
 
 

บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
ในการศึกษาวิจัยเรื่องปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงาน

บริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดศึกษาคนควาทฤษฎีแนวคิด และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ
มาใชในการศึกษาวิเคราะห ดังนี้ 

2.1 แนวคิดเกี่ยวกับอุตสาหกรรมการทองเท่ียว 
 2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 
 2.3 แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจและการเลือกซื้อ 
 2.4 แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมของนักทองเท่ียว 
 2.5 แนวคิดเกี่ยวกับขอมูลดานผลิตภัณฑแพ็คเกจทองเท่ียว 
 2.6 งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 2.7 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
2.1  แนวคิดเก่ียวกับอุตสาหกรรมการทองเท่ียว 

สมบัติ กาญจนกิจ (2544, น.18) ไดกลาววา อุตสาหกรรมทองเท่ียว (Tourism Industry) 
หมายถึงการจัดกิจกรรมตางๆ ในสั่งคมท่ีใหผลผลิตและการบริการเพ่ืออํานวยความสุขแก
นักทองเท่ียวท้ังดานจิตใจและรางกาย และตอบสนองความตองการของนักทองเท่ียว 

ดังนั้น คําวา “การทองเท่ียว” เปนคําท่ีมีความหมายกวางขวาง มิไดเฉพาะเพียงการ
เดินทางเพื่อพักผอนหยอนใจ หรือเพ่ือความสนุกสนานบันเทิงเริงรมยดังท่ีสวนมากเขาใจ การ
เดินทางเพ่ือการประชุมสัมมนา เพ่ือศึกษาหาความรู เพ่ือการกีฬา เพ่ือการติดตอธุรกิจ ตลอดจนการ
เยี่ยมญาติพ่ีนอง ก็นับวาเปนการทองเที่ยวท้ังสิ้น ฉะนั้นปรากฏการณืเกี่ยวกับการทองเท่ียวใน
ปจจุบันจึงเปนภาพใหญท่ีมีการขยายตัวเพ่ิมขึ้นตามลําดับ จนกระท่ังมีผูกลาววาธุรกิจการทองเท่ียว
ในทุกวันนี้เปนธุรกิจท่ีใหญท่ีสุดในโลกหากเทียบธุรกิจอื่นๆ ท่ีเปนรายการเดี่ยวดวยกัน 

ความหมายของคําวา การทองเที่ยว ในหลักการแลวอาจจะกําหนดไดโดยเงื่อนไขสาม
ประการดังตอไปนี้ 

1. เดินทางจากท่ีอยูอาศัยปกติไปยังท่ีอื่นเปนการชั่วคราว (Temporary) 
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2. เดินทางดวยความสมัครใจ (Voluntary) 
3. เดินทางดวยวัตถุประสงคใดๆ ก็ตามท่ีไมใชเพ่ือประกอบอาชีพหรือหารายได 
บุญเลิศ  จิตต้ังวัฒนา (2548, น.25) ไดกลาววา คําวาอุตสาหกรรมการทองเท่ียว

ประกอบดวยคํา 2 คํารวมกัน คือคําวา “อุตสาหกรรม” กับคําวา “การทองเท่ียว” จึงควรทราบ
ความหมายของคําท้ัง 2 คําดังตอไปนี้คือ 

คําวา อุตสาหกรรม (Industry) หมายถึงการประกอบกิจกรรมดวยการนําปจจัยการผลิต
ตางๆ ซึ่งไดแก เงินทุน แรงงาน วัสดุอุปกรณเคร่ืองมือ เคร่ืองจักร และการัดการรวมกันเพ่ือผลิต
สินคาหรือบริการอยางใดอยางหนึ่งที่มีคุณคาตอมนุษย ฉะนั้นอุตสาหกรรมไมจําเปนตองเปน
โรงงานท่ีประกอบดวยเคร่ืองจักรในการผลิตสินคาออกจําหนายเทานั้น แตยังมีอุตสาหกรรมท่ีเปน
แหลงผลิตบริการท่ีกอใหเกิดความสะดวกสบายหรือความพึงพอใจแกผูใชบริการ โดยไมจําเปนตอง
มีโรงงานและเครื่องจักรผลิตเลย 

สวนคําวา การทองเท่ียว (Tourism) หมายถึงการเดินทางท่ีมีเงื่อนไขไว 3 ประการคือ 
1. เปนการเดินทางจากท่ีอยูอาศัยปกติไปยังท่ีอื่นโดยไมไดถูกบังคับหรือเพ่ือรับจาง 
2. มีจุดหมายปลายใหการเดินทางไปอยูเปนการชั่วคราว แลวตองเดินทางกลับที่อยูเดิม

หรือภูมิลําเนาเดิม 
3. มีความมุงหมายในการเดินทางเพ่ือความมุงหมายใดก็ไดท่ีไมใชเพ่ือประกอบอาชีพ

หรือหารายได 
เม่ือนําคําท้ังสองมารวมกันเปนอุตสาหกรรมการทองเท่ียว (Tourism Industry) หมายถึง

การประกอบกิจกรรมดวยการนําปจจัยการผลิตตางๆ มาผลิตบริการอยางใดอยางหนึ่งดานการ
ทองเท่ียวท่ีกอใหเกิดความสะดวกสบายหรือความพึงพอใจ 

สําหรับคําจํากัดความอุตสาหกรรมการทองเที่ยว ตามมาตรา 4 แหงพระราชบัญญัติการ
ทองเที่ยวแหงประเทศไทย พ.ศ.2522 ใหความหมายวาอุตสาหกรรมการทองเท่ียวหมายความวา 
อุตสาหกรรมท่ีจัดใหมีหรือใหบริการเกี่ยวกับการทองเที่ยวท้ังภายในและภายนอกราชอาณาจักร
โดยมีคาตอบแทนและหมายรวมถึง 

1. ธุรกิจนําเท่ียว 
2. ธุรกิจโรงแรมนักทองเท่ียว  
3. ธุรกิจภัตตาคาร สถานบริการและสถานท่ีตากอากาศสําหรับนักทองเท่ียว 
4. ธุรกิจการขายของท่ีระลึกหรือสินคาสําหรับนักทองเท่ียว 
5. ธุรกิจการกีฬาสําหรับนักทองเท่ียว 
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6. การดําเนินงานนิทรรศการ งานแสดง งานออกราน การโฆษณาเผยแพร หรือการ
ดําเนินงานอื่นใด โดยมีความมุงหมาย เพ่ือชักจูงหรือสงเสริมใหมีการเดินทางทองเท่ียว 

ทิพวรรณ พุมมณี (2557, น.65) ไดกลาววาอุตสาหกรรมทองเท่ียว ตามความหมาย
พระราชบัญญัติการทองเท่ียวแหงประเทศไทย หมายถึงอุตสาหกรรมท่ีจัดใหมีหรือใหบริการ
เกี่ยวกับการทองเท่ียวทั้งภายในและภายนอกราชอาณาจักร โดยมีคาตอบแทนอุตสาหกรรม
ทองเที่ยว จึงประกอบดวยธุรกิจหลายประเภทท้ังธุรกิจท่ีเกี่ยวของโดยตรงและธุรกิจท่ีเกี่ยวของ
ทางออม เ พ่ือใหบริการและอํานวยความสะดวกในการเดินทางทองเท่ียว โดยผลิตภัณฑการ
ทองเท่ียว (Travel Product) จะเปนทั้งตัวสินคาท่ีมีรูปลักษณและการบริการท่ีสัมผัสไดดวย
ความรูสึกพึงพอใจหรือประทับใจ ความสําคัญของอุตสาหกรรมทองเที่ยว อุตสาหกรรมทองเท่ียวมี
บทบาทสําคัญตอเศรษฐกิจและสังคมของประเทศ โดยเฉพาะอยางยิ่งสําหรับประเทศท่ีกําลังพัฒนา 
ในดานการสรางรายไดเปนเงินตราตางประเทศ การสรางงานการกระจายรายได และนําความเจริญ
ไปสูทองถิ่น พอสรุปได ดังนี้ 

ความสําคัญดานเศรษฐกิจ 
 1. กอใหเกิดรายไดเปนเงินตราตางประเทศ จากการท่ีนักทองเท่ียวตางประเทศนํา
เงินตราเขามาใชจายเพ่ือการทองเท่ียวในประเทศ รายไดที่เปนเงินตราตางประเทศจากอุตสาหกรรม
ทองเที่ยว ถือเปนรายไดจากการสงออกสินคา (Export) แตแตกตางกับการสงออกสินคาท่ัวไป 
เพราะเปนการสงออกท่ีไมมีตัวตน 
 2. ชวยชดเชย หรือลดการขาดดุลการคาระหวางประเทศ ซึ่ประเทศท่ีกําลังพัฒนามักจะ
ประสบปญหาการขาดดุลการคา เม่ือมีรายไดจากอุตสาหกรรมทองเที่ยวเปนเงินตราตางประเทศ จะ
ชวยชดเชยหรือลดปญหาดังกลาว 
 3. เพ่ิมการจางงานและสรางอาชีพ อุตสาหกรรมทองเท่ียวประกอบดวยธุรกิจหลาย
ประเภทซึ่งสามารถจางงานและสรางอาชีพ ท้ังในธุรกิจท่ีเกี่ยวของโดยตรง เชน ธุรกิจขนสง ท่ีพัก
แรม อาหาร นําเท่ียว ของท่ีระลึก และธุรกิจทางออมหรือธุรกิจสนับสนุน เชน การกอสราง การเงิน 
การประกันภัย เปนตน 

ความสําคัญดานสังคมและวัฒนธรรม 
1. กอใหเกิดความร่ืนรมย เพลิดเพลิน สนุกสนาน เปนการพักผอนหยอนใจหรือผอน

คลายจากภารกิจท้ังปวง 
2. ชวยเปดโลกทัศนใหกวางขึ้น จากการไดพบเห็นไดรับความรูและประสบการณ หาก

เปนการเดินทางเพ่ือประชุมสัมมนา หรือเยี่ยมชมศิลปวิทยาการแขนตางๆ จะสามารถนํามา
ประยุกตใชใหเกิดประโยชนตอองคกร สังคมและประเทศชาติ 
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3. ชวยยกมาตรฐานการครองชีพใหดีขึ้น การจางงานและการกระจายรายไดของ
อุตสาหกรรมทองเท่ียว ทําใหประชาชนในทองถิ่นทองเท่ียวมีรายไดและความเปนอยูดีขึ้น 

กลาวโดยสรุปอุตสาหกรรมการทองเท่ียวนั้นถือเปนอุตสาหกรรมท่ีมีขนาดใหญท่ีสุด
และมีความสําคัญตอประเทศเปนอยางมาก ทั้งในดานเศรษฐกิจและสังคมโดยประกอบดวยธุรกิจท่ี
เกี่ยวของกับการทองเที่ยวท้ังทางตรงและทางออม สวนความหมายของอุตสาหกรรมการทองเท่ียว
นั้นมีอยูหลายความหมายดวยกัน ซึ่งสวนใหญแลวหลักสําคัญ คือ เปนการเดินทางเพ่ือจุดประสงค
ใดซักอยางหนึ่งขึ้นอยูกับตัวบุคคลแตละคน แตไมใชเพ่ือการหารายได 
 
2.2   แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 

ศิริวรรณ เสรีรัตน  (2543,น.17) ใหความหมายของสวนประสมทางการตลาด 
(Marketing mix 4Ps) คือเครื่องมือการตลาดท่ีธุรกิจตองใชเ พ่ือวัตถุประสงคทางการตลาด 
ประกอบดวย  

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งท่ี เสนอแกตลาด เพ่ือให เปนท่ีรูจักสามารถ
ตอบสนองความจําเปนและความตองการของตลาดได ไมวาจะเปนสินคาหรือการบริการก็ตามจาก
ความหมายจะเห็นวาสิ่งที่สําคัญสําหรับผลิตภัณฑคือ ความสามารถในการตอบสนองความตองการ
ของผูซื้อ 

2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินท่ีบุคคลจายเพ่ือซื้อสินคาหรือบริการหรือผูบริโภค
จายเพื่อแลกเปลี่ยนกับผลประโยชนท่ีไดรับจากการใชสินคาหรือบริการ 

3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง กระบวนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจาก
ผูผลิตไปยังผูบริโภคซึ่งอาจจะมีหลายขั้นตอนและมีสวนรวมหลายบริษัท 

4. การสงเสริมการขาย (Promotion) เปนสวนประสมทางการตลาดตัวหนึ่งเพ่ือใชใน
การจูงใจผูบริโภคใหมาสนใจในผลิตภัณฑโดยมีความคาดหวังวาจะทําใหเกิดพฤติกรรมการซื้อ
เกิดขึ้น 

ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป (2547, น.14) กลาววาบริษัทตองมีการกําหนดสวนประสมทาง
การตลาด โดยมีการใหควมสําคัญกับ 4Ps โดยมีรายละเอียดของสวนประสมทางการตลาด ดังนี้ 

P ท่ี 1 ผลิตภัณฑ (Product) ซึ่งไดแกสินคาและการบริการท่ีธุรกิจพัฒนาและผลิตขึ้น
เพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจสูงสุด ผลิตภัณฑหรือสินคาและบริการ
นั้นมีท้ังท่ีจับตองได เชน พัดลม โตะ ฯลฯ และไมสามารถจับตองได เชน การัดผม การนวดแผน
โบราณ บางคร้ังเปนตัวบุคคล เชน ดารา นักรอง นักการเมือง ฯลฯ หรือสถาบันใดสถาบันหนึ่ง 
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P ท่ี 2 ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินท่ีลูกคาตองชําระใหกับผูขายเพ่ือใหไดรับสินคา
และบริการ โดยธุรกิจตองกําหนดราคาใหอยูในระดับท่ีลูกคาสามารถซื้อได การกําหนดราคานั้นมี
จุดมุงหมายเพ่ือสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน ในระดับท่ีธุรกิจยังคงมีกําไร และลูกคาสามารถ
ซื้อได 

P ท่ี 3 การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง การจัดการเกี่ยวกับการอํานวยความสะดวกใน
การซื้อสินคาของลูกคากลุมเปาหมายใหมีความสะดวกสบายสูงสุด ดวยการนําสินคาและบริการไป
สงมอบใหกับลูกคาในเวลาที่ลูกคาตองการ ซึ่งมีรูปแบบท่ีแตกตางกันตามลักษณะของสินคา 
พฤติกรรมของลูกคา สถานที่ต้ังของธุรกิจ และท่ีตั้งลูกคา โดยมีความเกี่ยวของกับการออกแบบและ
พัฒนาระบบการจัดการชองทางการตลาดใหเหมาะสมกับตัวสินคาและกลุมลูกคาเปาหมาย 

P ท่ี 4 การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การกําหนดแนวทางการสื่อสารไป
ยังลูกคากลุมเปาหมายเกี่ยวกับสินคาและบริการ ราคา และขอมูลอื่นๆ ของสินคาและบริการ โดยมุง
หมายใหเกิดการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ ดวยการประสมประสานการสงเสริมการตลาด 
ไดแก การโฆษณา การประชาสัมพันธ การตลาดทางตรง และการใชพนักงานขาย 

เสรี วงษมณฑา (2542, น.11) ไดใหความหมายเกี่ยวกับสวนผสมทางการตลาด 
(Marketing mix) หมายถึง การมีสินคาที่ตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย ขายใน
ราคาท่ีผูบริโภคยอมรับได และผูบริโภคยินดีจายเพราะมองเห็นวาคุม รวมถึงมีการจําหนายกระจาย
สินคาใหสอดคลองกับพฤติกรรมการซื้อเพ่ือใหสะดวกแกลูกคา ประกอบดวย 

1. ผลิตภัณฑ หมายถึง การมีสินคาท่ีตอบสนองความตองการของลูกคา 
2. ราคา หมายถึง การมีราคาท่ีผูบริโภคยอมรับไดและยินดีจายเพราะมองวาคุมคา 
3. การจัดจําหนาย หมายถึง การกระจายสินคาใหสอดคลองกับพฤติกรรมการซื้อ 
4. การสงเสริมการตลาด หมายถึง เปนการใชความพยายามจูงใจใหเกิดความชอบใน

สินคา ประกอบดวย การโฆษณา การสงเสริมการขาย เชน ลด แลก แจก แถม 
กลาวโดยสรุปสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับการเลือกซื้อแพ็คเกจ

ทองเท่ียวไทยของผูบริโภค การทําการตลาดท่ีดีจะทําใหสามารถพัฒนาผลิตภัณฑของตัวเองใหเดน
กวาคูแขงเม่ือมีผลิตภัณฑที่ดีแลวก็ตองมีการตั้งราคาใหเหมาะสม ราคาเปนสิ่งท่ีมีผลทําใหเกิดการ
ซื้อ ถาผูบริโภคเห็นวาราคานั้นคุมคาตอการจายเงิน ตอไปคือชองทางการจัดจําหนายในการทําวิจัย
ในครั้งนี้ ตัวผลิตภัณฑก็คือแพ็คเกจทองเท่ียวภายในประเทศไทย ในปจจุบันการขายแพ็คเกจ
ทองเที่ยวนิยมท่ีจะไปซื้อกันตามงาน ไทยเท่ียวไทย (ททท.) ที่จะมีบริษัทดานการทองเท่ียว เชน 
บริษัททัวร โรงแรมที่พัก มาออกบูธเพ่ือขายผลิตภัณฑของตน เปนชองทางการจัดจําหนายที่เรียก
ผูบริโภคใหมาซื้อสินคาไดสะดวก โดยสวนมากจะจัดขึ้นท่ีศูนยประชุมแหงชาติสิริกิต์ิ สุดทายการ
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สงเสริมการขายผลิตภัณฑแพ็คเกจทองเท่ียวไทยสวนมากในการขายจะมีสิ่งท่ีเปนการสงเสริมการ
ขาย เพื่อเปนการจูงใจใหผูบริโภคมาซื้อผลิตภัณฑของตัวเอง เชน แพ็คเกจที่พัก ซื้อ 1 คืนแถม 1 คืน 
ดังนั้นผูวิจัยจึงนําสวนประสมทางการตลาดหรือ 4Ps มาเปนตัวแปรตนในการทําวิจัย 
 
2.3 แนวคิดพฤติกรรมการตัดสินใจและการเลือกซื้อ 

โรวี อลัน เจ. (2554, น.20) ไดกลาววาการตัดสินใจก็เปนเชนเดียวกับกิจกรรมอื่นๆ ท่ีจะ
มีประสิทธิผล และมีคุณภาพดียิ่งขึ้นก็ตอเม่ือมีการนํากระบวนการเขามาใชจัดการ ซึ่งถาหากไมมี
กระบวนการเปนแนวทางแลว การตัดสินใจก็อาจขึ้นอยูกับสถานการณเฉพาะตางๆ เทานั้น 
กระบวนการในการตัดสินใจมี 5 ขั้นตอนดวยกัน ดังนี้ 

1. การสรางสภาพแวดลอมท่ีสนับสนุนความสําเร็จ คือ การสรางสภาพแวดลอมท่ีจะทํา
ใหเกิดการตัดสินใจที่มีประสิทธิภาพ สภาพแวดลอมท่ีดีตอการตัดสินใจจะชวยไมใหเกิดปญหา 

2. การกําหนดกรอบของประเด็นปญหาอยางเหมาะสม คือ การตัดสินใจจะประสบ
ความสําเร็จไดนั้น ตองขึ้นอยูกับการมีความเขาใจอยางถองแทเกี่ยวกับประเด็นท่ีกําลังพิจารณา 

3. การสรางทางเลือก คือ หลังจากมีการกําหนดกรอบของประเด็นที่จะตัดสินใจแลวนัน้ 
ผูทําการตัดสินใจจะตองกําหนดทางเลือกตางๆ ขึ้นมาเพราะถาหากไมมีทางเลือกแลว ก็ไมถอืวาเปน
การตัดสินใจอยางแทจริง 

4. การประเมินทางเลือก คือ เม่ือมีทางเลือกท่ีเหมาะสมแลว ก็ถึงเวลาท่ีจะประเมินความ
เปนไปไดของทางเลือกดังกลาว พรอมกับท้ังประเมินความเสี่ยง และผลกระทบที่จะตามมาของแต
ละทางเลือก 

5. การเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด คือ เม่ือดําเนินตามขั้นตอนท่ีกลาวมาและบรรลุเปาหมาย
ตามวัตถุประสงคในการตัดสินใจแลว เม่ือถึงจุดนี้เราก็จะมีความชัดเจนในการตัดสินใจนั่นเอง 

อดุลย จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล (2545, น.27) ไดกลาวถึงลักษณะของ
กระบวนการตัดสินใจ กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค สามารถแบงไดเปนลําดับขั้นออกมาได
ท้ังหมด 7 ขั้นดวยกัน มีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

ขั้นตอนท่ี 1 การตระหนักถึงความตองการ เปนขั้นตอนเร่ิมตนของกระบวนการ
ตัดสินใจเกิดจากการท่ีบุคคลรูสึกถึงสิ่งท่ีปรารถนาจะมี อันมาจากปจจัยจูงใจในหลายๆ ดาน นักการ
ตลาดสามารถใชปจจัยดานตางๆ เปนตัวกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการได 

ขั้นตอนท่ี 2 การเสาะแสวงหาขาวสาร เปนขั้นตอนของการหาขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ
ท่ีผูบริโภคสนใจโดยพิจารณาดูวาตนมีความรูเกี่ยวกับสินคานั้นมากพอหรือไมที่จะทําการซื้อ
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ผลิตภัณฑ ในการหาขอมูลสามารถไดรับอิทธิพลจากปจจัยอื่นๆ มากมาย เชน ความแตกตาง
ระหวางตัวบุคคล อิทธิพลของครอบครัว เปนตน 

ขั้นตอนที่ 3 การประเมินคาทางเลือกกอนซื้อ ตัวอยางการเลือกใชบริการสถานออก
กําลังกาย ผูบริโภคตองพิจารณาเปรียบเทียบเรื่องตางๆ เชน ลักษณะความหลากหลายของเครื่องมือ
ในแตละสถานบริการ คาใชจาย ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑก็เหมือนกันผูซื้อจะตองเปรยีบเทียบแตละ
ยี่หอ หรือใชเกณฑตางๆ มาประเมินทางเลือก ขึ้นอยูกับความแตกตางของตัวบุคคล 

ขั้นตอนท่ี 4 การซื้อ มักจะเกิดขึ้นในรานคาหรือชองทางการจัดจําหนายอื่นๆ ขึ้นอยูกับ
ความเหมาะสมของตัวผลิตภัณฑนั้นๆ ผลิตภัณฑบางประเภทอาจตองใชพนักงานขายที่มีความรู
ความชํานาญสูง 

ขั้นตอนท่ี 5 และ 6 การอุปโภคและประเมินทางเลือกหลังซื้อ ความพอใจในการบริโภค
สินคานําไปสูการประเมินผลการใชสินคา ถาการบริโภคสินคาใหผลตามที่ผูซื้อคาดหวัง ผูซื้อก็จะมี
ความพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการนั้นๆ แตถาไมพอใจหรือเห็นวาตราสินคายี่หออื่นสามารถ
ใหความพอใจไดดีกวา การซื้อซ้ําก็อาจไมเกิดขึ้น 

ขั้นตอนท่ี 7 การจัดการกับสิ่งเหลือใช ผูบริโภคอาจพบทางเลือกท่ีจะทิ้งผลิตภัณฑหรือ
ทําใหกลับสภาพเดิมหรือทําการตลาดซ้ําอีก (ขายไปสูตลาดของใชแลว) 

วิลาวัณย วโรภาษ (2551, น.37) ไดกลาววาผูบริโภคทุกคนตองเผชิญกับภาวะท่ีตอง
ตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑหรือบริการ การตัดสินใจจะไดรับอิทธิพลมาจากปจจัยแวดลอมภายใน
และภายนอก ภายใตสถานการณอยางใดอยางหนึ่ง ความหมายของการตัดสินใจของผูบริโภค แบง
ออกเปน 

การตัดสินใจ หมายถึง การเลือกท่ีจะทําสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากบรรดาทางเลือกตางๆ 
การวางแผน หมายถึง การตัดสินใจสําหรับความตองการหรือปญหาท่ีไดกําหนดไว

ลวงหนา 
ดังนั้นการวางแผนการตัดสินใจของผูบริโภค หมายถึง การเลือกทางเลือกท่ีจะทําสิ่งใด

สิ่งหนึ่งจากทางเลือกตางๆ ท่ีมีอยูสําหรับความตองการหรือปญหาที่กําหนดไวกอนลวงหนาจาก
ความหมายท่ีกลาวมาจะเห็นไดวาการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคไมจําเปนตองมีวิธีท่ีซับซอนมาก 
เพียงแครูวาความตองการนั้นคืออะไร แลวเลือกวิธีท่ีจะจัดการกับความตองการนั้น 

เปาหมายของพฤติกรรมผูบริโภค เม่ือไรก็ตามท่ีบุคคลมีการกระทําในฐานะผูซื้อ จะมี
เพียงเปาหมายเดียวในจิตใจคือ การไดรับความพอใจท่ีเกิดขึ้นจากการซื้อสินคาและบริการเพ่ือ
ตอบสนองความปรารถนาตางๆ ของเขาท่ีเกิดขึ้น ดังนั้นปญหาของผูบริโภคท้ังหมดจึงเปนเร่ืองท่ี
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เกี่ยวกับการใหไดมาซึ่งผลิตภัณฑ นักการตลาดจึงจําเปนตองจัดกลยุทธการตลาด ท่ีสามารถ
ตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 

กลาวโดยสรุปในการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาหรือบริการสักอยางหนึ่ง ลวนขึน้อยูกบัตวั
บุคคลแตละคนวาพวกเขามีความคาดหวังอะไรจากตัวสินคาหรือบริการ โดยอาจจะมีปจจัยตางๆ 
เขามาสงผลตอการตัดสินใจ ในการทําวิจัยครั้งนี้สินคาหรือบริการก็คือแพ็คเกจทองเท่ียวไทย ก็จะมี
ปจจัยท่ีเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ เชน ราคาท่ีพนักงานบริษัทเอกชนคิดวาคุมคากับแพ็คเกจทองเท่ียว
ไทยที่จะซื้อ หรือโปรโมชั่นสงเสริมการขาย ท่ีแตละแพ็คเกจทองเท่ียวไทยจะจัดทําขึ้นมาเพ่ือให
ดึงดูดพนักงานบริษัทเอกชน นอกจากปจจัยทางดานผลิตภัณฑแลว ก็ยังขึ้นอยูกับปจจัยสวนบุคคล
ของพนักงานบริษัทเอกชนดวย เชน เพศ รายไดตอเดือน ของแตละคนที่ไมเหมือนกันจะสงผลทํา
ใหการตัดสินใจซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของแตละคนนั้นแตกตางกันดวยนั่นเอง 
 
2.4  แนวคิดพฤติกรรมของนักทองเท่ียว 

เลิศพร ภาระสกุล (2553, น.184) ไดกลาววาพฤติกรรมของนักทองเท่ียวไมไดคงท่ี
ตลอดเวลา พฤติกรรมของนักทองเท่ียวสามารถเปลี่ยนแปลงไปไดตามวงจรชีวิตของนักทองเท่ียวท่ี
เปลี่ยนไปและพฤติกรรมของแตละคนยังขึ้นอยูกับปจจัยตัวกําหนดอื่นๆ เชน สภาพทางการเงิน 
สุขภาพรางกาย ภาระหนาท่ีการงานท่ีเปลี่ยนแปลงไป ซึ่งอาจทําใหนักทองเท่ียวท่ีเคยเปน
นักทองเท่ียวแบบมหาชน เปลี่ยนไปเปนนักทองเท่ียวดวยตัวเองได 

บุญเลิศ จิตตั้งวัฒนา (2555, น.2) ใหความหมายของพฤติกรรมนักทองเท่ียววา การ
กระทําทุกอยางของนักทองเท่ียวไมวาการกระทํานั้นนักทองเท่ียวจะรูตัวหรือไมรูตัวก็ตาม และ
บุคคลอื่นจะสังเกตุเห็นหรือไมก็ตาม เพ่ือตอบสนองตอความตองการ ดังนั้นการศึกษาพฤติกรรม
ของนักทองเท่ียวจะทําใหทราบวา เขาตองการซื้อบริการทองเท่ียวอะไรทําไมถึงซื้อบริการนั้น ซื้อ
บริการเม่ือไร ซื้อบริการท่ีไหน ซื้อบริการบอยแคไหน และหลังจากซื้อบริการนั้นเขาจะพอใจกบัมัน
แคไหน องคประกอบของพฤติกรรมนักทองเที่ยวท่ีสําคัญจะมีอยู 7 องคประกอบดวยกัน คือ 

1. เปาหมาย หมายถึง ทุกพฤติกรรมของนักทองเท่ียวจะตองมีเปาหมายในการกระทํา 
เชน นักทองเท่ียวท่ีเปนพวกอนุรักษ ตองการเดินทางทองเท่ียวเพ่ือทําใหสภาพแวดลอมในแหลง
ทองเท่ียวยังคงสภาพความสมบูรณไว 

2. ความพรอม หมายถึง ความสามารถในการทํากิจกรรมเพ่ือตอบสนองความตองการ 
เชน นักทองเท่ียท่ีชอบผจญภัย ตองมีความพรอมท้ังรางกายและจิตใจในการทํากิจกรรมท่ีตัวเอง
ชอบได 
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3. สถานการณ หมายถึง เหตุการณหรือโอกาสท่ีเอื้ออํานวยตอการเลือกทํากิจกรรมเพ่ือ
ตอบสนองความตองการ เชน การทองเท่ียวตามหมูเกาะตางๆ ควรทํากิจกรรมยามท่ีคลื่นลมสงบ ไม
ควรทํากิจกรรมตอนท่ีมีพายุ  

4. การแปลความหมาย หมายถึง วิธีคิดแบบตางๆ เพ่ือตอบสนองความตองการที่พอใจ
มากท่ีสุด เชน เวลาเท่ียงเปนเวลาท่ีนักทองเท่ียวจะหยุดพักรับประทานอาหารกลางวัน 

5. การตอบสนอง หมายถึง การตัดสินใจทํากิจกรรมตามท่ีตนไดเลือกไว เพ่ือใหบรรลุ
เปาหมายในการตอบสนองความตองการของตน เชน จะเดินทางทองเท่ียวไดชวงวันหยุดพักผอน
นักทองเท่ียวก็ตองวางแผนการเดินทางลวงหนา เพ่ือใหบรรลุเปาหมายท่ีกําหนด 

6. ผลลัพธท่ีตามมา หมายถึง ผลจากการกระทําตางๆ อาจไดผลตามท่ีคาดหมายหรือไม
ไดผลตามที่คาดหวังไว เชน นักทองเที่ยวกําหนดการเดินทางพักผอนในวันหยุด ปรากฏวาเวลานั้น
เกิดการชุมนุมท่ีสนามบินทําใหสนามบินตองปดทําการ ทําใหไมสามารถเดินทางทองเท่ียวผลลัพธ
ท่ีออกมาก็ไมเปนไปตามท่ีคาดหวังไว 

7. ปฏิกิริยาตอความผิดหวัง หมายถึง ความรูสึกที่เกิดขึ้นเม่ือสิ่งท่ีทําลงไปไมบรรลุ
เปาหมายตามท่ีตองการ จึงตองคิดหาวิธีใหมๆ มาตอบสนองความตองการ หรืออาจเลิกลมความ
ตองการเพราะไมสามารถทําใหสําเร็จได เชน เกิดจลาจลในแหลงทองเท่ียวทําใหเกิดความกังวล
เรื่องความปลอดภัย และตองเลิกลมความต้ังใจในการเดินทาง หรืออาจเปลี่ยนสถานท่ีที่จะไป  

วรรณา ศิลปอาชา และคณะ (2545, น.65) ไดกลาววานักทองเท่ียวท่ีแทจริงก็คือลูกคา
หรือผูบริโภคคนหนึ่งซึ่งมีความตองการท่ีจะไดรับความพึงพอใจจากการใชบริการตางๆ ระหวาง
เดินทางทองเท่ียว พฤติกรรมนักทองเท่ียวเปนสิ่งท่ีมีความสําคัญตอการบริหารการตลาด เพราะการ
เริ่มตนการตลาดท่ีดีจะตองเขาใจถึงความตองการและพฤติกรรมนักทองเท่ียว ในการศึกษา
พฤติกรรมนักทองเท่ียวนั้นไมใชแควาใหความสําคัญแตเพียงนักทองเที่ยวทําอะไร อยางไร มี
กระบวนการตัดสินใจอยางไร แตควรใหความสําคัญกับปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมของ
นักทองเท่ียวดวย เชนกัน การกําหนดรูปแบบพฤติกรรมนักทองเท่ียวแบบพ้ืนฐานท่ีสุด คือ การแบง
นักทองเท่ียวออกเปน 2 กลุมตามลักษณะของพฤติกรรมการเดินทาง คือ เปนการแบงวาบุคคลนั้น
เปน 1.นักทองเท่ียว หรือ 2.นักเดินทาง นักทองเท่ียว คือ บุคคลซึ่งซื้อรายการนําเท่ียวเหมาจายจาก
บริษัทนําเท่ียว ในขณะท่ีนักเดินทาง คือ บุคคลซึ่งจัดการการเดินทางทองเที่ยวดวยตนเอง เชน ซื้อ
ต๋ัวเครืองบินเอง จองท่ีพักเอง กําหนดสถานท่ีทองเท่ียวดวยตนเอง เปนตน  

กลาวโดยสรุปนักทองเท่ียวก็คือผูบริโภคที่มีพฤติกรรมความตองการเหมือนผูบริโภค
ท่ัวไป เพียงแตนักทองเท่ียวนั้น ตองการสินคาและบริการท่ีเกี่ยวของกับการทองเท่ียว เชน ท่ีพักแรม 
กิจกรรมท่ีนาสนใจทางการทองเท่ียว เมื่อพวกเขามีความพึงพอใจตอสินคาหรือบริการ ก็มีแนวโนม
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วาจะกลับมาใชบริการซ้ํา ซึ่งก็มักจะมีปจจัยตางๆ ท่ีสามารถมีผลกระทบตอพฤติกรรมการทองเท่ียว
ของนักทองเท่ียว เชน สภาพทางการเงินของตัวนักทองเท่ียว อายุก็มีผลตอการเปลี่ยนแปลง
พฤติกรรมการทองเที่ยวได การจะคิดสินคาหรือบริการใหดีไดนั้นจําเปนตองศึกษาพฤติกรรมของ
นักทองเท่ียวตามสถานท่ีท่ีจะทําการตลาด จะเปนการดีท่ีสุดหรืออาจจะระบุกลุมเปาหมายที่ตองการ
เพ่ือเปนการเนนกลุมลูกคาเฉพาะก็ไดเชนกัน 
 
2.5  แนวคิดเก่ียวกับขอมูลดานผลิตภัณฑแพ็คเกจทองเท่ียว 

ปรีชา แดงโรจน (2544) ไดกลาวถึงประวัติของอุตสาหกรรมทางการทองเที่ยวจาก
ประวัติศาสตรของอุตสาหกรรมการทองเที่ยวพบวาในอดีตการทองเท่ียวแบบเหมาจายหรือใน
ปจจุบันเรียกวาแพ็คเกจทองเท่ียวเร่ิมมีมาตั้งแตป ค.ศ.1829 ที่สวิตเซอรแลนด ตอมาก็ไดมีการพัฒนา
วิธีการเดินทางใหสะดวกสบายมากขึ้นเมื่อถึงป ค.ศ.1841 โทมัสคุก ไดมีการจัดทัวร 600 คนเปน
กลุมคณะแรก โดยทางรถไฟใหกับสมาคมมัชวิรัติในอังกฤษ ตอมาในป ค.ศ.1845 โทมัสคุกจัดทํา
ทัวรเปนธุรกิจการคา จนในปจจุบันอุตสาหกรรมการทองเท่ียวมีการขยายตัวเพ่ิมขึ้นอยางตอเนื่อง 
โดยอุตสาหกรรมทองเท่ียวประกอบดวยธุรกิจท่ีเกี่ยวของกับการใหบริการและการอํานวยความ
สะดวกแกนักทองเท่ียว แบงไดเปน 7 ประเภท คือ 

1. ธุรกิจท่ีพักแรม (Accommodation) 
 2. ธุรกิจนําเท่ียวและมัคคุเทศก (Travel Agent & Guide) 
 3. ธุรกิจจําหนายสินคาและของที่ระลึก (Shopping & Souvenir) 
 4. ธุรกิจอาหารและเคร่ืองดื่ม (Food & Beverage) 
 5. ธุรกิจการคมนาคมและขนสง (Communication & Transportation) 
 6. ธุรกิจบันเทิงและพักผอน (Entertainment & Recreation) 
 7. ธุรกิจอื่นๆ ท่ีเกี่ยวของกับกิจกรรมนักทองเที่ยว (Other service related to tourist 
activities) 

กลาวโดยสรุปแพ็คเกจทองเท่ียวนั้นมีมานานแลว ซึ่งผูคนตางเรียกแตกตางกันไป เชน 
การทองเท่ียวแบบเหมาจาย โปรแกรมการทองเท่ียว เปนตน และจากอดีตจนถึงปจจุบันก็มีการ
พัฒนาตอมาเรื่อยๆ ซึ่งควบคูไปกับธุรกิจตางๆ ท่ีเกี่ยวกับการทองเท่ียวไมวาจะเปน ธุรกิจที่พักแรม 
ธุรกิจการขนสง ลวนมีสวนทําใหผลิตภัณฑแพ็คเกจทองเท่ียวมีความสะดวกสบายแกนักทองเท่ียว
เพ่ิมมากขึ้น ในการทําวิจัยครั้งนี้เพ่ือมีสวนชวยในการพัฒนาแพ็คเกจทองเท่ียวในประเทศไทย ใหมี
ความเหมาะสมแกพนักงานบริษัทเอกชน เพื่อใหตรงกับความตองการกับพวกเขามากท่ีสุดนั่นเอง 
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2.6  งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
มาริสา จันทะวาลย (2556) ไดทําการศึกษาวิจัยเรื่อง “ปจจัยทางการตลาดท่ีมีตอการใช

บริการเกสทเฮาสของนักทองเท่ียวในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย” ผลวิจัยพบวา ปจจัยทาง
การตลาดท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการเกสทเฮาส ของนักทองเที่ยวในเขตอําเภอเมือง จังหวัด
เชียงราย จําแนกตามลักษณะประชากรศาสตร พบวานักทองเท่ียวที่มี อายุ ระดับการศึกษา และ
อาชีพตางกันใหความสําคัญกับ ปจจัยทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
สวนนักทองเท่ียวที่มีเพศ และรายไดตอเดือนตางกันใหความสําคัญกับปจจัยทางการตลาดไม
แตกตางกัน 

ปวีณา หมี่จันทึก (2555) ไดทําการศึกษาเรื่อง “ทัศนคติของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีมีตอ
ปจจัยทางการตลาดของแหลงทองเท่ียว ในเขตอําเภอเมืองและอําเภอปากชอง จังหวัดนครราชสมีา” 
ผลวิจัยพบวา ผูตอบแบบสอบถามเปนหญิงมากกวาชาย สวนใหญมีอายุ 25-30 ป สมรสแลวมี
การศึกษาระดับต่ํากวาปริญญาตรี ประกอบธุรกิจสวนตัว/อาชีพอิสระ และมีระดับรายไดเฉลี่ยตอ
เดือนต่ํากวา 10,000 บาท ทัศนคติโดยรวมอยูในระดับดีมากท่ีสุด ดานท่ีอยูในระดับมากท่ีสุด คือ 
ดานการสงเสริมการตลาด ดานราคา และดานชองทางการจัดจําหนาย สวนดานที่อยูระดับมาก คือ 
ผลิตภัณฑ ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา นักทองเที่ยวท่ีมีอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได
เฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีทัศนคติตอปจจัยทางการตลาดของแหลงทองเท่ียวในเขตอําเภอเมือง 
และอําเภอปากชอง จังหวัดนครราชสีมาโดยรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 
พิจารณารายดาน พบวา นักทองเท่ียวท่ีมีอายุ ระดับการศึกษา และอาชีพท่ีแตกตางกันมีทัศนคติดาน
ผลิตภัณฑแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 นักทองเท่ียวท่ีมีอายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีทัศนคติดานราคาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ท่ีระดับ .01 และผูท่ีมีสถานภาพสมรสแตกตางกันมีทัศนคติดานราคาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ .05 นักทองเที่ยวท่ีมี เพศ อายุ อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีทัศนคติ
ดานชองทางการจัดจําหนายแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 และผูท่ีมีระดับ
การศึกษาแตกตางกัน มีทัศนคติดานชองทางการจัดจําหนายแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี
ระดับ .05 สวนผูที่มีสถานภาพสมรสตางกัน มีทัศนคติดานชองทางการจัดจําหนายไมแตกตางกัน 
และนักทองเท่ียวท่ีมี อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตาง
กันมีทัศนคติดานการสงเสริมการขายแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 และ
นักทองเท่ียวท่ีมีเพศตางกัน มีทัศนคติดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ .05 
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ธนาธิป ปานอุทัย (2554) ศึกษาเรื่อง “ปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลอืกใช
บริการโรงแรมโกลเดน บีช พัทยา” ผลการวิจัยพบวา 1.ปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบริการโรงแรมโกลเดน บีช พัทยา โดยภาพรวมอยูในระดับมาก สําหรับผลการพิจารณาเปน
รายดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด 
ดานพนักงาน ดานกระบวนการใหบริการ ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ อยูในระดับมาก 2.ผลการ
เปรียบเทียบปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการโรงแรมโกลเดน บีช พัทยา 
จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล พบวา ผูใชบริการท่ีมี เพศ สถานภาพสมรส ภูมิลําเนาท่ีเปนท่ีอยู
ปจจุบัน ระดับการศึกษา รายไดตอเดือน อาชีพ ระยะเวลาทีเขามาใชบริการ วัตถุประสงคหลักใน
การเดินทางคร้ังนี้ การใชบริการที่ผานมา มีปจจัยในการตัดสินใจแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ .05 สวนผูใชบริการท่ีมีอายุตางกัน มีปจจัยในการตัดสินใจไมแตกตางกัน 3.จาก
ผลการวิจัยพบวาควรพัฒนาและปรับปรุงเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพการใหบริการในแตละดานใหมาก
ยิ่งขึ้น ดังนี้ 1.ดานผลิตภัณฑ ควรพัฒนาปรับปรุงหองพัก และควรเพ่ิมความปลอดภัยของหองพัก 2.
ดานชองทางการจัดจําหนาย ควรเพ่ิมสื่อออนไลน 3.ดานพนักงาน ควรเพ่ิมจํานวนพนักงานให
มากกวานี้ควรปรับปรุงเรื่องภาษาและการสื่อสาร ควรพัฒนาเคร่ืองแบบใหเปนสากล 4.ดาน
กระบวนการใหบริการควรเพ่ิมความรวดเร็วในการใหบริการ 5.ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ เสียง
รอบขางโรงแรมดังเกินไป 

บดินทร แกวขันตี (2552) ไดทําการศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซื้อ
แพ็คเกจทัวรภายในประเทศ กรณีศึกษานักทองเท่ียวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยาง
ไดแก นักทองเที่ยวชาวไทย ในเขตกรุงเทพมหานครจากกลุมตัวอยางท้ังสิ้น 405 คน ผลการศึกษา
พบวา นักทองเที่ยวชาวไทยสวนใหญเปนเพศหญิงรอยละ 62.0 โดยชวงอายุมากท่ีสุดคือชวงอายุ 
25-34 ปรอยละ 53.3 สวนมากเปนโสดรอยละ 72.6 สวนใหญมีการศึกษาระดับปริญญาตรีรอยละ 
74.1 มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชนรอยละ 58.5 สวนใหญมีรายไดตอเดือนโดยประมาณ 
10,000-25,000 บาทรอยละ 50.4 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอระดับการ
ตัดสินใจมากท่ีสุด ไดแก ดานผลิตภัณฑ จากการวิเคราะหขอมูลพบวา เพศมีความสัมพันธกับแหลง
ทองเท่ียวท่ีทําใหตัดสินใจเลือกซื้อแพ็คเกจทัวรและลักษณะท่ีนิยมใชบริการ อายุมีความสัมพันธกบั
ผูรวมเดินทางทองเท่ียว วัตถุประสงคหลักในการซื้อแพ็คเกจทัวร ลักษณะท่ีพักท่ีนิยมใชบริการ ชวง
ฤดูกาลที่ชอบเดินทางทองเท่ียว และภูมิภาคท่ีชอบเดินทางทองเที่ยว สถานภาพมีความสัมพันธกับผู
รวมเดินทางทองเท่ียว วัตถุประสงคหลักในการซื้อแพ็คเกจทัวร แหลงทองเท่ียวท่ีทําใหตัดสินใจ
เลือกซื้อแพ็คเกจทัวร และลักษณะท่ีพักท่ีนิยมใชบริการ การศึกษามีความสัมพันธกับผูรวมเดินทาง
ทองเท่ียว วัตถุประสงคหลักในการซื้อแพ็คเกจทัวร อํานาจตัดสินใจในการเลือกซื้อแพ็คเกจทัวร
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ขอมูลเกี่ยวกับแพ็คเกจทัวรทองเท่ียว แหลงทองเที่ยวท่ีทําใหตัดสินใจเลือกซื้อแพ็คเกจทัวร ภูมิภาค
ท่ีชอบเดินทางทองเท่ียว ชวงฤดูกาลท่ีชอบเดินทางทองเท่ียวและลักษณะที่พักท่ีนิยมใชบริการ 
อาชีพมีความสัมพันธกับประเภทการเดินทางทองเท่ียว ผูรวมเดินทางทองเท่ียว ขอมูลเกี่ยวกับ
แพ็คเกจทัวรทองเที่ยว แหลงทองเที่ยวท่ีทําใหตัดสินใจเลือกซื้อแพ็คเกจทัวร ลักษณะท่ีพักท่ีนิยมใช
บริการ ชวงฤดูกาลที่ชอบเดินทางทองเท่ียวและภูมิภาคท่ีชอบเดินทางทองเที่ยวและรายไดมี
ความสัมพันธกับประเภทการเดินทางทองเที่ยว วัตถุประสงคหลักในการซื้อแพ็คเกจทัวร ผูรวม
เดินทางทองเท่ียว แหลงทองเท่ียวท่ีทําใหตัดสินใจเลือกซื้อแพ็คเกจทัวร ลักษณะท่ีพักท่ีนิยมใช
บริการ ชวงฤดูกาลท่ีชอบเดินทางทองเที่ยวและภูมิภาคที่ชอบเดินทางทองเท่ียวมีความสัมพันธกัน 

จากการศึกษางานวิจัยตางๆ ไดพบวาปจจัยดานประชากรศาสตรซึ่งไดแก เพศ อายุ 
ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส รายไดตอเดือน สงผลตอการทองเท่ียวเปนอยางมาก ในการทํา
วิจัยเร่ืองปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนในเขต
กรุงเทพมหานครนั้น ผูวิจัยจะนําปจจัยดานประชากรศาสตรที่ไดกลาวขางตน เอามาประยุกตใชให
เหมาะสมกับงานวิจัย เพ่ือนํามาเปนตัวแปรปจจัยดานประชากรศาสตรของกรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
2.7  กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 
  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ตัวแปรอสิระ 

ปจจัยดานประชากรศาสตร 

 เพศ 

 อาย ุ

 ระดับการศึกษา 

 รายไดตอเดอืน 

 สถานภาพสมรส 

ตัวแปรตาม 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของการ
เลอืกซือ้แพ็คเกจทองเท่ียวไทย 

 ผลิตภณัฑ 

 ราคา 

 ชองทางการจัดจําหนาย 

 การสงเสริมการขาย 


