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ABSTRACT 
 

  The objectives of this research were to study and compare satisfaction levels 
of Thai tourists towards Cicada Market in Hua Hin District of Prachuap Khiri Khan 
Province. The information was classified according to personal characteristics and 
travel behaviors. The questionnaire was used as a tool to collect data. The validity 
and reliability of the content were measured among 30 participants by using 
Cronbach’s Alpha Reliability Test. The test score was at 0.879.  In addition, 250 
tourists who visited Cicada Market were asked to fill out the questionnaire. Two 
types of statistics–descriptive and inferential statistics–were used in this research. 
Descriptive statistics used were frequency, percentage, means and standard 
deviation. The inferential statistics used includes one-way analysis of variance and 
compare means. The results revealed that the majority of Thai tourists who came to 
Cicada Market were married women aged between 21 and 30. Most of them were 
government officers or state enterprise personnel. Most did not obtain a bachelor’s 
degree and their monthly incomes were between 10,001 and 20,000 baht. For travel 
behaviors, most Thai tourists spent their money on products and services between 
501 and 1,000 baht. Most of them came to the market with family or relatives and 
used private vehicles. When classified by 4Ps of marketing, levels of Thai tourist 
satisfaction towards Cicada Market were as follows. The marketing promotion was at 
the highest level, followed by location, products and services, and prices 
respectively. 
 
Keywords: Satisfaction Levels, Travel Behavior, Marketing Mix (4Ps), Cicada Market 
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บทท่ี 1 
บทนํา 

 
1.1  ความเป�นมาและความสําคัญของป�ญหา 

ป�จจุบันมีแหล�งท�องเท่ียวใหม� ๆ เกิดข้ึนหลายแห�งในจังหวัดต�าง ๆ ของประเทศไทย  และ
แหล�งท�องเท่ียวแต�ละแห�งมีรูปแบบท่ีแตกต�างกันออกไป  ซ่ึงอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ*   
ถือได-ว�า เป.นอีกอําเภอหนึ่งท่ีนักท�องเท่ียวชาวไทยให-ความสนใจและเดินทางมาท�องเท่ียวเป.นจํานวน
มาก  เนื่องจากมีแหล�งท�องเท่ียวหลากหลาย ท้ังแหล�งท�องเท่ียวเก�า และแหล�งท�องเท่ียวท่ีเกิดข้ึนใหม�   
อาทิเช�น  ตลาดน้ําหัวหินสามพันนาม  รฤก หัวหิน  ซิเคด-า มาร*เก็ต ไร�องุ�นหัวหินฮิลล* วินยาร*ด  
ฟาร*มแกะดํา หัวหิน  Black Mountain Water Park  และ เดอะเวเนเซีย หัวหิน  แหล�งท�องเท่ียว
เหล�านี้ล-วนเป.นสถานท่ีท่ีนักท�องเท่ียวชาวไทยให-ความสนใจท่ีจะเดินทางมาเนื่องจาก มีกิจกรรมท่ี
หลากหลาย  และยังมีแหล�งช-อปปEFงสินค-าหลากหลายประเภทให-เลือกสรรเพ่ือนํากลับไปเป.นของฝาก
อีกด-วย 

หัวหินเป.นเมืองตากอากาศท่ีมีการขยายตัวทางเศรษฐกิจอย�างรวดเร็วและพบว�าอัตรา
นักท�องเท่ียวมีแนวโน-มเพ่ิมข้ึนทุกปK โดยเฉพาะนักท�องเท่ียวชาวไทย นอกจากหัวหินจะมีทรัพยากร
ทางธรรมชาติและบรรยากาศท่ีน�าพักผ�อนแล-ว ยังมีป�จจัยเรื่องการคมนาคม ท่ีไม�ไกลจาก
กรุงเทพมหานครมากนัก อีกท้ังมีแหล�งพักอาศัยรองรับให-เลือกหลายระดับซ่ึงสิ่งท่ีกล�าวมาข-างต-น   
ถือเป.นต-นทุนทางการท�องเท่ียวท่ีดีของเมืองหัวหิน   อันมีผลทําให-ความต-องการท�องเท่ียวในหัวหิน   
มีอัตราขยายตัวมากข้ึนอย�างต�อเนื่อง 
 หัวหิน เป.นสถานท่ีท�องเท่ียวท่ีมีแนวโน-มขยายตัวอย�างรวดเร็วโดยศูนย*วิจัยกสิกรไทย (2556) 
ได-คาดการณ*ไว-ว�า  การท�องเท่ียวของหัวหินนั้น มีแนวโน-มขยายตัวอย�างรวดเร็วและต�อเนื่อง โดย
นักท�องเท่ียวส�วนใหญ�เป.นนักท�องเท่ียวแถบยุโรป ได-แก� ประเทศในกลุ�มสแกนดิเนเวีย  เยอรมนี และ
อังกฤษ ซ่ึงจะเดินทางเข-ามาท�องเท่ียวท่ีหัวหินเพ่ิมข้ึนร-อยละ 17.2 และหัวหินจะมีนักท�องเท่ียวจํานวน
รวมท้ังสิ้นประมาณ 4.825 ล-านคน  เป.นนักท�องเท่ียวชาวไทย  3.825 ล-านคน และเป.นนักท�องเท่ียว
ชาวต�างชาติ 1 ล-านคน ซ่ึงจะส�งผลกระทบในทางบวก ก�อให-เกิดเม็ดเงินไหลเข-าประเทศไทย โดยผ�าน
ช�องทางธุรกิจท�องเท่ียวในหัวหินโดยมีมูลค�าประมาณ 27,000 ล-านบาท 

ด-วยสาเหตุท่ีกล�าวมาข-างต-นบริษัท ศศิอําไพ ลีเซอร* บิซิเนส จํากัด  จึงได-จัดทําโครงการ 
ซิเคด-า มาร*เก็ต  โดยการผสมผสานระหว�างศิลปะร�วมกับวิถีชีวิตในแบบของตัวเอง  เป.นสถานท่ี      
ในการเชื่อมความสัมพันธ*ระหว�างผู-สร-างสรรค*งานศิลปะ  นักท�องเท่ียว  นักเรียน นักศึกษา ชุมชน      
ให-เข-าถึงกันได-อย�างลงตัวเหมาะสม   เป.นแหล�งรวมชิ้นงานศิลปะร�วมสมัยแขนงต�าง ๆ รวมถึง
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สิ่งประดิษฐ*  งานศิลปะทํามือท่ีไม�ซ้ําแบบ  ของตกแต�งบ-าน  เสื้อผ-า  สิ่งของเครื่องใช-มือสอง  สินค-า  
ท่ีมีแนวคิดสร-างสรรค* เพ่ือนํามาแสดงและจําหน�ายท�ามกลางบรรยากาศในสวน  และร�วมทํากิจกรรม
จากชมรมต�าง ๆ เช�น กลุ�มเล�านิทาน กลุ�มละคร กลุ�มเต-นรํา กลุ�มถ�ายภาพ กลุ�มนักแสดงเปEดหมวก   
ฯลฯ  ซ่ึงจะผลัดเปลี่ยนหมุนเวียนกันมาสร-างสีสัน  และเสริมสร-างสุนทรียภาพในบรรยากาศแบบสวน
ป^าเมืองร-อน ร�มรื่นด-วยพันธุ*ไม-งามอายุเกือบหนึ่งร-อยปK บนพ้ืนท่ีเกือบ 10 ไร�ของหัวหิน 
(cicadamarket, 2011) ซ่ึง ซิเคด-า มาร*เก็ต (ตลาดจักจั่น) เป.นตลาดนัดท่ีรวบรวมความคิดสร-างสรรค*
ของหัวหิน จัดต้ังภายใต-แนวความคิด “Open Mind & Open Mat:  เปEดเสื่อ- เปEดใจ-เปEดความคิด”   
ต้ังอยู�ท่ีสวนศรี เขาตะเกียบ  อําเภอหัวหิน  เปEดให-บริการทุกวันศุกร* – เสาร* เวลา 16.00 – 23.00 น.   
และวันอาทิตย* 16.00 – 22.00 น. โดยได-รับการสนับสนุนจากการท�องเท่ียวแห�งประเทศไทย  
สํานักงานประจวบคีรีขันธ*  มีนักท�องเท่ียวท้ังชาวไทยและชาวต�างประเทศเดินทางมาท�องเท่ียวเป.น
จํานวนมาก และได-รับความนิยมในกลุ�มวัยรุ�นหรือกลุ�มคนท่ีมีความชอบในศิลปะ  และดนตรี นับเป.น
อีกหนึ่งสถานท่ีท่ีเป.นแหล�งพบปะทํากิจกรรม ซ้ือสินค-า  และรับประทานอาหาร (cicadamarket, 
2011) 

จากท่ีกล�าวมาข-างต-นจึงทําให-ผู-วิจัยมีความสนใจท่ีจะศึกษาถึงความพึงพอใจของนักท�องเท่ียว
ชาวไทยท่ีมีต�อ  ซิเคด-า มาร*เก็ต  ในอําเภอหัวหิน   จังหวัดประจวบคีรีขันธ*   จําแนกตามส�วนประสม
ทางการตลาด (4Ps) ประกอบด-วย ป�จจัยด-านผลิตภัณฑ* ด-านราคา ด-านสถานท่ี ด-านการส�งเสริม
การตลาดและภาพรวม  และเปรียบเทียบความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวจําแนกตามป�จจัยส�วนบุคคล   
ได-แก� เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ ระดับการศึกษา และรายได-ต�อเดือน และจําแนกตามพฤติกรรม
การท�องเท่ียว ได-แก� ค�าใช-จ�ายเฉลี่ยในการซ้ือสินค-าและบริการ ผู-ร�วมเดินทางมาท�องเท่ียว และ
ยานพาหนะท่ีใช-ในการเดินทางมาท�องเท่ียว ท้ังนี้เพ่ือนําข-อค-นพบไปเสนอแนะให-กับเจ-าของธุรกิจ   
เพ่ือนําไปพัฒนาและปรับปรุงแหล�งท�องเท่ียว ซิเคด-า มาร*เก็ต ในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ* 
ให-เป.นไปตามความต-องการของนักท�องเท่ียวซ่ึงจะก�อให-เกิดความพึงพอใจสูงสุด 
 
1.2  วัตถุประสงค!ของการวิจัย 
  1.2.1  เพ่ือศึกษาระดับความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมาท�องเท่ียว ซิเคด-า มาร*เก็ต  
ในอําเภอหัวหิน  จังหวัดประจวบคีรีขันธ* 
  1.2.2  เพ่ือเปรียบเทียบระดับความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมาท�องเท่ียว ซิเคด-า 
มาร*เก็ต  ในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ*  จําแนกตามป�จจัยส�วนบุคคล 
  1.2.3  เพ่ือเปรียบเทียบระดับความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมาท�องเท่ียว ซิเคด-า   
มาร*เก็ต ในอําเภอหัวหิน  จังหวัดประจวบคีรีขันธ*  จําแนกตามพฤติกรรมการท�องเท่ียว 
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1.3  ขอบเขตของงานวิจัย 
  ในการศึกษาความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีต�อ ซิเคด-า มาร*เก็ต ในอําเภอหัวหิน 
จังหวัดประจวบคีรีขันธ*  ผู-วิจัยได-กําหนดขอบเขตของงานวิจัยไว-ดังนี้ 
  1.3.1  ขอบเขตด-านพ้ืนท่ี 

เก็บข-อมูลจากนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมาท�องเท่ียว ซิเคด-า มาร*เก็ต ซ่ึงอยู�ในพ้ืนท่ีอําเภอ  
หัวหิน  จังหวัดประจวบคีรีขันธ* 

1.3.2  ขอบเขตด-านกลุ�มตัวอย�าง 
กลุ�มตัวอย�างท่ีใช-ในการศึกษาครั้งนี้ คือนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมาท�องเท่ียว ซิเคด-า มาร*เก็ต 

ในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ* โดยการเก็บข-อมูลจากนักท�องเท่ียวจํานวน  250 คน  ต้ังแต�
วันท่ี 14 พฤศจิกายน 2557 ถึง วันท่ี 16 พฤศจิกายน 2557    

1.3.3  ขอบเขตด-านเนื้อหา 
การศึกษาวิจัยครั้งนี้เป.นการศึกษาความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีต�อ  ซิเคด-า  

มาร*เก็ต ในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ* จําแนกตามส�วนประสมทางการตลาด 4 ด-าน (4Ps) 
ได-แก� ด-านผลิตภัณฑ* ด-านราคา ด-านสถานท่ี ด-านการส�งเสริมการตลาดและภาพรวม 

1.3.4  ขอบเขตด-านตัวแปร 
   1.3.4.1  ตัวแปรอิสระ 

    1)  ป�จจัยส�วนบุคคลของนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมาท�องเท่ียว  ซิเคด-า  
มาร*เก็ต ในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ* ได-แก� เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ ระดับการศึกษา  
และรายได-ต�อเดือน 
    2)  พฤติกรรมการท�องเท่ียวของนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมาท�องเท่ียว  
ซิเคด-า มาร*เก็ต ในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ* ได-แก� ค�าใช-จ�ายเฉลี่ยในการซ้ือสินค-าและ
บริการ ผู-ร�วมเดินทางมาท�องเท่ียว และยานพาหนะท่ีใช-ในการเดินทางมาท�องเท่ียว  
   1.3.4.2  ตัวแปรตาม 
     1)  ระดับความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมาท�องเท่ียว ซิเคด-า  
มาร*เก็ตในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ* ในด-านต�าง ๆ จําแนกตามแนวคิดส�วนประสมทาง
การตลาด (4Ps) ประกอบด-วย ผลิตภัณฑ* ราคา สถานท่ี การส�งเสริมการตลาด และภาพรวม 
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1.4 คําถามของงานวิจัย 
1.4.1  ระดับความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมาท�องเท่ียว ซิเคด-า มาร*เก็ต ในอําเภอ

หัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ* จําแนกตามแนวคิดส�วนประสมทางการตลาด (4Ps) ในแต�ละด-าน  
และภาพรวมอยู�ในระดับใด 

1.4.2  ระดับความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมาท�องเท่ียว ซิเคด-า มาร*เก็ต ในอําเภอ
หัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ* จําแนกตามป�จจัยส�วนบุคคลมีความแตกต�างกันหรือไม� 

1.4.3  ระดับความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมาท�องเท่ียว ซิเคด-า มาร*เก็ต ในอําเภอ
หัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ* จําแนกตามพฤติกรรมการท�องเท่ียวมีความแตกต�างกันหรือไม� 

 
1.5 ประโยชน!ท่ีคาดว,าจะได.รับ 
  1.5.1  สามารถนําผลการวิจัยเสนอแนะให-ผู-ประกอบการแหล�งท�องเท่ียว ซิเคด-า มาร*เก็ต       
ในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ* ปรับปรุงและพัฒนาตลาดในด-านต�าง ๆ ตามส�วนประสมทาง
การตลาด (4Ps) เพ่ือเพ่ิมความพึงพอใจแก�นักท�องเท่ียว  และเพ่ือให-เกิดนักท�องเท่ียวกลับมาท�องเท่ียว
อีก 

1.5.2  สามารถนําผลการวิจัยไปพัฒนา และปรับปรุงผลิตภัณฑ*และบริการเพ่ือให-เกิดความ
พึงพอใจสูงสุดแก�นักท�องเท่ียว และเข-าถึงกลุ�มเปlาหมายได-ตรงตามความต-องการมากยิ่งข้ึน 

1.5.3  สามารถนําผลการวิจัยไปปรับใช-กับแหล�งท�องเท่ียวอ่ืน ๆ ท่ีมีลักษณะคล-ายกับซิเคด-า 
มาร*เก็ต  เพ่ือกระตุ-นเศรษฐกิจการท�องเท่ียวของประเทศไทย 

1.5.4  ทําให-ประชาชนในชุมชนมีรายได-เพ่ิมข้ึนและเกิดรายได-หมุนเวียนภายในชุมชน  
ประชาชนในชุมชนมีสภาพชีวิตความเป.นอยู�ท่ีดีข้ึน  
 
1.6 คํานิยามศัพท!เฉพาะ 
  1.6.1  ซิเคด-า มาร*เก็ต หมายถึง ตลาดท่ีเป.นแหล�งรวบรวมชิ้นงานศิลปะร�วมสมัยแขนง 
ต�าง ๆ รวมถึงสิ่งประดิษฐ* งานศิลปะทํามือท่ีไม�ซ้ําแบบ ของตกแต�งบ-าน เสื้อผ-า สิ่งของเครื่องใช-มือ
สอง สินค-าท่ีมีแนวคิดสร-างสรรค*  ซ่ึงนํามาแสดงและจําหน�ายในสไตล*เปEดเสื่อ  สถานท่ีตกแต�งสวยงาม  
เป.นสวนกว-าง มีมุมนั่งเล�นและรับประทานอาหาร ต้ังอยู�ท่ี สวนศรี อําเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ* เปEดบริการทุกวันศุกร* – เสาร* เวลา 16.00 - 23.00 น. และวันอาทิตย* 16.00 - 
22.00 น.   

1.6.2  ความพึงพอใจ หมายถึง ความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีต�อซิเคด-า มาร*เก็ต   
ในด-านต�าง ๆ จําแนกตามแนวคิดส�วนประสมทางการตลาด (4Ps) ประกอบด-วย 
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   1.6.2.1  ผลิตภัณฑ* หมายถึง งานศิลปะร�วมสมัย สิ่งประดิษฐ* งานศิลปะทํามือท่ีไม�
ซํ้าแบบ ของแตกแต�งบ-าน เสื้อผ-า สิ่งของเครื่องใช-มือสอง สินค-าท่ีมีแนวคิดสร-างสรรค* การแสดงดนตรี   
การละเล�นท่ีน�าสนใจ และร-านอาหาร 
   1.6.2.2  ราคา หมายถึง จํานวนเงินท่ีนักท�องเท่ียวต-องจ�ายเพ่ือซ้ือสินค-า อาหาร 
และบริการต�าง ๆ ในซิเคด-า  มาร*เก็ต   
   1.6.2.3  สถานท่ี หมายถึง เป.นตลาดแนวคิดสร-างสรรค* แบ�งเป.น 4 ส�วนหลัก ๆ คือ  
A la mode & Idea Shop, Amphitheatre, Art Factory  และ Cuisine ต้ังอยู�ในสวนสาธารณะบน
พ้ืนท่ีกว-างขวางกว�า 10 ไร� ปกคลุมด-วยต-นไม-ร�มรื่น อยู�ใกล-แหล�งชุมชนเขาตะเกียบ ในอําเภอ หัวหิน  
จังหวัดประจวบคีรีขันธ*   
   1.6.2.4  การส�งเสริมการตลาด หมายถึง การประชาสัมพันธ*ข-อมูล ข�าวสารการจัด
กิจกรรมในช�วงเทศกาลและวันสําคัญต�าง ๆ รวมถึงการแนะนําสินค-าและร-านค-าในโซนต�าง ๆ ของ
ซิเคด-า มาร*เก็ต เช�น เว็บไซต*ซิเคด-า มาร*เก็ต (www.cicadamarket.com)  Facebook  (th-th. 
facebook.com/ cicadahuahin)  และเว็บไซต*ท�องเท่ียวอ่ืน ๆ 

1.6.3  ป�จจัยส�วนบุคคล หมายถึง ลักษณะเฉพาะส�วนบุคคลของนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมา
ท�องเท่ียวซิเคด-า มาร*เก็ต ในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ* ได-แก� เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ  
ระดับการศึกษา และรายได-ต�อเดือน 

1.6.4  พฤติกรรมการท�องเท่ียว หมายถึง พฤติกรรมของนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมาท�องเท่ียว  
ซิเคด-า มาร*เก็ต ในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ* ได-แก� ค�าใช-จ�ายเฉลี่ยในการซ้ือสินค-าและ
บริการ ผู-ร�วมเดินทางมาท�องเท่ียว และยานพาหนะท่ีใช-ในการเดินทางมาท�องเท่ียว    

1.6.5  นักท�องเท่ียว  หมายถึง นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางมาท�องเท่ียว  ซิเคด-า มาร*เก็ต    
ในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ* ต้ังแต�วันท่ี 14 พฤศจิกายน 2557 ถึงวันท่ี 16 พฤศจิกายน 
2557    
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บทท่ี 2 
วรรณกรรมและงานวิจัยท่ีเก่ียวข.อง 

 
ในการศึกษาค-นคว-าอิสระเรื่องความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีต�อซิเคด-า  มาร*เก็ต  

ในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ* ผู-วิจัยได-ทําการศึกษาแนวคิดต�าง ๆ ทฤษฎีและงานวิจัยท่ี
เก่ียวข-อง ประกอบด-วย 
  2.1  แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวข-อง 
   2.1.1  แนวคิดเก่ียวกับการท�องเท่ียว 
   2.1.2  แนวคิดเก่ียวกับองค*ประกอบของการท�องเท่ียว 
   2.1.3  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับความพึงพอใจ 
   2.1.4  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผู-บริโภค 
   2.1.5  แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมนักท�องเท่ียว 
                  2.1.6  แนวคิดส�วนประสมทางการตลาดและส�วนประสมทางการตลาดใน  
                              ธุรกิจท�องเท่ียว 
   2.1.7  งานวิจัยท่ีเก่ียวข-อง 
  2.2 สมมติฐาน 
  2.3 กรอบแนวคิดตามทฤษฎี 
 
2.1 แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวข.อง 

2.1.1 แนวคิดเก่ียวกับการท�องเท่ียว 
ผู-ใหญ�สมัยก�อนย-อนหลังไปเพียง 50 - 60  ปK มักจะสั่งสอนลูกหลานว�า “อย�าเท่ียวเตร�ให-มาก

นักจะเสียผู-เสียคน”  ท้ังนี้เพราะภาพลักษณ*ของคําว�า “ท�องเท่ียว”  ในสมัยท่ีการคมนาคม ถนน
หนทางยังไม�สะดวก จะเป.นการเท่ียวเสเพลตามบ�อนเบี้ยในละแวกบ-าน  หรือไปนอนตามศาลาวัดกัน  
ในสมัยเดียวกับท่ีผู-ใหญ�ห-ามลูกหลานเท่ียวแต�นั้น  ผู-ใหญ�ก็ออกเดินทางรอนแรมไปกับกองเกวียน   
เพ่ือไปไหว-พระพุทธบาท  ไปทําบุญยังวัดวาอารามท่ีอยู�ห�างไกลจากถ่ินท่ีอยู�ของตน  หรือล�องเรือไป
ทอดผ-าป^า  ทอดกฐิน  ยังวัดริมน้ําในจังหวัดไกล ๆ เพียงแต�เขาไม�ได-พูดกันว�าไปเท่ียวพระบาทหรือ  
ไปเท่ียววัด   เพราะฟ�งดูขัดกับความรู-สึกของพุทธศาสนิกชนท่ีถือว�าวัดเป.นสถานท่ีศักด์ิสิทธิ์  ไม�ควร
นับเป.นท่ีเท่ียว  (พรสวรรค*  มโนพัฒนะ, ม.ป.ป.) 
  ดังนั้นการท�องเท่ียวจึงเป.นการเดินทางท่ีเกิดข้ึน  ตามเง่ือนไข 3  ประการคือ 

1)  เป.นการเดินทางจากท่ีอยู�อาศัยปกติไปยังท่ีอ่ืนเป.นการชั่วคราว 
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2)  เป.นการเดินทางด-วยความสมัครใจ 
3)  เป.นการเดินทางด-วยวัตถุประสงค*ใดก็ตาม  ท่ีมิใช�เพ่ือประกอบอาชีพหรือหารายได- 
เม่ือเอ�ยถึงคําว�า “ท�องเท่ียว”  ในป�จจุบันเรามักจะมองเห็นภาพชาวต�างประเทศสะพายกล-อง

ถ�ายรูปเดินกันเป.นกลุ�มเป.นกลุ�มใหญ�บ-างเล็กบ-างอยู�ตามวัด วัง โบราณสถาน หรือนุ�งน-อยห�มน-อย
อาบแดดอยู�ตามชายหาด และอีกจํานวนไม�น-อยท่ีไปเท่ียวชมป^าเขาลําเนาไพร เรามักจะมองเห็นว�า
ชาวต�างประเทศเหล�านี้ได-ใช-จ�ายเงินเป.นค�าท่ีพัก ค�าอาหาร ค�าเดินทางไปชมสถานท่ีต�าง ๆ ค�าซ้ือของ
ฝากของท่ีระลึก โดยท่ีเราอาจไม�ได-คิดว�านั่นเป.นการนําเงินตราต�างประเทศเข-ามาใช-จ�ายในบ-านเมือง
ของเรา ในขณะเดียวกันเราก็มักจะไม�ได-คิดถึงคนไทยท่ีเดินทางท�องเท่ียวอยู�ภายในประเทศ ท้ัง ๆ ท่ี
นักท�องเท่ียวคนไทยเหล�านี้มีจํานวนเพ่ิมมากข้ึนทุกปK เพราะการเดินทางท�องเท่ียวนั้น เป.นการผ�อน
คลายความเคร�งเครียดพร-อม ๆ กับการได-รับความรู-เก่ียวกับวัฒนธรรมประเพณี ได-เห็น ภูมิประเทศท่ี
แปลกตาและได-สร-างความสัมพันธ*กับคนต�างถ่ินด-วย  เม่ือการคมนาคมสะดวกการเดินทางท�องเท่ียว
กลายเป.นความนิยม ธุรกิจต�าง ๆ ก็เกิดข้ึนเพ่ือรองรับการเดินทางท�องเท่ียวมากมาย ท้ังธุรกิจท่ี
เก่ียวข-องโดยตรง เช�น ธุรกิจการขนส�ง ธุรกิจท่ีพักและอาหาร ธุรกิจนําเท่ียว ธุรกิจการค-า ของท่ีระลึก   
ธุรกิจเหล�านี้ขายบริการให-กับตัวนักท�องเท่ียวเอง  และยังมีธุรกิจท่ีเก่ียวข-องทางอ-อม เช�น การก�อสร-าง
อาคาร ท่ีพัก ร-านอาหาร การผลิตสินค-าเกษตรกรรม เพ่ือขายให-แก�ธุรกิจท่ีพักและอาหาร การผลิต
สินค-าหัตถกรรมพ้ืนบ-าน เพ่ือส�งร-านค-าของท่ีระลึก เป.นต-น ธุรกิจเหล�านี้จะก�อให-เกิดงานอาชีพใหม� ๆ  
และการกระจายเงินตรา ซ่ึงถือเป.นการเสริมสร-างความเจริญทางเศรษฐกิจและสังคมให-กับประเทศ
นั่นเอง (การท�องเท่ียวแห�งประเทศไทย, 2529, หน-า 3) 

  2.1.1.1  คําจํากัดความของการท�องเท่ียว 
  องค*การท�องเท่ียวโลก (World Tourism Organization (WTO)) แห�งองค*การ

สหประชาชาติได-กําหนดความหมายของ “การท�องเท่ียว” ซ่ึงความหมายดังกล�าวได-กําหนดข้ึน ในปK 
พ.ศ. 2506 (ค.ศ. 1963) ดังนี้ องค*การสหประชาชาติได-จัดประชุมว�าด-วยการเดินทางและ  
การท�องเท่ียวระหว�างประเทศข้ึนท่ี กรุงโรม ประเทศอิตาลี และได-ให-คําจํากัดความของคําว�า  
“การท�องเท่ียว”  ไว-ว�า “การเดินทางเพ่ือความบันเทิงรื่นเริงใจ เยี่ยมญาติ หรือการไปร�วมประชุมแต�
ไม�ใช�เพ่ือประกอบอาชีพเป.นหลักฐาน หรือไปพํานักอยู�เป.นการถาวร” 
   2.1.1.2  ความสําคัญของการท�องเท่ียว 

  ในโลกป�จจุบัน  วิวัฒนาการเติบโตไปอย�างรวดเร็ว นวัตกรรมใหม� ๆ มีการ
เปลี่ยนแปลงอยู�ตลอดเวลา การติดต�อสื่อสาร การคมนาคมขนส�ง และอุตสาหกรรมอ่ืน ๆ พัฒนา
ก-าวหน-าอย�างไม�หยุดยั้ง ทุกคนต-องมีการติดต�อสื่อสารเพ่ือเปEดหูเปEดตามากข้ึน ยิ่งโลกรวมตัวเป.นหนึ่ง
มากข้ึนเท�าใด โลกก็มีสภาพเหมือนโลกท่ีไร-พรมแดน ป�จจุบันการเดินทางท�องเท่ียวและการ
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ติดต�อสื่อสารสามารถกระทําได-ภายในเวลาไม�ก่ีนาที  ยิ่งมีการเรียนรู-  การรับรู-วัฒนธรรม ภาษา และ
ทัศนียภาพของประเทศอ่ืนมากข้ึนเท�าใด คนก็ยิ่งปรารถนาท่ีจะเข-าไปสัมผัสประสบการณ*โดยตรงมาก
ข้ึนเท�านั้น จนทําให-การท�องเท่ียวขยายตัวกลายเป.นอุตสาหกรรมขนาดใหญ� และทําเงินให-กับหลาย
ประเทศ  จนกล�าวได-ว�า  เป.นภาคธุรกิจท่ีมีส�วนเก้ือหนุนทางการเงินให-แก�เศรษฐกิจโลกมากท่ีสุดก็ว�า
ได- 

  เม่ือการเดินทางมาท�องเท่ียวเป.นท่ีนิยมแพร�หลายมากข้ึน ก็เกิดความต-องการสิ่ง
อํานวยความสะดวกการบริการต�าง ๆ ตามมา จึงมีธุรกิจประเภทต�าง ๆ เกิดข้ึนมากมายเพ่ือรองรับ
การเดินทางท�องเท่ียวรวมเป.นอุตสาหกรรมท�องเท่ียวเพ่ือให-การบริการและสร-างความพึงพอใจให-กับ
นักท�องเท่ียว 

  อุตสาหกรรมท�องเท่ียวเป.นอุตสาหกรรมท่ีประกอบด-วยธุรกิจมากมายหลายประเภท  
ท้ังธุรกิจท่ีเก่ียวข-องโดยตรง ได-แก� ธุรกิจด-านการขนส�ง ธุรกิจด-านโรงแรมท่ีพัก ธุรกิจจัดนําเท่ียว  
ธุรกิจภัตตาคารและร-านอาหาร ธุรกิจสินค-าท่ีระลึก เป.นต-น และธุรกิจท่ีเก่ียวข-องทางอ-อม ได-แก�  
การผลิตสินค-าเกษตรกรรม และสินค-าหัตถกรรม การก�อสร-างอาคาร ท่ีพัก สถาบันการเงินและ
การศึกษาท่ีเก่ียวกับการท�องเท่ียว สื่อสิ่งพิมพ*เพ่ือการท�องเท่ียว เป.นต-น (พรสวรรค*  มโนพัฒนะ, 
ม.ป.ป.) 

  การท�องเท่ียวก�อให-เกิดรายได-เข-าประเทศ หรือนําเงินตราเข-าประเทศ เช�นเดียวกับ
การส�งสินค-าออกไปขายต�างประเทศ ค�าใช-จ�ายของนักท�องเท่ียว (Tourism Expenditure) ท่ีใช-จ�าย
เพ่ือซ้ือสินค-าและบริการทางการท�องเท่ียวในประเทศไทย  สามารถคํานวณได-โดยใช-สูตรดังนี้ 
  

จํานวนนักท�องเท่ียว X วันพักเฉลี่ย X ค�าใช-จ�ายเฉลี่ย/ วัน/ คน 
 

  จากการท่ีนักท�องเท่ียวเดินทางเข-ามาประเทศไทย และ มีการใช-จ�ายซ้ือสินค-าและ
บริการภายในประเทศนั้น ส�งผลดีต�อประเทศดังนี้ 
   1)  ช�วยแก-ป�ญหาการขาดดุลการค-า และดุลการชําระเงินของประเทศ หมายถึง  
ประเทศกําลังพัฒนา  ส�วนใหญ�ต-องสั่งสินค-าเข-ามา  โดยเฉพาะเครื่องมือเครื่องจักร  ซ่ึงไม�สามารถ
ผลิตเองได- ต-องสั่งซ้ือเข-ามา ทําให-ต-องจ�ายเงินออกนอกประเทศ  รายได-จากการท่ีนักท�องเท่ียว
ต�างชาติเดินทางมาประเทศไทย  และมีการใช-จ�ายในเมืองไทยนับแสนล-านบาท  ทําให-ช�วยลดการขาด
ดุลทางการค-า ได-อย�างมาก 
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   2)  ช�วยเพ่ิมรายได-ในการจัดเก็บภาษีของรัฐบาล เพราะการท่ีนักท�องเท่ียวเดินทาง
มาท�องเท่ียวในเมืองไทย และซ้ือสินค-าหรือบริการต�าง ๆ ก็ต-องเสียภาษีถือเป.นภาษีทางตรง  ส�วน
ทางอ-อมก็ได-แก�  ค�าธรรมเนียมการใช-สนามบิน  ภาษีศุลกากร เป.นต-น 
เป.นการกระจายรายได-ออกไปสู�ประชาชนอย�างท่ัวถึง 
   3)  ก�อให-เกิดการสร-างงานและอาชีพให-แก�แรงงานท่ัวไป 
   4)  ทําให-เกิดการหมุนเวียนของเงินตราอย�างกว-างขวาง  กระตุ-นการผลิตและการ
ลงทุนส�งผลดีต�อระบบเศรษฐกิจของประเทศ 
   5)  เป.นอุตสาหกรรมท่ีไม�มีขีดจํากัด (Limitless Boundary  Industry)  คือ ไม�มี
ป�ญหาเรื่องการผลิต และไม�มีการกําหนดโควตาการจําหน�าย   ไม�มีการเฉพาะเจาะจงหรือข้ึนอยู�กับ
สภาพดินฟlาอากาศ แต�การท�องเท่ียวนั้น เกิดข้ึนได-ทุกเวลา แล-วแต�ความเหมาะสม และความสามารถ
ของรัฐบาลแต�ละประเทศท่ีจะใช-กลยุทธ*หรือบอกกล�าวให-คนอ่ืน หรือประเทศท่ัวไปรู-ว�า ประเทศไทยมี
อะไร และอะไรเด�น และทําให-พวกเขาเหล�านั้น อยากมาท�องเท่ียวท่ีประเทศไทย  
 

2.1.2  แนวคิดเก่ียวกับองค*ประกอบของการท�องเท่ียว 
องค*ประกอบของการท�องเท่ียว (Factors of Tourism) การท�องเท่ียวจะสมบูรณ*ได-นั้น

จะต-องมีองค*ประกอบท่ีสําคัญ 5 ประการคือ  
  1)  ผู-มาเยือน (Visitors) 
  2)  การขนส�ง (Transportation) 
  3)  สิ่งดึงดูดใจทางการท�องเท่ียว (Tourist Attractions) 
  4)  แรงจูงใจทางการท�องเท่ียว (Tourist Motivations) 
  5)  ป�จจัยสนับสนุนทางการท�องเท่ียว (Factors Support on Tourism) 

  1)  ผู-มาเยือน (Visitors) หมายถึง ผู-ท่ีเดินทางจากท่ีอยู�อาศัยปกติไปยังท่ีอ่ืนเป.นการ
ชั่วคราวด-วยความสมัครใจ และด-วยวัตถุประสงค*ใดก็ตาม เช�น เพ่ือการพักผ�อนหย�อนใจ เพ่ือธุรกิจ  
เพ่ือสุขภาพ เพ่ือการศึกษา เพ่ือประกอบกิจประชุม  เพ่ือเยี่ยมญาติ/ มิตร  เพ่ือกิจกรรมทางศาสนา 
เพ่ือการกีฬา ฯลฯ แต�มิใช�เพ่ือการประกอบอาชีพ หรือหารายได- ณ สถานท่ีนั้น 
  ในความหมายของคําว�า “ผู-มาเยือน” แบ�งออกเป.น 2 กลุ�ม 
          1.1)  นักท�องเท่ียว (Tourists) หรือโดยท่ัวไปเรียกว�า “นักท�องเท่ียวท่ีค-าง
คืน” หมายถึง  ผู-ท่ีเดินทางมาเยือนชั่วคราว ซ่ึงพักอยู� ณ สถานท่ีมาเยือนต้ังแต� 24 ชั่วโมง ข้ึนไป และ
มีการพักค-างคืนอย�างน-อย 1 คืน แต�อย�างมากไม�เกิน 60 วัน ซ่ึงได-แก� 
     1.1.1)  ผู-ท่ีไม�มีถ่ินพํานักอยู�ในสถานท่ีท่ีไปเยือน 
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  1.1.2)  ผู-ท่ีมีสัญชาติของประเทศนั้น หรือเดิมเป.นคนในท-องถ่ินนั้น แต� 
ป�จจุบันไม�ได-มีถ่ินพํานัก ณ สถานท่ีท่ีไปเยือนแล-ว เช�น คนท่ีมีสัญชาติไทย แต�ป�จจุบันไปอาศัยอยู�ใน
ประเทศสหรัฐอเมริกา แล-วเดินทางกลับมาเท่ียวประเทศไทย เป.นต-น 
        1.2)  ผู-ท่ีเป.นลูกเรือ (พนักงานท่ีปฏิบัติหน-าท่ีบนเครื่องบินและเรือโดยสาร) ซ่ึงไม�มี
ถ่ินพํานัก ณ สถานท่ีท่ีไปเยือน ซ่ึงเข-าไปพักค-างคืน ณ สถานท่ีท่ีไปเยือนนั้นนักท�องเท่ียวประเภทนี้  
แบ�งออกเป.น 2 ประเภท คือ 
     1.2.1)  International Tourist (นักท�องเท่ียวระหว�างประเทศ) หมายถึง 
นักท�องเท่ียวชาวต�างประเทศท่ีเดินทางเข-ามาในประเทศไทยและพํานักอยู�ครั้งหนึ่ง ๆ ไม�น-อยกว�า  
1 คืน หรือ 24 ชั่วโมง และไม�มากกว�า 60 วัน 

  1.2.2)  Domestic Tourist (นักท�องเท่ียวภายในประเทศท่ีค-างคืน)  
หมายถึง คนไทยหรือคนต�างด-าวท่ีอยู�ในประเทศไทย เดินทางจากจังหวัดซ่ึงเป.นท่ีอยู�อาศัยปกติของตน
ไปยังจังหวัดอ่ืนและระยะเวลาท่ีพํานักอยู�ไม�เกิน 60 วัน 
        1.3)  นักท�องเท่ียวท่ีไม�ค-างคืน (Excursionists) หรือโดยท่ัวไปเรียกว�า  
“นักทัศนาจร” หมายถึง ผู-เดินทางมาเยือนชั่วคราว และอยู�ในประเทศท่ีมาเยือนน-อยกว�า 24 ชั่วโมง 
ซ่ึงได-แก� 
     1.3.1)  ผู-โดยสารเรือสําราญ หรือเรือเดินสมุทร  (Cruise Passenger) ซ่ึง
แวะพักเพียงชั่วคราว และไม�ได-พักค-างคืน 

  1.3.2)  ผู-มาเยือนจากสถานท่ีนั้นไปภายในวันเดียวกัน (Same-day 
Visitor) 

  1.3.3)  ผู-ท่ีเป.นลูกเรือ (พนักงานท่ีปฏิบัติหน-าท่ีบนเครื่องบินและเรือ 
โดยสาร) ซ่ึงไม�ได-มีถ่ินท่ีอยู�อาศัย ณ ประเทศ หรือ สถานท่ีนั้น  และแวะพักเพียงชั่วคราวในเวลาไม�
เกิน 24 ชั่วโมงนักท�องเท่ียวประเภทนี้แบ�งออกเป.น 2 ประเภทคือ 
      1.3.3.1)  International Excursionist หมายถึง นักทัศนาจร
ต�างประเทศหรือต�างชาติท่ีเข-ามาเยือนประเทศนั้น ๆ น-อยกว�า 24 ชั่วโมง และไม�พักค-างคืน เช�น การ
ท�องเท่ียวชายแดนหรือประเทศใกล-เคียง เช�น พม�า ลาว มาเลเซีย เป.นต-น ซ่ึงสามารถท�องเท่ียวแบบ
เช-าไปเย็นกลับได- 
      1.3.3.2)  Domestic Excursionist หมายถึง นักทัศนาจร
ภายในประเทศ  คือคนไทยหรือคนต�างด-าวท่ีอยู�ในประเทศไท เดินทางจากจังหวัดซ่ึงเป.นท่ีอยู�อาศัย
ปกติของตนไปยังจังหวัดอ่ืน ๆ และระยะเวลาท่ีพํานักน-อยกว�า 24 ชั่วโมง หรือมีการเดินทางท�องเท่ียว
แบบเช-าไปเย็นกลับ เช�น ไปเท่ียวจังหวัดใกล-เคียง เท่ียวน้ําตก เท่ียวทะเล เป.นต-น 
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  2)  การขนส�ง (Transportation) หมายถึง ยานพาหนะท่ีนํานักท�องเท่ียวไปสู�
จุดหมายปลายทาง การขนส�งในป�จจุบันมีท้ังทางบก ทางน้ําและทางอากาศ สําหรับการขนส�งท่ีนิยม
ใช-ในการเดินทางท�องเท่ียวมากท่ีสุด คือ ทางรถยนต* เพราะมีความสะดวก รวดเร็วและเข-าถึงแหล�ง
ท�องเท่ียวได-ง�าย อย�างไรก็ตาม การจะเลือกใช-ยานพาหนะขนส�งประเภทใดในการเดินทางท�องเท่ียว
นั้น นักท�องเท่ียวจะต-องคํานึงถึงองค*ประกอบต�อไปนี้เป.นสําคัญ (พรสวรรค*  มโนพัฒนะ, ม.ป.ป.) 
    ประการท่ีหนึ่ง    ความสะดวก (Convenience) 
    ประการท่ีสอง    ความปลอดภัย (Safety) 
    ประการท่ีสาม    ความรวดเร็ว (Quickness) 
    ประการท่ีสี่       ความประหยัด (Economy) 
   การอํานวยความสะดวกด-านการคมนาคม จะส�งผลให-การท�องเท่ียวขยายตัวมากข้ึน
ทางหนึ่ง การอํานวยความสะดวกเหล�านั้นได-แก�    
    2.1)  มีการตัดและสร-างถนน เพ่ือโครงข�ายการคมนาคมท่ีดีในการเดินทาง
ด-วยยานพาหนะประเภทต�าง ๆ 
         2.2)  มีการจัดบริการรถยนต*โดยสารประเภทต�าง ๆ สําหรับนักท�องเท่ียว 
เช�น รถรับจ-าง รถนําเท่ียว รถเช�าประเภทต�าง ๆ 
         2.3)  มีการจัดบริการขนส�งทางเรือ และมีการสร-างท�าเรือและสิ่งอํานวย
ความสะดวกในการข้ึน - ลงเรือ 
         2.4)  มีการปรับปรุงเครื่องบินให-มีประสิทธิภาพในการขนส�ง ท้ังประหยัด
และปลอดภัย รวมท้ังการจัดเท่ียวบินและท่ีนั่งสําหรับนักท�องเท่ียว และเท่ียวบินภายในประเทศให-
เพียงพอ 
         2.5)  มีการอํานวยความสะดวก และรักษาความปลอดภัยบริเวณสถานี
ขนส�ง ท�าเรือและสนามบิน 

  3)  สิ่งดึงดูดใจทางการท�องเท่ียว (Tourist Attractions) หมายถึง ทรัพยากรการ
ท�องเท่ียวท่ีดึงดูดความสนใจให-ผู-คนมาเท่ียวหรือเยี่ยมชม องค*ประกอบของทรัพยากรการท�องเท่ียวท่ี
มีคุณภาพควรมีลักษณะดังนี้ 
   ความน�าสนใจ และดึงดูดใจ (Attractions) เช�น มีความงามตามธรรมชาติ หรือ
เหตุการณ*  เทศกาลงานประเพณีต�าง ๆ ท่ีสําคัญ 
   การเข-าถึงง�าย (Accessibility) มีความสะดวกในการคมนาคมขนส�ง การเดินทาง
เข-าถึงแหล�งท�องเท่ียวได-ง�าย 
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   ความอภิรมย* (Amenities) กล�าวคือ ณ จุดหมายปลายทางนั้นจะต-องมีความ
สนุกสนาน ต่ืนเต-น  เร-าใจและประทับใจในการบริการ  เช�น ท่ีพัก ความบันเทิงต�าง ๆ เป.นต-น 

ทรัพยากรการท�องเท่ียว (Tourism Resource)  หมายถึง สิ่งดึงดูดใจท่ีก�อให-เกิดการเดินทาง
ท�องเท่ียว เช�น สถานท่ีท�องเท่ียว กิจกรรม และวัฒนธรรมประเพณีท่ีสะท-อนให-เห็นถึงอารยธรรม
ท-องถ่ินท่ีมีลักษณะโดดเด�น ทรัพยากรการท�องเท่ียวสามารถจําแนกออกเป.น 2 ประเภทใหญ� ดังนี้ 
          3.1)  ทรัพยากรการท�องเท่ียวทางธรรมชาติ  (Natural Tourism 
Resource) คือ ทรัพยากรการท�องเท่ียวท่ีเกิดข้ึนเองตามธรรมชาติ เช�น พ้ืนท่ีป^า สัตว*ป^า ภูเขา ถํ้า 
น้ําตก น้ําพุร-อน ชายหาด เกาะ แหล�งปะการัง เป.นต-น 
          3.2)  ทรัพยากรการท�องเท่ียวท่ีมนุษย*สร-างข้ึน (Man-made Tourism 
Resource) แบ�งออกเป.น 
      3.2.1) ทรัพยากรการท�องเท่ียวประเภทประวัติศาสตร* 
โบราณสถาน และโบราณวัตถุ (Historical Tourism Resource) เช�น วัด พิพิธภัณฑ* พระราชวัง 
กําแพงเมือง  อนุสาวรีย* เป.นต-น 

   3.2.2)  ทรัพยากรการท�องเท่ียวประเภทศิลปวัฒนธรรม ประเพณี  
และกิจกรรม (Cultural and Activity of Human Tourism Resource) เช�น เทศกาลประเพณี  
พิธีกรรมทางศาสนา ศิลปหัตถกรรม การละเล�น สภาพบ-านเรือน วิถีชีวิต เป.นต-น 
    4)  แรงจูงใจทางการท�องเท่ียว (Tourism Motivations) หมายถึง เหตุผลหรือสิ่ง
กระตุ-นท่ีทําให-เกิดความต-องการท่ีจะเดินทางท�องเท่ียว โดยเกิดจากเหตุผลและแรงจูงใจต�อไปนี้ 
         4.1)  แรงจูงใจทางกายภาพ (Physical Motivation) ได-แก� การท�องเท่ียว
เพ่ือการพักผ�อน การกีฬา การรักษาสุขภาพ การแสวงหาความสุขแปลก ๆ ใหม� ๆ เป.นต-น 
         4.2)  แรงจูงใจทางวัฒนธรรม (Cultural Motivation) ได-แก� การท�องเท่ียว
เพ่ือการจาริกแสวงบุญทางศาสนา การศึกษาเรียนรู-เก่ียวกับวัฒนธรรมประเพณีในภูมิภาคต�าง ๆ   
เป.นต-น 
         4.3)  แรงจูงใจระหว�างบุคคล (Interpersonal Motivation) ได-แก�  
การท�องเท่ียวเพ่ือการเยี่ยมญาติ พบปะเพ่ือนฝูง  เป.นต-น 
         4.4)  แรงจูงใจทางด-านสถานภาพและชื่อเสียง (Status and Prestige 
Motivation) เหตุผลในการท�องเท่ียวคือเพ่ือเกียรติยศชื่อเสียงและพัฒนาบุคคล เช�น การเดินทางไป
ประชุมสัมมนาไปศึกษา เจรจาธุรกิจ หรือเปEดตัวสินค-า  เป.นต-น 
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   5)  ป�จจัยสนับสนุนทางการท�องเท่ียว (Factors Support on Tourism) หมายถึง 
ป�จจัยอ่ืน ๆ ท่ีชวยส�งเสริมให-มีการท�องเท่ียวเกิดข้ึน ซ่ึงป�จจัยท่ีจะกล�าวถึงต�อไปนี้แบ�งออกเป.นป�จจัย
ภายในและภายนอกท่ีมีส�วนช�วยส�งเสริมและสนับสนุนให-มีการท�องเท่ียวมากข้ึน 
         5.1)  ป�จจัยภายใน 
        5.1.1)  โครงสร-างพ้ืนฐานทางการท�องเท่ียว 

      เป.นป�จจัยสนับสนุนให-การท�องเท่ียวสามารถดําเนินไปได-ด-วยดี 
และทําให-เกิดความสะดวกรวดเร็วในการดําเนินธุรกิจเก่ียวกับการท�องเท่ียว แหล�งท�องเท่ียวใดท่ีขาด
การจัดการโครงสร-างพ้ืนฐานในการรองรับท่ีดีก็จะไม�ได-รับความสนใจจากนักลงทุนและนักท�องเท่ียว 
โครงสร-างพ้ืนฐานดังกล�าวหมายถึงสิ่งต�าง ๆ ต�อไปนี้ 

       โครงสร-างพ้ืนฐาน (Infrastructure) โครงสร-างพ้ืนฐานทางการ
ท�องเท่ียวประกอบด-วย โครงสร-างท่ีเป.นสิ่งก�อสร-างหลัก ๆ และระบบสาธารณูปโภคท่ีอํานวยความ
สะดวกและสร-างความปลอดภัยแก�นักท�องเท่ียวในการเดินทาง เช�น ถนน สะพาน สนามบิน สถานีรถ
โดยสาร  หรือสถานีรถไฟ ท�าเรือ ระบบการสื่อสารคมนาคมและอ่ืน ๆ โดยปกติโครงสร-างพ้ืนฐาน
เหล�านี้รัฐบาลของประเทศต�าง ๆ ท่ีมีการส�งเสริมและสนับสนุนการท�องเท่ียวจะเป.นผู-จัดสร-างไว-ให- 
โดยอาศัยเงินงบประมาณท่ีได-มาจากภาษีของประชาชนในประเทศ และเงินรายได-ท่ีมาจากธรรมเนียม
การเข-าชมต�าง ๆ 

       โครงสร-างระดับสูงทางการท�องเท่ียว (Superstructure) 
โครงสร-างระดับสูงทางการท�องเท่ียวนี้ ประกอบด-วยสิ่งอํานวยความสะดวกสบายหรือบริการต�าง ๆ  
ท่ีจัดไว-ให-แก�นักท�องเท่ียว เช�น สถานท่ีพักแรม ภัตตาคารหรือร-านอาหาร บริษัทนําเท่ียว ร-านขาย
สินค-าของท่ีระลึก แหล�งบันเทิง ศูนย*ข-อมูลข�าวสารการท�องเท่ียวและอ่ืน ๆ ท่ีเก่ียวข-อง ตามปกติแหล�ง
อํานวยความสะดวกเหล�านี้เอกชนจะเป.นผู-จัดสร-าง หรือจัดหาไว-คอยบริการแก�นักท�องเท่ียวในรูปแบบ
ของการประกอบธุรกิจ  แต�อาจมีหลายแห�งท่ีรัฐบาลเข-าไปดูแล หรือให-เงินสนับสนุนการดําเนินงาน
ด-วย 

       โครงสร-างท้ังสองนี้เม่ือรวมกันเข-ากับแหล�งท�องเท่ียวแล-ว ก็จะ
ส�งผลให-เกิดความสําเร็จในการดึงดูดนักท�องเท่ียวให-เข-ามาท�องเท่ียวเป.นอย�างมาก 

     5.1.2)  ข-อมูลข�าวสารการท�องเท่ียว 
                 ข-อมูลข�าวสารทางการท�องเท่ียว เป.นข-อมูลข�าวสารท่ีมีจุดประสงค*

เพ่ือ การพัฒนาและส�งเสริมการท�องเท่ียวให-แก�ผู-ท่ีเก่ียวข-องกับการท�องเท่ียว  ท้ังคนในท-องถ่ินซ่ึงเป.น
ผู-ให-บริการทางการท�องเท่ียวและตัวนักท�องเท่ียว ซ่ึงเป.นผู-ใช-บริการทางการท�องเท่ียว เช�น การให-
ข-อมูลข�าวสารท่ีเห็นถึงความสําคัญของการท�องเท่ียว และนําเสนอสิ่งท่ีคนในท-องถ่ินควรมีส�วนร�วมใน
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การพัฒนาการท�องเท่ียว รวมท้ังสิ่งท่ีควรปฏิบัติเพ่ือต-อนรับนักท�องเท่ียว เช�น การรณรงค*ไม�ทําลาย
แหล�งท�องเท่ียว  ไม�โก�งราคานักท�องเท่ียว ความเป.นมิตรของคนในท-องถ่ิน การให-ข-อมูลรายละเอียด
เก่ียวกับแหล�งท�องเท่ียว งานเทศกาล  รวมท้ังแผนท่ีท�องเท่ียว เพ่ือใช-เป.นคู�มือประกอบการเดินทาง
ท�องเท่ียว 
        5.1.3)  ความปลอดภัยและการอํานวยความสะดวกในการ 
เข-าเมือง 

       5.1.3.1)  ความปลอดภัย นับเป.นป�จจัยหลักส�วนหนึ่งท่ีมี 
ผลต�อการตัดสินใจเลือกแหล�งท�องเท่ียวของนักท�องเท่ียว หากแหล�งท�องเท่ียวเกิดภาวะสงคราม การ
ประท-วง  การก�อการร-ายข-ามชาติ การลอบวางระเบิด หรือมีสถิติการก�ออาชญากรรมในระดับสูง 
แหล�งท�องเท่ียวนั้นก็มักจะไม�ได-รับความสนใจจากนักท�องเท่ียว 

      5.1.3.2)  การอํานวยความสะดวกในการเข-าเมือง เป.นอีก 
ป�จจัยหนึ่งในการดึงดูดนักท�องเท่ียว เพราะเป.นป�จจัยท่ีสร-างความประทับใจให-นักท�องเท่ียว ต้ังแต�ก-าว
แรกท่ีได-เดินทางเข-าสู�ประเทศนั้น ๆ หน�วยงานท่ีสําคัญท่ีเป.นเสมือนด�านแรกท่ีนักท�องเท่ียวจะสามารถ
สัมผัสได-ถึงการต-อนรับท่ีดีของประเทศนั้น ๆ ได-แก� ท�าอากาศยานระหว�างประเทศ สํานักงานตรวจคน
เข-าเมือง และกรมศุลกากร 
      5.1.4)  สินค-าของท่ีระลึก 

   จะต-องมีการควบคุมคุณภาพ กําหนดราคา รวมท้ังการส�งเสริมการ 
ใช-วัสดุพ้ืนบ-าน การออกแบบสินค-าให-มีเอกลักษณ* รวมท้ังการบรรจุหีบห�อท่ีสวยงาม 
      5.1.5)  การโฆษณาเผยแพร�และประชาสัมพันธ* 

   เป.นป�จจัยสําคัญต�อการขยายตัวของอุตสาหกรรมท�องเท่ียว เป.น 
กรรมวิธีท่ีจะทําให-แหล�งท�องเท่ียวเป.นท่ีรู-จักและสนใจของนักท�องเท่ียว ท้ังจากต�างประเทศและ
ภายในประเทศ 

     5.1.6)  ภาพลักษณ*ของประเทศ  
    เป.นภาพลักษณ*ของประเทศท่ีมีทรัพยากรการท�องเท่ียวท่ีสวยงาม  

ย�อมดึงดูดความสนให-แก�นักท�องเท่ียวให-เข-ามาเท่ียวชม เช�น ภาพลักษณ*ของประเทศไทย คือป�จจัย 
“3S” อย�าง Sun Sand Sea ซ่ึงสิ่งสวยงามเหล�านี้จะมีส�วนช�วยส�งเสริม และสนับสนุนให-นักท�องเท่ียว 
ท่ีชื่นชอบธรรมชาติเข-ามาท�องเท่ียวในประเทศไทยมากข้ึน 
       5.2)  ป�จจัยภายนอก 
      5.2.1)  สภาวะเศรษฐกิจและการเมืองของโลก 
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      มีส�วนสําคัญในการกําหนดกระแสการเดินทางของนักท�องเท่ียว 
สภาวะเศรษฐกิจท่ีตกตํ่าจะทําให-การเดินทางท�องเท่ียวอ�อนตัวลง โดยเฉพาะการเดินทางท�องเท่ียว
ระยะไกลเช�นเดียวกับความเคลื่อนไหวทางการเมืองในบางประเทศอาจก�อให-เกิดความรู-สึกความไม�
ม่ันคง เป.นผลให-การเดินทางออกนอกประเทศชะลอตัวลงในระยะนั้น ในทางตรงกันข-ามการฟ�Fนตัว
ทางเศรษฐกิจ และสภาพความม่ันคงทางการเมือง จะเป.นตัวกระตุ-นกระแสการเดินทางให-ขยายตัว
อย�างกว-างขวาง 
      5.2.2)  ความนิยมในการท�องเท่ียว 
       ในช�วงเวลาสามสิบปKท่ีผ�านมามีหลายองค*ประกอบ ท่ีช�วยให-รายได-
ของครอบครัวดีข้ึน รวมท้ังครอบครัวมีขนาดเล็กลง ในขณะท่ีค�าใช-จ�ายในการท�องเท่ียวลดตํ่าลง  
เป.นผลมาจากการท่ีธุรกิจท�องเท่ียวได-ปรับรูปแบบของการบริการให-มีค�าใช-จ�ายแบบเบ็ดเสร็จในราคา
ท่ีประหยัด ทําให-ผู-ท่ีรักการเดินทางท�องเท่ียวมีโอกาสในการเดินทางท�องเท่ียวมากข้ึน 
      5.2.3)  การขยายเส-นทางคมนาคม 
      ในโลกยุคใหม�การคมนาคมขนส�งจะต-องมีความสะดวก รวดเร็ว 
และมีประสิทธิภาพ โดยเฉพาะโครงข�ายของระบบการคมนาคมเพ่ือการเดินทางท้ังทางบก ทางน้ํา 
หรือ ทางอากาศจะต-องมีการเชื่อมต�อระหว�างกัน รวมท้ังระบบการคมนาคมทางอากาศได-รับการ
พัฒนาท้ังในด-านท�าอากาศยาน เครื่องบิน และเส-นทางบิน ส�งผลให-การเดินทางท�องเท่ียวเป.นไปด-วย
ความสะดวก รวดเร็ว ปลอดภัยและประหยัดมากยิ่งข้ึน 
     5.2.4)  การเปลี่ยนแปลงนโยบายทางการเมือง  

     ระบบการคมนาคมขนส�งท่ีมีการพัฒนาให-มีประสิทธิภาพ และ
รวดเร็วมากยิ่งข้ึนทําให-ดูเหมือนโลกจะหดตัวเล็กลง รัฐบาลของทุกประเทศต�างให-ความสนใจในความ
ร�วมมือระหว�างประเทศ เพ่ืออํานวยความสะดวกในการเดินทางท�องเท่ียวและการแลกเปลี่ยนข-อมูล
ข�าวสาร ซ่ึงเป.นผลทําให-เกิดการแข�งขันกัน ท้ังในแง�ของการส�งเสริมการตลาด และการวางแผน
พัฒนาการท�องเท่ียวของแต�ละประเทศท่ีประกอบกัน เพ่ือเป.นแรงจูงใจให-เกิดความต-องการในการ
เดินทางท�องเท่ียวมากยิ่งข้ึน (พรสวรรค*  มโนพัฒนะ, ม.ป.ป.) 
      การท�องเท่ียวจะดําเนินไปได-อย�างสมบูรณ*และมีประสิทธิภาพ
จะต-องมีองค*ประกอบท่ีได-กล�าวมาแล-วอย�างครบถ-วน อย�างไรก็ตามมีผู-คนอีกจํานวนมากท่ีไม�มีโอกาส
ได-ท�องเท่ียวด-วยเหตุผลต�อไปนี้ 
       1)  มีทัศนคติว�าการท�องเท่ียวเป.นการสิ้นเปลือง มีภาระการใช-จ�าย
ในทางอ่ืน และนอกจากนี้เกรงว�าเม่ือมีการท�องเท่ียวแล-ว จะต-องใช-จ�ายในทางท่ีไม�สมควร เช�น การ
พนัน หรือการบริการอ่ืน ๆ 
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       2)  ไม�มีเวลาท่ีสามารถจัดสรรสําหรับการท�องเท่ียวได- 
       3)  มีป�ญหาทางด-านสุขภาพซ่ึงเป.นอุปสรรคต�อการท�องเท่ียว เช�น 
พิการทางร�างกาย เป.นต-น 
       4)  ต-องรับผิดชอบต�อครอบครัว เช�น บุตรยังเล็กต-องเลี้ยงดู เป.น
ต-น 
       5)  เป.นบุคคลท่ีไม�สนใจอยากจะท�องเท่ียว หรือไม�ใฝ^รู- 
       6)  เกรงกลัวว�าจะไม�ปลอดภัย อันเกิดจากอุบัติเหตุระหว�าง
เดินทางหรือภัยจากมนุษย*ด-วยกัน 
       7)  มีค�านิยมท่ีผิด ๆ เช�น สมัยโบราณมักจะมองว�าการเท่ียวเตร�ทํา
ให-เสียเวลา เสียผู-เสียคน 
       การท�องเท่ียวได-มีการพัฒนาและเจริญรุดหน-าไปอย�างรวดเร็ว การ
ท�องเท่ียวเป.นสิ่งหนึ่งท่ีตอบสนองความต-องการของมนุษย*ได-อย�างแท-จริง ซ่ึงในป�จจุบันนักท�องเท่ียวมี
แรงจูงใจและวัตถุประสงค*ในการท�องเท่ียวต�างกัน   ซ่ึงสามารถจําแนกได-ดังนี้ 
       1)  การท�องเท่ียวเพ่ือความสนุกสนานและความบันเทิง ได-แก� การ
ท�องเท่ียวเพ่ือเปลี่ยนบรรยากาศจากการทํางาน และเพ่ือได-พบเห็นสิ่งแปลกใหม�ในเมืองใหญ�  หรือ
เมืองท่ีเป.นศูนย*กลางการท�องเท่ียว เพ่ือเก็บความทรงจําท่ีสนองตอบความต-องการของตน 
       2)  การท�องเท่ียวเพ่ือพักผ�อนหรือเพ่ือสุขภาพ นักท�องเท่ียวกลุ�มนี้
คือ กลุ�มท่ีใช-วันหยุดงานเพ่ือพักผ�อนโดยไม�ทําอะไร ท้ังนี้เพ่ือขจัดความเหนื่อยล-าท้ังทางร�างกายและ
ทางจิตใจท่ีเกิดข้ึนในช�วงเวลาทํางานให-หมดสิ้นไป บางคนก็อาจไปพักฟ�Fนเพราะป^วยไข-หรือไม�สบาย 
นักท�องเท่ียวกลุ�มนี้มักจะไปพัก ณ ท่ีใดท่ีหนึ่งเพ่ือให-ได-ความสงบจริง ๆ เช�น ชายหาดท่ีไกลผู-คน หรือ
บนเขาบนดอยท่ีห�างไกลความจอแจ เป.นต-น  
       3)  การท�องเท่ียวเพ่ือเรียนรู-วัฒนธรรม เป.นการเดินทางเพ่ือเรียนรู-
เก่ียวกับวัฒนธรรมประเพณีของชาติต�าง ๆ ท่ีตนสนใจ หรือเพ่ือนมัสการศูนย*ศาสนาท่ีสําคัญ รวมถึง
การร�วมงานมหกรรมทางศิลปะ ดนตรี ละคร เป.นต-น 
       4)  การท�องเท่ียวเพ่ือการกีฬา แบ�งออกได-เป.น 2 ชนิด คือการ
ท�องเท่ียวเพ่ือไปชมการแข�งขันกีฬาครั้งใหญ� ๆ ของโลก เช�น กีฬาโอลิมปEก กีฬาอาเซียนเกม การ
แข�งขันฟุตบอลโลก ฯลฯ อีกชนิดหนึ่งได-แก� การท�องเท่ียวเพ่ือไปเล�นกีฬาท่ีตนเองชื่อชอบตามถ่ินท่ีมี
การเล�นกีฬาชนิดนั้น ๆ เช�น ในฤดูหนาวก็ไปเล�นสกี พ-นฤดูมรสุมอาจไปเล�นเรือใบ หน-าร-อนก็เป.นฤดู
ปKนเขา และในฤดูกาลอ่ืนๆ ท่ีเหมาะสม นักท�องเท่ียวอาจเข-าป^ายิ่งสัตว* ข่ีม-า ตกปลา เป.นต-น 
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       5)  การท�องเท่ียวเพ่ือธุรกิจและการประชุมสัมมนา นักท�องเท่ียว
เพ่ือธุรกิจและการประชุมสัมมนาส�วนใหญ�มักจะจัดเวลาให-เหลือไว-สําหรับการท�องเท่ียวด-วย ซ่ึงเป.น
เวลาว�างหลังจากเสร็จสิ้นภาระงานของตน  โดยถือโอกาสอยู�ท�องเท่ียวต�ออีกสองสามวัน นักท�องเท่ียว
ประเภทนี้ถือได-ว�า สามารถทําเงินตราให-กับประเทศเจ-าบ-านมากกว�ากลุ�มนักท�องเท่ียวท่ัวไป เพราะ
เป.นกลุ�มท่ีใช-จ�ายเงินเพ่ือการท�องเท่ียวมากกว�ากลุ�มอ่ืน ๆ 
       6)  การท�องเท่ียวเพ่ือการศึกษา ได-แก� บุคคลท่ีเดินทางไป
ต�างประเทศเพ่ือทําการวิจัย ดูงานต�างประเทศ การแลกเปลี่ยนนักศึกษา การเดินทางของนักท�องเท่ียว
เหล�านี้ เป.นพวกท่ีนําเงินตราต�างประเทศมาให-แก�ประเทศเจ-าบ-านมากกว�าประเทศอ่ืน  เพราะเป.น
นักท�องเท่ียวท่ีจะต-องเข-าไปอยู�ในประเทศเจ-าบ-านนานกว�านักท�องเท่ียวประเภทอ่ืนนับเดือนหรือปK
ทีเดียว (พรสวรรค* มโนพัฒนะ, ม.ป.ป.) 

 
  2.1.3  แนวคิดเก่ียวกับความพึงพอใจ  

  2.1.3.1 ความหมายของความพึงพอใจ  
  คอตเลอร* (Kotler, 1994) ได-สรุปถึง ความพึงพอใจของลูกค-า ไว-ว�า ความพึงพอใจ

ของลูกค-าจะเกิดข้ึนเม่ือได-รับสินค-าและบริการท่ีมีประสิทธิภาพ ดังนั้น สามารถแบ�งความแตกต�างของ
ความพึงพอใจได- 3 ระดับดังนี้ ถ-าลูกค-าได-รับสินค-าและบริการท่ีตรงตามความคาดหวัง ก็จะเกิด
ความรู-สึกพึงพอใจ ในทางตรงกันข-าม ถ-าสินค-าและบริการท่ีลูกค-าได-รับนั้น ไม�ตรงตามความคาดหวัง  
ก็จะเกิดความรู-สึกไม�พึงพอใจ แต�ถ-าหากว�าสินค-าและบริการท่ีลูกค-าได-รับนั้น สูงกว�าความคาดหวังท่ี
ลูกค-าต้ังไว-  ก็ทําให-ลูกค-าเกิดความประทับใจในสินค-าและบริการนั้น ๆ ซ่ึงจะส�งผลให-มีการกลับมาใช-
บริการในตัวสินค-าและบริการนั้นซํ้าในครั้งต�อไป   หรือมีการนําไปประชาสัมพันธ* บอกเล�าแบบปาก
ต�อปากถึงข-อดีและข-อเสียของสินค-าและบริการนั้นให-บุคคลอ่ืนได-รับรู-  

  โวลด*แมน (Wolman, 1993) ได-กล�าวถึง ความพึงพอใจไว-ว�า หมายถึง ความรู-สึกมี
ความสุขของบุคคลเม่ือได-สิ่งหนึ่งท่ีคาดหวัง หรือต-องการได-รับความสําเร็จสมความต้ังใจ       
    ศิริวรรณ เสรีรัตน* (2546) กล�าวถึงความพึงพอใจของลูกค-าไว-ว�า คือ ความรู-สึกใน 
แต�ละระดับของลูกค-าท่ีเกิดข้ึนจากความพึงพอใจ และความไม�พึงพอใจจากการคาดหวังท่ีจะได-รับใน
สินค-าหรือบริการ ถ-าผลการตอบรับท่ีได-จากสินค-า และบริการตรงตามความคาดหวังของลูกค-าจะเกิด
ความพึงพอใจในทางเดียวกัน ถ-าผลการตอบรับท่ีได-จากสินค-าและบริการมากกว�าท่ีลูกค-าคาดหวังไว-ก็
จะเกิดความพึงพอใจมาก หรือประทับใจในสินค-าและบริการ 

  2.1.3.2 การสร-างความพึงพอใจให-แก�ลูกค-า     
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   ในการดําเนินธุรกิจ เปlาหมายหลักของการทําธุรกิจคือ ผลกําไรจากการประกอบ
ธุรกิจแต�กว�าท่ีธุรกิจจะประสบความสําเร็จ และบรรลุถึงเปlาหมายนั้น ต-องมีองค*ประกอบมากมาย
หลายอย�าง สิ่งแรกท่ีต-องทําคือการสร-างความพึงพอใจให-กับลูกค-า หรือหาแนวทางท่ีจะทําให-ลูกค-า
พอใจกับสินค-าหรือบริการ โดยมีหลักเกณฑ*ในการวัด เช�น ความเป.นรูปธรรมของบริการ ความเชื่อม่ัน
วางใจ หรือความน�าเชื่อถือ การตอบสนองของผู-รับบริการหรือผู-บริโภค ความรู-และความสามารถใน
การบริการ ความสุภาพอ�อนโยน ความซ่ือสัตย*ต�อผู-บริโภค การให-ข-อมูลข�าวสารด-านต�าง ๆ แก�
ผู-บริโภค รวมไปถึงการทําความเข-าใจกับผู-บริโภคและรับรู-ความต-องการของผู-รับบริการสิ่งต�าง ๆ 
เหล�านี้จะทําให-เราสามารถสนองความต-องการของลูกค-า หรือผู-รับบริการได-อย�างถูกต-องและตรงใจ  
ซ่ึงนําไปสู�การสร-างความพึงพอใจให-กับลูกค-า (วีรพงษ* เฉลิมจิระรัตน*, 2538)   
   ในการสร-างความพึงพอใจให-กับลูกค-านั้น จะต-องคํานึงถึงผลประโยชน*ของทุกฝ^าย 
ไม�ว�าจะเป.น ผู-บริโภค ผู-ผลิต หมายถึง ผู-ผลิตก็ต-องคํานึงกําไรของบริษัท และนึกถึงประโยชน*หรือ
บริการท่ีลูกค-าจะได-รับ เช�น ลดราคาสินค-า ต-องคํานึงถึงต-นทุน หรืออาจจะมีการเพ่ิมบริการอ่ืน ๆ  
เพ่ือเป.นการบริการเสริมให-กับลูกค-า ซ่ึงจะสร-างความพึงพอใจให-กับลูกค-าได-เป.นอย�างดี 
   หลังจากท่ีวางกลยุทธ*สร-างความพึงพอใจแล-ว ข้ันตอนต�อไปคือ การติดตามผล หรือ
ประเมินผลนั่นเอง โดยวิธีการท่ีจะประเมินผลความพึงพอใจของลูกค-ามีหลายวิธี เช�น การสํารวจจาก
แบบสอบถาม การสัมภาษณ*ตัวต�อตัว หรือแบบเผชิญหน-า  ข-อดีของวิธีนี้คือ จะได-ข-อมูลท่ีชัดเจน  
หรือมากกว�าแบบสอบถาม  เนื่องจากลูกค-าจะมีคําตอบท่ีหลากหลาย และส�วนใหญ�จะเป.นคําถามเปEด  
ซ่ึงจะนําไปถึงป�ญหาท่ีลูกค-าจะพูดให-รับรู- และทางผู-ผลิตจะนําข-อมูลนี้มาดําเนินการแก-ไขต�อไป   
ตามมาด-วยเป.นการสํารวจความพอใจหรือความต้ังใจของลูกค-าว�าจะมีการซ้ือซํ้าหรือไม� ซ่ึงจะรับรู-ได-
ว�าจะได-ลูกค-าท่ีเป.นกลุ�มเปlาหมายคือ ลูกค-าท่ีพอใจสินค-าและบริการ ส�วนลูกค-าท่ีอาจจะต-องสูญเสีย
ไปจะทราบสาเหตุว�าเพราะเหตุใด เช�น ราคาสูงไปอาจต-องแก-ไขโดยลดราคาให-ต่ําลงโดยไม�กระทบต�อ
ต-นทุนมากนัก ส�วนกรณีท่ีไม�พอใจผลิตภัณฑ*ก็ต-องปรับให-สินค-าได-มาตรฐาน ส�วนลูกค-าท่ีติดให-ยี่ห-อ
หรือตราสินค-าก็ต-องทําให-ลูกค-าเปลี่ยนใจมาพอใจในสินค-าและผลิตภัณฑ*     

  ป�จจัยท่ีทําให-ลูกค-าเกิดความพึงพอใจ มีดังนี้ 
   1)  ด-านพนักงานและการต-อนรับ คือ พนักงานต-องมีความรู-ในสินค-าและบริการ 
เป.นอย�างดีข-อมูลข�าวสารต-องทันเหตุการณ* ต-องรู-จักนําความรู-และประสบการณ*มาประยุกต*ใช-        
มีบุคลิกภาพท่ีดี ม่ันใจในตัวเอง คล�องตัว กระตือรือร-น จริงใจ และเป.นธรรมชาติ  มีจิตสํานึกในการ
บริการ ร�างกายแข็งแรง เป.นคนช�างสังเกตและมีไหวพริบ เพ่ือแก-ป�ญหาเฉพาะหน-า 

2)  ด-านสถานท่ีประกอบการ หมายถึง ทําเลท่ีต้ังเดินทางสะดวกไม�แออัด  สะอาด 
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มีความเป.นระเบียบ ปlายบอกทาง ท่ีจอดรถเพ่ือรองรับลูกค-าได-อย�างเพียงพอ และสะอาด รวมถึง
ปลอดภัยจากการโจรกรรม 

3)  ด-านความสะดวกท่ีลูกค-าประทับใจ คือมีพนักงานคอยดูแลลูกค-า เครื่องใช-และ 
อุปกรณ*ทันสมัย พร-อมท้ังแนะนําการใช-บริการต�าง ๆ ด-วย 

4)  ด-านข-อมูลท่ีได-รับ เป.นการเสนอข-อมูลท่ีถูกต-องกับเวลา ตอบป�ญหาหรือคําถาม 
ของลูกค-าได-เป.นอย�างดี ขจัดข-อสงสัย และสร-างความเชื่อม่ันให-ลูกค-า 

5)  ด-านระยะเวลาสามารถบริการได-อย�างรวดเร็วในแต�ละเรื่อง ลดข้ันตอนบางอย�าง 
จนทําให-ลูกค-ารู-สึกง�าย และไม�เสียเวลามาก รวมถึงการไม�ทําให-ลูกค-าเสียประโยชน*จากการบริการท่ี
จะได-รับ (วีรพงษ*  เฉลิมจิระรัตน*, 2538)   

 
  2.1.4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับพฤติกรรมผู-บริโภค 

 แบบจําลองพฤติกรรมผู-บริโภค (Consumer Behavior Model) เป.นการศึกษาถึง
พฤติกรรมของผู-บริโภคในการตัดสินใจซ้ือสินค-าหรือบริการอย�างใดอย�างหนึ่ง ว�ามีเหตุจูงใจท่ีทําให-
ผู-บริโภคตัดสินใจซ้ือสินค-าหรือบริการนั้น ๆ เพ่ือตอบสนองความพึงพอใจ โดยมีแรงกระตุ-น หรือ 
อิทธิพลอ่ืนใดท่ีเป.นป�จจัยในทางบวก ทําให-เกิดความต-องการ และต�อมาทําให-เกิดการตอบสนองโดย
สิ่งกระตุ-นนี้เกิดข้ึนท้ังภายในร�างกาย และภายนอกร�างกาย  
 สิ่งกระตุ-นภายในร�างกาย คือ เป.นการกระตุ-นให-เกิดข้ึนเอง เกิดความต-องการ และมีการ
ตอบสนองในท่ีสุด ส�วนสิ่งกระตุ-นภายนอกนั้นเกิดจากการกระทําของมนุษย*คือ เป.นสิ่งกระตุ-นทางการ
ตลาด ยกตัวอย�างเช�น  ด-านผลิตภัณฑ*มีการออกแบบผลิตภัณฑ*ให-สวยงาม แปลก เก� แตกต�างไปจาก
ผลิตภัณฑ*อ่ืนทําให-ผลิตภัณฑ*มีจุดเด�น เป.นจุดสนใจของกลุ�มเปlาหมาย ราคาก็เป.นอีกสิ่งหนึ่งท่ีกระตุ-น
ให-ผู-บริโภคเกิดความต-องการ และเกิดการตัดสินใจซ้ือในท่ีสุด เช�นผลิตภัณฑ*มีคุณค�าในราคาท่ี
เหมาะสม  หรือผลิตภัณฑ*มีมูลค�ามากกว�าราคา  ยิ่งทําให-เกิดการกระตุ-นการซ้ือได-เร็วข้ึน การจัด
จําหน�ายสินค-าได-อย�างท่ัวถึงผู-บริโภคสามารถหาซ้ือสนองความต-องการได-อย�างสะดวก และการ
กระตุ-นด-านการตลาด เช�น ลด แลก แจกแถม สิ่งเหล�านี้มักจะกระตุ-นการซ้ือได-อย�างชัดเจน และ
รวดเร็ว 
 ส�วนสิ่งกระตุ-นด-านอ่ืน ๆ นั้น มักได-แก� สิ่งกระตุ-นทางด-านเศรษฐกิจ รายได-ของผู-บริโภคเป.น
สิ่งสําคัญและมีอิทธิพลต�อการตัดสินใจซ้ืออย�างยิ่ง รวมไปถึงด-านเทคโนโลยี ด-านกฎหมายและ
การเมืองล-วนเป.นสิ่งท่ีมีอิทธิพลท้ังสิ้น (ศิริวรรณ เสรีรัตน*, ปริญ ลักษิตานนท* และศุภร เสรีรัตน*, 
2541) 
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ภาพท่ี 2.1:  รูปแบบพฤติกรรมผู-บริโภคและป�จจัยท่ีมีผลต�อพฤติกรรมการซ้ือของผู-บริโภค 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ท่ีมา: ศิริวรรณ เสรีรัตน*, ปริญ ลักษิตานนท* และศุภร เสรีรัตน*. (2546). การบริหารการตลาดยุคใหม�  

(ฉบับปรับปรุงใหม�). กรุงเทพฯ: ธรรมสาร. 

ลักษณะของผู-ซื้อ  ข้ันตอนการตัดสินใจของผู-ซื้อ 
(Buyer's Characteristics)  (Buyer decision process) 

ป�จจัยด-านวัฒนธรรม (Cultural)  การรับรู-ป�ญหา (Problem recognition) 
ป�จจัยด-านสังคม (Social)  การค-นหาข-อมลู (Information search) 
ป�จจัยส�วนบุคคล (Personal)  การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives) 
ป�จจัยด-านจติวิทยา (Psychological)  พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase behavior) 

สิ่งท่ีกระตุ.นภายนอก 
(Sthimuli) 
สิ่งท่ีกระตุ.นทางการตลาด 
ผลิตภณัฑ* 
ราคา 
การจัดจําหน�าย 
การส�งเสริมการตลาด 
สิ่งกระตุ.นอ่ืนๆ 
เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยร 
การเมือง 
วัฒนธรรม 

ความรู.สึกนึกคิดของผู.ซ้ือ (Buyer’s 
Black Box) 
ลักษณะของผู.ซ้ือ 
ป�จจัยทางวัฒนธรรม 
ป�จจัยทางสังคม 
ป�จจัยส�วนบุคคล 
ป�จจัยด-านจติวิทยา 
กระบวนการตัดสินใจของผู.ซ้ือ 
ความต-องการท่ีได-รับการกระตุ-น 
การแสวงหาข-อมลู 
การประเมินทางเลือก 
การตัดสินใจซื้อ 

การตอบสนองของผู.ซ้ือ 
(Buyer’s Responses) 
การเลือกผลติภณัฑ* 
การเลือกตรายีห่-อ 
การเลือกผู-ขาย 
การเลือกเวลาในการซื้อ 
การเลือกปริมาณการซื้อ 

       สิ่งกระตุ-นภายนอก (Stimulus=S) 
     สิ่งกระตุ-น           สิ่งกระตุ-นอ่ืน ๆ 
   ทางการตลาด           (Other stimuli) 
Marketing stimuli) 
ผลิตภณัฑ*                    เศรษฐกิจ 
ราคา                          เทคโนโลย ี
การจัดจําหน�าย             การเมอืง 
การส�งเสริมการตลาด      วัฒนธรรม 

การตอบสนองของ ผู-ซื้อ 
     (Response=R) 
การเลือกผลิตภัณฑ* 
การเลือกตรา 
การเลือกผู-ขาย 
เวลาในการซ้ือ 
ปริมาณการซ้ือ 

กล�องดําหรือ 
ความรู-สึกนึกคิด 

ของผู-ซื้อ 
(Buyer's 

Characteristic) 
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 2.1.5 แนวคิดเก่ียวกับพฤติกรรมนักท�องเท่ียว (Tourist Behavior) 
พฤติกรรมนักท�องเท่ียว หมายถึง การแสดงของนักท�องเท่ียวแต�ละคนท่ีมีต�อการมาท�องเท่ียว

และใช-บริการในสถานท่ีท�องเท่ียวแห�งใดแห�งหนึ่ง ซ่ึงมีท้ังบวกและลบ ซ่ึงนักท�องเท่ียวจะแสดงออกมา
ให-เห็น โดยท่ีนักท�องเท่ียวจะรู-ตัวหรือไม�ก็ตาม มีองค*ประกอบอยู� 7 ประการ  คือ 
   2.1.5.1  เปlาหมาย คือ นักท�องเท่ียวจะต-องมีเปlาหมายในการเดินทาง เช�น เดินทาง
ท�องเท่ียวพักผ�อน หรือเชิงอนุรักษ*ศิลปวัฒนธรรม ธรรมชาติ  
   2.1.5.2  ความพร-อม เป.นความพร-อมของร�างกายนักท�องเท่ียวในการออกเดินทาง 
เช�น ถ-าท�องเท่ียวแบบโหด ๆ ไต�เขาต�าง ๆ ร�างกายต-องมีความแข็งแกร�ง  
   2.1.5.3  สถานการณ* ต-องดูว�าเวลานั้น โอกาสเอ้ืออํานวยให-ทํากิจกรรมหรือไม�  
เพราะบางครั้งฝนฟlาอากาศก็ไม�เป.นใจ อาจต-องดูเวลาและสถานท่ีด-วย 
   2.1.5.4  การแปลความหมาย เป.นการแปลวิธีคิดแบบต�าง ๆ เพ่ือตอบสนองความ
ต-องการของนักท�องเท่ียว 
   2.1.5.5  การตอบสนอง คือ การตัดสินใจเพ่ือกระทําการอย�างใดอย�างหนึ่งเพ่ือให-
บรรลุเปlาหมายท่ีตั้งใจไว- เช�น ต้ังใจว�าจะเดินทางเพ่ือพักผ�อน ฉะนั้นต-องมีการวางแผนล�วงหน-า  วาง
แผนการเดินทาง เป.นต-น 
   2.1.5.6  ผลลัพธ*ท่ีตามมา คือ ผลจากการท่ีนักท�องเท่ียวเดินทางมาท�องเท่ียว 
เป.นไปตามคาดหมายหรือไม�   
   2.1.5.7  ปฏิกิริยาต�อความความผิดหวัง คือ เป.นความรู-สึกท่ีเกิดข้ึนกับนักท�องเท่ียว 
กรณีท่ีเดินทางมาท�องเท่ียว และได-รับการบริการท้ังในด-านสินค-าและบริการท่ีไม�ตรงตามท่ีคาดหมาย
ไว-ก็จะทําให-เกิดความผิดหวัง  และการเดินทางมาครั้งหน-าจะต-องมีการคิดไตร�ตรองอย�างดี     
(ณัฐชนก  เพชรพรหม, 2554)   
 
  2.1.6  แนวคิดส�วนประสมทางการตลาดและส�วนประสมทางการตลาดในธุรกิจท�องเท่ียว  

  2.1.6.1 แนวคิดส�วนประสมทางการตลาด 
  คอตเลอร* (Kotler, 1997) กล�าวถึง ส�วนประสมทางการตลาด ไว-ว�า เป.นอีกหนึ่ง

แนวคิดสําคัญสําหรับองค*กรธุรกิจท่ีสามารถควบคุมได- โดยการนํามาใช-ร�วมกัน เพ่ือตอบสนองความ
ต-องการ หรือ ความพึงพอใจของผู-บริโภค โดยใช-หลักการทางการตลาดคือ 4Ps มาเป.นองค*ประกอบ
นั่นก็คือ ผลิตภัณฑ* (Product) ราคา (Price) สถานท่ี (Place) และการส�งเสริมการตลาด 
(Promotion) 
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   ผลิตภัณฑ* (Product) เป.นการนําสินค-า หรือบริการ เสนอให-กับผู-บริโภคหรือ
กลุ�มเปlาหมายพิจารณา เพ่ือตอบสนองความต-องการ หรือความพึงพอใจ หากผลิตภัณฑ*ท่ีเสนอไปเป.น
ท่ีพึงพอใจหรือตรงกับความต-องการของผู-บริโภคมีคุณค�า และเป.นท่ียอมรับ ผู-บริโภคก็จะตัดสินใจ
เลือกผลิตภัณฑ*นั้น โดยท่ีผู-ขายจะเป.นผู-กําหนดราคา ซ่ึงผลิตภัณฑ*มีท้ังท่ีสามารถสัมผัสได-และไม�ได-  
กรณีท่ีสัมผัสได-คือตัวสินค-า ส�วนท่ีสัมผัสไม�ได-คือการบริการ ข้ึนอยู�กับความพึงพอใจของผู-บริโภค    

  ราคา (Price) ก็คือ ราคาของผลิตภัณฑ*ท่ีผู-ขายกําหนดข้ึน โดยผู-บริโภคจะพิจารณา
จากมูลค�าและคุณค�าของผลิตภัณฑ* ความพึงพอใจ และสนองความต-องการของลูกค-าได- หากสามารถ
สนองความพึงพอใจได-อย�างครบถ-วน และเปรียบเทียบกับราคาท่ีจะต-องจ�ายแล-ว มูลค�าของผลิตภัณฑ*
มากกว�า ลูกค-าหรือผู-บริโภคก็จะตัดสินใจซ้ือผลิตภัณฑ*หรือบริการนั้น    

  สถานท่ี (Place) ในการกระจายสินค-าได-อย�างเหมาะสม และตรงกับกลุ�มเปlาหมาย
เป.นช�องทางท่ีจะทําให-สินค-าหรือผลิตภัณฑ*เดินทางไปถึงผู-บริโภค   

  การส�งเสริมการขาย (Promotion) เป.นการเผยแพร�ข-อมูลของผลิตภัณฑ*ให-
กลุ�มเปlาหมายหรือผู-บริโภคได-รับรู-รับทราบข-อมูล รู-จักผลิตภัณฑ* ในทางบวกเพ่ือก�อให-เกิดการ
ตัดสินใจซ้ือนั่นเอง ซ่ึงการส�งเสริมการขายนั้น  ก็มีหลายช�องทาง  เช�น 
   -  การโฆษณา เป.นการหาช�องทางเพ่ือเปEดตัวสินค-าหรือผลิตภัณฑ*สู�สายตา
ประชาชนท่ัวไป 
   -  การขายโดยพนักงานขายตรง เป.นการขายท่ีพนักงานต-องโน-มน-าวและจูงใจลูกค-า
ด-วยตนเอง 
   -  การขายโดยจัดกิจกรรมส�งเสริมการขาย เช�น ลดราคาสินค-าตามห-างสรรพสินค-า 
(ซ้ือ 1 แถม 1) เพ่ือจูงใจลูกค-าให-เกิดการตัดสินใจซ้ือได-ง�ายข้ึน เน-นปริมาณการขายเป.นหลัก 
   -  การประชาสัมพันธ*ผลิตภัณฑ* เป.นการเสนอข�าวสารในทางท่ีดี และสร-างทัศนคติ
ในทางท่ีดีต�อผลิตภัณฑ* เป.นการสร-างรากฐานและชื่อเสียงให-เป.นท่ีรู-จักอย�างแพร�หลาย สร-างฐาน
ลูกค-าให-ม่ันคง 
   -  การตลาดทางตรง เป.นการเจาะกลุ�มลูกค-าตรงโดยเฉพาะ เพ่ือให-เกิดการตัดสินใจ
ซ้ือ และปEดการขายได-อย�างรวดเร็ว 
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ผลิตภัณฑ* (Product) 

1. สินค-าให-เลือก 
2. คุณภาพ 
3. ลักษณะ 
4. การออกแบบ 
5. สินค-า 
6. การบรรจุหีบห�อ 
7. ขนาด 
8. บริการ 
9. การรับประกัน 
10. การรับคืน 

 
 

ราคา (Price) 
1. ราคาสินค-าในรายการ 
2. ส�วนลด 
3. ส�วนยอมให- 
4. ระยะเวลาการชําระเงิน 
5. ระยะเวลาการให-สินเชื่อ 

การจัดจําหน�าย                                  
(Place) 

1. การครอบคลุม 
2. การเลือกคนกลาง 
3. การสนับสนุนการ

กระจายสินค-าสู�ตลาด 
4. สินค-าคงเหลือ 
5. การขนส�ง 
6. การคลังสินค-า 

การส�งเสริมการตลาด             
(Promotion) 

1. การโฆษณา 
2. การขายโดยใช-พนักงาน

หรือ การใช-หน�วยงาน 
3. การส�งเสริมการขาย 
4. การให-ข�าวและการ

ประชาสัมพันธ* 
5. การตลาดทางตรง  และ

การตลาดเชื่อมตรง 
 

ภาพท่ี 2.2: ส�วนประสมทางการตลาด  
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ท่ีมา: Kotler, P. (1997). Marketing management: Analysis, planning implementation,  

       and control (9th ed.). New Jersey: Asimmon & Schuster. 

ส�วนประสมทางการตลาด 

ตลาดเปlาหมาย 
ความต-องการและ

พฤติกรรมของผู-บริโภคท่ี
เป.นกลุ�มเปlาหมาย 
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  2.1.6.2 ส�วนประสมทางการตลาดในธุรกิจท�องเท่ียว 
ส�วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix)  ในอุตสาหกรรมท�องเท่ียว หมายถึง   

องค*ประกอบหลาย ๆ  อย�างท่ีผู-ประกอบธุรกิจใช-เป.นเครื่องมือ  หรือกลยุทธ*ทางการตลาดท่ีสามารถ
ควบคุมหรือพัฒนาได-  (4P’s)  เพ่ือให-ธุรกิจการท�องเท่ียวประสบความสําเร็จ  ด-วยเหตุนี้ส�วนประสม
ทางการตลาดจึงประกอบไปด-วยองค*ประกอบท่ีสําคัญต�อไปนี้ (พรสวรรค*  มโนพัฒนะ, ม.ป.ป.) 
    1) การจัดการด-านสินค-า (Product Management) 

  วิธีการดําเนินงานทางด-านการตลาด  ถือว�าการจัดการทางด-านสินค-าคือสิ่งท่ีสําคัญ
ท่ีสุด วัตถุประสงค*ของการจัดการด-านสินค-า  ก็เพ่ือท่ีจะผลิตสินค-าให-สอดคล-องหรือตรงความต-องการ
ของ ผู-ซื้อให-มากท่ีสุด  ในกรณีท่ีสินค-าท่ีเสนอขายตรงกับความต-องการของตลาด  หรือเหมาะสมกับ
ตลาดแล-ว  ถือได-ว�าการดําเนินการด-านการตลาดประสบความสําเร็จไปเกือบครึ่งหนึ่งของการ
ดําเนินงาน  ดังนั้น  การจัดการด-านสินค-า  คือ  การกําหนดว�าสินค-าชนิดใดเหมาะสมจะวางขายใน
ตลาดใด  คือ 
    1.1)  ขายสินค-าเก�าในตลาดเก�า คือ การเพ่ิมสัดส�วนของผู-ซ้ือเดิมให-มีการ
ซ้ือมากข้ึน 
    1.2)  การขายสินค-าใหม�ในตลาดเก�า คือ การเพ่ิมสินค-าใหม�เข-าไปในตลาด
ท่ีมีการบริโภคเดิมอยู�แล-ว 
    1.3)  การขายสินค-าเก�าในตลาดใหม� คือ การขยายกลุ�มผู-ใช-จากผู-ท่ียังไม�
เคยใช-สินค-าให-หันมาใช-สินค-าท่ีผลิตอยู�เดิม 
    1.4)  การขายสินค-าใหม�ในตลาดใหม� คือ การสร-างสินค-าใหม�และนําไปขาย
ยังตลาดใหม� ๆ  
    สิ่งท่ีควรพิจารณาในการจัดการด-านสินค-า คือ 
    (1)  ลักษณะของสินค-าในขณะนั้น คือ เป.นสินค-าเก�า (Existing Product)  
หรือเป.นสินค-าใหม� (New Product) 
    (2)  ช�วงเวลาของสินค-าในขณะนั้น (Product Life Cycle) คือ อยู�ในข้ัน
แนะนํา (Introduction) ข้ันเจริญเติบโต (Growth) เจริญเติบโตเต็มท่ีหรือคงตัว  (Maturity)  หรือข้ัน
ตกตํ่า (Decline) การท่ีเราจะทราบว�าสินค-าของเราในขณะนี้เป.นสินค-าใหม�หรือสินค-าเก�า และอยู�
ในช�วงไหนของวัฏจักรของสินค-า จะทําให-สามารถกําหนดวัตถุประสงค* และแนวทางการดําเนินงานได-
อย�างถูกต-องและชัดเจน  
    (3)  การจัดการด-านสินค-าใหม� (New Product) การสร-างสินค-าใหม�
ทางการท�องเท่ียว ไม�ว�าจะเป.นในรูปของการพัฒนาแหล�งท�องเท่ียวใหม� ๆ เช�น การพัฒนาชายหาดหัว
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หิน – ชะอํา การสร-างสถานท่ีอาบน้ําแร�ท่ีบ�อน้ําพุร-อนแจ-ซ-อนจังหวัดลําปางการบูรณะอุทยาน
ประวัติศาสตร*สุโขทัย หรือการเปEดบริการสิ่งอํานวยความสะดวกใหม� ๆ เช�น การสร-างโรงแรมลอยน้ํา 
การเปEดเส-นทางการบินใหม�ของสายการบิน การเปEดกิจการบริษัทนําเท่ียวแห�งใหม� สิ่งเหล�านี้ถือเป.น
การเสนอขายสินค-าใหม� ๆ ออกสู�ตลาดแทบท้ังสิ้น ดังนั้น สินค-าเหล�านี้จะเป.นสินค-าท่ีอยู�ในระดับข้ัน
แนะนําในช�วงวัฎจักรของสินค-า (Product Life Cycle) วัตถุประสงค*ของการดําเนินงานจึงเป.นไปใน
ลักษณะสร-างความรู-จัก สร-างความจดจํา หรือสร-างภาพลักษณ*ของสินค-าให-กับผู-บริโภค ลักษณะการ
ดําเนินงานเพ่ือหวังผลกําไรในช�วงนี้ จึงเป.นไปได-ยากพอสมควร 
    (4) การจัดการด-านสินค-าท่ีมีอยู�แต�เดิม (Existing Product) หมายถึง  
สินค-านั้นเป.นท่ีรู-จักและมีอยู�ในตลาดเรียบร-อยแล-ว แบ�งได-เป.นสินค-าท่ีอยู�ในข้ันกําลังเจริญเติบโต  
(Growth) หรือสินค-าท่ีอยู�ในข้ันเจริญเติบโตเต็มท่ีหรือคงตัว (Maturity) การจัดการด-านสินค-าเหล�านี้
จะแตกต�างกันไปตามลักษณะของสินค-าและบริการ  ในกรณีท่ีสินค-าไม�สามารถรักษาส�วนแบ�งของ
ตลาดไว-ได- หรือยอดขายลดลงอยู�ตลอดเวลา จนกระท่ังถึงข้ันท่ียอดขายตํ่ากว�าต-นทุน ก็จําเป.นจะต-อง  
ละท้ิงสินค-าตัวนั้น แล-วหันไปสร-างสินค-าตัวใหม�ข้ึนมาแทน เช�น ตลาดน้ําวัดไทร แต�เดิมเคยเป.นท่ีนิยม
ของนักท�องเท่ียว แต�ป�จจุบันมีสภาพเสื่อมโทรมจนรักษาไว-ไม�ได- ก็จําเป.นต-องสร-างสินค-าตัวใหม�  เช�น  
ตลาดน้ําดําเนินสะดวกข้ึนมาทดแทน เป.นต-น 
   2)  การจัดการด-านราคา (Price Management) 

  ในธุรกิจท่ัวไปผู-ประกอบการต-องการท่ีจะได-ผลตอบแทนจากการลงทุนสูงสุด ซ่ึงก็
เท�ากับว�าต-องการผลตอบแทนจากการดําเนินงานสูงสุดนั่นเอง  ในท่ีนี่ผลตอบแทนจากการดําเนินงาน  
คือ  ผลต�างระหว�างราคาขายต�อหน�วยกับต-นทุนต�อหน�วยคูณด-วยจํานวนหน�วยท่ีขายได- 
   ดังนั้น จึงเห็นได-ว�าราคาเป.นป�จจัยสําคัญในการท่ีจะกําหนดปริมาณการขายและ
กําไรจากการดําเนินงาน ในการต้ังราคาสินค-าและบริการท�องเท่ียวนั้น  นักการตลาดก็จะต-องคํานึงถึง
หลักเศรษฐศาสตร*ระหว�างเส-นอุปสงค*และอุปทาน  เช�นเดียวกับสินค-าอุปโภคบริโภคอ่ืน ๆ  กล�าวคือ
ในตลาดการแข�งขันแบบเสรี ถ-าราคาสินค-าตํ่าก็จะมีผู-ต-องการซ้ือสินค-านั้นมาก  และในทางตรงกัน
ข-ามถ-าราคาของสินค-าสูง ผู-ซื้อก็จะมีความต-องการซ้ือสินค-าลดลง  
   การต้ังราคาขาย ณ ระดับต�าง ๆ กัน นอกจากจะมีผลต�อจํานวนผู-ซื้อแล-ว  ยังมีผล
ต�อรายได-รวมของกิจการด-วย การต้ังราคาสินค-าตํ่าเกินไป ถึงแม-จะจะทําให-ปริมาณการขายสูงก็จริง 
แต�จะทําให-กําไรรวมลดลงได- เพราะกําไรของผลิตภัณฑ*แต�ละหน�วยน-อยลง  แต�ในทางตรงกันข-าม  ถ-า
ขายผลิตภัณฑ*ในราคาสูง  แต�ขายได-ในปริมาณน-อย  ก็อาจทําให-กําไรรวมสูงได-  ดังนั้น  ประกอบ
ธุรกิจควรกําหนดราคาขายท่ีเรียกว�า “เหมาะสมท่ีสุด” (Optimum Pricing)  ซ่ึงสามารถคํานวณได-
โดย 
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  กําไรต�อหน�วย X ปริมาณการขายท้ังหมด = กําไรรวมท้ังหมด 
  ในทางปฏิบัตินโยบายราคาสําหรับสินค-าท�องเท่ียวนั้น อาจมีข-อจํากัดอ่ืนอีกท่ีทําให-

ผู-ขายสินค-าท�องเท่ียวไม�สามารถต้ังราคาท่ีเหมาะสมได- ข-อจํากัดเหล�านี้ได-แก� 
   นโยบายท่ีจะต-องต้ังราคาท่ีสูงสําหรับตลาด “Up Market” และราคาตํ่าสําหรับ
ตลาด “Down Market” เช�น ราคาบัตรโดยสารสําหรับผู-โดยสารชั้นธุรกิจ จะแพงกว�าราคาบัตร
โดยสารสําหรับผู-โดยสารชั้นประหยัด เป.นต-น 

1)  นโยบายท่ีจะไม�ส�งเสริมการขายในตลาดบางตลาด ถึงแม-ว�าประชากรจะมี 
อํานาจซ้ือก็ตาม เนื่องมาจากเหตุผลทางการเมือง 

2)  นโยบายท่ีต-องการสนับสนุนการขาย ในช�วงท่ีการท�องเท่ียวตกตํ่า (Off    
Season) ราคาท่ีต้ังอาจต-องต้ังตํ่ากว�าราคาท่ีเหมาะสมท่ีสุด 

3)  นโยบายการต้ังราคาตํ่า เพ่ือเป.นการแนะนําสินค-าท�องเท่ียวใหม� ๆ ท่ีเพ่ิงนํา 
ออกสู�ตลาด 

4)  นโยบายการต้ังราคาตํ่าเพ่ือการแข�งขัน แต�นโยบายราคาไม�ควรนํามาใช-เป.น
อาวุธทางการตลาด ซ่ึงอาจนําไปสู�สงครามราคาได- การแข�งขันทางการตลาดสําหรับสินค-าท�องเท่ียว
ควรใช-นโยบายราคา เป.นส�วนหนึ่งในกลยุทธ*ส�วนประสมทางการตลาด และควรใช-ประกอบในข้ันตอน
อ่ืน ๆ ด-วย จึงจะให-ผลประโยชน*จากการดําเนินงานสูงสุด 
    3)  การจัดการด-านช�องทางการจัดจําหน�าย (Channel of Distribution 
Management) 

  บ�อยครั้งท่ีผู-ซื้อไม�สามารถตัดสินใจซ้ือสินค-าได- เพราะสินค-านั้นไม�มีวางจําหน�าย  
ดังนั้น  ป�จจัยท่ีสําคัญในการช�วยให-ผู-ตัดสินใจซ้ือสินค-า  ก็คือการมีวางจําหน�ายของสินค-านั้น ๆ   
ณ จุดขาย 
   การจัดจําหน�าย (Distribution) หมายถึง การจัดให-สินค-าบริการมีจําหน�ายเม่ือผู-ซื้อ
ต-องการซ้ือ  ในกรณีของการจําหน�ายสินค-าการท�องเท่ียว  สินค-าการท�องเท่ียวในท่ีนี้อาจหมายถึง   
สิ่งต�อไปนี้ 

1)  การเดินทาง เช�น รถไฟ เรือสําราญ รถเช�า เป.นต-น 
2)  ท่ีพัก เช�น โรงแรม รีสอร*ท เกสท*เฮ-าส* เป.นต-น 
3)  สถานท่ีท�องเท่ียว เช�น โรงละคร สวนสนุก สวนสัตว* การแสดงแสง/ สี เป.นต-น 
4)  สินค-าขายท่ีเกิดข้ึน ณ จุดหมายปลายทาง เช�น สินค-าของท่ีระลึก อาหารและ 

เครื่องด่ืม สินค-าปลอดภาษี เป.นต-น 
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  แต�เดิมผู-ท่ีเดินทางจะซ้ือเฉพาะป�จจัยท่ีจําเป.นในการเดินทาง ยกตัวอย�างเช�น บัตร
โดยสาร ณ จุดเริ่มต-นของการเดินทาง และจะซ้ือป�จจัยอ่ืน ๆ เม่ือถึงจุดหมายปลายทางแล-วตามมา 

  ในป�จจุบัน  วิวัฒนาการในการสื่อสารได-ก-าวหน-าไปมาก  ทําให-เกิดการท�องเท่ียว
แบบเหมาจ�าย (Package Tour) ข้ึนโดยท่ีผู-โดยสารสามารถซ้ือการท�องเท่ียวได-เพ่ิมข้ึน ณ  จุดเริ่มต-น
ของการเดินทาง เช�น สามารถจองโรงแรมท่ีพักและซ้ือรายการท�องเท่ียวไว-ล�วงหน-าก�อนท่ีจะเดินทาง  
แต�ก็ยังไม�สมบูรณ*เสียทีเดียว เพราะกิจกรรมบางอย�างอาจจะเกิดข้ึน ณ จุดหมายปลายทางเท�านั้น 

    แต�รายการท�องเท่ียวแบบเหมาจ�ายนี้ จะลดความคล�องตัวของผู-เดินทางลงเป.นอย�าง
มาก โดยเฉพาะการท�องเท่ียวในรูปแบบเบ็ดเสร็จ (Inclusive Tour) เพราะทุกสิ่งทุกอย�างได-จัดเตรียม
เปlาหมายกําหนดการไว-ล�วงหน-าเรียบร-อยแล-ว เพ่ือแลกกับราคาต�อคนท่ีถูกลง เพราะการท�องเท่ียวใน
ลักษณะนี้อาศัยปริมาณการซ้ือท่ีมีจํานวนมาก (Bulk Buying) ซ่ึงทําให-ราคาตํ่าลงกว�าการซ้ือเฉพาะ
เป.นรายบุคคล นักท�องเท่ียวในรูปแบบเบ็ดเสร็จนี้จะต-องเดินทางเป.นกลุ�ม  จะต-องบินโดยสารการบิน
ใดการบินหนึ่ง และเฉพาะเท่ียวบินใดเท่ียวบินหนึ่ง  ในชั้นโดยสารแบบประหยัดไม�มีสิทธิในการเลือก
อาหาร เลือกเมนู แต�ข-อดีของรายการท�องเท่ียวแบบนี้คือ  นักท�องเท่ียวไม�ต-องผจญกับป�ญหาต�าง ๆ  
ท่ีคาดไม�ถึง หรือรู-จักขนบธรรมเนียมประเพณีพ้ืนเมืองของประเทศนั้น ๆ หรือการ ไม�สามารถสื่อสาร
กันได-รู-เรื่อง เพราะความแตกต�างของภาษาท่ีใช-ในท-องถ่ินนั้น ๆ  ซ่ึงการท�องเท่ียวในลักษณะนี้จะมี
ผู-นํากลุ�ม (Tour Leader) ท่ีจะคอยติดต�อและช�วยเหลือนักท�องเท่ียวผู-ร�วมเดินทางอยู�ตลอดเวลา 

    ในระบบของธุรกิจท�องเท่ียวท่ีเป.นสินค-าบริการ เจ-าของแหล�งท�องเท่ียวถือว�าเป.น
ผู-ผลิต การท่ีจะให-สินค-าของตนเข-ามาอยู�ในตลาด เพ่ือก�อให-เกิดการซ้ือขายเกิดข้ึนนั้น ผู-ผลิต
จําเป.นต-องส�งข�าวสารต�าง ๆ  ให-ไปถึงมือผู-บริโภค หรือนักท�องเท่ียว เพ่ือจะได-นําข�าวสารนั้นมาใช-เป.น
ข-อมูลในการตัดสินใจ  ผู-ผลิตจําเป.นต-องกําหนดว�าสินค-าของตนควรจะวางขายไว-ท่ีใดบ-างจึงจะสะดวก
แก�ผู-ซื้อ เนื่องจากสินค-าท�องเท่ียวนั้น ผู-บริโภคจําเป.นต-องเดินทางมาบริโภคยังสถานท่ีของผู-ผลิตเอง
โดยตรง ดังนั้น การพิจารณาในเรื่องของช�องทางการจัดจําหน�าย  ผู-ผลิตจึงต-องพิจารณาถึง
ความสัมพันธ*ระหว�างผู-ผลิต คนกลาง หรือตัวแทนจําหน�าย และผู-ซื้อดังรายละเอียดต�อไปนี้ 

    3.1)  การเสนอขายโดยผ�านคนกลางหรือตัวแทนจําหน�าย 
   ในท่ีนี้ธุรกิจโดยท่ัวไป คนกลาง หมายถึง ผู-ค-าส�งหรือผู-ค-าปลีก และเช�นกันในกรณี

ของสินค-าการท�องเท่ียว ผู-ค-าส�ง คือ ผู-ประกอบธุรกิจนําเท่ียว (Tour Operator) และผู-ค-าปลีก คือ 
ตัวแทนจําหน�ายบริการท�องเท่ียว (Travel Agent) 

     3.1.1)  ผู-ประกอบธุรกิจนําเท่ียว (Tour   Operator) จะเป.นผู-จัดโปรแกรม
การท�องเท่ียว เพ่ือเสนอขายให-กับผู-บริโภค ผู-ประกอบธุรกิจนําเท่ียวเหล�านี้จะเป.นผู-กําหนดส�วน
ประสมของสินค-า ท่ีจะเสนอขาย คือ สถานท่ีท�องเท่ียวต�าง ๆ ท่ีน�าสนใจ โรงแรมท่ีพัก กําหนดสาย
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การบิน กําหนดสถานท่ีรับประทานอาหาร ระยะเวลาในการท�องเท่ียว รวมท้ังราคาท่ีจะเสนอขาย   
ซ่ึงท้ังหมดนี้เป.นการจัดนําเท่ียวแบบเหมาจ�าย (Package Tour) ซ่ึงผู-ประกอบธุรกิจนําเท่ียวเหล�านี้
จะต-องทํา การติดต�อและตกลงกับผู-ผลิตสินค-าท�องเท่ียวต�าง ๆ ในส�วนท่ีเก่ียวข-อง เช�น โรงแรม  
สายการบิน สถานท่ีท�องเท่ียวต�าง ๆ ท่ีจัดไป  เป.นต-น 

     3.1.2)  ตัวแทนจําหน�ายบริการท�องเท่ียว (Travel Agent) บทบาทของ
ตัวแทนค-าปลีกในอุตสาหกรรมท�องเท่ียว คือ ทําหน-าท่ีเป.นตัวแทนขายสินค-าการท�องเท่ียวให-กับ
ผู-บริโภค ซ่ึงจะเป.นผู-ท่ีมีความสัมพันธ*ใกล-ชิดกับลูกค-า จึงมักท่ีจะทราบความเป.นไป ความต-องการ  
และลักษณะของลูกค-าเป.นอย�างดี รวมท้ังเป.นผู-นําข-อมูลต�าง ๆ  ไปเสนอแนะต�อผู-ประกอบธุรกิจนํา
เท่ียวได-ด-วย  ตัวแทนจําหน�ายบริการท�องเท่ียวเหล�านี้จะเป.นผู-รับเอาทัวร*แบบเหมาจ�าย ท่ีผู-ประกอบ
ธุรกิจนําเท่ียวจัดข้ึนไปเสนอขายให-แก�ผู-บริโภค  ซ่ึงในแต�ละบริษัทตัวแทนจําหน�ายบริการท�องเท่ียว
หนึ่ง  อาจเป.นตัวแทนจําหน�ายของผู-ประกอบธุรกิจนําเท่ียวหลาย ๆ บริษัทก็ได- 

  3.2)  การเสนอขายตรงต�อผู-บริโภคโดยตรง  
  ในบางครั้งผู-บริโภคอาจจะไม�สนใจหรือไม�ต-องการซ้ือสินค-าทางการท�องเท่ียวโดยตรง
ผ�านพ�อค-าคนกลางเหล�านี้ แต�จะเป.นผู-ท่ีกําหนดการเดินทางและบริการต�าง ๆ ด-วยตนเอง ต้ังแต�ซื้อต๋ัว
เครื่องบินจากสายการบินเองโดยตรง และเดินทางมายังแหล�งท�องเท่ียวด-วยตนเอง  และเม่ือมาถึง
สถานท่ีท�องเท่ียวก็สามารถเข-าไปซ้ือบริการจากโรงแรมได-โดยตรง  หรือไปซ้ือบริการนําเท่ียวในแหล�ง
ท�องเท่ียวด-วยตนเองได-  ดังนั้น  ในธุรกิจการท�องเท่ียว  ผู-บริโภคมีสิทธิ์ท่ีจะเลือกซ้ือบริการโดยตรง    
หรือจะซ้ือผ�านตัวแทนจําหน�ายก็ได- ซ่ึงเม่ือเปรียบเทียบกับสินค-าบางชนิดแล-วจะเห็นได-ว�า  สินค-าส�วน
ใหญ�ในป�จจุบัน  โดยเฉพาะสินค-าอุปโภคบริโภค  ผู-ผลิตไม�ได-เป.นผู-ขายเองโดยตรงให-กับลูกค-า แต�จะ
ต้ังตัวแทน (Agent) เป.นผู-ขายหรือจัดจําหน�ายให-  และอาจจะต-องผ�านคนกลางอีกหลายระดับ แต�
สินค-าการท�องเท่ียวแล-วผู-บริโภคมีสิทธิ์ท่ีจะเลือกช�องทางการซ้ือของตนเองได- 
   3.3)  การจัดการด-านการส�งเสริมการจําหน�าย (Promotion Management) 
   การส�งเสริมการจําหน�ายเป.นเรื่องของการสื่อสารระหว�างผู-ผลิตและผู-บริโภค โดย
ข�าวสารท่ีผู-ผลิตต-องการแจ-งไปยังผู-บริโภคนั้น จะเป.นเรื่องราวเก่ียวกับข-อมูลของสินค-า ราคา และ
สถานท่ีจัดจําหน�าย เพ่ือให-ผู-บริโภคนําไปประกอบการพิจารณาและตัดสินใจซ้ือในท่ีสุด  และเช�นกัน
การส�งเสริมการจําหน�ายนี้  นับว�าเป.นองค*ประกอบท่ีสําคัญอีกส�วนหนึ่งของการดําเนินงานทางด-าน
การตลาด เพราะถึงแม-ว�าสินค-าทางการท�องเท่ียวจะมีคุณภาพดี ราคาไม�แพง และมีตัวแทนจําหน�าย
มากมาย  ก็ตาม  ถ-าแต�เรื่องดังกล�าวนี้ไปไม�ถึงผู-บริโภค หรือผู-บริโภคไม�สามารถรับรู-ข�าวสารต�าง ๆ ได-  
ก็จะเป.นการยากท่ีจะทําให-เกิดการซ้ือขายในท่ีสุด การส�งเสริมการจําหน�ายหรือการสื่อสารข�าวสารนี้ 
จึงนับว�าเป.นสิ่งท่ีสําคัญท่ีสุดเป.นอย�างมากเช�นกัน 
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  2.1.7  งานวิจัยท่ีเก่ียวข-อง 
 พิรดา อุบลน-อย และดาริกา ศรีบุญแสน (2554) ศึกษาเรื่องป�จจัยส�วนประสมทางการตลาด
บริการ ท่ีมีผลต�อการใช-บริการแหล�งท�องเท่ียวซิเคด-า อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ* กลุ�ม
ตัวอย�างท่ีใช-ในการวิจัยคือกลุ�มนักท�องเท่ียวซ่ึงเป.นชาวไทยท่ีมาท�องเท่ียว จํานวน 400 คน โดยการ
ใช-แบบสอบถาม และนําแบบสอบถามมาทําสถิติการวิจัย คือ จํานวน ร-อยละ  ค�าเฉลี่ย  และส�วน
เบี่ยงเบนมาตรฐาน  ผลการวิจัยพบว�ากลุ�มตัวอย�างส�วนใหญ�เป.นเพศหญิง อายุระหว�าง 25-34  ปK  
รายได-เฉลี่ยต�อเดือน 10,001-20,000 บาท และประกอบอาชีพพนักงานบริษัท ระดับการศึกษา
ปริญญาตรี พฤติกรรมการท�องเท่ียวพบว�า ส�วนใหญ�มาท�องเท่ียวท่ีซิเคด-า เป.นครั้งท่ี 2 และมา
ท�องเท่ียวเป.นครอบครัว ยานพาหนะท่ีใช-ในการเดินทางมาท�องเท่ียวคือ รถยนต*ส�วนตัว  และจะใช-
เวลาในการท�องเท่ียวประมาณ 2 คืน 3 วัน ค�าใช-จ�ายในการท�องเท่ียวต�อครั้งคือ 501-1,000 บาท   
โดยให-ความสําคัญกับด-านลักษณะกายภาพมากท่ีสุด รองลงมา เป.นด-านผลิตภัณฑ*  สถานท่ี  ราคา
สินค-า และบริการ บุคลากร และกระบวนการด-านการส�งเสริมการตลาด เป.นลําดับสุดท-าย 

ภาพิมล ปE�นแล-ว และปาสินี สกุลต้ังมณีรัตน* (2556) ศึกษาเรื่องป�จจัยท่ีส�งผลต�อความพึง
พอใจและพฤติกรรมของนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีต�อ ตลาดฉัตรศิลา ในอําเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ* กลุ�มตัวอย�างท่ีใช-ในการวิจัยครั้งนี้คือ นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมาใช-บริการตลาดฉัตร
ศิลา จํานวน 400 คน ใช-แบบสอบถามเป.นเครื่องมือในการเก็บรวบรวบข-อมูล พบว�า นักท�องเท่ียว
ชาวไทยท่ีมาท�องเท่ียวตลาดฉัตรศิลาส�วนใหญ�มีความคิดเห็นในป�จจัยส�วนประสมทางการตลาดท่ีมี
ผลต�อการมาท�องเท่ียวในตลาดจากด-านผลิตภัณฑ* ราคา การจัดจําหน�าย และด-านการส�งเสริม
การตลาดของตลาดฉัตรศิลา อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ* ในระดับมาก ในขณะเดียวกันก็
เห็นว�าป�จจัยด-านคุณภาพการบริการในด-านลักษณะทางภายภาพ ความน�าเชื่อถือและไว-วางใจ การ
ตอบสนองต�อผู-รับบริการ การให-ความม่ันใจ และด-านความเอาใจใส�ของ ตลาดฉัตรศิลา  อําเภอหัว
หิน  จังหวัดประจวบคีรีขันธ*  ซ่ึงนักท�องเท่ียวชาวไทยส�วนใหญ�มีความคิดเห็นว�ามีผลต�อการมา
ท�องเท่ียวในตลาดระดับมาก อย�างไรก็ตาม หากพิจารณาระดับความสัมพันธ*ระหว�างป�จจัยท่ีมี
อิทธิพลต�อความพึงพอใจและพฤติกรรมของนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีต�อ ตลาดฉัตรศิลา ในอําเภอหัว
หิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ*นั้น จะเห็นได-ว�าทุกป�จจัยท่ีมีการทดสอบสมมติฐานท้ังกลุ�มป�จจัยส�วน
ประสมทางการตลาด  และกลุ�มป�จจัยคุณภาพการบริการต�างก็มีความสัมพันธ*ไปในทิศทางเดียวกัน
กับความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีต�อตลาดฉัตรศิลา 

จุฑามาศ  อ�วมประดิษฐ (2555) ศึกษาเรื่องพฤติกรรมและความพึงพอใจของนักท�องเท่ียว
ในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา  จากข-อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมของนักท�องเท่ียวชาวไทยและชาวต�างชาติ  
พบว�า นักท�องเท่ียวชาวไทย ส�วนใหญ�เดินทางมาท�องเท่ียวในจังหวัดพระนครศรีอยุธยาด-วยรถ
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ส�วนตัว ส�วนนักท�องเท่ียวชาวต�างชาติ เดินทางมาเท่ียวด-วยรถโดยสารประจําเส-นทาง และพบว�า  
ข-อมูลข�าวสารการท�องเท่ียวท่ีนักท�องเท่ียวชาวไทยได-รับ  คือ ข-อมูลข�าวสารจากการบอกเล�าของ คน
รู-จัก ส�วนนักท�องเท่ียวชาวต�างชาติ ส�วนใหญ�ได-รับรู-ข-อมูลข�าวสารจากหนังสือนําเท่ียว  และประเด็น
ท่ีน�าสนใจคือ นักท�องเท่ียวชาวต�างชาติได-รับข-อมูลข�าวสารทางอินเตอร*เน็ตมากกว�านักท�องเท่ียวชาว
ไทยอย�างเห็นได-ชัด จํานวนนักท�องเท่ียวท้ังชาวไทยและชาวต�างชาติ  โดยรวมมีแนวโน-มจะกลับมา
เท่ียวในจังหวัดพระนครศรีอยุธยาอีกครั้ง  แต�พบว�า  นักท�องเท่ียวชาวต�างชาติเกือบครึ่งหนึ่งคาดว�า
จะไม�กลับมาเท่ียวอีก  ในเรื่องของระยะเวลาการท�องเท่ียวในจังหวัดพระนครศรีอยุธยาต�อครั้ง (วัน)  
ของนักท�องเท่ียวชาวไทย  ส�วนใหญ�มาเท่ียว 1 วันต�อครั้ง  ส�วนนักท�องเท่ียวชาวต�างชาติจะใช-เวลา
ในการท�องเท่ียวครั้งละหลายวัน  และประเด็นสุดท-ายเก่ียวกับค�าใช-จ�ายโดยประมาณในการเดินทาง
มาเท่ียวของนักท�องเท่ียวชาวต�างชาติมากกว�าชาวไทย สรุปได-ว�านักท�องเท่ียวชาวไทยมีความพึง
พอใจต�อป�จจัยด-านผลิตภัณฑ*มากเป.นอันดับ 1  และอันดับรองลงมาเป.น  ด-านช�องทางการจัด
จําหน�าย  ด-านลักษณะทางกายภาพ  ด-านบุคลากร  ด-านกระบวนการให-บริการ  ด-านลักษณะทาง
กายภาพ  และด-านการส�งเสริมการตลาด ตามลําดับ  ในขณะท่ีนักท�องเท่ียวชาวต�างชาติมีความพึง
พอใจต�อป�จจัยด-านผลิตภัณฑ*มากเป.นอับดับ 1  และอันดับรองลงมาเป.นด-านช�องทางการจัดจําหน�าย  
ด-านบุคลากร  ด-านราคา  ด-านกระบวนการให-บริการ  ด-านลักษณะทางกายภาพและด-านการ
ส�งเสริมการตลาดตามลําดับ 

หทัยรัตน*  เดชศักดา  (2553)  ศึกษาเรื่องความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวชาวไทยต�อ    
ตลาดน้ํา 4 ภาค จังหวัดชลบุรี โดยนักท�องเท่ียวชาวไทยมีความพึงพอใจต�อส�วนประสมทางการตลาด
ด-านผลิตภัณฑ*ในระดับพอใจอย�างยิ่ง ด-านช�องทางการจัดจําหน�าย ด-านลักษณะทางกายภาพ ด-าน
บุคลากร  ด-านราคา  ด-านส�งเสริมการตลาด  ด-านกระบวนการให-บริการ และพฤติกรรมการท�องเท่ียว
ของนักท�องเท่ียวชาวไทยต�อตลาดน้ํา 4 ภาค จากการวิเคราะห*สมมติฐาน พบว�า นักท�องเท่ียวชาวไทย
ท่ีมีระดับการศึกษา  สถานภาพ  อาชีพ  รายได-  แตกต�างกันมีความพึงพอใจต�อส�วนประสมทาง
การตลาดแตกต�างกัน  อย�างมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05   นอกจากนี้นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีอายุ  
ระดับการศึกษา สถานภาพ  อาชีพ  รายได-แตกต�างกัน  มีพฤติกรรมการท�องเท่ียวตลาดน้ํา 4 ภาค  
แตกต�างกันอย�างมีนัยสําคัญ 0.05 ส�วนการวิเคราะห*ความสัมพันธ* พบว�า ความพึงพอใจต�อส�วน
ประสมทางการตลาดกับพฤติกรรมของนักท�องเท่ียว  ด-านความถ่ีในการเดินทาง ด-านค�าใช-จ�ายในการ
เดินทางมาท�องเท่ียว ด-านแนวโน-มพฤติกรรมการท�องเท่ียวในอนาคต และแนวโน-มการบอกต�อบุคคล
อ่ืนให-มาท�องเท่ียวตลาดน้ํา มีความสัมพันธ*กันอย�างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ   0.05 

แก-วตา  ดูสาย  (2553) ศึกษาเรื่อง ป�จจัยการตัดสินใจพฤติกรรม และความพึงพอใจของ
นักท�องเท่ียวท่ีเลือกมาท�องเท่ียวท่ีอําเภอแม�ริม จังหวัดเชียงใหม� พบว�า ป�จจัยท่ีมีอิทธิพลต�อการ
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ตัดสินใจในด-านการประชาสัมพันธ*จากบุคคลใกล-ชิด และหน�วยงานท่ีเก่ียวข-องเป.นป�จจัยท่ีมีผลต�อการ
ตัดสินใจมากท่ีสุด ด-านพฤติกรรม พบว�า นักท�องเท่ียวเกินกว�าครึ่งหนึ่ง (ร-อยละ 53) ไม�เคยมาเท่ียว  
ท่ีเคยมาเท่ียวอําเภอแม�ริม 1 ครั้ง มีร-อยละ 16 ผู-ร�วมเดินทางมาด-วยคือ ครอบครัว เดินทางมากับ
เพ่ือน  และเสียค�าใช-จ�ายในการเดินทางมาท�องเท่ียว 100 – 500 บาทต�อครั้ง  ในด-านความพึงพอใจ
พบว�า  ความพึงพอใจด-านประชาสัมพันธ*  ประกอบด-วย ความท่ัวถึง และความหลากหลายของสื่อใน
การประชาสัมพันธ* รายละเอียดของสถานท่ีท�องเท่ียว และความต�อเนื่องในการประชาสัมพันธ* ซ่ึงมี
ความพึงพอใจอยู�ในระดับปานกลาง ความพึงพอใจในด-านผลิตภัณฑ* ได-แก� กิจกรรมเรียนเป.นควาญ
ช-าง  ซ่ึงมีความพึงพอใจอยู�ในระดับตํ่า กิจกรรมการแสดงโชว*ช-าง กิจกรรมข่ีช-าง และของท่ีระลึก มี
ความพึงพอใจอยู�ในระดับสูง ความพึงพอใจด-านราคา ประกอบด-วย ราคาค�าเข-าชม ราคาของท่ีระลึก  
และราคาอาหารกับเครื่องด่ืม มีระดับความพึงพอใจอยู�ในระดับสูง ความพึงพอใจด-านสถานท่ี  
ประกอบด-วย ความสะอาด ความสวยงาม ความปลอดภัย และ การคมนาคมสะดวก   มีความพึง
พอใจอยู�ในระดับสูง ความพึงพอใจด-านการบริการ ประกอบด-วย ความสุภาพความท่ัวถึงและเพียงพอ   
และการแต�งกายของพนักงานมีความพึงพอใจอยู�ในระดับสูง 

2.2 สมมติฐาน 

 สมมติฐานท่ี 1 นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีลักษณะป�จจัยส�วนบุคคลท่ีแตกต�างกันมีระดับความ
พึงพอใจแตกต�างกัน 
   สมมติฐานท่ี 1.1 นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีเพศแตกต�างกัน  มีระดับความพึงพอใจ
แตกต�างกัน 

  สมมติฐานท่ี 1.2 นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีอายุแตกต�างกัน  มีระดับความพึงพอใจ
แตกต�างกัน 
   สมมติฐานท่ี 1.3 นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีสถานภาพแตกต�างกัน  มีระดับความพึงพอใจ
แตกต�างกัน 
   สมมติฐานท่ี 1.4 นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีอาชีพแตกต�างกัน  มีระดับความพึงพอใจ
แตกต�างกัน 
   สมมติฐานท่ี 1.5 นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีระดับการศึกษาแตกต�างกัน  มีระดับความพึง
พอใจแตกต�างกัน 

  สมมติฐานท่ี 1.6 นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีรายได-ต�อเดือนแตกต�างกัน  มีระดับความพึง
พอใจแตกต�างกัน 
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   ป�จจัยส�วนบุคคล 
- เพศ  
- อายุ 
- สถานภาพ 
- อาชีพ 
- ระดับการศึกษา 
- รายได-ต�อเดือน 

ความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ี
มีต�อซิเคด-า  มาร*เก็ต  หัวหิน 

- ด-านผลิตภัณฑ* 
- ด-านราคา 
- ด-านสถานท่ี 
- ด-านการส�งเสริมการตลาด 

 

  พฤติกรรมการท�องเท่ียว 
- ค�าใช-จ�ายเฉลี่ยในการซ้ือ

สินค-าและบริการ 
- ผู-ร�วมเดินทาง 
- ยานพาหนะท่ีใช-ในการ

เดินทางมาท�องเท่ียว 

สมมติฐานท่ี 2   นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีพฤติกรรมการท�องเท่ียวท่ีแตกต�างกัน  มีระดับ
ความพึงพอใจแตกต�างกัน 
   สมมติฐานท่ี 2.1 นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีค�าใช-จ�ายเฉลี่ยในการซ้ือสินค-าและบริการ
แตกต�างกัน  มีระดับความพึงพอใจแตกต�างกัน 
   สมมติฐานท่ี 2.2 นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีผู-ร�วมเดินทางมาท�องเท่ียวแตกต�างกัน  มี
ระดับความพึงพอใจแตกต�างกัน 
   สมมติฐานท่ี 2.3 นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีใช-ยานพาหนะในการเดินทางมาท�องเท่ียว
แตกต�างกัน   มีระดับความพึงพอใจแตกต�างกัน 
 
2.3 กรอบแนวคิดตามทฤษฎี  
 
ภาพท่ี 2.3: กรอบแนวคิดตามทฤษฎี 
 
            ตัวแปรอิสระ                                                             ตัวแปรตาม 
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บทท่ี 3 
วิธีการดําเนินการวิจัย 

 
งานวิจัยครั้งนี้เป.นการเก็บรวบรวมข-อมูลโดยใช-แบบสอบถาม เพ่ือศึกษาความพึงพอใจของ

นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีต�อ ซิเคด-า มาร*เก็ต ในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ*จําแนกตาม
ป�จจัยส�วนประสมทางการตลาด โดยมีรายละเอียดเก่ียวการดําเนินการวิจัย ดังนี้ 
  3.1 ประเภทของงานวิจัย 
  3.2 กลุ�มประชากร  และการสุ�มกลุ�มตัวอย�าง 
  3.3 เครื่องมือท่ีใช-ในการศึกษา 
  3.4 การทดสอบเครื่องมือ 
  3.5 วิธีการเก็บข-อมูล 
  3.6 วิธีการทางสถิติ 
 
3.1 ประเภทของงานวิจัย 

การวิจัยนี้เป.นการวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ซ่ึงผู-วิจัยทําการเก็บข-อมูลโดย
วิธีการแจกแบบสอบถาม จํานวน 250 ชุด แล-วนําข-อมูลมาปlอนเข-าเครื่องคอมพิวเตอร*  และวิเคราะห*
ข-อมูลด-วยโปรแกรมสําเร็จรูป SPSS  
 
3.2 กลุ,มประชากร  และการสุ,มกลุ,มตัวอย,าง 
 ประชากรท่ีใช-ในการวิจัยครั้งนี้ คือ นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางมาท�องเท่ียว  ซิเคด-า มาร*
เก็ต  ในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ* ซ่ึงจากข-อมูลทางสถิติในปK 2556 มีนักท�องเท่ียวชาวไทย
เดินทางมาท�องเท่ียวหัวหิน จํานวน 3.825 ล-านคน (ศูนย*วิจัยกสิกร, 2556) และผู-วิจัยจึงทําการเลือก
กลุ�มตัวอย�าง โดยใช-การสุ�มตัวอย�างแบบบังเอิญ (Convenience  หรือ  Accidental  Sampling)  
จํานวน 250 คนจากนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางมาท�องเท่ียว  ซิเคด-า มาร*เก็ต  ระหว�างวันท่ี  14 
ถึง 16 พฤศจิกายน 2557 ซ่ึงเป.นไปตามเกณฑ*กําหนดตัวอย�างของ โปรแกรมสําเร็จรูป G*Power ท่ี
ความเชื่อม่ัน 0.05 และความคลาดเคลื่อนไม�เกินร-อยละ 5 
 
3.3  เครื่องมือท่ีใช.ในการศึกษา 

เครื่องมือท่ีใช-ในการศึกษาเป.นแบบสอบถามเรื่อง  ความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ี
มีต�อซิเคด-า มาร*เก็ต  ในอําเภอหัวหิน  จังหวัดประจวบคีรีขันธ*  เพ่ือสอบถามเก่ียวกับข-อมูลส�วน
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บุคคล พฤติกรรมการท�องเท่ียว และระดับความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางมา
ท�องเท่ียว  ซิเคด-า มาร*เก็ต  ในอําเภอหัวหิน  จังหวัดประจวบคีรีขันธ*  ซ่ึงผู-วิจัยสร-างข้ึนจากการศึกษา
เอกสารวิชาการ แนวคิด ทฤษฎี รวมถึงงานวิจัยท่ีเก่ียวข-องและสอดคล-องตามวัตถุประสงค*  รวมท้ัง
กรอบแนวคิดท่ีกําหนดข้ึน  โดยมีข้ันตอนการสร-างเครื่องมือ  ดังนี้ 
  1)  ศึกษาเอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวข-องกับการความพึงพอใจของนักท�องเท่ียว แล-วนําผล
การศึกษาดังกล�าวมากําหนดเป.นเนื้อหาในแบบสอบถามเก่ียวกับความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวชาว
ไทยท่ีเดินทางมาท�องเท่ียว ซิเคด-า มาร*เก็ต  ในอําเภอหัวหิน  จังหวัดประจวบคีรีขันธ*   
  2)  ศึกษาค-นคว-าเอกสาร และงานวิจัยต�าง ๆ ท่ีเก่ียวข-องกับความพึงพอใจ พฤติกรรม
ผู-บริโภค  และแนวคิดส�วนประสมทางการตลาด (4Ps) 
  3)  สร-างข-อคําถามให-ครอบคลุม  โดยแบ�งโครงสร-างแบบสอบถามออกเป.น 3 ส�วน ดังนี้ 

ส�วนท่ี 1 ข-อมูลลักษณะท่ัวไปของนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีต�อ  ซิเคด-า มาร*เก็ต   
ในอําเภอหัวหิน  จังหวัดประจวบคีรีขันธ*   
  เป.นการสอบถามเก่ียวกับลักษณะข-อมูลส�วนบุคคลของผู-ตอบแบบสอบถาม  
ประกอบด-วยเพศ อายุ สถานภาพ  อาชีพ  ระดับการศึกษา และรายได-ต�อเดือน  จํานวน 6 ข-อ  

ส�วนท่ี 2 ข-อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการท�องเท่ียวของนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีต�อ 
ซิเคด-า  มาร*เก็ต  ในอําเภอหิวหิน  จังหวัดประจวบคีรีขันธ*  

เป.นส�วนท่ีเก่ียวกับพฤติกรรมการท�องเท่ียวของนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทาง 
มาท�องเท่ียว  ซิเคด-า มาร*เก็ต  อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ* ประกอบไปด-วย ค�าใช-จ�ายเฉลี่ย
ในการซ้ือสินค-าและบริการ ผู-ร�วมเดินทางมาท�องเท่ียว และยานพาหนะท่ีใช-ในการเดินทาง มา
ท�องเท่ียว จํานวน  3  ข-อ 

ส�วนท่ี 3   ข-อมูลเก่ียวกับความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางมา
ท�องเท่ียวซิเคด-า มาร*เก็ต ในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ* จําแนกตามแนวคิดส�วนประสมทาง
การตลาด (4Ps) จํานวน 18 ข-อ  

  วัดระดับความพึงพอใจของนักท�องเท่ียว  โดยแบ�งออกเป.น 4 ด-าน  ดังนี้ 
   ด-านท่ี 1   ผลิตภัณฑ* 
   ด-านท่ี 2  ราคา 
   ด-านท่ี 3  สถานท่ี 
   ด-านท่ี 4  การส�งเสริมการตลาด 
   โดยได-แบ�งระดับของความพึงพอใจเป.นมาตราส�วนประมาณค�า (Rating Scale)  5 
ระดับ  คือ 
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ระดับความพึงพอใจมากท่ีสุด     ให-คะแนนเท�ากับ     5 
ระดับความพึงพอใจมาก           ให-คะแนนเท�ากับ    4 
ระดับความพึงพอใจปานกลาง     ให-คะแนนเท�ากับ    3 
ระดับความพึงพอใจน-อย           ให-คะแนนเท�ากับ    2 
ระดับความพึงพอใจน-อยท่ีสุด      ให-คะแนนเท�ากับ    1 

โดยการแปลผลใช-ค�าพิสัย โดยค�าสูงสุดลบค�าตํ่าสุด  หารจํานวนชั้น จะได-เกณฑ*การแปลดังนี้ 
    =  5-1 
          5    
    =  0.80 

สําหรับการแปลความหมายค�าเฉลี่ย  ผู-วิจัยใช-เกณฑ*แปลความหมาย (สุวัจชัย เสมา, 2550) 
4.21 – 5.00  หมายถึง  ความพึงพอใจมากท่ีสุด 
3.41 – 4.20  หมายถึง  ความพึงพอใจมาก 
2.61 – 3.40  หมายถึง  ความพึงพอใจปานกลาง 
1.81  – 2.60  หมายถึง  ความพึงพอใจน-อย 
1.00 – 1.80  หมายถึง           ความพึงพอใจน-อยท่ีสุด 
 

3.4  การทดสอบเครื่องมือ 
3.4.1 ผู-วิจัยเลือกใช-เครื่องมือในการทดสอบความเท่ียงตรงของแบบสอบถาม (Index of 

Item Objective Congruence: IOC) เม่ือสร-างแบบสอบถามแล-วผู-วิจัยได-นําแบบสอบถามให-
ผู-ทรงคุณวุฒิ 3 ท�าน ตรวจสอบความครอบคลุมเนื้อหาเรื่องความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวชาวไทย ท่ี
มีต�อ ซิเคด-า มาร*เก็ต ในอําเภอหัวหิน  จังหวัดประจวบคีรีขันธ* ซ่ึงใช-เกณฑ*ดังนี้ 
   ค�า  +1   สอดคล-อง 
   ค�า    0   ไม�แน�ใจ 
   ค�า   -1    ไม�สอดคล-อง 
 ซ่ึงพบว�า  ข-อคําถามส�วนใหญ�มีค�า IOC ท่ีระดับ 0.6  ผู-วิจัยจึงได-ปรับแก-เนื้อหาของข-อคําถาม
ตามคําแนะนําของผู-เชี่ยวชาญก�อนท่ีจะนําแบบสอบถามไปเก็บข-อมูล 

3.4.2 การทดสอบความเชื่อม่ัน (Reliability  Test)  ก�อนท่ีจะนําแบบสอบถามท่ีสร-างข้ึนไป
ใช-จริง ผู-วิจัยนําแบบสอบถามไปใช-ทดสอบกับกลุ�มตัวอย�างจํานวน 30  ชุด  พบว�ามีค�าสัมประสิทธิ์
แอลฟ̂าของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient)  ท่ีระดับ .879  ซ่ึงถือว�าแบบสอบถาม
เชื่อถือได-  



36 

 

 

3.5 วิธีการเก็บข.อมูล 
3.5.1 ข-อมูลปฐมภูมิ  ได-แก�  ข-อมูลจากแบบสอบถาม  โดยการสอบถามนักท�องเท่ียวชาวไทย 

ท่ีเดินทางมาท�องเท่ียว  ซิเคด-า  มาร*เก็ต  ในอําเภอหัวหิน  จังหวัดประจวบคีรีขันธ*  จํานวน  250 ชุด 
3.5.2 ข-อมูลทุติยภูมิ  ได-แก�  ข-อมูลเอกสารวิชาการ  แนวคิด  ทฤษฎี  และงานวิจัยท่ี

เก่ียวข-อง 
 

3.6 วิธีการทางสถิติ 
      สถิติท่ีใช-ในการวิเคราะห*ข-อมูล  ผู-วิจัยได-นําสถิติมาใช-วิเคราะห*ข-อมูล  มีดังนี้ 

3.6.1  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) มีรายละเอียดดังนี้ 
3.6.1.1 ข-อมูลในแบบสอบถามส�วนท่ี 1 ข-อมูลลักษณะท่ัวไปของนักท�องเท่ียวชาว

ไทยท่ีเดินทางมาท�องเท่ียว ซิเคด-า มาร*เก็ต ในอําเภอหิวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ* ได-แก� เพศ อายุ 
สถานภาพ อาชีพ ระดับการศึกษา และรายได-ต�อเดือน  นํามาวิเคราะห*ความถ่ีและร-อยละ 

3.6.1.2 ข-อมูลในแบบสอบถามส�วนท่ี 2 พฤติกรรมการท�องเท่ียวของนักท�องเท่ียว
ชาวไทยท่ีเดินทางมาท�องเท่ียว ซิเคด-า มาร*เก็ต ในอําเภอหิวหิน  จังหวัดประจวบคีรีขันธ* ได-แก� 
ค�าใช-จ�ายเฉลี่ยในการซ้ือสินค-าและบริการ ผู-ร�วมเดินทางมาท�องเท่ียว และยานพาหนะท่ีใช-ในการ
เดินทางมาท�องเท่ียว นํามาวิเคราะห*ความถ่ีและร-อยละ 

3.6.1.3 ข-อมูลในแบบสอบถามส�วนท่ี 3 ระดับความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวชาว
ไทยท่ีเดินทางมาท�องเท่ียว ซิเคด-า มาร*เก็ต ในอําเภอหัวหิน  จังหวัดประจวบคีรีขันธ*  ด-านผลิตภัณฑ*  
ด-านราคา ด-านสถานท่ี ด-านการส�งเสริมการตลาดและภาพรวมนํามาวิเคราะห*หาค�าเฉลี่ย และค�า
เบี่ยงเบนมาตรฐาน และวัดระดับความพึงพอใจโดยเทียบเกณฑ*ท่ีกําหนดไว- 

3.6.2 สถิติเชิงอนุมาน (Inferential  Statistics)  มีรายละเอียดดังนี้ 
3.6.2.1 ทดสอบสมมติฐานโดยเปรียบเทียบค�าเฉลี่ยความพึงพอใจของนักท�องเท่ียว

ชาวไทยท่ีเดินทางมาท�องเท่ียว ซิเคด-า มาร*เก็ต ในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ* จําแนกตาม
ป�จจัยส�วนบุคคล และพฤติกรรมของนักท�องเท่ียว โดยวิเคราะห*ข-อมูลเปรียบเทียบความแตกต�างของ
ค�าเฉลี่ยระหว�างกลุ�มตัวอย�าง 2 กลุ�มท่ีเป.นอิสระต�อกัน โดยใช-วิธีการทดสอบค�าที (Independent 
Sample t – test)  ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 และวิเคราะห*ข-อมูลเปรียบเทียบความแตกต�าง
ของค�าเฉลี่ยระหว�างกลุ�มตัวอย�างต้ังแต� 3 กลุ�มข้ึนไป  โดยใช-สถิติการวิเคราะห*ความแปรปรวนทาง
เดียว (One – Way ANOVA) ถ-าผลการทดสอบมีความแตกต�างอย�างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 
0.05 จะทําการทดสอบ Post Hoc Test เป.นรายคู�ต�อไป โดยใช-วิธ ี Fisher’s Least Significant 
Difference (LSD) เพ่ือดูว�าคู�ใดบ-างท่ีแตกต�างกัน  โดยกําหนดนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 
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บทท่ี 4 
บทวิเคราะห!ข.อมูล 

 
 ผลการวิเคราะห*ข-อมูลวิจัยเรื่องความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีต�อซิเคด-า มาร*เก็ต 
ในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ* แบ�งเป.น 3 ส�วน ได-ดังนี้ 
  4.1 การสรุปข-อมูลทางประชากรศาสตร* 
  4.2 ผลการวิเคราะห*ข-อมูลตามสมมติฐาน 
  4.3 ผลการวิเคราะห*ข-อมูลอ่ืน ๆ 

 
4.1 การสรุปข.อมูลทางประชากรศาสตร! 
   ผลการวิเคราะห*ข-อมูลลักษณะส�วนบุคคล และพฤติกรรมการท�องเท่ียวของกลุ�มตัวอย�าง
ท่ีมาท�องเท่ียวซิเคด-า มาร*เก็ตในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ* มีดังต�อไปนี้ 

 
ตารางท่ี 4.1: จํานวนและร-อยละของกลุ�มตัวอย�าง จําแนกตามข-อมูลลักษณะส�วนบุคคล 
 

ตัวแปร ข-อมูลป�จจัยส�วนบุคคล จํานวน (คน) ร-อยละ 

เพศ  ชาย 
 หญิง 

94 
156 

37.6 
62.4 

อายุ ตํ่ากว�า 20 ปK 
21-30 ปK 
31-40 ปK 
41-50 ปK 
51-60 ปK 
60 ปK ข้ึนไป 

33 
89 
50 
48 
27 
3 

13.2 
35.6 
20.0 
19.2 
10.8 
1.2 

สถานภาพ โสด 84 33.6 
  สมรส 130 52 
  หม-าย/ หย�าร-าง 23 9.2 
  แยกกันอยู� 13 5.2 

 
         (ตารางมีต�อ) 
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ตารางท่ี 4.1 (ต�อ): จํานวนและร-อยละของกลุ�มตัวอย�าง จําแนกตามข-อมูลลักษณะส�วนบุคคล 
 

ตัวแปร ข-อมูลลักษณะท่ัวไป จํานวน (คน) ร-อยละ 

อาชีพ นักเรียน/ นักศึกษา 47 18.8 
 ข-าราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ 75 30 
 ลูกจ-าง/ พนักงานเอกชน 67 26.8 
 ค-าขาย/ ธุรกิจส�วนตัว 59 23.6 
 อ่ืน ๆ 2 0.8 

ระดับการศึกษา ตํ่ากว�าปริญญาตรี 117 46.8 
 ปริญญาตรี หรือเทียบเท�า 116 46.4 
 ปริญญาโท 15 6 
 ปริญญาเอก 2 0.8 

รายได-ต�อเดือน ตํ่ากว�า 10,000 บาท 55 22 
 10,001-20,000 บาท 122 48.8 
 20,001-30,000 บาท 44 17.6 
 30,001-40,000 บาท 16 6.4 
 40,001-50,000 บาท 8 3.2 
 มากกว�า 50,000 บาท 5 2 

 รวม 250 100.0 

 
ผลการวิเคราะห*จากตารางท่ี 4.1 พบว�า กลุ�มตัวอย�างส�วนใหญ�เป.นเพศหญิง จํานวน 156 คน 

คิดเป.นร-อยละ 62.4 และเป.นเพศชายจํานวน 94 คน คิดเป.นร-อยละ 37.6 มีอายุในช�วง 20-30 ปKมาก
ท่ีสุดจํานวน 89 คนคิดเป.นร-อยละ 35.6 รองลงมาคือ ช�วงอายุ 31-40 ปKจํานวน50 คนคิดเป.นร-อยละ 
20.0 และช�วงอายุ 60 ปKข้ึนไปน-อยท่ีสุดจํานวน 3 คน คิดเป.นร-อยละ 1.2 ส�วนใหญ�มีสถานภาพสมรส
มากท่ีสุดจํานวน 130 คน คิดเป.นร-อยละ 52.0 รองลงมาคือสถานภาพโสด จํานวน 84 คน คิดเป.น
ร-อยละ 33.6 หม-าย/ หย�าร-างจํานวน 23 คน คิดเป.นร-อยละ 9.2 และแยกกันอยู�มีน-อยท่ีสุด จํานวน 
13 คน คิดเป.นร-อยละ 5.2   

ในด-านอาชีพพบว�า ส�วนใหญ�เป.นข-าราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจมากท่ีสุดจํานวน 75 คน  
คิดเป.นร-อยละ 30.0 รองลงมาคือ ลูกจ-าง/ พนักงานเอกชนจํานวน 67 คน คิดเป.นร-อยละ 26.8 และมี
อาชีพอ่ืน ๆ น-อยท่ีสุด จํานวน 2 คน คิดเป.นร-อยละ 0.8   
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ในด-านระดับการศึกษาพบว�ากลุ�มตัวอย�างมีระดับการศึกษาตํ่ากว�าปริญญาตรีมากท่ีสุด
จํานวน 117 คนคิดเป.นร-อยละ 46.8 รองลงมาคือ ปริญญาตรีหรือเทียบเท�าจํานวน 116 คน คิดเป.น
ร-อยละ 46.4 ปริญญาโทจํานวน 15 คน คิดเป.นร-อยละ 6 และปริญญาเอกน-อยท่ีสุดคือ 2 คน คิดเป.น
ร-อยละ 0.8     

ในด-านรายได-ต�อเดือนพบว�า กลุ�มตัวอย�างส�วนใหญ�มีรายได-ต�อเดือน 10,001-20,000 บาท
จํานวน 122 คนคิดเป.นร-อยละ 48.8 รองลงมาคือ ตํ่ากว�า 10,000 บาท จํานวน 55 คน คิดเป.นร-อย
ละ 22.0 และมากกว�า 50,000 บาท มีน-อยท่ีสุด จํานวน 5 คน คิดเป.นร-อยละ 2.0 

 
ตารางท่ี 4.2: จํานวนและร-อยละของกลุ�มตัวอย�าง จําแนกตามค�าใช-จ�ายเฉลี่ยในการซ้ือสินค-าและ 
                 บริการ 
 

ค�าใช-จ�ายเฉลี่ยในการซ้ือสินค-าและบริการ จํานวน (คน) ร-อยละ 

ตํ่ากว�า 500 บาท 
501-1,000 บาท 
1,001-1,500 บาท 
1,501-2,000 บาท 
2,001-3,000 บาท 
3,000 บาทข้ึนไป 

42 
101 
58 
21 
20 
8 

16.8 
40.4 
23.2 
8.4 
8.0 
3.2 

รวม 250 100.0 

 
ผลจากตารางท่ี 4.2 พบว�า ค�าใช-จ�ายเฉลี่ยในการซ้ือสินค-าและบริการของกลุ�มตัวอย�างอยู�

ระหว�าง 501-1,000 บาท มากท่ีสุด จํานวน 101 คน  คิดเป.นร-อยละ 40.4 รองลงมาคือ 1,001-
1,500 บาท จํานวน 58 คน คิดเป.นร-อยละ 23.2 ตํ่ากว�า 500 บาท จํานวน 42 คน  คิดเป.นร-อยละ 
16.8  ระหว�าง 1,501-2,000 บาท จํานวน 21 คน คิดเป.นร-อยละ 8.4 ระหว�าง 2,001-3,000 บาท 
จํานวน 20 คน คิดเป.นร-อยละ 8.0 และ 3,000 บาทข้ึนไป จํานวน 8 คน คิดเป.นร-อยละ 3.2 
ตามลําดับ 
 
 
 
 



40 

 

 

ตารางท่ี 4.3: จํานวนและร-อยละของกลุ�มตัวอย�าง จําแนกตามผู-ร�วมเดินทางมาท�องเท่ียว   
 

ผู-ร�วมเดินทางมาท�องเท่ียว จํานวน (คน) ร-อยละ 

เดินทางมาคนเดียว 
เพ่ือน/ เพ่ือนร�วมงาน 
ครอบครัว/ ญาติ 
คนรัก/ แฟน 
อ่ืน ๆ โปรดระบุ 

17 
91 
96 
46 
- 

6.8 
36.4 
38.4 
18.4 

- 

รวม 250 100.0 

 
ผลจากตารางท่ี 4.3 พบว�า กลุ�มตัวอย�างส�วนใหญ�มีผู-ร�วมเดินทางคือ  ครอบครัว/ ญาติ มาก

ท่ีสุด จํานวน 96 คน คิดเป.นร-อยละ 38.4 รองลงมาคือ เพ่ือน/ เพ่ือนร�วมงาน จํานวน 91 คน คิดเป.น
ร-อยละ 36.4 คนรัก/ แฟน จํานวน 46 คน  คิดเป.นร-อยละ 18.4 และเดินทางมาคนเดียว จํานวน 17 
คน คิดเป.นร-อยละ 6.8 

 
ตารางท่ี 4.4: จํานวนและร-อยละของกลุ�มตัวอย�าง จําแนกตามยานพาหนะท่ีใช-เดินทางมาท�องเท่ียว 
 

ยานพาหนะท่ีท�านใช-ในการเดินทางมาท�องเท่ียว จํานวน (คน) ร-อยละ 

รถโดยสารประจําทาง 
รถนําเท่ียว/ ทัวร* 
รถยนต*ส�วนตัว 
รถจักรยานยนต* 
อ่ืน ๆ โปรดระบุ 

23 
22 
156 
49 
- 

9.2 
8.8 
62.4 
19.6 

- 

รวม 250 100.0 

 
ผลจากตารางท่ี 4.4 พบว�า กลุ�มตัวอย�างส�วนใหญ�เดินทางโดยรถยนต*ส�วนตัวมากท่ีสุด 

จํานวน 156 คน คิดเป.นร-อยละ  62.4 รองลงมาคือรถจักรยานยนต* จํานวน 49 คน คิดเป.นร-อยละ 
19.6 รถโดยสารประจําทาง จํานวน 23 คน คิดเป.นร-อยละ 9.2 และรถนําเท่ียว/ ทัวร* จํานวน 22 คน  
คิดเป.นร-อยละ 8.8 
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4.2 ผลการวิเคราะห!ข.อมูลตามสมมติฐาน 
 
  สมมติฐานท่ี 1 นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีป�จจัยส�วนบุคคลท่ีแตกต�างกันมีระดับความพึงพอใจ
แตกต�างกัน 
   สมมติฐานท่ี 1.1 นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีเพศแตกต�างกัน มีระดับความพึงพอใจ
แตกต�างกัน 
 
ตารางท่ี 4.5: แสดงค�าสถิติความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวท่ีมีต�อซิเคด-า มาร*เก็ต เปรียบเทียบตามเพศ 
 

ความพึงพอใจ ชาย หญิง 
t Sig. 

ของนักท�องเท่ียว MEAN MEAN 

ด-านผลิตภัณฑ*และบริการ 3.66 3.70 -0.555 0.579 

ด-านราคา 3.55 3.61 -0.626 0.532 

ด-านสถานท่ี 3.63 3.75 -1.540 0.125 

ด-านการส�งเสริมการตลาด 3.92 3.97 -0.583 0.561 

   เฉลี่ยรวม 3.67 3.74 -1.148 0.252 

* มีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.5 เม่ือพิจารณาค�าเฉลี่ยเก่ียวกับความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวท่ีมีต�อซิเคด-า  
มาร*เก็ต จําแนกตามเพศ พบว�าเพศชายและเพศหญิงมีค�าเฉลี่ยโดยรวม และรายด-าน ได-แก� ด-าน
ผลิตภัณฑ*และบริการ ด-านราคา ด-านสถานท่ี และด-านการส�งเสริมการตลาดแตกต�างกันอย�างไม�มี
นัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 

จึงทําการปฏิเสธสมมติฐานท่ี 1.1 หมายความว�า นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีเพศแตกต�างกัน มี
ระดับความพึงพอใจไม�แตกต�างกัน ท้ังโดยรวมและรายด-าน  
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  สมมติฐานท่ี 1.2 นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีอายุแตกต�างกัน มีระดับความพึงพอใจ
แตกต�างกัน 

 
ตารางท่ี 4.6: วิเคราะห*ค�าความแปรปรวนค�าเฉลี่ยความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวท่ีมีต�อซิเคด-า  
                 มาร*เก็ต เปรียบเทียบตามอายุ 
 

ความพึงพอใจของ
นักท�องเท่ียว 

ตํ่ากว�า
20 

20-30 31-40 41-50 51-60 
60ปKข้ึน

ไป F Sig. 
MEAN MEAN MEAN MEAN MEAN MEAN 

ด-านผลิตภัณฑ*และ
บริการ 

3.62 3.67 3.66 3.65 3.90 3.80 0.731 0.601 

ด-านราคา 3.66 3.53 3.66 3.51 3.67 3.75 0.408 0.843 

ด-านสถานท่ี 3.67 3.66 3.82 3.68 3.77 3.78 0.600 0.700 

ด-านการส�งเสริม
การตลาด 

3.68 4.06 3.87 4.01 3.94 4.00 2.165 0.059 

เฉลี่ยรวม 3.66 3.70 3.75 3.69 3.81 3.81 0.388 0.857 

* มีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.6 เม่ือพิจารณาค�าเฉลี่ยเก่ียวกับความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวท่ีมีต�อแหล�ง

ท�องเท่ียว จําแนกตามอายุ พบว�าอายุท่ีแตกต�างกันมีค�าเฉลี่ยความพึงพอใจโดยรวม และรายด-าน 
ได-แก� ด-านผลิตภัณฑ*และบริการ ด-านราคา ด-านสถานท่ี และด-านการส�งเสริมการตลาดแตกต�างกัน
อย�างไม�มีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 จึงทําการปฏิเสธสมมติฐานท่ี 1.2 หมายความว�า นักท�องเท่ียวชาว
ไทยท่ีมีอายุแตกต�างกัน มีระดับความพึงพอใจไม�แตกต�างกัน ท้ังโดยรวมและรายด-าน  
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  สมมติฐานท่ี 1.3 นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีสถานภาพแตกต�างกัน มีระดับความพึง
พอใจแตกต�างกัน 

 
ตารางท่ี 4.7: วิเคราะห*ค�าความแปรปรวน ค�าเฉลี่ยความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวท่ีมีต�อซิเคด-า  
                 มาร*เก็ต เปรียบเทียบตามสถานภาพสมรส 
 

ความพึงพอใจของ
นักท�องเท่ียว 

โสด สมรส 
หม-าย/ หย�า

ร-าง 
แยกกันอยู� 

F Sig. 
MEAN MEAN MEAN MEAN 

ด-านผลิตภัณฑ*และ
บริการ 

3.83 3.58 3.84 3.46 3.667 0.013* 

ด-านราคา 3.73 3.48 3.86 3.19 3.808 0.011* 

ด-านสถานท่ี 3.84 3.67 3.62 3.41 2.797 0.041* 

ด-านการส�งเสริม
การตลาด 

3.90 4.02 3.91 3.59 2.176 0.091 

เฉลี่ยรวม 3.82 3.66 3.78 3.41 3.666 0.013* 

* มีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.7 เม่ือพิจารณาค�าเฉลี่ยเก่ียวกับความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวท่ีมีต�อแหล�ง

ท�องเท่ียว จําแนกตามสถานภาพสมรส  พบว�าสถานภาพสมรสท่ีแตกต�างกันมีค�าเฉลี่ยความพึงพอใจ
โดยรวมแตกต�างกัน ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 เม่ือพิจารณาในแต�ละด-าน พบว�าสถานภาพสมรสท่ี
แตกต�างกันมีระดับความพึงพอใจด-านผลิตภัณฑ*และบริการ ด-านราคา และด-านสถานท่ี แตกต�างกัน 
ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05  

ดังนั้น ผู-วิจัยจึงได-นําผลการวิเคราะห*ความแตกต�างของระดับความพึงพอใจด-านผลิตภัณฑ*
และบริการ ด-านราคา ด-านสถานท่ี และโดยรวมไปเปรียบเทียบเชิงซ-อน ใช-วิธีทดสอบแบบ (LSD)  
เพ่ือหาว�าค�าเฉลี่ยคู�ใดบ-างแตกต�างกัน ดังตารางท่ี 4.8 – 4.11 
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ตารางท่ี 4.8: เปรียบเทียบค�าเฉลี่ยด-านผลิตภัณฑ*และบริการ จําแนกตามสถานภาพโสด  
                 โดยเปรียบเทียบเป.นรายคู� 
 

สถานภาพ โสด สมรส หม-าย/ หย�าร-าง แยกกันอยู� 

โสด  
- 

0.244* -0.015 0.367* 

 (0.006) (0.919) (0.049) 

สมรส  
 

 
- 

-0.259 0.123 

 (0.067) (0.498) 

หม-าย/ หย�าร-าง  
 

 
 

 
- 

0.382 

 (0.078) 

แยกกันอยู�    - 

* มีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.9: เปรียบเทียบค�าเฉลี่ยด-านราคา จําแนกตามสถานภาพสมรส โดยเปรียบเทียบเป.นรายคู� 
 

สถานภาพ โสด สมรส หม-าย/ หย�าร-าง แยกกันอยู� 

โสด - 0.242* -0.133 0.534* 
  (0.025) (0.463) (0.020) 

สมรส  - -0.374* 0.292 
   (0.032) (0.191) 

หม-าย/ หย�าร-าง   - 0.666* 
    (0.013) 

แยกกันอยู�    - 

* มีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 
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ตารางท่ี 4.10: เปรียบเทียบค�าเฉลี่ยด-านสถานท่ี จําแนกตามสถานภาพหม-าย/ หย�าร-าง  
                  โดยเปรียบเทียบเป.นรายคู� 
 

สถานภาพ โสด สมรส หม-าย/ หย�าร-าง แยกกันอยู� 

โสด - 0.162* 0.219 0.425* 
  (0.049) 0.112 (0.015) 

สมรส  - 0.057 0.263 
   0.666 0.123 

หม-าย/ หย�าร-าง   - 0.206 
    0.312 

แยกกันอยู�    - 

* มีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.11: เปรียบเทียบค�าเฉลี่ยความพึงพอใจโดยรวม จําแนกตามสถานภาพแยกกันอยู�  
                  โดยเปรียบเทียบเป.นรายคู� 
 

สถานภาพ โสด สมรส หม-าย/ หย�าร-าง แยกกันอยู� 

โสด - 0.157* 0.038 0.415* 
  (0.023) 0.740 (0.005) 

สมรส  - -0.119 0.258 
   0.284 0.070 

หม-าย/ หย�าร-าง   - 0.377* 
    (0.027) 

แยกกันอยู�    - 

* มีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.8 – 4.11  เม่ือพิจารณาความแตกต�างระหว�างค�าเฉลี่ยความพึงพอใจของ

นักท�องเท่ียวท่ีมีต�อซิเคด-า มาร*เก็ต จําแนกตามสถานภาพ พบว�าในด-านผลิตภัณฑ*และบริการ 
สถานภาพโสด จะมีความพึงพอใจสูงกว�าสถานภาพสมรส และแยกกันอยู� อย�างมีนัยสําคัญ ท่ีระดับ 
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0.05 (ตารางท่ี 4.8) ส�วนในด-านราคา สถานภาพหม-าย/ หย�าร-าง จะมีค�าเฉลี่ยความพึงพอใจ สูงกว�า
สถานภาพสมรส อย�างมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 (ตารางท่ี 4.9)  ในด-านสถานท่ีและความพึงพอใจ
โดยรวม พบว�าสถานภาพโสดจะมีค�าเฉลี่ยความพึงพอใจสูงท่ีสุด และสูงกว�าสถานภาพสมรสและ
แยกกันอยู�อย�างมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 (ตารางท่ี 4.10 และ 4.11) 
 

  สมมติฐานท่ี 1.4 นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีอาชีพแตกต�างกัน มีระดับความพึงพอใจ
แตกต�างกัน 

 
ตารางท่ี 4.12: วิเคราะห*ค�าความแปรปรวนค�าเฉลี่ยความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวท่ีมีต�อซิเคด-า  
                   มาร*เก็ต  เปรียบเทียบตามอาชีพ 
 

ความพึงพอใจของ
นักท�องเท่ียว 

นักเรียน/ ข-าราชการ/ ลูกจ-าง/ ค-าขาย/ 

อ่ืน ๆ 
F Sig. 

นักศึกษา พนักงาน พนักงาน ธุรกิจ 

 รัฐวิสาหกิจ เอกชน ส�วนตัว 

 MEAN MEAN  MEAN  MEAN  MEAN 

ด-านผลิตภัณฑ*และ
บริการ 

3.65 3.85 3.66 3.52 4.00 2.473 0.045* 

ด-านราคา 3.73 3.81 3.41 3.36 4.25 4.758 0.001* 

ด-านสถานท่ี 3.71 3.88 3.67 3.53 3.83 3.009 0.019* 

ด-านการส�งเสริม
การตลาด 

3.79 4.01 4.01 3.93 3.67 1.276 0.280 

เฉลี่ยรวม 3.71 3.88 3.67 3.56 3.94 3.927 0.004* 

* มีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.12 เม่ือพิจารณาค�าเฉลี่ยเก่ียวกับความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวท่ีมีต�อซิเคด-า  
มาร*เก็ต  จําแนกตามอาชีพ พบว�าอาชีพท่ีแตกต�างกันมีค�าเฉลี่ยความพึงพอใจโดยรวมแตกต�างกัน ท่ี
ระดับนัยสําคัญ 0.05 เม่ือพิจารณาในแต�ละด-าน พบว�าอาชีพท่ีแตกต�างกันมีค�าเฉลี่ยความพึงพอใจ
เฉลี่ยด-านผลิตภัณฑ*และบริการ ด-านราคา และด-านสถานท่ีแตกต�างกัน ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 
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ดังนั้น ผู-วิจัยจึงได-นําผลการวิเคราะห*ความแตกต�างของระดับความพึงพอใจ ด-านผลิตภัณฑ*
และบริการ ด-านราคา ด-านสถานท่ี และโดยรวมไปเปรียบเทียบเชิงซ-อน ใช-วิธีทดสอบแบบ (LSD)  
เพ่ือหาว�าค�าเฉลี่ยคู�ใดบ-างแตกต�างกัน ดังตารางท่ี 4.13 – 4.16 
 
ตารางท่ี 4.13: เปรียบเทียบค�าเฉลี่ยด-านผลิตภัณฑ*และบริการ จําแนกตามอาชีพ โดยเปรียบเทียบ 
                  เป.นรายคู� 
 

อาชีพ 
 

นักเรียน/
นักศึกษา 

ข-าราชการ/
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

ลูกจ-าง/
พนักงานเอกชน 

ค-าขาย/ 
ธุรกิจส�วนตัว 

อ่ืน ๆ 
 

นักเรียน/ นักศึกษา - -0.201 -0.013 0.125 -0.353 
 (0.085) (0.914) (0.309) (0.435) 

ข-าราชการ/ พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

 - 0.188 0.326* -0.152 

  (0.075) (0.003) (0.735) 

ลูกจ-าง/   - 0.138 -0.340 

พนักงานเอกชน    (0.219) (0.449) 

ค-าขาย/ ธุรกิจส�วนตัว    - -0.478 
    (0.289) 

อ่ืน ๆ     - 

* มีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.14: เปรียบเทียบค�าเฉลี่ยด-านราคา จําแนกตามอาชีพ โดยเปรียบเทียบเป.นรายคู� 
 

อาชีพ นักเรียน/ ข-าราชการ/ 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

ลูกจ-าง/
พนักงานเอกชน 

ค-าขาย/ 
ธุรกิจส�วนตัว 

อ่ืนๆ 
  นักศึกษา   

นักเรียน/ นักศึกษา - -0.085 0.318* 0.373* -0.521 
   (0.548) (0.028) (0.012) (0.341) 

ข-าราชการ/  - 0.403* 0.457* -0.437 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ   (0.002) (0.001) (0.421) 

          (ตารางมีต�อ) 
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ตารางท่ี 4.14 (ต�อ): เปรียบเทียบค�าเฉลี่ยด-านราคา จําแนกตามอาชีพ โดยเปรียบเทียบเป.นรายคู� 
 

อาชีพ นักเรียน/ ข-าราชการ/ 
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

ลูกจ-าง/
พนักงานเอกชน 

ค-าขาย/ 
ธุรกิจส�วนตัว 

อ่ืน ๆ 
  นักศึกษา   

ลูกจ-าง/    0.055 -0.840 
พนักงานเอกชน    (0.687) (0.123) 

ค-าขาย/ ธุรกิจ
ส�วนตัว 

   - -0.894 

      (0.102) 

อ่ืน ๆ     - 

* มีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.15: เปรียบเทียบค�าเฉลี่ยด-านสถานท่ี จําแนกตามอาชีพ โดยเปรียบเทียบเป.นรายคู� 
 

อาชีพ นักเรียน/
นักศึกษา 

ข-าราชการ/
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

ลูกจ-าง/
พนักงานเอกชน 

ค-าขาย/ อ่ืน ๆ 
ธุรกิจ

ส�วนตัว   

นักเรียน/ นักศึกษา - -0.172 0.034 0.172 -0.128 

 (0.113) (0.759) (0.132) (0.761) 

ข-าราชการ/  - 0.206* 0.344* 0.044 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ   (0.036) (0.001) (0.915) 

ลูกจ-าง/   - 0.138 -0.162 

พนักงานเอกชน    (0.186) (0.699) 

ค-าขาย/ ธุรกิจส�วนตัว    - -0.299 

      (0.475) 

อ่ืน ๆ     - 

* มีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 
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ตารางท่ี 4.16: เปรียบเทียบค�าเฉลี่ยความพึงพอใจโดยรวม จําแนกตามอาชีพ โดยเปรียบเทียบ 
                  เป.นรายคู� 
 

อาชีพ นักเรียน/
นักศึกษา 

ข-าราชการ/
พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

ลูกจ-าง/
พนักงานเอกชน 

ค-าขาย/ อ่ืน ๆ 
ธุรกิจ

ส�วนตัว   

นักเรียน/ นักศึกษา - -0.169 0.041 0.151 -0.236 

 (0.062) (0.661) (0.113) (0.500) 

ข-าราชการ/  - 0.210* 0.320* -0.067 

พนักงานรัฐวิสาหกิจ   (0.011) (0.000) (0.846) 

ลูกจ-าง/   - 0.110 -0.277 

พนักงานเอกชน    (0.205) (0.427) 

ค-าขาย/ ธุรกิจส�วนตัว    - -0.387 

      (0.268) 

อ่ืน ๆ     - 

* มีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.13 – 4.16 เม่ือพิจารณาความแตกต�างระหว�างค�าเฉลี่ยความพึงพอใจของ
นักท�องเท่ียวท่ีมีต�อซิเคด-า มาร*เก็ต จําแนกตามอาชีพ พบว�า ในด-านผลิตภัณฑ*และบริการ อาชีพ
ข-าราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีค�าเฉลี่ยความพึงพอใจสูงกว�าอาชีพค-าขาย/ ธุรกิจส�วนตัว อย�างมี
นัยสําคัญ ท่ีระดับ 0.05 (ตารางท่ี 4.13) 

ในด-านราคา นักเรียน/ นักศึกษา และข-าราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจมีค�าเฉลี่ยความพึง
พอใจสูงกว�าอาชีพ ลูกจ-าง/ พนักงานเอกชน และค-าขาย/ ธุรกิจส�วนตัว อย�างมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 
(ตารางท่ี 4.14) 

และในด-านสถานท่ีและโดยรวม อาชีพข-าราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีค�าเฉลี่ยความพึง
พอใจสูงท่ีสุดและสูงกว�าลูกจ-าง/ พนักงานเอกชน และค-าขาย/ ธุรกิจส�วนตัว อย�างมีนัยสําคัญท่ีระดับ 
0.05 (ตารางท่ี 4.15 และตารางท่ี 4.16) 
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  สมมติฐานท่ี 1.5 นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีระดับการศึกษาแตกต�างกัน มีระดับความ
พึงพอใจแตกต�างกัน 

 
ตารางท่ี 4.17: วิเคราะห*ค�าความแปรปรวนค�าเฉลี่ยความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวท่ีมีต�อซิเคด-า   
                  มาร*เก็ต  เปรียบเทียบตามระดับการศึกษา 
 

ความพึงพอใจของ
นักท�องเท่ียว 

ตํ่ากว�า
ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี
หรือ

เทียบเท�า 

ปริญญา
โท 

ปริญญา
เอก F Sig. 

MEAN MEAN MEAN MEAN 

ด-านผลิตภัณฑ*และบริการ 3.63 3.74 3.77 3.00 1.558 0.200 

ด-านราคา 3.44 3.71 3.90 2.50 4.711 0.003* 

ด-านสถานท่ี 3.62 3.81 3.66 3.50 2.214 0.087 

ด-านการส�งเสริมการตลาด 3.97 3.93 3.98 3.33 0.745 0.526 

เฉลี่ยรวม 3.64 3.79 3.80 3.11 2.981 0.032* 

* มีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.17 เม่ือพิจารณาค�าเฉลี่ยเก่ียวกับความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวท่ีมีต�อซิเคด-า  

มาร*เก็ต  จําแนกตามระดับการศึกษา พบว�าระดับการศึกษาท่ีแตกต�างกันมีค�าเฉลี่ยความพึงพอใจ
โดยรวมแตกต�างกันท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 เม่ือพิจารณาในแต�ละด-าน พบว�าระดับการศึกษาท่ี
แตกต�างกันมีค�าฌลี่ยความพึงพอใจด-านราคา แตกต�างกัน ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 

ดังนั้น จึงได-นําผลการวิเคราะห*ไปเปรียบเทียบเชิงซ-อน ใช-วิธีทดสอบแบบ (LSD) เพ่ือหาว�า
ค�าเฉลี่ยคู�ใดบ-างแตกต�างกัน ดังตารางท่ี 4.18 – 4.19 
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ตารางท่ี 4.18: เปรียบเทียบค�าเฉลี่ยด-านราคา จําแนกตามระดับการศึกษา โดยเปรียบเทียบเป.นรายคู� 
 

ระดับการศึกษา 
ตํ่ากว�า 

ปริญญาตรี 
ปริญญาตรีหรือ 

เทียบเท�า 
ปริญญาโท ปริญญาเอก 

ตํ่ากว�าปริญญาตรี - -0.273* -0.462* 0.938 

  (0.007) (0.028) (0.086) 

ปริญญาตรีหรือ 
เทียบเท�า 

 - -0.189 1.211* 

  (0.368) (0.027) 

ปริญญาโท   - 1.400* 

    (0.015) 

ปริญญาเอก    - 

* มีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.19: เปรียบเทียบค�าเฉลี่ยความพึงพอใจโดยรวม จําแนกตามระดับการศึกษา โดย    
                  เปรียบเทียบเป.นรายคู� 
 

ระดับการศึกษา 
ตํ่ากว�า 

ปริญญาตรี 
ปริญญาตรีหรือ 

เทียบเท�า 
ปริญญาโท ปริญญาเอก 

ตํ่ากว�าปริญญาตรี - -0.151* -0.157 0.528 

  (0.020) (0.244) (0.132) 

ปริญญาตรีหรือ 
เทียบเท�า 

 - -0.007 0.679 

  (0.961) (0.053) 

ปริญญาโท   - 0.685 

    (0.065) 

ปริญญาเอก    - 

* มีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 
 
จากตารางท่ี 4.18 - 4.19 เม่ือพิจารณาความแตกต�างระหว�างค�าเฉลี่ยความพึงพอใจของ

นักท�องเท่ียวท่ีมีต�อซิเคด-า มาร*เก็ต จําแนกตามระดับการศึกษา พบว�าในด-านราคา ผู-ท่ีมีระดับ
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การศึกษาปริญญาโทมีค�าเฉลี่ยความพึงพอใจสูงท่ีสุดและสูงกว�าผู-ท่ีมีระดับการศึกษาตํ่ากว�าระดับ
ปริญญาตรีและปริญญาเอกอย�างมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05  

ส�วนผู-ท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาเอก มีค�าเฉลี่ยความพึงพอใจต�อแหล�งท�องเท่ียวด-านราคาตํ่า
ท่ีสุดและตํ่ากว�าผู-ท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท�าและระดับการศึกษาปริญญาโท อย�างมี
นัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 (ตารางท่ี 4.18) 

สําหรับความพึงพอใจโดยรวม ผู-ท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท�า มีค�าเฉลี่ยความ
พึงพอใจสูงกว�าผู-ท่ีมีการศึกษาตํ่ากว�าปริญญาตรี อย�างมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 (ตารางท่ี 
4.19) 

 
  สมมติฐานท่ี 1.6 นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีรายได-ต�อเดือนแตกต�างกัน  มีระดับความ

พึงพอใจแตกต�างกัน 
 
ตารางท่ี 4.20: วิเคราะห*ค�าความแปรปรวนค�าเฉลี่ยความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวท่ีมีต�อแหล�ง 
                  ท�องเท่ียว เปรียบเทียบตามรายได-ต�อเดือน (บาท) 
 

ความพึงพอใจ
ของ
นักท�องเท่ียว 

ตํ่ากว�า
10,000 

10,000-
20,000 

20,001-
30,000 

30001-
40,000 

40,001-
50,000 

มากกว�า
50,000 F Sig. 

MEAN MEAN MEAN MEAN MEAN MEAN 

ด-านผลิตภัณฑ*
และบริการ 

3.69 3.70 3.67 3.74 3.48 3.48 0.315 0.904 

ด-านราคา 3.58 3.59 3.60 3.70 3.41 3.45 0.188 0.967 

ด-านสถานท่ี 3.64 3.74 3.84 3.61 3.40 3.33 1.636 0.151 

ด-านการส�งเสริม
การตลาด 

3.72 3.96 4.30 3.88 3.58 4.00 5.464 0.000* 

เฉลี่ยรวม 3.65 3.73 3.82 3.71 3.45 3.51 1.196 0.312 

* มีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 
 

จากตารางท่ี 4.20 เม่ือพิจารณาค�าเฉลี่ยเก่ียวกับความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวท่ีมีต�อซิเคด-า 
มาร*เก็ต จําแนกตามรายได-ต�อเดือน พบว�ากลุ�มท่ีมีรายได-ต�อเดือนท่ีแตกต�างกันมีค�าเฉลี่ยความพึง
พอใจด-านการส�งเสริมการตลาดแตกต�างกัน ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05  
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ดังนั้น ผู-วิจัยจึงได-นําผลการวิเคราะห*ความแตกต�างของค�าเฉลี่ยความพึงพอใจด-านการ
ส�งเสริมการตลาด ไปเปรียบเทียบเชิงซ-อน ใช-วิธีทดสอบแบบ (LSD)  เพ่ือหาว�าค�าเฉลี่ยคู�ใดบ-าง
แตกต�างกัน ดังตารางท่ี 4.21 
 
ตารางท่ี 4.21: เปรียบเทียบค�าเฉลี่ยด-านการส�งเสริมการตลาด จําแนกตามรายได-ต�อเดือน (บาท)  
                  โดยเปรียบเทียบเป.นรายคู� 
 

* มีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05  
 
จากตารางท่ี 4.21 เม่ือพิจารณาความแตกต�างระหว�างค�าเฉลี่ยความพึงพอใจของ

นักท�องเท่ียวท่ีมีต�อจําแนกตามรายได-ต�อเดือน พบว�า ในด-านการส�งเสริมการตลาด ผู- ผู-ท่ีมีรายได-ต�อ
เดือน 20,001-30,000 บาท มีค�าเฉลี่ยความพึงพอใจสูงท่ีสุดและสูงกว�าผู-ท่ีมีเงินเดือนตํ่ากว�า 10,000 
บาทผู-ท่ีเงินเดือนระหว�าง10,001-20,000 บาท 20,001-30,000 บาท และ 40,001-50,000 บาท 
อย�างมีนัยสําคัญ ท่ีระดับ 0.05 
 

 รายได-ต�อเดือน 
ตํ่ากว�า 10,001 - 20,001 - 30001 - 40,001 - มากกว�า 

10,000 20,000 30,000 40,000 50,000 50,000 

ตํ่ากว�า 10,000 - -0.241* -0.588* -0.160 0.132 -0.285 

 (0.013) (0.000) (0.346) (0.559) (0.307) 

10,001 – 20,000  - -0.347* 0.081 0.373 -0.044 

  (0.001) (0.608) (0.088) (0.872) 

20,001 – 30,000   - 0.428* 0.720* 0.303 

   (0.015) (0.002) (0.282) 

30,001 – 40,000    - 0.292 -0.125 
    (0.259) (0.683) 

40,001 - 50,000     - -0.417 
     (0.221) 

มากกว�า 50,000      - 
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  สมมติฐานท่ี 2 นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีพฤติกรรมการท�องเท่ียวท่ีแตกต�างกัน  มีระดับความ
พึงพอใจแตกต�างกัน 

  สมมติฐานท่ี 2.1 นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีค�าใช-จ�ายเฉลี่ยในการซ้ือสินค-าและบริการ
แตกต�างกัน  มีระดับความพึงพอใจแตกต�างกัน 
 
ตารางท่ี 4.22: วิเคราะห*ค�าความแปรปรวนค�าเฉลี่ยความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวท่ีมีต�อซิเคด-า  
                  มาร*เก็ต จําแนกตามค�าใช-จ�ายเฉลี่ยในการซ้ือสินค-าและบริการ (บาท) 
 

ความพึงพอใจของ
นักท�องเท่ียว 

ตํ่ากว�า 
500 

501 – 
1,000 

1,001-
1,500 

1,501-
2,000 

2,001-
3,000 

3,000 บาท 
ข้ึนไป F Sig. 

MEAN MEAN MEAN MEAN MEAN MEAN 

ด-านผลิตภัณฑ*และ
บริการ 

3.60 3.62 3.75 3.76 3.83 3.90 0.968 0.438 

ด-านราคา 3.54 3.40 3.67 3.88 3.98 3.75 3.077 0.010* 

ด-านสถานท่ี 3.63 3.62 3.89 3.87 3.69 3.63 2.086 0.068 

ด-านการส�งเสริม
การตลาด 

3.79 3.96 4.06 3.79 3.98 4.17 1.457 0.205 

เฉลี่ยรวม 3.63 3.63 3.83 3.83 3.84 3.82 2.152 0.060 

* มีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05  
 
จากตารางท่ี 4.22 เม่ือพิจารณาค�าเฉลี่ยเก่ียวกับความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวท่ีมีต�อแหล�ง

ท�องเท่ียว จําแนกตามค�าใช-จ�ายเฉลี่ยในการซ้ือสินค-าและบริการ พบว�ากลุ�มท่ีมีค�าใช-จ�ายเฉลี่ยในการ
ซ้ือสินค-าและบริการท่ีแตกต�างกันมีระดับความพึงพอใจด-านราคาแตกต�างกัน ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05  

ดังนั้น ผู-วิจัยจึงได-นําผลการวิเคราะห*ความแตกต�างของค�าเฉลี่ยความพึงพอใจด-านราคา ไป
เปรียบเทียบเชิงซ-อน ใช-วิธีทดสอบแบบ (LSD)  เพ่ือหาว�าค�าเฉลี่ยคู�ใดบ-างแตกต�างกัน ดังตารางท่ี 
4.23 
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ตารางท่ี 4.23: เปรียบเทียบค�าเฉลี่ยด-านราคา  จําแนกตามค�าใช-จ�ายเฉลี่ยในการซ้ือสินค-าและ 
                  บริการ (บาท) โดยเปรียบเทียบเป.นรายคู� 
 

* มีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05  
 
จากตารางท่ี 4.23 เม่ือพิจารณาความแตกต�างระหว�างค�าเฉลี่ยความพึงพอใจด-านราคาของ

นักท�องเท่ียวท่ีมีต�อซิเคด-า มาร*เก็ต จําแนกตามค�าใช-จ�ายเฉลี่ยในการซ้ือสินค-าและบริการ พบว�าผู-ท่ีมี
ค�าใช-จ�ายเฉลี่ยในการซ้ือสินค-าและบริการระหว�าง 501 – 1,000 บาท มีความพึงพอใจด-านราคาตํ่า
ท่ีสุดและตํ่ากว�าผู-ท่ีมีค�าใช-จ�ายเฉลี่ยในการซ้ือสินค-าและบริการระหว�าง 1,001 - 1,500 บาท  1,501 - 
2,000  บาท และ 2,001 - 3,000 บาท  อย�างมีนัยสําคัญ ท่ีระดับ 0.05 และผู-ท่ีมีค�าใช-จ�ายเฉลี่ยใน
การซ้ือสินค-าและบริการระหว�าง 2,001 - 3,000 บาท มีค�าเฉลี่ยความพึงพอใจต�อแหล�งท�องเท่ียวด-าน
ราคาสูงกว�าผู-ท่ีค�าใช-จ�ายเฉลี่ยในการซ้ือสินค-าและบริการตํ่ากว�า 500 บาท  และระหว�าง 501 -1,000 
บาท อย�างมีนัยสําคัญ ท่ีระดับ 0.05 
 
 
 
 

ค�าใช-จ�ายเฉลี่ยในการ
ซ้ือสินค-าและบริการ 

ตํ่ากว�า 
500 

501 – 
1,000 

1,001 – 
1,500 

1,501 – 
2,000 

2,001 – 
3,000 

3,000 
บาทข้ึนไป 

ตํ่ากว�า 500  - 0.132 -0.137 -0.345 -0.439* -0.214 
  (0.346) (0.378) (0.092) (0.035) (0.468) 

501 – 1,000   - -0.269* -0.477* -0.572* -0.347 
   (0.034) (0.010) (0.002) (0.218) 

1,001 – 1,500    - -0.209 -0.303 -0.078 
     (0.194) (0.198) (0.288) 

1,501 – 2,000     - -0.094 0.131 
     (0.239) (0.317) 

2,001 – 3,000      - 0.225 
      (0.319) 

3,000 บาท ข้ึนไป      - 
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 สมมติฐานท่ี 2.2 นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีผู-ร�วมเดินทางมาท�องเท่ียวแตกต�างกัน มี
ระดับความพึงพอใจแตกต�างกัน 

 
ตารางท่ี 4.24: วิเคราะห*ค�าความแปรปรวนค�าเฉลี่ยความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวท่ีมีต�อแหล�ง 
                  ท�องเท่ียวจําแนกตามผู-ร�วมเดินทางมาท�องเท่ียว 
 

ความพึงพอใจของ
นักท�องเท่ียว 

เดินทาง 
คนเดียว 

เพ่ือน/ 
เพ่ือน

ร�วมงาน 

ครอบครัว/ 
ญาติ 

คนรัก/ 
แฟน F Sig. 

MEAN MEAN MEAN MEAN 

ด-านผลิตภัณฑ*และบริการ 3.96 3.70 3.59 3.75 2.043 0.108 

ด-านราคา 3.99 3.60 3.42 3.74 3.667 0.013* 

ด-านสถานท่ี 3.85 3.66 3.72 3.72 0.519 0.669 

ด-านการส�งเสริมการตลาด 3.84 3.85 4.13 3.80 4.802 0.003* 

เฉลี่ยรวม 3.91 3.69 3.69 3.75 1.163 0.324 

* มีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05  
 
จากตารางท่ี 4.24 เม่ือพิจารณาค�าเฉลี่ยเก่ียวกับความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวท่ีมีต�อแหล�ง

ท�องเท่ียว จําแนกตามผู-ร�วมเดินทางมาท�องเท่ียว พบว�าการมีผู-ร�วมเดินทางมาท�องเท่ียวท่ีแตกต�างกันมี
ระดับความพึงพอใจด-านราคา และด-านการส�งเสริมการตลาด แตกต�างกัน ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05  

ดังนั้น ผู-วิจัยจึงได-นําผลการวิเคราะห*ความแตกต�างของค�าเฉลี่ยความพึงพอใจด-านราคา และ
ด-านการส�งเสริมการตลาด ไปเปรียบเทียบเชิงซ-อน ใช-วิธีทดสอบแบบ (LSD)  เพ่ือหาว�าค�าเฉลี่ยคู�
ใดบ-างแตกต�างกัน ดังตารางท่ี 4.25 – 4.26 
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ตารางท่ี 4.25: เปรียบเทียบค�าเฉลี่ยด-านราคา จําแนกตามผู-ร�วมเดินทางมาท�องเท่ียว โดยเปรียบเทียบ 
                  เป.นรายคู� 
 

* มีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.26: เปรียบเทียบค�าเฉลี่ยด-านการส�งเสริมการตลาด จําแนกตามผู-ร�วมเดินทางมาท�องเท่ียว  
                  โดยเปรียบเทียบเป.นรายคู� 
 

* มีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05  
 
จากตารางท่ี 4.25 - 4.26 เม่ือพิจารณาความแตกต�างระหว�างค�าเฉลี่ยความพึงพอใจของ

นักท�องเท่ียวท่ีมีต�อซิเคด-า  มาร*เก็ต  จําแนกตามผู-ร�วมเดินทางมาท�องเท่ียว พบว�า ในด-านราคา ผู-ท่ี

ผู-ร�วมเดินทางมาท�องเท่ียว 
เดินทางมาคน

เดียว 
เพ่ือน/ เพ่ือน

ร�วมงาน 
ครอบครัว/ 

ญาติ 
คนรัก/ แฟน 

เดินทางมาคนเดียว - 0.384 0.563* 0.241 
  (0.060) (0.006) (0.270) 

เพ่ือน/ เพ่ือนร�วมงาน  - 0.180 -0.143 
   (0.111) (0.304) 

ครอบครัว/ ญาติ   - -0.323* 
     (0.020) 

คนรัก/ แฟน    - 

ผู-ร�วมเดินทางมาท�องเท่ียว 
เดินทางมาคน

เดียว 
เพ่ือน/ เพ่ือน

ร�วมงาน 
ครอบครัว/ 

ญาติ 
คนรัก/ แฟน 

เดินทางมาคนเดียว - -0.003 -0.289 0.039 
  (0.985) (0.072) (0.822) 

เพ่ือน/ เพ่ือนร�วมงาน  - -0.286* 0.042 
   (0.001) (0.704) 

ครอบครัว/ ญาติ   - 0.328* 
     (0.003) 

คนรัก/ แฟน    - 
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เดินทางมาคนเดียว จะมีค�าเฉลี่ยความพึงพอใจสูงท่ีสุดและสูงกว�า ผู-ท่ีมีครอบครัว/ ญาติเป.นผู-ร�วม
เดินทางอย�างมีนัยสําคัญ ท่ีระดับ 0.05 ส�วนผู-ท่ีเดินทางกับคนรัก/ แฟนจะมีค�าเฉลี่ยความพึงพอใจสูง
กว�าผู-ท่ีมีครอบครัว/ ญาติเป.นผู-ร�วมเดินทาง อย�างมีนัยสําคัญ ท่ีระดับ 0.05 (ตารางท่ี 4.25) 

ในด-านการส�งเสริมทางการตลาด หากมีครอบครัว/ ญาติเป.นผู-ร�วมเดินทาง จะมีค�าเฉลี่ย
ความพึงพอใจสูงท่ีสุดและสูงกว�าการเดินทางร�วมกับเพ่ือน/ เพ่ือนร�วมงาน และการเดินทางร�วมกับคน
รัก/ แฟน อย�างมีนัยสําคัญ ท่ีระดับ 0.05 (ตารางท่ี 4.26) 
 

  สมมติฐานท่ี 2.3 นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีใช-ยานพาหนะในการเดินทางมาท�องเท่ียว
แตกต�างกันมีระดับความพึงพอใจแตกต�างกัน 
 
ตารางท่ี 4.27: วิเคราะห*ค�าความแปรปรวน  ค�าเฉลี่ยความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวท่ีมีต�อ 
                  ซิเคด-า  มาร*เก็ต จําแนกตามยานพาหนะในการเดินทางมาท�องเท่ียว 
 

ความพึงพอใจของ
นักท�องเท่ียว 

รถโดยสาร
ประจําทาง 

รถนําเท่ียว/ 
ทัวร* 

รถยนต*
ส�วนบุคคล 

รถจักร 
ยานยนต* F Sig. 

MEAN MEAN MEAN MEAN 

ด-านผลิตภัณฑ*และ
บริการ 

3.70 3.68 3.73 3.52 1.379 0.250 

ด-านราคา 3.74 3.47 3.66 3.32 2.910 0.035* 

ด-านสถานท่ี 3.74 3.48 3.78 3.56 2.960 0.033* 

ด-านการส�งเสริม
การตลาด 

3.74 3.89 4.07 3.68 6.348 0.000* 

เฉลี่ยรวม 3.73 3.60 3.79 3.52 4.317 0.005* 

* มีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05  
 
จากตารางท่ี 4.27 เม่ือพิจารณาค�าเฉลี่ยเก่ียวกับความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวท่ีมีต�อซิเคด-า  

มาร*เก็ต  จําแนกตามยานพาหนะในการเดินทางมาท�องเท่ียว พบว�ายานพาหนะในการเดินทางมา
ท�องเท่ียวท่ีแตกต�างกันมีค�าเฉลี่ยความพึงพอใจด-านราคา ด-านสถานท่ี ด-านการส�งเสริมการตลาด และ
โดยรวม แตกต�างกัน ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 ดังนั้น ผู-วิจัยจงึได-นําผลการวิเคราะห*ความแตกต�างของ
ค�าเฉลี่ยความพึงพอใจด-านราคา ด-านสถานท่ี ด-านการส�งเสริมการตลาด และความพึงพอใจเฉลี่ย
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โดยรวม ไปเปรียบเทียบเชิงซ-อน ใช-วิธีทดสอบแบบ (LSD)  เพ่ือหาว�าค�าเฉลี่ยคู�ใดบ-างแตกต�างกัน ดัง
ตารางท่ี 4.28 – 4.31 
 
ตารางท่ี 4.28: เปรียบเทียบค�าเฉลี่ยด-านราคา จําแนกตามยานพาหนะในการเดินทางมาท�องเท่ียว  
                  โดยเปรียบเทียบเป.นรายคู� 
 

* มีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 
 
ตารางท่ี 4.29: เปรียบเทียบค�าเฉลี่ยด-านสถานท่ี จําแนกตามยานพาหนะในการเดินทางมาท�องเท่ียว  
                  โดยเปรียบเทียบเป.นรายคู� 
 

* มีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 

ยานพาหนะในการ
เดินทางมาท�องเท่ียว 

รถโดยสาร
ประจําทาง 

รถนําเท่ียว/ 
ทัวร* 

รถยนต*ส�วนตัว 
รถจักร 

ยานยนต* 

รถโดยสารประจําทาง - 0.273 0.077 0.418* 
  (0.236) (0.654) (0.033) 

รถนําเท่ียว/ ทัวร*  - -0.196 0.144 
   (0.265) (0.466) 

รถยนต*ส�วนตัว   - 0.340* 
     (0.007) 

รถจักรยานยนต*    - 

ยานพาหนะในการ
เดินทางมาท�องเท่ียว 

รถโดยสาร
ประจําทาง 

รถนําเท่ียว/ 
ทัวร* 

รถยนต*
ส�วนตัว 

รถจักร 
ยานยนต* 

รถโดยสารประจําทาง - 0.254 -0.043 0.178 
 (0.146) (0.742) (0.229) 

รถนําเท่ียว/ ทัวร*  - -0.297* -0.076 
  (0.026) (0.611) 

รถยนต*ส�วนตัว 
 

  - 0.221* 
   (0.022) 

รถจักรยานยนต*    - 
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ตารางท่ี 4.30: เปรียบเทียบค�าเฉลี่ยด-านการส�งเสริมการตลาด จําแนกตามยานพาหนะในการเดินทาง 
                  มาท�องเท่ียว โดยเปรียบเทียบเป.นรายคู� 
 

* มีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05  
 
ตารางท่ี 4.31: เปรียบเทียบค�าเฉลี่ยความพึงพอใจโดยรวม จําแนกตามยานพาหนะในการเดินทางมา 
                  ท�องเท่ียว โดยเปรียบเทียบเป.นรายคู� 
 

* มีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05  
 

จากตารางท่ี 4.28 – 4.31 เม่ือพิจารณาความแตกต�างระหว�างค�าเฉลี่ยระดับความพึงพอใจ
ด-านราคาของนักท�องเท่ียวท่ีมีต�อซิเคด-า มาเก็ต จําแนกตามผู-ร�วมเดินทางมาท�องเท่ียว พบว�า ในด-าน

ยานพาหนะในการ
เดินทางมาท�องเท่ียว 

รถโดยสาร
ประจําทาง 

รถนําเท่ียว/ 
ทัวร* 

รถยนต*
ส�วนตัว 

รถจักร 
ยานยนต* 

รถโดยสารประจําทาง - -0.155 -0.331* 0.059 
  (0.390) (0.015) (0.700) 

รถนําเท่ียว/ ทัวร*  - -0.177 0.214 
   (0.200) (0.169) 

รถยนต*ส�วนตัว   - 0.390* 
     (0.000) 

รถจักรยานยนต*    - 

ยานพาหนะในการ
เดินทางมาท�องเท่ียว 

รถโดยสาร
ประจําทาง 

รถนําเท่ียว/ 
ทัวร* 

รถยนต*
ส�วนตัว 

รถจักร 
ยานยนต* 

รถโดยสารประจําทาง - 0.126 -0.060 0.212 
  (0.386) (0.581) (0.085) 

รถนําเท่ียว/ ทัวร*  - -0.186 0.087 
   (0.094) (0.489) 

รถยนต*ส�วนตัว   - 0.273* 
     (0.001) 

รถจักรยานยนต*    - 
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ราคา ผู-ท่ีเดินทางด-วยรถจักรยานยนต* มีความพึงพอใจตํ่าท่ีสุดและตํ่ากว�าผู-ท่ีเดินทางโดยรถโดยสาร
ประจําทาง และรถยนต*ส�วนตัว อย�างมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 (ตารางท่ี 4.28) 

ในด-านสถานท่ี ผู-ท่ีเดินทางด-วยรถยนต*ส�วนตัว มีค�าเฉลี่ยความพึงพอใจสูงท่ีสุดและสูงกว�าผู-ท่ี
เดินทางโดยรถนําเท่ียว/ ทัวร* และรถจักรยานยนต* อย�างมีนัยสําคัญ ท่ีระดับ 0.05 (ตารางท่ี 4.29) 

ในด-านการส�งเสริมการตลาด ผู-ท่ีเดินทางด-วยรถยนต*ส�วนตัว มีค�าเฉลี่ยความพึงพอใจสูงท่ีสุด
และสูงกว�าผู-ท่ีเดินทางโดยรถโดยสารประจําทาง และรถจักรยานยนต* อย�างมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 
(ตารางท่ี 4.30) 

ส�วนความพึงพอใจโดยรวม ผู-ท่ีเดินทางด-วยรถยนต*ส�วนตัว มีความพึงพอใจสูงท่ีสุดและสูงกว�า
ผู-ท่ีเดินทางโดยรถจักรยานยนต* อย�างมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 (ตารางท่ี 4.31) 
 
ตารางท่ี 4.32: สรุปสมมติฐาน 
 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานท่ี 1 นักท,องเท่ียวชาวไทยท่ีมีลักษณะส,วนบุคคลท่ี
แตกต,างกันมีระดับความพึงพอใจแตกต,างกัน 

 

     สมมติฐานท่ี 1.1 นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีเพศแตกต�างกัน มีระดับ
ความพึงพอใจแตกต�างกัน 

ปฏิเสธ 

     สมมติฐานท่ี 1.2 นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีอายุแตกต�างกัน มีระดับ
ความพึงพอใจแตกต�างกัน 

ปฏิเสธ 

     สมมติฐานท่ี 1.3 นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีสถานภาพแตกต�างกัน มี
ระดับความพึงพอใจแตกต�างกัน 

ยอมรับ* 

     สมมติฐานท่ี 1.4 นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีอาชีพแตกต�างกัน มี
ระดับความพึงพอใจแตกต�างกัน 

ยอมรับ* 

     สมมติฐานท่ี 1.5 นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีระดับการศึกษาแตกต�าง
กัน มีระดับความพึงพอใจแตกต�างกัน 

ยอมรับ* 

     สมมติฐานท่ี 1.6 นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีรายได-ต�อเดือนแตกต�าง
กัน มีระดับความพึงพอใจแตกต�างกัน 

ยอมรับ* 

(ตารางมีต�อ) 
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สมมติฐานท่ี 2 นักท,องเท่ียวชาวไทยท่ีมีพฤติกรรมการท,องเท่ียวท่ี
แตกต,างกัน มีระดับความพึงพอใจแตกต,างกัน 
     สมมติฐานท่ี 2.1 นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีค�าใช-จ�ายเฉลี่ยในการซ้ือ
สินค-าและบริการแตกต�างกัน มีระดับความพึงพอใจแตกต�างกัน 

 
 

ยอมรับ* 

     สมมติฐานท่ี 2.2 นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีผู-ร�วมเดินทางมา
ท�องเท่ียวแตกต�างกัน มีระดับความพึงพอใจแตกต�างกัน 

ยอมรับ* 

     สมมติฐานท่ี 2.3 นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีใช-ยานพาหนะในการ
เดินทางมาท�องเท่ียวแตกต�างกัน มีระดับความพึงพอใจแตกต�างกัน 

ยอมรับ* 

*ยอมรับสมมติฐานเฉพาะบางด-านเท�านั้น 
 

จากตารางท่ี 4.32 สมมติฐานท่ี 1 สามารถสรุปได-ว�านักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีลักษณะส�วน
บุคคล ได-แก� สถานภาพ อาชีพ ระดับการศึกษา และรายได-ต�อเดือนท่ีแตกต�างกันมีระดับความพึง
พอใจแตกต�างกันอย�างมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05  

โดยสถานภาพท่ีแตกต�างกันมีระดับความพึงพอใจโดยรวม ด-านผลิตภัณฑ*และบริการ ด-าน
ราคา และด-านสถานท่ี แตกต�างกันอย�างมีนัยสําคัญทางสถิติ แต�มีระดับความพึงพอใจด-านการส�งเสริม
การตลาด แตกต�างกันอย�างไม�มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

อาชีพท่ีแตกต�างกันมีระดับความพึงพอใจโดยรวม ด-านผลิตภัณฑ*และบริการ ด-านราคา และ
ด-านสถานท่ีแตกต�างกันอย�างมีนัยสําคัญทางสถิติ แต�มีระดับความพึงพอใจเฉลี่ยด-านการส�งเสริม
การตลาดแตกต�างกันอย�างไม�มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

ระดับการศึกษาท่ีแตกต�างกันมีระดับความพึงพอใจโดยรวม และด-านราคา แตกต�างกันอย�าง
มีนัยสําคัญทางสถิติ แต�มีระดับความพึงพอใจด-านผลิตภัณฑ*และบริการ ด-านสถานท่ี และด-านการ
ส�งเสริมการตลาดแตกต�างกันอย�างไม�มีมีนัยสําคัญทางสถิติ ท่ีระดับ 0.05 

รายได-เฉลี่ยต�อเดือนท่ีแตกต�างกันมีระดับความพึงพอใจด-านการส�งเสริมการตลาดแตกต�างกัน
อย�างมีนัยสําคัญทางสถิติ แต�มีระดับความพึงพอใจด-านผลิตภัณฑ*และบริการ ด-านราคา ด-านสถานท่ี
และความพึงพอใจโดยรวมแตกต�างกันอย�างไม�มีนัยสําคัญทางสถิติ ท่ีระดับ 0.05 

ส�วนลักษณะส�วนบุคคลได-แก� เพศ และอายุ ท่ีแตกต�างกันมีระดับความพึงพอใจแตกต�างกัน
อย�างไม�มีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 

สมมติฐานท่ี 2 สามารถสรุปได-ว�านักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีพฤติกรรมการท�องเท่ียว ได-แก� 
ค�าใช-จ�ายเฉลี่ยในการซ้ือสินค-าและบริการ ผู-ร�วมเดินทางมาท�องเท่ียว และยานพาหนะในการเดินทาง
มาท�องเท่ียวท่ีแตกต�างกัน มีระดับความพึงพอใจแตกต�างกัน อย�างมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 
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โดยค�าใช-จ�ายเฉลี่ยในการซ้ือสินค-าและบริการ ท่ีแตกต�างกันมีระดับความพึงพอใจด-านราคา
แตกต�างกันอย�างมีนัยสําคัญทางสถิติ แต�มีระดับความพึงพอใจด-านผลิตภัณฑ*และบริการ ด-านสถานท่ี 
ด-านการส�งเสริมการตลาด และความพึงพอใจโดยรวมแตกต�างกันอย�างไม�มีนัยสําคัญทางสถิติ ท่ีระดับ 
0.05 

ผู-ร�วมเดินทางมาท�องเท่ียว ท่ีแตกต�างกันมีระดับความพึงพอใจด-านราคา และด-านการ
ส�งเสริมการตลาด แตกต�างกันอย�างมีนัยสําคัญทางสถิติ แต�มีระดับความพึงพอใจด-านผลิตภัณฑ*และ
บริการ ด-านสถานท่ี และความพึงพอใจโดยรวม แตกต�างกันอย�างไม�มีนัยสําคัญทางสถิติ ท่ีระดับ 0.05 

ยานพาหนะ ท่ีแตกต�างกันมีระดับความพึงพอใจด-านราคา ด-านสถานท่ี ด-านการส�งเสริม
การตลาด และระดับความพึงพอใจโดยรวม แตกต�างกันอย�างมีนัยสําคัญทางสถิติ แต�มีระดับความพึง
พอใจด-านผลิตภัณฑ*และบริการ แตกต�างกันอย�างไม�มีนัยสําคัญทางสถิติ ท่ีระดับ 0.05 
 
4.3 ผลการวิเคราะห!ข.อมูลอ่ืน ๆ 

ผลการวิเคราะห*ระดับความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีต�อซิเคด-า มาร*เก็ต                    
ในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ* 
 
ตารางท่ี 4.33: ค�าเฉลี่ย ส�วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมี 
                  ต�อ ซิเคด-า มาร*เก็ต ด-านผลิตภัณฑ*และบริการ 
 

ความพึงพอใจ Mean S.D. ระดับความพึงพอใจ 

ด.านผลิตภัณฑ!และบริการ    

1.สินค-าและบริการมีความหลากหลาย 3.92 0.829 มาก 
2.สินค-าท่ีจําหน�ายสามารถ 
เลือกได-ตรงกับความต-องการ 

3.70 0.782 มาก 

3.สินค-ามีความน�าสนใจกว�า 
แหล�งท�องเท่ียวอ่ืน ๆ 

3.68 0.802 มาก 

4.สินค-าแบ�งเป.นหมวดหมู� 
ชัดเจน สะดวกต�อการเลือกซ้ือ 

3.61 0.926 มาก 

5.อาหารมีความสด ใหม� สะอาด 3.51 1.015 มาก 

ภาพรวมด-านผลิตภัณฑ*และบริการ 3.68 0.633 มาก 
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 ผลจากตารางท่ี 4.33 พบว�า โดยรวมนักท�องเท่ียวมีความพึงพอใจด-านผลิตภัณฑ*และบริการ
ในระดับมาก (Mean = 3.68 , S.D. = 0.633) เม่ือพิจารณาเป.นรายด-านพบว�านักท�องเท่ียวมีความพึง
พอใจในระดับมากท้ังหมด โดยมีค�าเฉลี่ยความพึงพอใจด-านสินค-าและบริการมีความหลากหลายสูง
ท่ีสุด (Mean = 3.92 , S.D. = 0.829) รองลงมาคือ สินค-าท่ีจําหน�ายสามารถเลือกได-ตรงกับความ
ต-องการ (Mean = 3.70 , S.D. = 0.782) สินค-ามีความน�าสนใจกว�าแหล�งท�องเท่ียวอ่ืน ๆ (Mean = 
3.68 , S.D. = 0.802) สินค-าแบ�งเป.นหมวดหมู�ชัดเจนสะดวกต�อการเลือกซ้ือ (Mean = 3.61 , S.D. = 
0.926)   และอาหารมีความสด  ใหม�  สะอาด  (Mean = 3.51 , S.D. = 1.015) 
 
ตารางท่ี 4.34: ค�าเฉลี่ย ส�วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมี 
                  ต�อ ซิเคด-า มาร*เก็ต ด-านราคา 
 

ความพึงพอใจ Mean S.D. ระดับความพึงพอใจ 

ด.านราคา 
1.ราคาสินค-า/ บริการเหมาะสม
กับคุณภาพ 
2.ปlายแสดงราคาสินค-าให-เห็น 
อย�างชัดเจน 
3.ราคาอาหารเหมาะสมกับ
ปริมาณ 

 
3.49 

 
3.58 

 
3.62 

 
0.966 

 
0.916 

 
0.946 

 
มาก 

 
มาก 

 
มาก 

4.ราคาอาหารเหมาะสมกับ
คุณภาพ 

3.64 0.912 มาก 

ภาพรวมด-านราคา 3.59 0.779 มาก 

 
 ผลจากตารางท่ี 4.34 พบว�า โดยรวมนักท�องเท่ียวมีความพึงพอใจด-านราคาในระดับมาก 
(Mean = 3.59 , S.D. = 0.779) เม่ือพิจารณาเป.นรายด-านพบว�านักท�องเท่ียวมีความพึงพอใจใน
ระดับมากท้ังหมด โดยมีค�าเฉลี่ยความพึงพอใจด-านราคาอาหารเหมาะสมกับคุณภาพสูงท่ีสุด  (Mean 
= 3.64 , S.D. = 0.912) รองลงมาคือ ราคาอาหารเหมาะสมกับปริมาณ (Mean = 3.62 , S.D. = 
0.946)  ปlายแสดงราคาสินค-าให-เห็นอย�างชัดเจน (Mean = 3.58 , S.D. = 0.916) และราคาสินค-า/
บริการเหมาะสมกับคุณภาพ (Mean = 3.49 , S.D. = 0.966) ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.35: ค�าเฉลี่ย ส�วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมี 
                  ต�อ ซิเคด-า มาร*เก็ต ด-านสถานท่ี 
 

ความพึงพอใจ Mean S.D. ระดับความพึงพอใจ 

ด.านสถานท่ี 
1.ปlายบอกทางมาตลาดชัดเจน 
สะดวกต�อการเดินทาง 
2.บริเวณตลาดกว-างขวาง  
สะดวกต�อการเลือกสินค-า 
3.ตลาดมีความเป.นสวนร�มรื่น  
น�าพักผ�อน 
4.การจัดโซนของประเภทสินค-า 
ชัดเจน สะดวกต�อการเลือกซ้ือ 

 
3.56 

 
3.65 

 
3.82 

 
3.88 

 
0.926 

 
0.907 

 
0.858 

 
0.809 

 
มาก 

 
มาก 

 
มาก 

 
มาก 

5.ความสะอาดของทางเท-าและ 
พ้ืนท่ีบริเวณตลาด 
6.สถานท่ีจอดรถเพียงพอต�อ 
การรองรับนักท�องเท่ียว 

3.77 
 

3.58 

0.816 
 

0.984 

มาก 
 

มาก 
 

ภาพรวมด-านสถานท่ี 3.71 0.708 มาก 

 
 ผลจากตารางท่ี 4.35 พบว�า โดยรวมนักท�องเท่ียวมีความพึงพอใจด-านสถานท่ีในระดับมาก  
(Mean = 3.71 , S.D. = 0.708) เม่ือพิจารณาเป.นรายด-านพบว�านักท�องเท่ียวมีความพึงพอใจใน
ระดับมากท้ังหมด  โดยมีค�าเฉลี่ยความพึงพอใจด-านการจัดโซนประเภทสินค-าชัดเจนสะดวกต�อการ
เลือกซ้ือสูงท่ีสุด  (Mean = 3.88 , S.D. = 0.809) รองลงมาคือ ตลาดมีความเป.นสวนร�มรื่นน�า
พักผ�อน (Mean = 3.82 , S.D. = 0.858)  ความสะอาดของทางเท-าและพ้ืนท่ีบริเวณตลาด (Mean = 
3.77 , S.D. = 0.816) บริเวณตลาดกว-างขวางสะดวกต�อการเลือกสินค-า (Mean = 3.65 , S.D. = 
0.907) สถานท่ีจอดรถเพียงพอต�อการรองรับนักท�องเท่ียว (Mean = 3.58 , S.D. = 0.984) และปlาย
บอกทางมาตลาดชัดเจน  สะดวกต�อการเดินทาง  (Mean = 3.56 , S.D. = 0.926) ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.36: ค�าเฉลี่ย ส�วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมี 
                  ต�อ ซิเคด-า มาร*เก็ต ด-านการส�งเสริมการตลาด 
 

ความพึงพอใจ Mean S.D. ระดับความพึงพอใจ 

ด.านการส,งเสริมการตลาด 
1.การประชาสัมพันธ*ผ�าน
โปสเตอร*ตามร-านอาหารและ
สถานท่ีท�องเท่ียวต�าง ๆ ใน
อําเภอหัวหิน  

 
4.11 

 
 
 

 
0.812 

 
 

 
มาก 

 
 

2.การโฆษณาผ�านเว็บไซด* 
ท�องเท่ียวต�าง ๆ  
3.การประชาสัมพันธ*ข�าวสารการ 
จัดกิจกรรมในช�วงเทศกาลสําคัญ 
ต�าง ๆ ผ�านเว็บไซต*ของตลาด 

 
3.66 

 
4.07 

 

 
0.845 

 
0.818 

 
มาก 

 
มาก 

ภาพรวมด-านการส�งเสริม
การตลาด 

3.95 0.622 มาก 

 
 ผลจากตารางท่ี 4.36 พบว�า โดยรวมนักท�องเท่ียวมีความพึงพอใจด-านการส�งเสริมการตลาด
ในระดับมาก (Mean = 3.95 , S.D. = 0.622) เม่ือพิจารณาเป.นรายด-านพบว�านักท�องเท่ียวมีความพึง
พอใจในระดับมากท้ังหมด โดยมีค�าเฉลี่ยความพึงพอใจด-านการประชาสัมพันธ*ผ�านโปสเตอร*ตาม
ร-านอาหารและสถานท่ีท�องเท่ียวต�าง ๆ ในอําเภอหัวหินสูงท่ีสุด (Mean = 4.11 , S.D. = 0.812) 
รองลงมาคือ การประชาสัมพันธ*ข�าวสารการจัดกิจกรรมในช�วงเทศกาลสําคัญต�าง ๆ  ผ�านเว็บไซต*ของ
ตลาด  (Mean = 4.07 , S.D. = 0.818) และการโฆษณาผ�านเว็บไซต*การท�องเท่ียวต�าง ๆ (Mean = 
3.66 , S.D. = 0.845) ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.37: ค�าเฉลี่ย ส�วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมี 
                  ต�อ ซิเคด-า มาร*เก็ตในภาพรวม 
 

ความพึงพอใจ Mean S.D. ระดับความพึงพอใจ 

ด-านผลิตภัณฑ*และบริการ 
ด-านราคา 
ด-านสถานท่ี 
ด-านการส�งเสริมการตลาด 

3.68 
3.59 
3.71 
3.95 

0.633 
0.779 
0.590 
0.622 

มาก 
มาก 
มาก 
มาก 

ภาพรวม 3.71 0.496 มาก 

 
 ผลจากตารางท่ี 4.37 พบว�า โดยรวมนักท�องเท่ียวมีความพึงพอใจต�อ ซิเคด-า มาร*เก็ต ใน
ระดับมาก (Mean = 3.71 , S.D. = 0.496) โดยนักท�องเท่ียวมีค�าเฉลี่ยความพึงพอใจด-านการส�งเสริม
การตลาดสูงท่ีสุด  (Mean = 3.95 , S.D. = 0.622) รองลงมาเป.นด-านสถานท่ี  (Mean = 3.71 , S.D. 
= 0.590)  ด-านผลิตภัณฑ*และบริการ  (Mean = 3.68 , S.D. = 0.633)    และด-านราคา (Mean = 
3.59 , S.D. = 0.779)  ตามลําดับ 
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บทท่ี 5 
สรุปผล  อภิปรายผล  และข.อเสนอแนะ 

   
การวิจัยเรื่อง ความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีต�อซิเคด-า มาร*เก็ต ในอําเภอหัวหิน 

จังหวัดประจวบคีรีขันธ* มีวัตถุประสงค*เพ่ือศึกษาระดับความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมา
ท�องเท่ียวซิเคด-ามาร*เก็ต  และเปรียบเทียบระดับความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมา
ท�องเท่ียวซิเคด-ามาร*เก็ต ในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ* จําแนกตามป�จจัยส�วนบุคคล และ
พฤติกรรมการท�องเท่ียว การวิจัยนี้เป.นการวิจัยเชิงสํารวจ กลุ�มตัวอย�างในการวิจัยเป.นนักท�องเท่ียว
ชาวไทยท่ีมาท�องเท่ียว ซิเคด-า มาร*เก็ต ในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ* โดยการเก็บข-อมูล
จากนักท�องเท่ียวจํานวน 250 คน ใช-วิธีการสุ�มตัวอย�างแบบบังเอิญ (Convenience หรือ 
Accidental Sampling) ใช-แบบสอบถามเป.นเครื่องมือในการวิจัย แบ�งออกเป.น 3 ส�วน ได-แก�  
1) ข-อมูลลักษณะท่ัวไปของนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีต�อ ซิเคด-า มาร*เก็ต ในอําเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ* ประกอบด-วย เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ ระดับการศึกษา และรายได-ต�อเดือน  
2) ข-อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการท�องเท่ียวของนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีต�อ ซิเคด-ามาร*เก็ต ในอําเภอหิว
หิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ* ประกอบด-วย ค�าใช-จ�ายเฉลี่ยในการซ้ือสินค-าและบริการ ผู-ร�วมเดินทางมา
ท�องเท่ียว และยานพาหนะท่ีใช-ในการเดินทางมาท�องเท่ียว 3) ข-อมูลเก่ียวกับความพึงพอใจของ
นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางมาท�องเท่ียวซิเคด-า มาร*เก็ต ในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ* 
จําแนกตามแนวคิดส�วนประสมทางการตลาด (4Ps) ได-แก� ด-านผลิตภัณฑ*และบริการ ด-านราคา ด-าน
สถานท่ี และด-านการส�งเสริมการตลาด และภาพรวม เครื่องมือในการวิจัยมีค�าสัมประสิทธิ์แอลฟ̂า
ของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient)  ท่ีระดับ .879  ซ่ึงถือว�าแบบสอบถามเชื่อถือได-  

ผู-วิจัยจึงทําการสรุปผล อภิปรายผล และข-อเสนอแนะแบ�งเป.น 2 ส�วน ได-ดังนี้   
ส,วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห*ข-อมูลโดยใช-สถิติเชิงพรรณนา ประกอบด-วย ความถ่ี ค�าร-อยละ 

ค�าเฉลี่ย และค�าเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยแบ�งผลการวิเคราะห*ออกเป.น 3 ตอนดังนี้ 
 ตอนท่ี 1 ผลการศึกษาข-อมูลป�จจัยส�วนบุคคลของนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมาท�องเท่ียว

ซิเคด-า มาร*เก็ตในอําเภอหัวหิน  จังหวัดประจวบคีรีขันธ* 
 ตอนท่ี 2 ผลการศึกษาข-อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการท�องเท่ียวของนักท�องเท่ียวชาวไทย

ท่ีมาท�องเท่ียวซิเคด-า มาร*เก็ตในอําเภอหัวหิน  จังหวัดประจวบคีรีขันธ* 
 ตอนท่ี 3 ผลการศึกษาระดับความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวชาวไทย ท่ีมีต�อซิเคด-า 

มาร*เก็ตในอําเภอหัวหิน  จังหวัดประจวบคีรีขันธ* 
ส,วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห*ข-อมูล โดยใช-สถิติเชิงอนุมาน เพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
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5.1  สรุปผลการวิจัย  
ส,วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห*ข-อมูลโดยใช-สถิติเชิงพรรณนา ประกอบด-วย ความถ่ี ค�าร-อยละ 

ค�าเฉลี่ย และค�าเบี่ยงเบนมาตรฐาน โดยแบ�งผลการวิเคราะห*ออกเป.น 3 ตอนดังนี้ 
 ตอนท่ี 1 ผลการศึกษาข-อมูลลักษณะท่ัวไปของนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมาท�องเท่ียวซิเคด-า 
มาร*เก็ตในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ* พบว�านักท�องเท่ียวชาวไทยส�วนใหญ�เป.นเพศหญิง 
จํานวน 156 คน คิดเป.นร-อยละ 62.4 มีอายุอยู�ในช�วง 21-30 ปKมากท่ีสุดจํานวน 89 คนคิดเป.นร-อย
ละ 35.6 มีสถานภาพสมรสมากท่ีสุดจํานวน 130 คน  คิดเป.นร-อยละ 52.0 ส�วนใหญ�มีอาชีพเป.น
ข-าราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจจํานวน 75 คน คิดเป.นร-อยละ 30.0  มีระดับการศึกษาตํ่ากว�า
ปริญญาตรีจํานวน 117  คน คิดเป.นร-อยละ 46.8 และมีรายได-ต�อเดือนเท�ากับ 10,001-20,000 บาท
จํานวน 122 คน คิดเป.นร-อยละ 48.8 

 ตอนท่ี 2 ผลการศึกษาข-อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการท�องเท่ียวของนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมา
ท�องเท่ียว ซิเคด-า มาร*เก็ตในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ* พบว�ากลุ�มตัวอย�างส�วนใหญ� มี
ค�าใช-จ�ายเฉลี่ยในการซ้ือสินค-าและบริการ 501-1,000 บาท จํานวน 101 คน ซ่ึงคิดเป.นร-อยละ 40.4 
และมีผู-ร�วมเดินทางมาท�องเท่ียวด-วยคือ ครอบครัว/ ญาติ จํานวน 96 คน คิดเป.นร-อยละ 38.4 โดย
ยานพาหนะท่ีใช-ในการเดินทางมาท�องเท่ียวส�วนใหญ� คือ รถยนต*ส�วนตัว จํานวน 156 คน คิดเป.นร-อย
ละ 62.4 

ตอนท่ี 3  ผลการศึกษาระดับความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวชาวไทย ท่ีมีต�อ ซิเคด-า มาร*เก็ต 
ในอําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ* พบว�านักท�องเท่ียวท่ีตอบแบบสอบถามได-ให-ระดับความ

คิดเห็นเก่ียวกับความพึงพอใจโดยรวมอยู�ในระดับมาก โดยนักท�องเท่ียวมีความพึงพอใจด-านการ

ส�งเสริมการตลาดสูงท่ีสุด (Mean = 3.95) รองลงมาเป.นด-านสถานท่ี (Mean = 3.71)  ด-านผลิตภัณฑ*

และบริการ (Mean = 3.68)  และด-านราคา (Mean = 3.59) ตามลําดับ 

 เม่ือพิจารณารายด-าน พบว�า ในด-านการส�งเสริมการตลาด กลุ�มตัวอย�างมีค�าเฉลี่ยความพึง

พอใจการประชาสัมพันธ*ผ�านโปสเตอร*ตามร-านอาหารและสถานท่ีท�องเท่ียวต�าง ๆ ในอําเภอหัวหินสูง

ท่ีสุด (Mean = 4.11) ในด-านสถานท่ี  กลุ�มตัวอย�างมีค�าเฉลี่ยความพึงพอใจการจัดโซนของประเภท

สินค-าชัดเจนและสะดวกต�อการเลือกซ้ือสูงท่ีสุด (Mean = 3.88) ในด-านผลิตภัณฑ*และบริการ  กลุ�ม

ตัวอย�างมีค�าเฉลี่ยความพึงพอใจความหลากหลายของสินค-าและบริการสูงท่ีสุด (Mean = 3.92) และ

ในด-านราคา  กลุ�มตัวอย�างมีค�าเฉลี่ยความพึงพอใจด-านราคาสินค-าเหมาะสมกับคุณภาพสูงท่ีสุด 

(Mean = 3.64) 
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  ส,วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห*ข-อมูล โดยใช-สถิติเชิงอนุมาน เพ่ือทดสอบสมมติฐาน   
สมมติฐานท่ี 1 นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีลักษณะส�วนบุคคลท่ีแตกต�างกันมีระดับความพึง

พอใจแตกต�างกัน 
ผลการทดสอบสมมติฐานพบว�า นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีลักษณะส�วนบุคคล ได-แก� เพศและ

อายุท่ีแตกต�างกันมีระดับความพึงพอใจแตกต�างกันอย�างไม�มีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 ส�วน
นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีลักษณะส�วนบุคคล ได-แก� สถานภาพ อาชีพ ระดับการศึกษา และรายได-ต�อ
เดือนท่ีแตกต�างกันมีระดับความพึงพอใจแตกต�างกันท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 จําแนกเป.นรายด-านได-
ดังนี้ 

  สมมติฐานท่ี 1.1 นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีเพศท่ีแตกต�างกัน มีระดับความพึงพอใจ
แตกต�างกัน ผลการวิจัยพบว�า  เพศชายและเพศหญิงมีระดับความพึงพอใจโดยรวมและรายด-าน 
ได-แก� ด-านผลิตภัณฑ*และบริการ ด-านราคา ด-านสถานท่ี และด-านการส�งเสริมการตลาดแตกต�างกัน
อย�างไม�มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  สรุปได-ว�าผลการทดสอบสมมติฐาน คือ ปฏิเสธสมมติฐาน  
หมายความว�าเพศท่ีแตกต�างกันมีระดับความพึงพอใจแตกต�างกัน 
   สมมติฐานท่ี 1.2 นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีอายุท่ีแตกต�างกัน มีระดับความพึงพอใจ
แตกต�างกัน ผลการวิจัยพบว�า  อายุท่ีแตกต�างกันมีระดับความพึงพอใจโดยรวมและรายด-าน ได-แก� 
ด-านผลิตภัณฑ*และบริการ ด-านราคา ด-านสถานท่ี และด-านการส�งเสริมการตลาดแตกต�างกันอย�างไม�มี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  สรุปได-ว�า  ผลการทดสอบสมมติฐาน คือ ปฏิเสธสมมติฐาน 
หมายความว�าอายุท่ีแตกต�างกันมีระดับความพึงพอใจแตกต�างกัน 
   สมมติฐานท่ี 1.3 นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีสถานภาพท่ีแตกต�างกัน มีระดับความพึง
พอใจแตกต�างกัน  ผลการวิจัยพบว�า  สถานภาพสมรสท่ีแตกต�างกันมีระดับความพึงพอใจโดยรวม 
ด-านผลิตภัณฑ*และบริการ ด-านราคา และด-านสถานท่ี แตกต�างกัน ท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05  
   โดยสถานภาพโสด จะมีระดับความพึงพอใจต�อแหล�งท�องเท่ียวด-านผลิตภัณฑ*และ
บริการสูงกว�าสถานภาพสมรส และแยกกันอยู�  สถานภาพหม-าย/ หย�าร-าง จะมีระดับความพึงพอใจ
ด-านราคาสูงกว�าสถานภาพสมรส  ส�วนด-านสถานท่ีและระดับความพึงพอใจโดยรวม สถานภาพโสดมี
ความพึงพอใจสูงกว�าสถานภาพสมรสและสถานภาพแยกกันอยู� อย�างมีนัยสําคัญ ท่ีระดับ 0.05  สรุป
ได-ว�า ผลการทดสอบสมมติฐาน คือ ยอมรับสมมติฐาน  โดยสถานภาพ ท่ีแตกต�างกันมีระดับความพึง
พอใจโดยรวม ด-านผลิตภัณฑ*และบริการ ด-านราคา และด-านสถานท่ีแตกต�างกัน 
   สมมติฐานท่ี 1.4 นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีอาชีพท่ีแตกต�างกัน มีระดับความพึงพอใจ
ท่ีแตกต�างกัน  ผลการวิจัยพบว�า  อาชีพท่ีแตกต�างกันมีระดับความพึงพอใจเฉลี่ยรวมและรายด-าน 
ได-แก� ด-านผลิตภัณฑ*และบริการ ด-านราคา และด-านสถานท่ีแตกต�างกันท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 
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  โดยในด-านผลิตภัณฑ*และบริการ อาชีพข-าราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจมีระดับความพึง
พอใจสูงกว�าอาชีพค-าขาย/ ธุรกิจส�วนตัว ในด-านราคา นักเรียน/ นักศึกษาและข-าราชการ/ พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ  มีระดับความพึงพอใจสูงกว�าอาชีพลูกจ-าง/ พนักงานเอกชนและค-าขาย/ ธุรกิจส�วนตัว 
ส�วนด-านสถานท่ีและโดยรวม อาชีพข-าราชการ/ พนักงานรัฐวิสาหกิจมีระดับความพึงพอใจศุงท่ีสุด
และสูงกว�าลูกจ-าง/ พนักงานเอกชนและค-าขาย/ ธุรกิจส�วนตัวอย�างมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05  สรุปได-
ว�า  ผลการทดสอบสมมติฐาน คือ ยอมรับสมมติฐาน  โดยอาชีพท่ีแตกต�างกันมีระดับความพึงพอใจ
โดยรวม ด-านผลิตภัณฑ*และบริการ ด-านราคา และด-านสถานท่ีแตกต�างกัน 
   สมมติฐานท่ี 1.5 นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีระดับการศึกษาท่ีแตกต�างกัน มีระดับ

ความพึงพอใจแตกต�างกัน  ผลการวิจัยพบว�า  ระดับการศึกษาท่ีแตกต�างกันมีระดับความพึงพอใจ

โดยรวมและด-านราคาแตกต�างกันท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05  

   โดยในด-านราคา ผู-ท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาโทมีระดับความพึงพอใจสูงท่ีสุดและ
สูงกว�าปริญญาตรีและปริญญาเอก  ส�วนผู-ท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาเอกมีระดับความพึงพอใจด-าน
ราคาตํ่าท่ีสุดและตํ่ากว�าผู-ท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท�าและระดับการศึกษาปริญญาโท 
ส�วนในภาพรวม ผู-ท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท�ามีระดับความพึงพอใจสูงกว�าผู-ท่ีมีระดับ
การศึกษาตํ่ากว�าปริญญาตรีอย�างมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05  สรุปได-ว�า  ผลการทดสอบสมมติฐาน คือ 
ยอมรับสมมติฐาน  โดยระดับการศึกษา ท่ีแตกต�างกันมีระดับความพึงพอใจโดยรวม และด-านราคา 
แตกต�างกัน 
   สมมติฐานท่ี 1.6 นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีรายได-ต�อเดือนท่ีแตกต�างกัน มีระดับความ
พึงพอใจแตกต�างกัน  ผลการวิจัยพบว�า  รายได-ต�อเดือนท่ีแตกต�างกันมีระดับความพึงพอใจด-านการ
ส�งเสริมการตลาดแตกต�างกันท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 

  โดยผู-ท่ีมีรายได-ต�อเดือน 20,001-30,000 บาท  มีระดับความพึงพอใจสูงท่ีสุดและสูง
กว�าผู-ท่ีเงินเดือนตํ่ากว�า 10,000 บาท ระหว�าง 10,001-20,000 บาท 30,001-20,000 บาท และ 
40,001-50,000 บาท อย�างมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05  สรุปได-ว�า  ผลการทดสอบสมมติฐาน คือ 
ยอมรับสมมติฐาน  โดยผู-ท่ีมีรายได-เฉลี่ยต�อเดือนท่ีแตกต�างกันมีระดับความพึงพอใจด-านการส�งเสริม
การตลาดแตกต�างกัน  

สมมติฐานท่ี 2 นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีพฤติกรรมการท�องเท่ียวท่ีแตกต�างกัน มีระดับความ
พึงพอใจแตกต�างกัน 

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว�า นักท�องเท่ียวชาวไทยมีพฤติกรรมการท�องเท่ียวท่ีแตกต�างกัน 
มีระดับความพึงพอใจแตกต�างกันระดับนัยสําคัญ 0.05 จําแนกเป.นรายด-านได-ดังนี้ 
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   สมมติฐานท่ี 2.1 นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีค�าใช-จ�ายเฉลี่ยในการซ้ือสินค-าและบริการ
ท่ีแตกต�างกัน มีระดับความพึงพอใจแตกต�างกัน  ผลการวิจัยพบว�า  ค�าใช-จ�ายเฉลี่ยในการซ้ือสินค-า
และบริการท่ีแตกต�างกันมีระดับความพึงพอใจด-านราคาแตกต�างกันท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05  
   โดยผู-ท่ีมีค�าใช-จ�ายเฉลี่ยในการซ้ือสินค-าและบริการระหว�าง 501 – 1,000 บาท มี
ระดับความพึงพอใจตํ่าท่ีสุดและตํ่ากว�าผู-ท่ีมีค�าใช-จ�ายเฉลี่ยในการซ้ือสินค-าและบริการระหว�าง 1,001-
1,500 บาท  1,501 - 2,000 บาท  และ 2,001 - 3,000 บาท อย�างมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 และผู-ท่ี
มีค�าใช-จ�ายเฉลี่ยในการซ้ือสินค-าและบริการระหว�าง 2,001 - 3,000 บาท มีระดับความพึงพอใจสูง
กว�าผู-ท่ีมีค�าใช-จ�ายเฉลี่ยในการซ้ือสินค-าและบริการตํ่ากว�า 500 บาท  และระหว�าง 501 – 1,000 
บาท อย�างมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05  สรุปได-ว�า ผลการทดสอบสมมติฐาน คือ ยอมรับสมมติฐาน โดยผู-
ท่ีมีค�าใช-จ�ายเฉลี่ยในการซ้ือสินค-าและบริการท่ีแตกต�างกันมีระดับความพึงพอใจด-านราคาแตกต�างกัน 
   สมมติฐานท่ี 2.2 นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีผู-ร�วมเดินทางมาท�องเท่ียวท่ีแตกต�างกัน มี
ระดับความพึงพอใจแตกต�างกัน  ผลการวิจัยพบว�า  การมีผู-ร�วมเดินทางมาท�องเท่ียวท่ีแตกต�างกันมี
ระดับความพึงพอใจด-านราคาและด-านการส�งเสริมการตลาดแตกต�างกันท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05  
   โดยในด-านราคา ผู-ท่ีเดินทางมาคนเดียวมีระดับความพึงพอใจสูงท่ีสุดและสูงกว�าผู-ท่ี
มีครอบครัว/ ญาติเป.นผู-ร�วมเดินทางอย�างมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 ส�วนผู-ท่ีเดินทางกับคนรัก/ แฟนมี
ระดับความพึงพอใจสูงกว�าผู-ท่ีมีครอบครัว/ ญาติเป.นผู-ร�วมเดินทางอย�างมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 และ
ในด-านการส�งเสริมทางการตลาด พบว�าผู-ท่ีเดินทางร�วมกับครอบครัว/ ญาติมีระดับความพึงพอใจสูง
ท่ีสุดและสูงกว�าผู-ท่ีเดินทางร�วมกับเพ่ือน/ เพ่ือนร�วมงานและเดินทางร�วมกับคนรัก/ แฟนอย�างมี
นัยสําคัญท่ีระดับ 0.05  สรุปได-ว�า ผลการทดสอบสมมติฐาน คือ ยอมรับสมมติฐาน  โดยผู-ร�วม
เดินทางมาท�องเท่ียวท่ีแตกต�างกันมีระดับความพึงพอใจด-านราคา และด-านการส�งเสริมการตลาด
แตกต�างกัน 
   สมมติฐานท่ี 2.3 นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีใช-ยานพาหนะในการเดินทางมาท�องเท่ียวท่ี
แตกต�างกัน มีระดับความพึงพอใจแตกต�างกัน  ผลการวิจัยพบว�า  ยานพาหนะในการเดินทางมา
ท�องเท่ียวท่ีแตกต�างกันมีระดับความพึงพอใจด-านราคา ด-านสถานท่ี ด-านการส�งเสริมการตลาด และ
ความพึงพอใจโดยรวมแตกต�างกันท่ีระดับนัยสําคัญ 0.05 
   โดยในด-านราคา ผู-ท่ีเดินทางโดยรถจักรยานยนต*มีระดับความพึงพอใจตํ่าท่ีสุดและ
ตํ่ากว�าผู-ท่ีเดินทางโดยรถโดยสารประจําทางและรถยนต*ส�วนตัวอย�างมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 ด-าน
สถานท่ี ผู-ท่ีเดินทางด-วยรถยนต*ส�วนตัวมีระดับความพึงพอใจสูงท่ีสุดและสูงกว�าผู-ท่ีเดินทางโดยรถนํา
เท่ียว/ ทัวร* และรถจักรยานยนต*อย�างมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 ด-านการส�งเสริมการตลาด ผู-ท่ีเดินทาง
ด-วยรถยนต*ส�วนตัวมีระดับความพึงพอใจสูงท่ีสุดและสูงกว�าผู-ท่ีเดินทางโดยรถโดยสารประจําทางและ
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รถจักรยานยนต*อย�างมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 ส�วนความพึงพอใจโดยรวม ผู-ท่ีเดินทางด-วยรถยนต*
ส�วนตัวมีระดับความพึงพอใจสูงท่ีสุดและสูงกว�าผู-ท่ีเดินทางโดยรถจักรยานยนต*อย�างมีนัยสําคัญท่ี
ระดับ 0.05  สรุปได-ว�า  ผลการทดสอบสมมติฐาน คือ ยอมรับสมมติฐาน  โดยผู-ท่ีเดินทางด-วย
ยานพาหนะท่ีแตกต�างกันมีระดับความพึงพอใจด-านราคา ด-านสถานท่ี ด-านการส�งเสริมการตลาด และ
ระดับความพึงพอใจโดยรวมแตกต�างกัน 
  
5.2  อภิปรายผล 

ประเด็นสําคัญท่ีได-พบจากผลการวิจัยในเรื่องนี้ ผู-วิจัยจะได-นํามาอภิปรายเพ่ือสรุปเป.นข-อยุติ
ให-ทราบถึงข-อเท็จจริงโดยมีการนําเอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวข-องมาอ-างอิงสนับสนุนหรือขัดแย-ง ได- 
3 ข-อ ดังนี้ 

1) จากผลการศึกษาระดับความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวชาวไทย ท่ีมีต�อ ซิเคด-า มาร*เก็ตใน
อําเภอหัวหิน จังหวัดประจวบคีรีขันธ* พบว�านักท�องเท่ียวมีความพึงพอใจด-านการส�งเสริมการตลาด
มากท่ีสุด รองลงมาเป.นด-านสถานท่ี ด-านผลิตภัณฑ*และบริการ และด-านราคา ซ่ึงขัดแย-งกับกับ
งานวิจัยของ พิรดา อุบลน-อย และดาริกา ศรีบุญแสน (2554) ท่ีศึกษาเรื่องพฤติกรรมและป�จจัยส�วน
ประสมทางการตลาดบริการท่ีมีผลต�อการใช-บริการแหล�งท�องเท่ียว ซิเคด-า อําเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ* ของนักท�องเท่ียวชาวไทย พบว�ากลุ�มนักท�องเท่ียวชาวไทยพึงพอใจกับส�วนประสม
ทางการตลาดบริการ ด-านการส�งเสริมการตลาดเป.นลําดับสุดท-าย ท้ังนี้เนื่องมาจากในระยะหลังมีการ
ประชาสัมพันธ*ตลาดมากข้ึน ไม�ว�าเป.นการประชาสัมพันธ*ผ�านโปสเตอร*ตามร-านอาหารและสถานท่ี
ท�องเท่ียวต�าง ๆ การประชาสัมพันธ*ข�าวสารการจัดกิจกรรมในช�วงเทศกาลสําคัญต�าง ๆ ผ�านเว็บไซต*
ของตลาด และการโฆษณาผ�านเว็บไซต*การท�องเท่ียวต�าง ๆ แม-กระท่ังการแบ�งกัน (Share) สถานท่ี
หรือรูปภาพผ�านสื่อสังคมออนไลน* (Social Network) จึงทําให-ผู-คนได-รับรู-ข-อมูลเก่ียวกับซิเคด-า มาร*
เก็ต มากข้ึน  

2) จากผลการเปรียบเทียบความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีต�อ ซิเคด-า มาร*เก็ต 
จําแนกตามข-อมูลป�จจัยส�วนบุคคล พบว�าป�จจัยท่ีมีผลต�อความพึงพอใจของนักท�องเท่ียว ได-แก� 
สถานภาพสมรส อาชีพ ระดับการศึกษา และรายได-ต�อเดือน ในขณะท่ีเพศและอายุมีผลต�อความพึง
พอใจไม�แตกต�างกัน ท้ังนี้สอดคล-องกับงานวิจัยของ หทัยรัตน* เดชศักดา (2553) ท่ีศึกษาเรื่องความพึง
พอใจของนักท�องเท่ียวชาวไทยต�อตลาดน้ํา 4 ภาคจังหวัดชลบุรี ซ่ึงพบว�านักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมี
ระดับการศึกษา สถานภาพ อาชีพ รายได- แตกต�างกันมีความพึงพอใจต�อส�วนประสมทางการตลาด
แตกต�างกัน อย�างมีนัยสําคัญท่ีระดับ 0.05 โดยเพศและอายุมีผลต�อความพึงพอใจไม�แตกต�างกัน ท้ังนี้
เนื่องมาจากท้ังซิเคด-า มาร*เก็ตและตลาดน้ํา 4 ภาค เป.นสถานท่ีท่ีเหมาะสมสําหรับบุคคลท่ัวไป มี
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ความหลากหลายของสินค-าและบริการ  ซ่ึงไม�ว�าจะเป.นเพศชายหรือหญิง  หรือนักท�องเท่ียวในวัยใดก็
มีสินค-าท่ีเป.นท่ีน�าจับจ�ายใช-สอย ดังนั้นความพึงพอใจจึงไม�มีความแตกต�างระหว�างเพศและอายุ 

3) จากผลงานวิจัยพบว�านักท�องเท่ียวส�วนใหญ�เดินทางด-วยรถยนต*ส�วนตัว ซ่ึงสอดคล-องกับ
งานวิจัยของ จุฑามาศ  อ�วมประดิษฐ  (2555)  ศึกษาเรื่องพฤติกรรมและความพึงพอใจของ
นักท�องเท่ียวในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา จากข-อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมของนักท�องเท่ียวชาวไทยและ
ชาวต�างชาติ พบว�า นักท�องเท่ียวชาวไทยส�วนใหญ�เดินทางมาท�องเท่ียวในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา
ด-วยรถยนต*ส�วนตัว ท้ังนี้เนื่องมาจากท้ังซิเคด-า มาร*เก็ตต้ังอยู�ในจังหวัดประจวบคีรีขันธ* และตลาดน้ํา 
4 ภาคต้ังอยู�ในจังหวัดพระนครศรีอยุธยา ซ่ึงไม�ไกลจากกรุงเทพมหานครมากนัก จึงใช-เวลาเดินทางไม�
มากนัก นักท�องเท่ียวสามารถขับรถยนต*ส�วนตัวมาท�องเท่ียวได-โดยไม�ลําบาก 
 
5.3  ข.อเสนอแนะ 
  5.3.1 ข.อเสนอแนะเพ่ือการนําไปใช. 
 ข-อเสนอแนะสําหรับผู-ประกอบการแหล�งท�องเท่ียว ซิเคด-า มาร*เก็ต ในอําเภอหัวหิน จังหวัด
ประจวบคีรีขันธ* เพ่ือใช-ในการพัฒนาและปรับปรุงผลิตภัณฑ*และบริการ ให-เกิดความพึงพอใจสูงสุดแก�
นักท�องเท่ียว มีดังนี้ 
  1) จากผลการวิเคราะห*พบว�านักท�องเท่ียวส�วนใหญ�เป.นเพศหญิง มีอายุตั้งแต� 21 ปKข้ึน 
ไป และสมรสแล-ว ดังนั้นผู-ให-บริการหรือผู-ขายสินค-า ควรจัดให-มีผลิตภัณฑ*หรือบริการท่ีมีความ
เหมาะสมและดึงดูดความสนใจของเพศหญิงและคนในช�วงวัยดังกล�าวเพ่ือเพ่ิมโอกาสในการจําหน�าย
สินค-า นอกจากนี้ ผลการศึกษายังพบว�านักท�องเท่ียวมีรายได-ต�อเดือนเท�ากับ 10,001-20,000 บาท 
ซ่ึงถือว�าไม�สูงมาก ประกอบกับมีค�าใช-จ�ายในการซ้ือผลิตภัณฑ*เฉลี่ยระหว�าง 501-1,000 บาท 
ผู-ประกอบการร-านค-าจึงควรคัดสรรผลิตภัณฑ*และต้ังราคาสินค-าให-เหมาะสมเพ่ือเป.นการจูงใจผู-ซื้อซ่ึง
สามารถเพ่ิมโอกาสในการขายได-เช�นกัน 
  2) จากผลการวิเคราะห*ระดับความพึงพอใจจําแนกตามส�วนประสมทางการตลาด พบว�าใน  
ด-านผลิตภัณฑ*และบริการ นักท�องเท่ียวพึงพอใจต�ออาหารท่ีดูสดใหม�และสะอาดตํ่าท่ีสุด จึงเสนอแนะ
ว�าควรมีการควบคุมและตรวจสอบมาตรฐานและคุณภาพของอาหารว�าถูกสุขลักษณะหรือมีสิ่งเจือปน
หรือไม� รวมถึงความสะอาดภายในร-านอาหารเพ่ือสร-างความม่ันใจและความน�าเชื่อถือว�าอาหารท่ี
จําหน�ายอยู�ภายในซิเคด-า มาร*เก็ต มีความสะอาดปลอดภัยต�อผู-บริโภค 
  ด-านราคา พบว�านักท�องเท่ียวพึงพอใจต�อราคาสินค-า/ บริการเหมาะสมกับคุณภาพตํ่าท่ีสุด 
จึงเสนอแนะว�าร-านค-าต�าง ๆ ภายในบริเวณตลาด ควรตระหนักถึงราคา สินค-า/ บริการให-เหมาะสม
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กับคุณภาพท่ีนักท�องเท่ียวจะได-รับ และควรมีการแสดงราคาอย�างชัดเจนในทุกร-าน นอกจากนี้ ยังควร
มีการควบคุมและตรวจสอบราคาจากหน�วยงานของตลาดเพ่ือไม�ให-มีการกําหนดราคาเกินจริง  
  ด-านสถานท่ี  พบว�านักท�องเท่ียวพึงพอใจต�อปlายบอกทางมาตลาดชัดเจน สะดวกต�อการ
เดินทางตํ่าท่ีสุด จึงเสนอแนะว�าผู-ประกอบการตลาดควรตระหนักถึงปlายบอกทางในการเดินทางมา
ตลาดให-ชัดเจน เพ่ืออํานวยความสะดวกต�อการเดินทางของนักท�องเท่ียวท่ีต-องการเดินทางมาด-วย
ตนเอง นอกจากนี้ยังอาจทําให-เกิดแรงจูงใจเชิญชวนให-คนท่ีเดินทางผ�านเข-ามาท�องเท่ียว ซิเคด-า มาร*
เก็ตอีกด-วย 
  ด-านการส�งเสริมการตลาด พบว�านักท�องเท่ียวพึงพอใจต�อการโฆษณาผ�านเว็บไซต*การ
ท�องเท่ียวต�าง ๆ ตํ่าท่ีสุด จึงเสนอแนะว�าผู-ประกอบการตลาดควรตระหนักถึงการโฆษณาผ�านเว็บไซต*
ท�องเท่ียวต�าง ๆ เพ่ือให-เป.นตลาดท่ีรู-จักในสังคมออนไลน* และควรปรับเปลี่ยน (Update) ข-อมูลใน
เว็บไซต*ให-สอดคล-องกับสถานการณ*ป�จจุบันอย�างรวดเร็ว  
  3) จากผลการทดสอบสมมติฐาน พบว�า 
   3.1) นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีสถานสภาพโสด มีระดับความพึงพอใจด-านผลิตภัณฑ*
และบริการสูงกว�าผู-ท่ีมีสถานภาพสมรสและแยกกันอยู�   เป.นเพราะผู-ท่ีสมรสแล-วหรือผู-ท่ีแยกกันอยู�
โดยท่ัวไปมีภาระครอบครัวต-องรับผิดชอบ หากจะจับจ�ายใช-สอยต-องนึกถึงความจําเป.นเป.นหลัก เพ่ือ
เป.นการเพ่ิมความพึงพอใจในด-านผลิตภัณฑ*และบริการของผู-ท่ีมีสถานภาพสมรสและแยกกันอยู� ผู-
ประกอบร-านค-าควรเพ่ิมกลุ�มลูกค-าโดยการนําสินค-าท่ีสามารถใช-ประโยชน*ภายในบ-านได- สามารถใช-
ร�วมกันภายในครอบครัว ซ่ึงอาจจะเป.นสินค-าท่ีดึงดูดความสนใจกับคนกลุ�มดังกล�าวและดึงดูดให-
จับจ�ายใช-สอยมากข้ึน 
   3.2) นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาเอก มีระดับความพึงพอใจ
ด-านราคาตํ่ากว�าผู-ท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท�าและปริญญาโท เนื่องมาจากการศึกษา
ทําให-พิจารณาถ-วนถ่ีมากยิ่งข้ึน ซ่ึงการคิดวิเคราะห*เกิดจากการรวบรวมข-อมูล การสังเกตการณ* 
ประสบการณ* หลักแห�งเหตุและผล (Bloom, 1971) โดยการศึกษาความพึงพอใจด-านราคาของใน
วิจัยนี้ประกอบด-วย ความเหมาะสมของราคาสินค-ากับคุณภาพ ความเหมาะสมของราคาสินค-ากับ
ปริมาณ และการติดปlายราคาท่ีชัดเจน ซ่ึงนักท�องเท่ียวมีความพึงพอใจต�อการติดปlายราคาท่ีชัดเจนตํ่า
ท่ีสุด ดังนั้นผู-ประกอบการ พ�อค-า แม�ค-า ควรติดราคาสินค-าให-ชัดเจน เพ่ือช�วยในการตัดสินใจซ้ือสินค-า
ของนักท�องเท่ียว  
   3.3) นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีค�าใช-จ�ายเฉลี่ยในการซ้ือสินค-าและบริการระหว�าง 
2,001 - 3,000 บาท มีความพึงพอใจต�อแหล�งท�องเท่ียวด-านราคาสูงกว�าผู-ท่ีมีค�าใช-จ�ายเฉลี่ยในการซ้ือ
สินค-าและบริการตํ่ากว�า 500 บาท อาจเนื่องมาจากสินค-าและบริการท่ีจัดจําหน�ายในตลาดไม�
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ตอบสนองความต-องการของนักท�องเท่ียวในกลุ�มนี้ จึงทําให-จับจ�ายใช-สอยไม�มากนัก ดังนั้น
ผู-ประกอบการร-านค-าควรสรรหาสินค-าใหม� ๆ มานําเสนอ เพ่ือเพ่ิมความพึงพอใจและเพ่ิมปริมาณการ
ขายสินค-าให-มากข้ึน 
   3.4) นักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางด-วยรถยนต*ส�วนตัว มีความพึงพอใจด-านสถานท่ี 
สูงกว�าผู-ท่ีเดินทางด-วยรถโดยสารประจําทาง รถจักรยานยนต* และรถนําเท่ียว/ ทัวร* แต�เม่ือพิจารณา
ร�วมกับความพึงพอใจรายด-าน พบว�านักท�องเท่ียวมีความพึงพอใจในด-านสถานท่ีจอดรถตํ่าท่ีสุด จึงขอ
เสนอแนะว�าผู-ประกอบการควรจัดท่ีจอดรถสําหรับรถโดยสารประจําทาง รถจักรยานยนต* และรถนํา
เท่ียว/ ทัวร*ให-มากข้ึน เพ่ืออํานวยความสะดวกแก�นักท�องเท่ียวในกลุ�มนี้ 
 5.3.2  ข.อเสนอแนะเพ่ือการวิจัย 
 ข-อเสนอข-อเสนอแนะในการวิจัยครั้งต�อไป มีดังนี้ 

1) ผลการวิจัยครั้งนี้ทําให-ทราบระดับความพึงพอใจในด-านต�าง ๆ จําแนกตามแนวคิดส�วน
ประสมทางการตลาด (4Ps) เพ่ือการปรับปรุงตลาดให-เป.นแหล�งท�องเท่ียวท่ีดีและได-รับความนิยมมาก
ยิ่งข้ึน ในการวิจัยครั้งต�อไปควรสร-างข-อคําถามเก่ียวกับสิ่งท่ีต-องการให-ซิเคด-า มาร*เก็ต ปรับปรุงมาก
ท่ีสุด โดยเรียงลําดับข-อจากมากไปน-อย เพ่ือให-ผู-บริหารหรือผู-ประกอบการ นําไปพิจารณา จัดลําดับ
และตัดสินใจว�าเรื่องใดสําคัญ เรื่องใดมีความเร�งด�วน เรื่องใดจําเป.นต-องจัดการวางแผนท้ังเรื่อง
กระบวนการและงบประมาณ เป.นต-น 

2) เนื่องจากหัวหินเป.นแหล�งท�องเท่ียวของชาวต�างชาติจํานวนมาก ดังนั้นควรสอบถามข-อมูล
ความพึงพอใจต�อการท�องเท่ียวซิเคด-า มาร*เก็ต ของนักท�องเท่ียวชาวต�างชาติเพ่ิมเติม ซ่ึงอาจมีความ
แตกต�างจากนักท�องเท่ียวชาวไทย ผู-ประกอบการจะได-นําผลการศึกษาไปพัฒนาปรับปรุงตลาดให-
สามารถรองรับคนได-หลากหลายมากข้ึน ยกตัวอย�างเช�น ความหลากหลายของอาหาร ประเภทของ
สินค-าและบริการซ่ึงชาวต�างชาติอาจจะอยากเห็นสินค-าไทย ๆ ท่ีแตกต�างไปจากประเทศของตน    
เป.นต-น 

3) ควรทําการศึกษาความคิดเห็น หรือทัศนคติ ของผู-มีส�วนได-ส�วนเสียต�อการมี  ซิเคด-า   
มาร*เก็ต เช�น ชุมชนในท-องถ่ิน ผู-ประกอบการว�าคิดเห็นอย�างไรกับตลาด มีสิ่งใดท่ีต-องการให-ผู-บริหาร
ซิเคด-า มาร*เก็ต ปรับปรุงเพ่ืออํานวยความสะดวกในการค-าขาย หรืออํานวยความสะดวกให-กับคนใน
ท-องถ่ิน ถึงแม-การมีแหล�งท�องเท่ียวอยู�ใกล-เคียงจะทําให-คนในท-องถ่ินมีงานทํา ก�อรายได-ให-กับชุมชน 
แต�ก็อาจเป.นไปได-ว�าทําให-คนในบริเวณใกล-เคียงถูกรบกวนจากนักท�องเท่ียวจํานวนมากท่ีมาเท่ียว
ซิเคด-า มาร*เก็ต ผู-บริหารจึงควรศึกษาและนําผลการศึกษาไปปรับปรุงต�อ เพ่ือให-ธุรกิจดําเนินไปได-
อย�างราบรื่นในระยะยาว   
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4) ผลการวิจัยครั้งนี้ ทําให-ทราบระดับความพึงพอใจของนักท�องเท่ียวชาวไทยท่ีมีต�อซิเคด-า 
มาร*เก็ต  โดยหัวข-อท่ีได-รับความพึงพอใจตํ่านั้น จะนําไปสู�การพัฒนาปรับปรุงในอนาคต แต�แนวทาง
ในการพัฒนาหรือปรับปรุงนั้น ผู-บริหารควรมองเห็นภาพว�าจะพัฒนาไปในทิศทางใด มีตลาดท่ีใดเป.น
ต-นแบบ ดังนั้นควรมีการศึกษาเชิงเปรียบเทียบกับตลาดอ่ืน ๆ ท่ีมีลักษณะใกล-เคียงกัน   เช�น  ตลาด
น้ํา 4 ภาค อ.หัวหิน จ.ประจวบคีรีขันธ*  ตลาดน้ํา 4 ภาค เมืองพัทยา จ.ชลบุรี  ตลาดนัดรถไฟ      
เป.นต-น  เนื่องจากจะทําให-ผู-บริหารเห็นภาพชัดเจน และมีต-นแบบในการพัฒนา 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง  ความพึงพอใจของนักท�องเที่ยวชาวไทยที่มีต�อ ซิเคด$า  มาร%เก็ต ในอําเภอหัวหิน   

จังหวัดประจวบคีรีขันธ% 

……………….................................................................................................................................... 

คําชี้แจง 

 แบบสอบถามชุดน้ีมีวัตถุประสงค�จัดทําข้ึนเพื่อศึกษา ความพึงพอใจของนักท�องเที่ยวชาวไทยที่

มีต�อ ซิเคด$า มาร%เก็ต  ในอําเภอหัวหิน  จังหวัดประจวบคีรีขันธ%  การศึกษาค)นคว)าอิสระ หลักสูตรการ

จัดการอุตสาหกรรมการบริการและการท�องเที่ยว   มหาวิทยาลัยกรุงเทพ  โดยแบบสอบถาม

ประกอบด)วย 3 ส.วน  ดังน้ี 

  ส.วนที่ 1  ข)อมูลลักษณะทั่วไปของนักท.องเท่ียว 

  ส.วนที่ 2  ข)อมูลเก่ียวกับพฤติกรรมของนักท.องเท่ียว  

ส.วนที่ 3  ข)อมูลเก่ียวกับความพึงพอใจของนักท.องเที่ยวชาวไทยท่ีมาท.องเที่ยว     

 ผู)วิจัยจึงใคร.ขอความอนุเคราะห�จากท.าน  ในการตอบแบบสอบถามเพื่อเป8นประโยชน�ใน

การศึกษา   คําตอบน้ีจะไม.มีผลใดๆ ต.อผู)ตอบแบบสอบถาม  ผู)วิจัยจะถือคําตอบของผู)ตอบแบบสอบถาม

เป8นความลับและนําเสนอผลการวิเคราะห�ในภาพรวมเท.าน้ัน 

        ขอขอบพระคุณอย�างสูง 

 

ส�วนที่ 1   ข$อมูลลักษณะทั่วไปของนักท�องเที่ยวชาวไทยที่มีต�อ  ซิเคด$า  มาร%เก็ต   ในอําเภอหัวหิน                   

                 จังหวัดประจวบคีรีขันธ% 

คําชี้แจง   โปรดทําเครื่องหมาย � ลงในช.อง �  หน)าข)อท่ีตรงกับข)อมูลส.วนตัวของท.าน 

 

1.  เพศ 

 � 1) ชาย    � 2) หญิง 
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2.   อายุ 

 � 1) ตํ่ากว.า 20 ป=  � 2) 20 – 30 ป=   � 3) 31-40 ป= 

 � 4) 41-50 ป=   � 5) 51 – 60 ป=  � 6) 60 ป=ขึ้นไป 

3.  สถานภาพ 

 �1) โสด        �2) สมรส               �3)หม)าย / หย.าร)าง              �4) แยกกันอยู. 

4. อาชีพ 

�1) นักเรียน / นักศึกษา               �2) ข)าราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 

 �3) ลูกจ)าง / พนักงานเอกชน          �4) ค)าขาย / ธุรกิจส.วนตัว 

 �5) อ่ืนๆ โปรดระบุ ....................... 

5.  ระดับการศึกษา 

 �1) ตํ่ากว.าปริญญาตรี                �2) ปริญญาตรีหรือเทียบเท.า 

 �3) ปริญญาโท                 �4) ปริญญาเอก 

6.  รายได)ต.อเดือน 

  �1) ตํ่ากว.า 10,000 บาท          �2) 10,001 -20,000 บาท      

  �3) 20,001 -30,000 บาท                  �4) 30,001-40,000 บาท  

  �5) 40,001 -50,000 บาท                  �6) มากกว.า 50,000 บาท 

 

ส�วนที่ 2  ข$อมูลที่เก่ียวกับพฤติกรรมของนักท�องเที่ยวชาวไทยที่มีต�อ  ซิเคด$า  มาร%เก็ต  

           ในอําเภอหัวหิน  จังหวัดประจวบคีรีขันธ% 

คําชี้แจง   โปรดทําเครื่องหมาย � ลงในช.อง �  หน)าข)อท่ีตรงกับข)อมูลส.วนตัวของท.าน 

 

1.  ค.าใช)จ.ายเฉล่ียในการซ้ือสินค)าและบริการใน  ซิเคด)า มาร�เก็ต 

 �1) ตํ่ากว.า 500 บาท  �2) 501-1,000 บาท  �3) 1,001-1,500 บาท 

 �4) 1,501-2,000 บาท  �5) 2,001-3,000 บาท  �6) 3,000 บาทขึ้นไป 
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2.  ผู)ร.วมเดินทางมาท.องเที่ยว 

�1)  เดินทางมาคนเดียว  �2)  เพื่อน / เพื่อนร.วมงาน    �3) ครอบครัว / ญาติ                        

�4)  คนรัก / แฟน  �5) อ่ืนๆ โปรดระบุ ......................... 

3.  ยานพาหนะท่ีท.านใช)ในการเดินทางมาท.องเท่ียว  ซิเคด)า มาร�เก็ด  ( ตอบเพียงข)อเดียว ) 

 � 1)  รถโดยสารประจําทาง            � 2)  รถนําเที่ยว  / ทัวร�          

  � 3)  รถยนต�ส.วนตัว                � 4)  รถจักรยานยนต�               

   � 5)  อ่ืน ๆ โปรดระบุ................... 

 

ส�วนที่ 3   ข$อมูลเก่ียวกับความพึงพอใจของนักท�องเที่ยวชาวไทยที่มีต�อ  ซิเคด$า  มาร%เก็ต    

             ในอําเภอหัวหิน  จังหวัดประจวบคีรีขันธ% 

            คําช้ีแจง   โปรดใส.เครื่องหมาย � ลงในช.อง �  ท่ีตรงกับระดับความพึงพอใจของท.าน 

 

 

หัวข$อ 

ระดับความพึงพอใจ 

มากที่สุด 

   (5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

    (3) 

น$อย 

(2) 

น$อยที่สุด 

   (1) 

ด$านผลิตภัณฑ%และบริการ 

1.สินค)าและบริการมีความหลากหลาย      

2.สินค)าท่ีจําหน.ายสามารถเลือกได)ตรงกับความต)องการ      

3.สินค)ามีความน.าสนใจกว.าแหล.งท.องเที่ยวอ่ืนๆ      

4.สินค)าแบ.งเป8นหมวดหมู.ชัดเจน สะดวกต.อการเลือกซื้อ      

5. อาหารมีความสด  ใหม.  สะอาด      

ด$านราคา 

6.ราคาสินค)า/บริการเหมาะสมกับคุณภาพ      

7.ปMายแสดงราคาสินค)าให)เห็นอย.างชัดเจน      

8. ราคาอาหารเหมาะสมกับปริมาณ      
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หัวข$อ 

ระดับความพึงพอใจ 

มากที่สุด 

   (5) 

มาก 

(4) 

ปานกลาง 

    (3) 

น$อย 

(2) 

น$อยที่สุด 

   (1) 

9. ราคาอาหารเหมาะสมกับคุณภาพ      

ด$านสถานที่ 

10.ปMายบอกทางมาตลาดชัดเจน สะดวกต.อการเดินทาง      

11.บริเวณตลาดกว)างขวาง สะดวกต.อการเลือกสินค)า      

12.ตลาดมีความเป8นสวนร.มรื่นน.าพักผ.อน      

13.การจัดโซนประเภทของสินค)าชัดเจน สะดวกต.อ 

การเลือกซ้ือ 

     

14.ความสะอาดของทางเท)าและพื้นท่ีบริเวณตลาด      

15.สถานท่ีจอดรถเพียงพอต.อการรองรับนักท.องเท่ียว      

ด$านการส�งเสริมการตลาด      

16.การประชาสัมพันธ�ผ.านโปสเตอร�ตามร)านอาหาร และ 

สถานท่ีท.องเท่ียวต.าง ๆ ในอําเภอหัวหิน 

     

17.การโฆษณาผ.านเว็บไซต�ท.องเท่ียวต.าง ๆ      

18.การประชาสัมพันธ�ข.าวสารการจัดกิจกรรม 

ในช.วงเทศกาลสําคัญต.าง ๆ ผ.านเว็บไซด�ของตลาด 

     

 

ข)อเสนอแนะและความคิดเห็นเพิ่มเติม  ....................................................................................................... 

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

...................................................................................................................................................................... 
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ประวัติผู
เขียน 

 

ชื่อ-นามสกุล                             ชลันดา  ใกล�ชิด 

อีเมล                                   singto_jeab@hotmail.com 

ประวัติการศึกษา                      ศิลปศาสตรบัณฑิต (ภาษาจีนเพ่ือการท6องเท่ียวและ        

 การโรงแรม) เกียรตินิยมอันดับสอง 

 








