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ท่ีประชุมสาขาวิชาการจัดการธุรกิจท่ัวไป คณะวิทยาการจัดการ มหาวิทยาลัยศิลปากร พิจารณาแลว 

อนุมัติใหการวิจัย เร่ือง “พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาและบริการจากสวนผสมทางการตลาดของ
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12500669, 12500746 : สาขาวิชาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ 

คําสําคัญ : พฤติกรรมการเลือกซ้ือ /สินคาและบริการ /สวนผสมทางการตลาด /นักทองเท่ียวชาวไทย  

 เกรียงไกร หนุนภักดี และ วันนิวัติ บุญฤทธ์ิ : พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาและบริการจาก

สวนผสมทางการตลาดของนักทองเท่ียวชาวไทย ในเขตเทศบาลหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

อาจารยท่ีปรึกษา : อาจารยสิริชัย ดีเลิศ. 90 หนา.  

 

บทคัดยอ 

 การวิจัยนี้ มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาและบริการจากสวนผสม

ทางการตลาดของนักทองเท่ียวชาวไทย ในเขตเทศบาลหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ  เปนจํานวน 

400 ชุด 

 พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญเปน เพศหญิง ( 54.8) อยูในชวงอายุระหวาง 25-34 ป (37.3) มี

สถานภาพ โสด ( 62.5) มีอาชีพปจจุบัน คือ นักเรียน / นักศึกษา ( 27.8) มีระดับการศึกษาสูงสุดใน

ระดับปริญญาตรี (56.5) มีรายไดไมเกิน 10,000 บาท (26.3) มีภูมิลําเนา ภาคกลาง (44.8) ในระยะ 1 

ปท่ีผานมากลุมตัวอยาง เคยเดินทางมาทองเท่ียวในหัวหินจํานวน 2-4 คร้ัง (44.5) ใชเวลา 2-3 วัน  

(46.8) ในการทองเท่ียว / พักผอน (58.9) โดยเลือกใชธุรกิจบริการ โรงแรม ( 42.3) ใชรถยนตสวน

บุคคล (55.3) ในการเดินทางมาทองเท่ียวท่ีชายหาดหัวหิน ( 36.3) เพราะการเดินทางสะดวก ( 32.3) 

โดยไดรับขอมูลขาวสารจากเพื่อน / ญาติ (36.3) ซ่ึงจะมีงบประมาณสําหรับการทองเท่ียวในหัวหิน

อยูในชวงระหวาง 3,001-4,000 บาท (29.8) และใชเพียง 1,001-2,000 บาท (34.3) 

 ดานพฤติกรรมของนักทองเท่ียวชาวไทย ในสวนของการเลือกซ้ือสินคาสวนใหญเปน

ประเภท อาหารทะเล / เคร่ืองดื่ม (37.5) ซ่ึงจะใชคาใชจายสําหรับการกินอาหารทะเล / เคร่ืองดื่ม อยู

ในชวง 1,000-2,000 บาท ( 48.3) ในสวนการเลือกใชธุรกิจบริการนั้นจะเลือกใชประเภท ธุรกิจ

โรงแรม/ ท่ีพักแรม (42.5) ซ่ึงจะใชคาใชจายสําหรับการพักแรม อยูในชวง 1,000-2,000 บาท (52.8) 

และสถานท่ีท่ีนิยมใชเพื่อการเลือกซ้ือสินคาและบริการนั้นคือ ตลาดโตรุงหัวหิน (28.8)  

 อีกท้ัง ไดใช 8P’s ในการวัดระดับความสําคัญของสินคาและบริการซ่ึงพบวา ทุก ๆปจจัยมี

ความสําคัญในระดับท่ีมากเทากันหมด ตามลําดับ 
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กติติกรรมประกาศ 

 

งานวิจัยฉบับนี้สําเร็จลุลวงไปดวยดี คณะผูวิจัยขอกราบขอบคุณ อาจารยสิริชัย ดีเลิศ ซ่ึง

เปนอาจารยท่ีปรึกษา ท่ีคอยใหคําปรึกษาแนะนําและตรวจสอบแกไขขอบกพรองตาง ๆเปนอยางดี   

ตลอดระยะเวลาท่ีท่ีทํางานวิจัยฉบับนี้ และขอกราบขอบพระคุณอาจารย ดร .วิโรจน เจษฎาลักษณ  

และอาจารยภาวิณี บรรลือพรศักดิ์ ท่ีเสียสละเวลาเปนกรรมการสอบวิจัยในคร้ังนี้ ซ่ึงทุกทานไดให

แนวคิด คําแนะนําทางวิชาการ ตลอดจนความเมตตาในระหวางการทํางานวิจัย คณะผูวิจัยขอกราบ

ขอบพระคุณมา ณ โอกาสนี้  

ขอกราบขอบพระคุณ ผูชวยศาสตราจารย ดร.พิทักษ ศิริวงศ และอาจารยมนัสสินี บุญมีศรี

สงา ผูทรงคุณวุฒิท่ีไดใหความกรุณาแกผูวิจัยในการใหคําปรึกษาแนะนํา เพื่อเสนอแนวคิดท่ีเปน

ประโยชนยิ่ง  ทําใหงานวิจัยนี้ออกมาสมบูรณมากยิ่งข้ึน 

ขอขอบคุณเพื่อนๆท่ีคอยใหคําปรึกษา  ใหกําลังใจตลอดจนใหการชวยเหลือในการทําวิจัย

ในคร้ังนี้ใหสําเร็จตามท่ีตั้งใจไว และขอขอบพระคุณผูตอบแบบสอบถามทุกทานท่ีไดเสียสละเวลา

อันมีคายิ่งในการตอบแบบจนสามารถทํางานวิจัยฉบับนี้สําเร็จได 

สุดทายนี้ขอกราบขอบพระคุณบิดามารดาท่ีคอยเปนกําลังใจ คอยชวยเหลืออีกท้ังสนับสนุน

กําลังทรัพยใหกับผูวิจัย  ตลอดระยะเวลาในการทําวิจัยในคร้ังนี้ 

คุณประโยชนท่ีไดรับจากงานวิจัยในคร้ังนี้  ผูทําวิจัยขอมอบใหครูบาอาจารยทุกทาน ท่ี

ประสิทธ์ิประสาทวิชาความรูตาง ๆ แกผูวิจัย  สงผลใหงานวิจัยฉบับนี้เสร็จสมบูรณดวยดี 
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บทที ่1 

 

บทนํา 

 

ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 

  

 ในปจจุบัน วิวัฒนาการของโลกดานตาง ๆ เกิดข้ึนอยางรวดเร็ว ท้ังนวัตกรรมการผลิต การ

ติดตอส่ือสาร การคมนาคมขนสง ส่ิงตาง ๆ เหลานี้ลวนมีผลตอมนุษยทุกคน ทําใหตองมีการ

ติดตอส่ือสารเพื่อเปดหูเปดตามากยิ่งข้ึน ดังนั้น การเดินทางทองเท่ียว จะยิ่งมีการเรียนรูท่ีเพิ่มข้ึน 

รับรูวัฒนธรรม ภาษาและทัศนียภาพของประเทศอ่ืนมากข้ึนเทาใด คนก็ยิ่งปรารถนาจะเขาไปสัมผัส

ประสบการณโดยตรงมากข้ึนเทานั้น จนทําใหการทองเท่ียวขยายตัวกลายเปนอุตสาหกรรมขนาด

ใหญ และทําเงินมากท่ีสุดกับหลายประเทศ รวมท้ังประเทศไทยอีกดวย และกลาวไดวาเปนภาค

ธุรกิจท่ีมีสวนเกื้อหนุนทางการเงินแกเศรษฐกิจโลกมากท่ีสุดก็วาได (นิศา ชัชกุล  2550 : 53) เนื่อง

ดวยการจับจายใชสอยของนักทองเท่ียวเปนตัวแปรสําคัญในการทําใหการหมุนเวียนของเงินเปน

สภาวะคลองตัวสูง เพราะถาการใชจายของนักทองเท่ียวมีอัตราสูง จะสงผลทําใหธุรกิจของ

ผูประกอบการเปนไปในทิศทางท่ีดี และสงผลทําใหประเทศไทยเกิดสภาวะทางเศรษฐกิจท่ีดีมาก

ยิ่งข้ึน จึงเปนเหตุทําใหรัฐบาลไทยไดพยายามสงเสริมและฟนฟูการทองเท่ียวภายในประเทศใหดี

มากยิ่งข้ึน อีกท้ังยังไดมีแคมเปญเพื่อใหคนภายในประเทศไดออกมาจับจาย ใชสอย กับการ

ทองเท่ียวภายในประเทศใหมากยิ่งข้ึน โดยไดใชส่ือตาง ๆ เพื่อท่ีจะสนับสนุนการทองเท่ียวใหกับมา

เฟองฟูอีกคร้ัง ซ่ึงจะเห็นไดวา ทางรัฐบาลไดเล็งเห็นถึงการกระจายรายไดจากนักทองเท่ียวชาวไทย

และชาวตางชาติ สูผูประกอบการท้ังหลายท่ีอยูตามสถานท่ีทองเท่ียวท่ีสําคัญตาง ๆ และท่ีหัวหินก็

เปนหนึ่งในนั้น  

 

 อําเภอเมืองหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ เปนสถานท่ีทองเท่ียวท่ีสําคัญแหงหนึ่งของ

ประเทศไทยโดยไดรับการจัดเปนอันดับ 7 ของ “10 อันดับ สถานท่ีทองเท่ียวในประเทศไทย ท่ี

สะอาดเรียบรอยท่ีสุด (2552) ” (วิถีพีเดีย : 2553)                            
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จึงทําใหมีนักทองเท่ียวเดินทางมาเท่ียวในหัวหินเปนจํานวนอีกท้ังมีสถานท่ีสําคัญ ๆ อันไดแก 

พระราชวังไกลกังวล ชายหาดหัวหิน เพลินวาน วัดหวยมงคล สถานีรถไฟหัวหิน เปนตน 

 

 จากขอมูลจํานวนนักทองเท่ียวชาวไทย (ภาคผนวก ก)  พบวา นักทองเท่ียวชาวไทยมีระดับ

การทองเท่ียวท่ีเพิ่มมากข้ึน โดยเพิ่มจาก 224,656 คน ในป 2008 เปน 320,110 ในป 2009 แตจํานวน

นักทองเท่ียวชาวตางชาตินั้นบางประเทศกลับลดลง เชน ประเทศ เวียดนามและฟลิปปนส  ซ่ึงคาด

วาจะทําใหเศรษฐกิจของประเทศทางดานการทองเท่ียวนั้นลดลงเชนกัน ซ่ึงสวนหนึ่งเปนผลจาก

เหตุการณการปะทะทางการเมือง จึงทําใหทุกประเทศประกาศใหงดการเขามาทองเท่ียวในประเทศ

ไทย ในระดับตาง ๆ แตหลังจากเหตุการณสงบลง คาดวาทางรัฐบาลคงจะระดมสนับสนุนการ

ทองเท่ียวเพื่อจะฟนฟูใหกลับคืนมาอยางแนนอน 

 

 จากเหตุผลดังกลาว ทําใหทางคณะผูวิจัยตองการ ศึกษาพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาและ

บริการของนักทองเท่ียวชาวไทย ในเขตเทศบาลเมืองหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ  เพื่อเปนขอมูล

สําหรับผูประกอบการและ ผูท่ีสนใจประกอบธุรกิจและบริการท่ีเกี่ยวของกับการทองเท่ียวรวมถึง

เปนการสงเสริมเศรษฐกิจระดับภูมิภาคและเปนแนวทางในการพัฒนาธุรกิจทองเท่ียวตอไป 

 

วตัถุประสงค์ของการศึกษา 

 

 1. เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรม การเลือกซ้ือ ของนักทองเท่ียวชาว ไทยท่ีมาทองเท่ียวในเขต

เทศบาลเมืองหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

 2. เพื่อศึกษาถึงปจจัยในการเลือกซ้ือสินคาและบริการของนักทองเท่ียว ชาวไทย ในเขต

เทศบาลเมืองหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

 3. เพื่อเปรียบเทียบระหวางการเลือกซ้ือสินคากับบริการของ นักทองเท่ียว ชาวไทย  จาก

รูปแบบการทองเท่ียวของการซ้ือสินคาและบริการ 
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ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 

 

 1. ทราบถึงพฤติกรรมของนักทองเท่ียวชาว ไทยในการซ้ือ สินคา และผลทางเศรษฐกิจท่ี

เกิดข้ึนในเขตเทศบาลเมืองหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

 2. ผลการศึกษาใชเปนแนวทางใหหนวยงานของรัฐและผูท่ีเกี่ยวของสามารถปรับตัวในการ

พัฒนาการทองเท่ียวในเขตเทศบาล เมืองหัวหิน และเขตอ่ืน  ๆ ของจังหวัด ประจวบคีรีขันธ ใหเปน

แหลงทองเท่ียวท่ีสําคัญท้ังในเชิงวัฒนธรรมและเชิงเศรษฐกิจ 

 3. เพื่อ เปน ขอมูลพื้นฐานตอการตัดสินใจของ ผูประกอบการในสินคาของยี่หอหรือ

ผลิตภัณฑนั้นท่ีไดมีวางขายในเขต เทศบาลเมืองหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ โดยเปนผลงานวิจัย

เบ้ืองตนเพื่อพัฒนาช้ินงานใหตรงกับความตองการของนักทองเท่ียวชาวไทย 

 

ขอบเขตการศึกษา 

  
 ขอบเขตการศึกษาในคร้ังนี้ คือ การสํารวจขอมูลดานพฤติกรรมการใชจายของนักทองเท่ียว

ชาวไทย โดยศึกษาจากนักทองเท่ียวชาวไทยจํานวน  400 คน ท่ีเดินทางมาทองเท่ียวในเขตเทศบาล

เมืองหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ โดยแจกแบบสอบถามตามสถานท่ีทองเท่ียวท่ีสําคัญ ไดแก 

สถานีรถไฟหัวหิน เพลินวาน  ตลาดโตรุงหัวหิน  หางสรรพสินคาหัวหินมาเก็ตวิลเลจ  เปนตน 

การศึกษาคร้ังนี้มีขอบเขตระยะเวลาท่ีศึกษ าโดยทําการรวบรวมขอมูล  ระหวางเดือนพฤษภาคม -

สิงหาคม พ.ศ. 2553 
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กรอบแนวคดิการวจัิย 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

นิยามศัพท์ 

 

 ตลาดโต้รุ่งหัวหิน หมายถึง ถนนท่ีปดการสัญจร เพื่อเปนสถานท่ีคาขายหลัก และเปนแหลง

ทองเท่ียวของเขตหัวหิน โดยในตลาดโตรุงจะเปนแหลงใหบริการและคาขาย อาหาร ของท่ีระลึก 

ดนตรี ท้ังยังเกิดประโยชนในแงของเศรษฐกิจและการทองเท่ียวของชาวบานในเขตหัวหิน   

 ค่าใช้จ่าย หมายถึง จํานวนเงินท่ียินดีจะจายในการซ้ือสินคาและบริการตางๆ ในบริเวณ 

ถนนคนเดิน รวมถึง อาหาร ของใช ของชํารวย บริการตางๆ 

 นักท่องเทีย่ว หมายถึง บุคคลท่ีเดินทางจากทองถ่ินอันเปนถ่ินท่ีอยูอาศัยโดยปกติของตนไป

ยังทองถ่ินอ่ืนเปนการช่ัวคราวดวยความสมัครใจ และวัตถุประสงคท่ีมิใชการประกอบอาชีพหรือหา

รายไดและใหความหมายรวมถึงผูรับบริการหรือความสะดวกจากผูประกอบธุรกิจโดยเสียคาบริการ

ดวย 

 พฤติกรรมของผู้บริโภค หมายถึง การแสดงออกของแตละบุคคลท่ีเกี่ยวของโดยตรงกับการ

ใชสินคาและบริการทาง เศรษฐกิจ รวมท้ังกระบวนการในการตัดสินใจท่ีมีผลตอการแสดงออก 

 สินค้าการท่องเทีย่ว  หมายถึง ส่ิงของตางๆท่ีสรางความพึงพอใจใหกับเราได และสามารถ

จับตองได โดยแบงเปนสินคาถาวรและสินคาไมถาวร – สินคาถาวร คือใชแลวไมหมดไป เชน ของ

๏ ขอมูลสวนบุคคลเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม 

 

๏ ลักษณะการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวในเขต

เทศบาลเมืองหัวหิน 

 
๏ พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาและใชบริการ

ของนักทองเท่ียวชาวไทย 

ระดับความสําคัญในการเลือกซ้ือ

สินคาและบริการจากสวนผสมทาง

การตลาด (8P’s) 

๏ดานสินคาและบริการ  (PRODUCT) 

๏ดานราคา (PRICE) 

๏ดานสถานที่และสิ่งแวดลอม (PLACE) 

๏ดานการสงเสริมการขาย (PROMOTION) 

๏ดานประสิทธิภาพและคุณภาพ    

    (PRODUCTIVITY&QUALITY) 

๏ดานบุคลากร (PEOPLE) 

๏ดานภาพลักษณ (PHYSICAL EVIDENCE) 

๏ดานกระบวนการ (PROCESS) 

 



5 

 

 
 

 

ท่ีระลึก เส้ือผา กางเกง เคร่ืองประดับ เปนตน และสินคาท่ีไมถาวร คือใชแลวหมดไป เชน สบู ยาสี

ฟน ยาสระผม เหลา เบียร อาหาร เปนตน  

 บริการการท่องเทีย่ว  หมายถึง ส่ิงท่ีใหความพอใจกับเราได แตไมสามารถนําไปเปน

กรรมสิทธ์ิของตนเองได เชน บริการเกี่ยวกับความบันเทิงตางๆ ดูหนัง ตัดผม นวดตัว ทําฟน เสริม

สวย เท่ียวชายหาดฯ 

 นันทนาการ หมายถึง กิจกรรมตางๆท่ีบุคคลเขารวมในชวงเวลาวาง โดยไมมีการบังคับหรือ

เขารวมดวยความสมัครใจ มีผลกอใหเกิดการพัฒนาอารมณสุข สนุกสนาน หรือความสุขสงบ และ

กิจกรรมนั้นๆจะตองเปนกิจกรรมท่ีสังคมยอมรับ 

 บันเทงิ หมายถึง เปนกิจกรรมท่ีกระทําในชวงเวลาวางรวมถึงการมีสวนรวม (เปนผูดู ผูชม 

ผูฟง ฯ) เชน มีสวนรวมในโรงละคร โรงภาพยนตร โอเปรา คอนเสิรต หรือการแขงขันกีฬา

 ทฤษฎีส่วนผสมการตลาด  (Marketing  Mix  : 8Ps) หมายถึง ส่ิงท่ีจะสนองความตองการ

ของลูกคาได โดยจะตองสอดคลองเปนไปในทิศทางเดียวกันเพื่อใหสนองความตองการของ

ผูบริโภคไดอยางกลมกลืน โดยแบงออกไดดังนี้ 

 ปัจจัยทางด้านผลติภัณฑ์ (Product ) หมายถึง การบริการท่ีเปนผลิตภัณฑอยางหนึ่ง  แต

เปนผลิตภัณฑท่ีไมมีตัวตน  (Intangible Product) ไมสามารถจับตองได  มีลักษณะเปนอาการนาม  

บริการจะตองมีคุณภาพเดียวกับสินคา  แตคุณภาพของบริการตองประกอบมาจากหลายปจจัยท่ี

ประกอบกันท้ังความรู  ความสามารถและประสบการณของพนักงาน  ความทันสมัยของอุปกรณ  

ความรวดเร็วและความตอเนื่องของข้ันตอนการสงมอบบริการ  

 ปัจจัยทางด้าน ราคาและค่าใช้จ่ายอืน่ของผู้ใช้บริการ  (Price) หมายถึง องคประกอบ ท่ี

ช้ีใหเห็นถึงการบริหารคาใชจายท่ีเกิดข้ึน  เพื่อสรางราคาขายแกลูกคา  เพื่อหาวิธีลดตนทุนและส่ิงอ่ืน

ท่ีลูกคาและราคาของการบริการเปนปจจัย สําคัญในการบงบอกถึงคุณภาพท่ีจะไดรับกลาว  คือ ราคา

สูงนาจะบอกถึงบริการท่ีมีคุณภาพท่ีสูงตามไปดวย  ทําใหมโนภาพของลูกคาท่ีมารับบริการสูงตาม

ไปดวย และท่ีสําคัญบริการตองตอบสนองความตองการท่ีคาดหวังของลูกคาไดเปนอยางดี 

 ปัจจัยทางด้านช่องทางการจัดจําหน่าย  (Place) หมายถึง ความสามารถใหบริการผานชอง

ทางการจัดจําหนายได  4 วิธี คือ การใหบริการผานราน  (Outlet) ใหบริการดวยการเปดรานตามยาน

ชุมชนหรือหางสรรพสินคา  โดยประเภทนี้มีวัตถุประสงคเพื่อทําใหผูรับบริการตามมาพบกัน  ณ 

สถานท่ีแหงหนึ่งโดยการเปดรานคาข้ึน , การใหบริการถึงท่ีบานลูกคาหรือสถานท่ีท่ีลูกคาตองการ , 

การบริการผานตัวแทน  การบริการแบบนี้เปนการขยายธุรกิจดวยการขายแฟรนไชสหรือการจัด

ตัวแทนใหบริการ, การใหบริการผานทางอิเล็กทรอนิกส  มาชวยลดตนทุนจากการจางพนักงาน  เพื่อ

ทําใหการบริการเปนไปอยางสะดวกตลอด 24 ช่ัวโมง 
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 ปัจจัยทางด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง องคประกอบท่ีมีบทบาทสําคัญ 

3 ประการ  คือ ใหขาวสารและการแนะนําท่ีจําเปน  จูงใจกลุมเปาหมายใหเห็นถึงความดีของ

ผลิตภัณฑและสงเสริมลูกคาใหกอเกิดปฏิกิริยาเม่ือถึงเวลาอันควร 

 ปัจจัยทางด้านกระบวนการ (Process) หมายถึง กระบวนการตอนรับ  การสอบถามขอมูล 

ซ่ึงในการสรางและสงมอบสินคาองคประกอบของผลิตภัณฑไปยังลูกคานั้น  ตองมีการออกแบบ

และจัดขบวนการในเชิงปฏิบัติอยางมีประสิทธิภาพ  กระบวนการนั้นสามารถอธิบายไดวาเปน

วิธีการและลําดับข้ันตอนซ่ึงระบบการบริการตองดําเนินไป ซ่ึงในสวนนี้จะเนนแคสวนบริการ 

 ปัจจัยทางด้านบุคคล (People) หมายถึง ผลิตภัณฑการบริการท้ัง หมดท่ีข้ึนอยูกับการท่ี

บุคคลปฏิบัติตอกันท้ังสองฝาย  ( Interaction) คือ ระหวางลูกคากับพนักงานบริษัทสภาพของการ

ปฏิบัติตอกันสองฝายมีอิทธิพลตอการรับรูของลูกคาในดานคุณภาพของบริการเปนอยางมาก  ลูกคา

มักตัดสินใจเกี่ยวกับคุณภาพของบริการท่ีเขารับจากการประเมินบุคคลท่ีเปนผูใหบริการ  ซ่ึงในสวน

นี้จะเนนแคสวนบริการ 

 ปัจจัยทางด้านส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ  (Physical Evidence) หมายถึง หลักฐานเสริมท่ี

มองเห็นไดและแสดงถึงรูปแบบและคุณภาพบริการของบริษัท  เชน รูปรางของตัวตึก  สวนหยอม 

พาหนะ เฟอรนิเจอร เปนตน ซ่ึงจะมีผลกระทบอยางแรงตอความประทับใจและความรูสึกของลูกคา 

ซ่ึงในสวนนี้จะเนนแคสวนบริการ 

 ปัจจัยทางด้านผลผลติและคุณภาพ (Productivity and Quality) ผูบริโภคสามารถมองเห็น

ไดจากหองพัก การบริการ ส่ิงอํานวยความสะดวกตาง  ๆ ซ่ึงการปรับปรุงผลผลิตเปนส่ิงจําเปนท่ีจะ

ทําใหการควบคุมตนทุนมีประสิทธิภาพ  เพื่อสรางใหผูบริโภคพอใจและเกิดความภักดีในการใช

บริการ   
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บทที ่2 

 

เอกสารและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 

 การศึกษาคร้ังนี้ เปนการศึกษาถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาและบริการจากสวนผสมทา

การตลาดของนักทองเท่ียวชาวไทย ในเขตเทศบาลเมืองหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธโดยผูวิจัยได

ศึกษาแนวคิดทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ เพื่อเปนประโยชนตอการสรางกรอบแนวคิดการวิจัย 

อันจะเปนการตอบโจทย วัตถุประสงคของการศึกษา ดังนี ้

 2.1 แนวความคิดดานการทองเท่ียว 

  2.1.1 นิยามและความหมายการทองเท่ียว 

  2.1.2 ระบบการทองเท่ียว 

  2.1.3 ธุรกิจนันทนาการและบันเทิง 

 2.2 แนวความคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภค 

  2.2.1 ความหมายของพฤติกรรมผูบริโภค 

  2.2.2 ประโยชนของการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค 

  2.2.3 สวนผสมการตลาด  (Marketing  Mix  : 8Ps) 

 2.3 แนวความคิดและทฤษฎีพฤติกรรมนักทองเท่ียว 

 2.4 สถานท่ีทองเท่ียวภายในหัวหิน 

 2.5 งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
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2.1 แนวความคดิด้านการท่องเทีย่ว 

 2.1.1 นิยามและความหมายของการท่องเทีย่ว 

 

 การทองเท่ียว ( Tourism) เปนกิจกรรมจากการเดินทางจากจุดหนึ่งไปยังอีกจุดหนึ่ง ซ่ึง

นับตั้งแตตนจนถึงปลายทางจะตองประกอบดวยปจจัยสามประการเปนอยางนอย คือ การเดินทาง 

การพักคางแรม และการกินอาหารนอกบาน 

 

 สหพันธองคการสงเสริมการทองเท่ียวระหวางประเทศ ( International Union of Official 

Travel Organization หรือ IUOTO) ไดใหความหมายของการทองเท่ียววา จะตองเปนการทองเท่ียว

ท่ีมีเงื่อนไขตามหลักสากลดังตอไปนี้ คือ ( Goeldner & Ritchie 2006 : 7, อางถึงใน นิศา ชัชกุล 

2550) 

 1. ตองเปนการเดินทางจากท่ีอยูอาศัยปกติไปยังท่ีอ่ืนเปนการช่ัวคราว 

 2. ตองเปนการเดินทางดวยความสมัครใจ 

 3. ตองเปนการเดินทางดวยวัตถุประสงคใดก็ตามท่ีมิใชเพื่อประกอบอาชีพหรือหารายไดใน

การนั้น ๆ 

 อยางไรก็ตามก็มีขอถกเถียงในสมัยนั้นวา “ผูเดินทาง” จะเรียกวาอยางไร จะเปน 

นักทองเท่ียว นักทัศนาจร หรือผูมาเยือน และบทนิยามของแตละคําท่ีเรียกนั้นในแตละองคการ

แตกตางกัน 

 

 ผูมาเยือน (Visitor) เปนคําท่ัวไป ใหความหมายถึงบุคคลผูซ่ึงมา (หรือไป) ยังประเทศหนึ่ง

ซ่ึงมิใชการอยูอาศัยถาวร ดวยเหตุจูงใจใดก็ได ซ่ึงมิใชเปนการไปประกอบอาชีพท่ีไดรับคาจางตอบ

แทน และเขามาอยูอยางนอย 24 ช่ัวโมงและอยางมากไมเกิน 6 เดือน  

 และในบทนิยามยังบัญญัติใหมี “ผูมาเยือน” 2 ประเภท คือ “นักทองเท่ียว” (Tourist) และ 

“นักทัศนาจร” (Excursionists) ดังนี้ 

 1. นักท่องเทีย่ว (Tourist) คือ ผูมาเยือนช่ัวคราวท่ีมาพักอาศัยอยางนอย 24 

ช่ัวโมง ในประเทศท่ีไปเยือนและมีเหตุจูงใจในการเยือนเพื่อเปนการพักผอน เพื่อความเพลิดเพลิน 

เพื่อสุขภาพ เพื่อการศึกษา การกีฬา และการประกอบพิธีกรรมทางศาสนา เพื่อการปฏิบัติภารกิจท่ี

ไดรับมอบหมาย การปฏิบัติเกี่ยวกับครอบครัวและการประชุมตาง ๆ 

 2. นักทศัจร  (Excursionist) คือ ผูท่ีเดินทางมาเยือนช่ัวคราวท่ีเขาไปอยูในประเทศเพียง 
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วันเดียว (นอยกวา 24 ช่ัวโมง) และมิไดพักคางคืน รวมท้ังผูโดยสารพาหนะทางเรือประเภทเรือ

สําราญ (Cruise) ดวย 

 

 2.1.2 ระบบการท่องเทีย่ว (The Tourism System)  

 

 ระบบการทองเท่ียว (The Tourism System) หมายถึง ส่ิงตาง ๆในอุตสาหกรรมทองเท่ียวท่ี

มีความสัมพันธกันและมีสวนสําคัญท่ีทําใหเกิดกิจกรรมการทองเท่ียวท่ีระเบียบข้ันตอน 

 การจัดระบบการทองเท่ียวจะเปนประโยชนตออุตสาหกรรมทองเท่ียว ในการศึกษาหา

แนวทางและพัฒนาการทองเท่ียว เปนการศึกษาท่ีมีหลักการและสะดวก เพราะการทองเท่ียวมี

ลักษณะซับซอนตั้งแตพฤติกรรมของการเลือกซ้ือ กระบวนการรับรูของมนุษย การตัดสินใจซ้ือ 

ของอุตสาหกรรมทองเท่ียว 

 ระบบการทองเท่ียวประกอบดวย ส่ิงสําคัญ 4 สวนใหญๆ คือ ตลาด (Market) การทองเท่ียว 

(Travel) จุดหมายปลายทาง (Destination) และการตลาด (Marketing) ดังรายละเอียดดังนี้ 

 

  

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  แผนผงัที ่3.1 แสดงระบบการท่องเทีย่ว ( Tourism System) 

   

  

 

ตลาด (MARKET) 

     -ความตองการของมนุษย 

     -การรับรูและการเรียนรู 

     -การตัดสินใจเลือกซื้อ 

 
การตลาด (MARKETING) 

     -การจัดการทาง การตลาด 

     -การจัดการสวนประสมตลาด   

      การตลาด 

      

 

การท่องเทีย่ว (TRAVEL) 

     -สวนแบงทางการทองเที่ยว 

     -รูปแบบทางการทองเที่ยว 

 

จุดหมายปลายทาง 

(DISTINATION) 

     -สิ่งดึงดูดใจและการบริการ 

     -คุณภาพและราคา 

      

 

การซ้ือการ

ทองเท่ียว 

สัดสวน 
อุปสงคการ

ทองเท่ียว 

การขยายตัว

การทองเท่ียว 

การเขาถึงตลาด

ผูบริโภค 
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1. ตลาด (Market) ตลาดการทองเท่ียวประกอบดวยการผูซ้ือ (Buyer) สินคาและบริการ 

(Product or Service) และผูขายหรือผูผลิต (Seller or Producer) แตจะแตกตางจากตลาดของสินคา

ท่ัว ๆไป คือ 

  1.1 ผู้ซ้ือ (Buyer)  ในอุตสาหกรรมการทองเท่ียวมีผูซ้ืออยู 2 ประเภท คือ 

  1.1.1 ผู้ซ้ือทีเ่ป็นผู้บริโภค ( Consumer) คือ ผูซ้ือรายบุคคลหรือกลุมท่ัว ๆไป ท่ี

ตัดสินใจซ้ือและจัดการเดินทางทองเท่ียวดวยตัวเองหรือผานบริษัทนําเท่ียว จําแนกไดหลายกลุม

ดวยกันดังนี้ 

   1.1.1.1 จําแนกตามจํานวนนักทองเท่ียวในกลุม 

    1. นักทองเท่ียวท่ีทองเท่ียวเอง อาจจะทองเท่ียวคนเดียวหรือ

ครอบครัวเดียว มีการวางแผนการเดินทางทองเท่ียวเองวาจะไปไหน เม่ือไร อยางไร ฯ 

    2. นักทองเท่ียวกลุม ทองเท่ียวเปนหมูคณะตั้งแต 10 คนข้ึนไป 

สวนใหญมักจะใชบริการของบริษัทนําเท่ียวหรือจัดไปกันเองเปนหมูคณะใหญ ๆ 

1.1.1.2 จําแนกตามวัตถุประสงคท่ีทองเท่ียว 

    1. เพื่อพักผอนหยอนใจหรือทองเท่ียวในวันหยุด สวนใหญมี

จุดประสงคเพื่อผอนคลายความตึงเครียด ฟนฟูสภาพรางกายและจิตใจหรือเท่ียวชมธรรมชาติ 

    2. เพื่อศึกษาวัฒนธรรมขนบธรรมเนียมประเพณี เปนการ

ทองเท่ียวเพื่อศึกษาหาขอมูลและความรูแปลกใหมท่ีไมใชลักษณะสังคมท่ีตนอยู ชมนิทรรศการ 

การแสดงตาง ๆหรือเทศกาลงานประเพณี 

    3. เพื่อสุขภาพ รักษาโรค เชน อาบน้ําแร นวด สปา เปนตน  

    4. เพื่อการกีฬา เชน ดําน้ํา ตกปลา เดินปา เปนตน  

    5. เพื่อเขารวมประชุมสัมมนา เม่ือมีเวลาวางกอนหรือหลังการ

ประชุมก็ถือโอกาสทองเท่ียวไปดวย 

1.1.1.3 จําแนกตามลักษณะการเดินทาง เชน ทางบก ทางเรือ และ 

ทางอากาศ  

1.1.1.4 จําแนกตามสภาพภูมิประเทศ 

1. นักทองเท่ียวในประเทศ หมายถึง นักทองเท่ียวเดินทางจาก 

ภูมิลําเนาของตนไปยังจังหวัดอ่ืนหรือระหวางจังหวัดตอจังหวัด 

2. นักทองเท่ียวตางประเทศ หมายถึง นักทองเท่ียวท่ีเดินทางจาก 

ภูมิลําเนาของตนเองไปยังประเทศอ่ืนๆ 

1.1.1.5 จําแนกตามอายุ ไดแก 
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1. เยาวชน ชอบการเดินทางแบบผจญภัย ตื่นเตน และมีกําลังซ้ือ 

ไมสูง จึงไมตองการส่ิงอํานวยความสะดวกเกินความจําเปน และจะนิยมทองเท่ียวดวยตนเอง 

2. ผูสูงอายุ มีเวลาเท่ียว มีกําลังซ้ือคอนขางสูง จึงตองการ 

ทองเท่ียวในแหลงท่ีสะดวกสบาย และท่ีสําคัญคือไมตองเตรียมการส่ิงใดดวยตนเอง 

1.1.1.6 จําแนกตามเพศ 

    1. เพศชาย 

   2. เพศหญิง 

1.1.1.7  จําแนกตามฐานะทางสังคมหรือฐานะทางเศรษฐกิจไดแก 

   1. นักทองเท่ียวท่ีมีฐานะทางสังคมดี รายไดสูง กําลังซ้ือสูง 

ตองการส่ิงอํานวยความสะดวกในระดับหรูหรา 

   2. นักทองเท่ียวแบบประหยัดหรือผูมีรายไดคอนขางนอยถึงปาน

กลาง เชน เยาวชน ลูกจางบริษัท ฯลฯ มีกําลังซ้ือคอนขางจํากัด ตองการส่ิงอํานวยความสะดวกใน

ระดับพอใช 

1.1.2 กลุ่มผู้ซ้ือประเภทองค์การ (Organization Market) เปนกลุมผูซ้ือท่ี 

ไมไดซ้ือเพื่อการทองเท่ียวสําหรับตนเอง กลุมนี้มีสิทธ์ิในการตัดสินใจและจัดการซ้ือใหบุคคลอ่ืน ๆ 

ไดแก กลุมผูจัดประชุม (Convention Organizer) กลุมผูจัดหารางวัลใหพนักงานหรือตัวแทนขาย 

(Incentive Travel Organizer) ซ่ึงกลุมผูซ้ือประเภทนี้เรียกวา “กลุมอุตสาหกรรม” 

  

  1.2 สินค้า (Product)  กระบวนการผลิตและการบริการสินคาท่ัว ๆไปจะเสร็จส้ิน

ในข้ันตอนเดียว ไมยุงยาก ผูบริโภคสามารถบริโภคสินคาเปนหนวยได แตสินคาทองเท่ียวตองอาศัย

ผูผลิตหลายสวนประกอบกัน (ท้ังภายในและภายนอกอุตสาหกรรมการทองเท่ียว ( Cluster)) 

ผูบริโภคจึงจะไดรับสินคาและบริการท่ีครบถวนตามตองการ เชน ทัวร ลองแกง ประกอบดวย ผูจัด

รายการนําเท่ียววนอุทยาน หรืออุทยาน หรือเขตรักษาพันธุสัตวปา ชาวบานในทองถ่ินนั้น เปนตน 

สินคาและบริการในอุตสาหกรรมทองเท่ียวประกอบดวย 

1.2.1 ส่ิงดูดใจทางการทองเท่ียว (Tourist Attractions) คือ ส่ิงดึงดูดใจให 

เกิดการตัดสินใจซ้ือและสรางความพึงพอใจใหแกผูซ้ือส่ิงดึงดูดใจทางการทองเท่ียว ไดแก สถานท่ี

ทองเท่ียวประเภทตาง ๆ เทศกาลงานประเพณี ฯลฯ 

   1.2.2 ส่ิงอํานวยความสะดวก ( Facilities) เปนส่ิงอํานวยใหผูซ้ือเขาถึงส่ิง

ดึงดูดใจทางการทองเท่ียวไดอยางสะดวก รวดเร็ว และปลอดภัย ไดแก 
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    1.2.2.1 โครงสรางพื้นฐาน คือ ปจจัยพื้นฐานทุกดาน ไดแก ไฟฟา 

ถนน ประปา การติดตอส่ือสาร คมนาคม ฯลฯ 

    1.2.2.2 โครงสรางพิเศษ คือ ปจจัยท่ีเพิ่มความสะดวกสบายและมี

ทางเลือกท่ีหลากหลายใหเลือกซ้ือ ไดแก ท่ีพักแรม รานอาหาร สถานบันเทิง ฯลฯ 

    1.2.2.3 ความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน ความปลอดภัย

ในขณะเดินทางทองเท่ียว เปนปจจัยท่ีสําคัญและเปนความตองการของมนุษยทุกคนตั้งแตเร่ิมออก

เดินทางทองเท่ียวจนกระท่ังส้ินสุดลง (ทฤษฎีความตองการข้ันท่ี 2 ของมาสโลว) 

   1.2.3 วิถีชีวิต ( Way of Life) ลักษณะรูปแบบชีวิตความเปนอยู ความเปน

มิตรไมตรี และความโอบออมอารีของคนในประเทศท่ีจะเดินทางไปเท่ียว ฯลฯ ส่ิงเหลานี่สราง

ความรูสึกอบอุน และรูสึกเขากันไดกับสังคมอ่ืนท่ีตนเองไมคุนเคย นั่นคือ ความตองการของมนุษย

ทุกคนท่ีตองการเขาสังคม ตองการการยอมรับ (ทฤษฎีความตองการข้ันท่ี 3 และ 4 ของมาสโลว)

  

1.3  ผลติ (Product) ผูผลิตสินคาและบริการทองเท่ียวประกอบดวยหลายกลุม  

ไดแก 

1.3.1 กลุมผูผลิตในภาคเอกชน 

1.3.1.1 ผูผลิตดานท่ีพัก เชน โรงแรม บังกะโล ฯ 

1.3.1.2 ผูผลิตดานอาหารและเคร่ืองดื่ม เชน รานอาหาร บาร ฯ 

1.3.1.3 ผูผลิตดานการนําเท่ียว เชน บริษัทนําเท่ียวตาง ๆ 

1.3.1.4 ผูผลิตดานการขนสง เชน สายการบิน บริษัทเดินรถ 

1.3.1.5 ผูผลิตดานสถานท่ีทองเท่ียว เชน สวนผีเส้ือ วนอุทยาน ฯ 

1.3.1.6 ผูผลิตสินคาอ่ืนๆ ท่ีเกี่ยวของ เชน ผูผลิตของท่ีระลึก ฯ 

1.3.2 ผูผลิตภาครัฐบาล เปนผูผลิตระดับประเทศ ระดับภาค และระดับ 

ทองถ่ิน ผูผลิตภาครัฐบาลมีบทบาทสําคัญในการสงเสริมอุตสาหกรรมการทองเท่ียวของประเทศ 

เปนผูวางนโยบาย ออกกฎหมายและขอกฎหมายท่ีมีผลตอการพัฒนาการทองเท่ียว และนําเสนอ

สินคาและบริการท่ีรัฐบาลตองการสงเสริมการทองเท่ียวในแตละปผานส่ือและชองทางการจัด

จําหนายทุกชองทาง 

 

2. การเดินทางท่องเทีย่ว (Travel) เปนสวนประกอบสวนท่ีสองของระบบการทองเท่ียว  
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รูปแบบการทองเท่ียวท่ีประกอบไปดวยรูปแบบของการเดินทางทองเท่ียว และสวนแบงทางการ

ทองเท่ียว ท้ังนี้เพื่อรองรับผูซ้ือกลุมตาง ๆตลอดจนการจัดหาพาหนะท่ีใชในการเดินทางทองเท่ียว

นั้นใหเหมาะสมกับกลุมทองเท่ียวนั้นใหเหมาะสมกับกลุมผูซ้ือ  

  รูปแบบของการเดินทางทองเท่ียวสามารถจัดแบงไดดังนี้  

  2.1 จัดแบงตามวัตถุประสงค เชน เพื่อสุขภาพ เพื่อการศึกษา เพื่อศาสนา เพื่อ

พักผอนหยอนใจ เปนตน 

  2.2 จัดแบงตามจุดหมายปลายทาง เชน การชมปะการังใตทะเล การทองเท่ียวชม

เมือง เปนตน 

  2.3 จัดแบงตามรูปแบบการทองเท่ียว เชน การเดินปา การลองแพ และลองแกง 

เปนตน 

  2.4 จัดแบงตามระยะเวลา เชน การทองเท่ียวคร่ึงวัน การทองเท่ียวเต็มวัน หรือการ

ทองเท่ียวแบบพักคางคืน เปนตน 

  2.5 จัดแบงตามลักษณะรายการ เชน การทองเท่ียวแบบเหมาจาย การทองเท่ียวตาม

ความประสงคเฉพาะบุคคล เปนตน 

 

3. จุดหมายปลายทาง (Destination) ประกอบดวย ส่ิงดึงดูดใจและการบริการ หรือท่ี 

เรียกวา “ทรัพยากรการทองเท่ียว ” ซ่ึงเปนสินคาและบริการของอุตสาหกรรมทองเท่ียวท่ีมี

ความสําคัญตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ถาจุดมุงหมายปลายทางนั้นมีประโยชนและมีคุณคาใน

สายตาของผูบริโภค กระบวนการซ้ือซํ้า ( Repeat) ก็อาจจะเกิดข้ึนในกระบวนการท่ีสามนี้ได 

นักทองเท่ียวจะมีรูปแบบหรือข้ันตอนในการตัดสินใจซ้ือท่ียาก-งายแตกตางกันไป ท้ังนี้ข้ึนอยูกับส่ิง

ดึงดูดใจและบริการการทองเท่ียว คุณภาพของสินคาหรือบริการ ราคาหรือความคุมคา ความ

สะดวกสบาย และสถานการณในขณะท่ีมีการตัดสินใจซ้ือ 

 

4. การตลาด (Marketing) เปนกระบวนการท่ีมีสวนประกอบตาง ๆหลายอยาง ไดแก การ 

ศึกษาวิจัยพฤติกรรมผูบริโภค การศึกษาส่ิงแวดลอมทางการตลาด การพัฒนาจุดหมายปลายทางของ

การทองเท่ียวและจุดหมายปลายทางใหม ๆรวมถึงการหาวิธีการจูงใจผูบริโภคใหเกิดความสนใจใน

การเดินทางทองเท่ียวมากข้ึน เปนตน แลวจากนั้นมีการจัดการตลาด การจัดการกับสวนประสมทาง

การตลาดใหเกิดความสมดุลและเหมาะสมกับธุรกิจ เชน มีการจัดการดานการจัดจําหนาย เพื่อให

นักทองเท่ียวไดรับขอมูลขาวสารท่ีเชิญชวนเราใจและเปนขอมูลท่ีถูกตอง ซ่ึงสงผลตอการเดินทาง

ของนักทองเท่ียวเพื่อซ้ือสินคาหรือบริการนั้น ๆ 
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 2.1.3 ธุรกจินันทนาการและบันเทงิ 

 ธุรกิจนันทนาการและบันเทิงเปนธุรกิจท่ีทํารายไดใหกับประเทศเชนเดียวกับธุรกิจ

ทองเท่ียวหลักอ่ืน ๆ (ท่ีพัก อาหารและเคร่ืองดื่ม ฯลฯ) จากสถิติหมวดคาใชจายนักทองเท่ียวท่ีการ

ทองเท่ียวแหงประเทศไทยใน ป พ.ศ. 2547 พบวา นักทองเท่ียวใชจายเงินเพื่อความบันเทิงเปนเงิน

ประมาณ 503.31 บาท (ตอคนตอวัน)  

 กิจกรรมนันทนาการมีความหลากหลาย ไดแก  

1. นันทนาการเพื่อความบันเทิง เปนกิจกรรมท่ีสรางความบันเทิง ผูทํากิจกรรมเกิด 

ความรูสึกเพลิดเพลิน ผอนคลายท้ังรางกายและจิตใจ เชน รองเพลง เลนดนตรี เปนตน 

2. นันทนาการเพื่อสุขภาพ สุขภาพเปนส่ิงสําคัญสําหรับทุกคน เปนกิจกรรมท่ีพัฒนา 

สุขภาพกายและสุขภาพจิตของคนใหสมบูรณยิ่งข้ึน ดังนั้น กิจกรรมนันทนาการเปนอีกกิจกรรม

หนึ่งท่ีมีความสําคัญเพิ่มข้ึน เชน เตนรํา กีฬาชนิดตาง ๆ ออกกําลังกาย เตนแอโรบิก การฝกสมาธิ 

โยคะ เปนตน 

3. นันทนาการเพื่อการเรียนรูและทักษะเปนกิจกรรมท่ีสามารถสงเสริมความสามารถและ 

ทักษะ กอใหเกิดการพัฒนาทางกาย อารมณ สังคม  และสติปญญา เชน การอานหนังสือ การเลา

นิทาน การวาดภาพ การเรียนการทําอาหาร การจัดสวน การตกปลา แกะสลัก งานศิลปะ และงาน

หัตถกรรมตาง ๆ 

 

 ท้ังนันทนาการและบันเทิง เปนการใชเวลาวางเพื่อความสนุกสนาน เพลิดเพลิน ผอนคลาย

ความเม่ือยลาจากการทํางาน แตกิจกรรม “บันเทิง” มักเปนกิจกรรมท่ีอาศัยคนหรือผูแสดงหรือผูเลน 

ตั้งแต 2 คนข้ึนไป ในขณะท่ี “นันทนาการ” เปนกิจกรรมไมจําเปนตองอาศัยผูแสดงหรือผูเลนหลาย

คน สวนใหญเปนกิจกรรมท่ีตนเองกระทําคนเดียวได เชน การวาดภาพ การตกปลา 

 ดังนั้น ขอยกตัวอยางธุรกิจบันเทิงและนันทนาการรวม 3 ชนิด ดังนี้ 

  1. ธุรกิจสวนสนุก 

  2. ธุรกิจคอนเสิรต 

  3. ธุรกิจการแสดงและการละคร 
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2.2 แนวคดิและทฤษฎพีฤติกรรมผู้บริโภค 

 2.2.1 ความหมายของพฤติกรรมผู้บริโภค 

 

 พฤติกรรมผู้บริโภค ( Consumer behavior) หมายถึง พฤติกรรมการตัดสินใจและการ

กระทําของผูบริโภคท่ีเกี่ยวของกับการซ้ือและการใชสินคาและบริการ เพื่อตอบสนองความตองการ

และความพึงพอใจของเขา (Solomon 2002 : 528, อางถึงใน ฉัตยาพร เสมอใจ 2550) 

จาก เว็บผูจัดการออนไลน อางวา พฤติกรรมผูบริโภค ( Consumer Behavior) หมายถึง 

พฤติกรรมการแสดงออกของบุคคลแตละบุคคลในการคนหา  การเลือกซ้ือ การใช การประเมินผล 

หรือจัดการกับสินคาและบริการ  ซ่ึงผูบริโภคคาดวาจะสามารถตอบสนองความตองการของตนเอง

ได ซ่ึงเหตุผลท่ีคุณจําเปนตองศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเพราะพฤติกรรมผูบริโภคมี  ผลตอ

ความสําเร็จของธุรกิจ 

(สุภาวดี บุญงอก เทคนิคการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค 2553) อางวา พฤติกรรมผูบริโภค 

(Consumer Behavior) หมายถึง พฤติกรรมการแสดงออกของบุคคลแตละบุคคลในการคนหา การ

เลือกซ้ือ การใช การประเมินผล หรือจัดการกับสินคาและบริการ ซ่ึงผูบริโภคคาดวาจะสามารถ

ตอบสนองความตองการของตนเองได ซ่ึงเหตุผลท่ีคุณจําเปนตองศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคเพราะ

พฤติกรรมผูบริโภคมี ผลตอความสําเร็จของธุรกิจ ดังนั้นการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภคจะทําใหคุณ

สามารถสรางกลยุทธทางการตลาด ท่ีสรางความพึงพอใจใหแกผูบริโภคและความสามารถในการ

คนหาทางแกไข พฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภคในสังคมไดถูกตองและ

สอดคลอง กับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจมากยิ่งข้ึน ท่ีสําคัญจะชวยในการพัฒนา

ตลาดและพัฒนาผลิตภัณฑของคุณใหดีข้ึนอยางตอเนื่อง 

 

2.2.2 ประโยชน์ของการศึกษาพฤติกรรมผู้บริโภค 

 

1. ชวยใหนักการตลาดเขาใจถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือสินคาของผูบริโภค 

2. ชวยใหผูเกี่ยวของสามารถหาหนทางแกไขพฤติกรรมในการตัดสินใจซ้ือสินคาของ 

ผูบริโภคในสังคมไดถูกตองและสอดคลองกับความสามารถในการตอบสนองของธุรกิจ มากยิ่งข้ึน 

              3.ชวยใหการพัฒนาตลาดและการพัฒนาผลิตภัณฑสามารถทําไดดีข้ึน 

              4. เพื่อประโยชนในการแบงสวนตลาด เพื่อการตอบสนองความตองการของผูบริโภค ให

ตรงกับชนิดของสินคาท่ีตองการ 

              5. ชวยในการปรับปรุงกลยุทธการตลาดของธุรกิจตาง ๆ เพื่อความไดเปรียบคูแขงขัน 
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2.2.3 ทฤษฎส่ีวนผสมการตลาด  ( Marketing  Mix : 8Ps )  

 (Lovelock 2003 : 12 ; Zeithaml and Bitner 1996 อางถึงใน จันจิรา สุวรรณไตร 2551 : 20)  

  1.  องค์ประกอบของผลติภัณฑ์  (Product Elements) หมายถึง การบริการท่ีเปน

ผลิตภัณฑอยางหนึ่ง แตเปนผลิตภัณฑท่ีไมมีตัวตน  (Intangible Product) ไมสามารถจับตองได  มี

ลักษณะเปนอาการนาม  บริการจะตองมีคุณภาพเดียวกับสินคา  แตคุณภาพของบริการตองประกอบ

มาจากหลายปจจัยท่ีประกอบกันท้ังความรู  ความสามารถและประสบการณของพนักงาน  ความ

ทันสมัยของอุปกรณ ความรวดเร็วและความตอเนื่องของข้ันตอนการสงมอบบริการ  

  2. ราคาและค่าใช้จ่ายอืน่ของผู้ใช้บริการ  (Price) หมายถึง องคประกอบท่ีช้ีใหเห็น

ถึงการบริหารคาใชจายท่ีเกิดข้ึน  เพื่อสรางราคาขายแกลูกคา  เพื่อหาวิธีลดตนทุนและส่ิงอ่ืนท่ีลูกคา

และราคาของการบริการเปนปจจัย สําคัญ ในการบงบอกถึงคุณภาพท่ีจะไดรับกลาว  คือ ราคาสูง

นาจะบอกถึงบริการท่ีมีคุณภาพท่ีสูงตามไปดวย  ทําใหมโนภาพของลูกคาท่ีมารับบริการสูงตามไป

ดวย และท่ีสําคัญบริการตองตอบสนองความตองการท่ีคาดหวังของลูกคาไดเปนอยางดี 

  3. ช่องทางการจัดจําหน่าย  (Place) หมายถึง ความสามารถใหบริการผานชอง

ทางการจัดจําหนายได  4 วิธี คือ การใหบริการผานราน  (Outlet) ใหบริการดวยการเปดรานตามยาน

ชุมชนหรือหางสรรพสินคา  โดยประเภทนี้มีวัตถุประสงคเพื่อทําใหผูรับบริการตามมาพบกัน  ณ 

สถานท่ีแหงหนึ่งโดยการเปดรานคาข้ึน , การใหบริการถึงท่ีบานลูกคาหรือสถานท่ีท่ีลูกคาตองการ , 

การบริการผานตัวแทน  การบริการแบบนี้เปนการขยายธุรกิจดวยการขายแฟรนไชสหรือการจัด

ตัวแทนใหบริการ, การใหบริการผานทางอิเล็กทรอนิกส  มาชวยลดตนทุนจากการจางพนักงาน  เพื่อ

ทําใหการบริการเปนไปอยางสะดวกตลอด 24 ช่ัวโมง 

  4.  การส่งเสริมการตลาด  (Promotion) หมายถึง องคประกอบท่ีมีบทบาทสําคัญ 3 

ประการ คือ ใหขาวสารและการแนะนําท่ีจําเปน จูงใจกลุมเปาหมายใหเห็นถึงความดีของผลิตภัณฑ

และสงเสริมลูกคาใหกอเกิดปฏิกิริยาเม่ือถึงเวลาอันควร 

  5. กระบวนการ (Process) หมายถึง กระบวนการตอนรับ  การสอบถามขอมูล ซ่ึง

ในการสรางและสงมอบสินคาองคประกอบของผลิตภัณฑไปยังลูกคานั้น  ตองมีการออกแบบและ

จัดขบวนการในเชิงปฏิบัติอยางมีประสิทธิภาพ  กระบวนการนั้นสามารถอธิบายไดวาเปนวิธีการ

และลําดับข้ันตอนซ่ึงระบบการบริการตองดําเนินไป ซ่ึงในสวนนี้จะเนนแคสวนบริการ 

  6.  บุคคล (People) หมายถึง ผลิตภัณฑการบริการท้ังหมดท่ีข้ึนอยูกับการท่ีบุคคล

ปฏิบัติตอกันท้ังสองฝาย ( Interaction) คือ ระหวางลูกคากับพนักงานบริษัทสภาพของการปฏิบัติตอ

กันสองฝายมีอิทธิพลตอการรับรูของลูกคาในดานคุณภาพของบริการเปนอยางมาก  ลูกคามัก
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ตัดสินใจเกี่ยวกับคุณภาพของบริการท่ีเขารับจากการประเมินบุคคลท่ีเปนผูใหบริการ  ซ่ึงในสวนนี้

จะเนนแคสวนบริการ 

  7. ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ  (Physical Evidence) หมายถึง หลักฐานเสริมท่ี

มองเห็นไดและแสดงถึงรูปแบบและคุณภาพบริการของบริษัท  เชน รูปรางของตัวตึก  สวนหยอม 

พาหนะ เฟอรนิเจอร เปนตน ซ่ึงจะมีผลกระทบอยางแรงตอความประทับใจและความรูสึกของลูกคา 

ซ่ึงในสวนนี้จะเนนแคสวนบริการ 

  8. ผลผลติและคุณภาพ (Productivity and Quality) ผูบริโภคสามารถมองเห็นได

จากหองพัก การบริการ ส่ิงอํานวยความสะดวกตาง  ๆ ซ่ึงการปรับปรุงผลผลิตเปนส่ิงจําเปนท่ีจะทํา

ใหการควบคุมตนทุนมีประสิทธิภาพ เพื่อสรางใหผูบริโภคพอใจและเกิดความภักดีในการใชบริการ

   

2.3 แนวความคดิและทฤษฎพีฤติกรรมนักท่องเทีย่ว 

                 พฤติกรรมนักท่องเทีย่ว   เปนการกระทําทุกอยางของนักทองเท่ียวไมวาการกระทํานั้น

นักทองเท่ียวจะรูตัวหรือไมรูตัวก็ตามและบุคคลอ่ืนจะสังเกตการกระทํานั้นไดหรือไมก็ตามก็เพื่อมุง

ตอบสนองส่ิงใดส่ิงหนึ่งในสภาพการณใดสภาพการณหนึ่ง  โดยพฤติกรรมภายนอกของ

นักทองเท่ียว  (Tourist’s Overt Behaviour) เปนพฤติกรรมท่ีผูอ่ืนสังเกตไดโดยอาศัยประสาท

สัมผัส  สวนพฤติกรรมภายในของนักทองเท่ียว ( Tourist’s Covert Behaviour) เปนการทํางานของ

อวัยวะตาง  ๆภายในรางกายรวมท้ังความรูสึกนึกคิดและอารมณท่ีถูกควบคุมอยูภายในจะมี

ความสัมพันธกัน โดยพฤติกรรมภายในจะเปนตัวกําหนดพฤติกรรมภายนอกเปนสวนใหญ 

           องคประกอบของพฤติกรรมนักทองเท่ียวนั้นมีองคประกอบสําคัญ  7  ประการ  คือ 

1. เปาหมาย  หมายถึง  พฤติกรรมนักทองเท่ียวทุก  ๆพฤติกรรมจะตองมีเปาหมายในการ

กระทํา  เชน  นักทองเท่ียวกลุมอนุรักษตองการ เกียรติยศ  โดยการแสดงใหผูอ่ืนเห็นวาตนเดินทาง

ทองเท่ียวโดยท่ีสภาพแวดลอ มในสถานท่ีตนเดินทางยังคงสภาพความสมบูรณของระบบนิเวศน

ดังเดิม 

2. ความพรอม   หมายถึง  ความมีวุฒิภาวะ และความสามารถในการทํากิจกรรม   เพื่อ

ตอบสนองตอความตองการ เชน นักทองเท่ียวกลุมท่ีรักความผจญภัย  นิยมไตเขา ปนหนาผาตองมี

ความพรอมท้ังสภาพรางกายและจิตใจแลวสามารถจะทํากิจกรรมท่ีตนชอบได 
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3. สถานการณ หมายถึง   เหตุการณหรือโอกาสท่ีเอ้ืออํานวยใหเลือกกระทํากิจกรรม  เพื่อ

ตอบสนองความตองการ  เชน การทองเท่ียวตามหมูเกาะ  ควรกระทําในยามคล่ืนลมสงบ  ไมควรทํา

ในขณะท่ีมีพายุฝนฟาคะนอง  

4. การแปลความหมาย   หมายถึง วิธีการคิดแบบตาง  ๆเพื่อตอบสนองตอความตองการท่ี

พอใจมากท่ีสุดในสถานการณหนึ่ง ๆ เชน เวลาสิบสองนาฬิกา  ควรเปนเวลาท่ีนักทองเท่ียวควรหยุด

พักรับประทาน อาหารกลางวัน 

5. การตอบสนอง  คือ การตัดสินใจกระทํากิจกรรมตามท่ีตนไดตัดสินใจเลือกส รร

แลว เพื่อใหบรรลุเปาหมายท่ีตองการ  เชน นักทองเท่ียวไดตัดสินใจท่ีจะเดินทางทองเท่ียวในชวง

วันหยุดเพื่อพักผอน ดังนั้นนักทองเท่ียวจะตองวางแผนการเดินทางและจัดการดําเนินการลวงหนา  

ในการกระทํากิจกรรมเพื่อใหบรรลุเปาหมายท่ีกําหนดไวตั้งแตกิจกรรมการกําหนดสถานท่ี

ทองเท่ียว กิจกรรมการเดินทาง กิจกรรมการจองท่ีพัก เพื่อตอบสนองความตองการของตนเอง 

            6. ผลลัพธท่ีตามมา คือ  ผลจากการกระทําหนึ่ง ๆอาจไดผลตามท่ีคาดหมายไว  หรืออาจ

ตรงกันขามกับความคาดหวังท่ีตั้งใจไว  เชน นักทองเท่ียวไดมีกําหนดการเดินทางไวเพื่อมาพักผอน

วันหยุดในประเทศไทย  แตปรากฏวาในเวลานั้นเกิดการชุมนุมท่ีสนามบินและทําใหสนามบินตอง

ปดทําการ  เคร่ืองบินไมสามารถลงจอดไดมีผลลัพธทําใหนักทองเท่ียวไมสามารถบรรลุผลตามท่ี

คาดหมายไวได 

            7. ปฏิกิริยาตอความผิดหวัง  คือ ความรูสึกท่ีเกิดข้ึนเม่ือส่ิงท่ีกระทําลงไปไมบรรลุเปาหมาย

ตามท่ีตองการจึงตองกลับมาแปลความหมายไตรตรอง  เพื่อเลือกหาวิธีใหม  ๆมาตอบสนองความ

ตองการหรืออาจจะเลิกความตองการไปเพราะเห็นวาเปนส่ิงท่ีเกินความสามารถ เชน  การกอ

วินาศกรรมในเมืองมุมไบ ประเทศอินเดียในเดือนพฤศจิกายน ป 2008 นักทองเท่ียวท่ีตั้งใจจะ

เดินทางไปเมืองดังกลาว  จะตองเกิดความผิดหวังเพราะเกิดความกังวลดานความปลอดภัยและอาจ

ลมเลิกความตั้งใจในการเดินทาง หรืออาจเปล่ียนเสนทางไปเมืองอ่ืนท่ีปลอดภัยกวา 
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2.4 สถานทีท่่องเทีย่วภายในหัวหิน 

2.4.1 ตลาดโต้รุ่งหัวหิน  ตลาดโตรุงหัวหินแตเดิมนั้นเปนตลาดฉัตรไชยแตมีการปรับ  

เปล่ียนรูปแบบในการคาขายในเวลากลางคืนเนื่องจากความนิยมของนักทองเท่ียว  รวมถึงเปนศูนย

รวมอาหารทะเลสด เปนตลาดใหญ มีรานอาหาร  รานขายของท่ีระลึกพื้นเมือง รวมท้ังเส้ือผา

สําเร็จรูป รวมท้ังสินคาตาง ๆ มากมายเปนสีสันยามราตรีของหัวหินและเปนแหลงรวมอาหารนานา

ชนิดอาทิ  อาหารไทย  อาหารทะเล ขนมไทย โรตีแขก เปนตน  มีนักทองเท่ียวชาวไทยและชาว

ตางประเทศแวะเวียนไปเสมอ นอกจากนี้ยังมีรานขายของท่ีระลึกจําหนายอีกดวย 

สถานทีต่ั้ง เวลาในการเปดนั้นเร่ิมเวลาประมาณ 17.00 น. - 24.00 น. ทุกวันอยูบริเวณถนน

เดชานุชิต ตัดกับถนนเพชรเกษม 

ร้านช่ือดัง ในตลาดฉัตรมีรานท่ีมีการวางขายของอยางมากมายท้ังเส้ือผาและของฝาก  โดยมี

รานท่ีเปนเอกลักษณะท่ีมีช่ือเสียงอยูมากและเปนรานท่ีเปดมาตั้งแตเร่ิมตลาด  แตมีบางรานท่ีไมได

ขายแลวเนื่องจากการเปล่ียนแปลงของตลาดและความนิยมลด ลง 

 

โดยมีรายการตอไปนี้ 

• โรตีเลิศรส 

• ไอศครีม ยายนิ บริเวณรานหนังสือทายตลาด 

• กวยเตี๋ยวเนื้อ สามารถรับประทานไดตั้งแตตอนกลางวันอยูบริเวณกลางตลาดขางรานตัดผม 

• ผัดไท ร.ศ. 

• รานขาวตมทอป บริเวณถนนคนเดิน 

• น้ําจับเล้ียง 

 

2.4.2 เพลนิวาน หัวหิน   

 เพลนิวาน หัวหิน  นอกจากท่ีหัวหินจะมีน้ําทะเลสวย  ๆ ชายหาด หาดทรายท่ีทอดยาวยังมี

สถานท่ีท่ีซ่ึงใหคุณหวนระลึกถึงความหลังวันวานอันแสนหวาน  ความทรงจําท่ีคุณไมควรพลาดกับ

สถานท่ีทองเท่ียว เพลินวานหัวหิน  แมจะเปดไดซักระยะหนึ่งแตดวยช่ือท่ีติดปากความประทับใจ
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ของผูท่ีเคยแวะเท่ียวท่ี    เพลินวาน ตางบอกกันปากตอปากวา เพลินวานหัวหินนาเท่ียวและเปน

สถานท่ีทองเท่ียวท่ีคุณควรไปทองเท่ียวอีกท่ี 

 

2.5 งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 

จิตรสินี ทองจํานงและอมรรัตน์ กจิเกสร  (2552) ไดศึกษาเกี่ยวกับ  “ศึกษาอิทธิพลของส่ือ

อินเตอรเน็ตตอการรับรูขาวสารดานการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวชาวไทยในเขตเทศบาลเมืองหัว

หิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ ” โดยมีวัตถุประสงคเพื่อ ศึกษาอิทธิพลของส่ืออินเตอรเน็ตตอการรับรู

ขาวสารดานการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวชาวไทยในเขตเทศบาลเมืองหัวหิน จังหวัด

ประจวบคีรีขันธ  โดยไดใชขนาดตัวอยาง จํานวน 400 ราย โดยเก็บขอมูลตัวอยางจะกระทําแบบ

บังเอิญ โดยผลปรากฎวา นักทองเท่ียวสวนใหญเปน เพศหญิง อายุตั้งแต 24-34 ป เดินทางมา

พักผอน และใชสถานท่ีโรงแรมเปนสถานท่ีพัก โดยมีการรับรูขาวสารในระดับปานกลาง ผานทาง

ส่ือโทรทัศนมากสุดและจะคนหาเกี่ยวกับการทองเท่ียวเฉพาะเวลาสนใจเทานั้น ซ่ึงส่ือท่ีนิยมคือ e-

mail และ web board ซ่ึงยังคงมีปญหาตาง ๆในดานขอมูลขาวสาร ดังนั้น จากขอมูลตางๆไดช้ีชัดวา 

นักทองเท่ียวยังคงไดรับขาวสารจากทางส่ือตาง ๆในปริมาณท่ีนอย จึงควรเรงใหรัฐบาลหรือหนวยท่ี

เกี่ยวของไดรับสงขอมูลใหรวดเร็วยิ่งข้ึน 

 

จันจิรา สุวรรณไตร  (2551) ไดศึกษาเกี่ยวกับ “การเพิ่มประสิทธิภาพหอพัก  กรณีศึกษา  

หอพักกรีนเพลส” ซ่ึงมีกลุมตัวอยางคือนักศึกษามหาวิทยาลัยขอนแกนระดับปริญญาตรีหรือสูงกวา

ปริญญาตรี บุคลากรท่ีไมไดรับสวัสดิการดานท่ีพักจากมหาวิทยาลัยขอนแกนและนักเรียนนักศึกษา

หรือบุคคลท่ัวไป จํานวน 420 ตัวอยาง ผลการสํารวจพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญอยูในชวง

อายุ18-20ป การศึกษาระดับปริญญาตรี  อาชีพเปนนักศึกษามหาวิทยาลัยขอนแกน  รายไดสวนตัว

เฉล่ียตอเดือนต่ํากวา 5,000 บาท ราคาคาเชาหองพักต่ํา กวา 3,001-4,000บาท/เดือน เหตุผลท่ีเลือกใช

บริการหอพัก คือ หอพักมีราคาถูกหองพักมีขนาดกวางและการคมนาคมสะดวก  พนักงานบริการมี

อัธยาศัยดี  และความสะอาดปลอดภัยของหอพัก  จากเหตุผลขางบนบางสวนจะชวยทําใหเกิด

ประสิทธิภาพมากข้ึน 

 
วรรณสิา ห้อยแดง (2551)  ไดศึกษาเกี่ยวกับ “การศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจของ

นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรีในการเลือกซ้ือสินคาหรือบริการ
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ศูนยการคาหัวหิน มารเก็ตวิลเลจ ” โดยมีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาพฤติกรรมและความพึงพอใจของ

นักศึกษามหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุรีในการเลือกซ้ือสินคาหรือบริการ

ศูนยการคาหัวหิน มารเก็ตวิลเลจ โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูลจาก

กลุมตัวอยางจํานวน 355 คน โดย ใชโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS ซ่ึงผลวิจปรากฎวา กลุมตัวอยางทุก

คนท่ีเคยใชบริการมาเก็ตวิลเลจ นั้นไดซ้ือสินคาหรือบริการในสวนของเทสโกโลตัส โดยกลุม

ตัวอยางสวนใหญซ้ือสินคาหรือบริการชวงวันเสาร-วันอาทิตย เวลา 18.00-21.00 น. และกลุม

ตัวอยางมีความพึงพอใจในทุกดาน เชน ดานสถานท่ีและส่ิงแวดลอม ดานพนักงาน ฯ และจากการ

ทดสอบความพึงพอใจโดยรวม พบวา นักศึกษาท่ีใชบริการนั้นมีความพึงพอใจท่ีตางกันโดย ข้ึนอยู

กับ คณะ เพศ ช้ันป ภูมิลําเนา 

 

กมลวรรณ แซ่ปึง  (2549)  ไดศึกษาเกี่ยวกับ “การวิเคราะหปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจ

เลือกซ้ือสินคาหรือบริการ และเพื่อศึกษาปจจัยทางประชากรศาสตรและพฤติกรรมของผูมาเลือกซ้ือ

สินคาหรือท่ีตลาดนัดสวนจตุจักร ” โดยมีวัตถุประสงคเพื่อวิเคราะหปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจ

เลือกซ้ือสินคาหรือบริการ และเพื่อศึกษาปจจัยทางประชากรศาสตรและพฤติกรรมของผูมาเลือกซ้ือ

สินคาหรือท่ีตลาดนัดสวนจตุจักร โดยกลุมตัวอยางเปน ผูมาเลือกซ้ือสินคาหรือบริการ ชาวไทยท่ี

ตลาดนัดสวนจตุจักร โดยทําการสุมสองช้ัน จํานวน 386 คน ซ่ึงไดผลวา จากการทดสอบโดยวิธี T-

test และ Anova พบวา ปจจัยทางดานประชากรศาสตร จะสงผลกอใหเกิดความแตกตางจากการให

ความสําคัญกับปจจัยการจัดสินใจเลือกซ้ือสินคาหรือบริการอยางมีนัยสําคัญ แตพฤติกรรมการใช

เงินจะแตกตางกัน ดังนั้น ควรจะใหผูประกอบการท้ังหลายไดศึกษาถึงตัววิจัยบทนี้เพื่อนําไป

ปรับปรุงสินคาหรือหนารานตัวเอง เพื่อยกระดับคุณคาของสินคาตนเอง 

 

 สุพชิญา สอนบาลี (2548) ไดศึกษาเกี่ยวกับ “พฤติกรรมในการซ้ือสินคาและบริการของ

นักทองเท่ียวชาวไทยในกิจกรรม  ถนนคนเดิน  วันอาทิตย ถนนราชดําเนิน  อําเภอเมือง  จังหวัด

เชียงใหม” ทําการศึกษาโดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมของนักทองเท่ียวชาวไทยจากกิจก

หรรมถนนคนเดิน และศึกษาถึงรายจายของนักทองเท่ียวในกิจกรรมถนนคนเดิน  วันอาทิตย ถนน

ราชดําเนิน อ. เมือง จ. เชียงใหม โดยไดทําการสุมจากนักทองเท่ียวจํานวน 150 คน โดยนักทองเท่ียว

สวนใหญเปนเพศหญิง  จํานวนรอยละ 50.67 ซ่ึงมีสัดสวนไมตางจากนักทองเท่ียวชายมากนัก  คือ 

รอยละ 49.33 นักทองเท่ียวสวนใหญมีอายุระหวาง  20-29 ป จํานวนรอยละ  56.67 สวนใหญมี

สถานภาพโสด จํานวนรอยละ 72.67 และเปนนักทองเท่ียวท่ีมาจากภาคกลาง  ถึงรอยละ 55.33 มี

การศึกษาระดับปริญญาตรี  รอยละ 52.67 เปนนักเรียนนักศึกษา  รอยละ 44.67 และในเร่ืองของ
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สินคาและบริการ นักทองเท่ียวไดใหความเห็นวา เทศบาลนครเชียงใหมและผูท่ีมีสวนเกี่ยวของควร

สงเสริมสินคาท่ีนํามาขายในกิจกรรมถนนคนเดินและมีการสนับสนุนการพัฒนาสินคาใหมีความ

หลากหลายและทันสมัยมากข้ึนเพื่อเพิ่มความนาสนใจของตัวสินคาและยังสงผลถึงความสามารถใน

การเพิ่มมูลคาของตัวสินคาดวย 
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บทที ่3 

 

วธีิการดําเนินการวจัิย 

 

 การศึกษาวิจัยในคร้ังนี้  มีจุดมุงหมายเพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการ เลือกซ้ือสินคาและบริการ

จากสวนผสมทางการตลาดของนักทองเท่ียวชาวไทย ในเขตเทศบาลเมืองหัวหิน จังหวัด

ประจวบคีรีขันธ  รวมไปถึงศึกษาขอมูลท่ัวไป และการทองเท่ียวหัวหิน ของนักทองเท่ียวชาวไทย  

โดยมีข้ันตอนการศึกษาดังนี้ 

 

3.1 ข้อมูลทีใ่ช้ในการศึกษา 

 

 ขอมูลปฐมภูมิ (Primary Data) จากการออกแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการ เลือกซ้ือ

สินคาและบริการจากสวนผสมทางการตลาดของนักทองเท่ียวชาวไทย ในเขตเทศบาลหัวหิน 

จังหวัดประจวบคีรีขันธ โดยแบบสอบถามแบงออกเปน 4 สวนดังนี้ 

 1. ขอมูลสวนบุคคลเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม 

 2. ลักษณะการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวในเขตเทศบาลเมืองหัวหิน 

 3. พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาและใชบริการของนักทองเท่ียวชาวไทย 

 4. ระดับความสําคัญในการเลือกซ้ือสินคาและบริการจากสวนผสมทางการตลาด  

 

3.2 ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

 

 ประชากรท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี้  เปนนักทองเท่ียวชาวไทย ท่ีเดินทางมาทองเท่ียวในเขต

เทศบาลเมืองหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ ตามสถานท่ีสําคัญตาง ๆ โดยอางอิงจากจํานวน

นักทองเท่ียว ป  2552 จํานวน 320,110 คน (การทองเท่ียวแหงประเทศไทย ,  สถิตินักทองเท่ียวท่ี

เดินทางมาหัวหิน ตั้งแต เดือน กรกฎาคม ถึง ตุลาคม ) โดยกําหนดกลุมตัวอยางจากการคํานวณ  ซ่ึง

มาจากสูตรของ Taro Yamane (สิน พันธุพินิจ 2547 : 133) 
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จากสูตร     

    n =       N  

                   1 + N (e) 2 

   n หมายถึง  ขนาดกลุมตัวอยาง 

   N หมายถึง  จํานวนประชากร 

   e หมายถึง  ความคลาดเล่ือนของกลุมตัวอยาง 

               (ในการศึกษานี้กําหนดความคลาดเคล่ือนเทากับ 0.05) 

แทนคาในสูตร 

    n =        320,110        = 399.99  ≈  400 

                                1+320,110 (0.05) 2 

ดังนั้นการศึกษาคร้ังนี้จะมีขนาดประชากรตัวอยางท่ีเปนตัวแทนจากนักทองเท่ียวชาวไทยท่ี

เดินทางมาทองเท่ียวในหัวหิน ตั้งแตเดือน กรกฎาคม ถึง ตุลาคม จํานวนท้ังหมด 400 ชุด 

 

3.3 เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการเกบ็รวบรวมข้อมูล 

 

 การเก็บรวบรวมขอมูลในคร้ังนี้ เปนการเก็บรวบรวมขอมูลแบบปฐมภูมิ โดยใช 

แบบสอบถามในการเก็บขอมูล โดยแบงแบบสอบถามออกเปน 4 สวน ดังนี้ 

 1. ขอมูลสวนบุคคลเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม  ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพปจจุบัน 

ระดับการศึกษาสูงสุด รายไดและภูมิลําเนา 
 2. ลักษณะการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวในเขตเทศบาลเมืองหัวหิน  ไดแก ขอมูลตาง ๆ 

เชน การเดินทางมาทองเท่ียวในระยะ 1 ป รูปแบบการเดินทางมาทองเท่ียว วัตถุประสงคในการ

เดินทางและอ่ืน ๆ 

 3. พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาและใชบริการของนักทองเท่ียวชาวไทย  ไดแก การเลือกซ้ือ

สินคาและบริการ ตามลําดับ การใชจายตาง ๆ เปนตน 



25 

 

 
 

 

 4. ระดับความสําคัญในการเลือกซ้ือสินคาและบริการจากสวนผสมทางการตลาด แบง

ออกเปน  ปจจัยทางดาน สินคาและธุรกิจบริการ  ปจจัยทางดานราคา  ปจจัยทางดานสถานท่ี และ

ส่ิงแวดลอม ปจจัยทางดานการสงเสริมการขาย  ปจจัยทางดานประสิทธิภาพและคุณภาพและปจจัย

อ่ืน ๆ เชน บุคคลากร เปนตน 

 

3.4 วธีิการทางสถิติทีใ่ช้ในการวเิคราะห์ข้อมูล 

 

 การศึกษาในคร้ังนี้ใชการวิเคราะหขอมูลโดยใชโปรแกรมวิเคราะหขอมูลสําเร็จรูป  (SPSS) 

โดยใชสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ในการวิเคราะห ขอมูล โดยจําแนกตามหัวขอ

ตอไปนี้ 

 1. การวิเคราะห ขอมูลสวนบุคคลเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม วิเคราะหโดยการแจกแจง

ความถ่ี  รอยละ และใชสถิติพรรณนา ในการอธิบายผล 

 2. การวิเคราะหลักษณะการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวในเขตเทศบาลเมืองหัวหิน  วิเคราะห

โดยการแจกแจงความถ่ี รอยละ และใชสถิติพรรณนา ในการอธิบายผล 

 3. การวิเคราะห พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาและใชบริการของนักทองเท่ียวชาวไทย  

วิเคราะหโดยการแจกแจงความถ่ี รอยละ การเรียงลําดับ และใชสถิติพรรณนา ในการอธิบายผล 

 4. การวิเคราะห ระดับความสําคัญในการเลือกซ้ือสินคาและบริการจากสวนผสมทาง

การตลาด ในสวนนี้จะทําการวิเคราะหตามแนวคิด Likert Scale แบงระดับออกเปน 5 ระดับ คือ 

 

   1  มีความสําคัญตอการตัดสินใจนอยท่ีสุด 

   2  มีความสําคัญตอการตัดสินใจนอย 

   3  มีความสําคัญตอการตัดสินใจปานกลาง 

   4  มีความสําคัญตอการตัดสินใจมาก 

   5  มีความสําคัญตอการตัดสินใจมากท่ีสุด 

 

 โดยมีน้ําหนักของความสําคัญเทากับ  1, 2, 3, 4 และ 5 ตามลําดับ และนําคาท่ีไดมาหา

คาเฉล่ียถวงน้ําหนัก เพื่อใหสามารถทราบถึงระดับความสําคัญในการเลือกซ้ือสินคาและบริการจาก

สวนผสมทางการตลาด โดยมีชวงคะแนนเฉล่ียงถวงน้ําหนักและสามารถมีเกณฑการพิจารณาเปน

ชวงคะแนนเฉล่ียไดดังนี้ (จันจิรา สุวรรณไตร 2551 : 51)  
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          ชวงคะแนนเฉล่ีย            ความหมาย 

  4.50 -5.00    มีความสําคัญตอการตัดสินใจมากท่ีสุด 

  3.50-4.49    มีความสําคัญตอการตัดสินใจมาก 

  2.50-3.49    มีความสําคัญตอการตัดสินใจปานกลาง 

  1.50-2.49    มีความสําคัญตอการตัดสินใจนอย 

  1.00-1.49    มีความสําคัญตอการตัดสินใจนอยท่ีสุด 
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บทที ่4 

ผลการศึกษา 

 

 จากการศึกษาถึง พฤติกรรมการ เลือกซ้ือสินคาและบริการจากสวนผสมทางการตลาดของ

นักทองเท่ียวชาวไทย ในเขตเทศบาลเมืองหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ  โดยใชแบบสอบถาม

จํานวน 400 ชุด ในการวิเคราะหผลการศึกษานั้น  ผูวิจัยไดทําการนําเสนอการวิเคราะหขอมูล  โดย

แบงออกเปน 4 สวน ดังนี้ 

 

ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคลเกีย่วกบัผู้ตอบแบบสอบถาม 

 

 ขอมูลสวนบุคคลเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถามประกอบดวย  ขอมูลเกี่ยวกับ  เพศ อายุ 

สถานภาพ อาชีพปจจุบัน ระดับการศึกษาสูงสุด รายได และภูมิลําเนา 

  

ตารางที ่4.1 ขอมูลสวนบุคคลเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเพศ 

  

เพศ จํานวน (คน) ร้อยละ 

    ชาย 181 45.2 

    หญิง 219 54.8 

รวม 400 100 

   

 จากตารางท่ี 4.1 พบวา กลุมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ เปนเพศชาย มีจํานวน 181 คน 

คิดเปนรอยละ 45.2 และเปนเพศหญิง มีจํานวน 219 คน คิดเปนรอยละ 54.8 ตามลําดับ 
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ตารางที ่4.2 ขอมูลสวนบุคคลเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอาย ุ

 

อายุ จํานวน (คน) ร้อยละ 

    15-24 ป 131 32.7 

    25-34 ป 149 37.3 

    35-44 ป                         54 13.5 

    45-54 ป  40 10.0 

    55-64 ป  20                        5.0 

    65 ปขึ้นไป   6                        1.5 

รวม                       400                    100.0 

 

 จากตารางท่ี  4.2 พบวากลุมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ  อยูในชวงอายุตั้งแต  25-34 ป มี

จํานวน 149 คน คิดเปนรอยละ 37.3 รองลงมา คือ ชวงอายุ 15-24 ป มีจํานวน 131 คน คิดเปนรอย

ละ 32.7 ชวงอายุ 35-44 ป มีจํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 13.5 ชวงอายุ 45-54 ป มีจํานวน 40 คน 

คิดเปนรอยละ 10 ชวงอายุ 55-64 ป มีจํานวน20 คน คิดเปนรอยละ 5 และอายุตั้งแต 65 ปข้ึนไป มี

จํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.5 ตามลําดับ 

 

ตารางที ่4.3 ขอมูลสวนบุคคลเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามสถานภาพ 

 

สถานภาพ จํานวน (คน) ร้อยละ 

    โสด 250 62.5 

    หยาราง/ มาย   20   5.0 

    สมรส 130                      32.5 

รวม 400                    100.0 

  

 จากตารางท่ี  4.3 พบวา กลุมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ  มีสถานภาพโสด มีจํานวน 250 

คน คิดเปนรอยละ 62.5 รองลงมา คือ สถานภาพสมรส มีจํานวน 130 คน คิดเปนรอยละ 32.5 และ

หยาราง/ มาย มีจํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 5.0 ตามลําดับ 
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ตารางที ่4.4 ขอมูลสวนบุคคลเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอาชีพปจจุบัน 

 

อาชีพ จํานวน (คน) ร้อยละ 

    นักเรียน/ นักศึกษา 111 27.8 

    คาขาย/ เจาของกิจการ   54 13.5 

    ธุรกิจสวนตัว   42 10.5 

    พนักงานบริษัทเอกชน   57 14.2 

    เกษียณอายุ   12  3.0 

    ขาราชการ   56                      14.0 

    พนักงานรัฐวิสาหกิจ   24  6.0 

    แมบาน   18  4.5 

    รับจางทั่วไป   26  6.5 

    อื่น ๆ     0    0 

รวม 400                    100.0 

 

 จากตารางท่ี  4.4 พบวา กลุมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ  จะเปนนักเรียน/ นักศึกษา มี

จํานวน 111 คน คิดเปนรอยละ 27.8 รองลงมา คือ พนักงานบริษัทเอกชน  มีจํานวน 57 คน คิดเปน

รอยละ 14.2 ขาราชการ มีจํานวน 56 คน คิดเปนรอยละ 14.0 คาขาย/ เจาของกิจการ มีจํานวน 54 คน 

คิดเปนรอยละ 13.5 ธุรกิจสวนตัว มีจํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 10.5 รับจางท่ัวไป มีจํานวน 26 

คน คิดเปนรอยละ 6.5 พนักงานรัฐวิสาหกิจ  มีจํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 6.0 แมบาน มีจํานวน 

18 คน คิดเปนรอยละ 4.5 เกษียณอายุ มีจํานวน 12 คน คิดเปนรอยละ  3.0 และอ่ืน ๆ มีจํานวน 0 คน 

คิดเปนรอยละ 0  ตามลําดับ 
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ตารางที ่4.5 ขอมูลสวนบุคคลเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามระดับการศึกษาสูงสุด 

 

ระดบัการศึกษาสูงสุด จํานวน (คน) ร้อยละ 

    ระดับประถมศึกษา 6               1.5 

    มัธยมศึกษาตอนตน                   28               7.0 

    มัธยมศึกษาตอนปลาย                   82             20.5 

    อนุปริญญา/ ปวส. หรือเทียบเทา                   38               9.5 

    ปริญญาตรี                 226             56.5 

    สูงกวาปริญญาตรี                   20               5.0 

รวม                 400           100.0 

  

 จากตารางท่ี  4.5 พบวา กลุมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ  มีระดับการศึกษาช้ันปริญญาตรี  

มีจํานวน 226 คน คิดเปนรอยละ 56.5 ระดับมัธยมศึกษาตอนปลาย  มีจํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 

20.5 ระดับอนุปริญญา/ ปวส. หรือเทียบเทา  มีจํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 9.5 ระดับมัธยมศึกษา

ตอนตน มีจํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 7.0 ระดับสูงกวาปริญญาตรี มีจํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 

5.0 ตามลําดับ 

 

ตารางที ่4.6 ขอมูลสวนบุคคลเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรายได 

 

รายได้ จํานวน (คน) ร้อยละ 

    ไมเกิน 10,000 บาท 105 26.3 

    10,001-15,000 บาท  82 20.5 

    15,001-20,000 บาท  66 16.5 

    20,001-25,000 บาท  51 12.7 

    25,001-30,000 บาท  48 12.0 

    30,001-35,000 บาท  20   5.0 

    35,001-40,000 บาท  12   3.0 

    40,000 บาทขึ้นไป  16   4.0 

รวม                  400                100.0 
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 จากตารางท่ี  4.6 พบวา กลุมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ  มีรายไดสวนตัวไมเกิน  10,000 

บาท มีจํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 26.3 รองลงมา คือ ผูท่ีมีรายไดสวนตัวอยูระหวาง  10,001-

15,000 บาท มีจํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 20.5 ผูท่ีมีรายไดสวนตัวอยูระหวาง  15,001-20,000 

บาท มีจํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 16.5 ผูท่ีมีรายไดสวนตัวอยูระหวาง  20,001-25,000 บาท มี

จํานวน 51 คน คิดเปนรอยละ 12.7 ผูท่ีมีรายไดสวนตัวอยูระหวาง  25,001-30,000 บาท มีจํานวน 48 

คน คิดเปนรอยละ12.0 ผูท่ีมีรายไดสวนตัวอยูระหวาง  30,001-35,000 บาท มีจํานวน 20 คน คิดเปน

รอยละ5.0 ผูท่ีมีรายไดสวนตัวอยูระหวาง 40,000 บาทข้ึนไป มีจํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 4.0 

และผูท่ีมีรายไดสวนตัวอยูระหวาง 35,001-40,000 บาท มีจํานวน  12 คน คิดเปนรอยละ  3.0 

ตามลําดับ 

 

ตารางที ่4.7 ขอมูลสวนบุคคลเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามภูมิลําเนา 

 

ภูมลิาํเนา จํานวน (คน) ร้อยละ 

    ภาคกลาง 179 44.8 

    ภาคเหนือ  54 13.5 

    ภาคตะวันออก 20  5.0 

    ภาคตะวันตก 38 9.5 

    ภาคใต 73                     18.2 

    ภาคอีสาน 36 9.0 

รวม                     400                   100.0 

  

 จากตารางท่ี  4.7 พบวา กลุมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ  มาจากภาคกลาง มีจํานวน 179 

คน คิดเปนรอยละ 44.8 รองลงมา คือ ภาคใต มีจํานวน 73 คน คิดเปนรอยละ 18.2 ภาคเหนือ มี

จํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 13.5 ภาคตะวันตก มีจํานวน 38 คน คิดเปนรอยละ 9.5 ภาคอีสาน มี

จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 9.0 และภาคตะวันออก มีจํานวน 20 คน คิดเปนรอยละ 5.0 ตามลําดับ 
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ส่วนที ่2 ลกัษณะการท่องเทีย่วของนักท่องเทีย่วในเขตเทศบาลเมืองหัวหิน 

 

ตารางที ่4.8 ลักษณะการทองเท่ียวของนักทองเท่ียว จําแนกตามการมาทองเท่ียวในหัวหิน 

 

ท่านเคยมาท่องเทีย่วในหัวหินหรือไม่ จํานวน (คน) ร้อยละ 

    เคย 400 100 

    ไมเคย     0     0 

รวม 400 100 

  

 จากตารางท่ี  4.8 กลุมผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญ ท้ังหมดเคยมาทองเท่ียวหัวหิน มี

จํานวน 400 คน คิดเปนรอยละ 100  

หมายเหตุ จากตารางจะเห็นวาผูตอบแบบสอบถามท้ังหมดนั้นไดใหขอมูล เคย ท้ังหมดเพราะทาง

คณะผูทําวิจัยไดสอบถามตอผูตอบแบบสอบถามกอนวา ทานเคยมาทองเท่ียวหัวหินหรือไม ถาเคย

จึงจะใหทําการใหขอมูลวิจัย 

 

ตารางที่ 4.9 ลักษณะการทองเท่ียวของนักทองเท่ียว  จําแนกตามการเดินทางมาทองเท่ียวในหัวหิน 

       ในระยะเวลา 1 ปท่ีผานมา 

 

ในระยะเวลา 1 ปี ทีผ่่านมาท่านเดนิทาง 

มาท่องเทีย่วในหัวหินจํานวนกีค่ร้ัง 
จํานวน (คน) ร้อยละ 

    1 ครั้ง 98 24.5 

    2-4 ครั้ง                   178 44.5 

    5-7 ครั้ง 41 10.2 

    มากกวา 7 ครั้ง 83 20.8 

รวม                   400                 100.0 

  

 จากตารางท่ี  4.9 พบวา กลุมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ  ไดเลือกเดินทางมาทองเท่ียวใน

หัวหิน ในระยะเวลา 1 ปท่ีผานมา จํานวน 2-4 คร้ัง มีจํานวน 178 คน คิดเปนรอยละ 44.5 รองลงมา 

คือ 1 คร้ัง มีจํานวน 98 คน คิดเปนรอยละ 24.5 มากกวา 7 คร้ัง มีจํานวน 83 คน คิดเปนรอยละ 20.8 

และ 5-7 คร้ัง มีจํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 10.2 ตามลําดับ 
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ตารางที ่4.10 ลักษณะการทองเท่ียวของนักทองเท่ียว จําแนกตามระยะเวลาในการมาทองเท่ียว  

          ในหัวหิน 

 

ระยะเวลาในการท่องเทีย่วในหัวหิน จํานวน (คน) ร้อยละ 

    นอยกวา 1 วัน   13 3.2 

    1 วัน 152                   38.0 

    2-3 วัน 187                   46.8 

    4-5 วัน  24 6.0 

    มากกวา 5 วัน  24 6.0 

รวม                     400                 100.0 

  

 จากตารางท่ี  4.10 พบวา กลุมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ  ใชระยะเวลาในการทองเท่ียว

ในหัวหินเปน ระยะเวลา 2-3 วัน มีจํานวน 187 คน คิดเปนรอยละ 46.8 รองลงมา คือ ระยะเวลา 1 

วัน มีจํานวน 152 คน คิดเปนรอยละ 38.0 ระยะเวลา 4-5 วันและระยะเวลามากกวา  5 วัน มีจํานวน 

24 คน คิดเปนรอยละ  6.0 และระยะเวลานอยกวา 1 วัน มีจํานวน  13 คน คิดเปนรอยละ  3.2 

ตามลําดับ 

 

ตารางที ่4.11 ลักษณะการทองเท่ียวของนักทองเท่ียว จําแนกตามการใชบริการท่ีพัก 

 

การเลอืกใช้บริการทีพ่กั จํานวน (คน) ร้อยละ 

    รีสอรท 51  12.7 

    โรงแรม                     169  42.3 

    เกสเฮาส                       46 11.5 

    บังกะโล 66 16.5 

    บานพักตากอากาศ 68                    17.0 

    อื่น ๆ  0     0 

รวม                    400                  100.0 

  

 จากตารางท่ี 4.11 พบวา กลุมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ  ไดเลือกใชบริการท่ีพักรูปแบบ 

โรงแรม มีจํานวน 109 คน คิดเปนรอยละ 42.3 รองลงมา คือ บานพักตากอากาศ มีจํานวน 68 คน 
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คิดเปนรอยละ 17.0 บังกะโล มีจํานวน 66 คน คิดเปนรอยละ 16.5 รีสอรท มีจํานวน 51 คน คิดเปน

รอยละ 12.7 เกสเฮาส มีจํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 11.5 และอ่ืน ๆ มีจํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 

0 ตามลําดับ 

 

ตารางที ่4.12  ลักษณะการทองเท่ียวของนักทองเท่ียว จําแนกตามวัตถุประสงคในการเดินทาง 

          มา ทองเท่ียวในหัวหิน 

 

วตัถุประสงค์ในการเดนิทางมาท่องเทีย่ว 
จํานวน (คน) ร้อยละ 

เลอืก ไม่เลอืก เลอืก ไม่เลอืก 

    ทองเที่ยว/พักผอน 311   89 77.8 22.3 

    เยี่ยมญาติ/เพ่ือน   86 314 21.5 78.5 

    การแขงขันกีฬา     6 394   1.5 98.5 

    ประชุม/ อบรม/ สัมมนา/ ดูงาน   42 358 10.5 89.5 

    ชมนิทรรศการ/ แสดงสินคา   22 378  5.5 94.5 

    ไหวพระ/ ปฏิบัติธรรม   31 369  7.8 92.3 

    ติดตอธุรกิจ   16 384  4.0 96.0 

    ปฏิบัติราชการ/ ปฏิบัติงาน   14 384  3.5 96.0 

    อื่น ๆ     0    0     0      0 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี  4.12 พบวา กลุมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ  มีวัตถุประสงคในการเดินทาง

มาทองเท่ียวในหัวหินเปน ทองเท่ียว/ พักผอน มีจํานวน 311 คน คิดเปนรอยละ 77.8 รองลงมา คือ  

เยี่ยมญาติ/ เพื่อน มีจํานวน 86 คน คิดเปนรอยละ 21.5 ประชุม/ อบรม/ สัมมนา/ ดูงาน  มีจํานวน 42 

คน คิดเปนรอยละ 10.5 ไหวพระ/ ปฏิบัติธรรม  มีจํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 7.8 ชมนิทรรศการ/ 

แสดงสินคา มีจํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 5.5 ติดตอธุรกิจ มีจํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 4.0 

ปฏิบัติราชการ/ ปฏิบัติงาน  มีจํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 3.5 การแขงขันกีฬา มีจํานวน 6 คน คิด

เปนรอยละ 1.5 และอ่ืน ๆ มีจํานวน 0 คน คิดเปนรอยละ 0 ตามลําดับ 
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 หมายเหตุ  เนื่องจากแบบสอบถามในขอนี้เปนคําถามท่ี เลือกตอบไดมากกวา 1 ขอ จึงได

จําแนกตารางออกมาเปนดังตารางท่ี 4.12  

 

ตารางที ่4.13  ลักษณะการทองเท่ียวของนักทองเท่ียว จําแนกตามรูปแบบการเดินทาง 

          มาทองเท่ียวในหัวหิน 

 

รูปแบบการเดนิทางมาท่องเทีย่วในหัวหิน จํานวน (คน) ร้อยละ 

    บริษัทนําเที่ยว 28   7.0 

    รถทัวรโดยสาร 41 10.2 

    รถยนตสวนตัว                221 55.3 

    รถตูโดยสาร                  60 15.0 

    รถไฟ 48 12.0 

    อื่น ๆ   2   0.5 

รวม                400               100.0 

  

 จากตารางท่ี  4.13 พบวา กลุมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ  ใชรูปแบบการเดินทาง

ทองเท่ียวหัวหินเปน  รถยนตสวนตัว มีจํานวน 221 คน คิดเปนรอยละ  55.3 รองลงมา คือ รถตู

โดยสาร มีจํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 15.0 รถไฟ มีจํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 12.0 รถทัวร

โดยสาร มีจํานวน 41 คน คิดเปนรอยละ 10.2 บริษัทนําเท่ียว มีจํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 7.0  

และอ่ืน ๆ มีจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.5 ตามลําดับ โดยอ่ืน ๆท่ีระบุนี้ หมายถึง มากับรถบริษัท 

และ รถจักรยานยนต 
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ตารางที ่4.14  ลักษณะการทองเท่ียวของนักทองเท่ียว โดยเรียงลําดับแหลงทองเท่ียวท่ีนิยม/ สนใจ

          เดินทางมาทองเท่ียวในหัวหิน 

 

แหล่งท่องเทีย่วทีนิ่ยม/ สนใจ 

อนัดบัที่ 

1 2 3 

จํานวน 

(คน) 
ร้อยละ 

จํานวน 

(คน) 
ร้อยละ 

จํานวน 

(คน) 
ร้อยละ 

    ชายหาดหัวหิน 145 36.3 60 15.0 47 11.8 

    ตลาดนัดหัวหินแกรนดวิลลา  14  3.5 22   5.5 16   4.0 

    เพลินวาน  71    17.7 82 20.5 69 17.2 

    ตลาดโตรุงหัวหิน  86    21.5 97 24.3 66 16.5 

    สวนสนประดิพัทธ  10  2.5 16   4.0 20   5.0 

    วัดเขาตะเกียบ    4  1.0 18   4.5  6   1.5 

    ตลาดนัดCICADA    8  2.0 15   3.7 28   7.0 

    วัดหวยมงคล        28  7.0 36   9.0 40 10.0 

    หางสรรพสินคาหัวหิน 

    มาเก็ตวิลเลจ 
       20  5.0 44     11.0 50 12.5 

    พระราชวังไกลกังวล    8  2.0   8   2.0 34   8.5 

    สถานีรถไฟหัวหิน    6  1.5   2   0.5 24  6.0 

    อื่น ๆ    0    0   0     0   0     0 

รวม 400 100.0     400   100.0     400   100.0 

  

 จากตารางท่ี  4.14 พบวา กลุมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ  ไดเลือกแหลงทองเท่ียวในหัว

หินท่ีนิยม/ สนใจโดยให ชายหาดหัวหิน เปนอันดับ 1 มากท่ีสุด มีจํานวน 145 คน คิดเปนรอยละ 

36.3 รองลงมา คือ ตลาดโตรุงหัวหิน เปนอันดับ 2 มีจํานวน 86 คน คิดเปนรอยละ 21.5 และเพลิน

วาน เปนอันดับ 3 มีจํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 17.7 ตามลําดับ 
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ตารางที ่4.15  ลักษณะการทองเท่ียวของนักทองเท่ียว จําแนกตามเหตุผลในการเดินทางมาทองเท่ียว

          ในหัวหิน  

 

เหตุผลในการเดนิทางมาท่องเทีย่วในหัวหิน จํานวน (คน) ร้อยละ 

    คาใชจายไมสูง   83 20.7 

    การเดินทางสะดวก 129 32.3 

    มีสิ่งอํานวยความสะดวก   60 15.0 

    ชายหาด/ทะเล   72 18.0 

    มีงานเทศกาลที่ช่ืนชอบ     6   1.5 

    มีประวัติศาสตร/ วัฒนธรรมอยางยาวนาน     6   1.5 

    สถานที่ทองเที่ยวมีเอกลักษณ   44 11.0 

    อื่น ๆ     0      0 

รวม                    400              100.0 

  

 จากตารางท่ี  4.15 พบวา กลุมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ  ไดเลือกเหตุผลในการเดินทาง

มาทองเท่ียวในหัวหินเปน การเดินทางสะดวก มีจํานวน 129 คน คิดเปนรอยละ 32.3 รองลงมา คือ  

คาใชจายไมสูง มีจํานวน 83 คน คิดเปนรอยละ 20.7 ชายหาด/ทะเล มีจํานวน 72 คน คิดเปนรอยละ 

18.0 มีส่ิงอํานวยความสะดวก  มีจํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 15.0 สถานท่ีทองเท่ียวเอกลักษณ  มี

จํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 11.0 มีงานเทศกาลท่ีช่ืนชอบและมีประวัติศาสตร/วัฒนธรรมอยาง

ยาวนาน มีจํานวน 6 คน คิดเปนรอยละ 1.5 ของกลุมตัวอยางและอ่ืน  ๆ มีจํานวน 0 คน คิดเปนรอย

ละ 0 ของกลุมตัวอยาง ตามลําดับ 
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ตารางที ่4.16  ลักษณะการทองเท่ียวของนักทองเท่ียว โดยเรียงลําดับของการรับขอมูลขาวสาร 

          ของแหลงทองเท่ียวและธุรกิจบริการในหัวหิน 

 

แหล่งข้อมูล 

อนัดบัที่ 

1 2 3 

จํานวน 

(คน) 
ร้อยละ 

จํานวน 

(คน) 
ร้อยละ 

จํานวน 

(คน) 
ร้อยละ 

    วิทยุกระจายเสียง   6   1.5       14   3.5  64 16.0 

    วิทยุโทรทัศน 75 18.7 108 27.0 101 25.2 

    หนังสือพิมพ/ นิตยสาร 

    การทองเที่ยว 
98 24.5  47 11.8  66 16.5 

    อินเตอรเน็ต 76    19.0    157 39.2  87 21.8 

    เพ่ือน/ญาติ    145    36.3      74 18.5  82 20.5 

    อื่น ๆ  0     0    0     0    0     0 

รวม   400  100.0     400  100.0    400   100.0 

  

 จากตารางท่ี  4.16 พบวา กลุมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ  ไดเลือกการรับขอมูลขาวสาร

ของแหลงทองเท่ียวและธุรกิจบริการในหัวหินโดยให เพื่อน/ ญาติ เปนอันดับ 1 มีจํานวน 145 คน 

คิดเปนรอยละ 36.3 รองลงมา คือ หนังสือพิมพ/ นิตยสารการทองเท่ียว เปนอันดับ 2 มีจํานวน 98 

คน คิดเปนรอยละ 24.5 และอินเตอรเน็ต  เปนอันดับ 3 มีจํานวน 76 คน คิดเปนรอยละ 19.0 

ตามลําดับ 
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ตารางที ่4.17  ลักษณะการทองเท่ียวของนักทองเท่ียว จําแนกตามงบประมาณสําหรับการทองเท่ียว 

          ในหัวหิน แตละคร้ัง 

 

งบประมาณ จํานวน (คน) ร้อยละ 

    นอยกวา 1,000 บาท 14   3.5 

    1,001-2,000 บาท 71 17.7 

    2,001-3,000 บาท 90 22.5 

    3,001-4,000 บาท                  119 29.8 

    4,001-5,000 บาท   66 16.5 

    5,001 บาทขึ้นไป 40 10.0 

รวม                  400             100.0 

 

 จากตารางท่ี  4.17 พบวา กลุมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ  มีงบประมาณสําหรับการ

ทองเท่ียวในหัวหิน  แตละคร้ังเปน ชวงระหวาง 3,001-4,000 บาท มีจํานวน 119 คน คิดเปนรอยละ 

29.8 ชวงระหวาง 2,001-3,000 บาท มีจํานวน 90 คน คิดเปนรอยละ 22.5 ชวงระหวาง 1,001-2,000 

บาท มีจํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 17.7 ชวงระหวาง 4,001-5,000 บาท มีจํานวน 66 คน คิดเปน

รอยละ 16.5 ชวงระหวาง 5,001 บาทข้ึนไป มีจํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 10.0 และนอยกวา 1,000 

บาท มีจํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 3.5 ตามลําดับ 
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ตารางที ่4.18  ลักษณะการทองเท่ียวของนักทองเท่ียว จําแนกตามคาใชจายโดยรวม  

          ตอการทองเท่ียว ในหัวหิน แตละคร้ัง 

 

ค่าใช้จ่ายโดยรวม  จํานวน (คน) ร้อยละ 

นอยกวา 1,000 บาท   16  4.0 

1,001-2,000 บาท 137 34.3 

2,001-3,000 บาท 135 33.7 

3,001-4,000 บาท   68 17.0 

4,001-5,000 บาท     18  4.5 

5,001 บาทขึ้นไป   26  6.5 

รวม 400                  100.0 

 

  จากตารางท่ี  4.17 พบวา กลุมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ มีคาใชจายโดยรวมตอ

การทองเท่ียว ในหัวหิน แตละคร้ังเปน ชวงระหวาง 1,001-2,000 บาท มีจํานวน 137 คน คิดเปนรอย

ละ 34.3 ชวงระหวาง 2,001-3,000 บาท มีจํานวน 135 คน คิดเปนรอยละ 33.7 ชวงระหวาง 3,001-

4,000 บาท มีจํานวน 68 คน คิดเปนรอยละ 17.0 ชวงระหวาง 5,001 บาทข้ึนไป มีจํานวน 26 คน คิด

เปนรอยละ 6.5 ชวงระหวาง 4,001-5,000 บาท มีจํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 4.5  และนอยกวา 

1,000 บาท มีจํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 4.0 ตามลําดับ 
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ส่วนที ่3 พฤติกรรมการเลอืกซ้ือสินค้าและใช้บริการของนักท่องเทีย่วชาวไทย 

 

ตารางที ่4.19  พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาและใชบริการของนักทองเท่ียวชาวไทย จําแนกตาม   

          ยาน พาหนะในการเดินทางทองเท่ียวภายในหัวหิน 

 

ยานพาหนะในการเดนิทาง จํานวน (คน) ร้อยละ 

    รถยนตสวนบุคคล 220 55.0 

    รถสองแถว  60 15.0 

    รถ 3 ลอเครื่อง  84 21.0 

    รถจักรยานยนต (เชา)  18   4.5 

    รถมอเตอรไซดรับจาง  14   3.5 

    อื่น ๆ   4   1.0 

รวม                 400             100.0 

 

 จากตารางท่ี  4.19 พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ  ไดเลือกพาหนะในการเดินทางมา

ทองเท่ียวภายในหัวหินเปน  รถยนตสวนตัว มีจํานวน 220 คน คิดเปนรอยละ 55.0 รถ 3 ลอเคร่ือง มี

จํานวน 84 คน คิดเปนรอยละ 21.0 รถสองแถว มีจํานวน 60 คน คิดเปนรอยละ 15.0 จักรยานยนต 

(เชา)  มีจํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 4.5 มอเตอรไซดรับจาง มีจํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 3.5 

และอ่ืน ๆ มีจํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.0 ตามลําดับ โดยอ่ืน ๆ ท่ีระบุนี้ หมายถึง รถยนต (เชา) 

และ รถตู (เชา) 
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ตารางที ่4.20  พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาและใชบริการของนักทองเท่ียวชาวไทย โดยเรียงลําดับ

          ของการสนใจเลือกซ้ือสินคาประเภทตาง ๆ ในเขตเทศบาลเมืองหัวหิน  

          จังหวัดประจวบคีรีขันธ มากท่ีสุด 

 

ประเภทสินค้า 

อนัดบัที ่

1 2 3 

จํานวน 

(คน) 
ร้อยละ 

จํานวน 

(คน) 
ร้อยละ 

จํานวน 

(คน) 
ร้อยละ 

    ผลิตภัณฑจากผาบาติก 30 7.5   8 2.0 15  3.7 

    เครื่องประดับ 24 6.0 38 9.5 24  6.0 

    ของที่ระลึกที่เปน   

   สัญลักษณสถานีรถไฟ 
24 6.0 41   10.2 56 14.0 

    ผลงานศิลปะ 18 4.5 14     3.5 22  5.5 

    สินคาทํามือ 40     10.0 98   24.5 75    18.8 

    เสื้อผา/ เครื่องแตงกายที่ 

    บอกถึงหัวหิน 
82     20.5 81   20.3 70    17.5 

    อาหารทะเล/ เครื่องด่ืม     150     37.5 64   16.0 68    17.0 

    ผลผลิตทางการเกษตรที่ 

    แปรรูป 
 6 1.5 26     6.5 30  7.5 

    ของตกแตงบานที่ทําจาก 

    เปลือกหอย 
      18 4.5 14     3.5 26  6.5 

    ผาโขมพัตร         8 2.0 16     4.0 14  3.5 

    อื่น ๆ  0    0   0        0   0     0 

รวม     400   100.0      400 100.0     400  100.0 

  

 จากตารางท่ี  4.20 พบวา กลุมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ไดเลือกซ้ือสินคาประเภทตางๆ 

ในเขตเทศบาลเมืองหัวหิน จ.ประจวบคีรีขันธ โดยให อาหารทะเล/เคร่ืองดื่ม  เปนอันดับ 1 มีจํานวน 

150 คน คิดเปนรอยละ37.5 รองลงมาคือ เส้ือผา/ เคร่ืองแตงกายท่ีบอกถึงหัวหิน เปนอันดับ 2 มี

จํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 20.5 และสินคาทํามือ เปนอันดับ 3 มีจํานวน 40  คน คิดเปนรอยละ 

10.0 ตามลําดับ 
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ภาพที ่1 กราฟแสดงระดับการเลือกซ้ือสินคาตาง ๆ ในเขตเทศบาลเมืองหัวหิน  

จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 จากกราฟ จะเห็นไดวา กลุมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ เลือกซ้ือสินคาประเภท อาหาร

ทะเล/ เคร่ืองดื่ม เปนอันดับ 1 และเลือกสินคาทํามือ เปนอันดับ  2 และ 3 ซ่ึงจะเห็นไดวา สินคาท่ี

ไดรับความนิยมจากนักทองเท่ียวสวนใหญอยูในกลุม สินคาทํามือ  เส้ือผา/ เคร่ืองกายท่ีบอกถึงหัว

หิน และอาหารทะเล/ เคร่ืองดื่ม  สวนกลุมท่ีไดรับความนิยมนอยท่ีสุด คือ ผาโขมพัตร  
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ตารางที ่4.21  พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาและใชบริการของนักทองเท่ียวชาวไทย จําแนกตาม   

          คาใชจายในการเลือกซ้ือสินคาในหัวหิน แตละคร้ัง 

 

ค่าใช้จ่ายการเลอืกซ้ือสินค้า  จํานวน (คน) ร้อยละ 

    นอยกวา 1,000 บาท 127 31.7 

    1,001-2,000 บาท 193 48.3 

    2,001-3,000 บาท  60 15.0 

    3,001-4,000 บาท    8  2.0 

    4,001-5,000 บาท      4  1.0 

    5,001 บาทขึ้นไป    8  2.0 

รวม                  400            100.0        

 

 จากตารางท่ี  4.21 พบวา กลุมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ  มีคาใชจายในการเลือกซ้ือ

สินคาในหัวหิน แตละคร้ังเปน ชวงระหวาง 1,001-2,000 บาท มีจํานวน 193 คน คิดเปนรอยละ 48.3  

นอยกวา 1,000 บาท มีจํานวน 127 คน คิดเปนรอยละ 31.7 ชวงระหวาง 2,001-3,000 บาท มีจํานวน 

60 คน คิดเปนรอยละ 15.0 ชวงระหวาง 3,001-4,000 บาทและชวงระหวาง 5,001 บาทข้ึนไป มี

จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 2.0 และชวงระหวาง 4,001-5,000 บาท คิดเปนรอยละ 1.0 ตามลําดับ 
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ตารางที ่4.22  พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาและใชบริการของนักทองเท่ียวชาวไทย โดยเรียงลําดับ

          ของการเลือกใชบริการประเภทตาง ๆ ของธุรกิจบริการ ในเขตเทศบาลเมืองหัวหิน 

          จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

 

ประเภทของธุรกจิบริการ 

อนัดบัที ่

1 2 3 

จํานวน 

(คน) 
ร้อยละ 

จํานวน 

(คน) 
ร้อยละ 

จํานวน 

(คน) 
ร้อยละ 

    ธุรกิจเชารถ   32  8.0 18  4.5 12   3.0 

    ธุรกิจโรงแรม/ ที่พักแรม 170 42.5 93 23.2 51 12.8 

    กิจกรรมนันทนาการ  19  4.7 22  5.5 64 16.0 

    ธุรกิจบันเทิง  46 11.5 50 12.5 54 13.5 

    สปาและนวดแผนไทย  12  3.0 58 14.5 57 14.2 

    การขนสง    6  1.5 19  4.8 44 11.0 

    ธุรกิจภัตตาคาร/ รานอาหาร  95    23.8    124    31.0 76 19.0 

    ธุรกิจนําเที่ยว  20 5.0 16      4.0 42 10.5 

    อื่น ๆ    0    0   0     0   0      0 

รวม 400 100.0    400  100.0    400   100.0 

 

 

 จากตารางท่ี  4.22 พบวา กลุมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ  ไดเลือกใชบริการประเภทตาง  

ๆ ของธุรกิจบริการ  ในเขตเทศบาลเมือง หัวหิน จ.ประจวบคีรีขันธ โดยให ธุรกิจโรงแรม / ท่ีพักแรม 

เปนอันดับ 1 มีจํานวน 170 คน คิดเปนรอยละ 42.5 รองลงมา คือ ธุรกิจภัตตาคาร / รานอาหาร เปน

อันดับ 2 มีจํานวน 95 คน คิดเปนรอยละ 23.8 และธุรกิจบันเทิง เปนอันดับ  3 มีจํานวน 46  คน คิด

เปนรอยละ 11.5 ตามลําดับ 
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ภาพที2่ กราฟแสดงระดับการเลือกธุรกิจบริการตาง ๆ ในเขตเทศบาลเมืองหัวหิน  

จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

  

 จากกราฟ จะเห็นไดวา กลุมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ เลือกธุรกิจบริการประเภท 

ธุรกิจโรงแรม/ ท่ีพักแรม เปนอันดับ 1 และ เปนอันดับ 2 และ 3 ซ่ึงจะเห็นไดวา ธุรกิจบริการท่ีไดรับ

ความนิยมจากนักทองเท่ียวสวนใหญอยูในกลุม ธุรกิจโรงแรม / ท่ีพักแรม และธุรกิจภัตตาคาร / 

รานอาหาร สวนกลุมท่ีไดรับความนิยมนอยท่ีสุด คือ ธุรกิจเชารถ การขนสง และธุรกิจนําเท่ียว  
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ตารางที ่4.23  พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาและใชบริการของนักทองเท่ียวชาวไทย จําแนกตาม 

          คาใชจายในการเลือกซ้ือบริการใน หัวหิน แตละคร้ัง 

 

ค่าใช้จ่ายการเลอืกซ้ือบริการ   จํานวน (คน) ร้อยละ 

    นอยกวา 1,000 บาท 127 31.7 

    1,001-2,000 บาท 211 52.8 

    2,001-3,000 บาท  36   9.0 

    3,001-4,000 บาท  14   3.5 

    4,001-5,000 บาท      2   0.5 

    5,001 บาทขึ้นไป  10   2.5 

รวม                 400            100.0 

 

 จากตารางท่ี  4.23 พบวา กลุมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ  มีคาใชจายในการเลือกซ้ือ

บริการในหัวหิน แตละคร้ังเปน  ชวงระหวาง 1,001-2,000 บาท มีจํานวน 211 คน คิดเปนรอยละ 

52.8 นอยกวา 1,000 บาท มีจํานวน 127 คน คิดเปนรอยละ 31.7 ชวงระหวาง 2,001-3,000 บาท มี

จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 9.0 ชวงระหวาง 3,001-4,000 บาท มีจํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 3.5 

ชวงระหวาง 5,001 บาทข้ึนไป มีจํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.5  และชวงระหวาง 4,001-5,000 

บาท มีจํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 1.0  ตามลําดับ 
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ตารางที ่4.24  พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาและใชบริการของนักทองเท่ียวชาวไทย โดยเรียงลําดับ

          ของการเลือกซ้ือสินคาและบริการจากสถานท่ีตาง ๆ 

 

สถานทีใ่นการซ้ือสินค้า 

และธุรกจิบริการ 

อนัดบัที่ 

1 2 3 

จํานวน 

(คน) 
ร้อยละ 

จํานวน 

(คน) 
ร้อยละ 

จํานวน 

(คน) 
ร้อยละ 

    ชายหาดหัวหิน  76 19.0  42 10.5 48 12.0 

    ตลาดนัดหัวหินแกรนดวิลลา  32  8.0  24  6.0 24   6.0 

    เพลินวาน  76 19.0  59 14.8 86 21.5 

    ตลาดโตรุงหัวหิน 115 28.8 110 27.5 63 15.7 

    รานอาหารในหัวหิน  40 10.0  36   9.0 57 14.3 

    รานของฝาก/ ของที่ระลึก 

    (Golden Place) 
  6  1.5  42 10.5 46 11.5 

    ตลาดนัดCicada  20  5.0  40 10.0 24   6.0 

    หางสรรพสินคาหัวหิน 

    มาเก็ตวิลเลจ 
 29  7.2  35   8.7 40 10.0 

    รานดอยคํา   2  0.5    8  2.0   6  1.5 

    รานโขมพัสตร   0    0    4  1.0   2  0.5 

    สถานีรถไฟหัวหิน   4 1.0    0     0   4  1.0 

    อื่น ๆ   0    0    0     0   0     0 

รวม    400 100.0 400  100.0    400  100.0 

 

 จากตารางท่ี  4.24 พบวา กลุมผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ  ไดเลือกซ้ือสินคาธุรกิจบริการ

จากสถานท่ีตาง  ๆ โดยให ตลาดโตรุงหัวหิน เปนอันดับ  1 มีจํานวน 115 คน คิดเปนรอยละ 28.8 

และชายหาด หัวหินและเพลินวาน เปนอันดับ 2 มีจํานวน 76 คน คิดเปนรอยละ 19 เทากัน 
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ส่วนที ่4 ระดับความสําคญัในการเลอืกซ้ือสินค้าและบริการจากส่วนผสมทางการตลาด 

 

ตารางที ่4.25 ระดับความสําคัญในการเลือกซ้ือสินคาและบริการจากสวนผสมทางการตลาด  

         ด้านสินค้าและบริการ (PRODUCT) เฉพาะสินค้า 

 

ปัจจัยทางด้านสินค้าและบริการ 
ค่าเฉลีย่

(Mean) 

ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน(S.D) 

ระดบัความสําคญัในการ

เลอืกซ้ือสินค้าและบริการ

จากส่วนผสมทางการตลาด 

    การออกแบบสินคาที่ทันสมัย 3.85 0.743 มาก 

    การบรรจุหีบหอสินคา 3.82 0.723 มาก 

    ความสะดวกในการหาซื้อสินคา 3.86 0.735 มาก 

    สินคาที่ซื้อมาสามารถเปนของฝากได 3.94 0.768 มาก 

    สามารถสั่งซื้อปริมาณนอย ๆได 4.02 0.725 มาก 

    ช่ือ/ ตรายี่หอ ของสินคา/ บริการ 4.04 0.820 มาก 

    มีความหลากหลายของสินคา/ บริการ 4.12 0.744 มาก 

    มีขอมูลเก่ียวกับสินคา/ บริการชัดเจน 4.11 0.756 มาก 

    ความมีสีสันดึงดูดใจ/ มีการตกแตง 

    รานที่ทันสมัย 
4.23 0.735 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 4.00 0.750 มาก 

 

 จากตารางท่ี  4.25 พบวาโดยรวมแลวปจจัยทางดานสินคาและบริการมีความสําคัญตอการ

เลือกซ้ือสินคา โดยมีคาเฉล่ียท้ังหมด 4.00 

 ในแตละรายละเอียดของปจจัยทางดาน สินคาและบริการจะพบวา ความมีสีสันดึงดูดใจ/ มี

การตกแตงราน ท่ีทันสมัย  มีความสําคัญในการเลือกซ้ือสินคามากท่ีสุดโดย โดยคาเฉล่ียอยูท่ี 4.23 

ซ่ึงมีคาเฉล่ียมากท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับปจจัยอ่ืน ๆ ไมวาจะเปน การออกแบบสินคาท่ีทันสมัย  การ

บรรจุหีบหอสินคา  ความสะดวกในการหาซ้ือสินคา  สินคาท่ีซ้ือมาสามารถเปนของฝากได  สามารถ

ส่ังซ้ือปริมาณนอย ๆได ช่ือ/ ตรายี่หอ ของสินคา/ บริการ มีความหลากหลายของสินคา/ บริการ และ

มีขอมูลเกี่ยวกับสินคา / บริการชัดเจน เปนตน แตในดานของ การบรรจุหีบหอสินคา   กลุมผูตอบ

แบบสอบถามจะใหความสําคัญในการ เลือกซ้ือสินคานอยท่ีสุด โดยคาเฉล่ียอยูท่ี 3.82 ซ่ึงมีคาเฉล่ีย

นอยท่ีสุด 
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ตารางที ่4.26 ระดับความสําคัญในการเลือกซ้ือสินคาและบริการจากสวนผสมทางการตลาด  

         ด้านสินค้าและบริการ (PRODUCT) เฉพาะบริการ 

 

ปัจจัยด้านสินค้าและบริการ 
ค่าเฉลีย่

(Mean) 

ส่วน

เบี่ยงเบน

มาตรฐาน

(S.D) 

ระดบัความสําคญัในการ

เลอืกซ้ือสินค้าและบริการ

จากส่วนผสมทาง

การตลาด 

    ช่ือ/ ตรายี่หอ ของสินคา/ บริการ 4.16 0.845 มาก 

    มีความหลากหลายของสินคา/ บริการ 4.12 0.882 มาก 

    มีขอมูลเก่ียวกับสินคา/ บริการชัดเจน 4.08 0.909 มาก 

    ความมีสีสันดึงดูดใจ/ มีการตกแตงรานที่ทันสมัย 4.02 0.906 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 4.09 0.886 มาก 

  

 จากตารางท่ี  4.26 พบวาโดยรวมแลวปจจัยทางดานสินคาและบริการมีความสําคัญตอการ

เลือกซ้ือบริการ โดยมีคาเฉล่ียท้ังหมด 4.09 

 ในแตละรายละเอียดของปจจัยทางดาน สินคาและบริการจะพบวา ช่ือ/ ตรายี่หอ ของสินคา/ 

บริการ มีความสําคัญในการเลือกซ้ือบริการมากท่ีสุดโดย โดยคาเฉล่ียอยูท่ี 4.16 ซ่ึงมีคาเฉล่ียมาก

ท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับ ปจจัยอ่ืน ๆ ไมวาจะเปน  มีความหลากหลายของสินคา/ บริการ  มีขอมูล

เกี่ยวกับสินคา/ บริการชัดเจน และความมีสีสันดึงดูดใจ/ มีการตกแตงรานท่ีทันสมัย เปนตน แตใน

ดานของความมี สีสัน ดึงดูด ใจ/ มีการตกแตงราน ท่ีทันสมัย  กลุมผูตอบแบบสอบถามจะให

ความสําคัญในการเลือกใชบริการนอยท่ีสุด โดยคาเฉล่ียอยูท่ี 4.02 ซ่ึงมีคาเฉล่ียนอยท่ีสุด 
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ตารางที ่4.27 ระดับความสําคัญในการเลือกซ้ือสินคาและบริการจากสวนผสมทางการตลาด  

         ด้านสินค้าและบริการ (PRODUCT) เฉพาะสินค้าและบริการ เปรียบเทยีบกนั 

 

ปัจจัยด้านสินค้า

และบริการ 

สินค้า 

ระดบั

ความสําคญั

ในการเลอืก

ซ้ือสินค้าและ

บริการจาก

ส่วนผสมทาง

การตลาด 

บริการ 

ระดบั

ความสําคญั

ในการเลอืก

ซ้ือสินค้าและ

บริการจาก

ส่วนผสมทาง

การตลาด 

ค่าเฉลีย่

(Mean) 

ส่วน

เบี่ยงเบน

มาตรฐาน

(S.D) 

ค่าเฉลีย่

(Mean) 

ส่วน

เบี่ยงเบน

มาตรฐาน

(S.D) 

การออกแบบ

สินคาที่ทันสมัย 
3.85 0.743 มาก - - - 

การบรรจุหีบหอ

สินคา 
3.82 0.723 มาก - - - 

ความสะดวกใน

การหาซื้อสินคา 
3.86 0.735 มาก - - - 

สินคาที่ซื้อมา

สามารถเปนของ

ฝากได 

3.94 0.768 มาก - - - 

สามารถสั่งซื้อ

ปริมาณนอย ๆได 
4.02 0.725 มาก - - - 

ช่ือ/ ตรายี่หอ ของ

สินคา/ บริการ 
4.04 0.820 มาก 4.16 0.845 มาก 

มีความหลากหลาย

ของสินคา/ บริการ 
4.12 0.744 มาก 4.12 0.882 มาก 

มีขอมูลเก่ียวกับ

สินคา/ บริการ

ชัดเจน 

4.11 0.756 มาก 4.08 0.909 มาก 

ความมีสีสันดึงดูด

ใจ/ มีการตกแตง

รานที่ทันสมัย 

4.23 0.735 มาก 4.02 0.906 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 4.00 0.750 มาก 4.09 0.886 มาก 



52 

 

 
 

 

 จากตารางท่ี 4.27 พบวาโดยรวมแลวปจจัยทางดานสินคาและบริการมีความสําคัญตอการ

เลือกซ้ือสินคาและบริการ โดยมีคาเฉล่ียท้ังหมดอยูท่ี 4.00 (สินคา) และ 4.09 (บริการ) 

 ในแตละรายละเอียดของปจจัยทางดาน สินคาและบริการจะพบวา ความมีสีสันดึงดูดใจ/ มี

การตกแตงรานท่ีทันสมัย มีความสําคัญในการเลือกซ้ือสินคาและบริการในสวนของสินคามากท่ีสุด 

โดยคาเฉล่ียอยูท่ี 4.23 ในขณะท่ี ในสวนของบริการ คาเฉล่ียอยูท่ี 4.02 แต ช่ือ/ ตรายี่หอ ของสินคา/ 

บริการ มีความสําคัญในการเลือกซ้ือสินคาและบริการ ในสวนของบริการมากท่ีสุดโดย โดยคาเฉล่ีย

อยูท่ี 4.16 ในขณะท่ี ในสวนของสินคา คาเฉล่ียอยูท่ี 4.04 แตในดานของมีความหลากหลายของ

สินคา/ บริการในสวนของสินคาและบริการนั้น มีคาเฉล่ียอยูท่ี 4.12 เทากัน แตในสวนของเบ่ียงเบน

มาตรฐานนั้น สินคา มีความเบ่ียงเบนมาตรฐานนอยกวาเม่ือเทียบกับ บริการ โดยมีคาเบ่ียงเบนอยูท่ี  

0.744 (สินคา) และ 0.882 (บริการ) 

 ซ่ึงจะเห็นไดชัดวา ความสําคัญของปจจัยดานสินคาและบริการนั้น จะมีปจจัยท่ีแตกตางกัน 

โดยถาเปนสวนของสินคา ปจจัยท่ีสําคัญ คือ ความมีสีสันดึงดูดใจ/ มีการตกแตงรานท่ีทันสมัย และ

สวนของบริการ ปจจัยท่ีสําคัญ คือ ช่ือ/ ตรายี่หอ ของสินคา/ บริการ 

 

ตารางที ่4.28 ระดับความสําคัญในการเลือกซ้ือสินคาและบริการจากสวนผสมทางการตลาด  

         ด้านราคา (PRICE) เฉพาะสินค้า 

 

ปัจจัยด้านราคา 
ค่าเฉลีย่

(Mean) 

ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน(S.D) 

ระดบัความสําคญัในการเลอืก

ซ้ือสินค้าและบริการจาก

ส่วนผสมทางการตลาด 

    ความหลากหลายของราคา 4.05 0.870 มาก 

    ความชัดเจนของปายราคา 4.09 0.869 มาก 

    ราคาไมแพง 4.01 0.816 มาก 

    ความเหมาะสมของราคากับ  

    สินคา/ บริการ 
4.05 0.727 มาก 

    มีการลดราคาสําหรับการซื้อ 

    จํานวนมาก 
3.89 0.871 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 4.02 0.831 มาก 
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 จากตารางท่ี  4.28 พบวาโดยรวมแลวปจจัยทางดานราคา มีความสําคัญตอการเลือกซ้ือ

สินคา โดยมีคาเฉล่ียท้ังหมด 4.02 

 ในแตละรายละเอียดของปจจัยทางดานราคาจะพบวา  ความชัดเจนของปายราคา  มี

ความสําคัญในการเลือกซ้ือสินคามากท่ีสุดโดย โดยคาเฉล่ียอยูท่ี 4.09 มีคาเฉล่ีย มากท่ีสุด เม่ือ

เปรียบเทียบกับปจจัยอ่ืน ๆ ไมวาจะเปน ความหลากหลายของราคา   ราคาไมแพง ความเหมาะสม

ของราคากับสินคา/ บริการ  และมีการลดราคาสําหรับการซ้ือจํานวนมาก เปนตน แตในดานของ มี

การลดราคาสําหรับการซ้ือจํานวนมาก  กลุมผูตอบแบบสอบถามจะใหความสําคัญในการ เลือกซ้ือ

สินคานอยท่ีสุด โดยคาเฉล่ียอยูท่ี 3.89 ซ่ึงมีคาเฉล่ียนอยท่ีสุด 

 

ตารางที ่4.29 ระดับความสําคัญในการเลือกซ้ือสินคาและบริการจากสวนผสมทางการตลาด  

         ด้านราคา (PRICE) เฉพาะบริการ 

 

ปัจจัยด้านราคา 
ค่าเฉลีย่

(Mean) 

ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน(S.D) 

ระดบัความสําคญัในการ

เลอืกซ้ือสินค้าและบริการ

จากส่วนผสมทางการตลาด 

    ความหลากหลายของราคา 3.95 0.907 มาก 

    ความชัดเจนของปายราคา 3.92 0.876 มาก 

    ราคาไมแพง 3.95 0.841 มาก 

    ความเหมาะสมของราคากับสินคา/ บริการ 3.94 0.838 มาก 

    มีการลดราคาสําหรับการซื้อจํานวนมาก 3.98 0.783 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 3.95 0.849 มาก 

 

 จากตารางท่ี  4.29 พบวาโดยรวมแลวปจจัยทางดานราคามีความสําคัญตอการเลือกซ้ือ

บริการ โดยมีคาเฉล่ียท้ังหมด 3.95 

 ในแตละรายละเอียดของปจจัยทางดานราคาจะพบวา  มีการลดราคาสําหรับการซ้ือจํานวน

มาก มีความสําคัญในการเลือกซ้ือบริการมากท่ีสุดโดย โดยคาเฉล่ียอยูท่ี 3.98 ซ่ึงมีคาเฉล่ียมากท่ีสุด

เม่ือเปรียบเทียบกับปจจัยอ่ืน ๆ ไมวาจะเปน ความหลากหลายของราคา  ความชัดเจนของปายราคา 

ราคาไมแพง และความเหมาะสมของราคากับสินคา/ บริการ เปนตน แตในดานของความชัดเจน

ของปายราคา กลุมผูตอบแบบสอบถามจะใหความสําคัญในการเลือกใชบริการนอยท่ีสุด โดย

คาเฉล่ียอยูท่ี 3.92 ซ่ึงมีคาเฉล่ียนอยท่ีสุด 
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ตารางที ่4.30 ระดับความสําคัญในการเลือกซ้ือสินคาและบริการจากสวนผสมทางการตลาด  

         ด้านราคา (PRICE) เฉพาะสินค้าและบริการ เปรียบเทยีบกนั 

 

ปัจจัยด้านราคา 

สินค้า ระดบั

ความสําคญั

ในการเลอืก

ซ้ือสินค้าและ

บริการจาก

ส่วนผสมทาง

การตลาด 

บริการ ระดบั

ความสําคญั

ในการเลอืก

ซ้ือสินค้าและ

บริการจาก

ส่วนผสมทาง

การตลาด 

ค่าเฉลีย่

(Mean) 

ส่วน

เบี่ยงเบน

มาตรฐาน

(S.D) 

ค่าเฉลีย่

(Mean) 

ส่วน

เบี่ยงเบน

มาตรฐาน

(S.D) 

    ความหลากหลาย 

    ของราคา 
4.05     0.870 มาก 3.95 0.907 มาก 

    ความชัดเจนของ  

    ปายราคา 
4.09 0.869 มาก 3.92 0.876 มาก 

    ราคาไมแพง 4.01 0.816 มาก 3.95 0.841 มาก 

    ความเหมาะสมของ. 

    ราคากับสินคา/   

    บริการ 

4.05 0.727 มาก 3.94 0.838 มาก 

    มีการลดราคา 

    สําหรับการซื้อ 

    จํานวนมาก 

3.89 0.871 มาก 3.98 0.783 มาก 

    ค่าเฉลีย่รวม 4.02 0.831 มาก 3.95 0.849 มาก 

  

 จากตารางท่ี  4.30 พบวาโดยรวมแลวปจจัยทางดานราคามีความสําคัญตอการเลือกซ้ือสินคา

และบริการ โดยมีคาเฉล่ียท้ังหมดอยูท่ี 4.02 (สินคา) และ 3.95 (บริการ) 

 ในแตละรายละเอียดของปจจัยทางดาน ราคาจะพบวา ความชัดเจนของปายราคา มี

ความสําคัญในการเลือกซ้ือสินคาและบริการในสวนของสินคามากท่ีสุด โดยคาเฉล่ียอยูท่ี 4.09

ในขณะท่ี ในสวนของบริการ คาเฉล่ียอยูท่ี 3.92 แต มีการลดราคาสําหรับการซ้ือจํานวนมาก มี

ความสําคัญในการเลือกซ้ือสินคาและบริการ ในสวนของบริการมากท่ีสุดโดย โดยคาเฉล่ียอยูท่ี 

3.98 ในขณะท่ี ในสวนของสินคา คาเฉล่ียอยูท่ี 3.89 
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 ซ่ึงจะเห็นไดชัดวา ความสําคัญของปจจัยดานราคานั้น จะมีปจจัยท่ีแตกตางกัน โดยถาเปน

สวนของสินคา ปจจัยท่ีสําคัญ คือ ความชัดเจนของปายราคา และสวนของบริการ ปจจัยท่ีสําคัญ คือ 

มีการลดราคาสําหรับการซ้ือจํานวนมาก 

 

ตารางที ่4.31 ระดับความสําคัญในการเลือกซ้ือสินคาและบริการจากสวนผสมทางการตลาด  

         ด้านสถานทีแ่ละส่ิงแวดล้อม (PLACE) เฉพาะสินค้า 

 

ปัจจัยด้านสถานทีแ่ละส่ิงแวดล้อม 
ค่าเฉลีย่

(Mean) 

ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน(S.D) 

ระดบัความสําคญัในการ

เลอืกซ้ือสินค้าและบริการ

จากส่วนผสมทาง

การตลาด 

    การจัดตกแตงสถานที่/ รานคา 3.95 0.829 มาก 

    ความปลอดภัย 3.93 0.809 มาก 

    ความสะอาดของสถานที่/ รานคา 3.98 0.790 มาก 

    ความเปนระเบียบเรียบรอยของสถานที่ 3.96 0.791 มาก 

    ความเพียงพอของที่จอดรถ 4.05 0.797 มาก 

    ความเพียงพอของหองนํ้า 4.06 0.711 มาก 

    ความมีเอกลักษณของสถานที่ 4.07 0.753 มาก 

    มีปายรานชัดเจน/ ทําเลที่ต้ังสะดวก 4.06 0.661 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 4.01 0.770 มาก 

  

 จากตารางท่ี  4.31 พบวาโดยรวมแลวปจจัยทางดานสถานท่ีและส่ิงแวดลอม  มีความสําคัญ

ตอการเลือกซ้ือสินคา โดยมีคาเฉล่ียท้ังหมด 4.01 

 ในแตละรายละเอียดของปจจัยทางดาน สถานท่ีและส่ิงแวดลอม จะพบวา ความมีเอกลักษณ

ของสถานท่ี  มีความสําคัญในการเลือกซ้ือสินคามากท่ีสุดโดย โดยคาเฉล่ียอยูท่ี 4.07 ซ่ึงมีคาเฉล่ีย

มากท่ีสุด เม่ือเปรียบเทียบ ปจจัยอ่ืน  ๆ ไมวาจะเปน  การจัดและตกแตงสถานท่ี/ รานคา   ความ

ปลอดภัย ความสะอาดของสถานท่ี/ รานคา  ความเปนระเบียบเรียบรอยของสถานท่ี ความเพียงพอ

ของท่ีจอดรถ ความเพียงพอของหองน้ํา  และมีปายรานชัดเจน/ ทําเลท่ีตั้งสะดวก เปนตน แตในดาน

ของความปลอดภัย  กลุมผูตอบแบบสอบถามจะใหความสําคัญในการ เลือกซ้ือสินคานอยท่ีสุด โดย

คาเฉล่ียอยูท่ี 3.93 ซ่ึงมีคาเฉล่ียนอยท่ีสุด 
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ตารางที ่4.32 ระดับความสําคัญในการเลือกซ้ือสินคาและบริการจากสวนผสมทางการตลาด  

         ด้านสถานทีแ่ละส่ิงแวดล้อม (PLACE) เฉพาะบริการ 

 

ปัจจัยด้านสถานทีแ่ละส่ิงแวดล้อม 
ค่าเฉลีย่

(Mean) 

ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน(S.D) 

ระดบัความสําคญัใน

การเลอืกซ้ือสินค้า

และบริการจาก

ส่วนผสมทาง

การตลาด 

    การจัดตกแตงสถานที่/ รานคา 4.05 0.772 มาก 

    ความปลอดภัย 4.09 0.798 มาก 

    ความสะอาดของสถานที่/ รานคา 3.93 0.915 มาก 

    ความเปนระเบียบเรียบรอยของสถานที่ 4.00 0.838 มาก 

    ความเพียงพอของที่จอดรถ 4.02 0.813 มาก 

    ความเพียงพอของหองนํ้า 3.99 0.727 มาก 

    ความมีเอกลักษณของสถานที่ 4.07 0.777 มาก 

    มีปายรานชัดเจน/ ทําเลที่ต้ังสะดวก 3.98 0.737 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 4.02 0.800 มาก 

 

 จากตารางท่ี  4.32 พบวาโดยรวมแลวปจจัยทางดานสถานท่ีและส่ิงแวดลอม มีความสําคัญ

ตอการเลือกซ้ือบริการ โดยมีคาเฉล่ียท้ังหมด 4.02 

 ในแตละรายละเอียดของปจจัยทางดาน สถานท่ีและส่ิงแวดลอม จะพบวา ความปลอดภัย มี

ความสําคัญในการเลือกซ้ือบริการมากท่ีสุดโดย โดยคาเฉล่ียอยูท่ี 4.09 ซ่ึงมีคาเฉล่ียมากท่ีสุดเม่ือ

เทียบกับปจจัยอ่ืน ๆ ไมวาจะเปน การจัดและตกแตงสถานท่ี/ รานคา  ความสะอาดของสถานท่ี/ 

รานคา ความเปนระเบียบเรียบรอยของสถานท่ี ความเพียงพอของท่ีจอดรถ ความเพียงพอของ

หองน้ํา ความมีเอกลักษณของสถานท่ี และมีปายรานชัดเจน/ ทําเลท่ีตั้งสะดวก เปนตน แตในดาน

ของความสะอาดของสถานท่ี/ รานคากลุมผูตอบแบบสอบถามจะใหความสําคัญในการเลือกใช

บริการนอยท่ีสุด โดยคาเฉล่ียอยูท่ี 3.93 ซ่ึงมีคาเฉล่ียนอยท่ีสุด 
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ตารางที ่4.33 ระดับความสําคัญในการเลือกซ้ือสินคาและบริการจากสวนผสมทางการตลาด  

         ด้านสถานทีแ่ละส่ิงแวดล้อม (PLACE) เฉพาะสินค้าและบริการ เปรียบเทยีบกนั 

 

ปัจจัยด้านสถานทีแ่ละ

ส่ิงแวดล้อม 

สินค้า ระดบั

ความสําคญั

ในการเลอืก

ซ้ือสินค้าและ

บริการจาก

ส่วนผสมทาง

การตลาด 

บริการ ระดบั

ความสําคญัใน

การเลอืกซ้ือ

สินค้าและ

บริการจาก

ส่วนผสมทาง

การตลาด 

ค่าเฉลีย่

(Mean) 

ส่วน

เบี่ยงเบน

มาตรฐาน

(S.D) 

ค่าเฉลีย่

(Mean) 

ส่วน

เบี่ยงเบน

มาตรฐาน

(S.D) 

    การจัดตกแตง   

    สถานที่/ รานคา 
3.95 0.829 มาก 4.05 0.772 มาก 

    ความปลอดภัย 3.93 0.809 มาก 4.09 0.798 มาก 

    ความสะอาดของ 

    สถานที่/ รานคา 
3.98 0.79 มาก 3.93 0.915 มาก 

    ความเปนระเบียบ  

    เรียบรอยของ    

    สถานที่ 

3.96 0.791 มาก 4.00 0.838 มาก 

    ความเพียงพอของที่ 

    จอดรถ 
4.05 0.797 มาก 4.02 0.813 มาก 

    ความเพียงพอของ 

    หองนํ้า 
4.06 0.711 มาก 3.99 0.727 มาก 

    ความมีเอกลักษณ 

    ของสถานที่ 
4.07 0.753 มาก 4.07 0.777 มาก 

    มีปายรานชัดเจน/  

    ทําเลที่ต้ังสะดวก 
4.06 0.661 มาก 3.98 0.737 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 4.01 0.770 มาก 4.02 0.800 มาก 

 

 จากตารางท่ี  4.33 พบวาโดยรวมแลวปจจัยทางดานสถานท่ีและส่ิงแวดลอมมีความสําคัญ

ตอการเลือกซ้ือสินคาและบริการ โดยมีคาเฉล่ียท้ังหมดอยูท่ี 4.01 (สินคา) และ 4.02 (บริการ) 

 ในแตละรายละเอียดของปจจัยทางดาน สถานท่ีและส่ิงแวดลอมจะพบวา ความมีเอกลักษณ

ของสถานท่ี มีความสําคัญในการเลือกซ้ือสินคาและบริการในสวนของสินคามากท่ีสุด โดยคาเฉล่ีย
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อยูท่ี 4.07 ซ่ึงเทากับ ในสวนของบริการ แต ความปลอดภัย มีความสําคัญในการเลือกซ้ือสินคาและ

บริการ ในสวนของบริการมากท่ีสุดโดย โดยคาเฉล่ียอยูท่ี 4.09 ในขณะท่ี ในสวนของสินคา คาเฉล่ีย

อยูท่ี 3.93 แตในดานของความมีเอกลักษณของสถานท่ี ในสวนของสินคาและบริการนั้น มีคาเฉล่ีย

อยูท่ี 4.07 เทากัน แตในสวนของเบ่ียงเบนมาตรฐานนั้น สินคา มีความเบ่ียงเบนมาตรฐานนอยกวา

เม่ือเทียบกับ บริการ โดยมีคาเบ่ียงเบนอยูท่ี  0.753 (สินคา) และ 0.777 (บริการ) 

 ซ่ึงจะเห็นไดชัดวา ความสําคัญของปจจัยดานสถานท่ีและส่ิงแวดลอมนั้น จะมีปจจัยท่ี

แตกตางกัน โดยถาเปนสวนของสินคา ปจจัยท่ีสําคัญ คือ ความมีเอกลักษณของสถานท่ี และสวน

ของบริการ ปจจัยท่ีสําคัญ คือ ความปลอดภัย 

 

ตารางที ่4.34 ระดับความสําคัญในการเลือกซ้ือสินคาและบริการจากสวนผสมทางการตลาด  

         ด้านการส่งเสริมการขาย (PROMOTION) เฉพาะสินค้า 

 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย 
ค่าเฉลีย่

(Mean) 

ส่วนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน(S.D) 

ระดบัความสําคญัใน

การเลอืกซ้ือสินค้าและ

บริการจากส่วนผสม

ทางการตลาด 

    มีการโฆษณาผานสื่อตาง ๆอยางทั่วถึง 4.02 0.732 มาก 

    มีสวนลดและโปรโมช่ันของสินคา/ บริการ 4.03 0.775 มาก 

    มีการจัดงานแสดงสินคา/ บริการ 3.99 0.793 มาก 

    มีชองทางเสนอขายสินคา/ บริการที่หลากหลาย 4.07 0.807 มาก 

    มีการต้ังแสดงสินคา/ บริการ อยางชัดเจน 4.01 0.824 มาก 

    มีการแสดงรายละเอียดและคุณสมบัติ 

    ของสินคา/ บริการอยางชัดเจน 
3.96 0.803 มาก 

    มีการแนะนําวิธีการใชงาน/ การรับบริการ 4.00 0.772 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 4.01 0.790 มาก 

 

 จากตารางท่ี  4.34 พบวาโดยรวมแลวปจจัยทางดานการสงเสริมการขาย มีความสําคัญตอ

การเลือกซ้ือสินคา โดยมีคาเฉล่ียท้ังหมด 4.01 

 ในแตละรายละเอียดของปจจัยทางดาน การสงเสริมการขาย จะพบวา มีชองทางเสนอขาย

สินคา/บริการท่ีหลากหลาย มีความสําคัญในการเลือกซ้ือสินคามากท่ีสุดโดย โดยคาเฉล่ียอยูท่ี 4.07 

ซ่ึงมีคาเฉล่ีย มากท่ีสุด เม่ือเปรียบเทียบกับปจจัยอ่ืน ๆ ไมวาจะเปน มีการโฆษณาผานส่ือตาง ๆอยาง
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ท่ัวถึง มีสวนลดและโปรโมช่ันของสินคา/ บริการ มีการจัดงานแสดงสินคา/ บริการ  มีการตั้งแสดง

สินคา/ บริการ อยางชัดเจน มีการแสดงรายละเอียดและคุณสมบัตขิองสินคา/ บริการอยางชัดเจน

และการแนะนําวิธีการใชงาน/ การรับบริการ เปนตน แตในดานของมีการแสดงรายละเอียดและ

คุณสมบัติของสินคา/ บริการอยางชัดเจน กลุมผูตอบแบบสอบถามจะใหความสําคัญในการเลือกซ้ือ

สินคานอยท่ีสุด โดยคาเฉล่ียอยูท่ี 3.96 ซ่ึงมีคาเฉล่ียนอยท่ีสุด 

 

ตารางที ่4.35 ระดับความสําคัญในการเลือกซ้ือสินคาและบริการจากสวนผสมทางการตลาด  

         ด้านการส่งเสริมการขาย (PROMOTION) เฉพาะบริการ 

 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการขาย 
ค่าเฉลีย่

(Mean) 

เบี่ยงเบน

มาตรฐาน

(S.D) 

ระดบัความสําคญัใน

การเลอืกซ้ือสินค้า

และบริการจาก

ส่วนผสมทาง

การตลาด 

    มีการโฆษณาผานสื่อตาง ๆอยางทั่วถึง 4.04 0.795 มาก 

    มีสวนลดและโปรโมช่ันของสินคา/ บริการ 4.01 0.793 มาก 

    มีการจัดงานแสดงสินคา/ บริการ 3.99 0.788 มาก 

    มีชองทางเสนอขายสินคา/ บริการที่หลากหลาย 4.05 0.734 มาก 

    มีการต้ังแสดงสินคา/ บริการ อยางชัดเจน 4.02 0.741 มาก 

    มีการแสดงรายละเอียดและคุณสมบัติของ 

    สินคา/ บริการอยางชัดเจน 
4.08 0.782 มาก 

    มีการแนะนําวิธีการใชงาน/ การรับบริการ 4.07 0.795 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 4.04 0.780 มาก 

 

 จากตารางท่ี  4.35 พบวาโดยรวมแลวปจจัยทางดานการสงเสริมการขาย มีความสําคัญตอ

การเลือกซ้ือบริการ โดยมีคาเฉล่ียท้ังหมด 4.04 

 ในแตละรายละเอียดของปจจัยทางดาน การสงเสริมการขาย  จะพบวา  มีการแสดง

รายละเอียดและคุณสมบัติ ของสินคา/ บริการอยางชัดเจน  มีความสําคัญในการเลือกซ้ือบริการมาก

ท่ีสุดโดย โดยคาเฉล่ียอยูท่ี 4.08 ซ่ึงมีคาเฉล่ียมากท่ีสุด เม่ือเปรียบเทียบกับปจจัยอ่ืน ๆ ไมวาจะเปน มี

การโฆษณาผานส่ือตางๆอยางท่ัวถึง  มีสวนลดและโปรโมช่ันของสินคา/ บริการ  มีการจัดงานแสดง

สินคา/ บริการ  มีชองทางเสนอขายสินคา/ บริการท่ีหลากหลาย มีการตั้งแสดงสินคา/ บริการ อยาง
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ชัดเจน และ มีการแนะนําวิธีการใชงาน/ การรับบริการ  เปนตน แตในดานของ มีการจัดงานแสดง

สินคา/ บริการ  กลุมผูตอบแบบสอบถามจะใหความสําคัญในการ เลือกใชบริการนอยท่ีสุด โดย

คาเฉล่ียอยูท่ี 3.99 ซ่ึงมีคาเฉล่ียนอยท่ีสุด 

 

ตารางที ่4.36 ระดับความสําคัญในการเลือกซ้ือสินคาและบริการจากสวนผสมทางการตลาด  

         ด้านการส่งเสริมการขาย (PROMOTION) เฉพาะสินค้าและบริการ เปรียบเทยีบกนั 

 

ปัจจัยด้านการส่งเสริม

การขาย 

สินค้า ระดบั

ความสําคญั

ในการเลอืก

ซ้ือสินค้าและ

บริการจาก

ส่วนผสมทาง

การตลาด 

บริการ ระดบั

ความสําคญั 

ในการเลอืก

ซ้ือสินค้าและ

บริการจาก

ส่วนผสมทาง

การตลาด 

ค่าเฉลีย่

(Mean) 

เบี่ยงเบน

มาตรฐาน

(S.D) 

ค่าเฉลีย่

(Mean) 

เบี่ยงเบน

มาตรฐาน

(S.D) 

   มีการโฆษณาผานสื่อ     

   ตางๆอยางทั่วถึง 
4.02 0.732 มาก 4.04 0.795 มาก 

  มีสวนลดและโปรโมช่ัน 

   ของสินคา/ บริการ 
4.03 0.775 มาก 4.01 0.793 มาก 

   มีการจัดงานแสดง 

   สินคา/ บริการ 
3.99 0.793 มาก 3.99 0.788 มาก 

   มีชองทางเสนอขาย 

   สินคา/ บริการที่   

   หลากหลาย 

4.07 0.807 มาก 4.05 0.734 มาก 

   มีการต้ังแสดงสินคา/  

   บริการ อยางชัดเจน 
4.01 0.824 มาก 4.02 0.741 มาก 

   มีการแสดงรายละเอียด 

   และคุณสมบัติของ 

   สินคา/ บริการอยาง 

   ชัดเจน 

3.96 0.803 มาก 4.08 0.782 มาก 

   มีการแนะนําวิธีการ 

  ใชงาน/ การรับบริการ 
4.00 0.772 มาก 4.07 0.795 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 4.01 0.790 มาก 4.04 0.780 มาก 
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จากตารางท่ี 4.36 พบวาโดยรวมแลวปจจัยดานการสงเสริมการขาย มีความสําคัญตอการ

เลือกซ้ือสินคาและบริการ โดยมีคาเฉล่ียท้ังหมดอยูท่ี 4.01 (สินคา) และ 4.04 (บริการ) 

 ในแตละรายละเอียดของ ปจจัยดานการสงเสริมการขาย จะพบวา มีชองทางเสนอขาย

สินคา/ บริการท่ีหลากหลาย มีความสําคัญในการเลือกซ้ือสินคาและบริการในสวนของสินคามาก

ท่ีสุด โดยคาเฉล่ียอยูท่ี 4.07 ซ่ึงเทากับ ในขณะท่ี ในสวนของบริการ คาเฉล่ียอยูท่ี 4.05 แต มีการ

แสดงรายละเอียดและคุณสมบัตขิองสินคา/ บริการอยางชัดเจน มีความสําคัญในการเลือกซ้ือสินคา

และบริการ ในสวนของบริการมากท่ีสุดโดย โดยคาเฉล่ียอยูท่ี 4.08 ในขณะท่ี ในสวนของสินคา 

คาเฉล่ียอยูท่ี 3.96 แตในดานของมีการจัดงานแสดงสินคา/ บริการ ในสวนของสินคาและบริการนั้น 

มีคาเฉล่ียอยูท่ี 3.99 เทากัน แตในสวนของเบ่ียงเบนมาตรฐานนั้น สินคา มีความเบ่ียงเบนมาตรฐาน

มากกวาเม่ือเทียบกับ บริการ โดยมีคาเบ่ียงเบนอยูท่ี  0.793 (สินคา) และ 0.788 (บริการ) 

 ซ่ึงจะเห็นไดชัดวา ความสําคัญของปจจัยดานการสงเสริมการขาย  นั้น จะมีปจจัยท่ีแตกตาง

กัน โดยถาเปนสวนของสินคา ปจจัยท่ีสําคัญ คือ มีชองทางเสนอขายสินคา/ บริการท่ีหลากหลาย

และสวนของบริการ ปจจัยท่ีสําคัญ คือ มีการแสดงรายละเอียดและคุณสมบัตขิองสินคา/ บริการ

อยางชัดเจน 

 

ตารางที ่4.37 ระดับความสําคัญในการเลือกซ้ือสินคาและบริการจากสวนผสมทางการตลาด  

        ด้านประสิทธิภาพและคุณภาพ (PRODUCTIVITY&QUALITY) เฉพาะสินค้า 

 

ปัจจัยด้านประสิทธิภาพและคุณภาพ 
ค่าเฉลีย่

(Mean) 

เบี่ยงเบน

มาตรฐาน

(S.D) 

ระดบัความสําคญัในการ

เลอืกซ้ือสินค้าและบริการ

จากส่วนผสมทาง

การตลาด 

    การรับรองคุณภาพสินคา/ บริการ 3.94 0.828 มาก 

    คุณประโยชนที่ไดรับจากสินคา/ บริการ 4.06 0.805 มาก 

    คุณลักษณะของสินคา/ บริการตรง 

    กับความตองการ 
4.02 0.799 มาก 

    ปริมาณสินคา/ บริการไดรับเพียงพอ 

    กับความตองการ 
4.04 0.786 มาก 

    มีบริการหลังการขายของสินคา/ บริการ 3.90 0.816 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 3.99 0.810 มาก 
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 จากตารางท่ี  4.37 พบวาโดยรวมแลวปจจัยทางดานประสิทธิภาพและคุณภาพ มีความสําคัญ

ตอการเลือกซ้ือสินคา โดยมีคาเฉล่ียท้ังหมด 3.99 

 ในแตละรายละเอียดของปจจัยทางดาน ประสิทธิภาพและคุณภาพ จะพบวา คุณประโยชนท่ี

ไดรับจากสินคา/ บริการ มีความสําคัญในการเลือกซ้ือสินคามากท่ีสุดโดย โดยคาเฉล่ียอยูท่ี 4.06 ซ่ึง

มีคาเฉล่ียมากท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับปจจัยอ่ืน ๆ ไมวาจะเปน การรับรองคุณภาพสินคา/ บริการ 

คุณลักษณะของสินคา/ บริการตรงกับความตองการ ปริมาณสินคา/ บริการไดรับเพียงพอกับความ

ตองการ และมีบริการหลังการขายของสินคา/ บริการ เปนตน แตในดานของมีบริการหลังการขาย

ของสินคา/ บริการ กลุมผูตอบแบบสอบถามจะใหความสําคัญในการเลือกซ้ือสินคานอยท่ีสุด โดย

คาเฉล่ียอยูท่ี 3.90 ซ่ึงมีคาเฉล่ียนอยท่ีสุด 

 

ตารางที ่4.38 ระดับความสําคัญในการเลือกซ้ือสินคาและบริการจากสวนผสมทางการตลาด  

        ด้านประสิทธิภาพและคุณภาพ (PRODUCTIVITY&QUALITY) เฉพาะบริการ 

 

ปัจจัยด้านประสิทธิภาพและคุณภาพ 
ค่าเฉลีย่

(Mean) 

เบี่ยงเบน

มาตรฐาน

(S.D) 

ระดบัความสําคญัใน

การเลอืกซ้ือสินค้าและ

บริการจากส่วนผสม

ทางการตลาด 

    การรับรองคุณภาพสินคา/ บริการ 3.93 0.752 มาก 

    คุณประโยชนที่ไดรับจากสินคา/ บริการ 3.98 0.774 มาก 

    คุณลักษณะของสินคา/ บริการตรง 

    กับความตองการ 
4.02 0.785 มาก 

    ปริมาณสินคา/ บริการไดรับเพียงพอ 

    กับความตองการ 
4.05 0.795 มาก 

    มีบริการหลังการขายของสินคา/ บริการ 3.98 0.813 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 3.99 0.780 มาก 

  

 จากตารางท่ี  4.38 พบวาโดยรวมแลวปจจัยทางดานประสิทธิภาพและคุณภาพ มีความสําคัญ

ตอการเลือกซ้ือบริการโดยมีคาเฉล่ียท้ังหมด 4.33 

 ในแตละรายละเอียดของปจจัยทางดาน ประสิทธิภาพและคุณภาพ จะพบวา ปริมาณสินคา/ 

บริการไดรับเพียงพอกับความตองการ มีความสําคัญในการเลือกซ้ือบริการมากท่ีสุดโดย โดย
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คาเฉล่ียอยูท่ี 4.05 ซ่ึงมีคาเฉล่ียมากท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับปจจัยอ่ืน ๆ ไมวาจะเปน การรับรอง

คุณภาพสินคา/ บริการ คุณประโยชนท่ีไดรับจากสินคา/ บริการ คุณลักษณะของสินคา/ บริการตรง

กับความตองการ และมีบริการหลังการขายของสินคา/ บริการ เปนตน แตในดานของการรับรอง

คุณภาพสินคา/ บริการ กลุมผูตอบแบบสอบถามจะใหความสําคัญในการเลือกใชบริการนอยท่ีสุด 

โดยคาเฉล่ียอยูท่ี 3.93 ซ่ึงมีคาเฉล่ียนอยท่ีสุด 

 

ตารางที ่4.39 ระดับความสําคัญในการเลือกซ้ือสินคาและบริการจากสวนผสมทางการตลาด 

        ด้านประสิทธิภาพและคุณภาพ (PRODUCTIVITY&QUALITY)  

        เฉพาะสินค้าและบริการ เปรียบเทยีบกนั 

 

ปัจจัยด้านประสิทธิภาพ

และคุณภาพ 

สินค้า 
ระดบั

ความสําคญั

ในการเลอืก

ซ้ือสินค้าและ

บริการจาก

ส่วนผสมทาง

การตลาด 

บริการ 
ระดบั

ความสําคญัใน

การเลอืกซ้ือ

สินค้าและ

บริการจาก

ส่วนผสมทาง

การตลาด 

ค่าเฉลีย่

(Mean) 

เบี่ยงเบน

มาตรฐาน

(S.D) 

ค่าเฉลีย่

(Mean) 

เบี่ยงเบน

มาตรฐาน

(S.D) 

    การรับรองคุณภาพ 

    สินคา/บริการ 
3.94 0.828 มาก 3.93 0.752 มาก 

    คุณประโยชนที่ไดรับ 

    จากสินคา/บริการ 
4.06 0.805 มาก 3.98 0.774 มาก 

    คุณลักษณะของสินคา/ 

    บริการตรงกับความ  

    ตองการ 

4.02 0.799 มาก 4.02 0.785 มาก 

    ปริมาณสินคา/บริการ 

    ไดรับเพียงพอกับ

ความ  

    ตองการ 

4.04 0.786 มาก 4.05 0.795 มาก 

    มีบริการหลังการขาย 

    ของสินคา/บริการ 
3.90 0.816 มาก 3.98 0.813 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 3.99 0.810 มาก 3.99 0.780 มาก 
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 จากตารางท่ี  4.39 พบวาโดยรวมแลวปจจัยดานประสิทธิภาพและคุณภาพมีความสําคัญตอ

การเลือกซ้ือสินคาและบริการ โดยมีคาเฉล่ียท้ังหมดอยูท่ี 3.99 (สินคา) และ 3.99 (บริการ) 

 ในแตละรายละเอียดของ ปจจัยดานประสิทธิภาพและคุณภาพจะพบวา คุณประโยชนท่ี

ไดรับจากสินคา/บริการ มีความสําคัญในการเลือกซ้ือสินคาและบริการในสวนของสินคามากท่ีสุด 

โดยคาเฉล่ียอยูท่ี  4.06 ซ่ึงเทากับ ในขณะท่ี ในสวนของบริการ คาเฉล่ียอยูท่ี 3.98 แต ปริมาณสินคา/

บริการไดรับเพียงพอกับความตองการ มีความสําคัญในการเลือกซ้ือสินคาและบริการ ในสวนของ

บริการมากท่ีสุดโดย โดยคาเฉล่ียอยูท่ี 4.05 ในขณะท่ี ในสวนของสินคา คาเฉล่ียอยูท่ี 4.04 แตใน

ดานของคุณลักษณะของสินคา/บริการตรงกับความตองการ ในสวนของสินคาและบริการนั้น มี

คาเฉล่ียอยูท่ี 4.02 เทากัน แตในสวนของเบ่ียงเบนมาตรฐานนั้น สินคา มีความเบ่ียงเบนมาตรฐาน

มากกวาเม่ือเทียบกับ บริการ โดยมีคาเบ่ียงเบนอยูท่ี  0.799 (สินคา) และ 0.785 (บริการ) 

 ซ่ึงจะเห็นไดชัดวา ความสําคัญของปจจัยดานประสิทธิภาพและคุณภาพนั้น จะมีปจจัยท่ี

แตกตางกัน โดยถาเปนสวนของสินคา ปจจัยท่ีสําคัญ คือ คุณประโยชนท่ีไดรับจากสินคา/บริการ

และสวนของบริการ ปจจัยท่ีสําคัญ คือ ปริมาณสินคา/บริการไดรับเพียงพอกับความตองการ 

 

ตารางที ่4.40 ระดับความสําคัญในการเลือกซ้ือสินคาและบริการจากสวนผสมทางการตลาด  

        ด้านบุคคลากร (PEOPLE) เฉพาะบริการ 

 

ปัจจัยด้านบุคคลากร 
ค่าเฉลีย่

(Mean) 

เบี่ยงเบน

มาตรฐาน

(S.D) 

ระดบัความสําคญัใน

การเลอืกซ้ือสินค้า

และบริการจาก

ส่วนผสมทาง

การตลาด 

    อัธยาศัยไมตรีของผูใหบริการ 4.12 0.764 มาก 

    ความสุขภาพของผูใหบริการ 4.04 0.755 มาก 

    ความซื่อสัตยของผูใหบริการ 3.97 0.788 มาก 

    ความกระตือรือรนและเอาใจใสของผูใหบริการ 4.01 0.812 มาก 

    บุคลิกภาพของผูใหบริการ 4.02 0.739 มาก 

    ความรูเก่ียวกับตัวสินคา/ บริการของผูใหบริการ 4.00 0.788 มาก 

    การแกปญหาเฉพาะหนาของผูใหบริการ 3.97 0.805 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 4.02 0.780 มาก 
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จากตารางท่ี 4.40 พบวาโดยรวมแลวปจจัยทางดานบุคคลากรมีความสําคัญตอการเลือกซ้ือ

บริการโดยมีคาเฉล่ียท้ังหมด 4.02 

 ในแตละรายละเอียดของปจจัยทางดาน บุคคลากร จะพบวา มีอัธยาศัยไมตรีของผูใหบริการ 

มีความสําคัญในการเลือกซ้ือบริการมากท่ีสุดโดย โดยคาเฉล่ียอยูท่ี 4.12 ซ่ึงมีคาเฉล่ียมากท่ีสุดเม่ือ

เปรียบเทียบกับปจจัยอ่ืน ๆ ไมวาจะเปน ความสุขภาพของผูใหบริการ ความซ่ือสัตยของผูใหบริการ 

การกระตือรือรนและเอาใจใสของผูใหบริการ บุคลิกภาพของผูใหบริการ ความรูเกี่ยวกับตัวสินคา/ 

บริการของผูใหบริการและการแกปญหาเฉพาะหนาของผูใหบริการ เปนตน แตในดานของความ

ซ่ือสัตยของผูใหบริการและการแกปญหาเฉพาะหนาของผูใหบริการ กลุมผูตอบแบบสอบถามจะให

ความสําคัญในการเลือกใชบริการเทากันนอยท่ีสุด โดยคาเฉล่ียอยูท่ี 3.97 ซ่ึงมีคาเฉล่ียนอยท่ีสุด 

 

ตารางที ่4.41 ระดับความสําคัญในการเลือกซ้ือสินคาและบริการจากสวนผสมทางการตลาด  

           ด้านภาพลกัษณ์ (PHYSICAL EVIDENCE) เฉพาะบริการ 

 

ปัจจัยด้านภาพลกัษณ์ 
ค่าเฉลีย่

(Mean) 

เบี่ยงเบน

มาตรฐาน

(S.D) 

ระดบัความสําคญัในการ

เลอืกซ้ือสินค้าและ

บริการจากส่วนผสมทาง

การตลาด 

    สิ่งอํานวยความสะดวกของสถานที่ทองเที่ยว 4.00 0.835 มาก 

    ความสวยงามของเสนทางคมนาคม 3.99 0.796 มาก 

    ความสมบูรณของธรรมชาติบริเวณ 

    สถานที่ทองเที่ยว 
4.02 0.793 มาก 

    ความเหมาะสมในเครื่องแตงกายของพนักงาน 3.90 0.821 มาก 

    ความมีช่ือเสียงของสถานที่ทองเที่ยว 3.99 0.806 มาก 

    ความเปนกันเองของประชาชนในพ้ืนที่ 3.93 0.804 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 3.97 0.810 มาก 

 

 จากตารางท่ี  4.41 พบวาโดยรวมแลวปจจัยทางดานภาพลักษณ มีความสําคัญตอการเลือก

ซ้ือบริการโดยมีคาเฉล่ียท้ังหมด 3.97 

 ในแตละรายละเอียดของปจจัยทางดาน ภาพลักษณ จะพบวา ความสมบูรณของธรรมชาติ

บริเวณสถานท่ีทองเท่ียว  มีความสําคัญในการเลือกซ้ือบริการมากท่ีสุดโดย โดยคาเฉล่ียอยูท่ี 4.02 

ซ่ึงมีคาเฉล่ียมากท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับปจจัยอ่ืน ๆ ไมวาจะเปน ส่ิงอํานวยความสะดวกของ
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สถานท่ีทองเท่ียว  ความสวยงามของเสนทางคมนาคม  ความเหมาะสมในเคร่ืองแตงกายของ

พนักงาน ความมีช่ือเสียงของสถานท่ีทองเท่ียวและความเปนกันเองของประชาชนในพื้นท่ี เปนตน 

แตในดานของความเหมาะสมในเคร่ืองแตงกายของพนักงาน กลุมผูตอบแบบสอบถามจะให

ความสําคัญในการเลือกใชบริการนอยท่ีสุด โดยคาเฉล่ียอยูท่ี 3.90 ซ่ึงมีคาเฉล่ียนอยท่ีสุด 

 

ตารางที ่4.42 ระดับความสําคัญในการเลือกซ้ือสินคาและบริการจากสวนผสมทางการตลาด  

        ด้านกระบวนการ (PROCESS) เฉพาะบริการ 

 

ปัจจัยด้านกระบวนการ 
ค่าเฉลีย่

(Mean) 

เบี่ยงเบน

มาตรฐาน

(S.D) 

ระดบัความสําคญัในการเลอืก

ซ้ือสินค้าและบริการจาก

ส่วนผสมทางการตลาด 

    ความสะดวกในการสํารองที่พักและบริการ 3.95 0.772 มาก 

    ความสะดวกของเสนทางการคมนาคม 4.02 0.759 มาก 

    ความถูกตองในการปฏิบัติงานของ    

    มัคคุเทศกในการนําเที่ยว 
4.14 0.751 มาก 

    มีสิ่งอํานวยความสะดวก  4.13 0.769 มาก 

    ความรวดเร็วในการใหบริการ 4.23 0.726 มาก 

    มีการจัดสถานที่สําหรับน่ังรอหรือจัดลําดับ 

    การใหบริการกอน-หลัง 
4.22 0.758 มาก 

ค่าเฉลีย่รวม 4.11 0.760 มาก 

  

 จากตารางท่ี  4.42 พบวาโดยรวมแลวปจจัยทางดานกระบวนการ มีความสําคัญตอการเลือก

ซ้ือบริการโดยมีคาเฉล่ียท้ังหมด 3.97 

 ในแตละรายละเอียดของปจจัยทางดาน กระบวนการ จะพบวา ความรวดเร็วในการ

ใหบริการ  มีความสําคัญในการเลือกซ้ือบริการมากท่ีสุดโดย โดยคาเฉล่ียอยูท่ี 4.23 ซ่ึงมีคาเฉล่ียมาก

ท่ีสุดเม่ือเปรียบเทียบกับปจจัยอ่ืน ๆ ไมวาจะเปน ความสะดวกในการสํารองท่ีพัก ความสะดวกของ

เสนทางการคมนาคม ความถูกตองในการปฏิบัติงานของมัคคุเทศกในการนําเท่ียว มีส่ิงอํานวยความ

สะดวก และมีการจัดสถานท่ีสําหรับนั่งรอหรือจัดลําดับการใหบริการกอน-หลัง เปนตน แตในดาน

ของความสะดวกในการสํารองท่ีพักและบริการ กลุมผูตอบแบบสอบถามจะใหความสําคัญในการ

เลือกใชบริการนอยท่ีสุด โดยคาเฉล่ียอยูท่ี 3.95 ซ่ึงมีคาเฉล่ียนอยท่ีสุด 
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ข้อเสนอแนะ 

 

 1.อยากใหมีท่ีนั่งแบบพักผอนตามทางเดินท่ัวไปมากกวานี ้

 2.แบบสอบถามยาวเกินไป 
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บทที ่5 

สรุปผลการศึกษา และข้อเสนอแนะ 

 

สรุปผลการศึกษา 

 

 การทําวิจัยเร่ือง  พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาและธุรกิจบริการของนักทองเท่ียวชาวไทย 

ในเขตเทศบาลหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ โดยทําการเก็บรวบรวมขอมูลแบบปฐมภูมิ ดวย

แบบสอบถามเพื่อเก็บขอมูลจํานวนท้ังส้ิน 400 ตัวอยาง สามารถสรุปผลการศึกษาไดดังนี้ 

 

5.1 สรุปผลการศึกษาข้อมูลส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 

 
 จากการสุมกลุมตัวอยางนักทองเท่ียวชาวไทย 400 ตัวอยาง พบวา กลุมตัวอยางสวนใหญ

เปน เพศหญิง คิดเปนรอยละ 54.8 อยูในชวงอายุระหวาง 25-34 ป คิดเปนรอยละ 37.3 มีสถานภาพ 

โสด คิดเปนรอยละ 62.5 มีอาชีพปจจุบัน คือ นักเรียน / นักศึกษา คิดเปนรอยละ 27.8 มีระดับ

การศึกษาสูงสุด ในระดับปริญญาตรี คิดเปนรอยละ 56.5 มีรายได อยูในชวงไมเกิน 10,000 บาท คิด

เปนรอยละ 26.3 และมีภูมิลําเนา อยูในภาคกลาง คิดเปนรอยละ 44.8  

 จะเห็นไดวา กลุมนักทองเท่ียวชาวไทยสวนใหญนั้น เปนเพศหญิง ซ่ึงอยูในชวงวัยรุนท่ีเพิ่ง

จบการศึกษามา หรือ กําลังทํางานไดไมนาน ซ่ึงสอดคลองกับรายไดท่ีนอยกวา 10,000 บาท  ซ่ึงเปน

นักทองเท่ียวท่ีมีภูมิลําเนาภาคกลาง แสดงใหเห็นวา กลุมตัวอยางเปนนักทองเท่ียวท่ีเลือกเดินทางมา

ทองเท่ียวในระยะใกลและเดินทางมาทองเท่ียวในระยะเวลาส้ัน ซ่ึงสอดคลองกับ งานวิจัยของ  

สุพิชญา    สอนบาลี  (2548)ไดศึกษาเกี่ยวกับ  “พฤติกรรมในการซ้ือสินคาและบริการของ

นักทองเท่ียวชาวไทยในกิจกรรม  ถนนคนเดิน  วันอาทิตย ถนนราชดําเนิน  อําเภอเมือง  จังหวัด

เชียงใหม” 
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 5.2 สรุปผลการศึกษาลกัษณะการท่องเทีย่วของนักท่องเทีย่วในเขตเทศบาลเมืองหัวหิน 

 

 จากการสุมกลุมตัวอยางนักทองเท่ียวชาวไทย 400 ตัวอยางโดยเลือกเฉพาะผูท่ีเคยมา

ทองเท่ียวใน หัวหิน  พบวา ในระยะ 1 ปท่ีผานมากลุมตัวอยางเดินทางมาทองเท่ียวหัวหินจํานวน 2-

4 คร้ัง คิดเปนรอยละ 44.5 ระยะเวลาในการทองเท่ียวในหัวหินสวนใหญคือ 2-3 วัน คิดเปนรอยละ 

46.8 มีการเดินทางมาทองเท่ียวในหัวหิน โดยเลือกใชบริการ โรงแรม คิดเปนรอยละ 42.3 มี

วัตถุประสงคในการเดินทางมาทองเท่ียวหัวหินของกลุมตัวอยางสวนใหญ คือ ทองเท่ียว / พักผอน 

คิดเปนรอยละ 77.8 มีรูปแบบการเดินทางมาทองเท่ียวท่ีหัวหินสวนใหญ คือ รถยนตสวนบุคคล คิด

เปนรอยละ 55.3 แหลงทองเท่ียวท่ีสนใจ / นิยมมากท่ีสุด คือ ชายหาดหัวหิน คิดเปนรอยละ 36.3 มี

เหตุผลในการเดินทางมาทองเท่ียวในหัวหิน คือ การเดินทางสะดวก คิดเปนรอยละ 32.3 ไดรับ

ขอมูลขาวสารของแหลงทองเท่ียวและบริการในหัวหิน จาก เพื่อน / ญาติ มากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 

36.3 ซ่ึงจะมีงบประมาณสําหรับการมาทองเท่ียวในหัวหิน อยูในชวงระหวาง 3,001-4,000 บาท คิด

เปนรอยละ 29.8 และจะมีคาใชจายโดยรวมตอการทองเท่ียวในหัวหิน อยูในชวงระหวาง 

1,001-2,000 บาท คิดเปนรอยละ 34.3 

 จะเห็นไดวา  กลุมนักทองเท่ียวสวนใหญ นั้นเม่ือไดเดินทางมาพักผอนในหัวหินแลว จะมี

พฤติกรรมกลับมาทองเท่ียวซํ้า 2-4 คร้ังซ่ึงแสดงความประทับใจในสถานท่ีทองเท่ียวของอําเภอเมือง

หัวหินรวมท้ังวัตถุประสงคหลักเปนการทองเท่ียวเพื่อการพักผอน และสวนใหญเลือกใชบริการ

สถานท่ีพักประเภทโรงแรม เพราะในหัวหินมีธุรกิจโรงแรมในการบริการดานท่ีพักเปนจํานวนมาก

และนิยมใชรถยนตสวนบุคคล ซ่ึงสอดคลองกับขอมูลสวนตัว เพราะเปนชวงวัยรุนถึงวัยทํางาน ซ่ึง

นิยมการเดินทางดวยรถยนตสวนตัว โดยสถานท่ีทองเท่ียวท่ีไดรับความนิยมมากท่ีสุด คือ ชายหาด

หัวหิน เพราะเปนเอกลักษณของหัวหินซ่ึงเปนแหลงทองเท่ียวทางธรรมชาติประเภทชายหาดท่ีมี

ช่ือเสียงเปนอันดับตน ๆของประเทศ ซ่ึงสามารถท่ีจะรูขอมูลขาวสารไดจาก เพื่อน / ญาติ แสดงให

เห็นวา การโฆษณาแบบปากตอปาก ท่ีเปนการโฆษณาแบบดั้งเดิมนั้นยังคงมีผลมากมายเชนเดิม 

จากกลุมนักทองเท่ียวชาวไทยสวนใหญจะมีงบประมาณในการทองเท่ียวแตละคร้ังไมสูงมาก โดยมี

คาใชจายสวนใหญประมาณ 1,001-2,000 บาท ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของ จิตรสินี ทองจํานงและ

อมรรัตน กิจเกษร (2552)  ไดศึกษาเกี่ยวกับ  “ศึกษาอิทธิพลของส่ืออินเตอรเน็ตตอการรับรูขาวสาร

ดานการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวชาวไทยในเขตเทศบาลเมืองหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ” 
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5.3 สรุปผลการศึกษาพฤติกรรมการเลอืกซ้ือสินค้าและใช้บริการของนักท่องเทีย่วชาวไทย 

  

 จากการศึกษา พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาและใชบริการของนักทองเท่ียวชาวไทย  พบวา 

ยานพาหนะท่ีกลุมนักทองเท่ียวชาวไทยสวนใหญนิยมใชในการเดินทางทองเท่ียวภายในหัวหิน คือ 

รถยนตสวนบุคคล คิดเปนรอยละ 55.0 การเลือกซ้ือสินคาสวนใหญเปนประเภท อาหารทะเล / 

เคร่ืองดื่ม คิดเปนรอยละ 37.5 ซ่ึงจะใชคาใชจายสําหรับการกินอาหารทะเล / เคร่ืองดื่ม อยูในชวง 

1,001-2,000 บาท คิดเปนรอยละ 48.3 ในสวนการเลือกใชธุรกิจบริการนั้นจะเลือกใชประเภท ธุรกิจ

โรงแรม/ ท่ีพักแรม คิดเปนรอยละ 42.5 ซ่ึงจะใชคาใชจายสําหรับการพักแรม อยูในชวง 1,001-2,000 

บาท คิดเปนรอยละ 52.8 และสถานท่ีท่ีนิยมใชเพื่อการเลือกซ้ือสินคาและบริการนั้นจะเปน ตลาด

โตรุงหัวหิน มากท่ีสุด คิดเปนรอยละ 28.8  

 ดานพฤติกรรมของผูบริโภคในการซ้ือสินคาและใชบริการจากการทองเท่ียวในหัวหิน เห็น

ไดวา กลุมนักทองเท่ียวชาวไทยใชรถยนตสวนบุคคลในการเดินทางทองเท่ียวในหัวหินและตลาด

โตรุงหัวหิน เปนแหลงทองเท่ียวท่ีคุนเคยและรูจักมากท่ีสุด อีกท้ังเปนผลทําใหเกิดการเลือกซ้ือ

สินคาและบริการในบริเวณดังกลาว ทําใหพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคา นอกจากอาหารทะเล / 

เคร่ืองดื่ม แลวสินคาประเภท เส้ือผา / เคร่ืองแตงกายท่ีบอกถึงหัวหินรวมถึงสินคาทํามือยังไดรับ

ความนิยมจากนักทองเท่ียวชาวไทย ซ่ึงจะมีคาใชจายอยูในชวง 1,001-2,000 บาท สําหรับพฤติกรรม

ในการเลือกใชบริการนิยมใชบริการ ธุรกิจโรงแรม / ท่ีพักแรม รวมถึงธุรกิจภัตตาคาร / รานอาหาร

และธุรกิจบันเทิง ซ่ึงจะมีคาใชจาย อยูในชวง 1,001-2,000 บาทเชนกัน ดังนั้น จึงควรสนับสนุน

สินคาท่ีเปนเอกลักษณของหัวหิน เชน สัญลักษณสถานีรถไฟ ผาโขมพัตร และเพิ่มนโยบายในการ

พัฒนาธุรกิจบริการใหไดรับความนิยมสูงข้ึน เพื่อเปนการสงเสริมรายไดอีกแนวทางหนึ่ง 

 

5.4 สรุปผลการศึกษาระดับความสําคญัในการเลอืกซ้ือสินค้าและบริการจากส่วนผสม 

                 ทางการตลาด  

 

 แบงปจจัยเปน 8 ปจจัยหลัก ไดแก  

 ปัจจัยทางด้านสินค้าและบริการ  นั้นจะมีคาเฉล่ียโดยรวมท่ีใกลเคียงกันของท้ังสินคาและ

บริการ โดยไดคาเฉล่ียอยูท่ี 4.00 (สินคา) และ 4.09 (บริการ) ซ่ึงจะอยูเกณฑท่ี มาก ในดานสินคานั้น 

ปจจัยท่ีมีความสําคัญนั้นคือ ความมี สีสันดึงดูดใจ/ มีการตกแตงรานท่ีทันสมัย และสวนของบริการ

คือ ช่ือ/ ตรายี่หอ ของสินคา/ บริการ ซ่ึงจะเห็นไดวา ในสวนของสินคานั้นทางนักทองเท่ียวชาวไทย

นั้น จะเนนในสวนของสินคาท่ีมีสีสันโดนใจและดึงดูดเวลาเห็นแรกพบอีกท้ังตองมีการจัดแตงราน
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ท่ีสะดุดตาเชนกัน ในสวนของบริการนั้นจะเนนในสวนของ การท่ีช่ือรานท่ีจะไปใชบริการนั้นมี

ช่ือเสียงท่ีไดยินพอสมควร หรือไดยินจากปากตอปากซ่ึงจะทําใหสงผลตอการเลือกใชบริการอยาง

มาก 

 ปัจจัยทางด้านราคา นั้นจะมีคาเฉล่ียโดยรวมท่ีใกลเคียงกันของท้ังสินคาและบริการ โดยได

คาเฉล่ียอยูท่ี 4.02 (สินคา) และ 3.95 (บริการ) ซ่ึงจะอยูเกณฑท่ี มาก ในดานสินคานั้น ปจจัยท่ีมี

ความสําคัญนั้นคือความชัดเจนของปายราคา  และสวนของบริการ  คือ มีการลดราคาสําหรับการซ้ือ

จํานวนมาก ซ่ึงจะเห็นไดวา ในสวนของสินคานั้น ความชัดเจนของปายราคา จะมีสวนสําคัญในการ

ตัดสินใจเพราะเม่ือเห็นราคาอยางแนชัดแลว จะไดสํารวจถึงกําลังทรัพยท่ีตนเองมีอยู อีกท้ังได

คํานวณถึงคาใชจายตอการเลือกซ้ือไดอีกดวย ในสวนของดานบริการนั้น จะเนนในสวนของการซ้ือ

บริการเปนจํานวนมาก แลวมีการลดราคานั้น แสดงใหเห็นวา ถาซ้ือเปนจํานวนมากสมควรท่ีจะมี

การลดราคาเพื่อทําใหเกิดความประทับใจตอการบริการอยางมาก 

 ปัจจัยทางด้านสถานทีแ่ละส่ิงแวดล้อม  นั้นจะมีคาเฉล่ียโดยรวมท่ีใกลเคียงกันของท้ังสินคา

และบริการ โดยไดคาเฉล่ียอยูท่ี 4.01 (สินคา)  และ 4.02 (บริการ)  ซ่ึงจะอยูเกณฑท่ี มาก ในดาน

สินคานั้น ปจจัยท่ีมีความสําคัญนั้นคือ ความมีเอกลักษณของสถานท่ี และสวนของบริการ  คือ ความ

ปลอดภัย จะเห็นไดวา ในสวนของสินคานั้น ความมีเอกลักษณของสถานท่ีจะชวยสงเสริมทําใหเกิด

การมาเลือกซ้ือสินคามากข้ึน เพราะถาสถานท่ีสวยงามมีเอกลักษณแลว นักทองเท่ียวก็นิยมมา

ทองเท่ียวเพื่อชมทัศนียภาพนั่นเอง ในสวนของบริการนั้น จะเนนในสวนของ ความปลอดภัย ซ่ึง

แสดงใหเห็นวา จะเลือกใชบริการแตละคร้ังนั้นจะตองมีความปลอดภัยตอผูใชบริการ เพราะจะทํา

ใหลูกคาหรือนักทองเท่ียวชาวไทยเกิดความสุขใจและเกิดความตองการเลือกใชบริการมากข้ึน 

 ปัจจัยทางด้านการส่งเสริมการขาย นั้นจะมีคาเฉล่ียโดยรวมท่ีใกลเคียงกันของท้ังสินคาและ

บริการ โดยไดคาเฉล่ียอยูท่ี 4.01 (สินคา) และ 4.04 (บริการ) ซ่ึงจะอยูเกณฑท่ี มาก ในดานสินคานั้น 

ปจจัยท่ีมีความสําคัญนั้นคือ มีชองทางเสนอขายสินคา/ บริการท่ีหลากหลายและสวนของบริการ คือ 

มีการแสดง รายละเอียดและคุณสมบัติ ของสินคา/ บริการอยางชัดเจน  จะเห็นไดวา ในสวนของ

สินคานั้น จะเนนในดานของการ มีชองทางเสนอขายสินคา/ บริการท่ีหลากหลาย เพราะวาจะทําให

เกิดความสะดวกตอการซ้ือขายคร้ังนี้และคร้ังตอ ๆไป ถาเกิดการเลือกซ้ือซํ้าอีกคร้ัง และในสวนของ

บริการนั้น จะเนนในสวนของดานมี การแสดง รายละเอียดและคุณสมบัติ ของสินคา/ บริการอยาง

ชัดเจน  เพราะวากอนจะไดรับบริการในแตละคร้ังนั้น นักทองเท่ียวชาวไทยท่ีตองการใชบริการ

ตองการท่ีจะรูถึงระบบการใหบริการ และคุณสมบัติของการไดรับบริการกอนท่ีจะใชบริการ ซ่ึงถา

คุณสมบัติและรายละเอียดถูกใจก็จะเลือกใชบริการทันที 
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 ปัจจัยทาง ด้านประสิทธิภาพและคุณภาพ  นั้นจะมีคาเฉล่ียโดยรวมท่ีเทากันของท้ังสินคา

และบริการ โดยไดคาเฉล่ียอยูท่ี 3.99 (สินคา)  และ 3.99 (บริการ)  ซ่ึงจะอยูเกณฑท่ี มาก ในดาน

สินคานั้น ปจจัยท่ีมีความสําคัญนั้นคือ  คุณประโยชนท่ีไดรับจากสินคา/บริการ และสวนของบริการ 

คือ ปริมาณสินคา/บริการไดรับเพียงพอกับความตองการ  จะเห็นไดวา ในสวนของสินคานั้น จะถูก

เนนในเร่ืองของ คุณประโยชนท่ีไดรับจากสินคา/บริการ  ซ่ึงถาสินคาท่ีไดเลือกซ้ือไปแลวนั้น มี

ประโยชนตอคุณคาของเงินท่ีเสียไป จะยิ่งทําใหเกิดความรูสึกตอความตองการเลือกซ้ือมากยิ่งข้ึน 

และในสวนของบริการนั้น จะเนนในดาน ปริมาณสินคา/บริการไดรับเพียงพอกับความตองการ  

เพราะวานักทองเท่ียวชาวไทยสวนใหญคาดหวังกับการไดรับบริการท่ีดีพรอมและเพียงพอตอการ

บริการ ไมใชตองการใชบริการแตผูใหบริการกลับมีไมเพียงพอตอการบริการนั่นเอง 

 ปัจจัยทางด้านบุคลากร จะถูกเนนแตเฉพาะบริการ ซ่ึงจะมีคาเฉล่ียอยูท่ี 4.02 ซ่ึงจะอยูเกณฑ

ท่ี มาก ซ่ึงจะมีปจจัยท่ีสําคัญคือ มีอัธยาศัยไมตรีของผูใหบริการ  จะเห็นไดวา นักทองเท่ียวชาวไทย

นั้นจะเนนในดานของความมีอัธยาศัยไมตรีของผูใหบริการ เพราะถาผูใหบริการไมมีมิตรไมตรี ก็จะ

เหมือนการบริการของผูใหบริการนั้นจะอยูท่ีอารมณของผูใหบริการนั่นเองและ นักทองเท่ียวชาว

ไทยเองก็จะไมสนิทใจเลือกใชบริการดวย 

 ปัจจัยทางด้านภาพลกัษณ์  จะถูกเนนแตเฉพาะบริการ ซ่ึงจะมีคาเฉล่ียอยูท่ี  3.97 ซ่ึงจะอยู

เกณฑท่ี มาก ซ่ึงจะมีปจจัยท่ีสําคัญคือ  ความสมบูรณของธรรมชาติบริเวณสถานท่ีทองเท่ียว  จะเห็น

ไดวา นักทองเท่ียวชาวไทยนั้นจะเนนในดานของ ความสมบูรณของธรรมชาติบริเวณสถานท่ี

ทองเท่ียว เพราะวาถานักทองเท่ียวชาวไทยนั้นไปทองเท่ียวแลว ในใจเกิดความคาดหวังวาตองเจอ

กับความสวยงามของปาไม เพื่อหนีความแออัดของเมืองกรุง สูการพักผอน แลวนั้น เกิดพบแตความ

ไมสมบูรณ ของธรรมชาติ แลวจะไปพักผอนเพื่อชมส่ิงใด 

 และปจจัยสุดทายนั้น เปน ปัจจัยทางด้านกระบวนการ ซ่ึงจะถูกเนนแตเฉพาะบริการเชนกัน 

ซ่ึงจะมีคาเฉล่ียอยูท่ี  3.97 ซ่ึงจะอยูเกณฑท่ี มาก ซ่ึงจะมีปจจัยท่ีสําคัญคือ  ความรวดเร็วในการ

ใหบริการ  จะเห็นไดวา นักทองเท่ียวชาวไทยนั้นจะเนนในสวนของ ความรวดเร็วในการใหบริการ 

เพราะวาถากระบวนการจัดการภายในนั้นดีจะสงผลทําใหเกิดความรวดเร็วตอการบริการและทําให

การรอคอยของนักทองเท่ียวนั้นหมดส้ินไป 
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ข้อคดิเห็นและข้อเสนอแนะ 

 

ข้อคดิเห็นจากการศึกษา 

 จากเสนอแนะท่ีไดจากนักทองเท่ียวชาวไทยท้ังในดานท่ีเกี่ยวกับปญหาในดานตางๆ

สามารถสรุปไดดังนี้ 
 

1. ในเร่ืองพฤติกรรมในการเลือกซ้ือสินคานั้น นักทองเท่ียวชาวไทยสวนใหญจะมีการเลือก 

ซ้ือสินคาประเภท  ผาโขมพัตร  ผลผลิตทางการเกษตร ท่ีแปรรูป  ผลงานศิลปะในปริมาณท่ีนอยและ

รูจักกันแตในเฉพาะกลุม ซ่ึงสินคาบางประเภทนั้นสามารถเห็นไดท่ัวไป ดังนั้นจึงควรมีนโยบาย

สนับสนุนสินคาประเภทดังกลาวเพื่อเพิ่มยอดขายและชวยเหลือผูประกอบการรวมถึงเปนการ

กระตุนและสรางเอกลักษณจากสินคาเพื่อสงเสริมการทองเท่ียวในหัวหินใหมากยิ่งข้ึนตอไป 

2. ในเร่ืองพฤติกรรมในการเลือกใชบริการนั้น นักทองเท่ียวชาวไทยสวนใหญจะมีการ 

เลือกใชบริการประเภทธุรกิจ การขนสง สปาและนวดแผนไทย กิจกรรมนันทนาการ  ในปริมาณท่ี

นอยจากประเภทธุรกิจบริการท้ังหมด ดังนั้นจึงควรมีนโยบายสนับสนุนธุรกิจประเภทดังกลาวเพื่อ

เพิ่มยอดในการประกอบการ รวมถึงการประชาสัมพันธสถานท่ีท่ีมีคุณภาพดานการบริการ แตไมมี

การโฆษณาท่ีเพียงพอ หรือรูจักกันปากตอปากเทานั้น เพื่อเปนการชวยเหลือผูประกอบการและเปน

การกระตุนการทองเท่ียวในหัวหินใหมากยิ่งข้ึนตอไป 

3. ในสวนของสถานท่ีตาง ๆท่ีมีสวนในการเลือกซ้ือสินคาและบริการนั้น สถานท่ีตาง ๆ เชน 

รานโขมพัสตร  รานดอยคํา สถานีรถไฟหัวหิน  รานของฝาก/ ของท่ีระลึก  (Golden Place) เปนตน 

จากขอมูลการวิจัย เห็นวา สถานท่ีดังกลาวนั้นมีการเลือกซ้ือสินคาและบริการในปริมาณท่ีนอย  

ถึงแมวาสถานท่ีดังกลาวเปนท่ีรูจักอยางแพรหลายเฉพาะกลุมเทานั้น ดังนั้นจึงควรมีนโยบาย

สนับสนุนใหปรับปรุงการประชาสัมพันธสถานท่ีดังกลาวใหเปนท่ีรูจักมากยิ่งข้ึน ใหครอบคลุมทุก

กลุมของนักทองเท่ียวชาวไทยเพื่อเพิ่มยอดขายสินคาและบริการท่ีมีคุณภาพ 

4. ดานของการรับขอมูลขาวสาร นักทองเท่ียวชาวไทยสวนใหญจะรับรูขาวสารดานการ 

ทองเท่ียวจากเพื่อน/ ญาติ เนื่องจากความประทับใจในสถานท่ีทองเท่ียว ในสวนของขาวสารดาน

การทองเท่ียวผานส่ือ หนังสือพิมพ / นิตยสารการทองเท่ียวยังคงไดรับความนิยม รวมถึงส่ือ
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อิเลคทรอนิกสท้ังวิทยุโทรทัศนและส่ือ อินเตอรเน็ต  จึงควรประชาสัมพันธผานส่ือดังกลาวเพื่อ

เขาถึงนักทองเท่ียวชาวไทยไดอยางท่ัวถึง 

5. จากงานวิจัยจะเห็นวา บริษัทนําเท่ียวนั้นมีการใชบริการนอย เทศบาลเมืองหัวหินควรท่ีจะ 

สนับสนุนใหมีบริษัทนําเท่ียวและโปรแกรมการทองเท่ียวในหัวหิน เพื่อสงเสริมสถานท่ีทองเท่ียว

ใหเปนท่ีรูจักมากยิ่งข้ึน  

6. ภาครัฐบาลหรือเทศบาลเมืองหัวหิน ควรใหการสนับสนุนการศึกษาวิจัยท้ังในดาน 

งบประมาณและขอความรวมมือจากภาคเอกชนใหความรวมมือในการเก็บขอมูล เพื่อพัฒนาการ

ทองเท่ียวท้ังระดับภูมิภาคและระดับประเทศตอไป 

7. ควรมีการโฆษณาประชาสัมพันธรานคา รานอาหาร ธุรกิจโรงแรมและท่ีพักรวมถึงสถานท่ี 

ทองเท่ียวท่ีมีความสําคัญและมีคุณภาพ ใหเดนชัดมากยิ่งข้ึนเพื่อเปนการช้ีใหเห็นถึงเอกลักษณใน

การทองเท่ียวหัวหิน 

8. เทศบาลเมืองหัวหินควรใหความสําคัญกับการมีท่ีนั่งพักตามทางเดินสาธารณะ เพราะ 

บรรยากาศในหัวหินยามเย็นนั้นสวยงาม จึงมีนักทองเท่ียวท่ีชอบเดินเลนกลางเมือง 

 

ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 

 

1. การเก็บขอมูลเกี่ยวกับ “พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาและธุรกิจบริการของนักทองเท่ียวชาว 

ไทย ในเขตเทศบาลเมืองหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ”ควรมีการศึกษาท้ังปเพื่อเปนการเก็บขอมูล

ท่ีสมบูรณ เพราะจะสามารถหาความแตกตางเกี่ยวกับการทองเท่ียวตามฤดูกาลตางๆ เพื่อจะไดจัด

กิจกรรมท่ีสงเสริมการทองเท่ียวไดอยางเหมาะสม  

2. การวิจัยในสวนของสินคาและธุรกิจบริการ ยังไมสามารถเจาะจงใหเฉพาะกลุมมากกวานี้  

เพื่อความละเอียดจึงควรมีการวิจัยแยกออกไปโดยเนนไปท่ี ประเภทสินคาและธุรกิจบริการอยาง

ชัดเจน 

3. ควรทําการวิจัยในสถานท่ีอ่ืน ๆท่ีเจาะจง เพื่อปรับใหความชัดเจนในการเลือกซ้ือสินคาและ 

บริการในแตละสถานท่ีนั้นมีคาความเสถียรและถูกตองมากยิ่งข้ึน 

4. ควรเพิ่มขอบเขตการวิจัยในเร่ือง “พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาและธุรกิจบริการของ 

นักทองเท่ียว ในเขตเทศบาลเมืองหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ” โดยศึกษาเพิ่มเติมในสวนของ

นักทองเท่ียวชาวตางชาต ิ
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กกกกกกกกกิจกรรมถนนคนเดินวันอาทิตย ถนนราชดําเนิน อําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม.”  

กกกกกกกกวิจัยปริญญาเศรษฐศาสตรมหาบัณฑิต มหาวิทยาลัยเชียงใหม, 2548. 

สุภาวดี บุญงอก. เทคนิคการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค [ออนไลน]. เขาถึงเม่ือวันท่ี 21 เมษายน 

กกกกกกกก2553. เขาถึงไดจาก http://www.ismed.or.th/SME/src/bin/controller.php?view= 

กกกกกกกกknowledgeInsite.KnowledgesDetail&p=&nid=&sid=64&id=375&left=76&right=77 

กกกกกกกก&level=3&lv1=3. 
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ภาคผนวก ก ขอมูลของนักทองเท่ียวชาวไทยและชาวตางชาติท่ีมาทองเท่ียวท่ีหัวหินในชวงป  

        2008-2009 ท่ีผานมา 

 

Nationality July-December 

  2009 2008 ∆(%) 

Thai 320,110 224,656 + 42.49  

Indonesia 256 368  - 30.52  

Laos 49 65  - 24.12  

Malaysia 849 664 + 27.79  

Myanmar 60 41 + 45.54  

Philippines 216 704  - 69.26  

Singapore 1,537 1,849  - 16.87  

Vietnam 38 208  - 81.80  

China 2,060 2,311  - 10.87  

Hong Kong 772 1,750  - 55.86  

Japan 3,076 5,354  - 42.54  

Korea 990 1,414  - 29.96  

Taiwan 460 724  - 36.51  

Austria 958 1,426  - 32.85  

Belgium 1,731 1,543 + 12.16  

Denmark 9,017 12,934  - 30.28  

Finland 5,857 24,388  - 75.99  

France 5,124 4,655 + 10.07  

Germany 11,651 19,570  - 40.47  

Italy 1,020 2,033  - 49.81  

Netherlands 8,979 14,117  - 36.40  
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Norway 7,740 17,308  - 55.28  

Russia 3,421 1,740 + 96.58  

Spain 320 588  - 45.54  

Sweden 9,009 26,564  - 66.08  

Switzerland 3,153 5,351  - 41.07  

United Kingdom 13,117 22,205  - 40.93  

East Europe 547 701  - 21.98  

Canada 656 1,781  - 63.19  

USA 2,725 5,403  - 49.57  

India 65 1,478  - 48.23  

Australia 7,934 6,998 + 13.38  

New Zealand 2,059 1,194 + 72.48  

Middle East 638 448 + 42.35  

Israel 237 244  - 3.06  

Africa 219 620  - 64.63  

Others 10,358 17,066  - 39.31  

Grand Total 437,706 430,463 + 1.68  

Thai 320,110 224,656 + 42.49  

Foreigners 117,596 205,807  - 42.86  

 

ท่ีมา : การทองเท่ียวแหงประเทศไทย. ขอมูลของนักทองเท่ียวชาวไทยและชาวตางชาติท่ีมา

ทองเท่ียวท่ีหัวหินในชวงป 2008-2009 ท่ีผานมา [ออนไลน]. เขาถึงเม่ือวันท่ี 20 เมษายน 2553. 

เขาถึงไดจาก http://www2.tat.or.th/stat/web/static_index.php 
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ภาคผนวก ข   ชุดท่ี 

แบบสอบถาม 

เร่ือง  พฤติกรรมการเลอืกซ้ือสินค้าและบริการของนักท่องเทีย่วชาวไทย 

ในเขตเทศบาลเมืองหัวหิน จังหวดั ประจวบครีีขันธ์ 

 

 

วตัถุประสงค์ 

1. เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการเลือกซ้ือของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีมาทองเท่ียว 

      ในเขตเทศบาลเมืองหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

 2.  เพื่อศึกษาถึงปจจัยในการเลือกซ้ือสินคาและบริการของนักทองเท่ียวชาวไทย 

    ในเขตเทศบาลเมืองหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ 

 3. เพื่อเปรียบเทียบระหวางการเลือกซ้ือสินคากับบริการของนักทองเท่ียวชาวไทย  

    จากรูปแบบการทองเท่ียวของการซ้ือสินคาและบริการ 

 

คาํช้ีแจง 

1. แบบสอบถามชุดนี้ใชสอบถามนักทองเท่ียวชาวไทย โดยแบงออกเปน  4 สวน ดังนี ้

  สวนท่ี 1 ขอมูลสวนบุคคลเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม 

  สวนท่ี 2 ลักษณะการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวในเขตเทศบาลเมืองหัวหิน 

  สวนท่ี 3 พฤติกรรมการเลือกซ้ือสินคาและใชบริการของนักทองเท่ียวชาวไทย 

สวนท่ี 4 ระดับความสําคัญในการเลือกซ้ือสินคาและบริการจากสวนผสมทาง   

               การตลาด  

2. กรุณาทําเคร่ืองหมาย           หนาขอความท่ีเปนคําตอบของทาน 

3. ขอมูลท่ีไดจากการสอบถามในคร้ังนี้จะเก็บไวเปนความลับ 
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ส่วนที ่1 ข้อมูลส่วนบุคคลเกีย่วกบัผู้ตอบแบบสอบถาม 

1. เพศ 

 ชาย    หญิง  

2. อาย ุ

15-24 ป   25-34 ป    35-44 ป 

 45-54 ป    55-64 ป    65  ปข้ึนไป 

3. สถานภาพ 

 โสด    หยาราง / มาย   สมรส  

4. อาชีพปจจุบัน คือ 

 นักเรียน /นักศึกษา  คาขาย / เจาของกิจการ  ธุรกิจสวนตัว  

 พนักงานบริษัทเอกชน  เกษียณอายุ     ขาราชการ 

 พนักงานรัฐวิสาหกิจ  แมบาน    รับจางท่ัวไป  

 อ่ืนๆ โปรดระบุ .........      

5. ระดับการศึกษาสูงสุด 

 ระดับประถมศึกษา  มัธยมศึกษาตอนตน  มัธยมศึกษาตอนปลาย 

 อนุปริญญา /ปวส.หรือเทียบเทา ปริญญาตรี   สูงกวาปริญญาตรี  

6. รายได 

 ไมเกิน 10,000 บาท  10,001-15,000 บาท  15,001-20,000 บาท 

 20,001-25,000 บาท  25,001-30,000 บาท  30,001-35,000 บาท 

 35,001-40,000 บาท  40,000 บาทข้ึนไป   

7. ภูมิลําเนา 

 ภาคกลาง   ภาคเหนือ   ภาคตะวันออก  

 ภาคตะวันตก   ภาคใต    ภาคอีสาน  
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ส่วนที ่2 ลกัษณะการท่องเทีย่วของนักท่องเทีย่วในเขตเทศบาลเมืองหัวหิน 

8. ทานเคยมาทองเท่ียวในหัวหินหรือไม 

เคย    ไมเคย    อ่ืนๆ โปรดระบุ ......... 

9. ในระยะ 1 ปท่ีผานมาทานเดินทางมาทองเท่ียวในหัวหินจํานวนกี่คร้ัง 

 1 คร้ัง    2-4 คร้ัง    5-7 คร้ัง 

 มากกวา 7 คร้ัง 

10. ระยะเวลาในการทองเท่ียวในหัวหิน 

 นอยกวา 1 วัน   1 วัน    2-3 วัน 

 4-5 วัน    มากกวา 5 วัน 

11. การเดินทางทองเท่ียวในหัวหิน ทานเลือกใชบริการท่ีพักแบบใด 

 รีสอรท    โรงแรม    เกสเฮาส  

 บังกะโล   บานพักตากอากาศ  อ่ืนๆ โปรดระบุ......... 

12. วัตถุประสงคในการเดินทางมาทองเท่ียวของทาน (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 ทองเท่ียว / พักผอน  เยี่ยมญาติ / เพื่อน   การแขงขันกีฬา 

 ประชุม /อบรม/สัมมนา/ดูงาน ชมนิทรรศการ / แสดงสินคา ไหวพร ะ/ปฏิบัติธรรม 

 ติดตอธุรกิจ   ปฏิบัติราชการ / ปฏิบัติงาน อ่ืนๆ โปรดระบุ ......... 

13. รูปแบบการเดินทางมาทองเท่ียวในหัวหินของทาน 

 บริษัทนําเท่ียว   รถทัวรโดยสาร   รถยนตสวนตัว  

 รถตูโดยสาร   รถไฟ    อ่ืนๆ โปรดระบุ ......... 

14. แหลงทองเท่ียวในหัวหินท่ีทานนิยม / สนใจเดินทางมาทองเท่ียว ( เรียงลําดับ 1-3 ) 

 ชายหาดหัวหิน   ตลาดนัดหัวหินแกรนดวิลลา เพลินวาน 

 ตลาดโตรุงหัวหิน  สวนสนประดิพัทธ   วัดเขาตะเกียบ  

 ตลาดนัด CICADA  วัดหวยมงคล    พระราชวังไกลกังวล 

หางสรรพสินคาหัวหิน  สถานีไฟหัวหิน   อ่ืนๆ โปรดระบุ .........

มาเก็ตวิลเลจ  
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15. เหตุผลในการเดินทางมาทองเท่ียวในหัวหิน 

 คาใชจายไมสูง   สถานท่ีทองเท่ียวมีเอกลักษณ  การเดินทางสะดวก

 มีประวัติศาสตร/   มีงานเทศกาลท่ีช่ืนชอบ  ชายหาด / ทะเล  

 วัฒนธรรมอยางยาวนาน   

 มีการอํานวยความสะดวก   อ่ืนๆ โปรดระบุ......... 

ตอการพักผอน  

16. ทานไดรับขอมูลขาวสารของแหลงทองเท่ียวและธุรกิจบริการในหัวหิน จากส่ือใด  

(เรียงลําดับ 1-3) 

 วิทยุกระจายเสียง   วิทยุโทรทัศน   อินเตอรเน็ต  

 หนังสือพิมพ /   เพื่อน/ ญาติ   อ่ืนๆ โปรดระบุ ......... 

นิตยสารทองเท่ียว  

17. ทานมีงบประมาณสําหรับการทองเท่ียวในหัวหิน แตละคร้ัง 

 นอยกวา 1000 บาท  1001 - 2000 บาท  2001 - 3000 บาท 

 3001 – 4000 บาท  4001 - 5000 บาท  5001 บาทข้ึนไป 

18. คาใชจายโดยรวม ตอการทองเท่ียวในหัวหิน แตละคร้ัง  

 นอยกวา 1000 บาท  1001 - 2000 บาท  2001 - 3000 บาท 

 3001 – 4000 บาท  4001 - 5000 บาท  5001 บาทข้ึนไป 

 

ส่วนที ่3 พฤติกรรมการเลอืกซ้ือสินค้าและใช้บริการของนักท่องเทีย่วชาวไทย 

19. ทานนิยมใชยานพาหนะใดในการเดินทางทองเท่ียวภายในหัวหิน 

 รถยนตสวนบุคคล  รถสองแถว   รถ  3 ลอเคร่ือง 

 รถจักรยานยนต ( เชา )  รถมอเตอรไซดรับจาง  อ่ืนๆ โปรดระบุ ......... 
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20. ทานสนใจเลือกซ้ือสินคาประเภทใด ในเขตเทศบาลเมืองหัวหิน จงัหวัดประจวบคีรีขันธ  

มากท่ีสุด (เรียงลําดับ 1-3) 

 ผลิตภัณฑจากผาบาติก  ผลผลิตทางการเกษตรที่แปรรูป ผลงานศิลปะ  

 สินคาทํามือ    อาหารทะเล/ เคร่ืองดื่ม  ผาโขมพัตร  

 เส้ือผา / เคร่ืองแตงกาย  ของตกแตงบานท่ีทํา  เคร่ืองประดับ  

ท่ีบอกถึงหัวหิน    จากเปลือกหอย 

 ของท่ีระลึกท่ีเปนสัญลักษณ  อ่ืนๆ โปรดระบุ......... 

สถานีรถไฟ   

21. คาใชจายในการเลือกซ้ือสินคา ในหัวหิน แตละคร้ัง  

 นอยกวา 1000 บาท  1001-2000 บาท   2001-3000 บาท 

 3001-4000 บาท   4001-5000 บาท   5000 บาทข้ึนไป 

22. ในการเลือกใชบริการ ทานใชธุรกิจบริการประเภทใด ในเขตเทศบาลเมืองหัวหิน จงัหวัด

ประจวบคีรีขันธ มากท่ีสุด (เรียงลําดับ 1-3) 

 ธุรกิจเชารถ   ธุรกิจโรงแรม/ ท่ีพักแรม  กิจกรรมนันทนาการ 

 ธุรกิจบันเทิง   สปาและนวดแผนไทย  การขนสง 

 ธุรกิจภัตตาคาร/ รานอาหาร ธุรกิจนําเท่ียว   อ่ืนๆ โปรดระบุ ......... 

23. คาใชจายในการเลือกใชบริการ ท่ีหัวหิน ในแตละคร้ัง 

  นอยกวา 1000 บาท  1001-2000 บาท   2001-3000 บาท 

 3001-4000 บาท   4001-5000 บาท   5000 บาทข้ึนไป 

24. ทานสนใจเลือกซ้ือสินคาและธุรกิจบริการจากแหลงใดบาง (เรียงลําดับ 1-3)  

 ชายหาดหัวหิน   ตลาดนัดหัวหินแกรนดวิลลา เพลินวาน 

 ตลาดโตรุงหัวหิน  รานอาหารในหัวหิน                รานดอยคํา 

 รานของฝาก / ของท่ีระลึก  ตลาดนัด CICADA  รานโขมพัสตร 

 (Golden Place)   

 หางสรรพสินคาหัวหิน  สถานีรถไฟหัวหิน  อ่ืนๆ โปรดระบุ ......... 

มาเก็ตวิลเลจ 
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ส่วนที ่4 ระดับความสําคญัในการเลอืกซ้ือสินค้าและบริการจากส่วนผสมทางการตลาด 

( ระดับการให้คะแนน : 1 = น้อยทีสุ่ด, 2 = น้อย, 3 = ปานกลาง, 4 = มาก, 5 = มากทีสุ่ด ) 

ปัจจัยในการเลอืกซ้ือสินค้าและธุรกจิ

บริการของนักท่องเทีย่วชาวไทย 

ระดับความสําคญั 

สินค้า บริการ 

5 4 3 2 1 5 4 3 2 1 

1.สินค้าและบริการ (Product)                     

1.1 การออกแบบสินคาท่ีทันสมัย                      

1.2 การบรรจุหีบหอสินคา                     

1.3 ความสะดวกในการหาซ้ือสินคา                     

1.4 สินคาท่ีซ้ือสามารถเปนของฝาก

ได                     

1.5 สามารถส่ังซ้ือปริมาณนอยๆได                     

1.6 ช่ือ/ ตรายี่หอ ของสินคา/ บริการ                     

1.7 มีความหลากหลายของสินคา/ 

บริการ                     

1.8 ขอมูลเกี่ยวกับสินคา/ บริการ

ชัดเจน                     

1.9 ความมีสีสันดึงดูดใจ/ มีการ

ตกแตงรานท่ีทันสมัย                     

2. ดานราคา (Price) 

          2.1 ความหลากหลายของราคา                     

2.2 ความชัดเจนของปายราคา                     

2.3 ราคาไมแพง                     

2.4 ความเหมาะสมของราคากับ 

สินคา/ บริการ                     

2.5 มีการลดราคาสําหรับการซ้ือ

จํานวนมาก                     
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ปัจจัยในการเลอืกซ้ือสินค้าและธุรกจิ

บริการของนักท่องเทีย่วชาวไทย 

ระดับความสําคญั 

สินค้า บริการ 

5 4 3 2 1 5 4 3 2 1 

3. ด้านสถานทีแ่ละส่ิงแวดล้อม (Place)                     

3.1 การจัดตกแตงสถานท่ี / รานคา                     

3.2 ความปลอดภัย                     

3.3 ความสะอาดของสถานท่ี / รานคา                     

3.4 ความเปนระเบียบเรียบรอยของ

สถานท่ี 
                    

3.5 ความเพียงพอของท่ีจอดรถ                     

3.6  ความเพียงพอของหองน้ํา                     

3.7 ความมีเอกลักษณของสถานท่ี                     

3.8 มีปายรานชัดเจน/ ทําเลท่ีตั้ง

สะดวก 
                    

4. ด้านการส่งเสริมการขาย

(Promotion) 
                    

4.1 มีการโฆษณาผานส่ือตาง ๆอยาง

ท่ัวถึง 
                    

4.2 มีสวนลดและโปรโมช่ันของ

สินคา/ บริการ 
                    

4.3  มีการจัดงานแสดงสินคา/ บริการ                     

4.4 มีชองทางเสนอขายสินคา/ บริการ

ท่ีหลากหลาย 
                    

4.6 มีการตั้งแสดงสินคา/บริการ อยาง

ชัดเจน 
                    

4.7 มีการแสดงรายละเอียดและ

คุณสมบัติของสินคา/ บริการ อยาง

ชัดเจน 
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ปัจจัยในการเลอืกซ้ือสินค้าและธุรกจิ

บริการของนักท่องเทีย่วชาวไทย 

ระดับความสําคญั 

สินค้า บริการ 

5 4 3 2 1 5 4 3 2 1 

4.8 มีการแนะนําวิธีการใชงาน/การรับ

บริการ 
                    

5. ดานประสิทธิภาพและคุณภาพ

(Productivity&Quality) 
          

5.1 การรับรองคุณภาพสินคา/ บริการ                     

5.2  คุณประโยชนท่ีไดรับจากสินคา / 

บริการ 
                    

5.3 คุณลักษณะของสินคา/ บริการตรง

กับความตองการ 
                    

5.4 ปริมาณสินคา/ บริการไดรับ

เพียงพอกับความตองการ 
                    

5.4 มีบริการหลังการขายของสินคา/ 

บริการ 
                    

6. ดานบุคลากร (People)           

6.1 อัธยาศัยไมตรีของผูใหบริการ                     

6.2 ความสุภาพของผูใหบริการ                     

6.3 ความซ่ือสัตยของผูใหบริการ                     

6.4 ความกระตือรือรนและเอาใจใส

ของผูใหบริการ 
                    

6.5 บุคลิกภาพของผูใหบริการ                     

6.6 ความรูเกี่ยวกับตัวสินคา/ บริการ

ของผูใหบริการ 
                    

6.7 การแกปญหาเฉพาะหนาของผู

ใหบริการ 
                    

 

 



87 

ปัจจัยในการเลอืกซ้ือสินค้าและธุรกจิ

บริการของนักท่องเทีย่วชาวไทย 

ระดับความสําคญั 

สินค้า บริการ 

5 4 3 2 1 5 4 3 2 1 

7. ด้านภาพลกัษณ์ 

 (Physical Evidence) 
                    

7.1 ส่ิงอํานวยความสะดวกของ

สถานท่ีทองเท่ียว 
                    

7.2 ความสวยงามของการเสนทาง

คมนาคม 
                    

7.3 ความสมบูรณของธรรมชาติ

บริเวณสถานท่ีทองเท่ียว 
                    

7.4 ความเหมาะสมในเคร่ืองแตงกาย

ของพนักงาน 
                    

7.5 ความมีช่ือเสียงของสถานท่ี

ทองเท่ียว 
                    

7.6 ความเปนกันเองของประชาชนใน

พื้นท่ี 
                    

8. ด้านกระบวนการ (Process)                     

8.1 ความสะดวกในการสํารองท่ีพัก

และบริการ 
                    

8.2 ความสะดวกของเสนทางการ

คมนาคม 
                    

8.3 ความถูกตองในการปฏิบัติงาน

มัคคุเทศกในการนําเท่ียว 
                    

8.4 มีส่ิงอํานวยความสะดวก                      

8.5 ความรวดเร็วในการใหบริการ                     

8.6 มีการจัดสถานท่ีสําหรับนั่งรอหรือ

จัดลําดับการใหบริการกอน-หลัง 
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ขอเสนอแนะ  

.............................................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................................

.............................................................................................................................................................................

......................................................... 

 

ขอขอบพระคุณเปนอยางสูง ท่ีทานไดสละเวลาอันมีคาของทานเพื่อใชในการตอบ

แบบสอบถาม 
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ประวัติผูวิจัย 

 

ช่ือ-สกุล  นายเกรียงไกร หนุนภักด ี

ท่ีอยู    75 หมู 5 ซอยเฉลิมพระเกียรต ิร.9_26 ถนนสุขุมวิท  

   แขวงหนองบอน เขตประเวศ กรุงเทพฯ 10250 

 

ประวัติการศึกษา 

 พ.ศ. 2549 สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษา สาย ศิลป-คอมฯ 

   โรงเรียนสาธิต ศรีนครินทรวิโรฒ ประสานมิตร (ฝายมัธยม)  

พ.ศ. 2550 กําลังศึกษาระดับปรญิญาตร ีบริหารธุรกิจบัณฑิต

สาขาวิชาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ คณะวิทยาการจัดการ 

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุร ี
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ประวัติผูวิจัย 

 

ช่ือ-สกุล  นายวันนิวัติ บุญฤทธ์ิ  

ท่ีอยู   63/5 ถนนกาญจนวิถี ตําบลบางกุง อําเภอเมือง  

จังหวัดสุราษฎรธานี 84000  

 

ประวัติการศึกษา 

 พ.ศ. 2549 สําเร็จการศึกษาระดับมัธยมศึกษา สาย วิทย-คณิต 

   โรงเรียน ภ.ป.ร. ราชวิทยาลัย ในพระบรมราชูปถัมภฯ 

พ.ศ. 2550 กําลังศึกษาระดับปรญิญาตร ีบริหารธุรกิจบัณฑิต

สาขาวิชาการจัดการธุรกิจและภาษาอังกฤษ คณะวิทยาการจัดการ 

มหาวิทยาลัยศิลปากร วิทยาเขตสารสนเทศเพชรบุร ี

 


