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บทท่ี  2 

 

เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

การวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกที่พักแรมของนักทองเท่ียว

บริเวณอาวทาเลน   จังหวัดกระบ่ี  ผูวิจัยไดศึกษาเอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของและไดนําเสนอ

แนวคิดและทฤษฎีท่ีสนับสนุนการศึกษาครั้งนี้ คือ 

1.กกแนวคิดดานพฤติกรรมผูบริโภค 

2.กกแนวคิดดานทัศนคติ 

3.กกแนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 

4.กกแนวคิดดานรูปแบบการดําเนินชีวิต 

5.กกขอมูลเก่ียวกับอาวทาเลน จังหวัดกระบ่ี 

6.กกงานวิจัยที่เก่ียวของ 

โดยมีรายละเอียด ดังตอไปนี้ 

 

แนวคิดดานพฤติกรรมผูบริโภค 

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค ( Analyzing Consumer Behavior) เปนการคนหาหรือ

วิจัยเก่ียวกับพฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค เพื่อทราบถึงลักษณะความตองการและ

พฤติกรรมการซื้อและการใชของผูบริโภค คําตอบท่ีไดจะชวยใหนักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ

การตลาด ที่สามารถสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม (ศิริวรรณ  เสรีรัตน , 2541, 

หนา 125) 

การวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค ( Analyzing Consumer Behavior) เปนการพิจารณา

พฤติกรรมของกลุมเปาหมายโดยใชคําถาม 7 คําถาม และเพื่อหาคําตอบ 7 ประการ เก่ียวกับลูกคา 

1.กกใครอยูในตลาดเปาหมาย 

1.กกลูกคาเปาหมายของสถานท่ีพักแรมบริเวณอาวทาเลน จังหวัดกระบ่ี มีดังน้ี 

1.กก1.1กกเปนผูมีรายไดปานกลางอยูในชั้นสังคมปานกลางขึ้นไป 

1.กก1.2กกเปนกลุมนักทองเที่ยวที่รักธรรมชาติ  

การทราบถึงลักษณะกลุมเปาหมายจะชวยใหบริษัทกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑ 

(Product Strategies) และกลยุทธสงเสริมการตลาด (Promotion Strategies) ไดเหมาะสม 
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2.กกผูบริโภคซื้ออะไร  

1.กกผูบริโภคซื้อบริการที่พักแรมตองการสิ่งตอไปนี้ 

1.กก2.1กกบริการท่ีพักคางแรม 

1.กก2.2กกความสะดวกสบาย 

1.กก2.3กกความเปนสวนตัวอิงแอบธรรมชาติ 

จากการทราบวา  ผูบริโภคซื้ออะไร (ตองการอะไร) จากการซื้อบริการสถานประกอบการ

จะนําไปใชกําหนดกลยุทธดานผลิตภัณฑ ( Product Strategies) รูปลักษณผลิตภัณฑ ( Tangible 

Product) ผลิตภัณฑเสริม ( Augmented Product) ผลิตภัณฑที่คาดหวัง ( Expected Product) 

และศักยภาพผลิตภัณฑ ( Potential Product) และการกําหนดกลยุทธการโฆษณา ( Advertising 

Strategies) การสรางสรรคงานโฆษณา ( Creative Strategies) โดยชี้จุดขาย ( Unique Selling 

Paint – USP) ที่คาดวา จะสามารถสนองความตองการของลูกคาได 

3.กกทําไมผูบริโภคจึงซื้อ  

1.กก ผูบริโภคซื้อดวยเหตุจูงใจสองดาน  คือ ดานเหตุผลและดานจิตวิทยา โดยมี

รายละเอียดดังน้ี 

1.กก3.1กกเหตุจูงใจในการซื้อดานเหตุผล ประกอบดวย ดานความสะดวกสบาย ใกล

แหลงทองเท่ียว 

1.กก3.2กกเหตุจูงใจในการซื้อดานจิตวิทยา ประกอบดวย 

1.กก3.2กก3.2.1กกผูบริโภคซื้อเพราะ ตองการพักผอนอิงแอบธรรมชาติ  เพื่อรับโอโซน

จากทะเล ปาไมบริเวณอาวทาเลน  จ.กระบ่ี 

1.กก3.2กก3.2.2กกกิจกรรมพิเศษ อันซีน อันดามัน ของการทองเที่ยวแหงประเทศไทย 

เปดตัวดวย ทะเลแหวกแหงทองทะเลกระบ่ี ซึ่งเปนจุดเดนเปดโฆษณาอันซีนไทยแลนดที่โดงดัง

ต้ังแตกลางป 2546 ที่ผานมา 

4.กกใครมีสวนรวมในการซื้อ  

1.กกผูที่มีสวนรวมในการซื้อ คือ 

1.กก4.1กกผูมีอิทธิพล ( Influencer) ประกอบดวย กลุมปฐมภูมิ ไดแก เพื่อน ครอบครัว 

กลุมทุติยภูมิ เชน นักแสดงที่มีอิทธิพลตอการซื้อ (Presenter) 

1.กก4.2กกการตัดสินใจซื้อ ( Decider) ผูที่จะเดินทางทองเที่ยวจะเปนผูตัดสินใจในการ

ซื้อ 

5.กกผูบริโภคตัดสินใจซื้ออยางไร  



 

 

10 

ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค  เริ่มต้ังแตการรับรูถึงความตองการที่จะทองเที่ยว 

การเกิดการรับรูในรูปแบบการทองเที่ยวและเกิดทัศนคติท่ีดีตอรูปแบบการทองเท่ียวนั้น  จึงทําให

เกิดการตัดสินใจซื้อสถานที่พักแรมในที่สุด ซึ่งคําตอบน้ีจะนําไปใชในการกําหนดกลยุทธการ

สงเสริมการตลาด 

6.กกผูบริโภคซื้อท่ีไหน  

1.กก6.1กกอินเตอรเน็ ต ซึ่งสถานประกอบการที่พักแรมตางๆ  ก็จะมีโฮมเพจเปนของ

ตัวเอง 

1.กก6.2กกบริษัทนําเท่ียว 

1.กก6.3กกงานโรดโชว ที่การทองเที่ยวแหงประเทศไทยจัดขึ้นทุกป 

7.กกผูบริโภคซื้ออยางไร  

ผูบริโภคจะซื้อบริการที่พักแรมจากชองทางตางๆที่กลาวไวขางตน ซึ่งคําตอบขอนี้จะนําไป

กําหนดกลยุทธชองทางการจัดจําหนาย (Place strategies)  

ในการศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกที่พักแรมของนักทองเท่ียว

บริเวณอาวทาเลน จังหวัดกระบ่ี  ผูวิจัยไดนําโมเดลพฤติกรรมของผูบริโภคของ Philip  Kotler มาใช

ในการประกอบการพิจารณา 

โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค ( A Model of Consumer Behavior) นี้ เปนการศึกษาถึง

เหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากการเกิดสิ่งกระตุน ( Stimulus) 

ทําใหเกิดความตองการ เมื่อสิ่งกระตุนนั้นผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค ( Buyer’s 

Black Box) ซึ่งเปรียบเสมือนกลองดําท่ีผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได ซึ่งความรูสึกนึกคิด

ตางๆ จะไดรับอิทธิพลตางๆ  ภายในใจของผูบริโภคแลวจะมีการตอบสนองจากผูบริโภค ( Buyer’s 

Response) หรือการตัดสินใจของผูบริโภค (Buyer’s Purchase Decision) โดยการซื้อหรือไมซื้อ 

สรุปแลว จุดเริ่มตนของโมเดลนี้ อยูที่การมีสิ่งกระตุน ( Stimulus) ทําใหเกิดความตองการ

กอนแลวทําใหเกิดการตอบสนอง ( Response)  ดังนั้น โมเดลน้ี  จึงอาจเรียกวา S-R Theory (Philip  

Kotler, 1997, p. 172) ดังแสดงในภาพตอไปนี้ 
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ภาพ 3กกแสดงรูปแบบพฤติกรรมของผูบริโภคอยางงาย หรือ S-R Theory 

 

สิ่งกระตุน (Stimulus) อาจเกิดขึ้นเอง  จากภายในรางกาย (Inside stimulus) และสิ่ง

กระตุนภายนอก (Outside stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดสิ่งกระตุนภายนอก เพื่อให

ผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ  สิ่งกระตุนถือวา  เปนเหตุจูงใจใหเกิดการซื้อสินคา ซึ่งอาจใช

เหตุจงใจใหซื้อดานเหตุผลหรือดานจิตวิทยา (อารมณ) ก็ได สิ่งกระตุนภายนอกประกอบดวย  

สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่นักการตลาดสามารถ

ควบคุมและตองจัดใหมีขึ้น เปนสิ่งกระตุนที่เก่ียวของกับสวนประสมทางการตลาด  (Marketing 

mix) 

สิ่งกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑใหสะดวกสบาย สวยงาม

เพื่อกระตุนความตองการซื้อ 

สิ่งกระตุนดานราคา (Price) เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสมกับผลิตภัณฑ โดย

พิจารณาลูกคาเปนเปาหมาย 

สิ่งกระตุนดานชองทางการจัดจําหนาย (Distribution) เชน การจัดจําหนายผลิตภัณฑให

เขาถึงผูบริโภค เพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภค ถือวาเปนการกระตุนความตองการซื้อ 

สิ่งกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณาสม่ําเสมอ การใช

ความพยายามของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสรางความสัมพันธอันดีกับบุคคล

ทั่วไปเหลาน้ี ถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อ 

สิ่งกระตุนอ่ืนๆ (Other stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคท่ีอยูภายนอก

องคการ ซึ่งสถานประกอบการควบคุมไมได สิ่งกระตุนเหลาน้ี ไดแก 

สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของผูบริโภคเหลานี้  มี

อิทธิพลตอความตองการของบุคคล 
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สิ่งกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน อินเตอรเน็ตไรสาย ( Wi-Fi) สามารถ

กระตุนความตองการของผูบริโภคใหใชบริการที่พักแรมมากขึ้น 

สิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and political) เชน กฎหมายเพิ่มหรือลดภาษี

สินคาใดสินคาหน่ึง จะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการของผูซื้อ 

สิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural) เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยในเทศกาลตางๆ 

จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลนั้น  

กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ( Buyer’s black box) ความรูสึกนึกคิดของผู

ซื้อเปรียบเสมือนกลองดํา ( Black box) ซึ่งผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงพยายามคนหา

ความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ซึ่งไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซื้อและกระบวนการตัดสินใจซื้อ 

ลักษณะของผูซื้อ ( Buyer’s characteristics) ลักษณะของผูซื้อมีอิทธิพลจากปจจัยตางๆ 

คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา 

กระบวนการตัดสินใจซื้อ ( Buyer’s decision process) ประกอบดวยขั้นตอน  ไดแก การ

รับรูปญหา (Problem recognition) การคนหาขอมูล ( Information searching) การประเมินผล

ทางเลือก (Evaluation of alternatives) การตัดสินใจซื้อ ( Purchase decision) พฤติกรรมภายหลัง

การซื้อ (Post-purchase behavior)  

การตอบสนองของผูซื้อ ( Buyer’s response) หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคหรือผูซื้อ 

(Buyer’s purchase decisions) ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ไดแก  การตัดสินใจ

ดานผลิตภัณฑ ( Product decision) การตัดสินใจดานรานคา ( Store decision) การตัดสินใจ

เก่ียวกับวิธีการซื้อ (Method of purchase decision) 

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 

การศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค เพื่อใหทราบถึงลักษณะความตองการ

ของผูบริโภคดานตางๆ และเพื่อท่ีจะจัดสิ่งกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสม เมื่อผูซื้อไดรับสิ่ง

กระตุนอ่ืนๆ ผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผูซื้อ ซึ่งเปรียบเสมือนกลองดําที่ผูขายไมสามารถ

คาดคะเนได งานของผูขาย คือ คนหาลักษณะของผูซื้อและความรูสึกนึกคิดไดรับอิทธิพลจากสิ่งได

บาง การศึกษาถึงลักษณะของผูซื้อท่ีเปนเปาหมายจะมีประโยชนสําหรับผูขาย คือ ทําใหทราบ

ความตองการและลักษณะของลูกคา เพื่อท่ีจะจัดสวนประสมทางการตลาดตางๆ  กระตุนและ

สนองความตองการของผูซื้อท่ีเปนหมายไดถูกตอง 

ลักษณะของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวน

บุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
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ปจจัยทางวัฒนธรรม ( Cultural factors) เปนสัญลักษณและสิ่งที่มนุษยสรางขึ้น เปนที่

ยอมรับจากรุนหนึ่งไปสูรุนหน่ึง โดยเปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยในสังคมหนึ่ง

คานิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลักษณะของสังคม และกําหนดความแตกตางของสังคมหนึ่งจาก

สังคมอ่ืน วัฒนธรรมเปนสิ่งที่กําหนดความตองการและพฤติกรรมของบุคคล 

วัฒนธรรมพื้นฐาน ( Culture) เปนลักษณะพื้นฐานของบุคคลในสังคม เชน ลักษณะนิสัย

ของคนไทย ซึ่งเกิดจากการหลอหลอมพฤติกรรมของสังคมไทย ทําใหมีลักษณะพฤติกรรมที่

คลายคลึงกัน 

วัฒนธรรมกลุมยอย ( Subculture) เปนวัฒนธรรมของแตละกลุมท่ีมีลักษณะเฉพาะและ

แตกตางกัน ซึ่งมีอยูภายในสังคมขนาดใหญและสลับซับซอน วัฒนธรรมยอยเกิดจากพื้นฐานทาง

ภูมิศาสตรและลักษณะพื้นฐานของมนุษย ประกอบดวย กลุมเชื้อชาติ กลุมศาสนา กลุมผิวสี พื้นที่

ทางภูมิศาสตรหรือทองถ่ิน กลุมอาชีพ กลุมยอยดานอายุ กลุมยอยดานเพศ และชั้นทางสังคม 

ปจจัยดานสังคม (Social factor) เปนปจจัยที่เก่ียวของในชีวิตประจําวัน และมีอิทธิพล

ตอพฤติกรรมการซื้อ ประกอบดวย 

กลุมอางอิง เปนกลุมที่บุคคลเขาไปเก่ียวของดวย ซึ่งจะมีอิทธิพลตอทัศนคติความคิดเห็น 

และคานิยมของบุคคลในกลุมอางอิง โดยแบงออกเปน 2 ระดับ คือ  

กลุมปฐมภูมิ ไดแก ครอบครัว เพื่อนสนิท และเพื่อนบาน 

กลุมทุติยภูมิ ไดแก กลุมบุคคลชั้นนําในสังคม เพื่อนรวมอาชีพ และรวมสถาบัน บุคคลใน

กลุมตางๆ ในสังคม 

ครอบครัว บุคคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากที่สุด ทัศนคติ ความคิดเห็น และ

คานิยมของบุคคลเหลานี้ มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของครอบครัว 

บทบาทและสถานะ บุคคลจะเก่ียวของกับหลายกลุม เชน ครอบครัว กลุมอางอิง องคกร 

และสถาบันตางๆ บุคคลจะมีบทบาทและสถานะท่ีแตกตางกันในแตละกลุม 

ปจจัยสวนบุคคล (Personal factors) การตัดสินใจของผูซื้อไดรับอิทธิพลจากลักษณะ

สวนบุคคลของคนทางดานตางๆ ไดแก 

อายุ ผูบริโภคที่มีอายุแตกตางกันจะมีความตองการผลิตภัณฑที่แตกตางกัน 

วงจรชีวิตครอบครัว เปนขั้นตอนการดํารงชีวิตของบุคคลในลักษณะของการมีครอบครัว 

การดํารงชีวิตในแตละขั้นตอนเปนสิ่งท่ีมีอิทธิพลตอความตองการทัศนคติ และคานิยมของบุคคล 

ทําใหเกิดความตองการในผลิตภัณฑและพฤติกรรมการซื้อที่แตกตางกัน 
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อาชีพของแตละบุคคล จะนําไปสูความจําเปนและความตองการสินคาและบริการท่ี

แตกตางกัน 

รายได มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ และยังเก่ียวของกับอํานาจในการซื้อ

และทัศนคติเก่ียวกับการจายเงิน 

รูปแบบการดําเนินชีวิต ขึ้นอยูกับวัฒนธรรม ชั้นของสังคม และกลุมอาชีพของแตละ

บุคคล การเลือกผลิตภัณฑของบุคคลอยูกับคานิยมและรูปแบบการดํารงชีวิต โดยรูปแบบการ

ดํารงชีวิตของบุคคลจะแสดงออกมาในรูปของกิจกรรม ความสนใจและความคิดเห็น 

ปจจัยทางดานจิตวิทยา ( Psychological factor) การเลือกซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพล

จากปจจัยทางจิตวิทยา  ซึ่งถือไดวา  เปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ

และการใชสินคา ประกอบดวย 

การจูงใจ หมายถึง สิ่งกระตุนท่ีอยูในตัวบุคคล ซื่งกระตุนใหบุคคลปฏิบัติ การจูงใจเกิด

ภายในตัวบุคคล แตอาจถูกกระทบจากปจจัยทางวัฒนธรรม 

การรับรู เปนกระบวนการซึ่งแตละบุคคลไดรับการเลือกสรรจัดระเบียบ และตีความหมาย

ขอมูล เพื่อที่จะสรางภาพที่มีความหมาย  หรือหมายถึง  กระบวนการความเขาใจของบุคคลที่มีตอ

โลกที่เขาอาศัยอยู การรับรูเปนกระบวนการแตละบุคคล ซึ่งขึ้นอยูกับความเชื่อ ประสบการณ ความ

ตองการ อารมณและสิ่งกระตุน โดยจะพิจารณาเปนกระบวนการการกลั่นกรอง การรับรูจะแสดงถึง

ความรูสึกจากประสาทสัมผัสท้ัง 5 ไดแก การไดเห็น การไดกลิ่น การไดยิน การไดรสชาติ และการ

ไดความรูสึก 

การเรียนรู หมายถึง การเปลี่ยนแปลงในพฤติกรรมและความโนมเอียงของพฤติกรรมจาก

ประสบการณที่ผานมา การเรียนรูของบุคคลเกิดขึ้นเมื่อบุคคลไดรับสิ่งกระตุนและเกิดการ

ตอบสนอง การเรียนรูเกิดจากอิทธิพลหลายอยาง เชน ทัศนคติ ความเชื่อ และประสบการณในอดีต 

ความนาเชื่อถือ เปนความคิดท่ีบุคคลยึดถือเก่ียวกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซึ่งเปนผลมากจาก

ประสบการณในอดีต 

ทัศนคติ หมายถึง การประเมินความพึงพอใจหรือไมพอใจของบุคคลหรือความรูสึกนึกคิด

ของบุคคลที่มีตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง 

บุคลิกภาพ หมายถึง ลักษณะดานจิตวิทยาท่ีแตกตางกันของบุคคล ซึ่งนําไปสูการ

ตอบสนองตอสิ่งแวดลอมที่มีแนวโนมเหมือนเดิมและสอดคลองกัน 

แนวคิดของตนเอง หมายถึงความรูสึกนึกคิดที่บุคคลมีตอตนเอง หรือความคิดที่บุคคลคิด

วา บุคคลอ่ืน (สังคม) มีความคิดเห็นตอตนอยางไร 
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ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Buying decision process) 

ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ ( Buying decision process) เปนลําดับขั้นตอนในการ

ตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ซึ่งแบงได 5 ขั้นตอน ดังนี้ 

การรับรูปญหา หมายถึง การที่บุคคลรับรูถึงความตองการภายในของตน ซึ่งอาจเกิดขึ้น

เองหรือเกิดจากสิ่งกระตุนจากภายในและภายนอก  เชน ความหิว ความกระหาย ความเจ็บปวด  

ซี่งรวมถึงความตองการทางรางกาย ( Physiological needs) และความตองการที่เปนความ

ปรารถนา อันเปนความตองการดานจิตวิทยา สิ่งเหลานี้เกิดขึ้นเมื่อถึงระดับหน่ึงจะกลายเปนสิ่ง

กระตุน บุคคลจะเรียนรูถึงวิธีที่จะจัดการกับสิ่งกระตุนจากประสบการณในอดีต ทําใหเขารูวาจะ

ตอบสนองตอสิ่งกระตุนอยางไร 

ความตองการท่ีเกิดขึ้นไมสามารถสนองความการคนหาขอมูล ถาความตองการถูก

กระตุนมากพอ และสิ่งท่ีสามารถตอบสนองความตองการอยูใกลกันกับผูบริโภค ผูบริโภคจะ

ดําเนินการคนหาขอมูลที่เก่ียวของมากขึ้น ซึ่งในบางครั้งตองการไดทันที ความตองการจะถูกจดจํา

ไว เพื่อหาทางสนองความตองการในภายหลัง เมื่อความตองการถูกกระตุนไดถูกสะสมไวมากจะทํา

ใหเกิดการปฏิบัติในภาวะอยางหนึ่งคือ ความต้ังใจใหไดรับการสนองความตองการ เขาจะพยายาม

คนหาขอมูลเพื่อหาทางสนองความตองการที่ถูกกระตุน โดยแหลงขอมูลของผูบริโภค  ประกอบดวย 

5 กลุม คือ 

แหลงบุคคล ไดแก ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบาน คนรูจัก เปนตน 

แหลงการคา ไดแก สื่อการโฆษณา พนักงานขาย ตัวแทนการคา บรรจุภัณฑ การจัด

แสดงสินคา เปนตน 

แหลงประสบการณ ไดแก การควบคุม การตรวจสอบ การใชสินคา เปนตน 

แหลงชุมชน ไดแก สื่อมวลชน องคการคุมครองผูบริโภค เปนตน 

แหลงทดลอง ไดแก หนวยงานท่ีสํารวจคุณภาพผลิตภัณฑ หรือหนวยวิจัย ภาวะตลาด

ของผลิตภัณฑ ประสบการณตรงของผูบริโภคในการทดลองใชผลิตภัณฑ เปนตน 

การประเมินผลการเลือก เมื่อผูบริโภคไดขอมูลมาแลว ผูบริโภคจะเกิดความเขาใจและ

ประเมินผลทางเลือกตางๆ นักการตลาดจําเปนตองรูถึงวิธีการตางๆ ที่ผูบริโภคใชในการประเมินผล

ทางเลือก 

การตัดสินใจซื้อ จากการประเมินผลทางเลือก จะชวยใหผูบริโภคกําหนดความพึงพอใจ

ระหวางผลิตภัณฑตางๆ ที่เปนทางเลือก โดยทั่วๆ ไปผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑที่ชอบมาก

ที่สุด 

พฤติกรรมภายหลังการซื้อ หลังการซื้อและทดลองใชผลิตภัณฑไปแลว ผูบริโภคจะมี
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ประสบการณเก่ียวกับความพอใจหรือไมพอใจในผลิตภัณฑ ซึ่งพฤติกรรมภายหลังการซื้อท่ีนักการ

ตลาดตองติดตามและใหความสนใจ มีดังนี้ 

ความพึงพอใจภายหลังการซื้อ เปนระดับความพึงพอใจของผูบริโภคภายหลังจากที่ไดซื้อ

สินคาไปแลว 

การกระทําภายหลังการซื้อ ความพึงพอใจหรือไมพอใจในผลิตภัณฑจะมีผลตอพฤติกรรม

ตอเนื่องของผูบริโภค ถาผูบริโภครูสึกพึงพอใจก็จะมีแนวโนมวา  ผูบริโภคจะกลับมาซื้อผลิตภัณฑ

นั้นอีกครั้ง 

พฤติกรรมการใชและกําจัดภายหลังการซื้อ ซึ่งเปนหนาที่ของนักการตลาดที่จะตองคอย

ติดตามวา ผูบริโภคใชกําจัดสินคานั้นอยางไร 

 

แนวคิดดานทัศนคติ (Attitude) 

ทัศนคติ เปนแนวความคิดที่มีความสําคัญมากแนวหนึ่งทาง จิตวิทยาสังคม และการ

สื่อสาร และมีการใช คํานี้กันอยางแพรหลาย สําหรับการนิยามคําวา ทัศนคติ น้ัน ไดมีนักวิชาการ

หลายทานใหความหมายไว ดังนี้ 

โรเจอร (Roger, 1978, pp. 208–209 อางอิงใน สุรพงษ  โสธนะเสถียร , 2533, 

หนา 122) ไดกลาวถึง 

 

... ทัศนคติ วา เปนดัชนีชี้วา บุคคลนั้นคิดและรูสึกอยางไร กับคนรอบขาง วัตถุหรือ

สิ่งแวดลอมตลอดจนสถานการณตางๆ โดยทัศนคตินั้น  มีรากฐานมาจากความเชื่อที่อาจ

สงผลถึง พฤติกรรมในอนาคตได  ทัศนคติ จึงเปนเพียงความพรอมที่จะตอบสนองตอสิ่ง

เรา และเปนมิติของ การประเมิน เพื่อแสดงวาชอบหรือไมชอบตอประเด็นหน่ึงๆ  ซึ่งถือ

เปนการสื่อสารภายในบุคคล ( Interpersonal Communication) ที่เปนผลกระทบมาจา ก

การรับสาร อันจะมีผลตอพฤติกรรมตอไป 

 

โรเสนเบิรก และฮอฟแลนด ( Rosenberg and Hovland, 1960, p. 1) ไดใหความหมาย

ของทัศนคติ ไววา “ทัศนคติ โดยปกติสามารถนิยาม วา เปนการจูงใจตอแนวโนมในการตอบสนอง

อยางเฉพาะเจาะจงกับสิ่งท่ีเกิดขึ้น” 

เคลเลอร (Howard H. Kendler, 1963, p. 572) กลาววา “ทัศนคติ หมายถึง สภาวะ

ความพรอมของบุคคลที่จะแสดงพฤติกรรมออกมาในทางสนับสนุนหรือตอตานบุคคล สถาบัน 

สถานการณ หรือแนวความคิด” 
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คารเตอร วี. กูด ( Carter V. Good, 1959, p. 48) ใหคําจํากัดไววา “ทัศนคติ คือ ความ

พรอมท่ีจะแสดงออกในลักษณะใดลักษณะหนึ่ง ท่ีเปนการสนับสนุนหรือตอตานสถานการณ 

บางอยาง บุคคล หรือสิ่งใดๆ” 

นิวคอมบ (Newcomb, 1854, p. 128) ใหคําจํากัดความไววา “ทัศนคติ ซึ่งมีอยูในเฉพาะ

คนนั้น ขึ้นกับสิ่งแวดลอมอาจแสดงออกในพฤติกรรม ซึ่งเปนไปไดใน 2 ลักษณะ คือ ลักษณะชอบ

หรือพึงพอใจ ซึ่งทําใหผูอ่ืนเกิดความรักใครอยากใกลชิดสิ่งน้ันๆ หรืออีกลักษณะหน่ึงแสดงออกใน

รูปความไมพอใจ เกลียดชัง ไมอยากใกลสิ่งนั้น” 

องคประกอบของทัศนคติ 

นักวิชาการสวนใหญ ไดจัดแบงองคประกอบของทัศนคติ ( Attitude components) 

ออกเปน 3 องคประกอบ  ไดแก องคประกอบดานความรู (ความเชื่อ)  องคประกอบดานความรูสึก 

และองคประกอบทางดานพฤติกรรม  (แนวโนมที่จะตอบสนอง) องคประกอบแตละอยางอธิบายได

ดังนี้ (Hawkins, Best and Coney, 1998, pp. 397-400) 

องคประกอบทางดานความรู ( Cognitive component: learn) ประกอบดวย  ความเชื่อ

ของผูบริโภคเก่ียวกับวัตถุอยางใดอยางหนึ่ง เชน เรามีความเชื่อวา ไดเอทโคก  (Diet Coke) เกือบ 

จะไมมีแคโลรี่ มีคาเฟอีน ราคาถูก และผลิตโดยบริษัทใหญ  หรือมันฝรั่งมีแคลอรี่สูง  ซึ่งความเชื่อน่ี

ไมจําเปนจะตองถูกตองหรือเปนความจริงเสมอไป 

องคประกอบทางดานความรูสึก ( Affective component: feel) คือ ปฏิกิริยาทางดาน

ความรูสึกหรืออารมณที่มีตอวัตถุอยางใดอยางหนึ่ง หรือกลาวอีกนัยหนึ่ง คือ เปนความรูสึกท้ังใน 

แงบวกหรือแงลบของผูบริโภคที่มีตอวัตถุอยางหนึ่ง  อันแสดงถึงระดับความชอบหรือไมชอบวามี

มากนอยเพียงไร ( Bovee, et al., 1995, p. 121) ตัวอยางเชน ผูบริโภคอาจกลาววา ฉันชอบ  

ไดเอทโคก  ฉันชอบโยเกิรต เปนการแสดงผลของการประเมินทางดานอารมณหรือความรูสึกท่ีมีตอ

ผลิตภัณฑน้ัน บุคคลอาจมีความรูสึกชอบหรือไมชอบตางกัน จากความเชื่อเหมือนกัน จากตัวอยาง

ขางตนผูบริโภคอาจมีความเชื่อวา  ( 1) ไดเอทโคก มีคาฟาอีน  และ (2) คาเฟอีนทําใหไมงวงนอน 

ความเชื่อเหลาน้ี  อาจเปนเหตุใหบุคคลบางคนตอบสนองหรือแสดงความรูสึกทางบวก เชน 

นักศึกษาที่กําลังเตรียมตัวสอบ เปนตน  ในขณะที่บางคนอาจตอบสนองหรือแสดงความรูสึกในทาง

ลบ เชน ผูที่ตองการด่ืมบางอยางกอนนอน แตไมตองการใหนอนไมหลับ เปนตน 

องคประกอบทางดานพฤติกรรม ( Behavioral component: to) หมายถึง แนวโนมที่จะ

ตอบสนอง ( tendency to response) ในลักษณะอยางใดอยางหนึ่งตอวัตถุหรือกิจกรรม เชน 

ตัดสินใจที่จะซื้อหรือไมซื้อไดเอทโคก หรือแนะนําใหผูอ่ืนซื้อหรือเสนอใหซื้อตราใหม  บางครั้งแมวา

ผูบริโภคมีทัศนคติในทางบวกตอผลิตภัณฑ แตก็มิไดหมายความวา ผูบริโภคจะรีบออกไปซื้อ
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ผลิตภัณฑน้ันทันทีก็หาไม  เขาอาจจะยังไมจําเปนในขณะนั้น อาจไมสามารถซื้อได  เพราะยังไมมี

เงินพอ  อาจจะตองซื้อสิ่งอ่ืนกอนที่มีความสําคัญมากกวา หรืออาจจะรอใหสมาชิกคนอ่ืนๆ ใน

ครอบครัวเขารวมพิจารณาดวย  เปนตน 

 

แนวคิดและทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

สวนประสมการตลาด ( Marketing Mix) หมายถึง กลุมของเครื่องมือการตลาด  ซึ่ง

ธุรกิจใชรวมกันเพื่อใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาดในตลาดเปาหมาย  (ศิริวรรณ   เสรีรัตน , 

2550, หนา 19) 

เครื่องมือการตลาด 4 ประการ ไดแก ผลิตภัณฑ ( Product) ราคา ( Price) การจัด

จําหนาย (Place หรือ Distribution) และการสงเสริมการตลาด (Promotion) ผลิตภัณฑ (Product) 

ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งท่ีเสนอขาย เพื่อตอบสนองความตองการของผูบริโภค 

โดยผลิตภัณฑนั้น จะมีตัวตนหรือไมก็ได องคประกอบของผลิตภัณฑ จะตองประกอบดวย 

ผลิตภัณฑหลัก (Core product) คือ ผลิตภัณฑที่ใหประโยชนตอผูซื้อโดยตรง 

รูปลักษณผลิตภัณฑ หมายถึง ลักษณะทางกายภาพท่ีผูบริโภคสามารถสัมผัส รับรูได ใน

ลักษณะของรูปลักษณ ตราสินคา รูปแบบสินคา 

ตราสินคา ( Brand) หมายถึง ชื่อ สัญลักษณ การออกแบบเพื่อระบุถึงสินคาและบริการ

ของผูขายที่แตกตางจากคูแขงขัน โดยท่ีตราสินคาน้ัน  จะทําหนาที่ติดตอสื่อสารเก่ียวกับคุณสมบัติ

จุดเดนและลักษณะของผลิตภัณฑ และบอกแนวความคิดเก่ียวกับผลิตภัณฑ ทั้งชวยกําหนด

ตําแหนงผลิตภัณฑในความคิดของลูกคา 

เครื่องหมายการคา (Trade mark) หมายถึง ตราสินคา ที่ไดรับการคุมครองตามกฎหมาย 

ตราสินคาอาจจะเปนชื่อตรา เปนเครื่องหมายตราธุรกิจที่นําไปจดทะเบียนการคา เพื่อระบุชื่อสินคา

และปองกันการเลียนแบบ 

การบรรจุภัณฑ ( Packaging) เปนกิจกรรมที่เก่ียวของกับการออกแบบและการผลิตสิ่ง

บรรจุหรือสิ่งหอหุมผลิตภัณฑ  การบรรจุภัณฑทําหนาที่   (1) ทําใหเกิดประโยชนใชสอยและ

ประหยัดคาใชจายสําหรับผูซื้อ  (2) เพื่อการรักษาหรือคุมครองผลิตภัณฑ  (3) ทําหนาท่ีเปนจุดขาย

ตัวสินคานั้น   (4) ขาวสารเพื่อการสงเสริมการขาย เพื่อสามารถนํามาใชได   (5) ใชเพื่อแจงขาวสาร

และติดตอสื่อสารกับผูบริโภค   (6) ชวยสรางลักษณะเฉพาะ ความประทับใจสรางภาพลักษณเปน

เอกลักษณใหกับสินคา   (7) ใชเพื่อการพัฒนาผลิตภัณฑใหม หรือเปลี่ยนตําแหนงผลิตภัณฑใหม

(8) ใชเพื่อการแกไขปญหาสิ่งแวดลอม 

ผลิตภัณฑควบ (Augmented product) หมายถึง ประโยชนเพิ่มเติม หรือบริการท่ีผูซื้อจะ
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ไดรับควบคูไปกับตัวสินคา ประกอบดวย การติดต้ัง การขนสง การใหสินเชื่อ การใหบริการกอนหลัง

การขายอ่ืนๆ 

ผลิตภัณฑท่ีคาดหวัง ( Expected Product) หมายถึง กลุมของคุณสมบัติและเงื่อนไขท่ีผู

ซื้อคาดหวังวา จะไดรับจากการใชเปนขอตกลงเมื่อมีการซื้อสินคา 

ศักยภาพเก่ียวกับผลิตภัณฑ ( Potential product) หมายถึง  สวนของผลิตภัณฑควบ

ทั้งหมดท่ีมีการเปลี่ยนแปลงหรือพัฒนา เพื่อตอบสนองความตองการของลูกคาในอนาคต 

ราคา ( Price) หมายถึง คุณคาของผลิตภัณฑในรูปตัวเงิน ราคาเปนตนทุนของลูกคา 

ผูบริโภคจะเปรียบเทียบระหวางคุณคาผลิตภัณฑกับราคาของผลิตภัณฑน้ัน กลยุทธดานราคาที่

จะตองคํานึงถึง คือ 

คุณคาท่ีรับรู (Perceived value) 

ตนทุนสินคาหรือคาใชจายที่เก่ียวของ 

การแขงขัน 

ปจจัยอ่ืนๆ 

การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนการติดตอสื่อสารเก่ียวกับขอมูลระหวางผูขาย

กับผูซื้อ เพื่อสรางทัศนคติและพฤติกรรมการซื้อ การติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขายทําการสื่อสาร

มีหลายประการ ซึ่งอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเครื่องมือ โดยพิจารณาถึงความเหมาะสม ดังนี้ 

การโฆษณา (Advertising) 

การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal selling) 

การสงเสริมการขาย (Sale promotion) 

การใหขาวสารและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public relations) 

การตลาดทางตรง (Direct marketing หรือ Direct response marketing) และการตลาด

เชื่อมตรง (Online marketing) 

การจัดจําหนาย ( Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทาง ซึ่ง

ประกอบดวยสถาบันและกิจกรรม ใชเพื่อเคลื่อนยายผลิตภัณฑ และบริการจากองคการไปยังตลาด

สถาบันท่ีนําผลิตภัณฑออกสูตลาดกลุมเปาหมาย ก็คือ  สภาบันตลาด สวนกิจกรรมท่ีชวยในการ

กระจายสินคา ประกอบดวย การขนสง การคลังสินคา การเก็บรักษาสินคาคงคลัง การจัดจําหนาย 

ประกอบดวย 2 สวน ดังนี้ 

ชองทางการจัดจําหนาย ( Channel of distribution) หมายถึง เสนทางผลิตภัณฑและ/

หรือกรรมสิทธิ์ ที่ผลิตภัณฑถูกเปลี่ยนมือไปยังตลาดในระบบชองทางการจัดจําหนาย  ซึ่ง



 

 

20 

ประกอบดวย ผูผลิต คนกลาง ผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

การสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด ( Market logistics) หมายถึง  กิจกรรมเก่ียว  

ของกับการเคลื่อนยายตัวผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางอุตสาหกรรมการกระจาย

ตัวสินคา จึงประกอบดวย งานที่สําคัญ ดังนี้    

การขนสง (Transportation) 

การเก็บรักษาคลังสินคา (Storage) และการคลังสินคา (Warehousing) 

การบริการสินคาคงเหลือ (Inventory management) 
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 ตลาดเปาหมาย 

 (Target Market) 

 

  

 

 

 

 

 

 

 
ภาพ 4กกแสดงโมเดลรายละเอียดของสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

 

ท่ีมา:  Kotler, 1997, p. 93 

การจัดจําหนาย (Place) 

- ชองทาง (Channels) 

- การสนับสนุนการกระจายตัวสินคา 

(Market logistics) 

- ความครอบคลุม (Coverage) 

- ความหลากหลายของสินคา ที่คน 

กลางจําหนาย (Assortment) 

- ทําเลที่ตั้ง (Location) 

- สินคาคงเหลือ (Inventory) 

- การขนสง (Transportation) 

- การคลังสินคา (Warehousing) 

- การคาปลีก (Retailing) 

- การคาสง (Wholesaling) 

ฯลฯ 

ผลิตภัณฑ (Product) 

- สวนประสมผลิตภัณฑ (Product mix) 

- สายผลิตภัณฑ (Product line) 

- สินคาใหเลือก (Product variety) 

- คุณภาพสินคา (Quality) 

- ลักษณะ (Feature) 

- การออกแบบ (design) 

- ตราสินคา (Brand name) 

- การบรรจุหีบหอ (Packaging) 

- ขนาด (Size) 

- บริการ (Service) 

- การรับประกัน (Warranties) 

- การรับคืน (Returns) 

ราคา (Price) 

- ราคาสินคาในรายการ (List price) 

- สวนลด (Discounts) 

- สวนยอมให (Allowances) 

- ระยะเวลาการชําระเงิน (Payment 

period) 

- ระยะเวลาการใหสินเช่ือ (Credit 

terms) 

ฯลฯ 

การสงเสริมการตลาด (Promotion) หรือ

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 

(Integrated Marketing 

Communication: IMC) 

- การโฆษณา (Advertising) 

- การประชาสัมพันธ (Public Relations: 

PR) 

- การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal 

selling) 

- การสงเสริมการขาย (Sales promotion) 

- การตลาดทางตรง (Direct marketing) 

- การตลาดผานอินเตอรเน็ต (Internet 

Marketing) 

ฯลฯ 

สวนประสมการตลาด (Marketing Mix) 
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แนวคิดดานรูปแบบการเนินชีวิต 

แบบการดําเนินชีวิต ( Lifestyle) มีความเก่ียวของสัมพันธกับคุณคาและบุคลิกภาพของ

ผูบริโภคและนักการตลาดนํามาใชประโยชนมากในปจจุบัน เนื่องจากนับต้ังแตปลายทศวรรษ 

1960 เปนตนมา  การศึกษาเก่ียวกับบุคคลภาพในวิทยาลัยและมหาวิทยาลัยตางๆ ในประเทศ

สหรัฐอเมริกาเริ่มลดนอยลง  เนื่องจากเหตุผลสวนหนึ่งเกิดจากความผิดหวัง จากการท่ีบุคลิกภาพ

ของคนไมสามารถที่ทํานายพฤติกรรมของผูบริโภคไดแนนอน  แมวาการศึกษาเรื่องบุคลิกภาพยัง

เปนวิชาหนึ่งที่เปดสอนกันในชั้นเรียนอยางกวางขวาง แตปจจุบันเรื่องที่ไดรับความสนใจมากที่สุด

เขามาแทนที่ คือ แบบการดําเนินชีวิต  (lifestyle) หรือมีชื่อเรียกอีกอยางหน่ึงวา  ลักษณะทาง

จิตวิทยาสังคม (psychographics) (Onkvisit and Show, 1994, p. 120)  

ความหมายของแบบการดําเนินชีวิตของผูบริโภค (Consumer lifestyles) 

คําวา แบบการดําเนินชีวิต  หรือ life style อาจใหคํานิยามไดงายๆ วา หมายถึง บุคคลมี

การดํารงชีวิตอยูอยางไร  (how one lives) (Mowen and Minor, 1998, p. 220) หรือหมายถึง 

รูปแบบการใชชีวิตของบุคคลอยูในโลกที่แสดงออกมาในรูปของกิจกรรม (activities) ความ

สนใจ  (interests) และความคิดเห็น (opinions) ตางๆ (Kotler, 1997, p. 180) แบบการดํารง  

ชีวิตน้ี  จะใชใน ความหมายครอบคลุมถึง กลุมบุคคลที่รวมกันอยูใน 3 ระดับ คือ กลุมปจเจกบุคคล  

กลุมเล็กของบุคคลที่มีปฏิสัมพันธกัน และกลุมบุคคลกลุมใหญ  (ตัวอยางเชน สวนแบงตลาด เปน

ตน) (Anderson and Gloden, 1998, p. 220) 

แบบการดําเนินชีวิตตามแนวความคิดของผูบริโภค มีความแตกตางจากบุคลิกภาพอยาง

ชัดเจนแบบการดําเนินชีวิตจะแสดงความหมายวา ผูบริโภคดํารงชีวิตอยางไร ใชเงินและแบงปน

เวลาไปใชเพื่อดําเนินกิจกรรมตางๆ อยางไร ซึ่งจะเห็นไดชัดเก่ียวของกับการกระทํา และพฤติกรรม

ที่เปดเผย ( over actions and behaviors) ของผูบริโภคที่สังเกตเห็นได ซึ่งแตกตางจากบุคลิกที่

บรรยายลักษณะอันเกิดจากสวนภายในเสียเปนสวนมาก นั่นคือ รูปแบบลักษณะของความคิด 

ความรูสึกและการรับรู (Markin, 1998, p. 220) 

แมวาแบบการดําเนินชีวิตกับบุคลิกภาพ จะแตกตางกัน  ทั้งในดานแนวความคิดและ

ลักษณะแตทั้งสองแนวความคิดก็จะสามารถประยุกตใชรวมกันได โดยเฉพาะอยางย่ิงในเรื่องการ

แบงสวนตลาด  นักวิชาการบางทานเสนอแนะวา ผูจัดการตลาดสามารถดําเนินงานเปน 2 ขั้นตอน  

คือ ในขั้นแรก จะทําการแบงสวนตลาดโดยใชแบบการดําเนินชีวิตเปนฐานในการแบง  จากนั้น  ใน

ขั้นที่สอง ก็จะทําการวิเคราะหแตละสวนตลาดนั้น โดยใชลักษณะความแตกตางของบุคลิกภาพเปน

เกณฑ 



 

 

23 

ปญหาจึงเกิดขึ้นวา นักการตลาดจะมีมาตรการอะไร  มาใชเปนเกณฑในการแบงรูปแบบ

การดําเนินชีวิตของผูบริโภค  คําตอบในเรื่องน้ี ก็คือ การใชการวิเคราะหลักษณะจิตวิทยาทางสังคม

ของผูบริโภค 

การวิเคราะหลักษณะจิตวิทยาทางสังคมของผูบริโภค (Psychographic analysis) 

ลักษณะจิตวิทยาทางสังคม ( psychographics) เปนคําที่นํามาใชเพื่อประเมินแบบการ

ดําเนินชีวิตของผูบริโภคดวยการวิเคราะหกิจกรรม ( activities: A)  ความสนใจ ( interests: I)  และ

ความคิดเห็น (opinions: O) โดยจะทําการวิเคราะหวา ผูบริโภคใชเวลาและทรัพยากรตางๆ ของเขา

อยางไรในแตละวันอะไรในสิ่งแวดลอมที่เขาสนใจ  และถือวามีความสําคัญและเขาคิดเก่ียวกับตัว

เขาเอง และคิดถึงโลกรอบๆ ตัวเขาอยางไร  การวิเคราะหในสามลักษณะดังกลาว บางครั้งเรียก

สั้นๆ วา AIO เพื่อการอางอิง 

แบบการดําเนินชีวิต จะถูกกําหนดดวยปจจัยตางๆ ประกอบดวย  ประสบการณที่ผานมา 

(Past experiences) ลักษณะบางอยางท่ีติดมาต้ังแตกําเนิด (innate characteristics) และ

สถานการณในปจจุบัน (current situation) สิ่งดังกลาวเหลานี้  จะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการ

บริโภค (consumption) ทุกคนจะมีแบบการดําเนินชีวิตเปนของตนเอง และจะไดรับการปรุงแตง

ขัดเกลาโดยผานการปฏิสัมพันธทางสังคม  (social interaction) ไปตามลําดับขั้นตอนของวงจร

ชีวิต 

นักวิจัยตลาดจะทําการวิเคราะหแบบการดํารงชีวิตของผูบริโภค โดยการต้ังคําถามเพื่อให

ผูบริโภคตอบ ทั้ง 3 อยาง เรียกวา AIO statements ดังนี้ 

1.กกคําถามเก่ียวกับกิจกรรม ( Activity questions: A) จะเปนคําถามเพื่อใหผูบริโภค

เปดเผยออกมา ในสิ่งที่เขาทํา สิ่งท่ีเขาซื้อและการใชเวลาของเขาวา เขามีวิธีการใชอยางไร 

2.กกคําถามเก่ียวกับความสนใจ ( Interest questions: I) จะเปนคําถามมุงเนนทางดาน

ความชอบและการจัดความสําคัญกอนหลังของผูบริโภค 

3.กกคําถามเก่ียวกับความคิดเห็น ( Opinion questions: O) จะเปนคําถามทัศนะและ

ความรูสึกของผูบริโภคที่เก่ียวกับโลก ทองถ่ิน ศีลธรรม เศรษฐกิจ และกิจกรรมงานสังคมตางๆ  

ความตองการของผูรับบริการ 

การเขาใจธรรมชาติของบุคคลทําใหเราทราบวา คนเราน้ันแตกตางกันและความตองการ

ของบุคคลเปนสิ่งที่จะตองไดรับการตอบสนองไมทางใดก็ทางหนึ่ง ดวยเหตุน้ี ธุรกิจบริการ

หลากหลายประเภทเกิดขึ้นก็ดวยนโยบายที่เนนการบริการลูกคา โดยเริ่มตนจากการคนหาสิ่งที่

ลูกคาตองการ หาวิธีการตอบสนองความตองการ และในที่สุดใชความความพยายามทําใหลูกคา

ไดรับความพึงพอใจมากที่สุดเทาท่ีจะทําได และกลับมาใชบริการอีก ประเภทของความตองการ
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ของผูรับบริการ เปนความจําเปนตอการดําเนินชีวิต แบงได 3 ระดับ คือ 

ความตองการในการดํารงชีวิต Basic needs เชน ตองการอาหาร ท่ีอยู เปนตน 

ความตองการความสะดวกสบาย Convenience needs ความตองการลดภาระความ

ยุงยากในชีวิต เชน คนทําความสะอาดบาน คนเลี้ยงเด็ก ซักผารีดผา 

ความตองการรูปแบบชีวิตหรือความมีเอกลักษณ Life-style / identity needs เปนความ

ตองการในการแสวงหาความสุข หรือเปาหมายสูงสุดในชีวิตดวยความสามารถเผชิญกับสิ่งรอบตัว 

เชน ความตองการทองเที่ยว ความตองการนันทนาการ เปนตน 

ขั้นตอนการตัดสินใจซื้อของผูรับบริการ   

โดยทั่วไป กระบวนการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการของลูกคา จะเก่ียวของกับขั้นตอน

ของการเลือก 2 ลักษณะ คือ 

พิจารณาเงื่อนไขตอรอง เลือกรูปแบบความเหมาะสมและคุณลักษณะของการบริการ 

และตองสํารวจดูงบประมาณท่ีมีอยูและความจํากัดในใชเงินท่ีสามารถจายเพื่อซื้อบริการ เมื่อ

กําหนดเงื่อนไขตางๆ เรียบรอยแลว ลูกคาก็จะดําเนินการคนหาบริการท่ีตรงกับเงื่อนไขท่ีตกลงใจไว 

และระบุเปนบริการที่ตรงกับความตองการ 

การพิจารณาเปรียบเทียบตัวเลือก เมื่อลูกคาทราบบริการที่ตรงกับความตองการก็จะ

ดําเนินการเปรียบเทียบและประเมินคุณลักษณะตางๆ เพื่อคนหาบริการที่ตรงกับเงื่อนไขที่กําหนด

มากท่ีสุด ลูกคาก็อาจจะตัดสินใจซื้อหรือใชบริการดังกลาว 

เกณฑการพิจารณาคุณภาพการบริการของลูกคา  

ในการประเมินคุณภาพของการบริการทั่วๆ ไป ลูกคามักใชเกณฑในการพิจารณา

คุณภาพของการบริการที่ไดรับ โดยคํานึงถึงคุณลักษณะ 10 ประการ ดังน้ี  ลักษณะของการบริการ 

Appearance  ความไววางใจ reliability  ความกระตือรือรน responsiveness  ความเชี่ยวชาญ 

competence  ความมีอัธยาศัยนอบนอม courtesy  ความนาเชื่อถือ creditability  ความปลอดภัย 

security  การเขาถึงบริการ access  การติดตอสื่อสาร communication  ความเขาใจลูกคา 

understanding of customer 

 

ขอมูลเกี่ยวกับอาวทาเลน จังหวัดกระบี่ 

จังหวัดกระบ่ี  ไดรับการประกาศใหเปนจังหวัดทองเที่ยวมาต้ังแตป พ.ศ. 2528 มีแหลง

ทองเที่ยวถึง 52 แหง โดยแบงเปนแหลงทองเท่ียวทางธรรมชาติ 48 แหง แหลงทองเที่ยวทาง

ประวัติศาสตร/โบราณสถาน 2 แหง และแหลงทองเท่ียวทางวัฒนธรรม/หัตถกรรม 2 แหง ในแตละ

ปจึงมีนักทองเท่ียวมาเย่ียมเยือนเปนจํานวนมาก สงผลสําคัญทําใหภาคบริการของจังหวัดขยายตัว
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อยางรวดเร็วนํารายไดมาสูจังหวัดเปนจํานวนมาก หมูเกาะในอาวทาเลน มีเกาะเล็กๆ มากมายอยู

ในเขตอําเภอเมืองกระบ่ี และเปนแหลงทองเท่ียวอีกแหงหนึ่งที่สําคัญไปจนจดเขตอําเภออาวลึก  

คือ เกาะเหลาบิเละ (เกาะหัก) เกาะเหลากา เกาะเหลาเหรียม เกาะเหลาลาดิง เกาะปากกะ เกาะ

สะยา(กายา) เกาะซากา เกาะเหลาบุโละ เกาะเมย เกาะนอก (บงบง) เกาะยี (สิเหร) เกาะเต็น  

(สุเดน ) เกาะลุเด็น เกาะทะลุ เกาะแดง เกาะขุนฤทธิ์ เกาะใหญ เกาะทน เกาะปาลัย เกาะยากาอุตัง 

เกาะยามัน เกาะกวาง เกาะซาอา 1 เกาะซาอา 2 เกาะตาหมัน เกาะทราย เกาะพง เกาะปาไล เกาะ

ผักเบ้ีย เกาะลาด่ิง เกาะเหี้ยง เกาะเหลาหยี เกาะหัวเตา เกาะฮันตู เกาะสิเหร เกาะสาหนี และเกาะ

หอง ลักษณะเดนของหมูเกาะในอาวทาเลน สวนใหญจะเปนเกาะหินปูนสูงชัน พื้นที่ราบและหาด

ทรายกระจายอยูทั่วไปตามเกาะตางๆ เหมาะสําหรับการเลนน้ํา พายเรือแคนู และชมทัศนียภาพ

ทางทะเล ซึ่งมีทิวทัศนสวยงามมาก 

อาวทาเลน ต้ังอยูหางจากตัวเมืองกระบ่ีไปทางทิศตะวันตก ประมาณ 35 กม. อาวทาเลน

นี้ เปนอาวขนาดเล็ก แตเลื่องชื่อท่ีสุดในเรื่องของสถานที่พายเรือคายัคระดับโลกแหงหน่ึง มี

นักทองเที่ยวชาวตางชาติจากทั่วทุกมุมโลก  นักทองเท่ียวสามารถพายเรือคายัคลัดเลาะไปตาม

เสนทางปาโกงกาง เพื่อชมความงามของธรรมชาติบริเวณอาวทาเลนได  

อาวทาเลน มีเสนทางพายเรือชมธรรมชาติท่ีสวยงาม ไดสัมผัสกับแนวปาโกงกางที่ยังคงมี

ความสมบูรณ ไดเรียนรูระบบนิเวศ  สรรพสิ่งมีชีวิตทั้งหลายในปาโกงกาง ชวงชองแคบ แคนยอน   

จุดที่สวยที่สุดของอาวทาเลน แนวหนาผา  หินปูนที่โอบขนาบไปตลอดทางสูเกาะหองชมทะเลใน 

Lagoon อันสวยงามและเปนที่มาของชื่อเกาะถายภาพ น้ําทะเลสีเขียมรต เลนน้ํา ดําน้ําชมปะการัง

ที่สวยงามเกาะเหลาลาดิง (เกาะพาราไดส) เกาะท่ีถูกซุกซอนโดย ธรรมชาติแตแฝงไวดวยความ

สวยงามของหาดทรายและความเงียบสงบเปนสวนตัว เกาะผักเบ้ีย เดินเลนบนหาดทรายท่ีขาว

ละเอียดและชมปฏิมากรรมหินที่มี รูปรางแปลกตา สนุกสนานกับกิจกรรมทองเที่ยวเชิงอนุรักษ พาย

เรือคายัค ชมปาโกงกาง แคนยอน แบบเบาๆ เหมาะสําหรับวันพักผอน 

 

งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

กัลยา  สมมาตย ( 2541) ศึกษาปจจัยที่มีผลกระทบตอการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวทะเล

ในเขตจังหวัดเพชรบุรี โดยมีวัตถุประสงคในการศึกษาสภาพทั่วไปของนักทองเที่ยวและแหลง

ทองเที่ยว พฤติกรรมการทองเท่ียว ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจมาทองเที่ยว โดยใช

แบบสอบถามในการรวบรวมขอมูล  ผลการศึกษา  พบวา พฤติกรรมการทองเที่ยวของนักทองเท่ียว

สวนใหญจะใชเวลานําพักเฉลี่ย 1-2 คืน ในการมาแตละครั้งจะมีคาใชจายดานที่พัก 500-1,499 

บาท ตอครั้ง  นักทองเที่ยวท่ีมีอายุ เพศ อาชีพ การศึกษา และภูมิลําเนาแตกตางกันใหความสําคัญ
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ตอปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจมาเที่ยวไมแตกตางกัน สวนรายไดและสถานภาพของนักทองเที่ยว

ที่แตกตางกันใหความสําคัญตอปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจมาเท่ียวแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ 

0.05 

ขวัญเรือน   ทัพโยธา และคณะ ( 2547) ความคิดเห็นและปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการโรงแรมตักสิลา อําเภอเมือง จังหวัดมหาสารคาม ประชากรที่ใชในการวิจัย  

ไดแก ผูใชบริการทั่วไป ไดกลุมตัวอยาง จํานวน 200 คน  เครื่องมือที่ใชในการรวบรวมขอมูลเปน

แบบสอบถาม การวิเคราะหขอมูลดวยคอมพิวเตอรโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS for Windows ใชสถิติ

คารอยละ คาเฉลี่ย คาสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน   ผลการวิจัย  พบวา ผูใชบริการสวนใหญเพิ่งมาใช

บริการเปนครั้งแรก การรับทราบขอมูลตางๆ  ของโรงแรม  สวนใหญมีความพึงพอใจและประทับใจ

จากการบริการของโรงแรมมากที่สุด  คือ หองประชุมสัมมนา  ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

เลือกใชบริการโรงแรมตักสิลา ไดแก หองพัก หองประชุมสัมมนา การเดินทางไปมาสะดวก ชื่อเสียง

ของโรงแรม ราคาหองพัก หองอาหาร ความปลอดภัย สิ่งอํานวยความสะดวกอ่ืนๆ ที่จอดรถสะดวก 

พนักงานตอนรับ และพนักงานขายโรงแรม 

ปกรณ  สิทธิเลิศ ( 2545) ศึกษารูปแบบการใชชีวิตของวัยรุน ในเขตอําเภอเมือง จังหวัด

เชียงใหมที่มีอายุระหวาง 15-19 ป โดยศึกษารูปแบบการใชชีวิต ( Lifestyle) ในสวนของกิจกรรม

ความสนใจ และความคิดเห็นท่ีมีตอการช็อปปง กีฬา และสันทนาการ การใชบริการแหลงทองเที่ยว 

รานอาหาร และสถานบันเทิง ผลการศึกษา  พบวา ดานกิจกรรมสถานที่เที่ยวตามธรรมชาติท่ีชอบ

คือ ทะเล เกาะ ปาเขาลําเนาไพร โดยรูปแบบการทองเท่ียวที่ชอบ  คือ ผจญภัยและแคมปง ในดาน

ความสนใจ วัยรุนชอบเที่ยวตามแหลงธรรมชาติ และเห็นดวยวา  การเที่ยวชมความงามตามแหลง

ธรรมชาติสนุกกวาเท่ียวสถานบันเทิงกลางคืน 

เมธัสดา  เชยกีวงศ (2547) ศึกษาปจจัยที่มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการทองเที่ยวของ

นักทองเที่ยวชาวไทยในหาดชะอํา  มีกลุมตัวอยางในการศึกษา  คือ กลุมนักทองเที่ยวชาวไทยท่ี

เดินทางมาเที่ยวที่หาดชะอํา จังหวัดเพชรบุรี  จํานวน 400 คน  เครื่องมือที่ใชในการเก็บรวบรวม

ขอมูล  คือ แบบสอบถาม  สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล  ไดแก รอยละ  

คาคะแนนเฉลี่ย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะหคาแตกตางโดยการทดสอบคาที การวิเคราะห

ความแปรปรวนทางเดียว การวิเคราะหความแตกตางเปนรายคูโดยใช Least Significant Different 

(LSD) และการวิเคราะหความสัมพันธโดยใชสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน ผลการศึกษา  

พบวา พฤติกรรมการทองเที่ยวของนักทองเท่ียวชาวไทยในหาดชะอํา  พบวา นักทองเท่ียวจะ

เดินทางมาเที่ยว 1 ครั้งในรอบ 1 ป โดยพักคางคืนจํานวน 2 คืน และมีคาใชจายในการทองเที่ยว
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จํานวน 1,000 บาท โดยนักทองเที่ยวท่ีมีอาชีพแตกตางกันมีพฤติกรรมการทองเที่ยว  ดานจํานวน

ครั้งท่ีเดินทางมาเท่ียวในรอบ 1 ป จํานวนวันที่พักคางคืนในการมาเที่ยว และคาใชจายในการ

ทองเที่ยวแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญ .05 แตนักทองเที่ยวที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกันมี

พฤติกรรมการทองเที่ยวดานจํานวนครั้งที่เดินทางมาเที่ยวในรอบ 1 ป และจํานวนวันที่พักคางคืน

ในการมาเที่ยว ไมแตกตางกันที่ระดับนัยสําคัญ .05 แตนักทองเท่ียวที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกัน

มีพฤติกรรมการทองเที่ยวดานจํานวนคาใชจายในการทองเท่ียว แตกตางกันท่ีระดับนัยสําคัญ .05 

ทัศนคติเก่ียวกับการทองเท่ียวในหาดชะอําดานจํานวนครั้งที่เดินทางมาเที่ยวในรอบ 1 ป มี

ความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 แตไมมีความสัมพันธกับจํานวนวันท่ีพัก

คางคืนและจํานวนคาใชจายในการทองเท่ียว 

วชิราภรณ  โลหะชาละ (2545) ศึกษาความพึงพอใจของนักทองเที่ยวชาวตางชาติในการ

เลือกใชบริการที่พักในจังหวัดเชียงราย  ผลการศึกษา  พบวานักทองเที่ยวชาวตางชาติท่ีเขามาเที่ยว

และพักคางคืนในจังหวัดเชียงราย  มีความพึงพอใจตอบริการที่พักในระดับสูงสวนใหญมีความเห็น

วา ที่พักมีมาตรฐานดีและเกือบทั้งหมดของผูใหขอมูลคิดวา ราคาที่พักมีความเหมาะสมดีแลว 

ในขณะที่สถานท่ีพักก็อยูในเกณฑดี ผลการศึกษาเชิงคุณภาพในประเด็นที่วา  มีความประสงคจะ

กลับมาใชบริการที่พักแรมอีกหรือไมนั้น  สวนใหญตอบวา  ตองการกลับมาพักแรมอีก และจะ

แนะนําท่ีพักแรมดังกลาวใ หกับเพื่อนและคืนอ่ืนๆ  อีกดวย  นอกจากน้ันจากการศึกษาปจจัยที่มีผล

ตอความพึงพอใจของนักทองเที่ยวชาวตางชาติในการเลือกท่ีพักในจังหวัดเชียงราย พบวา ปจจัย

ทางการตลาดมีผลตอความพึงพอใจในการเลือกใชที่พักแรม โดยเฉพาะปจจัยดานราคาที่พักและ

ปจจัยดานความปลอดภัย  รองลงมา  คือ ปจจัยดานการบริการ ดานทําเลท่ีต้ัง สิ่งอํานวยความ

สะดวกและสภาพแวดลอมตามลําดับ 

วรางคณา  ถาวรวิริยะตระกูล และสุพัตรา  สรอยเพ็ชร  (2545) ศึกษารูปแบบของแหลงที่

พักแรมที่สนับสนุนการทองเที่ยวในเขตภาคตะวันออกเฉียงเหนือตอนบน:  กรณีศึกษาจังหวัด

หนองคาย  ผลการศึกษา  พบวา ระยะเวลาพักเฉลี่ยของผูพักแรมชาวไทยเทากับ 1.62 วันตอคน มี

คาใชจายเก่ียวกับที่พักเทากับ 1,601.43 บาทตอคนตอครั้ง ดานความพึงพอใจตอการบริการของท่ี

พักแรม พบวา ผูเขาพักแรมมีความพึงพอใจตอการใหบริการของท่ีพักแรมที่ตนไดไปใชบริการใน

ดานสถานที่มากที่สุด  รองลงมา  คือ ดานกริยามารยาทของพนักงาน และเหตุผลในการเลือก

พิจารณาสถานท่ีพัก  คือ ความสะอาด สะดวกสบายของหองพัก กริยามาร ยาทของพนักงานและ

ราคาหองพักและบริการ 
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สุปราณี  ศิลโกเศศศักด์ิ ( 2547) ศึกษามูลเหตุจูงใจและความพึงพอใจในการใหบริการ

โรงแรมจุลดิศเขาใหญรีสอรทแอนดสปา ของนักทองเที่ยวชาวไทย ใน 8 ดาน คือ ดานทําเลที่ต้ัง 

ดานชื่อเสียงโรงแรม ดานบรรยากาศและการจัดสวน ดานสภาพหองพัก ดานราคาหองพัก ดานสิ่ง

อํานวยความสะดวกแลกิจกรรมในโรงแรม  ผลการศึกษา  พบวา นักทองเท่ียวชาวไทยให

ความสําคัญกับมูลเหตุจูงใจดานโรงแรมโดยรวมและรายไดในระดับตอมา และเมื่อเปรียบเทียบ

มูลเหตุจูงใจจําแนกตามขอมูลสวนบุคคล พบวา นักทองเที่ยวชาวไทยท่ีมีเพศ รายได อาชีพ จํานวน

ครั้งท่ีเขาพักและผูรวมพักตางกัน มีมูลเหตุจูงใจดานโรงแรมโดยรวมไมแตกตางกัน และเมื่อ

พิจารณารายได พบวา นักทองเท่ียวที่มีรายไดตางกันมีเหตุจูงใจในดานราคาหองพักและดานการ

รักษาความปลอดภัยแตกตางกัน  นอกจากนี้ นักทองเที่ยวชาวไทยท่ีมีจํานวนครั้งที่เขาพักตางกันมี

เหตุจูงใจดานราคาหองพักแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 

อิตถีรัตน  จันทรแสงทอง (2548)   ไดทําการศึกษา  ปจจัยกับพฤติกรรมการทองเที่ยวของ

นักทองเที่ยวชาวไทย : กรณีศึกษาเกาะเสม็ด  จังหวัดระยอง พบวานักทองเที่ยวสวนใหญเปนเพศ

หญิงมากกวาเพศชาย  มีอายุในชวง21-30 ป มีการศึกษาในระดับปริญญาตรี  ประกอบอาชีพเปน

ลูกจาง/พนักงานเอกชน มีระดับรายไดตอเดือนอยูในชวง  7,001-17,000 บาท เดินทางมาทองเที่ยว

กับครอบครัว  เดินทางมาทองเที่ยวโดยรถยนตสวนตัว  มีวัตถุประสงคในการมาทองเท่ียวเพื่อมา

พักผอน และมาทองเท่ียวในชวงวันหยุดสุดสัปดาห ความแตกตางระหวางปจจัยสวนบุคคลที่มีผล

ตอพฤติกรรมการทองเท่ียว  พบวา มีอาชีพผูท่ีรวมเดินทางมาทองเที่ยว  พาหนะที่ใชในการเดินทาง

มาทองเที่ยว  วัตถุประสงคในการมาทองเท่ียวและชวงเวลาในการเดินทางทองเที่ยวนั้น  มีผลตอ

ความแตกตางของพฤติกรรมการทองเท่ียวในบางดาน  เชน อาชีพ มีความแตกตางในดานจํานวน

วันที่มาทองเที่ยวในเกาะเสม็ด  และจํานวนครั้งท่ีเดินทางมาทองเท่ียวในรอบ  1 ป อยางมีนัยสําคัญ

ที่ระดับ .05  สวนเพศ อายุ ระดับการศึกษาและรายได  ไมมีความแตกตางที่มีผลตอพฤติกรรมการ

ทองเที่ยว 

อรุณี  ปญญามูลวงษา ( 2542) ไดทําการศึกษาความตองการของนักทองเที่ยวในการใช

บริการท่ีพักตากอากาศในอําเภอเมือง จังหวัดแมฮองสอน จากการศึกษาพบวา คาเฉลี่ยความ

ตองการโดยรวมของนักทองเท่ียวตอปจจัยในการใชบริการที่พักตากอากาศอยูในระดับมาก โดยมี

ความตองการตอปจจัยดานตางๆ ตามลําดับ  ไดแก การบริการของพนักงาน ระบบรักษาความ

ปลอดภัย การประชาสัมพันธและสงเสริมการขาย ทําเลที่ต้ัง รูปแบบของที่พักตาอากาศ สิ่งอํานวย

ความสะดวกและราคาหองพัก บริกา รของพนักงานตอนักทองเที่ยว  สวนใหญตองการพนักงานที่

สุภาพเปนกันเองมากที่สุด ระบบรักษาความปลอดภัยนักทองเท่ียว  สวนใหญตองการใหมียาม
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รักษาความปลอดภัยในเวลากลางคืนมากที่สุด การโฆษณาประชาสัมพันธและสงเสริมการขาย

นักทองเที่ยว  สวนใหญตองการ  การโฆษณาในหนังสือนําเที่ยว  รองลงมา  คือ ขอมูลจากคนรูจัก 

รูปแบบที่พักนักทองเท่ียวตองการที่พักที่มีความสะอาดมากที่สุด ราคาท่ีพัก นักทองเท่ียวสวนใหญ

ตองการแจงราคา โดยเปนราคาหองพักโดยเปนราคาหองพักรวมอาหารเชาเปนอันดับหน่ึง 

อารีย  วรเวชธนกุล ( 2546) ไดทําการศึกษาปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการทองเที่ยวของ

นักทองเที่ยวชาวไทยในจังหวัดนครปฐม มีกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคือ นักทองเที่ยวชาวไทยท่ี

เดินทางไปทองเท่ียวในจังหวัดนครปฐม  จํานวน 400 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการ

เก็บขอมูล โดยศึกษาขอมูลจากแหลงทองเที่ยวที่สําคัญ สถิติที่ใชวิเคราะหขอมูล  คือ คารอยละ 

คาเฉลี่ย คาความเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะหความแตกตางใชการทดสอบคาที การวิเคราะห

ความแปรปรวนทางเดียว การวิเคราะหความแตกตางนัยสําคัญนอยที่สุด การวิเคราะหสัมปสิทธ

สหสัมพันธแบบเพียรสัน ผลการศึกษา  พบวา นักทองเที่ยวเดินทางไปทองเที่ยวในจังหวัดนครปฐม

โดยเฉลี่ย 6 ครั้งตอป และใชจายในการเดินทางโดยเฉลี่ยเทากับ 936 บาท  นอกจากนี้  ยังพบวา 

เพศที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการทองเที่ยว โดยมีวัตถุประสงคในการเดินทางทองเที่ยว 

จํานวนครั้งในการทองเที่ยวตอป และคาใชจายในการเดินทางไปทองเที่ยวในจังหวัดนครปฐมไม

แตกตางกัน และอาชีพที่แตกตางกันมีพฤติกรรมการทองเที่ยวในการใชจายในการเดินทางไป

ทองเที่ยวในจังหวัดนครปฐมแตกตางกัน 

 


