที่ยวออนไลนข้ึนมาเปนจํานวนมาก เนื่องจากขอจํากัดในการเขา

สูตลาดการทองเทีย่วลดลง 
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 ความสัมพันธของผูเลนในตลาดทองเที่ยวเปลี่ยนแปลงไป ผูซื้อมีอํานาจในการตอรอง

มากขึ้น เพราะเครือขายอินเตอรเน็ตทําใหผูซื้อสามารถที่จะหาขอมูลเพื่อเปรียบเทียบทางดานราคา

และคุณภาพในเบื้องตนจากผูใหบริการหลายรายได ดวยวิธีการที่สะดวก และรวดเร็ว ดวยความ

ทันสมยัของเทคโนโลยทีี่กอใหเกิดความเปลี่ยนแปลงนี ้ ทาํใหผูประกอบธุรกิจทองเที่ยวหลาย

รูปแบบจึงตองมีการปรับตัว กลาวคือ สําหรับธุรกิจทองเที่ยวรายเลก็ๆ อาจนาํตองนาํเสนอบริการ

เฉพาะที่เนนตอบสนองความตองการเฉพาะกลุมมากขึน้ เนื่องจากไมสามารถแขงขันกับบริษัท

ขนาดใหญที่ใหบริการการทองเทีย่วแบบครบวงจรได ตวัแทนการทองเที่ยวเดิมอาจตองเพิ่มการใช

ระบบเครือขายอินเตอรเน็ตเพื่อเพิ่มชองทางการจาํหนาย โดยที่อาศัยขอไดเปรียบดาน

ความสัมพันธที่มีตอเจาของบริการทองเทีย่วและลูกคาที่มีอยูเดิม แตอาจไมสามารถเนนการใช  

กลยทุธดานราคาไดอีกตอไป ตองเนนการสรางคุณคา และลักษณะเฉพาะตัวใหกับบริการ

ทองเที่ยวที่จะนําเสนอขาย 

 รูปแบบของเวบ็ไซตทองเที่ยวในปจจุบนั มักเสนอบริการการทองเทีย่วที่ครบทุก

รูปแบบเปนสวนใหญ กลาวคือ ในเวบ็ไซตหนึ่งๆ จะมีการใหบริการดานขอมลูการทองเทีย่วใน

แหลงตางๆ บริการจองตั๋วเครื่องบิน บริการจองรถเชา บริการจองโรงแรมที่พัก บริการจองรายการ

นาํเที่ยว เปนตน ทาํใหลูกคาสามารถวางแผนการเดนิทางทองเที่ยวไดภายในเวบ็ไซตเดียว แต

แตกตางกนัไปตามระดับการทําธุรกรรมผานเครือขายอินเตอรเน็ตในแตละเว็บไซต1 ซึ่งปริมาณการ

ซื้อขายบริการการทองเทีย่วผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสนีม้ีแนวโนมเพิ่มข้ึน แมจะยังมีปญหา

เร่ืองความไมมั่นใจในความปลอดภัยของขอมูล ในการทําธุรกรรมผานเครือขายอินเตอรเน็ตของ

ผูบริโภคที่ทําใหวิธกีารชาํระเงินโดยบัตรเครดิตผานทางอนิเตอรเน็ตยงัไมเปนที่นยิมของผูใชบริการ  

 
1 ลักษณะของระดับการทาํธุรกรรมในเว็บไซต (ศูนยพฒันาพาณชิยอิเลก็ทรอนกิส, 

2545, น. 77) ไดแก 
1) มีการประชาสมัพันธ โฆษณา เทานั้น 

2) มีระบบสั่งจอง หรือส่ังซื้อสินคาหรือบริการผานระบบเครอืขายคอมพวิเตอร 
3)  มีระบบการชาํระเงนิออนไลน (เชน บัตรเครดิต) 

4) มีระบบการชาํระเงินออฟไลน (เชน โอนเงนิผานบญัชีธนาคาร การชําระ

คาบริการที่สถานที่ใหบริการ เปนตน) 

5) มีระบบขนสงสินคา 

6) สามารถใหบริการกับชาวตางประเทศ 
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 ในดานกฎระเบียบขอบังคับดานการทาํธุรกรรมพาณิชยอิเล็กทรอนกิสในประเทศไทย 

แมวาจะมีนโยบายและมาตรการที่ชัดเจน ในการพัฒนาประเทศไปสูยุคพาณิชยอิเล็กทรอนกิสใน

อนาคตอันใกลนี้ ไมวาจะเปนการเรงพัฒนาโครงสรางพื้นฐาน และการพัฒนาดานกฎหมาย แต

การที่กฎหมายที่เกีย่วของกบัพาณิชยอิเลก็ทรอนกิส ซึ่งเปนสิ่งที่รองรับการทาํธุรกรรมทาง

อินเตอรเน็ตยงัไมสามารถออกมาบงัคบัไดอยางมีประสิทธิผล สงผลใหการปรับปรุงแกไขกฎและ

ระเบียบอื่นๆ ที่เกี่ยวของกบัการพาณิชยอิเล็กทรอนกิสตองลาชาไปดวย ความลาชานี้อาจสงผลให

ผูประกอบการขาดความมัน่ใจในการพัฒนาธุรกิจไปสูระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิส และความ

มั่นใจในการทาํธุรกรรมผานเครือขายอินเตอรเน็ตของผูบริโภค โดยเฉพาะลูกคาคนไทย ที่ไมคอยมี

ความมัน่ใจในความปลอดภยัของขอมูลขณะการทาํธุรกรรม ซึ่งเปนอุปสรรคของการพัฒนาระบบ

พาณิชยอิเลก็ทรอนิกสของประเทศไทย ที่ไมเพยีงสงผลตอภาคธุรกิจทองเที่ยวเพยีงอยางเดียว แต

ยังสงผลไปยังการพัฒนาระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิสสําหรับทุกภาคอุตสาหกรรมดวย 

 

6.1.2 การวเิคราะหพฤติกรรมของผูบริโภคที่มีตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเที่ยวผานระบบ

พาณิชยอิเลก็ทรอนิกส 

 จากการสํารวจขอมูลการตัดสินใจเลือกซือ้บริการการทองเทีย่ว ผานระบบพาณิชย

อิเล็กทรอนกิส ของกลุมตัวอยางที่เปนคนไทย จํานวน 110 คน และคนตางประเทศ จํานวน 74 คน 

ที่เคยใชบริการเว็บไซตที่ใหบริการเกี่ยวกบัการทองเทีย่วในประเทศไทย สามารถสรุปผลการศึกษา

ไดดังนี้ 

1) ลักษณะทางสงัคมและเศรษฐกิจ 

 พบวากลุมผูตอบแบบสอบถามชาวไทย เปนเพศชายและหญิงในสัดสวนที่ใกลเคียง

กัน มีอายุอยูในชวง 22-30 ป  สถานภาพการสมรสโสด และจบการศึกษาระดับสูงสุด คือ ระดบั

ปริญญาตรีหรือเทียบเทา กลุมอาชพีสวนใหญ คือ พนักงานบรษิัทเอกชน มรีายไดอยูในชวง 

10,001-20,000 บาท สําหรับกลุมผูตอบแบบสอบถามชาวตางประเทศสวนใหญเปนชาวยุโรปและ

เอเชีย เปนเพศชายและหญงิในสัดสวนที่ใกลเคียงกัน มอีายุอยูในชวง 22-30 ป สวนใหญมีอาชีพ

ประกอบธุรกิจสวนตวั และรับจางทั่วไป รายไดเฉล่ียตอเดือนนอยกวา 3,000 ดอลลาร และพํานัก

อยูในประเทศไทยเปนสวนใหญ 

2) พฤติกรรมการทองเที่ยวในประเทศไทย 

 กลุมผูตอบแบบสอบถามคนไทยสวนใหญเดินทางทองเทีย่วในประเทศประมาณ 2-3 

คร้ัง ตอป โดยเลือกเดินทางทองเทีย่วในชวงเวลาที่สะดวก เหมาะสม รวมเดินทางกับกลุมเพื่อน
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เปนหลกั นยิมใชรถยนตสวนตัวในการเดนิทางทองเที่ยว สถานทีท่องเทีย่วที่นยิมเดินทางไป คอื 

ชายทะเล/หมูเกาะ และภูเขา/น้าํตก/ปาไม กิจกรรมทีน่ักทองเที่ยวชาวไทยสวนใหญนิยมทําเมื่อ

เดินทางทองเที่ยว ไดแก การเดินปา ดําน้ํา ลองแกง/แคนู/คายัค เทีย่วคลอง/ลองแมน้ํา ชมสถานที่

สําคัญทางประวัติศาสตร และวัฒนธรรม ประเพณีทองถิ่น และนยิมเลือกพักแรมทีบ่ังกะโล/รีสอรท 

และโรงแรมเปนสวนใหญ 

 นักทองเที่ยวชาวตางประเทศเดินทางมาทองเทีย่วประเทศไทย ประมาณปละ 1 คร้ัง 

โดยมักเดนิทางมาทองเที่ยวในชวงวนัหยุดพักผอนประจําป และนิยมเดินทางมาทองเทีย่วพรอม

กลุมเพื่อน การเดินทางโดยเครื่องบินเปนวธิีการเดินทางที่นกัทองเทีย่วชาวตางประเทศสวนใหญใช

สําหรับการเดินทางทองเที่ยวในประเทศไทย สถานที่ทองเทีย่วที่นกัทองเทีย่วชาวตางประเทศให

ความสนใจ คือ ชายทะเล/หมูเกาะ โดยกิจกรรมที่นกัทองเทีย่วนิยมทําเปนประจาํเมื่อเดินทางมา

ทองเที่ยวประเทศไทย ไดแก การชมสถานที่สําคัญทางประวัติศาสตร โบราณสถาน ชมวัฒนธรรม

ประเพณีทองถิ่น การเดินปา ดําน้ํา สปาและกิจกรรมเพื่อสุขภาพ มักใชบริการพักแรมที่โรงแรม 

บังกะโล/รีสอรท และเกสทเฮาส 

3) พฤติกรรมการใชอินเตอรเนต็ 

 กลุมผูตอบแบบสอบถามชาวไทย สวนใหญใชงานอินเตอรเน็ตที่สถานที่พักอาศัยเปน

ประจํา โดยมกีารใชงานมากกวา 5 คร้ังตอสัปดาห มรีะยะเวลาในการใชงาน 1-2 ชั่วโมงตอวนั 

และมักใชงานในชวงเยน็ (17.00-23.00 น.) กลุมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเคยซื้อสินคาหรอื

บริการทางอนิเตอรเน็ต โดยบริการดานการทองเทีย่วเปนบริการที่กลุมผูตอบแบบสอบถามสวน

ใหญ ทีม่ีประสบการณการซื้อสินคาและบริการทางอนิเตอรเน็ต เคยสั่งซื้อมากทีสุ่ด นอกจากนั้น

สวนใหญเคยซื้อสินคาเพื่อความรูและการศึกษา สินคาเพื่อความบนัเทิง และใชบริการทางการเงิน

และธนาคารผานเครือขายอนิเตอรเน็ต สวนผูตอบแบบสอบถามชาวตางประเทศมีพฤติกรรมการ

ใชงานอินเตอรเน็ต สวนใหญไมแตกตางจากพฤติกรรมของผูตอบแบบสอบถามชาวไทย 

4) พฤติกรรมการใชบริการเว็บไซตที่ใหบริการเกี่ยวกับการทองเทีย่วในประเทศไทย 

 กลุมตัวอยางคนไทยที่เคยเขาไปเยี่ยมชม หรือใชบริการเว็บไซตที่ใหบริการเกี่ยวกบั

การทองเทีย่วในประเทศไทย นยิมเขาไปดูรายละเอียดเกีย่วกับสถานทีท่องเทีย่วมากทีสุ่ด 

นอกจากนัน้เพื่อตรวจสอบเสนทางการเดนิทาง และดรูายละเอียดของรายการนาํเที่ยว ในขณะที่

ผูใชบริการชาวตางประเทศ นิยมเขาไปหาขอมูลเกี่ยวกับสถานทีท่องเทีย่วจากเว็บไซตดังกลาวมาก

ที่สุดเชนเดยีวกัน รองลงมาคือการใชบริการจองโรงแรมที่พัก และตั๋วเครื่องบิน โดยที่กลุมตัวอยาง
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ชาวไทยสวนใหญไมเคยซื้อบริการการทองเทีย่วในประเทศไทยผานเครือขายอินเตอรเน็ต แตกลุม

ชาวตางประเทศสวนใหญมปีระสบการณในการซื้อ 

 เหตุผลทีก่ลุมตัวอยางชาวไทย ทีม่ปีระสบการณการซื้อบริการการทองเทีย่วใน

ประเทศไทยผานเว็บไซต เลือกวิธีการจองหรือซ้ือบริการการทองเที่ยวผานทางอนิเตอรเน็ต เพราะ

คิดวาเปนวิธีการที่สะดวก ประหยัดเวลาในการจอง กลาวคือ เปนกลุมผูบริโภคที่ตองการ

ประหยัดเวลา ในขณะที่กลุมผูมีประสบการณในการซือ้บริการการทองเทีย่วทางอนิเตอรเน็ตชาว

ตางประเทศ คิดวาการเลือกจองหรือซ้ือทางอนิเตอรเนต็เปนวิธกีารทีช่วยประหยัดเวลา และสะดวก

ในการเปรียบเทียบราคาของผูขายหลายๆ ราย และเวบ็ไซตที่กลุมผูตอบแบบสอบถามทั้งชาวไทย

และชาวตางประเทศเลือกซือ้บริการ ไดแก www.airasia.com, www.hotelthailand.com และ 

www.allresortthailand.com 

 สวนเหตุผลทีก่ลุมตัวอยางชาวไทย ไมเลือกซื้อหรือจองบริการทองเที่ยวผาน

อินเตอรเน็ต เนื่องจากไมพอใจในรูปแบบการใหบริการของเว็บไซตเหลานัน้ โดยไมมั่นใจในระบบ

รักษาความปลอดภัยของขอมูลสวนตวัขณะทําธุรกรรมผานเครือขายอินเตอรเน็ต และความไม

แนใจในคุณภาพของบริการที่จะไดรับภายหลังการชําระเงิน แสดงวากลุมตัวอยางชาวไทย เปน

กลุมผูบริโภคที่ชอบคนหาขอมูลทางอินเตอรเน็ต แตไมชอบซื้อผานอนิเตอรเน็ต เพราะยังไมมีความ

มั่นใจในการซือ้ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสนัน่เอง สวนเหตุผลของกลุมชาวตางประเทศที่ไม

ตองการซื้อผานอินเตอรเน็ต สวนใหญไมสนใจที่จะทําการจองหรือซ้ือบริการการทองเที่ยวใน

ประเทศไทยผานทางเว็บไซตเลย 

 ส่ือที่ทาํใหกลุมผูตอบแบบสอบถามชาวไทยรูจักเว็บไซตทองเที่ยวดังกลาว คือ การ

คนหาจากเสิรซเอ็นจิน้เว็บไซต (Search Engine Websites) มากที่สุด และการเชื่อมโยง (Link) มา

จากเว็บไซตอ่ืนๆ สวนกลุมของชาวตางประเทศรูจักเว็บไซตจากเสริซเอ็นจิ้นเว็บไซตเชนเดียวกนั 

และการทราบจากเพื่อนหรือญาติพี่นอง 

 จากการสอบถามความคิดเหน็ของกลุมตัวอยาง ถงึปญหาของการใชระบบพาณิชย

อิเล็กทรอนกิสสําหรับอุตสาหกรรมทองเทีย่วของประเทศไทยในปจจุบัน ผูใชบริการเว็บไซต

ทองเที่ยวชาวไทยคิดวา ปญหาที่สําคัญ ไดแก ความไมมั่นใจในคุณภาพของบริการที่จะไดรับ และ

ความไมไววางใจในระบบการชําระเงิน รองลงมาไดแกปญหาความนาเชื่อถือของขอมูล สวน

ปญหาที่สําคญัของกลุมผูใชบริการชาวตางชาติ ไดแก ความยากในการคนหาเว็บไซตที่มีขอมูลตรง

ตามความตองการ โดยมปีญหาความไมไววางใจในระบบการชาํระเงิน และความนาเชื่อถือของ

ขอมูลที่สืบคนไดเปนปญหาที่สําคัญรองลงไป 
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5) ระดับความคดิเห็นตอปจจัยดานตางๆ ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อบริการการ

ทองเที่ยวผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิส  

  5.1) องคประกอบของเว็บไซตทองเทีย่ว ที่มีระดับความสาํคัญมาก ตอการ

ตัดสินใจซื้อบริการการทองเที่ยวผานระบบพาณิชยอิเลก็ทรอนกิส ของกลุมตัวอยางทั้งหมด ไดแก 

การแสดงขอมลูเกี่ยวกับสถานทีท่องเที่ยว แผนที่การเดินทาง ขอมูลกิจกรรมทองเที่ยว ขอมูลเกร็ด

การทองเทีย่ว (Travel Trip) และรายงานสภาพอากาศ องคประกอบที่มีความสําคญัในระดับปาน

กลาง ไดแก สถานที่ซือ้ของที่ระลึก ปฏิทินงานกิจกรรม/ประเพณี และขอมูลสําคัญทาง

ประวัติศาสตร ขอมูลวฒันธรรมทองถิน่ ขอมูลการติดตอหนวยงานที่เกี่ยวของดานการทองเทีย่ว 

การเชื่อมโยงไปยังขอมูลการทองเที่ยวอื่นๆ และผูใหบริการรายอื่นๆ หองสนทนาหรอืกระดานแสดง

ความคิดเหน็ ระบบจดหมายขาว และความสามารถในการแสดงผลไดหลายภาษา 

  5.2) องคประกอบของเว็บไซตดานขอมูลที่สรางความนาเชือ่ถือ มี

ความสาํคัญในระดับมากในทกุหวัขอ สําหรับการตัดสินใจซื้อบริการการทองเทีย่วผานเว็บไซต อัน

ไดแก การแสดงชื่อและตราสินคา ขอมูลรายละเอยีด/ทีต่ั้ง ความมีตัวตนอยูจริงของผูประกอบการ 

การชี้แจงขั้นตอนในการใหบริการ และนโยบายการรักษาความปลอดภัยของขอมูลสวนตัว และ

การแสดงความคิดเห็นของลกูคาที่เคยใชบริการ 

  5.3) รูปแบบการชําระเงินที่แสดงวิธีการชําระเงนิ และเงื่อนไขในการซื้ออยาง

ชัดเจน มีผลตอการตัดสินใจซื้อของกลุมตัวอยางทัง้หมดในระดับมากที่สุด โดยรูปแบบการชําระ

เงินแบบออนไลนและออฟไลนมีความสําคัญในระดับมากเทากนั แตมากกวาการชําระเงนิผาน

โทรศัพทเคลื่อนที ่ ความสามารถในการออกหลักฐานการชําระเงินไดทันที และความนาเชื่อถือของ

สถาบันการเงนิที่ใหบริการการชาํระเงินดวยบัตรเครดิต มีผลตอการตัดสินใจซื้อบริการทองเทีย่ว

ผานเว็บไซตในระดับมาก 

  5.4) ปจจัยการตลาด ดานบริการทองเที่ยวทีน่าํเสนอ พบวากลุมตัวอยางมี

ระดับความคดิเห็นมากตอทุกหัวขอ โดยที่รูปแบบของเว็บไซตทีน่าํเสนอบริการการทองเที่ยวแบบ

ครบวงจร หรือการนาํเสนอบริการเฉพาะอยาง ไมมีความแตกตางตอการตัดสินใจซื้อบริการ

ทองเที่ยวผานเครือขายอินเตอรเน็ต ยกเวนบริการแปลงอัตราแลกเปลี่ยน ที่ถามกลุมชาว

ตางประเทศเทานั้น มีความเห็นวามีความสําคัญในระดับปานกลางตอการตัดสินใจซื้อเทานัน้ 

 การแสดงราคาบริการอยางครบถวน สงผลตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเที่ยว

ผานเว็บไซตในระดับมากทีสุ่ด ในขณะทีป่จจัยทางดานราคาอืน่ๆ มีระดับความสําคัญมาก สวน

รูปแบบของเวบ็ไซตทองเที่ยว และกระบวนการใหบริการในทกุหวัขอ มีความสาํคญัในระดับมาก
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ตอการตัดสินใจซื้อผานทางอนิเตอรเน็ต สําหรับปจจัยการตลาดดานการสงเสริมการขาย มีเพียง

การใชของแถม ที่มีผลตอการตัดสินใจในระดับปานกลางเทานั้น นอกจากนัน้มคีวามสาํคัญใน

ระดับมากตอการตัดสินใจซือ้ 

  5.5) การเปรียบเทยีบระดับความสําคัญของปจจัย ของกลุมตัวอยางชาวไทย

และชาวตางประเทศที่มีตอปจจัยดานองคประกอบของเว็บไซต พบวามีระดับความคิดเห็น

แตกตางกนัไมมาก โดยกลุมตัวอยางชาวตางประเทศใหความสําคัญกับขอมูลที่ไมไดเกี่ยวของกับ

ขอมูลสถานทีท่องเที่ยว หรือการเดินทางโดยตรงนอยกวากลุมตัวอยางชาวไทย ยกเวนการ

แสดงผลไดหลายภาษา ทีม่ีผลตอการตัดสินใจซื้อของกลุมตัวอยางชาวตางประเทศมากกวากลุม

คนไทย 

 องคประกอบดานขอมูลของเว็บไซต ที่สรางความนาเชือ่ถือในดานความมีตวัตน หรือ

ติดตอได ชื่อเสียงของผูประกอบการ และความคิดเหน็ของลูกคา มีความสาํคัญตอการตัดสินใจซื้อ

บริการการทองเทีย่วผานอนิเตอรเน็ตของกลุมตัวอยางคนไทยมากกวาคนตางประเทศ และดาน

ระบบการชําระเงนิ กลุมคนไทย ใหความสาํคัญกับรูปแบบการชําระเงนิแบบออฟไลนมากกวา 

 เมื่อพิจารณาดานปจจัยการตลาด กลุมผูใชบริการชาวตางประเทศใหความสําคญัใน

การตัดสินใจซือ้ผานเว็บไซตที่นาํเสนอบรกิารการทองเทีย่วอยางเฉพาะมากกวากลุมคนไทย แต

กลุมคนไทยใหความสําคัญกบัรายละเอยีดขอมูลของบริการทีน่ําเสนอมากกวา สําหรับปจจัยดาน

ราคานัน้ ระดบัความคิดเหน็ไมแตกตางกนั สวนปจจัยดานรูปแบบพบวา กลุมคนไทยชอบระบบ

การคนหาขอมูลในเว็บไซต และการทีเ่ว็บไซตใชงานงาย และใหความสาํคัญกบัปจจัยดานการ

สงเสริมการขาย มากกวากลุมของผูตอบแบบสอบถามชาวตางประเทศ สวนปจจัยดาน

กระบวนการใหบริการ กลุมผูใชบริการชาวไทยตองการการใหบริการที่สามารถตรวจสอบ หรือ

ยืนยนัการใหบริการไดทันท ี ใหความสําคัญกับการติดตอไดโดยตรงกับผูใหบริการมากกวากลุม

ชาวตางประเทศ ในขณะทีก่ลุมผูใชบริการชาวตางประเทศใหความสาํคัญกับปจจัยดานภาษามาก 

และตองการเว็บไซตที่รองรับการใหบริการไดหลากหลายภาษา  

6) ความสัมพันธระหวางปจจัยตางๆ กับการตัดสินใจซื้อบริการการทองเทีย่วผาน

ระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิส สรุปไดดังนี้คอื 

  6.1) พิจารณาดานปจจัยทางสงัคมและเศรษฐกจิ พบวาความแตกตางดาน

สัญชาติของกลุมผูตอบแบบสอบถาม นาจะมีผลตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเทีย่วผานระบบ

พาณิชยอิเลก็ทรอนิกส โดยกลุมชาวตางประเทศในแถบยุโรป และอเมริกามโีอกาสในการซื้อ

บริการการทองเทีย่วผานระบบอินเตอรเนต็ มากกวากลุมของชาวเอเชีย และคนไทย สวนความ
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แตกตางดานเพศ ไมนาจะมีผลตอการตัดสินใจซื้อที่แตกตางกนั เพราะสัดสวนการซื้อบริการของ

ทั้งสองเพศไมแตกตางกนัมากนกั ระดับชวงอายทุี่มีแนวโนมมากขึน้ มีโอกาสทีจ่ะซื้อบริการการ

ทองเที่ยวผานอินเตอรเน็ตมากกขึน้ทัง้ในกลุมชาวไทยและชาวตางประเทศ สวนสถานภาพการ

สมรสไมอาจบอกไดชัดเจน อาจเนื่องดวยจํานวนกลุมตัวอยางคนไทยกระจกุตัวอยูที่กลุมคนโสด

มากกวา สวนกลุมตัวอยางชาวตางประเทศที่แตงงานแลว นาจะมโีอกาสซื้อบริการการทองเทีย่ว

ผานเว็บไซตมากกวา 

 การพิจารณาจําแนกตามระดับการศึกษาสูงสุดของกลุมตัวอยาง ไมอาจบอก

ความสัมพันธที่มีตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเที่ยวผานอินเตอรเน็ตไดชัดเจน เนื่องจากในแต

ละกลุมของระดับการศึกษาสูงสุด มสัีดสวนของผูที่เคยซื้อบริการการทองเที่ยวผานเว็บไซตใน

สัดสวนที่ใกลเคียงกนั แตสัดสวนของกลุมตัวอยางชาวตางประเทศที่เคยซื้อบริการการทองเที่ยว

ผานเว็บไซต มีแนวโนมสูงขึ้น ตามระดับการศึกษาที่สูงขึน้ดวย 

 กลุมอาชพีของผูตอบแบบสอบถามชาวไทย ที่มีสัดสวนการซื้อบริการการทองเที่ยว

ผานเว็บไซตสูงสุดไดแก กลุมขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกจิ นอกจากนัน้มีสัดสวนไมแตกตางกนั

มาก และสําหรับกลุมชาวตางประเทศทีเ่กษียณอายุ มีสัดสวนการซื้อบริการผานอินเตอรเน็ตมาก

ที่สุด นอกจากนัน้มีสัดสวนที่ไมแตกตางกนัมาก ยกเวนกลุมนกัเรียน/นักศึกษาที่มีสัดสวนนอยที่สุด 

ดังนัน้กลุมอาชีพ นาจะมีความสมัพนัธกับการตัดสนิใจซื้อบริการการทองเทีย่วผานอนิเตอรเน็ต

บาง เชน กลุมผูเกษียณอายุ มีโอกาสซื้อบริการการทองเทีย่วผานอนิเตอรเน็ตมาก ในขณะที่กลุม

นักเรียนมีโอกาสในการซื้อคอนขางนอย 

 ระดับรายไดตอเดือน ที่มีตอสัดสวนของผูที่มีประสบการณการซื้อบริการการ

ทองเที่ยวของกลุมผูตอบแบบสอบถามชาวไทย พบวากลุมที่มีรายไดคอนขางสงู มีสัดสวนของผูที่

เคยซื้อบริการการทองเทีย่วผานอนิเตอรเน็ต แตสําหรับกลุมทีม่ีรายไดต่ํากวา 30,000 บาท ตอ

เดือน ไมอาจบอกไดชัดเจนวามีความแตกตางในการตัดสินใจซื้อบริการการทองเทีย่วผาน

อินเตอรเน็ตแตกตางกนั สําหรับกลุมผูตอบแบบสอบถามชาวตางประเทศพบวา สัดสวนของผูที่มี

ประสบการณการซื้อบริการการทองเทีย่วผานอนิเตอรเน็ต มีแนวโนมสูงขึ้นตามระดับของกลุมทีม่ี

รายได นอกจากนัน้กลุมตัวอยางคนตางประเทศที่อยูในประเทศไทย มีโอกาสซื้อบริการการ

ทองเที่ยวผานอินเตอรเน็ตนอยกวากลุมทีอ่ยูในตางประเทศ 

  6.2) เมื่อพิจารณาเปรียบเทียบ ดานพฤติกรรมการทองเที่ยวในประเทศไทย 

พบวาจํานวนการเดินทางทองเทีย่ว และชวงเวลาในการเดินทาง ไมสามารถระบุความสมัพนัธทีม่ี

ตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเที่ยวผานเว็บไซตได ในกลุมตัวอยางทัง้สอง เพราะสัดสวนในแต
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ละกลุมจาํนวนการเดนิทาง และชวงเวลาที่เดนิทาง ไมแตกตางกนั สําหรับกลุมคนไทยที่เลือกใช

บริการนําเทีย่วมีโอกาสที่จะเลือกซื้อบริการการทองเที่ยวผานเว็บไซตมากที่สุด สวนกลุมคน

ตางประเทศทีม่ักเลือกเดนิทางโดยลาํพงั หรือเลือกเดนิทางมากับครอบครัวมีโอกาสซื้อบริการการ

ทองเที่ยวผานเว็บไซตมาก 

 กลุมคนไทยที่เลือกเดินทางโดยใชเครื่องบิน มีโอกาสทีจ่ะเลือกซื้อบริการการ

ทองเที่ยวผานเว็บไซตมาก ในขณะที่ไมสามารถระบุความสัมพันธของวิธกีารเดินทางกับการ

ตัดสินใจซื้อของคนตางประเทศ เนื่องจากสัดสวนของผูที่เคยซื้อบริการการทองเที่ยวผานเว็บไซตใน

แตละวิธีการเดินทาง ไมแตกตางกนัมาก เชนเดียวกบัปจจัยดานสถานทีท่องเที่ยวที่ชืน่ชอบ ไมมี

ความสัมพันธกับการซื้อบริการการทองเทีย่วผานเว็บไซตเชนเดียวกัน 

 กิจกรรมทีก่ลุมผูตอบแบบสอบถามชาวไทย และชาวตางประเทศเลือกทําเปนประจาํ 

ที่มีลักษณะเฉพาะตวั หรือตองอาศัยความชํานาญในการทํากิจกรรม จะมีโอกาสซื้อบริการการ

ทองเที่ยวผานทางเว็บไซตมากกวากจิกรรมที่ไมตองการขอมูลดานการทองเที่ยวมาก เชน การปน

เขา เดินปา ดาํน้าํ ดูนก หรือเลนกอลฟ สวนกลุมผูตอบแบบสอบถามที่เลือกสถานที่พักแรม เปน

โรงแรม บังกะโล/รีสอรท และที่พกัในเขตอุทยานแหงชาติ มีโอกาสในการซื้อบริการการทองเที่ยว

ผานเว็บไซตมาก 

  6.3) เมื่อพิจารณาดานพฤติกรรมการใชอินเตอรเน็ตของกลุมตัวอยางทัง้สอง

พบวา สถานที่ใชอินเตอรเน็ตไมมีผลตอการตัดสินใจซือ้บริการการทองเทีย่วมาก เพราะมีความ

แตกตางไมมาก สวนผูที่มีความถี่ในการใชงานอนิเตอรเน็ต และระยะเวลาในการใชงาน

อินเตอรเน็ตมาก มโีอกาสที่จะซื้อบริการการทองเทีย่วผานเว็บไซตไดมากขึ้นดวย และหากมี

ประสบการณในการซื้อสินคาหรือบริการทางอนิเตอรเนต็มากอน มีโอกาสที่จะซื้อบริการการ

ทองเที่ยวผานเว็บไซตมากกวา 

  6.4) จากลักษณะการใชบริการเวบ็ไซตทองเที่ยว พบวากลุมตัวอยางทัง้สอง

กลุม ที่เลือกใชบริการจองทวัร จองโรงแรมที่พกั จองต๋ัวเครื่องบิน จองรถไฟ และบริการเชารถ มี

โอกาสที่จะซื้อบริการการทองเทีย่วผานเครอืขายอินเตอรเน็ตมาก 

  6.5) เมื่อเปรียบเทยีบระดับความคดิเห็นของกลุมตัวอยางชาวไทย ที่เคยและ

ไมเคยซื้อบริการการทองเทีย่วผานเครือขายอินเตอรเนต็ ที่มตีอปจจัยดานองคประกอบดาน

คุณลักษณะของเว็บไซต ขอมูลในเว็บไซตที่สรางใหเกดิความนาเชื่อถือ และรูปแบบของระบบการ

ชําระเงนิ พบวาทัง้สองกลุมไมมีความแตกตางกนัดานระดับความคิดเห็น ที่มีผลตอการตัดสินใจซือ้

บริการการทองเทีย่วผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิส 
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 แตเมื่อพิจารณาดานปจจัยการตลาด ดานบริการทองเทีย่วที่นาํเสนอพบวามีความ

แตกตางกนัเลก็นอย ไดแก กลุมที่มปีระสบการณการซือ้ผานทางอินเตอรเน็ต จะใหความสาํคัญกบั

การนาํเสนอบริการการทองเที่ยวที่ครบวงจร และความสามารถในการออกตัว๋หรือใบจองดวย

ระบบออนไลนไดทันทีมากกวาอกีกลุม แตไมมีความแตกตางดานระดับความคิดเห็น ทีม่ีตอปจจัย

การตลาด ดานราคา 

 ระดับความคดิเห็นของทัง้สองกลุมตอรูปแบบของเว็บไซตทองเที่ยว แตกตางกนัเพยีง

เล็กนอย ในดาน การมีระบบคนหาขอมูลภายในเว็บไซต ความเร็วในการดาวนโหลดขอมูลเพื่อเขา

ชมเว็บไซต และการคนหาเว็บไซตเจอไดงาย มีผลตอการตัดสินใจซื้อของกลุมทีม่ีประสบการณ

มากกวากลุมที่ไมเคยประสบการณในการซื้อ และกลุมที่เคยซื้อบริการการทองเที่ยวผานเว็บไซต 

ใหความสําคญักับการใชกลยุทธของแถม ในปจจัยการตลาด ดานการสงเสริมการขาย นอยกวา

กลุมที่ไมเคยซือ้ 

 สวนระดับความคิดเห็นดานกระบวนการใหบริการ มีระดับความคิดเห็นตางกนัเพียง

หัวขอความสามารถในการยืนยนัการจองไดทันท ี (Real-Time Confirmation) ที่มีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อของกลุมที่มีประสบการณการซื้อบริการการทองเที่ยวผานอินเตอรเน็ตมากกวา 

  6.6) การเปรียบเทยีบระดับความสําคัญของปจจัย ของกลุมผูตอบ

แบบสอบถามชาวตางประเทศ ที่เคยและไมเคยซื้อบริการการทองเที่ยวผานระบบพาณชิย

อิเล็กทรอนกิส พบวาสวนใหญมีระดับความคิดเห็นตอองคประกอบดานคุณลักษณะของเว็บไซต

แตกตางกนัในหัวขอสถานทีซ่ื้อของที่ระลึก/รานอาหาร และระบบจดหมายขาว ของผูที่มี

ประสบการณการซื้อนอยกวากลุมที่ไมมีประสบการณ แตใหระดับความสําคัญในดานการ

เชื่อมโยงไปยังขอมูลการทองเที่ยวอื่นๆ มากกวากลุมผูมีประสบการณในการซื้อบริการการ

ทองเที่ยวผานเว็บไซต มีความคิดเห็นตอปจจัยดานขอมูลที่สรางความนาเชื่อถือ ในหัวขอการแสดง

ความคิดเหน็ของผูที่เคยใชบริการนอยกวากลุมที่ไมเคยมปีระสบการณในการซื้อ และเมื่อ

เปรียบเทียบความคิดเห็นทีม่ีตอการชําระเงิน กลุมทีม่ีประสบการณใหความสาํคัญกับการแสดง

เงื่อนไขในการซื้อ และบริการชําระเงนิออนไลน มากกวากลุมที่ไมมีประสบการณการซื้อ 

 สําหรับระดับความคิดเหน็ที่มีตอปจจัยการตลาด กลุมตัวอยางทัง้สองมีระดับความ

คิดเห็นไมแตกตางกนัในทุกหัวขอ ทัง้ดานบริการทองเที่ยวทีน่ําเสนอ ราคา รูปแบบของเว็บไซต 

การสงเสริมการตลาด แตมคีวามคิดเหน็ตอการจัดทําคําถามที่ถกูถามบอย (FAQ) ของกลุมที่เคยมี

ประสบการณการซื้อ ที่ใหความสาํคัญมากกวากลุมที่ไมเคยมีประสบการณการซือ้บริการทองเที่ยว

ทางอินเตอรเน็ต 
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6.2 ขอเสนอแนะ

 

6.2.1 ขอเสนอแนะจากการศึกษา

 ผูศึกษาขอเสนอแนะจากผลการศึกษาที่ได เพื่อเปนแนวทางและเปนขอมูลใหกบั

ผูประกอบการธุรกิจทองเทีย่ว และธุรกิจอ่ืนๆ ที่เกี่ยวของในการจัดทําธุรกจิทองเที่ยวผานระบบ

พาณิชยอิเลก็ทรอนิกส ดังนี ้

1) ปญหาสาํคัญที่กลุมผูใชบริการสวนใหญ คิดวาเปนอุปสรรคสําหรับการนาํระบบ
พาณิชยอิเลก็ทรอนิกสมากใชกับธุรกิจทองเที่ยวไทย คอื ความไมมั่นใจในระบบการชําระเงนิ 

คุณภาพของบริการที่จะไดรับ และความนาเชื่อถือของขอมูลที่สืบคนได ผูใหบริการจึงตองเรง

ปรับปรุงคุณภาพ และระบบการทาํงานภายในเว็บไซตทองเที่ยว เพือ่ใหผูใชบริการมีความมัน่ใจ 

และกลาทีจ่ะทําธุรกรรมผานเครือขายอินเตอรเน็ต เชน การใชระบบความปลอดภัยที่ไดรับการ

เชื่อถือในการจายเงินผานอนิเตอรเน็ต หรือการปรับปรุงคุณภาพของขอมูลใหทนัสมัย และ

นาเชื่อถือ รวมถึงระบบรับประกันคุณภาพ เพื่อกระตุนใหผูใชบริการสามารถตัดสนิใจซื้อไดทันที 

เมื่อทําการหาขอมูลบริการการทองเที่ยวผานเว็บไซต 

2) จากการสํารวจพบวา ผูใชบริการสวนใหญเปนกลุมทีช่อบหาขอมูลทาง

อินเตอรเน็ต แตไมชอบการซื้อผานเครือขายอินเตอรเนต็ อาจจะเพราะดวยเหตุผลในขางตน หาก

ผูประกอบการสามารถสรางแรงจูงใจ หรือมูลคาเพิม่ใหกบัการจองหรือซ้ือบริการการทองเที่ยวผาน

ระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิสนี้ได อาจทําใหปริมาณการตัดสินใจซื้อบริการการทองเที่ยวผาน

เครือขายอินเตอรเน็ตมีมากขึ้น ซึง่การทําธุรกรรมผานอนิเตอรเนต็จะเปนการชวยลดตนทุนการ

ดําเนนิงานใหแกผูประกอบการได 

3)  ขอมูลดานองคประกอบของเว็บไซตทองเที่ยว ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อบริการ

ทองเที่ยว ไดแก การแสดงขอมูลที่เกี่ยวกบักิจกรรมการทองเที่ยวโดยตรง เชน รายละเอียดสถานที่

ทองเที่ยว แผนทีก่ารเดินทาง ขอมูลกิจกรรมทองเที่ยว คูมือการทองเที่ยว 

4) ควรมีการนาํเสนอขอมูลบนเว็บไซตไดหลายภาษา ที่นอกเหนือไปจากภาษาไทย 

และอังกฤษ เชน ภาษาญี่ปุน เกาหลี ฝร่ังเศส เยอรมัน เพราะกลุมนกัทองเที่ยวตางชาติที่เดนิทาง

มาประเทศไทย สวนใหญเปนชาวยุโรป และเอเชีย   

5) ขอมูลที่ชวยสรางความนาเชื่อถือใหกับเวบ็ไซต หรือผูใหบริการการทองเทีย่วผาน
เว็บไซต เปนขอมูลที่จําเปนสําหรับผูซื้อเมือ่จะทําการตัดสินใจซื้อบริการการทองเที่ยวผานเครือขาย
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อินเตอรเน็ต เพราะผูซื้อไมอาจเหน็หนาตาของผูที่กาํลังตดิตอ หรือมั่นใจไดวามีตัวตนอยูจริง ขอมูล

เหลานี้จงึเปนสิ่งชวยยืนยันความมีตวัตนของผูประกอบการ ใหกับผูซือ้หรือผูบริโภค 

6) ควรมีการแสดงเงื่อนไข และวิธีการชําระเงนิใหชัดเจน ควรมทีางเลือกใหการ

ชําระเงนิหลายรูปแบบใหกบัลูกคา ทั้งการจายเงนิแบบออนไลนและออฟไลน เพราะลูกคาบางกลุม 

เชน ลูกคาคนไทย ยงัคงไมไวในในการชาํระเงินผานเครือขายอินเตอรเน็ต เพราะไมมั่นใจในความ

ปลอดภัยของขอมูลขณะทําธุรกรรม 

7) บริการการทองเทีย่วที่นาํเสนอในเว็บไซตควรมีความครบวงจร เชน มบีริการจอง

ที่พัก ตั๋วการเดินทาง รายการนําเที่ยว ขอมูลการทองเทีย่ว เพื่อใหผูใชบริการสามารถวางแผน และ

จัดการการทองเทีย่วไดภายในเว็บไซตเดียว และควรมีรายละเอยีดของสินคา ระดบัราคาที่ชัดเจน 

ขอมูลที่ทนัสมยั สามารถยนืยนัหรืออกเอกสารการจองไดทันท ี และสามารถติดตามสถานการณ

จองหรือผูติดตอไดดวยวิธีทีส่ะดวก เชน การมีบริการตอบคําถามออนไลน (Life Chat)  

8) รูปแบบของเวบ็ไซตที่ออกแบบใหใชงานงาย จะทําใหลูกคาหรือผูใชบริการมี

โอกาสในการใชมากขึน้ เพราะความสามารถในใชเทคโนโลยีของคนไมเทากัน 

9) การใชกลยทุธราคา อาจไมไดผลสําหรบัธุรกิจทองเทีย่วออนไลน เพราะผูซื้อ

สามารถเปรียบเทียบราคากบัผูประกอบการรายอื่นไดอยางรวดเร็ว ตองใชกลยทุธที่เกี่ยวกับราคา

ในลักษณะที่แตกตางจากผูประกอบการรายอื่นทั่วไป 

  

6.2.2 ขอเสนอแนะสําหรับการศึกษาครั้งตอไป 

 สําหรับผูที่สนใจจะทาํการศกึษาเพิ่มเติม ผูศึกษาขอเสนอแนะสำหรับการศึกษาใน

คร้ังตอไป ดังนี ้

1) อาจทาํการศึกษาเพิม่เติม ในลักษณะของขอมลูเชิงลึกกวาการศึกษาครั้งนี ้   

เชน การศกึษาปจจัยทีม่อิีทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซื้อบริการการทองเที่ยวผานระบบพาณิชย

อิเล็กทรอนกิสของนักทองเทีย่วชาวตางประเทศ หรือนกัทองเทีย่วชาวไทย หรือการศึกษาเฉพาะ

กลุมธุรกิจ เชน ธุรกจิโรงแรม หรือธุรกจินาํเทีย่ว เปนตน 

2) ควรทําการศึกษาในดานของผูผลิต หรือผูใหบริการการทองเที่ยว เชน การ

วิเคราะหความเปนไปไดในการทาํธุรกิจทองเทีย่วออนไลน โดยทาํการวิเคราะหทางการตลาด เพือ่

เปนขอมูลสําหรับผูประกอบการที่จะนาํมาพิจารณาประกอบการตัดสินใจลงทุน หรือการวางแผน

ธุรกิจ 
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3) เนื่องจากการศึกษาครั้งนี้มขีอจํากัดในเรือ่งระยะเวลาในการจัดเก็บขอมูล และ

วิธีในการเก็บขอมูลที่ไมใชแบบสอบถามออนไลน ที่อาจไมสะดวกแกผูที่ตอบแบบสอบถาม ทาํให

สามารถรวบรวมกลุมตวัอยางไดเพยีง 174 ตัวอยางเทานั้น ควรกาํหนดระยะเวลาการเก็บขอมูล

กลุมตัวอยางใหมากกวาที่กาํหนดไวในการศึกษาครั้งนี ้ และใชวิธีการรวบรวมขอมูลโดยใช

แบบสอบถามออนไลน ซึง่จะทําใหสามารถรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางไดมากกวาการศึกษา

ในครั้งนี ้เพื่อใหสามารถอธบิายลักษณะของกลุมประชากรที่ตองการศึกษาไดดียิ่งขึน้ 

4) อาจศึกษาเพิม่เติมในรายละเอียดของมาตรการ รวมถงึนโยบายการสงเสริมและ
สนับสนนุจากภาครัฐและหนวยงานที่เกี่ยวของ รวมถงึกฎหมายที่เกีย่วของที่ควบคุมการทาํธุรกจิ

ทองเที่ยวผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิสในประเทศไทย หรือเมื่อตองการนําเสนอขายบริการการ

ทองเที่ยวไปยงัตางประเทศดวย 

5) อาจศึกษาผลกระทบของการเปดเสรีการคาบริการ ทัง้ในกรอบขององคการ

การคาโลก (WTO) หรือการจัดทําเขตการคาเสรี (Free Trade Area) ที่มีตอธุรกจิทองเที่ยวผาน

ระบบพาณิชยอิเล็กทรอนกิสของประเทศไทย 
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ผนวก ก 

 

แบบสอบถามสําหรับผูใชอินเตอรเน็ตชาวไทย 

 
 โครงการวิจัยเรื่อง: การศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตดัสินใจซื้อบริการการ
ทองเที่ยวผานระบบพาณชิยอิเล็กทรอนิกส 

 แบบสอบถามนี้มีวัตถุประสงคเพื่อเก็บรวบรวมขอมูลพื้นฐานเกี่ยวกับการทองเที่ยว การใช

บริการและความคิดเห็นที่เกี่ยวกับตัดสินใจซือ้บริการการทองเที่ยวผานเว็บไซตที่ใหบริการเกี่ยวกับการ

ทองเที่ยวในประเทศไทย เพื่อใชประกอบการทําสาระนิพนธตามหลักสูตรเศรษฐศาสตรมหาบัณฑิต      

(เศรษฐศาสตรธุรกิจ) มหาวทิยาลัยธรรมศาสตร เทานั้น มิไดมวีัตถุประสงคเพื่อการอื่นใดนอกจากทีไ่ด

กลาวมา             การนําเสนอขอมูลที่ไดจากทานจะไมมีการเปดเผยขอมูลเปนรายบุคคล แตจะเปนการ

นําเสนอขอมูลเปนกลุม โดยการนําขอมูลของทุกทานมารวมกัน แลวใชวิธีทางเศรษฐศาสตรในการ

ประมวลผลเพื่อหาคาที่ตองการทราบ 

 จึงใครขอความรวมมือจากทานในการตอบแบบสอบถาม เพื่อเปนประโยชนทางการศึกษา

ของผูวิจัย และผูวิจัยขอขอบคณุทุกทานที่ใหความรวมมือในการตอบแบบสอบถามครั้งนี้ดวยดี 

 แบบสอบถามนี้ ไดแบงออกเปน 5 สวน ดังนี้คือ 

 สวนที่ 1 ขอมูลเกี่ยวกับผูใหสัมภาษณ 

 สวนที่ 2 พฤติกรรมการทองเที่ยว 

 สวนที่ 3 พฤติกรรมการใชและซื้อสินคาหรือบริการผานระบบพาณชิยอิเล็กทรอนิกส 

 สวนที่ 4 พฤติกรรมการใชและซื้อบริการการทองเที่ยวผานเว็บไซตที่เกี่ยวกับทองเที่ยวใน      

   ประเทศไทย 

 สวนที่ 5 ทัศนคติ และความคิดเห็นที่มีตอคุณลักษณะของเว็บไซตที่เกี่ยวกับการทองเที่ยวใน

   ประเทศไทย และปจจยัทางการตลาด 

................................................................................................................................................... 

นิยามสําหรับการศึกษา 

 เว็บไซตที่ใหบริการเกี่ยวกับการทองเที่ยวในประเทศไทย ไดแก เว็บไซตที่ใหบริการ

ทางดานการทองเที่ยวตางๆ ในประเทศไทย เชน การใหรายละเอียดขอมูลเกี่ยวกับการทองเที่ยวของ

ประเทศไทยในดานสถานที่ทองเที่ยว รานอาหาร และการเดินทาง การใหบริการจองทัวร บริการรายการ

นําเที่ยว (แพ็คเกจทัวร) บริการจองที่พัก/โรงแรม บริการจองตั๋วเครื่องบิน บริการจองรถไฟ บริการเชารถ  

เปนตน 

………………………………………………………………………….……...…………………………… 
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กรุณาใสเครือ่งหมาย √ ในคําตอบที่ตรงกับความเปนจริง หรือ ตรงกับความคิดเห็นของทาน 

 
สวนที่ 1 ขอมูลเกี่ยวกับผูใหสัมภาษณ: 

ก.1 เพศ 

 � ชาย   � หญิง 

ก.2 อายุ 

 � ระหวาง 15-21 ป � ระหวาง 22-30 ป � ระหวาง 31-45 ป 

 � ระหวาง 45-60  � มากกวา 60 ป 

ก.3 สถานภาพการสมรส 

 � โสด   � สมรส   � หยา หรือ หมาย 

ก.4 ระดับการศึกษาสูงสุด 

 � ต่ํากวาระดับปริญญาตรี หรือเทียบเทา � ระดับปริญญาตรี หรือเทียบเทา 

 � ระดับปริญญาโท   � สูงกวาระดับปริญญาโท 

ก.5 อาชีพ 

 � นักเรียน นักศึกษา  � ขาราชการหรือพนักงานรัฐวิสาหกิจ   

 � พนักงานบริษัทเอกชน  � ประกอบธุรกิจสวนตัว  

 � รับจางทั่วไป   � เกษียณอายุ    

 � วางงาน   � อื่นๆ.......................................... 
ก.6 รายไดตอเดือน (คิดเฉพาะรายไดของตัวทานเอง โดยรวมรายไดที่ไดรบัทั้งหมดตอเดอืน เชน 
เงินเดือน โบนัสที่ไดรับเฉล่ียตอเดือน ฯลฯ) 

 � ไมมีรายไดเปนของตนเอง  � นอยกวา 10,000 บาท ตอเดือน 

 � 10,001 – 20,000 บาท ตอเดือน � 20,001 – 30,000 บาท ตอเดือน 

 � 30,001 – 40,000 บาท ตอเดือน � 40,001 – 50,000 บาท ตอเดือน 

 � 50,001 บาท ตอเดือนขึ้นไป 
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สวนที่ 2 พฤติกรรมการทองเที่ยว: 

ข.1 ทานเดินทางทองเที่ยวในประเทศไทย บอยแคไหน 

 � 3 ป ตอครั้ง  � 2 ป ตอครั้ง  � ปละ 1 ครั้ง 

 � ปละ 2-3 ครั้ง  � ปละ 4-5 ครั้ง  � อื่นๆ........................... 

ข.2 ทานมักเลือกเดินทางทองเที่ยวประเทศไทย ในชวงเวลาใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 � วันหยุดสุดสัปดาห  � วันหยุดพักผอนประจําป (พักรอน) 

 � ฤดูกาลทองเที่ยว  � วันหยุดตามเทศกาล 

 � ตามแตโอกาสที่เหมาะสม  � อื่นๆ........................................... 

ข.3 ในการเดินทางทองเที่ยวในประเทศไทย ทานมักเดนิทางทองเที่ยวรวมกับผูใดเปนหลัก         
(ตอบไดมากกวา 1 ขอ)  

 � ทองเที่ยวตามลําพัง  � เดินทางรวมกับกลุมเพื่อน 

 � เดินทางรวมกับครอบครัว  � ใชบริการบริษัทนําเที่ยว 

ข.4 ทานมักเดินทางทองเที่ยวในประเทศไทยดวยวิธีใด (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 � รถยนตสวนตัว  � รถโดยสารประจําทางหรือรถทัวร � รถไฟ 

 � รถตู   � เครื่องบิน   � อื่นๆ....................................... 

ข.5 สถานที่ทองเที่ยวในประเทศไทยที่ทานชอบเดินทางไปเที่ยว (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 � ชายทะเล/ หมูเกาะ  � ภูเขา/ น้ําตก/ ปาไม 

 � โบราณสถาน/ วัด  � แหลงวัฒนธรรม/ ประเพณี/ ชุมชนทองถิ่น 

 � อื่นๆ........................................... 

ข.6 กิจกรรมการทองเที่ยวทีท่านสนใจและเลือกทําเปนประจํา เมื่อเดินทางทองเที่ยวในประเทศไทย  
(ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 � ปนเขา ปนหนาผาหรือโรยตัว � เดินปา � ดูนก 

� ขี่จักรยาน   � ดําน้ํา  � ลองแกงหรือแคนูหรือคายัค  

 � ตกปลา   � ดูดาว  � เที่ยวคลองลองแมน้ํา  

 � ชมสถานที่สําคัญทางประวัติศาสตร โบราณสถาน � โฮมเสตย 

 � ชมศิลปวัฒนธรรมและประเพณีทองถิ่น  � เลนกอลฟ 

 � สปาและสุขภาพ  � อื่นๆ........................................... 

ข.7 ทานมักเลือกพักคางคืน ณ สถานที่ใดเปนหลัก เมื่อเดินทางทองเทีย่วในประเทศไทย (ตอบได
มากกวา 1 ขอ) 

 � โรงแรม � เกสทเฮาส �บังกะโล/ รีสอรท  � บานพักโฮมเสตย  

 � เต็นทพักแรม � ที่พักในเขตอุทยานแหงชาติ  � อื่นๆ............................ 
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สวนที่ 3 พฤติกรรมการใชและซ้ือสินคาหรือบริการผานระบบพาณชิยอิเล็กทรอนิกส: 

ค.1 ทานใชงานอินเตอรเน็ตจากที่ใดมากที่สุด (เลือกตอบเพียง 1 ขอ) 

 � ที่บาน    � สถานศึกษา  � ที่ทํางาน 

 � รานใหบริการอินเตอรเน็ต  � โทรศัพทมือถือ  � อื่นๆ.............................. 

ค.2 ความถี่ในการใชงานอินเตอรเน็ตตอสัปดาห

 � นอยกวา 1 ครั้ง ตอสัปดาห � 1-2 ครั้ง ตอสัปดาห   

 � 3-4 ครั้ง ตอสัปดาห  � มากกวา 5 ครั้งขึ้นไป ตอสัปดาห 

ค.3 ระยะเวลาการใชงานอินเตอรเน็ตตอวัน

 � นอยกวา 1 ชั่วโมง ตอวัน  � 1 – 2 ชั่วโมง ตอวัน  

 � 3 – 4 ชั่วโมง ตอวัน  � มากกวา 4 ชั่วโมง ตอวัน  

ค.4 ชวงเวลาที่ทานใชงานอินเตอรเน็ตเปนประจํา (เลือกตอบเพียง 1 ขอ) 

 � ชวงเชา 06.00 – 12.00 น.  � ชวงบาย 12.00 – 17.00 น. 

 � ชวงเย็น 17.00 – 23.00 น. � ชวงดึก 23.00 – 06.00 น. 

ค.5 ทานเคยส่ังซื้อหรือจองสินคาและบริการผานระบบเครือขายอินเตอรเน็ตหรือไม 

 � เคย (ตอบขอตอไป) 

 �  ไมเคย (ขามไปตอบสวนที่ 4) 

ค.6 ทานเคยสั่งซื้อหรือจองสินคาและบริการประเภทใดบางผานระบบเครือขายอินเตอรเน็ต  
(ตอบไดมากกวา 1     ขอ) 

 � บริการดานการทองเที่ยว เชน ตั๋วเครื่องบิน ทัวร โรงแรม 

 � รถยนต รถจักรยานยนต อุปกรณและอะไหล 

 � สินคาที่มีเทคโนโลยีสูง เชน คอมพิวเตอร ซอฟตแวรตางๆ 

 � ของแตงบาน หรือเครื่องใชในบานตางๆ  

 � เครื่องแตงกาย เครื่องประดับ เครื่องสําอาง 

 � ของขวัญ ของชํารวย ดอกไมสด 

 � สินคาเพื่อความรูและการศึกษา เชน หนังสือ และการฝกอบรมตางๆ 

 � ขาวสารขอมูล เชน หนังสือพิมพ นิตยสาร ฐานขอมูล 

 � สินคาเพื่อสุขภาพ และอนามัย เชน ยารักษาโรค ยาบํารุง   

 � สินคาเพื่อความบันเทิง เชน เพลง ภาพยนตร 

 � การเงินการธนาคาร เชน ชําระคาบริการไฟฟา การโอนเงิน  

 � บริการสั่งอาหารสงถึงบาน เชน พิซซา KFC   

 � อื่น ๆ........................... 
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สวนที่ 4 พฤติกรรมการใชและซ้ือบริการการทองเที่ยวผานเว็บไซตทีเ่กี่ยวกับการทองเที่ยวใน
ประเทศไทย: 

ง.1 ทานเคยใชบริการเว็บไซตที่ใหบริการเกีย่วกับการทองเที่ยวในประเทศไทย (เชน เว็บไซตที่ให
ขอมูลทองเที่ยว หรือสถานที่ทองเที่ยวในประเทศไทย เว็บไซตที่ใหบริการจัดทัวรที่เดนิทางในประเทศ
ไทย เว็บไซตทีใ่หบริการจองที่พัก การเดินทาง สถานที่ทองเที่ยวในประเทศไทย เปนตน) หรือไม 

 � เคย    � ไมเคย (ขามไปตอบสวนที่ 5 ) 

ง.2 ทานใชบริการอะไรผานเว็บไซตที่เกี่ยวกับการทองเทีย่วในประเทศไทย (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 � บริการจองทัวร   � ดูรายละเอียดบริการรายการนําเที่ยว (แพ็คเกจทัวร)  

 � บริการจองที่พัก โรงแรม  � บริการจองตั๋วเครื่องบิน 

 � บริการจองรถไฟ   � บริการเชารถ 

 � ดูรายละเอียดสถานที่ทองเที่ยว � คนหารานอาหาร 

 � ตรวจสอบเวลาการเดินทางรถไฟ รถโดยสารประจําทาง เครื่องบิน 

 � ตรวจสอบเสนทางการเดินทาง � อื่นๆ ...........................................  

ง.3 ทานเคยจอง หรือซื้อตั๋วเครื่องบิน พาหนะเดินทาง โรงแรม/ที่พัก สถานที่ทองเที่ยว รายการนํา
เที่ยว บัตรเขาชมสถานที่ทองเที่ยว หรือบริการดานการทองเที่ยวอื่นๆ ผานเว็บไซตที่เกี่ยวกับการ
ทองเที่ยวในประเทศไทยหรอืไม 

 � เคย (ตอบขอตอไป)  � ไมเคย (ขามไปตอบ ขอ ง.6)  

ง.4 เหตุผลที่สําคัญที่ทําใหทานใชวิธีเลือกจอง หรือซื้อบริการการทองเทีย่วประเทศไทยผานเว็บไซต               
(เลือกเพียง 1 ขอ)  

 � ตองการทดลองสั่งซื้อบริการทางอินเตอรเน็ต  

 � ประหยัดเวลากวาการจองวิธีอื่นๆ 

 � ชอบการซื้อสินคาและบริการทางอินเตอรเน็ต เพราะเปนวิธีของคนรุนใหม 

 � เปนวิธีที่สะดวกในการเปรียบเทียบราคาของผูขายหลายๆราย 

 � อื่นๆ ...........................................  

ง.5 ทานเคยจองหรือซื้อบริการการทองเที่ยวในประเทศไทยจากเว็บไซตใด (กรุณาระบุช่ือเว็บไซต เชน 
hotelthailand.com, allresortthailand.com, airasia.com etc.) 
  1.  ...........................................  

  2. ...........................................  

  3. ...........................................  (ตอบ ขอ ง.7 ตอไป) 
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ง.6 ทําไมทานจึงไมเคยใชบริการจอง หรือซือ้บริการการทองเที่ยวจากเวบ็ไซตที่เกี่ยวกบัการทองเที่ยว
ในประเทศไทย (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 � ไมสนใจที่จะจองหรือซื้อบริการการทองเที่ยวผานเว็บไซต 

 � ไมรูจักเว็บไซตที่ใหบริการจอง หรือซ้ือบริการการทองเที่ยว 

 � ไมพอใจในรูปแบบการใหบริการ เชน 

  � บริการที่นําเสนอขายในเว็บไซตไมนาสนใจ 

  � บริการการทองเที่ยวที่เสนอขายผานเว็บไซตจะมีราคาแพงกวาการซื้อโดยวิธีอื่น 

  � ไมสามารถปรับเปล่ียนรูปแบบบริการใหเปนไปตามความตองการได 

  � ขั้นตอนการสั่งซื้อยุงยาก ไมสะดวกในการใชบริการ 

  � ไมม่ันใจในระบบความปลอดภัยบนเครือขายอินเตอรเน็ต 

  � เกรงวาผูขายจะไมทําการสงมอบสินคาใหภายหลังไดรับการชําระเงินแลว 

 �  ไมมีบัตรเครดิต       
ง.7 ทานรูจักเวบ็ไซตที่เกี่ยวกบัทองเที่ยวประเทศไทย หรือเว็บไซตที่ทานจอง หรือซื้อบริการการ
ทองเที่ยวไดอยางไร (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 � ทราบจากเพื่อน ญาติพี่นอง หรือคนรูจัก  

 � ทราบจากผูประกอบการทองเที่ยว 

 � ส่ือออฟไลน เชน รายการโทรทัศน รายการวิทยุ โฆษณาหรือบทความแนะนําเว็บไซตในหนังสือพิมพ   

                    หรือนิตยสาร ใบปลิว แผนพับ ปายโฆษณาตามทองถนน 

 � หนังสือรวบรวมรายชื่อเว็บไซต 

 � คนหารายชื่อจาก Search engine websites เชน google.com, yahoo.com 

 � เว็บไซตที่รวบรวมรายชื่อเว็บไซต (Directory websites) เชน sanook.com 

 � ปายโฆษณาบนเว็บไซตตางๆ (Banner)  

 � เชื่อมโยง (Link) มาจากเว็บไซตอื่น 
ง.8 ทานคิดวาปญหาที่สําคัญของการสั่งจอง หรือซื้อบริการการทองเที่ยวผานระบบพาณิชย
อิเล็กทรอนิกสของประเทศไทย คือ (เลือกไดมากกวา 1 ขอ) 

 � ความยากในการหาเว็บไซตหรือแหลงขอมูลที่ตองการ เชน คนหาเว็บไซตที่มีคุณสมบัติตรงตามที่ตองการไมพบ 

 � ความลาชาในการสื่อสาร เชน การโหลดภาพชา 

 � การพัฒนาเว็บไซตและขอมูลไมเพียงพอกับความตองการ 

 � ขาดความนาเชื่อของขอมูลที่สืบคนได เชน ราคาที่พัก 

 � สามารถแสดงภาษาไดเพียง 2 ภาษา คือ ไทย กับอังกฤษเทานั้น 

 � ความยุงยากในการใชบริการ เชน มีขั้นตอนมากเกินไป 

 � ความไมไววางใจในระบบการชําระเงิน 

 � ความไมแนใจในคุณภาพบริการที่จะไดรับ 

 � ไมมีบัตรเครดิต   � อื่นๆ........................................ 
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สวนที่ 5 ทัศนคติและความคิดเหน็ที่มีตอคุณลักษณะของเว็บไซตที่เกี่ยวกับการทองเที่ยวใน
ประเทศไทย และปจจัยทางการตลาด 

 โปรดพิจารณาระดับความสําคัญของคุณลักษณะในเว็บไซตทองเทีย่ว และปจจัย
ทางการตลาดของเว็บไซตทองเที่ยวประเทศไทย เมื่อทานตองตัดสินใจเลือกซื้อบริการการ

ทองเที่ยวผานเว็บไซตดังกลาว โดยเขียนเครื่องหมาย √ ลงในชองที่ตรงกับความคิดเหน็ของ
ทานมากที่สดุ เพียงคําตอบเดียว   
 
จ.1 หากทานตองทําการตัดสินใจจอง หรือซื้อบริการการทองเที่ยวผานเว็บไซตที่เกี่ยวกับการทองเทีย่ว
ในประเทศไทย คุณลักษณะของเว็บไซตในเว็บไซตทองเทีย่วดังตอไปนี้ มีผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อ
บริการการทองเที่ยวของทานผานเว็บไซตทองเที่ยวนั้นอยางไร 
 

ระดับความสําคัญของคุณลักษณะของเว็บไซตทองเที่ยวที่มี

ผลตอการตัดสินใจซื้อบริการการทองเที่ยว องคประกอบของเว็บไซตทองเที่ยวประเทศไทย 

มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย ไมสําคัญ 

แสดงขอมูลเกี่ยวกับสถานที่ทองเทีย่ว      

แสดงแผนที่ เสนทางการทองเทีย่ว       

สถานที่ซื้อของที่ระลึก รานอาหาร      

ปฏิทินงานประเพณี เทศกาลตางๆ      

ขอมูลกิจกจิกรรมตางๆ      

ขอมูลประวัติศาสตร ประวัติสถานที่ บุคคลสําคัญ      

คูมือการทองเทีย่ว หรือ เกร็ดการทองเที่ยว (Travel tips)      

วัฒนธรรมหรือสังคมทองถิ่น      

รายงานสภาพอากาศ       

ขอมูลการติดตอหนวยงานที่เกี่ยวของ      

มีการเชื่อมโยง (Link) ไปยังขอมูลดานการทองเที่ยวอื่นๆ      

มีการเชื่อมโยง (Link) ไปยังผูใหบริการการทองเทีย่วอื่นๆ ที่

เกี่ยวของ   
     

มีหองสนทนา หรือกระดานแสดงความคิดเห็น      

มีระบบจดหมายขาว      

สามารถแสดงผลไดหลายภาษา      
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จ.2 รายละเอียดขอมูลในเว็บไซตที่เกี่ยวกบัการทองเที่ยวในประเทศไทย ดังตอไปนี้ สามารถสราง
ความนาเช่ือถือใหกับทานไดมากนอยเพียงไร เมื่อทานตองทําการตัดสินใจจอง หรือซื้อบริการการ
ทองเที่ยวผานเว็บไซตดังกลาว 

ระดับความสําคัญของรายละเอียดขอมูล ที่มีผลตอความ

นาเชื่อถือ ในการตัดสินใจซ้ือบริการการทองเที่ยว ขอมูลในเว็บไซตทองเที่ยวประเทศไทย 

มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย ไมสําคัญ 

แสดงชื่อผูประกอบการ และตราสินคา       

ขอมูลรายละเอียดของผูประกอบการ และบุคคลที่ผูติดตอ      

ความมีตัวตน สามารถติดตอไดจริงของผูใหบริการ      

เลขที่ใบอนุญาต หรือการจดทะเบยีนขององคกรของรัฐบาล หรือ

เอกชนที่นาเชือ่ถอื  
     

มีการชี้แจงเกี่ยวกบันโยบายการรักษาสิทธิในขอมูลสวนบุคคล 

และแสดงรายละเอียดระบบรกัษาความปลอดภัยของเว็บไซต 
     

มีการชี้แจงขั้นตอนการใหบริการอยางชัดเจน      

ความมีชื่อเสียงของผูประกอบการ หรือรางวัลที่บริษทั/เว็บไซต

ไดรับ 
     

มีการแสดงความคิดเห็นของผูบริโภค หรือบุคคลสําคัญที่มาใช

บริการ 
     

จ.3 ทานคิดวารูปแบบของระบบชําระเงินของเว็บไซตที่เกีย่วกับการทองเที่ยวในประเทศไทย ควรมี
ลักษณะดังตอไปนี้มากนอยเพียงไร 

ระดับความสําคัญของรูปแบบการชําระเงิน ที่มีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อบริการการทองเที่ยว ระบบการชําระเงิน 

มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย ไมสําคัญ 

แสดงขอมูลวิธีการชําระเงินอยางชดัเจน      

แสดงเงือ่นไขในการซื้อ การชําระเงนิ การคืนเงินกรณียกเลิกการ

เดินทาง และการรับประกัน 
     

มีระบบการชําระเงินแบบออนไลน เชน บัตรเครดิต    บัตรเดบิต      

มีระบบการชําระเงินแบบออฟไลน เชน เช็ค ธนาณัติ โอนเงินเขา

บัญชีธนาคาร 
     

มีระบบการชําระเงินผานโทรศัพทเคลื่อนที ่       

สามารถออกหลักฐานการชําระเงิน (Invoice) และ เอกสาร

หลักฐานในการขอรับบริการ (Voucher) ใหแก ผูจองดวยระบบ

ออนไลนได 

     

ใชระบบชําระเงินผานบัตรเครดิตของสถาบันการเงนิที่มีความ

นาเชื่อถอื (Payment Gate Way)  
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จ.4 ทานคิดวากลยุทธทางการตลาดที่ใชในเว็บไซตที่เกี่ยวกับทองเที่ยวในประเทศไทยดังตอไปนี้ มีผล
ตอการตัดสินใจเลือกซื้อบริการการทองเที่ยวของทาน ผานเว็บไซตทองเที่ยวนั้นอยางไร 
 

ระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาด ที่มีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อบริการการทองเที่ยว ปจจัยทางการตลาด 

มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย ไมสําคัญ 

ดานตัวบริการการทองเที่ยวที่นําเสนอ      

นําเสนอบรกิารการทองเที่ยวที่หลากหลาย เชน ใหบริการจองที่

พัก รายการทองเที่ยว พาหนะ ภายในเว็บไซตเดียว 
     

นําเสนอบรกิารทองเที่ยวเฉพาะกลุม เชน บริการจองที่พักหรือ 

บริการจองรายการนําเที่ยวเพียงอยางเดียว 
     

แสดงรายละเอียดของสินคาอยางชัดเจน      

ลูกคาสามารถออกแบบการเดินทางไดเอง      

ลูกคาสามารถแกไขรายการเพิ่มเติมได และสามารถเก็บขอมูล

ไวได หากยังไมสั่งซื้อในขณะนั้น 
     

มีระบบรับประกันการสั่งจองหรือซือ้บริการ      

สามารถออกตั๋วไดหรือใบจองทันทผีานระบบออนไลน (Real 

time confirmation) 
     

รูปภาพแสดงตัวอยางสินคามีการปรับปรุงใหทันสมัย      

ดานราคาของบริการการทองเที่ยว      

มีการแสดงราคาสินคาอยางถกูตองครบถวน       

ระดับราคาถูกกวาผูประกอบการรายอื่นๆ      

มีระบบการเปรียบเทียบราคากับผูประกอบการรายอื่น      

มีการใหเครดิตในการจองหรือสั่งซือ้บริการ      

ทําการชําระเงินเมื่อเขาใชบริการ      

ดานรูปแบบการจัดจําหนายของเว็บไซตทองเที่ยว      

มีระบบคนหาขอมูล         

ใชระบบตะกราสนิคาในการสั่งจองหรือซือ้บริการ      

ใชระบบกรอกแบบฟอรมในการสั่งจองหรอืซื้อบริการ      

เว็บไซตมีการออกแบบทีส่วยงาม แปลกตา      

เว็บไซตออกแบบใหมีความสะดวก ใชงานงาย      

มีการอธิบายวิธกีารใชงานเว็บไซต      

ความเร็วในการดาวนโหลดขอมูลเพ่ือเขาชมเวบ็ไซต      

สามารถคนหาเว็บไซตเจอไดงาย      
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ระดับความสําคัญของปจจัยทางการตลาด ที่มีผลตอการ

ตัดสินใจซื้อบริการการทองเที่ยว ปจจัยทางการตลาด 

มากที่สุด มาก ปานกลาง นอย ไมสําคัญ 

ดานการสงเสรมิการขาย      

มีการเสนออัตราคาบริการพิเศษ (Special deals) หรือในบาง

ชวงเวลา (Last minute special deals) 
     

มีสิทธิพิเศษสําหรับสมาชิกที่ลงทะเบียน       

มีของแถม เชน รางวัล      

มีสวนลดการขาย เชน การสะสมคะแนนเพือ่แลกรับสิทธิพิเศษ      

ดานกระบวนการใหบริการ      

สามารถทํายืนยันการจองไดทันที (Real-time booking และ 

confirmation) 
     

มีบริการทางโทรศัพทเพื่อสอบถามและจอง      

การใหบริการเสร็จสิ้นในขั้นตอนเดียว (One stop service)      

สามารถตรวจสอบสถานะของการจอง และระบุผูรับผิดชอบใน

การใหบริการแตละครั้งได (Service tracking) 
     

มีบริการใหคําปรึกษาเรื่องการทองเที่ยว (Travel advisor)      

มีสวนบริการลูกคาแบบ Life chat หรือตอบขอซักถามไดทันที

ทาง e-mail 
     

รองรับการใหบริการตอบขอซักถามไดหลายภาษา      

จัดทําคําถามที่ถูกถามบอย (FAQ)      

 
จ.5 ทานคิดวามีปจจัยอื่นใดบาง นอกเหนอืจากที่กลาวมาในขางตน ทีม่ีความสําคัญตอการตัดสินใจ
จอง หรือซื้อบริการการทองเที่ยวผานเว็บไซตทองเที่ยว 

 ....................................................................................................................................................

..................................................................................................................................................................

.................................................................................................................................................................. 
 

กรุณาสงแบบสอบถามชดุนี้ กลับมายงั e-mail: patch_rat@yahoo.com 
 

- ขอขอบพระคุณอยางสูงที่กรุณาใหความรวมมือในการทาํแบบสอบถามนี ้- 
 

........................................................................................................... 
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แบบสอบถามสําหรับผูใชอินเตอรเน็ตชาวตางประเทศ 

 
Questionnaire 

 
 Research project: Factors Influencing the Online Purchasing through Travel 
Website in Thailand 

 I am studying in Master Degree of Business Economics Program of 

Thammasat University and I am conducting a research project. The purpose of this 

questionnaire is collecting travel information, consumer behavior and opinion about 

online purchasing through Thailand travel website. 

 All provide data will be used only statistical purposes and will be strictly 

kept confidential manner. In addition, the result of this study will improve online service 

and tourism climate in the future. 

 This questionnaire is composed of 5 sections as following: 

 Section 1 Personal Data 

 Section 2 Data of Travel Behavior 

 Section 3 Consumer Behavior about Purchasing through Website 

 Section 4 Consumer Behavior about Travel Website Use 

 Section 5 Attitude towards Thai Tourism website’s features and Marketing  

  Factors  

.............................................................................................................................................. 

Definition for research 

 Travel website in Thailand: websites provide travel services such as travel 

information (about tourist attraction, restaurant, map etc.) in Thailand, transportation 

reservation (airline booking, car rental etc.), hotel reservation, package tour reservation 

etc.   

……………………………………………………………………….……………………………… 
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Please check (√) the following items which correct or suitable to your opinion.  

 
Section 1 Personal Data: 

A.1 Nationality 

 � European Tourist  � American Tourist 

 � Asia Tourist   � Other (specify)…………………………………. 

A.2 Sex 

 � Male    � Female 

A.3 Age 

 � 15-21 years   � 22-30 years  � 31-45 years 

 � 45-60 years   � More than 60 years 

A.4 Marital Status 

 � Single   � Married  � Divorced / Widow 

A.5 Education 

 � Under graduated   � Bachelor degree or equivalent 

 � Master degree   � Above master degree 

A.6 Occupation 

 � Student   � Government officer / Hybrid officer  

 � Private company’s employee � Self employed  

 � Work as employee  � Retired    

 � Unemployed   � Other (specify).......................................... 

A.7 Salary before taxes (Include bonus etc.) 

 �  No Income   � Less than 3,000 USD. / month  

 � 3,001-5,000 USD. / month � More than 5,000 USD. / month  

A.8 Current address 

 � Thailand 

 � In other country (specify)......................................... 
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Section 2 Data of Travel Behavior: 

B.1 How often do you travel in Thailand? 

 � 3 times a year   � twice a year  � once a year 

 � 2-3 times/ year   � 4-5 times/ year  � other (specify)..………. 

B.2 When do you usually make a travel in Thailand? (Check as many as application) 

 � Weekend   � Vacation 

 � High season   � Long weekend 

 � Every opportunity  � Other (specify).......................................... 

B.3 With whom are you traveling? (Check as many as application) 

 � Alone    � With friends 

 � With family   � With tour agencies 

B.4 Which way do you use to travel during traveling in Thailand? (Check as many as application) 

 � By car   � By bus 

 � By Train   � By van 

 � By plane   � Other (specify)........................................... 

B.5 What place in Thailand do you interested in travel? (Check as many as application) 

 � Beaches/ Islands  � Mountain/ Waterfall/ Forest 

 � Historical site/ Temple  � Local culture/ Tradition 

 � Other (specify).......................... 

B.6 What activity you do when you travel in Thailand? (Check as many as application) 

 � Rock climbing  � Trekking � Bird watching 

� Mountain biking � Diving � Whit water rafting/ Canoeing/ Kayaking  

 � Fishing  � Sky interpretation � Sight seeing/ River cruise  

 � Home stay  � Historical site visit � Local culture/ Tradition sight seeing 

 � Golf   � Spa and Health care � Other........................................... 

B.7 What place do you stay when you travel in Thailand? (Check as many as application) 

 � Hotel   � Guesthouse  � Bungalow/ Resort 

 � Home stay  � Tent   � National park accommodation 

 � Other........................................... 

 



175 

Section 3 Consumer Behavior about Purchasing through Website : 

C.1 Where do you usually use internet? (Choose only 1 answer) 

 � Home   � School/ Campus � Office 

 � Internet Café  � Mobile phone  � Other (specify).............................. 

C.2 How often do you use internet per week? 

 � Less than 1 time  � 1-2 times   

 � 3-4 times   � More than 5 times 

C.3 How long do you use internet per day? 

 � Less than 1 hour  � 1 – 2 hours  

 � 3 – 4 hours   � More than 4 hours  

C.4 What time do you usually use internet? (Choose only 1 answer) 

 � In the morning (06.00 a.m. –12.00 a.m.) � In the afternoon (12.00 a.m. – 05.00 p.m.) 

 � In the evening (05.00 p.m. – 11.00 p.m.) � At night (11.00 p.m. - 06.00 a.m.) 

C.5 Have you ever purchased goods or service through internet (website)? 

 � Yes (Answer next question) 

 � No (Go to Section 4) 

C.6 Which goods or service have you purchased or reserved through internet (website)?        
(Check as many as application) 

 � Travel service: Airline ticket, Hotel reservation and Tour reservation 

 � Vehicles, Parts and Accessories 

 � High technology product: Computer, Software 

 � Home decoration, Utensil  

 � Clothing, Ornaments, Cosmetics 

 � Gift, Flower 

 � Education product: Book, Training course 

 � Information product: Newspaper, Magazine, Databases 

 � Healthy product: Medicine  

 � Entertainment product: Music, Movie 

 � Banking service: Utilities payment, Transfer  

 � Home delivery: Pizza Hut, KFC   

 � Other (specify)........................... 
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Section 4 Consumer Behavior about Travel Website Use: 

D.1 Have you ever used Travel website in Thailand? (Website that give you Thailand tourism 
information, offer package tour in Thailand, service hotel reservation in Thailand etc.) 

 � Yes    � No (Go to Section 5) 

D.2 Which service have you used through Travel website in Thailand?                                
(Check as many as application) 

 � Tour reservation  � Check detail of package tour 

 � Hotel reservation  � Airline booking 

 � Train reservation  � Car rental 

 � Travel information  � Search for restaurant   

 � Check transportation schedule � Check the route 

 � Other(specify)..........................................  

D.3 Have you ever use online booking/purchasing airline ticket, hotel and accommodations, tourist 
place ticket, package tour or other travel services through Travel website in Thailand? 

 � Yes    � No (Go to D.6)  

D.4 What is the reason that make you use online booking/purchasing services from Travel website 
in Thailand? (Choose only 1 answer)  

 � Want to make online purchasing trial 

 � Spend short time and process 

 � Online buying is the way for new generation, it’s modern 

 � Easy to compare price from many providers (or website) 

 � Other (specify)..........................................  

D.5 What Travel website in Thailand did you reserve or buy travel service from? (Please specify 
their domain name such as hotelthailand.com, allresortthailand.com, airasia.com etc.) 
  1.  ...........................................  

  2. ...........................................  

  3. ...........................................  (Go to D.7 )  
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D.6 What is the reason that makes you never use online booking/purchasing services from Travel 
website in Thailand? (Check as many as application) 

 � Do not interested in booking or purchasing travel services through website 

 � Do not know the website that provides online booking or purchasing for travel services  

 � Dissatisfy with the service provider such as  

  � Not interesting products and services  

  � More expensive compared to other purchasing methods  

  � Unable to adjust/customize the travel program 

  � Complicated procedure/ inconvenient   

  � Do not rely on the security of internet network  

  � Do not trust the service provider regarding product delivery after payment  

 � Do not have a credit card  
D.7 How do you know the Travel website in Thailand, online booking/purchasing website? (Check 
as many as application) 

 � From Friends or relatives 

 � From travel agency  

 � Offline media such as TV program, radio, advertising or article on the newspaper,  

      magazine, leaflet, advertising billboard and etc                  

 � Book directory  

 � Search engine website such as google.com, yahoo.com 

 � Directory website such as sanook.com 

 � Website banner  

 � Link from other websites 
D.8 In your opinion, what are the main concerns of booking/purchasing travel services though 
website (e-commerce) in Thailand? (Check as many as application) 

 � Difficulty of searching website or information request  

 � Delay of communication such time consuming on picture loading   

 � Inadequate website information and development 

 � Unreliable information such as accommodation rate  

 � Illustrate in only 2 languages; English and Thai 

 � Complicated and too many procedures  

 � Do not trust the payment system 

 � Uncertainty of service obtain  

 � Do not have a credit card  � Other (specify).......................................... 
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Section 5 Attitude towards Thai Tourism website’s features and Marketing Factors  

 Please rank the importance of Tourism web site features and Marketing factors that 

affect on purchasing decision services through website. Please check (√) the only one item 
that represents your attitude. 

E.1 When you have to book/purchase services online from Travel website in Thailand, how can 
these website features affect on your purchasing decision?  
 

Importance of web site content 
Web site content  Most 

important 

Quite 

Important 

Moderate 

Important 

Less 

important 

Not 

important 

Information on Tourist Attraction       

Map/ Route       

Souvenir shop/ Restaurant       

Festival Calendar      

Activity information      

History information/ Biography of famous person      

Guide book, Travel tips      

Local tradition/Culture        

Weather report       

Information of related department       

Link to other related website       

Link to other service provides       

Chat room/Bulletin Board        

Newsletter       

Multiple language display      
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E.2 How can these information make you trusty and reliable on these websites when you have to 
book/purchase services online from Travel website in Thailand. 

Trustworthy and Reliability  
Information Most 

important 

Quite 

Important 

Moderate 

Important 

Less 

important 

Not 

important 

Illustrate company name and official trademark      

Illustrate company and contact information      

Existing and Accessibility of Service 

provider/contact person
     

Company license issued by the government or 

private association 
     

Clarify the policy of customer’s profile confidential 

and the website security   
     

Well define service procedure       

Fame/ Awards/  Prizes received        

Provide commend or feedback from well-known 

customers 
     

 

E.3  When you have to book/purchase services online from Travel website in Thailand, how do you 
think which payment system should be and affect on your purchasing decision? 

Importance of payment system 
Payment System Most 

important 

Quite 

Important 

Moderate 

Important 

Less 

important 

Not 

important 

Clear steps of payment      

Illustrate clear condition of purchasing, payment, 

refund in case of service cancellation and 

guarantee 

     

Online payment such as credit card and debit card       

Offline payment such as cheque and transfer        

Payment via mobile phone        

Provide Invoice and Voucher for online booking 

customers   
     

Recognized Payment Gate Way      
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E.4 When you have to book/purchase services online from Travel website in Thailand, how can 
these Marketing Factors affect on your purchasing decision? 

Importance of Marketing factors 
Marketing factors Most 

important 

Quite 

Important 

Moderate 

Important 

Less 

important 

Not 

important 

Product      

Provide variety of services such as accommodation, 

tour package and transportation within the website  
     

Provide specific service such as either only 

accommodation or tour package  
     

Clear information of product and service       

The travel program can be design by customer 

(Customized package) 
     

Information is editable and savable when do not 

immediately purchase  
     

Room booking or purchasing guarantee      

Real time confirmation and immediately provide the 

e-ticket 
     

Updated pictures and products       

Currency converter service      

Price      

Accurate and Complete price information       

Cheaper than other service providers       

Provide price comparison with other providers       

Credit offered for purchasing       

Make payment when received service       

Distribution Channel (Website Format)      

Search Engine      

Using the booking & purchasing basket system       

Using booking and order form       

Website has a nice design and unique      

Convenient and easy to use website is design      

Provide website instruction      

Speed of information download from the website      

Easiness to find website      
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Importance of Marketing factors 
Marketing factors Most 

important 

Quite 

Important 

Moderate 

Important 

Less 

important 

Not 

important 

Promotion      

Special deals or Last minute special deals      

Privilege for registered member        

Offer free gift      

Sales promotion such as redeem point for rewards       

Service      

Real-time booking  and confirmation      

Telephone service for booking and further 

information 
     

One stop service      

Tracking service for booking status and contact 

person 
     

Travel advisor service      

Life chat service or Question can be response 

through e-mail 
     

Multi-languages support      

Frequently asked questions (FAQ)      

 

 
E.5 In your opinion, what other factors (beside above factors) affect on your purchasing decision 
through Travel website in Thailand. 
 ....................................................................................................................................................

..................................................................................................................................................................

.................................................................................................................................................................. 

 
Please return this questionnaire to patch_rat@yahoo.com 

 
- Thank you for your cooperation - 

……………………………….......................... 

 

 



ผนวก ข 

 

ตัวอยางเว็บไซตทองเที่ยวในประเทศไทย 

 

เว็บไซตขององคกรที่เกี่ยวกบัการทองเที่ยว 

  

 การทองเทีย่วแหงประเทศไทย 

 (www.tat.or.th) 

  นําเสนอขอมูล ขาวสาร และกิจกรรมทีเ่กีย่วของ

 กับการทองเทีย่วในประเทศไทย 

  

  

ศูนยขอมูลทองเทีย่วกรุงเทพมหานคร 

(www.bangkoktourist.com) 

  นําเสนอขอมูลการทองเทีย่ว ของจังหวัด

 กรุงเทพมหานคร 

  

  

สมาคมโรงแรมไทย 

(www.thaihotels.org) 

  เว็บไซตของสมาคมโรงแรมไทย ที่รวบรวมขอมูล

 ของสมาชิกของสมาคม และมีบริการจองโรงแรมผาน

 เว็บไซตดวย 

 

 เว็บไซตอ่ืนๆ ที่เกี่ยวของ ไดแก สมาคมธุรกิจทองเที่ยวภายในประเทศ 

(www.domesticthai.com) สํานกังานพฒันาการทองเที่ยว (www.tourism.go.th) สมาคมไทย

ธุรกิจการทองเที่ยว (ATTA) (www.atta.or.th) สมาคมสปาไทย (www.thaispaassociation.com) 

สมาคมเรือไทย (www.thaiboatassociation.com) เปนตน 
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เว็บไซตที่ใหบริการเกี่ยวกับโรงแรมหรือที่พกั

 

โรงแรมดุสิตธาน ีและโรงแรมในเครือ 

(www.dusit.com) 

  นําเสนอขอมูลของโรงแรมดุสิตธาน ี และโรงแรม

 ในเครือ โดยลูกคาสามารถจองโรงแรมที่พกัผานทาง

 อินเตอรเน็ต และไดการการยืนยนัการจองที่พกัไดทันท ี

 

หลีเปะรีสอรท 

(www.liperesort.com) 

  เว็บไซตที่ใหบริการจองที่พัก บนเกาะหลีเปะ 

 จังหวัดสตูล และมีบริการนําเที่ยวเสนอดวย 

  

  

Hotelthailand.com 

(www.hotelthailand.com) 

  เว็บไซตที่ใหบริการจองโรงแรมที่พกั รายการนาํ

 เที่ยว รถเชา ในประเทศไทย และบริการจองตั๋ว

 เครื่องบินทัง้ในประเทศและตางประเทศ 

 

Hotels2thailand.com 

(www.hotels2thailand.com) 

  ใหบริการจองโรงแรมในประเทศไทย โดยที่ผูจอง

 สามารถตรวจสอบสถานการณจองผานเวบ็ไซตได และ

 มีบริการขอมูลดานการทองเที่ยวประเทศไทยดวย 

 

 เว็บไซตอ่ืนๆ ที่เกี่ยวของ ไดแก Sawadee.com (www.sawadee.com) 

ThaiDormitory.com (www.thaidormitory.com) การจองทีพ่ักในเขตอุทยานแหงชาติ 

(www.dnp.go.th/parkreserve/reservation.asp?lg=1) เปนตน 
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เว็บไซตที่เกีย่วของกับการเดนิทาง

 

สายการบินแอรเอเชีย 

(www.airasia.com) 

  ใหบริการจองตั๋วเครื่องบิน ของสายการบนิ 

 Airasia ที่เปนสายการบนิที่ใหบริการเทีย่วบนิราคาถกู 

 ในพืน้ที่ประเทศในแถบเอเชยี 

 

Thaifly 

(www.thaifly.com) 

  เว็บไซตที่ใหบริการตั๋วเครื่องบินราคาถูก ดวย

 บริการจองตั๋วแบบอัตโนมัติ และยังมีบริการจองรายการ

 นําเที่ยว จองโรงแรม และขอมูลที่เกีย่วกับสถานที่

 ทองเที่ยว ทั้งในประเทศและตางประเทศ 

การรถไฟแหงประเทศไทย 

(www.railway.co.th) 

  เว็บไซตของการรถไฟแหงประเทศไทย ที่ใหขอมูล

 การเดินทางโดยรถไฟภายในประเทศไทย เชน เสนทางร

 ถไฟ ตารางการเดินรถไฟ และอัตราคาโดยสารเปนตน 

 

Phuket New Car Rent 

(www.phuketnewcarrent.com) 

  บริการรถยนตใหเชาภายในจังหวัดภูเก็ต 

 

 

 

 เว็บไซตอ่ืนๆ ที่เกีย่วของ ไดแก บริษัท ขนสง จํากัด (www.transport.co.th) Thai 

cruises Bajarong Boat Co.,Ltd. (www.thaicruises.com/index.php) เปนตน 

 

http://www.transport.co.th/
http://www.thaicruises.com/index.php
http://www.thaicruises.com/index.php
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เว็บไซตเกี่ยวกบัการบริการขอมูลและจัดการนําเที่ยว

 

ทัวรไทยดอทคอม 

(www.tourthai.com) 

  เปนเวบ็ไซตทีร่วบรวมขอมูลทองเที่ยว การ

 เดินทาง ทีพ่ัก รานอาหาร เทศกาลประเพณี ของฝาก

 ของที่ระลึก และอ่ืนๆ ทั่วเมอืงไทย  

 

บริษัท หนุมสาวทัวร จาํกัด 

(www.noomsaotours.com) 

  เปนเวบ็ไซตของบริษัท หนุมสาวทัวร จาํกัด ที่

 นําเสนอรายการนําเที่ยว บริการจองตั๋วเครื่องบิน และ

 บริการสํารองที่พกัทัง้ในประเทศและตางประเทศ 

 

ทัวรเมืองไทย.คอม 

(www.tourmuangthai.com) 

  นําเสนอการจองทีพ่ัก รายการนําเที่ยวทั้งใน และ

 ตางประเทศ และมีขอมูลเกี่ยวกับการทองเที่ยวใน

 ประเทศไทยดวย 

 

แทรแวล ฟอรทูเดย 

(www.travelfortoday.com) 

  บริการทัวรทั้งในและตางประเทศ รถเชา ที่พกั 

 เรือนําเที่ยวตั๋วเขาชมสถานทีท่องเที่ยว และจัด       

 ทัศนศึกษา 

 

 เว็บไซตอ่ืนๆ ทีเ่กี่ยวของ ไดแก เมอืงไทยดอทคอม (www.muangthai.com/th) 

OnToTour.CoM (www.ontotour.com) เปนตน
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เว็บไซตเกี่ยวกบักิจกรรมในการทองเที่ยว

 

WWW.TREKKINGTHAI.COM 

(www.trekkingthai.com) 

  ใหบริการขอมลู ขาวสารดานการทองเที่ยวในเขต

 พื้นที่ปาไม เชน สถานที่ทองเทีย่ว การเดนิปา ลองแกง 

 ดูนก เสนอรายการนาํเทีย่ว จองโรงแรม การขาย

 อุปกรณเดินปา กระดานขาวสําหรับสมาชิกผูที่สนใจ 

สมาคมไทยทองเทีย่วเชงิอนรัุกษและผจญภัย (TEATA) 

(www.teata.org) 

  เว็บไซตที่รวบรวมขอมูลกิจกรรมการทองเที่ยวที่มี

 รูปแบบเชิงอนรัุกษ และผจญภัย และเปนศนูยรวม

 บริการนําเทีย่วของกิจกรรมดังกลาว โดยมีการเชื่อมโยง

 ไปยังขอมูลของผูใหบริการนาํเทีย่วดวย 

สวนสัตวเชียงใหมไนทซาฟารี 

(www.chiangmainightsafari.com) 

  เว็บไซตของสวนสัตวเชียงใหมไนทซาฟาร ี จัดทาํ

 ข้ึนเพื่อประชาสัมพันธ เผยแพรขาวสาร ขอมูลที่

 เกี่ยวของกับสวนสัตว และบริการทีน่ําเสนอภายในสวน

 สัตว รวมถึงกจิกรรมที่จัดขึ้น 

ทัวรดอย 

(www.tourdoi.com) 

  เสนอรายการนําเที่ยว สําหรับผูที่ชื่นชอบ

 การเดินทางทองเทีย่วภูเขา หรือยอดดอยตางๆ 

 

 

 เว็บไซตอ่ืนๆ ที่เกีย่วของ ไดแก ชมรมจักรยานเสือภูเขาไทย (www.thaimtb.com) 

สยาม สกูบา ไดฟวิ่ง (www.siamscubadiving.com) เปนตน 
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เว็บไซตที่เกีย่วกับอุปกรณในการทองเทีย่ว

 

ยูเอสเอส เบสท แคมป

(www.best-camping.com) 

  เว็บไซตทีน่ําเสนอการจาํหนายอุปกรณการเดิน

 ปา สามารถสัง่ซื้อ หรือจองสินคาผานทางเว็บไซตได แต

 ตองเปนสมาชกิของเว็บไซต และยังมีบริการเชื่อมโยงไป

 ยังแหลงขอมลูดานการทองเที่ยวอื่นๆ 

บริษัท ฮอลิเดยโปรดักส จาํกัด 

(www.thegrandzebra.com) 

  ผลิตและจําหนายอุปกรณสําหรับการแคมปง 

 

 

 

CampThai.com 

(www.campthai.com) 

  จําหนายอุปกรณสําหรับการทองเที่ยว แบบ 

 ผจญภัย เชน การเดินปา แคมปง 

 

 

รานสื่อเดินทาง หรือ TRAVEL MART 

(www.e-travelmart.com) 

  จําหนายอุปกรณประเภทแคมปงทกุชนิด ในนาม

 ของรานสื่อเดนิทาง หรือ TRAVEL MART 

 

 

 เว็บไซตอ่ืนๆ ที่เกีย่วของ ไดแก ธงชาติแคมปง (www.campingthai.com) Camp Inn 

(www.campinn.co.th) เปนตน 

 



บรรณานุกรม 

 

หนังสือและบทความในหนังสือ 

 

กิตติ ภักดีวัฒนะกุล และ ทวีศักดิ ์ กาญจนสวุรรณ. คัมภีรการพาณิชยอิเล็กทรอนิกส                  

(E-COMMERCE). กรุงเทพมหานคร: สํานักพิมพบริษทั เคทพีี คอมพ แอนด คอน

ซัลท จาํกัด, 2547.  

 

ฉลองศรี พิมลสมพงศ. การวางแผนและพฒันาตลาดการทองเที่ยว. กรุงเทพมหานคร: สํานักพมิพ

มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร, 2542.   

 

ยุพาวรรณ วรรณวาณิชย. การตลาดบริการ. กรุงเทพมหานคร: สํานกัพมิพ

มหาวิทยาลยัเกษตรศาสตร, 2548.  

 

วีระรัตน กจิเลศิไพโรจน. การตลาดธุรกิจบริการ Service Marketing. กรุงเทพมหานคร: 2547. 

 

ศิริวรรณ เสรีรัตน. พฤติกรรมผูบริโภค (ฉบับพื้นฐาน). กรุงเทพมหานคร: 2538.  

 

ศิริวรรณ เสรีรัตน, ปริญ ลักษิตานนท และ ศุภร เสรีรัตน. การบริหารการตลาดยุคใหม. 

กรุงเทพมหานคร: สํานักพมิพพัฒนาศึกษา, 2538. 

 

ศิริวรรณ เสรีรัตน และคนอืน่ๆ. การบริหารการตลาดยุคใหม. กรุงเทพมหานคร: 2541. 

 

ศูนยพฒันาพาณิชยอิเล็กทรอนิกส. พาณิชยอิเล็กทรอนิกสเพื่ออุตสาหกรรมทองเที่ยวไทย. พมิพ

คร้ังที่ 1. กรุงเทพมหานคร: โรงพิมพเดือนตุลา, 2543. 

 

ศูนยพฒันาพาณิชยอิเล็กทรอนิกส. อีคอมเมิรซไทย: สถิติและบทวเิคราะหรายสาขาธุรกิจ. พิมพ

คร้ังที่ 1. กรุงเทพมหานคร: หจก. พิมพงาม, 2545. 
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สุพาน ี สฤษฎวานิช. การบริหารเชิงกลยุทธ : แนวคิดและทฤษฎ.ี กรุงเทพมหานคร: โรงพมิพ

มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร, 2544. 

 

บทความ 

 

ณัฐวุฒิ บานิกูล. “การนําระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสมาใชในการดําเนินธุรกิจสําหรับอุตสาหกรรม

ทองเที่ยวไทย.” จดหมายขาวพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ปที่ 2 (กุมภาพันธ 2543): 3. 

 

รุงทิพ วองปฏกิาร. "พาณิชยอิเล็กทรอนกิสกับการทองเทีย่ว." จุลสารการทองเที่ยว 19 (ตุลาคม-

ธันวาคม 2543):38-47. 
 

โศรยา หอมชืน่. "ตัวแทนการทองเที่ยวในยุคของพาณิชยอิเล็กทรอนิกส." จุลสารการทองเที่ยว 21 

(ตุลาคม-ธันวาคม 2545):25-35. 

 

เอกสารอื่นๆ 

 

กมลทิพย ชูประทีป. “ปจจัยที่มีความสําคัญตอการตัดสินใจเดินทางทองเที่ยวเชิงเกษตร อําเภอ          

วังน้ําเขียว จังหวัดนครราชสีมา.” วิทยานิพนธมหาบัณฑิต สาขาบริหารธุรกิจ 

มหาวิทยาลัยมหาสารคาม, 2547. 

 

เกรยสตัน, เกรแฮม, แมคฟารคุฮาร และคริส. รายงานพาณิชยอิเลก็ทรอนกิสและการพฒันา ป 

2544. แปลโดย ศูนยพัฒนาพาณิชยอิเล็กทรอนิกส. กรุงเทพมหานคร: 2544. 

 

ชวลิต สัมปทาณรักษ. “ปจจัยทีม่ีความสัมพนัธตอการตัดสินใจซื้อสินคาและบรกิารของผูบริโภค 

ผานระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส.” การศึกษาอิสระ สาขาวชิาการจัดการ 

มหาวิทยาลยัวลัยลักษณ, 2548.  
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บริษัท แมกซ เซฟวิง่ส (ประเทศไทย) จํากดั. บทสรุปสําหรับผูบริหาร โครงการศึกษาความเปนไป

ไดในการดําเนนิการตลาดของการทองเที่ยวแหงประเทศไทย (ททท.) โดยเครือขาย

อินเทอรเน็ต. ม.ป.ท. : ม.ป.พ., 2545. 

 

ประกาศิต ทองเจือเพชร. “ปจจัยทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจทองเที่ยวในประเทศไทย

ของนักทองเที่ยวชาวอเมริกา.” วิทยานิพนธมหาบัณฑิต  เศรษฐศาสตรธุรกิจ 

มหาวิทยาลัยเกษตรศาสตร, 2544. 

 

รัติมา งามสงา. “ปญหาและอุปสรรคตอผูประกอบการในการทําธรุกิจพาณิชยอิเล็กทรอนกิสใน

ประเทศไทย.” วทิยานพินธมหาบัณฑิต คณะบริหารธรุกิจ มหาวิทยาลัยรามคาํแหง, 

2543. 

 

รัชนัน เรืองชัยวงศ. “ความคิดเหน็ของผูใชอินเทอรเน็ตเกี่ยวกบัคุณลักษณะทางการสื่อสาร

การตลาดในเว็บไซตพาณิชยอิเล็กทรอนิกสดานการทองเที่ยว.” วทิยานพินธ

มหาบัณฑิต คณะวารสารศาสตรและส่ือสารมวลชน สาขาการบริการสื่อสารมวลชน 

มหาวิทยาลยัธรรมศาสตร, 2546.  

 

วีราภรณ สิริพาณิชพงศ. “ปจจัยที่มผีลตอพฤติกรรมของผูใชอินเตอรเนต็ในการซื้อสินคาและ

บริการทางอนิเตอรเน็ต.” รายงานการศึกษาอิสระมหาบัณฑิต คณะเศรษฐศาสตร 

สาขาเศรษฐศาสตรธุรกิจ มหาวิทยาลัยขอนแกน, 2546. 

 

สถาบนัวิจัยเพือ่พัฒนาประเทศไทย. โครงการวิจยั “แผนแมบทการพาณิชยอิเล็กทรอนิกสดานการ
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