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ABSTRACT 

 

The purposes of this research are to study attitude and marketing mix of Thai 

tourist in Bangkok toward purchasing decision of accommodation on the internet.  

The sample consisted of 400 tourists in Bangkok who’re more than 18 years old.  

Data is collected by using questionnaire.  The statistical analysis methods are 

percentage, mean, standard deviation, and multiple regressions.  

Most of the respondents are female, age between 18 – 30 years old.  Their 

highest education is bachelor degree.  Most of them are business employees and 

have average monthly income between 10,001 – 20,000 Bahts.  The frequency of 

their trips is 1 – 2 times a year and mostly at the beach and sea in domestic.  The 

person they travel with and influence the purchasing decision of accommodation on 

the internet is friend/acquaintance.  The average price is at 1,000 – 2,000 Bahts for 

standard room (Twin Bed) and average stay for 2 nights.  The overall of mean of 

attitude level and marketing mix level is at high level.  The result found that attitude 

and marketing mix are influenced purchasing decision of accommodation on the 

internet at the statistical significant level of 0.05.   
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บทที่ 1 

บทนํา 

 

1.1 ที่มาและความสําคัญของปญหา 

ปจจุบันเทคโนโลยีกลายเปนสวนหนึ่งของชีวิตประจําวัน มนุษยตางพ่ึงพาเทคโนโลยีเพ่ือความ

สะดวกสบายในแงตางๆ การใชงานอินเทอรเน็ตก็เชนกัน ไมวาจะเพ่ือการสืบคนขอมูล เก็บและ

แบงปนขอมูล เพ่ือความรู เพ่ือความบันเทิง รวมท้ังการซ้ือสินคาและบริการบนอินเทอรเน็ต ท่ีเรา

สามารถพบเห็นไดท่ัวไป จากการท่ีเครื่องอํานวยความสะดวกเหลานี้ กลายเปนสวนหนึ่งของ

ชีวิตประจําวัน การท่ีโลกเปลี่ยนแปลง อินเทอรเน็ตเปนสิ่งท่ีมนุษยแทบขาดไมได โดยการใชงานผาน

ทางอินเทอรเน็ตไมไดตีกรอบแคทางคอมพิวเตอรเทานั้น แตหมายรวมถึงทางโทรศัพทสมารทโฟน 

หรือแทบเล็ต เปนตน  

อินเทอรเน็ตจึงกลายเปนแหลงท่ีประกอบไปดวยขอมูลมหาศาล ในสวนของขอมูลทองเท่ียวก็

เชนกัน ท้ังในเรื่องขอมูลทองเท่ียว รานอาหาร การเดินทาง ท่ีสามารถบงบอกระดับความพึงพอใจ 

และซ้ือขายสินคาผานระบบท่ีเรียกวาอีคอมเมิรซ (E-Commerce) ดังนั้นในยุคปจจุบัน ผูประกอบการ

และเจาของธุรกิจตางๆ จึงเนนนําเครื่องมือ ทางอินเทอรเน็ตมาใชเพ่ือสรางความสัมพันธใหใกลชิดกับ

ลูกคา หรือกลุมเปาหมายมากข้ึน 

จากการประชุม PATA 60th Anniversary (พิจาริณี โลชัยยะกูล, 2554) ไดสรุปไววา เม่ือ

วันท่ี 11-12 เมษายน 2554 ท่ีนครปกก่ิง สาธารณรัฐประชาชนจีน ไดมีการสรุปถึงผลการศึกษา อัตรา

การใชอินเทอรเน็ตเพ่ือการทองเท่ียวเปรียบเทียบกับอัตราการใชอินเทอรเน็ต โดยท่ัวไปของภูมิภาค

ตางๆ พบวา จํานวนประชากรท่ีใชอินเตอรเน็ตในปจจุบัน ภูมิภาคเอเชียแปซิฟค นับไดวามีอัตราการ

ใชอินเตอรเน็ตท่ัวไปโดยรวมสูงท่ีสุด ท่ีรอยละ 41 ของประชากร ตามมาดวย ภูมิภาคยุโรป รอยละ 

27 อเมริกาเหนือ รอยละ 15 ตะวันออกกลาง และละตินอเมริการอยละ 9 ท้ังนี้ เม่ือพิจารณาอัตรา

การใชอินเทอรเน็ต เพ่ือการทองเท่ียว พบวาภูมิภาคยุโรปมีอัตราการใชอินเทอรเน็ตเพ่ือหาขอมูลการ

ทองเท่ียวสูงท่ีสุด รอยละ 36 ตามมาดวยภูมิภาคอเมริการอยละ 27 ภูมิภาคเอเชียแปซิฟกอยูในลําดับ

ท่ี 3 รอยละ 26 
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ภาพท่ี 1.1: กราฟแสดงสัดสวนการใชอินเทอรเน็ตเพ่ือการทองเท่ียวเปรียบเทียบกับอัตราการใช 

    อินเตอรเน็ตโดยท่ัวไปของผูใชงานท่ีมีอายุตั้งแต 15 ปข้ึนไป จําแนกตามภูมิภาคตางๆ 

 

 
ท่ีมา: พิจาริณี โลชัยยะกูล. (2554). Tourism Journal. สืบคนจาก   

       http://issuu.com/etatjournal/docs/etat42554/46. 

 

นักทองเท่ียวในปจจุบัน มีปจจัยดานเทคโนโลยีท่ีเติบโตแบบกาวกระโดดเปนแรงผลักดัน

สําคัญ ในแตละปจะมียอดการใชงานอินเทอรเน็ตของผูใชงานท่ัวโลกเพ่ิมข้ึนอยางตอเนื่อง ประกอบ

กับแนวโนมการเติบโตทางเศรษฐกิจ และการพัฒนาอุตสาหกรรมสงผลใหจํานวนการเดินทางเติบโต

เปนอยางมาก 

นักทองเท่ียวยุคนี้นิยมคนหาขอมูลรวมท้ังซ้ือสินคาและบริการตางๆผานทางอินเทอรเน็ต 

เพราะประหยัดเวลา สะดวก รวดเร็ว และไดราคาท่ีพึงพอใจ โดยเลือกซ้ือสินคาและบริการท่ีถูกท่ีสุด

หรือคุมคาท่ีสุด ซ่ึงสินคาและบริการท่ีพวกเขาตัดสินใจซ้ือนั้นมาจากการเปรียบเทียบราคาจากหลายๆ

แหลง ดวยเหตุนี้การเชื่อมโยงขอมูลจากโลกออนไลน จึงมีสวนชวยในการกระตุนหรือทําใหคน

ตัดสินใจซ้ือสินคาในโลกออนไลนมากข้ึน ซ่ึงบางธุรกิจสามารถเพ่ิมยอดขายและจํานวนลูกคาได

มหาศาลจากการทําธุรกิจลกัษณะนี้ และยังชวยลดตนทุนแกผูใหบริการอีกดวย ดังนั้นการตลาดแบบ

ออนไลน จึงถูกดึงมาใชงานในทุกภาคสวน ไมเวนกระท่ังการทองเท่ียว กระทรวงการทองเท่ียวและ

กีฬาของไทยเองก็ออกนโยบาย ใหใชสื่อออนไลนทําตลาดทองเท่ียวมากข้ึน  เพราะเปนวิธีการตลาดท่ี

ดี สอดคลองกับพฤติกรรมของคนยุคปจจุบันท่ีสนใจใชงานอินเทอรเน็ตมากข้ึน นอกจากนี้ยังเปนกล

ยุทธการตลาดท่ีประหยัดงบประมาณ เนื่องจากสามารถทําตลาดไดพรอมๆ กันหลายตลาดในเวลา

เดียวกัน 
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เม่ือโอกาสทางธุรกิจในปจจุบันขยายวงกวางเขาสูยุคอินเทอรเน็ตและการตลาดบนโลก

ออนไลนกาํลังเติบโตอยางกาวกระโดดยอมสงผลดีกับเจาของธุรกิจ โดยขอดีของการใหบริการจองท่ี

พักออนไลนก็คือ การเปดใหนักทองเท่ียวทําการคนหาขอมูลตางๆ กอนการตัดสินใจ จนถึง

กระบวนการจองออนไลนผานทางระบบอินเทอรเน็ตไดตลอด 24 ชม. ดวยการจองแบบนี้เอง 

นักทองเท่ียว สามารถเลือกจองท่ีพักไวกอนโดยยังไมชําระเงิน หรือสามารถชําระเงินผานบัตรเครดิต

รวมถึงไดรับการยืนยันท่ีพักท่ีจองไดทันที ซ่ึงมีความสะดวกสบายเปนอยางมาก 

เว็บไซตสถิติชื่อดังอยาง Statistic Brain (http://www.statisticbrain.com) ไดทําการวิจัย

สถิติเก่ียวกับการจองสินคาและบริการดานการทองเท่ียวผานอินเทอรเน็ตของประชากรท่ัวโลก 

ปรากฏผลวา การจองสินคาและบริการผานทางอินเทอรเน็ตนี้มีอัตราการเติบโตมากกวา 73% ในรอบ 

5 ปท่ีผานมา สินคาและบริการท่ีมียอดการจองสูงสุด ไดแก โรงแรม รอยละ 39, รองลงมาคือ ตั๋ว

เครื่องบิน รอยละ 37, แพ็กเกจทัวร รอยละ 17 และอ่ืนๆอีก รอยละ 7 แนนอนวาโรงแรมนอกจากจะ

เปนสินคาท่ีมียอดการจองสูงสุดแลว ยังเปนสินคาท่ีทํากําไร ใหกับผูใหบริการจองบนอินเทอรเน็ตมาก

ท่ีสุดดวย จากสถิติการจองโรงแรมผานอินเทอรเน็ต, จองหนารานกับตัวแทนจําหนาย และการจอง

ทางโทรศัพท ไมนาแปลกใจเลยท่ีพบวาการจองโรงแรมผานอินเทอรเน็ตจะไดรับความนิยมมากกวา

การจองดวยวิธีอ่ืนๆ ดวยอัตราการเติบโตสูงถึง รอยละ 73 เม่ือเปรียบเทียบกับสถิติเม่ือ 5 ปท่ีแลว 

และยังคงมีการเติบโตอยางตอเนื่องในอัตราท่ีสูงมากและจากการศึกษายังพบวา มีผูใชอินเทอรเน็ตใช

บริการจองหองพักและบริการทองเท่ียวผานทางอินเทอรเน็ตมากถึงปละ 148.3 ลานคน และมีมูลคา

สงูถึง 162.4 พันลานเหรียญสหรัฐในป 2012 ในขณะท่ีอัตราการจองหองพักโรงแรมผานทาง

อินเทอรเน็ตมีสูงถึง รอยละ 57 ของการหองพักผานระบบออนไลนโดยรวม 

สําหรับในประเทศไทย ขอมูลจากสํานักงานสถิติแหงชาติ กระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศ

และการสื่อสาร ป 2556 เปดเผยวามีจํานวนผูใชงานอินเทอรเน็ตถึง 22.2 ลานคน จากจํานวน

ประชากรท้ังสิ้น 63.3 ลานคน ซ่ึงถือเปนรอยละ 35.0 โดยแบงเปนผูใชอินเทอรเน็ต 18.3 ลานคน 

(รอยละ 28.9) และผูใชโทรศัพทมือถือ 46.4 ลานคน (รอยละ 73.3) โดยพบวาในชวงระยะเวลา 5 ป

ท่ีผานมา มีสัดสวนผูใชงานอินเทอรเน็ตมากข้ึนเรื่อยๆ จาก รอยละ 29.3 (จํานวน 17.9 ลานคน) เปน

รอยละ 35.0 (จํานวน 22.2 ลานคน) ผูใชอินเทอรเน็ตเพ่ิมข้ึนจากรอยละ 20.1 (จํานวน 12.3 ลานคน) 

เปนรอยละ 28.9 (จํานวน 18.3 ลานคน) ผูใชโทรศัพทมือถือเพ่ิมข้ึนจากรอยละ 56.8 (จํานวน 34.8 

ลานคน) เปนรอยละ 73.3 (จํานวน 46.4 ลานคน) 
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ภาพท่ี 1.2: กราฟแสดงรอยละของประชากรท่ีใชคอมพิวเตอร อินเทอรเน็ตและโทรศัพทมือถือ ตั้งแต  

    พ.ศ. 2552-2556 

 

 
 

ท่ีมา: สํานักงานสถิติแหงชาติ กระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร.  (2556).  สืบคนจาก 

http://service.nso.go.th/nso/nsopublish/themes/files/icthh56.pdf. 

 

โดยกรุงเทพมหานครมีสัดสวนผูใชคอมพิวเตอรมากท่ีสุด ท่ีรอยละ 53.3 เชนเดียวกับสัดสวน

การใชอินเทอรเน็ตมากท่ีสุดท่ี รอยละ 48.8 การใชโทรศัพทมือถือ กรงุเทพมหานคร มีสัดสวนของผูใช

มากท่ีสุดเชนเดียวกัน คือรอยละ 85.0 
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ภาพท่ี 1.3: กราฟแสดงรอยละของประชากรท่ีใชคอมพิวเตอรอินเทอรเน็ตและโทรศัพทมือถือ จําแนก  

    ตามภาค 

 

 
 

ท่ีมา: สํานักงานสถิติแหงชาติ กระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร.  (2556).  สืบคนจาก 

http://service.nso.go.th/nso/nsopublish/themes/files/icthh56.pdf. 

 

อยางไรก็ตามเม่ือเทียบกับสัดสวนการใชงานของคนไทยแลว พบวาผูท่ีจองและซ้ือสินคาผาน

ทางอินเทอรเน็ตมีนอย ดวยเหตุผลคือ กลัวถูกหลอกลวง ไมเห็นสินคาจริงและมีข้ันตอนการสั่งซ้ือท่ี

ยุงยาก เปนตน จากการสํารวจของสํานักงานสถิติแหงชาติ ป 2556 พบวา ผูใชงานอินเทอรเน็ตท่ีเคย

จองหรือซ้ือสินคาและบริการทางอินเทอรเน็ต ซ้ือเครื่องประดับ เครื่องแตงกายมากท่ีสุด ตามดวย 

อีทิกเก็ต อาหาร เครื่องดื่ม สินคาสุขภาพ และแพ็คเกจทองเท่ียว โรงแรม 
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ภาพท่ี 1.4: กราฟแสดงรอยละของประชากรท่ีเคยหรือซ้ือสินคาและบริการทางอินเทอรเน็ต จําแนก 

    ตามประเภทสินคาและบริการ 

 

 
 

ท่ีมา: สํานักงานสถิติแหงชาติ กระทรวงเทคโนโลยีสารสนเทศและการสื่อสาร.  (2556).  สืบคนจาก 

http://service.nso.go.th/nso/nsopublish/themes/files/icthh56.pdf. 

 

สําหรับอุตสาหกรรมดานการทองเท่ียว ผูวิจัยเห็นวา เปนสวนท่ีทํารายไดอยางมหาศาล สงผล

ใหพฤติกรรมของนักทองเท่ียวเปลี่ยนไป จากการท่ีซ้ือสินคาและบริการผานทางรานคา หรือเชนทาง

โทรศัพท เริ่มหันมาเปลี่ยนวิธีการเปนทางอินเทอรเน็ตซ่ึงนับวาเปนวิธีท่ีดีตอท้ังผูใหบริการ และ

ผูใชบริการหรือนักทองเท่ียวเอง ดวยการซ้ือขายอยางไรขีดจํากัดของเวลา ผูใหบริการสามารถเปดราน

ขายของบนอินเทอรเน็ตไดตลอด 24 ชั่วโมง เชนเดียวกันกับผูซ้ือท่ีสามารถเขามาจับจายเม่ือใดก็

ตามท่ีสะดวก ดวยทางเลือกการชําระเงินท้ังผานบัตรเครดิตหรือเงินสด ซ่ึงวิธีนี้เองยังเปดโอกาสให

ผูใชบริการสามารถหาขอมูลท่ีตองการไดมากมายดวยตนเอง จากความสะดวกสบายและขอดีอีก

มากมาย ดังนั้นอาจกลาวไดวาการตลาดบนโลกออนไลนจะเริ่มเขาไปมีบทบาทเพ่ิมยอดขายใหกับ

ธุรกิจหนารานคาปกติ (ออฟไลน)ไดอยางมาก นักทองเท่ียวยุคนี้นิยมคนหาขอมูลรวมท้ังซ้ือสินคาและ

บริการตางๆผานทางอินเทอรเน็ต เพราะประหยัดเวลา สะดวก รวดเร็ว และไดราคาท่ีพึงพอใจ โดย
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เลือกซ้ือสินคาและบริการท่ีถูกท่ีสุดหรือคุมคาท่ีสุด ซ่ึงสินคาและบริการท่ีพวกเขาตัดสินใจซ้ือนั้นมา

จากการเปรียบเทียบราคาจากหลายๆแหลง ดวยเหตุนี้การเชื่อมโยงขอมูลจากโลกออนไลนจึงมีสวน

ชวยในการกระตุนหรือทําใหคนตัดสินใจซ้ือสินคาในโลกออนไลนมากข้ึน ซ่ึงบางธุรกิจสามารถเพ่ิม

ยอดขายและจํานวนลูกคาไดมหาศาล จากการทําการตลาดลักษณะนี้  ดังนั้นการตลาดแบบออนไลน 

จึงถูกดึงมาใชงานในทุกภาคสวนไมเวนกระท่ังการทองเท่ียว กระทรวงการทองเท่ียวและกีฬาของไทย

เอง ก็ออกนโยบายใหใชสื่อออนไลนทําตลาดทองเท่ียวมากข้ึน เพราะเปนวิธีการตลาดท่ีดี สอดคลอง

กับพฤติกรรมคนยุคปจจุบันท่ีสนใจใชอินเทอรเน็ตมากข้ึน นอกจากนี้ยังเปน กลยุทธการตลาดท่ีชวย

ประหยัดงบประมาณ เนื่องจากทําตลาดไดพรอมๆกันหลายตลาดในเวลาเดียวกัน 

การเติบโตข้ึนอยางรวดเร็วของอุตสาหกรรมการทองเท่ียวออนไลน กอใหเกิดการแขงขันใน

ดานตาง ๆ ผูประกอบการอยางเจาของโรงแรม หันมาสนใจชองทางในการขายผานทางอินเทอรเน็ต

และนําเสนอชองทางการบริการออนไลนผานอินเทอรเน็ต เพ่ือลดการพ่ึงพาเอเจนซ่ี ตัวกลางและคา

คอมมิชชั่นท่ีตองจายใหพวกเขา รวมถึงธุรกิจตางๆในอุตสาหกรรมทองเท่ียวดวยเชนกัน ตางปรับกล

ยุทธเพ่ือแขงขันกัน ไดแก การใชงาน กลยุทธดานราคา ความสวยงามของเว็บไซต ขอมูลตางๆ และ

ดานการสงเสริมการตลาด เปนตน เนื่องจากอุตสาหกรรมการทองเท่ียวออนไลนนี้ เปนธุรกิจประเภท

หนึ่งท่ีขายสินคาและบริการอยาง ท่ีพักควบคูกัน ดังนั้นในมุมของผูประกอบการธุรกิจ มีความจําเปน

จะตองควบคุมสิ่งใดบาง เพ่ืออํานวยความสะดวกแกผูท่ีเขามาใชงานใหมากท่ีสุด ตองสรางความพึงพอ

ใหใหแกผูใชงาน และทําใหอยากกลับมาท่ีเว็บไซตนี้อีกตอๆไป ซ่ึงตองเนนการรับฟงคําแนะนําและ

ขอเสนอแนะของลกูคา การสํารวจขอมูลลูกคา และการเปรียบเทียบความพึงพอใจของลูกคา ซ่ึงจะทํา

ใหไดรับขอมูลเหลานี้ เพ่ือการแกไขปรับปรุงบริการใหดีข้ึน 

นอกเหนือจากการใชงาน กลยุทธดานราคา ความสวยงามของเว็บไซต ขอมูลตางๆแลว 

ผูประกอบการยังตองสรางภาพลักษณท่ีดีในสายตาลูกคา โดยการศึกษาสํารวจปจจัยอ่ืนๆ ท่ีคาดวามี

อิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตดวยคือ ทัศนคติ และสวนประสมทางการตลาด หาก

ผูใชงานมีทัศนคติท่ีเปนไปในทางบวกตอการใชงาน ธุรกิจหรือองคกร ก็จะสงผลใหเกิดการใชบริการ 

และสงผลใหเกิดพฤติกรรมการจองซํ้าในอนาคต หรือเกิดการบอกตอไปยังผูใชงานรายอ่ืนๆ จน

กลายเปนความจงรักภักดี เกิดการใชบริการจองตอเนื่องเปนลูกโซ ในทางตรงขาม หากผูใชงานเกิด

ความไมเชื่อม่ันในการจองบนอินเทอรเน็ต ก็จะเกิดการบอกตอทัศนคติดานลบแกผูใชงานรายอ่ืนๆ

เชนกัน  

จากท่ีกลาวมาขางตน ดังนั้นผูวิจัยจึงทําการศึกษาเรื่อง “ทัศนคติ และสวนประสมทาง

การตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียวชาวไทยใน

กรงุเทพมหานคร” เนื่องจากผูวิจัยอยากทราบวา ปจจัยดานทัศนคติ ซ่ึงเปนสิ่งท่ีอยูภายในตัวเรา มีผล

ตอการตัดสินใจจองหรือไม และปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีผูวิจัยเห็นวามีความนาสนใจ 
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และอยากทราบวามีผลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตหรือไม โดยเนนท่ีนักทองเท่ียวใน

กรุงเทพมหานครเทานั้น เนื่องจากผูวิจัยเห็นวากรุงเทพมหานครเปนศูนยกลางของประเทศและเปน

เมืองหลักในการประกอบธุรกิจตางๆ ดังนั้นจึงควรเก็บกลุมตัวอยางในเมืองธุรกิจ ผูวิจัยหวังวา ผู

ใหบริการหรือหนวยงานท่ีเก่ียวของนําผลไปใชเปนแนวทางในการจัดการและพัฒนาธุรกิจโดยนํา

ขอมูลมาประยุกตใชสําหรับการทําการตลาด เพ่ือดึงดูดนักทองเท่ียวใหจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตและ

เปนประโยชนกับธุรกิจการทองเท่ียวตอไป  

 

1.2 คําถามในการวิจัย 

1.2.1 นักทองเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานครมีมุมมองตอการจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต

อยางไร 

1.2.2 ปจจัยใดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียวชาวไทย

ในกรงุเทพมหานคร  

 

1.3 วัตถุประสงคของการศึกษา 

1.3.1 เพ่ือศึกษาถึงทัศนคติท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตของ

นักทองเท่ียวชาวไทยในกรงุเทพมหานคร 

1.3.2 เพ่ือวิเคราะหปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑและบริการ 

ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด ท่ีมีอิทธพลตอการตัดสินใจจอง

ท่ีพักบนอินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร 

1.3.3 เพ่ือศึกษาถึงการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียวชาวไทยใน

กรงุเทพมหานคร 

 

1.4 ขอบเขตของการศึกษา 

 ผูวิจัยใชการวิจัยเชิงปริมาณสําหรับการศึกษาในครั้งนี้ โดยเลือกใชวิธีการสํารวจดวย

แบบสอบถามท่ีสรางข้ึนและไดกําหนดขอบเขตของการวิจัยไวดังนี้ คือ  

1.4.1 ประชากรท่ีใชในการศึกษาเปนนักทองเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร ท่ีมีอายุตั้งแต 

18 ปข้ึนไปซ่ึงไมทราบจํานวนประชากรท่ีแนนอน  

1.4.2 กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษา โดยวิธีการสุมตัวอยางแบบหลายข้ันตอน (Multi-Stage 

Sampling) ในการแจกแบบสอบถาม เพ่ือรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามท่ีไดจัดเตรียมไว  และ

เนื่องจากไมทราบจํานวนประชากรท่ีแนนอน จึงกําหนดตัวอยางจากการใชสูตรสําเร็จรูป (กัลยา     

วานิชยบัญชา, 2545, หนา 74) คํานวณประชากรท่ีระดับความเชื่อม่ัน 95% ไดขนาดตัวอยางจํานวน 
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385 คน อยางไรก็ตามเพ่ือปองกันความผิดพลาดท่ีอาจเกิดข้ึนจากการตอบคําถาม  ผูวิจัยไดกําหนด

ขนาดตัวอยางเปนจํานวน 400 ตัวอยาง โดยข้ันตอนการเลือกกลุมตัวอยางใชวิธีการสุมตัวอยางแบบ

หลายข้ันตอน ดังนี้ 

1. ใชวิธีเลือกกลุมตัวอยางแบบงาย [Simple Random Sampling (SRS)] โดยทํา 

การจับฉลากเพ่ือเลือกพ้ืนท่ีท่ีใชในการเก็บขอมูล จากท้ังหมด 50 เขตในกรุงเทพมหานคร โดยเลือก

ข้ึนมา 4 แหง ไดแก เขตดินแดง เขตลาดพราว เขตบางกอกนอย และเขตปทุมวัน 

2. ใชวธิีการสุมตัวอยางโดยกําหนดโควตา (Quota Sampling) โดยคํานวณหา 

จํานวนตัวอยางท่ีจะเก็บขอมูลในแตละเขตตามข้ันตอนท่ี 1 กําหนดสัดสวนในแตละท่ีใหเทากันคือ 

เขตละ 100 ตัวอยาง 

1.4.3 ใชวิธีการสุมแบบกําหนดตัวอยางโดยใชความสะดวก (Convenience Sampling) ใน

การแจกแบบสอบถามเพ่ือรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามท่ีไดจัดเตรียมไว 

1.4.4 ตัวแปรท่ีเก่ียวของกับการศึกษา ประกอบดวย 

ตัวแปรอิสระ (Independent Variables) ประกอบดวย 

1. ทัศนคติ 

2. สวนประสมทางการตลาด 

- ดานผลิตภัณฑและบริการ 

- ดานราคา 

- ดานชองทางการจัดจําหนาย 

- ดานการสงเสริมการตลาด 

ตัวแปรตาม (Dependent Variables) ประกอบดวย 

    การตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต 

1.4.5 สถานท่ีศึกษาท่ีผูวิจัยใชเก็บรวบรวมขอมูล คือเขตท่ีมีประชากรหนาแนน หลากหลาย 

ประกอบไปดวย 4 เขต ไดแก เขตดินแดง เขตลาดพราว เขตบางกอกนอย และเขตปทุมวัน 

1.4.6 ระยะเวลาในการศึกษา เริ่มตั้งแต กุมภาพันธ 2557 ถึง พฤษภาคม 2557 

 

1.5 ประโยชนที่ใชในการศึกษา  

 ผลจากการศึกษามีประโยชนตอฝายท่ีเก่ียวของดังนี้ คือ 

1.5.1 เพ่ือใหทราบถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตของ

นักทองเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร 

1.5.2 เพ่ือใหทราบถึงขอมูลทัศนคติของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจอง

ท่ีพักบนอินเทอรเน็ต 
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1.5.3 เพ่ือนําขอมูลปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑและบริการ 

ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจอง

ท่ีพักบนอินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร มาทําการศึกษาและปรับใชเพ่ือเปน

ประโยชนในดานการตลาดแกหนวยงานท่ีเก่ียวของตางๆ 

1.5.4 เพ่ือเปนขอมูลใหกับผูใหบริการหรือหนวยงานท่ีเก่ียวของสามารถนําผลวิจัยไปใชเปน

แนวทางการพัฒนา ตอยอดโครงสรางธุรกิจ และเปนฐานขอมูลใหกับผูใหบริการเพ่ือใชวางแผน 

ปรับปรุงและพัฒนากลยุทธเพ่ือเพ่ิมจํานวนของการจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต  

 

1.6 นิยามศัพทเฉพาะ 

คํานิยามศัพทเฉพาะในการศึกษาในครั้งนี้ ไดแก  

1. นักทองเท่ียวชาวไทย หมายถึง ประชากรท่ีมีสัญชาติไทย อาศัยอยูในเขตกรุงเทพมหานคร 

ท่ีเคยเดินทางทองเท่ียวในประเทศหรือตางประเทศตั้งแตอายุ 18 ปข้ึนไป  

2. อินเทอรเน็ต หมายถึง เครือขายคอมพิวเตอรออนไลนขนาดใหญท่ีเชื่อมตอกับเครือขาย

ตางๆท่ัวโลกไวดวยกัน ผูใชเครือขายนี้สามารถสื่อสารถึงกันไดในหลายทาง ผานอีเมลล เว็บไซตและ

แอพพลิเคชั่นตางๆ เปนตน โดยผูใชสามารถเรียกดูขอมูล ขาวสาร ภาพ และเสียงผานทาง

คอมพิวเตอรและโทรศัพทมือถือ เปนตน (“เขตการปกครองกรงุเทพ (พ.ศ. 2547)”, 2557) 

3. ทัศนคติตอการจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต หมายถึง ความโนมเอียง ท่ีมีผลตอพฤติกรรม 

ลกัษณะของความพอใจหรอืไมพอใจตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ประกอบดวย การรับรูหรือความเขาใจ 

ความชอบหรือความไมชอบ ความรูสึกดานอารมณ และพฤติกรรมท่ีมีอิทธิพลตอการซ้ือสินคาบน

อินเทอรเน็ต ซ่ึงทําใหเกิดการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต (เสร ีวงษมณฑา, 2542)  

4.สวนประสมการทางตลาด หมายถึง กลยุทธทางการตลาดท่ีเปนปจจัยท่ีชวยกําหนด

แผนการตลาด เปนเครื่องชี้ทิศทางท่ีผูใหบริการหรือหนวยงานท่ีเก่ียวของใชสําหรับเปนแนวทางจัดทํา

แผนการตลาด ในการศึกษาวิจัยครั้งนี้ประกอบไปดวย 

- ดานผลิตภัณฑและบริการ หมายถึง มีหองพักใหเลือกหลากหลายประเภท มีขนาดหองพัก

และมีจํานวนใหเลือกมากอยูในหลายพ้ืนท่ี จํานวนหองพักท่ีเปดใหบริการจองบนอินเทอรเน็ต ความ

สะดวกสบายของหองพักและความสะอาด รวมถึงลักษณะภายนอกของเว็บไซตและขอมูลการ

ใหบริการมีความครบถวน สมบูรณ ชัดเจน การตกแตงเว็บไซตท่ีใหบริการสวยงาม 

- ดานราคา หมายถึง ราคามีความเหมาะสมกับคุณภาพและบริการท่ีไดรับ ราคามีความ

เหมาะสมกับหองพัก มีการแจกแจงราคาท่ีชัดเจน ไมคลุมเครือ และความเหมาะสมของราคาหองพัก

และบริการตางๆ 
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- ดานชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง ความสะดวกในการจองหองพักผานอินเทอรเน็ต 

ความงายและข้ันตอนการชําระเงินท่ีสะดวกผานชองทางทางอินเทอรเน็ตท่ีนักทองเท่ียวสามารถเขาถึง

ไดตลอด 24 ชัว่โมง ระบบการจองมีความรวดเร็ว มีความทันสมัย ระบบความปลอดภัยในการซ้ือของ

บนอินเทอรเน็ตมีมาตรฐาน 

- ดานการสงเสริมการตลาด หมายถึง ความหลากหลายของการจัดรายการสงเสริม 

การขาย มีการประชาสัมพันธใหความรูและสรางความเขาใจเก่ียวกับผลิตภัณฑและบริการ ความ

สมํ่าเสมอของการโฆษณาผานสื่อตาง ๆ และการลดราคาหองพักตามเทศกาล (รจรินทร เมธวนิช, 

2551) 

5. การตัดสินใจจองท่ีพัก หมายถึง การพิจารณาข้ันสุดทายอยางรอบคอบหลังจากการ

ประเมินถึงปจจัยตางๆท่ีคาดวาจะสงผลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตแลววาเหมาะสม โดย

ตั้งอยูบนบรรทัดฐานท่ีวาทางท่ีเลือกนั้นมีโอกาสบรรลุเปาหมายไดมากท่ีสุดเม่ือเทียบกับทางเลือกอ่ืน 

6. ท่ีพัก หมายถึง สถานประกอบการท่ีผูใหบริการตองจัดใหมีบริการท่ีพักและสิ่งอํานวยต

วามสะดวกไวบริการแกนักเดินทางท่ีตองจายคาบริการ ซ่ึงมีหลากหลายประเภทไดแก โรงแรม รี

สอรท โมเต็ล เกสตเฮาสและบังกะโล เปนตน จําแนกตามเกณฑตางๆ เชน สถานท่ีตั้ง ระยะเวลาการ

เดินทาง ขนาดของจํานวนหองหรือจํานวนเตียง ราคา เกรดเปนตน (Bhatia, 1983. p. 240) 

 

1.7 กรอบแนวคิดของการวิจัย 
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ภาพท่ี 1.5: กรอบแนวคิดของการวิจัย 

 

ตัวแปรอิสระ       ตัวแปรตาม 

   (Independent Variables)    (Dependent Variables) 

  

 

 

 

 

 

 

 

  

  

 

 

 

 

 

1.8 สมมติฐานการวิจัย 

1. ทัศนคติมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียวชาวไทยใน

กรงุเทพมหานคร 

2. สวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตของ

นักทองเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร 

1. ทัศนคติ 

2. สวนประสมทางการตลาด 

- ดานผลิตภัณฑและบริการ 

- ดานราคา 

- ดานชองทางการจัดจําหนาย 

- ดานการสงเสริมการตลาด 
 

 

 

 

 

 

การตัดสินใจจองท่ีพักบน

อินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียวชาว

ไทยในกรงุเทพมหานคร 



บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

บทนี้เปนการนําเสนอ แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเก่ียวของกับตัวแปรของการศึกษาซ่ึง

ผูวิจัยไดทําการสืบคน จากเอกสารทางวิชาการและงานวิจัยจากแหลงตางๆ โดยแบงเนื้อหาของบทนี้

เปน 5 สวนคือ  

2.1 ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเก่ียวกับทัศนคติ  

2.2 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด  

2.3 ทฤษฎีและแนวคิดท่ีเก่ียวกับการตัดสินใจซ้ือ  

2.4 เว็บไซตจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต  

2.5 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 

2.1 ทฤษฎีและแนวคิดที่เกี่ยวกับทัศนคติ  

ทัศนคติเปนนามธรรม และเปนสิ่งท่ีนําไปสูการแสดงออกทางดานปฏิบัติ แตไมใชแรงจงูใจ

และแรงขับ หากแตเปนสภาพแหงความพรอมท่ีจะโตตอบและแสดงใหทราบถึงแนวทางของการ

ตอบสนองของบุคคล จึงนับไดวาทัศนคติเปนปจจัยหนึ่ง ซ่ึงมีอิทธิพลตอการกระตุนใหเกิดพฤติกรรม 

และมีผลตอแบบของพฤติกรรมท่ีแสดงออกมา ซ่ึงเปนสวนท่ีเราสามารถสังเกตเห็นได สวนใหญมัก

แสดงออกมาในรปูแบบของความรูสกึ (ถวลิ ธาราโภชน, 2532, หนา 45) 

 ทัศนคติ (Attitude) หมายถึง สภาวะทางจิตเก่ียวโยงกับความพรอม ซ่ึงเกิดข้ึนโดยอาศัย

ประสบการณเปนตัวนํา หรือมีอิทธิพลเหนือการตอบสนองของแตละบุคคลท่ีมีตอวัตถุ และ

สภาพการณตาง ๆ ท่ีเก่ียวของสัมพันธกัน ซ่ึงแสดงออกในลกัษณะของความชอบ ไมชอบท่ีมีตอบุคคล 

วัตถุหรือสิ่งของ เรื่องราวหรือเหตุการณตาง ๆและมีองคประกอบทางดานแนวโนมเชิงพฤติกรรมหรือ

การกระทํา (Allport, 1968. p. 17) 

ทัศนคติ มีสวนประกอบ 2 สวน คือ ความรูสึกในการท่ีจะไมชอบหรือชอบ และความรูหรือ

ความเชื่อซ่ึงอธิบายถึงลักษณะอยางใดอยางหนึ่ง ตลอดจนความสัมพันธของสิ่งหนึ่งท่ีมีตอสิ่งอ่ืน ๆ  

ทัศนคติ คือ ความโนมเอียงท่ีทําใหมีพฤติกรรมท่ีสอดคลองกับลักษณะท่ีพึงพอใจหรือไมพึง

พอใจท่ีมีตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง หรืออาจหมายถึงการแสดงความรูสึกภายในท่ีสะทอนวาบุคคลมีความโนม

เอียง พอใจหรอืไมพอใจตอบางสิง่ เชน แบรนดสินคา บริการ รานคาตางๆ เนื่องจากเปนผลของ

กระบวนการทางจิตวิทยา ทัศนคติไมสามารถสังเกตเห็นไดโดยตรง แตตองแสดงวาบุคคล กลาวถึง

อะไรหรอืทําอะไร (Schiffman & Kanuk, 1994, p. 657)                 



 14 

ทัศนคติ หมายถึง ความรูสึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีตอสิ่งในสิ่งหนึ่งซ่ึงผูบริโภคเรียนรูจาก

ประสบการณในอดีต โดยใชเปนตัวเชื่อมระหวางความคิดและพฤติกรรม นักการตลาดนิยมใชในการ

โฆษณาเพ่ือสรางทัศนคติท่ีดีตอผลิตภัณฑและตราสินคา เสรมิแรงและ (หรือ) เปลี่ยนทัศนคติ  

(ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2542, หนา 44)   

ทัศนคติ (Attitudes) หมายถึงการประเมินความพอใจหรือไมพอใจของบุคคล ความรูสึก 

ดานอารมณและแนวโนมการปฏิบัติงานท่ีมีผลตอความคิดหรือสิ่งหนึ่งสิ่งใด (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541, 

หนา 214 อางใน Kolter, 2003, p. 199) หรือ หมายถึง ความรูสึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีตอสิ่งหนึ่งสิ่ง

ใด (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541, หนา 214 อางใน Stanton & Futrell, 1997, p. 126) 

Roger (1978, pp. 208-209 อางใน สุรพงษ โสธนะเสถียร, 2533, หนา 122) ไดกลาวถึง 

ทัศนคติวาเปนสิ่งท่ีบงชี้วาบุคคลนั้น คิดหรือรูสึกอยางไรกับคนรอบขาง วัตถุหรือสิ่งแวดลอมตลอดจน

สถานการณตางๆ ซ่ึงมีรากฐานมาจากความเชื่อท่ีอาจสงผลตอพฤติกรรมในอนาคตได  

Howard (1963, p. 572) กลาววา ทัศนคติ คือ สภาวะความพรอมท่ีจะแสดงออกซ่ึง

พฤติกรรมนางสนับสนุนหรือตอตาน 

กลาวโดยสรุป ทัศนคติคือความคิด หรือมุมมอง ความรูสึกตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง หรือบุคคลใด

บุคคลหนึ่ง ซ่ึงสามารถนําไปสูการกระทําตอสิ่งใดสิ่งหนึ่งหรือบุคคลใดบุคคลหนึ่งนั้นไดท้ังในทาง

สอดคลองหรืออาจจะไมสอดคลอง ท้ังนี้ข้ึนอยูกับตัวแปรหลายๆอยางท่ีเกิดข้ึนในสถานการณนั้นๆ 

โครงสรางของทัศนคติ (Attitude Structure) 

 ทัศนคตินั้นจะข้ึนอยูกับสิ่งตางๆ ท่ีเขามากระทบ เชน การท่ีเราชอบหรือไมชอบ การบริการ

ของรานอาหารหรือภัตตาคารท่ีเราไปรับประทาน หรือแมแตแนวนโยบายทางการบริหารท่ีเราชอบ

หรือไมชอบ ซ่ึงอาจเปลี่ยนแปลงไปตามเหตุการณสิ่งแวดลอมในขณะนั้น ๆ โครงสรางท่ีสําคัญมีอยู 3 

ประการ (Schiffman & Kanuk, 2007) คือ 

1.  ความพอใจของบุคคล (Person’ Affect) จากความรูสึกท่ีมีตอสิ่งตางๆ ท่ีสามารถไดพบ

เห็นหรือไดรับโดยตรง ความพอใจก็มีความคลายคลึงกับอารมณ เชน คนสวนใหญจะมีปฏิกิริยาตอคํา

วา “รัก” “เกลียด” หรอื “สงคราม”  

 2.  ความตระหนัก (Cognition) คือ การท่ีบุคคลยอมรับเก่ียวกับสิ่งตาง ๆ โดยจากความรูสึก 

และความตระหนัก จะอยูบนพ้ืนฐานของการรับรู (Perception) ในสิ่งท่ีถูกตองและเปนจริง 

 3.  ความตั้งใจ (Intention) คือ องคประกอบหนึ่งของทัศนคติท่ีนําไปสูพฤติกรรมตางๆ เชน 

หากเรามีความตั้งใจตอสิ่งใดสิ่งหนึ่งนั้น ก็จะถูกแปลงออกมาเปนพฤติกรรมในรูปแบบตางๆกัน และ

ในทางตรงกันขามกัน ผลของมันอาจจะเปลี่ยนแปลงได 

 ท่ีมาของทัศนคตินั้นมีมาจากหลายทาง เชน จากประสบการณตรงของตนเอง จากครอบครัว

หรือคนรอบขาง เปนตน โดยสิ่งเหลานี้ทําใหเกิดทัศนคติท่ีตางกันของแตละบุคคล โดยท่ัวไปแลว 
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ทัศนคติของเด็กก็จะมีลักษณะเชนเดียวกันกับพอแมหรือผูท่ีเลี้ยงมา แตเม่ือเติบข้ึน ทัศนคติเหลานี้ก็

จะเริ่มถูกครอบงําโดยสิ่งตางๆมากข้ึน โดยกลุมท่ีเหมือนหรือใกลเคียงกันมักมีทัศนคติท่ี เหมือนหรือ

ใกลเคียงกัน เชน ในวัยรุน ทัศนคติท่ีมีตอสื่งใดสิ่งหนึ่งจะถูกครอบงําโดยกลุมเพ่ือนและเปลี่ยนแปลงไป

ตามสภาพแวดลอมตางๆท่ีพบเจอ   

องคประกอบของทัศนคต ิ

สําหรับโมเดลโครงสรางทัศนคติ (Structural Model of Attitudes) นั้น เปนการทําความ

เขาใจถึงความสัมพันธระหวางทัศนคติและพฤติกรรม โดยนักจิตวิทยาไดสรางโมเดลข้ึนมาเพ่ือศึกษา

ถึงโครงสรางของทัศนคติ และกําหนดสวนประกอบของทัศนคติ เพ่ืออธิบายถึงพฤติกรรมท่ีสามารถ

คาดคะเน ตอมาจะทําการสํารวจโมเดลทัศนคติ ซ่ึงมีความสําคัญหลายประการ แตละโมเดลมีทัศนคติ

ท่ีแตกตางกันในสวนของสวนประกอบของทัศนคติและวิธีการ และมีความสัมพันธระหวางกัน   

โมเดลทัศนคติ ซ่ึงประกอบดวย 3 สวนคือ                 

1. สวนของความเขาใจ (Cognitive Component) คือสวนหนึ่งของโมเดลองคประกอบ 

ทัศนคติ 3 ประการ ซ่ึงแสดงถึงความรู (Knowledge) การรับรู (Perception) และความเชื่อถือ 

(Beliefs) ซ่ึงนักทองเท่ียวมีตอความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ชฟิแมน และ คานุก (Schiffman & Kanuk 

2007, p. 236) สวนของความเขาใจเปนสวนประกอบสวนแรก ซ่ึงก็คือความรูและการรับรูท่ีไดรับ 

บวกกับประสบการณโดยตรงในอดีตท่ีผานมาตอทัศนคติและขอมูลท่ีเก่ียวของจากหลายแหลงขอมูล 

โดยความรูนี้และผลกระทบตอการรับรูนี้ จะกําหนดความเชื่อถือ (Beliefs) และความเชื่อนี้มาจากการ

ประเมิน และมักออกมาเปนผลในลักษณะวาดี ไมดี ชอบ ไมชอบ โดยทําใหบุคคลอ่ืนทราบวาบุคคล

นั้นมีความเชื่อตอสิ่งใดสิ่งหนึ่งอยางไร ซ่ึงก็คือ สภาพดานจิตใจ ซ่ึงสะทอนความรูเฉพาะอยางของ

บคุคล และมีการประเมินเก่ียวกับความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซ่ึงก็คือการท่ีผูบริโภคมีทัศนคติตอสิ่งหนึ่ง 

คุณสมบัติของสิ่งหนึ่ง หรือพฤติกรรมเฉพาะอยางจะนําไปสูผลลัพธเฉพาะอยาง 

2. สวนของความรูสึก (Affective Component) เปนอีกสวนหนึ่งในโมเดลองคประกอบ

ทัศนคติ 3 ประการซ่ึงสะทอนถึงอารมณ (Emotion) หรือความรูสึก (Feeling) ของนักทองเท่ียวท่ีมี

ตอความคิดหรือสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ชฟิแมน และ คานุก (Schiffman & Kanuk, 2007, p. 236) ซ่ึงคอนขาง

ละเอียดออน สวนของอารมณและความรูสึกนี้มีการคนพบโดยผูวิจัยผูบริโภค และมีการประเมินผล

เบื้องตนโดยธรรมชาติ โดยการใหคะแนนความพึงพอใจหรอืไมพงึพอใจ ดีหรือเลว เห็นดวยหรือไมเห็น

ดวย การวิจัยไดระบุวาสภาพอารมณจะสามารถเพ่ิมประสบการณดานบวกหรือลบ ซ่ึงประสบการณ

จะมีผลกระทบดานจิตใจ  

3.สวนของพฤตกิรรม (Conative Component หรือ Behavior หรือ Doing) เปน

สวนประกอบสุดทายในโมเดลองคประกอบทัศนคติ 3 ประการ ซ่ึงสะทอนถึงความนาจะเปนหรือ

แนวโนมท่ีจะมีพฤติกรรมของนักทองเท่ียว ดวยวิธีใดวิธีหนึ่งตอทัศนคติท่ีมีตอสิ่งใดสิ่งหนึ่ง หรอือาจ



 16 

หมายถึงความตั้งใจท่ีจะซ้ือ (Intention to Buy) หรือกระทําซ่ึงอาจสอดคลองกับทัศนคติหรือไม

สอดคลองก็ได ท้ังนี้ข้ึนอยูกับปจจัยหลายๆอยางท่ีเปนตัวแปรของพฤติกรรม เชน สถานการณใน

ขณะนั้น สถานะในขณะนั้น ซ่ึงพฤติกรรมหรือการโนมเอียงท่ีจะปฏิบัติตออยางใดอยางหนึ่ง  ถาเปนไป

ในทางบวกแลวก็จะสงผลไปในทางท่ีสรางสรรค ชมเชย ใหการสนับสนุนชวยเหลือ แตหากเปนไป

ในทางลบก็อาจจะเปนไปในทางทําลาย เชนการกลาวหา กลั่นแกลงตางๆได  

 

ภาพท่ี 2.1: แผนผงัแสดงโมเดลองคประกอบทัศนคติ 3 ประการ (Tricomponent Attitude  

    Model) 

 

 
                                  

ท่ีมา: Schiffman, L.G., & Kanuk, L.L.  (1994).  Consumer behavior (5th ed.).  New Jersey:  

Prentice – Hall.  

 

ธงชยั สันติวงษ (2539, หนา 166-167) ไดสรุปคุณลักษณะของทัศนคติไวดังนี้   

1. ทัศนคติเปนสิ่งท่ีมีอยูในภายใน กลาวคือ เปนเรื่องของระเบียบความนึกคิดท่ีเกิดข้ึนภายใน

ใจของแตละบคุคล  

2. ทัศนคติไมใชสิ่งท่ีมีมาแตกําเนิด แตเปนเรื่องท่ีเก่ียวของกับการเรียนรูเรื่องราวตาง ๆ ท่ี

ตนเองไดไปเก่ียวของอยูดวยในภายนอก และทัศนคตินั้นจะกอตัวหลังจากการประเมินจากท่ีไดไป

เก่ียวของกับสิ่งภายนอกดังกลาวแลว แสดงวา ทัศนคติท่ีมีอยูจะเปนผลท่ีเกิดข้ึนจากการเรียนรู   
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3. ทัศนคติจะมีลักษณะม่ันคงถาวร กลาวคือ หลังจากทัศนคติไดกอตัวข้ึนมาแลว ทัศนคตินั้น

จะมีความม่ันคงถาวรตามสมควร และจะไมมีการเปลี่ยนแปลงในทันทีท่ีไดรับตัวกระตุนท่ีแตกตางไป

ท้ังนี้เพราะทัศนคติท่ีกอตัวข้ึนมาแลวนั้นจะมีกระบวนการคิด วิเคราะห ประเมิน และสรุปจัดระเบียบ

จนกลายเปนความเชื่อ ดังนั้นการเปลี่ยนแปลงอีกครั้งยอมตองใชเวลาเพ่ือใหเปนไปตามกระบวนการ

ดังกลาวขางตนดวย  

4. ทัศนคติจะมีความหมายท่ีอางอิงถึงตัวบุคคลและสิ่งของเสมอ โดยทัศนคติไมไดเกิดข้ึนมา

จากภายในแตเปนสิ่งท่ีกอตัว หรือเรียนรูจากสิ่งใดสิ่งหนึ่งหรือหลายๆสิ่งท่ีมีตัวตนท่ีสามารถอางถึงได 

โดยสิ่งท่ีใชอางอิงเพ่ือการสรางทัศนคติท่ีกลาวมานั้น อาจจะเปนตัวบุคคล กลุมคน สถาบัน สิ่งของ 

คานิยม เรื่องราวทางสังคมหรือแมแตความนึกคิดตางๆ 

การกอตัวของทัศนคติ  (The Formation of Attitudes) 

ทัศนคติเปนเรื่องท่ีเก่ียวของกับตัวบุคคลท่ีเกิดข้ึนมาจากภายในตัวของบุคคล เปนลักษณะ

ของการจัดระเบียบแนวความคิด ความเชื่อ อุปนิสัย และสิ่งจูงใจท่ีเก่ียวของกับสิ่งใดสิ่งหนึ่งเสมอ แลว

มีการประเมินทุกสิ่งทุกอยางท่ีเขามาสัมผัสอยูตลอดเวลา ซ่ึงเปนโครงสรางท่ีสลับซับซอนกวาจะ

พัฒนากอตัวข้ึนมาจนเปนทัศนคติได โดยจะไดรับอิทธิพลจากปจจัยหลายประการและหลายทาง

ดวยกัน ธงชยั สันติวงษ (2539, หนา 166-167) ดังนี้ 

แรงจงูใจทางรางกาย (Biological Motivations) คือ บุคคลจะสรางทัศนคติตอสิ่งท่ีมา

กระทบไมวาจะเปนตัวบุคคล หรือสิ่งของท่ีเขามาเก่ียวของ และไดรับการตอบสนองตามความตองการ 

หรือแรงขับทางรางกาย โดยหากบุคคลหรือสิ่งของนั้นชวยใหเขาไดมีโอกาสท่ีจะตอบสนองตามความ

ตองการได ทัศนคติท่ีดีตอบุคคลหรือสิ่งของนั้นก็จะถูกสรางข้ึนมา และในทางตรงกันขาม ทัศนคติท่ีไม

ดีตอสิ่งของหรือบุคคลท่ีขัดขวางไมใหเขาไดตอบสนองความตองการก็จะถูกสรางข้ึนมาไดเชนกัน  

ขาวสารและขอมูล (Information) ทางนี้จะเกิดข้ึนเม่ือบุคคลไดรับขาวสาร ขอมูลและ

ประสบการณจากหลายๆทางท้ังจากบุคคลหรือสื่อตางๆ ทัศนคติก็จะถูกสรางข้ึนมาจากสิ่งเหลานั้น 

โดยก็จะถูกกลไกของการเลือกเฟนในการมองเห็นและเขาใจปญหาตาง ๆ (Selective Perception) 

ถูกเก็บและสรางเปนทัศนคติข้ึนมา 

การเก่ียวของและสัมพันธกับกลุม (Group Affiliation) โดยนับวา กลุมตางๆ มีอิทธิพลตอ

การสรางทัศนคติใหกับตัวบุคคลไดเปนอยางมาก โดยเฉพาะกับกลุมท่ีบุคคลนั้นจะตองเขาไปเก่ียวของ

อยูดวยเสมอ ไมวาจะเปนการเก่ียวของกับกลุมโดยทางตรงหรือโดยทางออมก็ตาม กลุมเหลานี้ไดแก 

กลุมเพ่ือนเรียน กลุมเพ่ือนรวมงาน กลุมกีฬา และกลุมสังคมตาง ๆ รวมถึงครอบครัวดวยเชนกัน  

ประสบการณ (Experience)  สิ่งท่ีบุคคลพบเห็นมา เรียกวาประสบการณท่ีผานมาของบุคคล

ท่ีมีตอบุคคลหรือสิ่งของท่ีเก่ียวของเปนสิ่งสําคัญ จะทําใหบุคคลนั้นประเมินสิ่งท่ีเขาไดมีประสบการณ

มาจนกลายเปนทัศนคติได อยูท่ีวาเขาจะมีประสบการณตอสิ่งเหลานั้นเชนไร ถาเขามีประสบการณท่ีดี
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ตอบุคคลหรือสิ่งของท่ีมาสัมผัสดวยก็จะทําใหเขามีทัศนคติท่ีดีตอสิ่งเหลานั้น ในทางตรงกันขามกัน ถา

เขามีประสบการณท่ีไมดีตอบุคคลหรือสิ่งของท่ีมาสัมผัสดวยนั้น ก็จะทําให เขามีทัศนคติท่ีไมดีตอสิ่ง

เหลานั้น 

บุคลิกภาพ (Personality)  บุคคลิกภาพของแตละบุคคลอาจมีอิทธิพลตอการเกิดทัศนคติ

ของบุคคลหนึ่ง ดวยการแสดงออกทางลักษณะทาทางอากัปกิริยา และความประพฤติ โดยจะมีสวนใน

ทางออมท่ีสําคัญในการสรางทัศนคติใหกับบุคคลได 

จากทฤษฎแีละแนวคิดท่ีเก่ียวกับทัศนคติท่ีกลาวมา ผูวิจัยจะนําในสวนของทัศนคติมาใชเปน

แนวทางในการกําหนดตัวแปร เพ่ือศึกษาถึงอิทธิพลท่ีมีตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตของ

นักทองเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร 

 

2.2 แนวคิดและทฤษฎีที่เกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 4P 

Kotler (2000, p. 14) ไดใหความหมายของคําวาสวนประสมทางการตลาดวา เปนเครื่องมือ

ทางการตลาดท่ีผูประกอบการไดนํามาใชเพ่ือใหเปนไปตามความตองการหรือวัตถุประสงคทาง

การตลาดของกลุมเปาหมาย 

ธงชยั สันติวงษ (2540, หนา 34) ไดใหความหมายของคําวาสวนประสมทางการตลาดวาเปน

การผสมผสานท่ีเขากันจนเปนอันหนึ่งเดียวกันระหวางการสงเสริมการขาย การกําหนดราคาของ

ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายรวมถึงระบบการจัดจําหนายท่ีไดมีการจัดออกแบบเพ่ือใชในการเขาถึงกลุม

ผูบริโภคท่ีตองการ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2546, หนา 53) ไดใหความหมายของสวนประสมทางการตลาดวา เปน

ตัวแปรทางการตลาดท่ีสามารถ ควบคุมได โดยบริษัทใชสิ่งนี้รวมกันเพ่ือท่ีจะสามารถตอบสนองความ

พึงพอใจแกกลุมเปาหมาย 

เสรี วงษมณฑา (2547, หนา 17) ไดใหความหมายของสวนประสมทางการตลาด 

(Marketing Mix หรือ 4Ps) วาเปนตัวแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได และบริษัทใชรวมกัน

เพ่ือตอบสนองความพึงพอใจแกกลุมเปาหมาย หรือเปนเครื่องมือท่ีใชรวมกันเพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงค

ทางการติดตอสื่อสารท่ีตั้งเปาไว 

อดุลย จาตุรงคกุล (2543, หนา 26) ไดสรุปความหมายของสวนประสมทางการตลาดวา คือ

สิ่งเราหรือตัวกระตุนทางการตลาดท่ีสงผลกระทบตอกระบวนการตัดสินใจซ้ือ โดยสามารถแบงออกได

ดังนี้ 

1. ผลิตภัณฑ (Product) คือลักษณะบางประการของผลิตภัณฑของบริษัทท่ีอาจมีผลกระทบ

ตอผูบริโภคในดานของการเกิดพฤติกรรมการซ้ือ อาจเปนความใหม  ความสลับซับซอนหรือคุณภาพ

ของสิ่งนั้นๆ ท่ีคนสามารถรับรูได โดยผลิตภัณฑท่ีใหมและสลับซับซอนอาจจะตองมีการตัดสินใจมาก
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เปนพิเศษและในวงกวาง และถาเรารูเรื่องเหลานี้ ในฐานะการเปนนักการตลาดเราก็ควรจะเสนอ

ทางเลือกท่ีงายและซับซอนนอยกวาเพ่ือใหผูบริโภคเกิดความคุนเคยและไมตองเสาะแสวงหาทางเลือก

อ่ืนๆมาพิจารณาใหมาก ในเรื่องของรูปรางของผลิตภัณฑตลอดจนแพ็คเก็จจิ้งหีบหอตางๆและปาย

ฉลากนั้นก็มีอิทธิพลตอกระบวนการซ้ือของผูบริโภคอยูมากโดยรูปลักษณท่ีสะดุดตาก็อาจทําให

ผูบริโภคตัดสินใจเลือกไวกอนเพ่ือพิจารณาตอไปและคอยทําการประเมินเพ่ือตัดสินใจซ้ือ  ปายฉลากท่ี

แสดงคุณประโยชนก็เชนกันจะทําใหผูบริโภคประเมินสินคาวาเปนสินคาท่ีมีคุณภาพสูงหรือเปนสินคา

ท่ีสามารถปรับเขากับความตองการบางอยางของผูซ้ือก็มีอิทธิพลตอการซ้ือเชนกัน  

2. ราคา (Price) จะเปนสิ่งท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือก็เม่ือผูบริโภคไดทําการประเมิน 

ทางเลือกและทําการตัดสินใจ ซ่ึงโดยปกติแลวผูบริโภคนั้นชอบผลิตภัณฑท่ีมีราคาต่ํากวาเม่ือเทียบกับ

ผลิตภัณฑท่ีมีราคาสูงกวา และนักการตลาดจึงควรตั้งราคาใหนอยลง หาทางลดตนทุนการซ้ือและใช

วิธีการตางๆเพ่ือทําใหผูบริโภคตัดสินใจ โดยสําหรับการตัดสินใจ อยางกวางขวางนั้นผูบริโภคมัก

พิจารณาราคาโดยละเอียด ซ่ึงถือเปนอยางหนึ่งในลักษณะท้ังหลายท่ีเก่ียวของ สําหรับสินคาฟุมเฟอย

นั้น แมวาราคาจะสูงก็ไมทําใหการซ้ือลดนอยลงและราคายังเปนสิ่งท่ีผูบริโภคใชเพ่ือประเมินคุณคา  

ตามดวยการซ้ือ  

3. ชองทางการจําหนาย (Place หรือ Distribution) เปนสวนประกอบหนึ่งท่ีนักการตลาดใช

เพ่ือเปนกลยุทธใ โดยการเตรียมผลิตภัณฑนั้นๆ ใหมีพรอมเพ่ือจําหนายได โดยสินคาท่ีมีจําหนายท่ีหา

ซ้ือไดงายและแพรหลายกวา ก็จะทําใหผูบริโภคนําไปประเมินในดานของชองทางท่ีนําเสนอและความ

สะดวกในการหาซ้ือ ซ่ึงกอใหเกิดอิทธิพลตอการรับรูของภาพพจนผลิตภัณฑนั้นๆ เชน ท่ีพักบน

อินเทอรเน็ตท่ีเปดใหผูจองสามารถจองออนไลนได 24 ชั่วโมง หากท่ีพักนั้นเปดใหจองและมีการลด

ราคาบนเว็บไซตท่ีมีการรับรองและมีชื่อเสียงเปนทุน ก็ยอมเปนท่ีรูจักกวาการเปดใหจองบนเว็บไซตท่ี

ไมมีการรับรองและไมเปนท่ีรูจัก  

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) สามารถกออิทธิพลในทุกข้ันตอนของกระบวนการ

ตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค โดยขอความ ขาวสารตางๆท่ีนักการตลาดสงไปหาผูบริโภคอาจจะชวย

เตือนใจใหเขารับรูวากําลังมีปญหาตอสิ่งใดสิ่งหนึ่งและจากขอความ ขาวสารตางๆท่ีไดรับจะทําใหเขารู

วาสามารถแกไขปญหาไดมากกวา และหลังการซ้ือจะเปนการยืนยันวา การตัดสินใจซ้ือของลูกคานั้น

ถูกตอง 

กลาวโดยสรุป สวนประสมทางการตลาด คือ ตัวแปรทางการตลาด ท่ีสามารถควบคุมได ซ่ึง

เปนเครื่องมือทางการตลาดท่ีผูประกอบการ นํามาใชรวมกัน เพ่ือตอบสนองความตองการ แกกลุม

ลูกคาเปาหมาย 

สวนประกอบของสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix หรือ 4Ps) 

 ศิริวรรณ เสรีรัตน (2546, หนา 53-55) ไดให คําจํากัดความของสวนประกอบ ไวดังนี้  
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1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งท่ีองคกร หรือธุรกิจเสนอขาย เพ่ือตอบสนองความ

จําเปน หรือความตองการของลูกคา เพ่ือความพึงพอใจ ประกอบดวย สิ่งท่ีสามารถ สัมผัสไดและ

สัมผัสไมได เชน บรรจุภัณฑ สี ราคา คุณภาพ ตราสินคา บริการ และชื่อเสียงของผูขาย ผลิตภัณฑท่ี

กลาวนั้น อาจจะเปนรูปแบบของสินคา บริการ สถานท่ี บุคคลหรือความคิด (Etzel, Bruce, Walker 

& Stanton, 2001, p. 9) และผลิตภัณฑท่ีเสนอขาย อาจจะมีตัวตน หรือไมมีตัวตนก็ได และจะ

ประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกรหรือบุคคล ผลิตภัณฑตองมีอรรถประโยชน 

(Utility) มีคณุคา (Value) ในสายตาของนักทองเท่ียว จึงจะทําใหสามารถขายได กลยุทธดาน

ผลิตภัณฑตอง คํานึงถึงปจจัยตอไปนี้ 

1.1 ความแตกตางของผลิตภัณฑ (Product Differentiation) และ (หรือ) ความ 

แตกตางทางการแขงขัน (Competitive Differentiation) 

1.2 องคประกอบ (คุณสมบัติ) ของผลติภณัฑ (Product Component) เชน  

ประโยชนพ้ืนฐาน รปูลกัษณ คุณภาพ การบรรจุภัณฑ ตราสินคา เปนตน 

1.3 การกําหนดตําแหนงผลิตภัณฑ (Product Positioning) เปนการออกแบบ 

ผลิตภัณฑของบริษัท เพ่ือแสดงตําแหนงท่ีแตกตาง และมีคุณคา ในจิตใจของกลุมเปาหมาย  

1.4 การพัฒนาผลิตภัณฑ (Product Development) เพ่ือใหผลิตภัณฑมีลักษณะ 

ใหมและปรับปรุงใหดีข้ึน (New and Improved) ตองคํานึงถึงความสามารถในการตอบสนองความ

ตองการของกลุมเปาหมายไดดียิ่งข้ึน 

1.5 กลยุทธเก่ียวกับสวนประสมผลิตภัณฑ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ  

(Product Line) 

2. ราคา (Price) หมายถึง สิ่งท่ีใชเพ่ือใหได ผลิตภัณฑ อยูในรูปแบบของจํานวนเงินหรือสิ่ง 

อ่ืน ๆ (Etzel, Bruce, Walker & Stanton, 2001, p. 7) หรือหมายถึง คุณคา ผลิตภัณฑ โดยราคา 

เปน P ตัวท่ีสอง ท่ีเกิดข้ึนถัดจาก Product และเปนตนทุน (Cost) ของผูซ้ือ ผูซ้ือ หรือนักทองเท่ียว 

จะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value) ของผลิตภัณฑกับราคา (Price) ของผลิตภัณฑนั้น ถารูสึกวา มี

คุณคาสูงกวาราคา นักทองเท่ียวก็จะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้นผูท่ี กําหนดกลยุทธดานราคา ตองคํานึงถึง คือ

คุณคาท่ีรับรู (Perceived Value) แกสายตาของนักทองเท่ียว ซ่ึงตองพิจารณาการยอมรับของลูกคา

ในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น ดานตนทุนสินคา และคาใชจายท่ีเก่ียวของ การ

แขงขัน และปจจัยอ่ืน ๆ 

3. การจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึง โครงสรางของชองทางตางๆ ซ่ึงใช

เพ่ือเคลื่อนยายผลิตภัณฑ และบริการ ของธุรกิจไปยังเปาหมาย โดยสถาบันท่ีนําผลิตภัณฑ

ออกจําหนาย คือ สถาบันการตลาด ทํากิจกรรมการกระจาย ตัวสินคา จะประกอบดวย การขนสง 

การคลังสินคา และการเก็บรักษาสินคาคงคลัง เปนตน ประกอบดวย 2 สวน ดังนี้ 
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3.1 ชองทางการจัดจําหนาย (Channel of Distribution หรือ Distribution  

Channel หรอื Marketing Channel) กลุมของบุคคล หรือธุรกิจท่ีเก่ียวของกับ การเคลื่อนยาย 

กรรมสิทธิ์ในผลิตภัณฑ หรือเปนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจากผูผลิตไปยังผูบริโภคหรือผูใชทางธุรกิจ 

(Etzel, Bruce, Walker & Stanton, 2001, p. 3) หรือหมายถึง เสนทางท่ีผลิตภัณฑ ถูกเปลี่ยนมือ

ไปยังตลาด ชองทางการจัดจําหนาย ประกอบดวยผูผลิต คนกลาง ผูบริโภค หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

ซ่ึงอาจจะใชชองทางตรง (Direct Channel) จากผูผลิต (Producer) ไปยังผูบริโภค(Consumer) หรือ

ผูใชทางอุตสาหกรรม (Industrial User) และใชชองทางออม (Indirect Channel) จากผูผลิต 

(Producer) ผานคนกลาง (Middleman) ไปยังผูบริโภค (Consumer) หรือผูใชทางอุตสาหกรรม 

(Industrial User) 

3.2 การกระจายตัวสินคา หรือการสนับสนุนการกระจายตัวสินคาสูตลาด (Physical 

Distribution หรือ Market Logistics) คือ กิจกรรมท่ีเก่ียวของกับ การวางแผน การปฏิบัติการตาม

แผนและการควบคุมการเคลื่อนยายวัตถุดิบ ปจจัยการผลิต และสินคาสําเร็จรูป จากจุดเริ่มตนตอ ไป

ยังจุดสุดทายในการบริโภค หรือจากผูผลิต ไปยังผูใชทางอุตสาหกรรม เพ่ือตอบสนองความตองการ

ของกลุมเปาหมาย โดยมุงหวังกําไร (Armstrong & Kotler, 2003, p. 5) ประกอบดวย การขนสง 

(Transportation), กาารเก็บรักษาสินคา (Storage) และการคลังสินคา (Warehousing) และการ

บริหารสินคาคงเหลือ (Inventory Management) 

4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนเครื่องมือท่ีชวย สื่อสารเพ่ือสรางความพึงพอใจ

ตอสิ่งตางๆ เชน บุคคล ตราสินคา บริการ ความคิด เปนตน (Semenik, 2002, p. 563) ใชเพ่ือจูงใจ 

(Persuade) ใหเกิดความตองการเพ่ือ เตือนความทรงจํา (Remind) ในผลิตภัณฑ คาดวาจะมีอิทธิพล

ตอความรูสึก ความเชื่อและพฤติกรรมการซ้ือ (Etzel, Bruce, Walker & Stanton, 2001, p. 10) 

หรือเปนการติดตอสื่อสาร เก่ียวกับขอมูล ระหวางผูขายกับผูซ้ือ เพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรมการ

ซ้ือ และการติดตอสื่อสารอาจใชพนักงานขาย (Personal Selling) หรือไมใชพนักงานขาย 

(Nonpersonal Selling) โดยเครื่องมือมีหลายแบบ แตละองคกรอาจใชหนึ่ง หรือหลายเครื่องมือ 

พิจารณาจากหลักการใชเครื่องมือการสื่อสารการตลาดแบบประสมประสานกัน (Integrated 

Marketing Communication หรือ IMC) ความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขงขัน โดยสามารถ 

บรรลุจุดมุงหมายรวมกันได เครื่องมือตางๆท่ีสําคัญ มีดังนี้ 

4.1 การโฆษณา (Advertising) เปนกิจกรรมการเสนอ ขาวสารเก่ียวกับองคการและ  

(หรือ) ผลิตภัณฑ บริการ หรือความคิด ท่ีตองมีการใชจายดวยเงิน โดยผูอุปถัมภรายการ (Belch, 

2001) มีกลยุทธการสรางสรรคงานโฆษณา (Creative Strategy) และยทุธวธิกีารโฆษณา 

(Advertising Tactics) และกลยุทธสื่อ (Media Strategy) 

4.2 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการสื่อสาร ระหวาง 
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บุคคลกับบุคคล เพ่ือพยายามจูงใจผูซ้ือหรือนักทองเท่ียว ท่ีเปนกลุมเปาหมายใหซ้ือผลิตภัณฑหรือ

บริการ หรือมีปฏิกิริยาตอความคิด (Belch, 2001) หรือเปนการเสนอขาย โดยหนวยงานขายเพ่ือให

เกิดการขาย และสรางความสัมพันธอันดีกับลูกคา (Armstrong; & Kotler, 2003, p. 5) เก่ียวของกับ 

กลยุทธการขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling Strategy) และการบริหารหนวยงานขาย 

(Sales Force Management) 

4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนสิ่งจูงใจ ท่ีพิเศษ มีคุณคา กระตุน 

หนวยงาน (Sales Force) ผูจัดจําหนาย (Distributor) หรือผูบริโภคคนสุดทาย (Ultimate 

Consumer) มีจุดมุงหมาย ใหเกิดการขายแบบทันทีทันใด (Belch, 2001) และเปนเครื่องมือกระตุน

ความตองการซ้ือ และสนับสนุนโฆษณา และขายโดยใชพนักงานขาย (Etzel, Bruce, Walker & 

Stanton, 2001, p. 11) จะชวยกระตุนใหผูซ้ือหรือบุคคลอ่ืนๆ ในกระบวนการ เกิดความสนใจ การ

ทดลองใช หรือการซ้ือ ประกอบดวย 3 รูปแบบ คือ กระตุนผูบริโภค คือเนนมุงท่ีผูบริโภค 

(Consumer Promotion) กระตุนคนกลาง เนนมุงสูคนกลาง (Trade Promotion) และกระตุน

พนักงานขาย คือมุงท่ีพนักงาน (Sales Force Promotion) 

4.4 การใหขาวและการประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relations หรือ PR)  

มีความหมายดังนี้ 

4.4.1 การใหขาว (Publicity) คือ การเสนอขาว เก่ียวกับผลิตภัณฑหรือ 

บริการ หรือตราสินคา หรือบริษัท ท่ีไมตองมีการจายเงิน (ในทางปฏิบัติจริงอาจตองมีการจายเงิน) 

โดยผานสื่อกระจายเสียง หรือสื่อสิ่งพิมพ (Arens. 2002: IT 17) การใหขาวเปนกิจกรรมหนึ่งของการ

ประชาสัมพันธ 

4.4.2 การประชาสัมพันธ (Public Relations หรือ PR) คือ ความพยายาม 

ท่ีจะ สื่อสาร มีการวางแผน เพ่ือสรางทัศนคติท่ีดีใหเกิดกับกลุมใดกลุมหนึ่ง  (Etzel, Bruce, Walker & 

Stanton, 2001. p. 10) และมีจุดมุงหมายเพ่ือสงเสริม หรือปองกันภาพพจนหรือผลิตภัณฑของ

บริษัท 

4.5 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response Marketing)  

คือ การโฆษณาเพ่ือใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response Advertising) และการตลาด

เชื่อมตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online Advertising) ความหมายตางกันดังนี้ 

4.5.1 การตลาดทางตรง (Direct Marketing หรือ Direct Response  

Marketing) เปนการติดตอสื่อสาร กับกลุมเปาหมายโดยตรง เพ่ือใหเกิดการตอบสนอง (Response) 

หรือ วิธีการตาง ๆ ท่ีนักการตลาด ใชสงเสริมผลิตภัณฑใหตรงกับผูซ้ือ และทําใหเกิดการตอบสนองท่ี

ทันที ตองอาศัยฐานขอมูลลูกคา และการใชสื่อตาง ๆ เพ่ือ สื่อสารโดยตรงกับลูกคา เชน ใชสือ่โฆษณา

และแคตตาล็อก (Arens, 2002, p. 16) 
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4.5.2 การโฆษณาเพ่ือใหเกิดการตอบสนองโดยตรง (Direct Response  

Advertising) เปนขาวสารของ การโฆษณา ในเชิงถามผูท่ีรับสาร หรือผูชม ใหเกิดการตอบสนองกลับ

สูผูสงขาวสาร อาจใชจดหมายตรง หรืออ่ืนๆ เชน นิตยสาร วทิยุ โทรทัศน หรอืปายโฆษณา (Arens, 

2002. p. 6) 

4.5.3 การตลาดเชื่อมตรงหรือการโฆษณาเชื่อมตรง (Online Advertising)  

หรือการตลาดผานสื่ออิเล็กทรอนิกส (Electronic Marketing หรือ E- Marketing) เปนการโฆษณา

ผานระบบเครือขายคอมพิวเตอร หรือ อินเทอรเน็ต เพ่ือสื่อสาร สงเสริม และขายผลิตภัณฑ หรือ

บริการโดยมุงหวังผลกําไรและการคา เครื่องมือท่ีสําคัญในขอนี้ประกอบดวย 

การขายทางโทรศัพท การขายโดยใชจดหมายตรง การขายโดยใชแคตตาล็อก และ 

การขายทางโทรทัศน วทิย ุหรอืหนงัสอืพิมพ ซ่ึงจะจูงใจใหลูกคา มีกิจกรรม และเกิดการตอบสนอง 

เชน ใชคูปองแลกซ้ือ 

จากทฤษฎีและแนวคิดท่ีเก่ียวกับสวนประสมการทางตลาดท่ีกลาวมา ผูวิจัยจะนําใน 

สวนของสวนประสมการทางตลาดมาศึกษาถึงอิทธิพลท่ีมีตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต 

 

2.3 ทฤษฎีและแนวคิดที่เกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อ 

โกวทิ กังสนนัท (2529, หนา 3) ไดใหความหมายของการตัดสินใจ วาเปนการสะทอนท่ีทําให

เห็นถึงสภาวะท่ีผูตัดสินใจ มีตัวเลือกหลายๆ ตัว และจะตองทําการเปรียบเทียบผลท่ีเกิดจากตัวเลือก

ตางๆนั้น กอนท่ีจะทําการตัดสินใจเลือกเพียงตัวเลือกใดตัวเลือกหนึ่ง และนําไปลงมือปฏิบัติใหบรรลุ

ตามเปาหมายท่ีเขาตองการ 

ถวัลย วรเทพพุฒพิงษ (2530, หนา 2) ใหความหมายของการตัดสินใจไว วาเปนกระบวนการ

คัดเลือกหนทางปฏิบัติอยางใดอยางหนึ่งจากบรรดาทางเลือกตางๆ เพ่ือบรรลุวัตถุประสงคท่ีตองการ

และอาศัยหลักและเกณฑบางอยางเพ่ือประกอบการพิจารณาตัดสินใจ  

Schiffman & Kanuk (1994, p. 659) กลาววา กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค คือ

ข้ันตอนในการเลือกซ้ือสินคาจากทางเลือกตั้งแต 2 ทางข้ึนไป และพฤติกรรมผูบริโภคจะพิจารณาใน

สวนท่ีเก่ียวของกับการตัดสินใจ จนกระท่ังเกิดพฤติกรรมการซ้ือในท่ีสุด 

เชิดศักดิ์ โฆวาสินธุ (2520, หนา 38) ไดกลาววา การท่ีบุคคลตัดสินใจท่ีจะกระทําสิ่งใดสิ่ง

หนึ่งนั้น ข้ึนอยูกับเปาหมายหรือความมุงหวังท่ีบุคคลนั้นตั้งเอาไวดวย โดยความมุงหวังหรือเปาหมายนี้

เปนผลจากทัศนคติท่ีมีตอสภาพแวดลอมหรือสิ่งเราท่ีเก่ียวของกับการตัดสินใจนั้นๆ และเนนวา

ทัศนคติท่ีวาเกิดจากการเรียนรูและจากประสบการณ 

ระพีพรรณ พิริยะกุล (2550, หนา 153) วา การตัดสินใจ (Decision Making) คือ การ

พิจารณาตกลงใจชี้ขาดในการเลือกทางเลือก (Alternative) ใดทางเลือกหนึ่งท่ีมีอยูมากกวา 1 
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ทางเลือก เพ่ือท่ีจะดําเนินกิจกรรมของตนใหบรรลุเปาหมายท่ีตองการ และตั้งอยูบนทัดฐานวา ทางท่ี

เลือกนั้นมีโอกาสท่ีจะบรรลุเปาหมายไดมากท่ีสุดแลวจากหลายๆทาง หรือมีโอกาสท่ีจะลมเหลวต่ําสุด 

ซ่ึงมีการพิจารณาเลือกและตรวจสอบทางเลือกท่ีวานั้นอยางรอบคอบแลว  

แสวง รตันมงคลมาศ (2536, หนา 87) ใหความหมายของการตัดสินใจเอาไววา เปนการ

เลือกบนทางเลือก (Choice of Alternative) ซ่ึงทางเลือกนั้นจะตองมี 

1. หลายทางใหเลือก เพราะหากมีทางเลือกทางเดียวจะไมถือวาเปนการตัดสินใจ 

2. การใชเหตุผลประกอบการพิจารณา โดยใชขอมูลตัวเลขตางๆ มาพิจารณาประกอบการ

ตัดสินใจดวย 

3. จุดมุงหมายท่ีแนนอน ชัดเจนวาการตัดสินใจนั้นกระทําไปเพ่ืออะไร 

Schiffman & Kanuk (1987, p. 128) ไดนําเสนอแนวคิดท่ีเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

วาประกอบดวยองคประกอบสําคัญ 2 ประการ ไดแก 

1. ปจจัยท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค (Input) คือ ปจจัยภายนอกหรือสิ่งเรา สิ่ง

กระตุนจากภายนอก (External Influences) อาจเปนแหลงขอมูลหรือขาวสารท่ีเก่ียวของกับสินคา

นั้นๆ รวมถึงท่ีสงผลตอสินคาท่ีเก่ียวของกับคานิยม ทัศนคติ และพฤติกรรมอีกดวย โดยสิ่งท่ีเขามาใน

ระบบการตัดสินใจนั้นยอมมีผลกระทบตอพฤติกรรมการบริโภคของแตละบุคคล ปจจัยนี้มาจาก 2 

แหลง คือ 

1.1 ปจจัยทางการตลาด (Marketing Input) คืออิทธิพลจากตัวสินคา และบริการท่ี 

จะอยูในรูปแบบของกิจกรรม ท่ีเกิดจากสวนประสมทางการตลาด ท่ีผูประกอบการตองการท่ีจะ

สื่อสารกับผูบริโภค โดยใชเพ่ือทําหนาท่ีขอมูลเขาถึงผูรับสาร และเปนการชักจูงใจใหผูบริโภคหรือ

นักทองเท่ียว เกิดการบริโภคโดยการซ้ือหรือจองและใชสินคาและบริการท่ีผลิตจากผูประกอบการ

บริษัทนั้นๆ เพ่ือใหผูบริโภคหรือผูรับสารเกิดการรับรูใหมากท่ีสุด กลยุทธจากสวนประสมทาง

การตลาด ไดแก 

1.1.1 ตัวสินคาและบริการ ซ่ึงหมายรวมถึง หีบหอ ขนาด และการ 

รับประกันคุณภาพจากผูผลิต 

1.1.2 ดานการประชาสัมพันธ ซ่ึงอยูในรูปของการโฆษณาทางสื่อมวลชน  

การตลาดหลากหลายวิธี และการคาโดยพนักงานขาย และการประชาสัมพันธในรูปแบบอ่ืน ๆ 

1.1.3 ดานราคา ซ่ึงหมายรวมถึงความหลากหลายของราคาและความ 

เหมาะสม คุมคาในดานราคา 

1.1.4 ชองทางการจัดจําหนายสินคาจากผูผลิต ไปยังผูบริโภคหรือ 

ชองทางท่ีจะสงมอบสินคาและบริการนั้นๆจากผูประกอบการไปยังผูรับ 

1.2 ปจจัยทางสังคมวัฒนธรรม (Socio-Cultural Input) เปนอิทธิพล ท่ีไมเก่ียวของ 
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กับธุรกิจการคาใดๆ เชน การแนะนําบอกกลาวของเพ่ือน บทความหรือบทบรรณาธิการใน

หนงัสอืพิมพ การใชเครื่องอุปโภคและบริการของสมาชิกในครอบครัว หรือบทความ รายงานท่ี

เก่ียวกับผูบริโภค และหมายรวมถึงอิทธพิลจากชนชัน้ทางสงัคมและวฒันธรรม โดยท้ังหมดนี้ เปนสวน

สําคัญในการท่ีผูบริโภคท่ีจะประเมินคาของสินคานั้นๆ วาควรท่ีจะยอมรับหรือปฏิเสธ 

2. กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค (Process) เปนวิธีการท่ีผูบริโภค กระทําการ

ตัดสินใจ (Consumer Decision Making) ซึ่งประกอบดวยปจจัยภายใน ไดแก การรับรู การเรียนรู 

แรงจงูใจ บคุลิกภาพ และทัศนคติของผูบริโภค ซ่ึงปจจัยเหลานี้สะทอนถึงความตองการและความ

ตระหนักใน การท่ีมีสินคาใหเลือกหลากหลาย และเปนกิจกรรมท่ีผูบริโภคไดเขามาเก่ียวของสัมพันธ

กับขอมูลท่ีมีอยูหรือเปนขอมูลท่ีฝายผูผลิตใหมา และสุดทายคือการประเมินคาของทางเลือก เหลานั้น 

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541, หนา 80) ไดใหความหมายวาการตัดสินใจ เปนวิธีการท่ีบุคคลควร

ประพฤติเพ่ือใหไดผลสูงสุด ซ่ึงรูปแบบการตัดสินใจท่ีเหมาะสม (The Optimizing Decision - 

Making) ไดถูกสรุปไวเปน 6 ข้ันตอนดังนี้ 

1. คนหาความตองการในการตัดสินใจ 

2. สรางเกณฑในการตัดสินใจ (Identify the Decision Criteria) 

3. แบงน้ําหนักในแตละเกณฑ (Allocate Weights to the Criteria) 

4. พัฒนาทางเลือก (Develop the Alternatives) 

5. ประเมินผลทางเลือกท่ีดีท่ีสุด (Evaluate the Best Alternative) 

6. เลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด (Select the Best Alternative) 

โดยแนวโนมพฤติกรรมของผูบริโภคเปนสิ่งท่ีสําคัญอยางยิ่ง และนักการตลาดท้ังหลายตอง

วิเคราะหออกมาใหได เพ่ือไดทราบถึงลักษณะความตองการของผูบริโภคทางดานตางๆ  และเพ่ือท่ีจะ

ไดทําการกระตุนทางการตลาดใหเหมาะสม (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541, หนา 130 – 144) ดังนั้น

การศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบริโภค จะทําใหเราเขาใจมากข้ึน โดยจากการศึกษาโมเดลพฤติกรรม

ผูบริโภคจะเห็นไดวาการตัดสินใจซ้ือนั้นเริ่มจากสิ่งท่ีกอใหเกิดการกระตุน จนนําไปสูการตอบสนอง

ของผูบริโภคและตัดสินใจซ้ือในท่ีสุด (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2541, หนา 83) โดยผูวิจัยหยิบยกเฉพาะ

สวนท่ีเปนทฤษฎีการตัดสินใจซ้ือ (Buyer's Decision Process) มาศึกษาในงานวิจัยครั้งนี้ 

การซ้ือสินคานั้นประกอบไปดวยข้ันตอนตางๆ หลายข้ันตอน ผูซ้ือจะตองผานข้ันตอนตางๆ 

ดังกลาว อันนําไปสูการตัดสินใจซ้ือข้ันตอนเหลานี้มีท้ังหมด 5 ข้ันตอน ดังนี้ (อดุลย จาตุรงคกุล, 

2542, หนา 135) 
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ภาพท่ี 2.2: กระบวนการตัดสินใจซ้ือ 5 ข้ัน 

 
 

ท่ีมา: Kotler, P.  (2003).  Marketing management (Pearson International ed.).  New Jersy:  

Prentice-Hall. 

 

จากภาพท่ี 2.2 จะเห็นวากระบวนการซ้ือเริ่มตนกอนท่ีการซ้ือจริงจะเกิดข้ึนนานทีเดียวและ

เกิดติดตอกันไปอีกนาน ดังนั้นจึงเราควรมุงสนใจไปท่ีกระบวนการซ้ือท้ังกระบวนการแทนท่ีจะสนใจ

เฉพาะการตัดสินใจซ้ือ โดยถาดูตามรูปเราจะพบวาผูบริโภคท่ีดําเนินกิจกรรมครบท้ัง 5 ข้ันตอน เรียก

การดําเนินกิจกรรมในลักษณะนี้วาเปน การตัดสินใจซ้ือท่ีมีสิ่งเก่ียวพันสูงหรือมีความซับซอนสูง (High 

Involvement) อยางไรก็ตามจะพบวาในการซ้ือชนิดท่ีเปนกิจวัตรนั้น ผูบริโภคมักขามบางข้ันบาง

ตอนหรือไมก็สลับข้ันตอน เชน การไมหาขอมูล ขาวสารจากแหลงภายนอก หรือการซ้ือสินคากอนการ

ประเมิน การรีบเรงซ้ือ การไมหาขาวสารและประเมินสินคา เปนตน ซ่ึงบางทีอาจเปนเพราะสินคานั้น 

มีการตัดสินใจซ้ือท่ีมีสิ่งเก่ียวพันต่ําหรือมีความซับซอนต่ํา (Low Involvement) ผูซ้ือจึงมองขาม

ข้ันตอนบางตอนไปและทําการซ้ือเลย (อดุลย จาตุรงคกุล, 2543, หนา 134) 

กระบวนการตัดสินใจจะดําเนินไปตามข้ันตอนท้ัง 5 ข้ัน (ศิริวรรณ เสรีรัตนะ, 2543 หนา 85-

86)  

1. การตระหนักถึงปญหา (Problem Recognition) คือการท่ีผูบริโภคนั้นตระหนักถึงสิ่งท่ีตน

ตองการในการท่ีจะซ้ือสินคาหรือใชบริการใดๆก็ตาม หรือการท่ีเริ่มมองเห็นวาสินคาหรือบริการท่ี

ตนเองกําลังใชอยูนั้นมีปญหา ซ่ึงสิ่งเหลานี้ลวนเกิดจากการท่ีผูบริโภคถูกกระตุนดวยสิ่งจูงใจจาก

ภายใน 

2. การคนหาขอมูล (Information Search) คือเม่ือผูบริโภคถูกกระตุนจากสิ่งจูงใจภายนอก

เพ่ือใหตระหนักถึงสิ่งท่ีตนตองการแลว ผูบริโภคก็จะเริ่มทําการคนหาวิธีการท่ีจะทําใหความตองการ

ดังกลาวไดรับการตอบสนองจนเกิดความพอใจ โดยการหาขอมูลเพ่ิมเติมจากแหลงขอมูลตางๆ ท่ี

สามารถหาได ไมวาจะเปนแหลงขอมูลท่ีเปนบุคคล เปนเพ่ือนฝูง เปนญาติพ่ีนอง รวมถึงแหลงขอมูล

ทางการตลาด เชน การโฆษณา จากทางรานคาและพนักงานขายและแหลงขอมูลท่ัวไป ซ่ึงประเภท

ของขอมูลขาวสาร และอิทธิพลท่ีไดรับจากแหลงขอมูลตางๆจะแตกตางกันไปตามประเภทของสินคา  

และลกัษณะของผูบรโิภค 
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3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternative) คือเม่ือผูบริโภคไดรับขอมูล

ขาวสารจากแหลงตางๆ และนํามาปรับใชในการประเมินผลทางเลือกนั้นๆ โดยจะพิจารณาสินคาใน

ดานคุณสมบัติท่ีจะชวยตอบสนองความตองการและความพอใจของตน ซ่ึงผูบริโภคมักจะมีเกณฑใน

การพิจารณาท่ีเปนเรื่องของเหตุผลท่ีสามารถมองเห็นได เชน ดานราคา ดานการใชงาน เชนความ

คงทน หรืออาจจะเปนเรื่องของความพอใจสวนบุคคล เชน ชื่อเสียงของตราสินคา แบบหรือสีท่ีชอบ

หรือตองการซ่ึงแตกตางกันไปตามคุณลักษณะท่ีแตละคนเห็นวามีความสําคัญ  และผูบริโภคจะเลือก

ทางเลือกท่ีกอใหเกิดความพอใจตอตนเองมากท่ีสุด 

4. การตัดสินใจซ้ือ (Purchasing Decision) จะเกิดข้ึนภายหลังจากท่ีผูบริโภคไดทําการ

ประเมินผลทางเลือกตางๆ ท่ีมีอยูแลว ผูบริโภคก็จะทําการตัดสินใจเลือกทางเลือกท่ีเปนท่ีพอใจมาก

ท่ีสุด ซ่ึงก็คือการท่ีผูบริโภคมีความรูสึกชอบทางเลือกนั้นๆมากกวา (Preference) ทางเลือกอ่ืนๆ และ

ผูบริโภคจะมีความตั้งใจท่ีจะซ้ือสินคานั้น ๆ (Intention to Buy) ซ่ึงจะนําไปสูการตัดสินใจซ้ือในท่ีสุด 

5. พฤติกรรมหลังการซ้ือ (Post - Purchase Behavior) เปนข้ันสุดทายหลังจากท่ีผูบริโภค

ไดซ้ือสินคาแลว ผูบริโภคจะมีประสบการณท่ีเกิดจากการใชสินคาในดานของความพึงพอใจและความ

ไมพอใจตอสินคา ซ่ึงสิ่งเหลานี้จะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมในการซ้ือครั้งตอไป ถาผูบริโภคมีความพอใจ

ในการใชสินคาท่ีซ้ือไปแลวนั้น ก็ยอมจะมีความเปนไปไดท่ีผูบริโภคจะซ้ือสินคาดังกลาวซํ้าอีกได  

 

ภาพท่ี 2.3: ตัวอยางทางเลือกการตัดสินใจซ้ือสินคา 

 

 
 

ท่ีมา: ระพีพรรณ พิริยะกุล.  (2550).  CT487การจําลองระบบดวยคอมพิวเตอร (Computer 

 Simulation for Business Application).  สืบคนจาก  

 http://e-book.ram.edu/e-book/inside/html/dlbook.asp?code=ct487. 
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จากทางเลือกดานบนนี้ แสดงใหเห็นวาผูตัดสินใจจะมีทางเลือก 2 ทาง คือ สินคาจากหาง 

หรือซ้ือสินคาทาง Internet ถาซ้ือสินคาจากหางจะเกิดเหตุการณได 2 เหตุการณ คือ สิ้นเปลืองการ

เดินทาง หรือ ไดเลือกสินคา แตถาซ้ือสินคาทาง Internet ก็จะมีเหตุการณท่ีเปนไปได 2 เหตุการณ

เชนกัน คือ อาจจะประหยัด หรืออาจจะไดรับสินคาไมดี (ระพีพรรณ พิริยะกุล, 2550, หนา 161) 

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2535, หนา 247) กลาววา ปจจัยตางๆ ท้ังจากภายในและภายนอกท่ีเขา

มามีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบริโภคนั้น สรุปไดเปน 2 สวนใหญ ๆ คือ 

1. ปจจัยภายใน (Internal Influences) เปนปจจัยท่ีเกิดข้ึนจากภายในตนเองหรือเฉพาะตัว

บุคคลและเปนตัวกระตุนใหเกิดความตองการจากภายในของผูบริโภค ซ่ึงมีผลตอการแสดงออกทาง

พฤติกรรมการซ้ือของบุคคลนั้น ปจจัยภายในดังกลาวนี้จะประกอบไปดวย การจงูใจ (Motivation) 

การรับรู (Perception) การเรียนรู (Learning) บุคลิกภาพ (Personality) และทัศนคติ (Attitude) 

2. ปจจัยภายนอก (External Influences) เปนปจจัยทางสังคมท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

ของผูบริโภค ซ่ึงประกอบดวย วัฒนธรรมและวัฒนธรรมยอย (Culture and Subculture) ชั้นทาง

สงัคม (Social Class) กลุมทางสังคมหรือกลุมอางอิง (Social/Reference Groups/Family) เปนตน 

การศึกษาแนวคิดทฤษฎีการตัดสินใจซ้ือดังท่ีนําเสนอขางตนมีประเด็นสําคัญท่ีเชื่อมโยง

งานวิจัยเรื่อง ทัศนคติ และสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบน

อินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยจะนําปจจัยดานทัศนคติและสวน

ประสมทางการตลาดมาศึกษาถึงอิทธิพลท่ีมีตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียว

ชาวไทยในกรงุเทพมหานคร  

 

2.4 เว็บไซตจองที่พักบนอินเทอรเน็ต 

กระแสการจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต (Online Booking) เปนท่ีนิยมมากในหมูนักทองเท่ียว 

เนื่องจากสภาพสังคมในปจจุบันผูคนสวนใหญตางวุนวายเรงรีบ ทุมเทใหกับการทํางาน จนเกิดเปน

ภาวะเครียดสะสมและเหนื่อยลา การเดินทางทองเท่ียวจึงเปนอีกหนึ่งทางเลือกท่ีผูคนนิยม โดยมัก

เดินทางทองเท่ียวกันในชวงวันหยุดสุดสัปดาหหรือวันหยุดเทศกาล เพราะจะไดชวงวันในการหยุดเปน

ระยะเวลายาวและตอเนื่องกันกวาท่ีจะไปเท่ียวในวันธรรมดา ซ่ึงอาจตองลางานไป ดังนั้นเม่ือคนสวน

ใหญนิยมเดินทางทองเท่ียวในชวงวันหยุด ทําใหมีนักทองเท่ียวมาก อาจเกิดปญหาเรื่องการหาท่ีพักได 

ดังนั้นการวางแผนการเดินทางหรือจองท่ีพักลวงหนาจึงเปนเรื่องจําเปน  

เว็บไซตจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตท่ีเปนท่ีรูจักของคนไทย ไดแก  

1. อโกดา ดอทคอม (Agoda.com)  

หนึ่งบริษัทผูใหบริการเว็บไซตจองหองพักในโรงแรมท่ีเติบโตเร็วท่ีสุดในโลก โดยมีโรงแรมใน

เครือขายกวา 100,000 แหงและมีเว็บไซตท่ีไดรับการแปลเปนภาษาตางๆ ถึง 38 ภาษา กอตั้งป พ.ศ. 
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2541 โดยนายไมเคิล เคนนี่ ภายใตชื่อแพลนเน็ต ฮอลิเดย ดอทคอม (PlanetHoliday.com) ในป 

พ.ศ. 2548 บริษัทไดเพ่ิม พรีซิชั่น เรเซอรเวชั่น ดอทคอม (PrecisionReservation.com) เขามาใน

ฐานะเว็บไซตหุนสวน เพ่ือใหบริการจองโรงแรมผานเว็บไซตท่ีเปนพันธมิตร รวมเขาดวยกันภายใตชื่อ 

บริษัท อโกดา จํากัด ตอมาพ.ศ. 2550 อโกดาไดกลายเปนสวนหนึ่งของเครือไพรซไลนกรุป 

(Priceline Group) บริษัทผูใหบริการจองหองพักทางออนไลนท่ีใหญท่ีสุด  

อโกดา มีความนาเชื่อถือมากในหมูคนไทย เนื่องจากระบบการจองมีความรวดเร็ว ใชงานงาย 

มีโปรโมชั่นใหมๆอยูเสมอ โดยลาสุดผูใชงานสามารถจองท่ีพักลวงหนาไดโดยยังไมตองชําระเงิน เชน 

ตองการเดินทางไปภูเก็ตในเดือนธันวาคม อโกดาอาจตัดเงินจากบัตรเครดิตของผูจองในเดือน

พฤศจิกายน ซ่ึงบางโรงแรมผูจองยังสามารถยกเลิกหมายเลขการจองไดกอนการเขาพักโดยไมเสีย

คาธรรมเนียมในการยกเลิกหรือเสียเพียงคาปรับเทากับการเขาพัก 1 คืน นอกจากนี้ยังมีการ

รับประกันราคา แตคนสวนมากมักไมรูวาราคาท่ีแสดงในข้ันตอนการจองยังไมใชราคาสุดทายท่ีแทจริง 

เพราะราคานั้นยังไมไดรวมภาษีมูลคาเพ่ิม 7% กับ คาบริการอีก 10% ซ่ึงจะปรากฏในข้ันตอนการ

ชําระเงินหลังจากกดจองท่ีพักไปแลว  

2. บุคก้ิง ดอทคอม (Booking.com)  

บุคก้ิง ดอทคอมเปนสวนหนึ่งของเครือไพรซไลนกรุป (Priceline Group) เชนเดียวกับอโกดา 

ผูใชท้ังกลุมผูเดินทางเพ่ือทองเท่ียว หรือติดตอธุรกิจจากท่ัวโลกกอตั้งข้ึนในป พ .ศ. 2539 มีใหบริการ

ในภาษาตาง ๆ มากกวา 40 ภาษา และบริการจองท่ีพัก 451,501 แหง ใน 200 ประเทศ มีสํานักงาน

ใหญในกรุงอัมสเตอรดัม ประเทศเนเธอรแลนด และมีสํานักงานสาขา 115 แหงในประเทศตาง ๆ 

มากกวา 50 ประเทศท่ัวโลก 

บุคก้ิง ดอทคอม ตางจากอโกดาตรงท่ีรวมภาษีมูลคาเพ่ิม 7% กับ คาบริการอีก 10% ไวใน

ราคาท่ีแสดงแลว ดังนั้นราคาท่ีแสดงจึงเปนราคาสุดทายท่ีผูจองจะตองจายจริงๆ จองกอนจายทีหลัง 

และฟรีคาธรรมเนียมในการยกเลิกเชนเดียวกัน 

3. เอ็กซพีเดีย ดอทซีโอ ดอททีเฮช (Expedia.co.th)  

เอ็กซพีเดีย หรือ บริษท เอ็กซพีเดีย อิงค (Expedia, Inc.) เปนบริษัททองเท่ียวออนไลนชั้นนํา

ของโลก และดําเนินงานเว็บไซตในภาษาทองถ่ินสําหรับนักทองเท่ียวในสหรัฐฯ แคนาดา ฝรั่งเศส 

เยอรมนี อิตาลี เดนมารก ออสเตรีย เบลเยียม ไอรแลนด เนเธอรแลนด นอรเวย สเปน สวีเดน 

สหราชอาณาจักร ออสเตรเลีย นิวซีแลนด ญี่ปุน อินเดีย จีน โรงแรมกวา 240,000 แหง และกิจกรรม

อ่ืนๆ เชน ทัวรระยะสั้นๆ กวา 3,000 รายการ  

สําหรับเอ็กพีเดียในประเทศไทย เปนท่ีรูจักเนื่องจากรวมมือกับสายการบินตนทุนต่ํายอดนิยม

อยางแอรเอเชีย (Air Asia) นอกจากจะใหบริการท่ีพักแลว ยังมีบริการทัวรระยะสั้นๆ อยางซิตี้ทัวร 
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(City Tour) และบริการแพ็คเกจท่ีพัก พรอมตั๋วเครื่องบินแอรเอเชีย อีกดวย แตเรื่องราคาเอ็กซพีเดีย 

ยังมีราคาหองพักท่ีคอนขางสูงกวาอโกดาและบุคก้ิงอยูพอสมควร 

 

2.5 ผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

แนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวกับตัวแปรเรื่องทัศนคต ิ

รัศมี ศรีวชิรทานต (2555) ทําการวิจัยศึกษาเรื่อง ปจจัยตางๆ ท่ีมีผลตอพฤติกรรมในการใช

บริการจองหองพักภายในประเทศของ www.agoda.com รวมถึงปจจัยดานทัศนคติท่ีมีตอเว็บไซต

และปจจัยดานสื่อท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจใชบริการ โดยกลุมตัวอยางท่ีใชในการวิจัยคือ ผูใช

อินเทอรเน็ตซ่ึงเคยใชบริการขอมูลและการจัดการเรื่องการทองเท่ียวภายในประเทศ หรือใชบริการ

จองหองพักภายในประเทศของ www.agoda.com จํานวน 400 คน โดยใชแบบสอบถามเปน

เครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล สถิติท่ีใชวิเคราะหขอมูล ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบน

มาตรฐาน คาสัมประสิทธิ์ความแปรผัน สถิติท่ีใชทดสอบสมมติฐานคือ  การวิเคราะหความแตกตาง

โดยการหาคาที การวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว การเปรียบเทียบความแตกตางเปนรายคูและ

การวิเคราะหความสัมพันธระหวางตัวแปรใชสถิติสัมประสิทธสหสัมพันธของเพียรสัน ผลการวิจัย

พบวา ทัศนคติท่ีมีตอเว็บไซต www.agoda.com ในดานชื่อเว็บไซต ดานเนื้อหา ดานการออกแบบ

เว็บไซต และดานความเชื่อม่ันอยูในระดับดี ดานการปฏิสัมพันธอยูในระดับปานกลาง ทัศนคติท่ีมีตอ

เว็บไซต โดยรวมพบวา ดานชื่อเว็บไซต ดานเนื้อหา ดานการออกแบบเว็บไซต ดานการปฏิสัมพันธ 

และ ดานความเชื่อม่ัน มีความสัมพันธกับพฤติกรรมในการใชบริการจองหองพักภายในประเทศของ 

www.agoda.com ท่ีระดับความถ่ีตอสามเดือนโดยมีความสัมพันธกันในระดับนอยมาก ในทิศทาง

เดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.01 กลุมตัวอยางใหความสําคัญกับสื่ออินเทอรเน็ตและสื่อ

บุคคล ไดแกเพ่ือนหรือคนรูจักท่ีเคยใชบริการในระดับดี และใหความสําคัญกับสื่อตางๆ โดยมีอิทธิพล

ตอการตัดสินใจใชบริการในภาพรวมอยูในระดับปานกลาง ซ่ึงใหความสําคัญกับ สื่อบุคคลท่ีเปนคนใน

ครอบครัวและสื่ออ่ืนๆ ไดแก หนังสือพิมพ นิตยสาร ปายโฆษณา โทรทัศนและอ่ืนๆ ในระดับปาน

กลาง 

ศิวัช จันทนา (2554) ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง ทัศนคติท่ีมีตอการเปดรับสื่อออนไลนบน

เครือขายสังคมออนไลน กรณีศึกษา นักศึกษามหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี โดยมี

วัตถุประสงคเพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเปดรับสื่อออนไลนบนเครือขายสังคมออนไลน และเพ่ือ

เปรียบเทียบทัศนคติท่ีมีตอการเปดรับสื่อออนไลนบนเครือขายสังคมออนไลน รวบรวมขอมูลโดยเก็บ

แบบสอบถามจากกลุมตัวอยางจํานวน 413 คน ซ่ึงเปนนักศึกษาท่ีกําลังศึกษาระดับปริญญาตรีของ

มหาวิทยาลัยเทคโนโลยีราชมงคลธัญบุรี โดยสุมตัวอยางแบบแบงชั้นและแบบสะดวก ใชแบบสอบถาม

ในการเก็บขอมูล สถิติท่ีใชในการเก็บขอมูลคือ T-Test เพ่ือเปรียบเทียบความแตกตางระหวางกลุม
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คาเฉลี่ย 2 กลุมและ F-Test เพ่ือเปรียบเทียบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมท่ีมากกวา 2 

กลุมโดยวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว ผลการศึกษาพบวา ทัศนคติท่ีมีตอการเปดรับสื่อออนไลน

บนเครือขายสังคมออนไลนดานความรูสึก มีคาเฉลี่ยมากท่ีสุดคือ 4.12 รองลงมาคือดานการกระทํา มี

คาเฉลี่ย 4.09 และดานความคิดมีคาเฉลี่ย 4.04 ตามลําดับ ผลการสรุปเปรียบเทียบทัศนคติตอการ

เปดรับสื่อออนไลนบนเครือขายสังคมออนไลน เม่ือจําแนกตามเพศ ตามคณะและตามระดับชั้นป

พบวา มีความแตกตางกันในดานความคิด และเม่ือจําแนกตามอายุพบวา ไมมีความแตกตางกัน 

สําหรับในดานความรูสึก เม่ือจําแนกระยะเวลาการใชงานพบวา มีความแตกตางกันและเม่ือจําแนก

ตามสถานท่ีใชงานพบวา ไมมีความแตกตางกัน ดานการกระทํา เม่ือจําแนกตามความถ่ีในการใชงาน

พบวา มีความแตกตางกันและเม่ือจําแนกตามชวงเวลาในการใชงานและตามจุดประสงคหลักในการใช

งานและเครือขายสังคมออนไลนท่ีเลือกใชงานประจําพบวา ไมมีความแตกต างกัน 

ธิดารัตน โกไศยกานนท (2553) ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง การเปรียบเทียบทัศนคติการใช

บริการอินเทอรเน็ต – แบงคก้ิงระหวางบริการ K-CYBER BANKING ของธนาคารกสกิรไทย กับบริการ 

SCB EASY NET ของธนาคารไทยพาณิชย โดยทําการสุมตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive 

Sampling) จํานวน 200 คน โดยเลือกเฉพาะนักศึกษามหาวิทยาลัยเชียงใหมท่ีใชบริการอินเทอรเน็ต 

– แบงคก้ิง จากการศึกษาพบวา จากกลุมตัวอยางท่ีใชบริการ SCB EASY NET รอยละ 98 และกลุม

ตัวอยางท่ีใชบริการ K-CYBER BANKING รอยละ 91 มีระดับความรูความเขาใจในการใชบริการเช็ค

ยอดบัญชีมากท่ีสุด จากการสํารวจพบวาความถ่ีท่ีใชบริการ คือ 1-2 ครั้ง/lสัปดาห โดยกลุมตัวอยางท่ี

ใชบริการ SCB EASY NET 1-2 ครั้ง/lสัปดาห คิดเปนรอยละ 82 และกลุมตัวอยางท่ีใชบริการ K-

CYBER BANKING คิดเปนรอยละ 73 โดยสวนใหญแลวใชคอมพิวเตอรสวนตัวเปนชองทางการใช

บริการ ปจจัยท่ีกลุมตัวอยางเลือกใชบริการอินเทอรเน็ต – แบงคก้ิงของธนาคารไทยพาณิชยสวนใหญ

ใหความสําคัญมากในดานความสะดวก รวดเร็วตอการใชงาน สวนกลุมตัวอยางท่ีใชบริการ

อินเทอรเน็ต – แบงคก้ิงของธนาคารกสิกรไทยไดใหความสําคัญมากในปจจัยดานการบริการท่ี

ครบถวนและครอบคลุม 

อภิชาติ เทศสวัสดิ์วงศ (2553) ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง ทัศนคติและการใชบริการธุรกรรมทาง

การเงินบนมือถือของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยกลุมตัวอยางท่ีใชคือลูกคาท่ีเคยใชบริการ

ธุรกรรมทางการเงินบนมือถือในกรุงเทพมหานครท่ีอยูในวัยทํางาน มีอายุระหวาง 15-59 ป จํานวน 

385 ตัวอยาง โดยใชการสุมตัวอยางแบบไมคํานึงถึงความนาจะเปน (Non-Probability Sampling) 

และการสุมตัวอยางแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) พบวา ผูใชบริการธุรกรรมการเงิน

บนมือถือเปนเพศชายมากกวาเพศหญิง เฉลี่ยเปนรอยละ 55.6 และรอยละ 44.4 ตามลําดับ โดย

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญประกอบอาชีพพนักงานบริษัท คิดเปนรอยละ 87.3 มีรายได 30,001 

บาทข้ึนไป คิดเปนรอยละ 44.4 และจากการสํารวจทัศนคติท่ีมีตอการใชบริการธุรกรรมทางการเงิน
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บนมือถือ พบวาข้ันตอนการใชงาน ความสะดวกในการใชงาน ความถูกตอง ความปลอดภัย และ

ภาพลักษณอยูในระดับดี และจากการสํารวจพฤติกรรมการใชบริการธุรกรรมทางการเงินบนมือถือ 

พบวาสวนใหญมีความถ่ีในการใชบริการคือ 1ครั้ง/เดือน โดยคิดเปนรอยละ 28.3 โดยสวนใหญมี

วัตถุประสงคในการใชคือสอบถามยอดเงินคงเหลือ และสวนใหญใชบริการธุรกรรมบนมือถือเพราะ

สะดวก รวดเร็ว ประหยัดเวลา และประหยัดคาใชจาย 

แนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวกับตัวแปรเรื่องสวนประสมทางการตลาด 

หนึ่งฤทัย เนาวคํา (2556) ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง อิทธิพลของการสื่อสารการตลาดแบบ

บูรณาการและปจจัยทางการตลาดตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ในเขตกรุงเทพมหานคร มี

วัตถุประสงค เพ่ือ (1) เพ่ือศึกษาปจจัยดานประชากรศาสตร อิทธิพลการสื่อสารการตลาดแบบบูรณา

การ ปจจัยทางการตลาด และการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม (2) เพ่ือศึกษาปจจัยดาน

ประชากรศาสตรท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม (3) เพ่ือศึกษาการสื่อสารการตลาดแบบ

บูรณาการตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม (4) เพ่ือศึกษาปจัยทางการตลาดตอการตัดสินใจซ้ือ

คอนโดมิเนียมในเขตกรุงเทพมหานคร โดยกลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาครั้งนี้ ไดแกผูท่ีจะพิจารณา

ซ้ือคอนโดมิเนียม ของประชากรในกรุงเทพมหานคร ในเขต ลาดพราว บางกะป บางเขน จตุจักร 

จํานวน 400 ราย โดยกําหนดใหมีการตอบคําถามเบื้องตน และเก็บรวบรวมขอมูลโดยผูวิจัย

ดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลดวยตนเอง โดยใชสถิติเชิงพรรณาอธิบายคาความถ่ี (Frequency) คา

รอยละ (Percentage) คาเฉลี่ย (Mean) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และมี

การทดสอบสมมติฐาน สถิติเชิงอางอิง โดยใชคา ANOVA และ Multiple Regression Analysis 

(MRA) เพ่ือหาคา t-Test F-test คา Sig สัมประสิทธิ์สหพันธ (R) สัมประสิทธิ์การกําหนด (R
2
) และคา

วัดการกระจายความคลาดเคลื่อนเพ่ือการวิเคราะหความสัมพันธของตัวแปรตาง ๆ ท่ีระดับนัยสําคัญ

ทางสถิติ 0.5 ผลการวิจัยพบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงมากกวาเพศชาย มีอายุ 31-

40 ป ระดับการศึกษาปริญญาตรี สวนใหญมีอาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ มีรายไดตอเดือนระหวาง 

30,001-40,000 บาท และมีสถานภาพโสด ประเภทของคอนโดมิเนียมท่ีตองการสวนใหญเลือก 1 

หองนอน มีงบประมาณในการซ้ือระหวาง 1,500,001-2,000,000 บาท ใชเวลามากกวา 6 เดือนกอน

ตัดสินใจซ้ือ ผลการสมมติฐานพบวา ลักษณะดานประชากรศาสตรดานการศึกษา อาชีพ รายได 

สถานภาพ งบประมาณ ท่ีแตกตางกัน มีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ในเขตกรุงเทพมหานคร

แตกตางกัน แตเพศ ประเภทของคอนโดมิเนียมท่ีตองการ และเวลาในการตัดสินใจซ้ือไมแตกตางกัน 

ผูท่ีซ้ือคอนโดมิเนียมในเขตกรุงเทพมหานคร การรับรูการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการในเรื่องการ

สงเสริมการรขายมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม แตการโฆษณา การขายโดยใช

พนักงานขาย การใหขาวและประชาสัมพันธ และการตลาดทางตรงไมมีความสัมพันธตอการตัดสินใจ
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ซ้ือคอนโดมิเนียม ในสวนของปจจัยทางการตลาดในดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัด

จําหนาย และดานการสงเสริมการขายมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

ตรนีชุ แววแสง (2554) ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง การใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการ

ตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัยของประชาชนวัยทํางานเขตบึงกุม กรงุเทพมหานคร มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษา

การใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัยของประชาชนวัยทํางานเขตบึงกุม  4 

ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานทําเลท่ีตั้ง และดานการสงเสริมการตลาด และเปรียบเทียบ

การใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัย จําแนกตามขอมูลสวนบุคคล ผูวิจัยใช

การวิจัยเชิงปริมาณโดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือจํานวน 400 ชุดในการเก็บขอมูล ทดสอบ

สมมติฐาน โดยใชสถิติเชิงอนุมานดวยคา t-test F-test การวิเคราะหความแปรปรวนแบบทางเดียว 

(One-way ANOVA) และวิเคราะหเปรียบเทียบเปนรายคูดวยคา LSD ผลการวิจัยสรุปไดวา ระดับ

การใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัยของประชาชนวัยทํางานเขตบึงกุม  

กรุงเทพมหานครโดยรวมอยูในระดับมากท่ีสุด และสามารถสรุปในแตละดานไดดังนี้  

ดานผลิตภัณฑ อยูในระดับมากท่ีสุด ซ่ึงกลุมตัวอยางใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการ

ตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัย ท้ังนี้เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา ปจจัยในเรื่องคุณภาพของวัสดุท่ีใชในการ

กอสรางมีผลตอการตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัยมากท่ีสุด รองลงมาคือปจจัยเรื่องพ้ืนท่ีใชสอยแตละหอง

กวางขวาง และปจจัยเรื่องสาธารณูปโภคอํานวยความสะดวก เชน สโมสร สระวายน้ํา ฟตเนส มีสวน

ในการตัดสินใจนอยท่ีสุด  

ดานราคา กลุมตัวอยางใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัยโดย

รวมอยูในระดับมากท่ีสุด ท้ังนี้เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา กลุมตัวอยางใชปจจัยเรื่องเง่ือนไขเงิน

ดาวนสามารถผอนไดในการตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัยเปนอันดับแรก รองลงมาใชปจจัยเรื่องราคา

เหมาะสมกับคุณภาพผลิตภัณฑ และใชปจจัยเรื่องราคาใกลเคียงกับโครงการอ่ืนเปนอันดับสุดทาย 

ดานทําเลท่ีตั้ง กลุมตัวอยางใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัยโดย

รวมอยูในระดับมากท่ีสุด ท้ังนี้เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา กลุมตัวอยางใชปจจัยเรื่องทําเลท่ีตั้งมี

ความปลอดภัยในการตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัยเปนอันดับแรก รองลงมาใชปจจัยเรื่องมีสภาพแวดลอมดี 

ไมมีมลพิษ และใชปจจัยเรื่องทําเลท่ีตั้งมีความสะดวกในการเดินทาง เชน รถไฟฟา รถเมลเปนอันดับ

สุดทาย  

ดานการสงเสริมการตลาด กลุมตัวอยางใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซ้ือท่ีอยู

อาศัยโดยรวมอยูในระดับมาก ท้ังนี้เม่ือพิจารณาเปนรายขอ พบวา กลุมตัวอยางใชปจจัยเรื่องการ

จัดหาสินเชื่อจากสถาบันการเงินอัตราดอกเบี้ยต่ําในการตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัยเปนอันดับแรก 
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รองลงมาใชปจจัยเรื่องท่ีอยูอาศัยสรางเสร็จกอนการขาย และอันดับสุดทายใชปจจัยเรื่องการนําเสนอ

ของพนักงานขายท่ีมีคุณภาพ 

จากการวิเคราะหเปรียบเทียบระดับการใชปจจัยสวนประสมการตลาดในการตัดสินใจซ้ือท่ีอยู

อาศัยของประชาชนวัยทํางานเขตบึงกุม กรงุเทพฯ กับขอมูลสวนบุคคลพบวา กลุมตัวอยางท่ีมีเพศ 

รายไดเฉลี่ยตอเดือน และจํานวนสมาชิกในครอบครัวแตกตางกัน ใชปจจัยสวนประสมการตลาด

โดยรวมในการตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัย แตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 สวนกลุม

ตัวอยางท่ีมี อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ ลักษณะท่ีอยูอาศัยท่ีตองการ และงบประมาณใน

การซ้ือท่ีอยูอาศัยแตกตางกัน ใชปจจัยสวนประสมการตลาดโดยรวมในการตัดสินใจซ้ือท่ีอยูอาศัย 

แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

นงนุช โกสียรัตน (2553) ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง ความตองการบริโภคผักปลอดสารพิษของ

ผูบริโภคในรานคาเพ่ือสุขภาพ การวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาปจจัยกําหนดความตองการบริโภค

ผักปลอดสารพิษและศึกษาพฤติกรรมการบริโภคผักปลอดสารพิษของผูบริโภคในรานคาเพ่ือสุขภาพ 

แขวงศิริราช การวิจัยครั้งนี้เปนงานวิจัยเชิงปริมาณ ใชวิธีเลือกแบบเจาะจงและใชวิธีการสุมแบบ

กําหนดจํานวนตัวอยาง เก็บขอมูลโดยใชแบบสอบถามจํานวน 400 ชุด และใชโปรแกรมสําเร็จรูป 

SPSS ผลการวิจัยพบวา ปจจัยดานเพศไมมีความแตกตางกันดานความตองการและพฤติกรรมการ

บริโภค แตปจจัยดานอายุ อาชีพ รายไดตอเดือน และสถานภาพครอบครัวท่ีแตกตางกันมีความ

ตองการและพฤติกรรมการบริโภคท่ีแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 ปจจัยสวนประสม

ทางการตลาด พบวา มีความสัมพันธกับความตองการและพฤติกรรมการบริโภค ผักปลอดสารพิษ 

อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 และยังพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดสัมพันธกับความ

คิดเห็นและพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือผักปลอดสารพิษของผูบริโภค  

ฆนพร ลัทธิธรรม (2552) ทําการศึกษาวิจัยเรื่องปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกซ้ือกลองดิจิตอลมือ

สองของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชกลุมตัวอยางจํานวน 400 ราย ผลการวิจัยพบวา 

ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศชาย มีอายุระหวาง 26-35 ป มีการศึกษาระดับปริญญาตรี มี

อาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือน 10,000-20,000 บาท มากท่ีสุด จากการสํารวจ

พบวากลองท่ีไดรับความนิยมสูงสุดคือกลองชนิด DSLR ยี่หอ Canon โดยเลือกซ้ือท่ีราคาประมาณ 

15,001-25,000 บาท โดยมีอายุการใชงานมามากกวา 3 เดือนถึง 6 เดือน และมีสภาพความสมบรูณ 

ประมาณ 91% - 95% เปนรุนท่ีออกจําหนายมาแลว มากกวา 6 เดือนถึง 1 ป และนิยมศึกษาขอมูล

ทางอินเตอรเน็ตเพ่ือนํามาประกอบการตัดสินใจซ้ือมากท่ีสุด จากการทดสอบสมมุติฐาน พบวา 

ลกัษณะทางประชากรศาสตรมีความสัมพันธกับการซ้ือกลองถายภาพดิจิตอลมือสองอยางนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ .05 สิ่งท่ีผูบริโภคใหความสําคัญมากท่ีสุดคือ ปจจัยสิ่งเราทางการตลาดทางดาน

ผลิตภัณฑ รองลงมาคือ ดานราคา และดานการจัดจําหนาย ตามลําดับ 
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อภิชิต สุขสินธ (2551) ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง ลักษณะทางประชากรศาสตร และเครื่องมือ 

ทางการตลาดในดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานทําเลท่ีตั้ง และดานการสงเสริมการตลาดท่ีสงผลตอ 

พฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของประชากรในกรุงเทพมหานคร โดยผูตอบแบบสอบถามสวน

ใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 26–30 ป สถานภาพโสด การศึกษา อยูในระดับปริญญาตรี มีอาชีพ 

รัฐวิสาหกิจ มีรายไดตอเดือน ต่ํากวาหรือเทากับ 20,000 บาท และมี จํานวนสมาชิกในครอบครัว

จํานวน 3-4 คน ผลการวิจัยพบวา ลักษณะประชากรศาสตรท่ีตางกัน ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ

สมรส ระดบัการศึกษา อาชีพ รายไดตอเดือน จํานวนสมาชิกในครอบครัว มีความสัมพันธตอ

พฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียม ของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ในดาน งบประมาณ พ้ืนท่ีใช

สอย และกลุมท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ  

สวนประสมทางการตลาดท่ีมีความสัมพันธกับแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ 

คอนโดมิเนียม ของผูบรโิภคในกรงุเทพมหานคร สามารถแยกเปนรายดาน ดังนี้  

ดานผลิตภัณฑ คุณภาพผลิตภัณฑ การออกแบบผลติภณัฑ ความหลากหลาย การรับประกัน 

สินคา มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร  ใน

ดาน งบประมาณ พ้ืนท่ีใชสอย และกลุมท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ  

ดานราคา การใหสวนลด การกําหนดราคา เง่ือนไขการชําระเงินและสินเชื่อ มีความสัมพันธ 

ตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร ในดาน งบประมาณ พ้ืนท่ีใช 

สอย และกลุมท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ  

ทําเลท่ีตั้ง มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของผูบริโภคใน 

กรงุเทพมหานคร ในดาน งบประมาณ พ้ืนท่ีใชสอย และกลุมท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ  

การสงเสริมการตลาด มีความสัมพันธตอพฤติกรรมการเลือกซ้ือคอนโดมิเนียมของผูบริโภค 

ในกรงุเทพมหานคร ในดาน งบประมาณ พ้ืนท่ีใชสอย และกลุมท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 

แนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวกับตัวแปรเรื่องการตัดสินใจซื้อ 

ชุติมา หวังเบ็ญหมัด, เจตสฤษฎ สังขพันธ และ เลิศพงศ ปานรัตน (2556) ทําการศึกษาวิจัย

เรื่อง ปจจัยสวนบุคคลและปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม

ของผูบริโภคในอําเภอหาดใหญ โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุม

ตัวอยางจํานวน 400 ชุด ดดยแบงเปนกลุมตัวอยางท่ีซ้ือคอนโดมิเนียมแลว (50%) และกลุมตัวอยางท่ี

ยังไมซ้ือคอนโดมิเนียม (50%) สถิติท่ีใชคือ สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) และ การ

ถดถอยโลจิสติกสทวิ (Binary Logistic Regression) ผลการศึกษาพบวาสวนประสมทางการตลาดใน

การตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม กลุมตัวอยางใหความสําคัญโดยภาพรวมอยูในระดับมาก และเม่ือ

พิจารณารายดานพบวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท้ัง 7 ดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา 

ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคลากร ดานสิ่งแวดลอม/ลกัษณะทาง
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กายภาพ และดานกระบวนการ มีความสําคัญอยูในระดับมากทุกดาน ซ่ึงปจจัยดานผลิตภัณฑในดาน 

การเลือกใชวัสดุอุปกรณท่ีมีคุณภาพและ การรับประกันการกอสราง 1 ป หลังการสงมอบมีคาเฉลี่ย

สูงสุดเทากับ 4.45 ปจจัยดานราคา ในดานความสําคัญกับ เง่ือนไขและระยะเวลาในการชําระเงินมี

รูปแบบหลากหลายใหเลือก มีคาเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 4.33 ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนาย ในดาน 

มีการเสนอขายโครงการผานทางอินเตอรเน็ต (Internet) มีคาเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 4.15  ปจจัยดานการ

สงเสริมทางการตลาด ในดานการใหการบริการกอนและหลังการขายท่ีดี มีคาเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 4.65 

ปจจัยบุคลากร ในดาน พนักงานขายมีความรูความสามารถใหขอมูลไดครบถวนถูกตอง และเขาใจงาย 

มีคาเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 4.28 ปจจัยดานลักษณะทางกายภาพและสิ่งแวดลอม ในดาน ระบบรักษา

ความปลอดภัยไดมาตรฐาน มีคาเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 4.59 ปจจัยดานกระบวนการ ในดาน ระเบียบและ

เง่ือนไขการเขาอยูอาศัยเหมาะสม มีคาเฉลี่ยสูงสุดเทากับ 4.21  

ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา ปจจัยสวนบุคคลและปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผล

ตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมในอําเภอหาดใหญ จังหวัดสงขลา พบวา ปจจัยท่ีสงผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือเรียงจากมากไปหานอยดังนี้ รายได ปจจัยดานกระบวนการ ปจจัยดานผลิตภัณฑ ปจจัย

ดานชองทางการจัดจําหนาย และปจจัยดานสงเสริมทางการตลาด ปจจัยดาน อาชีพ ภูมิลาเนา ดาน

ราคา ดานบุคคล และดานลักษณะทางกายภาพเปนปจจัยท่ีไมสงผลตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม 

โดยกลุมตัวอยางท่ีมีรายไดสูงกวา 30,000บาทมีโอกาสตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมมากกวากลุมตัวอยาง

ท่ีมีรายไดต่ํากวา 30,000 บาท คิดเปน17.009 เทา กลุมตัวอยางท่ีใหความสําคัญดานกระบวนการ

มากมีโอกาสตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมมากกวากลุมตัวอยางท่ีใหความสําคัญดานกระบวนการ คิดเปน 

2.938 เทา กลุมตัวอยางท่ีใหความสําคัญดานผลิตภัณฑมากมีโอกาสตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม

มากกวากลุมตัวอยางท่ีใหความสําคัญดานผลิตภัณฑคิดเปน 2.799 เทา กลุมตัวอยางท่ีใหความสําคัญ

ดานชองทางการจัดจําหนายมากมีโอกาสตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมมากกวากลุมตัวอยางท่ีให

ความสําคัญดานชองทางการจัดจําหนายคิดเปน1.639 เทาและกลุมตัวอยางท่ีใหความสําคัญดาน

สงเสริมทางการตลาดมากมีโอกาสตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม นอยกวากลุมตัวอยางท่ีใหความสําคัญ

ดานสงเสริมทางการตลาด คิดเปน 0.247 เทา 

นิธิวดี สุขโหมด และ กิตติพันธ คงสวัสดิ์เกียรติ (2554) ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยทางดาน

ประชากรศาสตร ท่ีสงผลตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมมือสองของผูอยูอาศัยในเขต

กรุงเทพมหานคร และเพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือและปจจัยสวน

ประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานสถานท่ีจัดจาหนาย ดานการสงเสริม

การตลาด ดานบุคลากร ดานบริการ และดานกระบวนการ ท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมมือ

สอง ของผูอยูอาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชแบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอมูลจํานวน 400 

ชุด โดยใชสถิติการแจกแจงความถ่ี คารอยละ คาเฉลี่ย คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน ANOVA, T-test, 
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F-test ในการวิเคราะห ซ่ึงผลการวิจัย พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ เปนเพศชายมีชวงอายุ 31 

– 40 ป มีสถานภาพสมรส มีระดับการศึกษาปริญญาตรี ซ่ึงมีระดับรายไดอยูท่ี 10,001 – 20,000 

บาทและประกอบอาชีพพนักงาน ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซ้ือ

คอนโดมิเนียมมือสองของผูอยูอาศัยในเขตกรุงเทพมหานครในระดับมาก ซ่ึง  พบวา ดานบุคลากรมี

ระดับมากท่ีสุด รองลงมาคือ ดานกระบวนการ ดานการบริการ ดานการสงเสริมการขาย ดานราคา 

ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานผลิตภัณฑตามลําดับ พฤติกรรมท่ีชวยในการตัดสินใจซ้ือ

คอนโดมิเนียมมือสอง ของผูอยูอาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร พบวากลุมตัวอยางตองการราคาของ

คอนโดมิเนียมมือสองท่ีราคาตั้งแต 0.5 – 1 ลานบาท ใชระยะเวลาการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมมือ

สอง 1-6 เดือน บุคคลท่ีมีอิทธิพลในการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมมือสองคือ บุคคลในครอบครัว / 

ญาติ กลุมตัวอยางมีการรับรูขาวสารคอนโดมิเนียมมือสองผานนิตยสาร และชองทางท่ีชวยในการ

ตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมมือสองคือติดตอโดยตรงจากโครงการ เม่ือทําการเปรียบเทียบลักษณะ

ประชากรศาสตร ท่ีแตกตางกันมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมมือสอง ของผูอยูอาศัยใน

เขตกรุงเทพมหานครไมแตกตางกัน ในขณะเดียวกัน พบวา สถานภาพ และระดับรายไดท่ีแตกตางกัน

มีการตัดสินใจทางดานสวนประสมทางการตลาดดานสงเสริมการตลาดแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ีระดับ 0.05 โดยปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับพฤติกรรมท่ีชวยในการ

ตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมมือสองของผูอยูอาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยสวนประสมทาง

การตลาด ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานบุคลากร และดาน

กระบวนการ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมมือสอง ของผูอยูอาศัยในเขต

กรุงเทพมหานคร อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 

 อภสันันท เชื่อถือเจริญกิจ (2554) ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

ซ้ือทาวนเฮาสของผูบริโภคในกรุงเทพฯ กลุมตัวอยางท่ีใชคือ ประชาชนท่ีพักอาศัยในกรุงเทพฯ 

จํานวน 5.70 ลานคน กําหนดขนาดตัวอยางโดยวิธีของ Yamane ไดจํานวน 400 คน ใช

แบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล และไดทําการทดสอบไดคาความเชื่อม่ันเทากับ 

0.96 สถิติท่ีใชในวิเคราะห คือ สถิติพ้ืนฐาน และเทคนิควิเคราะหถดถอยพหุคูณ ผลการวิจัยพบวา 

ปจจัยดานราคา เปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือทาวนเฮาสของผูบริโภคมากท่ีสุด รองลงมา

คือ ปจจัยดานผลิตภัณฑ และปจจัยดานบุคลากร ตามลําดับ ความสัมพันธระหวางปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดท่ีสงผลตอราคาขายตอหลังท่ีตัดสินใจซ้ือทาวนเฮาส  พบวา การตัดสินใจซ้ือจะเพ่ิมข้ึน

หากผูประกอบการมีการปรับปรุงจํานวนเงินดาวนกอนการโอนท่ีเหมาะสม รองลงมาคือ การมีบาน

ตัวอยางใหเลือกกอนตัดสินใจและมีการจัดสถานท่ีการใหบริการท่ีเหมาะสมและความสัมพันธระหวาง

ปจจัยบุคคลและปจจัยทางการเงินท่ีสงผลตอราคาขายตอหลังท่ีตัดสินใจซ้ือทาวนเฮาส  พบวาการ

ตัดสินใจซ้ือจะเพ่ิมข้ึนหากผูซ้ือมีสภาพสมรส 
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อะนุพร อยูสุข (2554) ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ

ปุยเคมีของเกษตรกรอําเภอบางระกา จังหวัดพิษณุโลก โดยวิธีการวิจัยเชิงสํารวจ ใชแบบสอบถามเปน

เครื่องมือในการรวบรวมขอมูลและมีกลุมตัวอยางเปนประชาชนท่ีเปนเกษตรกรบริเวณอําเภอบาง

ระกา รวม 400 คน โดยใชตารางสําเร็จรูปของทาโร ยามาเน และ โดยทําการเก็บขอมูลในเดือน 

กุมภาพันธ 2553 – มีนาคม 2554 และมีคําถามวิจัยคือ ปจจัยทางการตลาดแบบใดท่ีทําใหเกษตรกร

อําเภอบางระกาตัดสินใจซ้ือปุยเคมี โดยท่ีขอบเขตการวิจัยคือเกษตรกรอําเภอบางระกา จังหวัด

พิษณุโลก ผลการวิจัยพบวาเปนเพศชายมากกวาเพศหญิง มีอายุท่ีชวงอายุ 36 – 50 ป ระดับ

การศึกษาสนใหญคือ การศึกษาระดับประถมศึกษาหรือเทียบเทาท่ีรอยละ 66.3 สําหรับรายไดตอป 

คือ 300,001 บาทข้ึนไป มากท่ีสุดท่ีรอยละ 50 และรายไดหลักของเกษตรกรคือรายไดจากการทํา

การเกษตร ท่ีรอยละ 90.7 ทางดานคาเฉลี่ยของสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑ ดานราคา 

ดานสถานท่ี ดานสงเสริมการขายและดานบุคลากรอยูในระดับมาก ในดานของคาเฉลี่ย ของการ

ตัดสินใจเลือกซ้ือผลิตภัณฑ อยูในระดับมาก เชนเดียวกัน และการทดสอบสมมติฐานนั้น ปจจัยสวน

ประสมทางการตลาดนั้นมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือปุยเคมีของเกษตรกรอยางมีนัยสาคัญทาง

สถิติท่ี .05 และเปนไปในทิศทางบวกคือเม่ือปจจัยสวนประสมทางการตลาดเปนไปตามความตองการ

มากข้ึน เกษตรกรจะซ้ือปุยเคมีมากยิ่งข้ึน นอกจากนี้ รายได และการศึกษาท่ีแตกตางกันมีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือปุยเคมีท่ีแตกตางกัน แตการเขารับการอบรมความรูดานการเกษตรท่ีแตกตางกันไมมีผล

ตอการตัดสินใจซ้ือปุยเคมีท่ีแตกตางกัน 

 สุนีย เจษฎาวรางกูล, ฐิตินันท วารีวนิช และดวงตา สราญรมย (2553) ทําการศึกษาวิจัย

เรื่อง ปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจซ้ือบานทาวนเฮาส ในโครงการบริษัทวังทองกรุป จํากัด (มหาชน) 

กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาวิจัยไดแก ผูท่ีอาศัยอยูท่ีบานทาวนเฮาส บริษัท วังทองกรุป จํากัด 

(มหาชน) เขตรังสิต จังหวัดปทุมธานี ขนาดของกลุมตัวอยางคํานวณจากสูตรของทาโร ยามาเน โดย

กําหนดใหมีความนาจะเปนของความผิดพลาดท่ียอมใหเกิดข้ึนไดเทากับ .05 ไดขนาดกลุมตัวอยาง 

จํานวน 270 คน โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการวิจัยและแบบสัมภาษณเก่ียวกับปจจัยท่ีมีผล

ตอการตัดสินใจซ้ือบานทาวนเฮาส ในโครงการบริษัทวังทองกรุป จํากัด (มหาชน) ซ่ึงมีคาความเชื่อม่ัน

เทากับ 0.95 สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลไดแก การแจกแจงความถ่ี คารอยละ คาเฉลี่ย คาสวน

เบี่ยงเบนมาตรฐาน และคาไคสแควร ผลการวิจัยพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือบาน ทาวนเฮาส ในโครงการบริษัทวังทองกรุป จํากัด (มหาชน) อยูในระดับมาก เม่ือ

พิจารณาตามรายดาน พบวา ดานท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ ดานผลิตภัณฑ รองลงมาคือ ดานราคา สวน

ดานท่ีมีคาเฉลี่ยต่ําสุด คือ ดานการสงเสริมทางการตลาด อยูในระดับปานกลาง 
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ปจจัยสวนบุคคล ดานอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ มีความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ือบานเทาวนเฮาส

ในโครงการบริษัท วังทองกรุป จํากัด (มหาชน) อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ.05 สวนเพศ 

สถานภาพสมรส รายไดเฉลี่ยของครอบครัวตอเดือน จํานวนสมาชิกในครอบครัว 

ไมมีความสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือบานเทาวนเฮาสในโครงการบริษัท วังทองกรุป จํากัด (มหาชน) 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ดานกระบวนการ กับการตัดสินใจซ้ือบานทาวนเฮาสในโครงการ

บริษัทวังทองกรุป จํากัด (มหาชน) มีความสัมพันธกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

สวนดานท่ีไมมีความสัมพันธกันไดแก ดานผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย สถานท่ีทําเลท่ีตั้ง 

การสงเสริมการตลาด บุคลากร และดานสภาพแวดลอม  



บทที่ 3 

วิธกีารดําเนินการวิจัย 

 

ในการศึกษาวิจัยเรื่อง “ทัศนคติ และสวนประสมทางการตลาด ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

จองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร” ในครั้งนี้ ผูวิจัยไดดําเนินการ

ศึกษาคนควาตามข้ันตอนดังตอไปนี้ 

3.1 การกําหนดประชากรและกลุมตัวอยาง 

3.2 การสรางเครื่องมือท่ีใชในการวิจัย 

3.3 การเก็บรวบรวมขอมูล 

3.4 การจัดกระทําและวิเคราะหขอมูล 

3.5 สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 

 

3.1 การกําหนดประชากรและกลุมตัวอยาง 

ประชากร 

ประชากรท่ีใชศึกษา คือ นักทองเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร ท่ีมีอายุตั้งแต 18 ปข้ึนไป 

(เนื่องจากเปนผูบรรลุนิติภาวะ) ท่ีเคยและไมเคยจองหองพักบนอินเทอรเน็ต ซ่ึงไมทราบจํานวน

ประชากรที่แนนอน  

กลุมตัวอยาง 

กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาในครั้งนี้คือ นักทองเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร ท่ีมีอายุ

ตั้งแต 18 ปเปนข้ึนไป เนื่องจากไมทราบจํานวนประชากรท่ีแนนอน ผูวิจัยไดกําหนดขนาดตัวอยางท่ี

ระดับความเชื่อม่ันรอยละ 95 และคาความคลาดเคลื่อนท่ีระดับรอยละ±5 (กัลยา วานิชยบัญชา, 

2545, หนา 26) โดยใชสูตรดังนี้ 

   
โดยท่ี n = กลุมตัวอยาง 

 e = ความคลาดเคลื่อนมากท่ีสุดท่ียอมรับได 

 Z = ความเชื่อม่ันท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 

ซ่ึง Z ท่ีระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05 หรือ ระดับความเชื่อม่ัน 95% มีคา เทากับ 1.96 

(กัลยา วานิชยบัญชา, 2545, หนา 26) โดยแทนคา ท่ีระดับความนาจะเปนของประชากรเทากับ 0.05 

คา z ท่ีระดับความเชื่อม่ัน 95% และมีความคลาดเคลื่อนท่ี 0.05 จะไดผลดังนี้ 
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   =  384.16 

หรือประมาณ 385 ตัวอยาง และเพ่ิมจํานวนตัวอยาง 4% เทากับ 15 ตัวอยาง ดังนั้น ขนาด 

ของกลุมตัวอยาง สําหรับการวิจัยครั้งนี้ เทากับ 400 ตัวอยาง ซ่ึงตัวอยางท่ีไดนั้น ผูวิจัยเลือกใชวิธีการ

สุมตัวอยางแบบหลายข้ันตอน (Multi-state Sampling) ซ่ึงมีลําดับข้ันตอนดังตอไปนี้ 

ข้ันตอนท่ี 1 ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบอยางงาย (Simple Random Sampling) โดยแจก

แจงแบงสัดสวนของกลุมตัวอยาง ตามกลุมพ้ืนท่ี ท่ีมีอยูในกรุงเทพมหานครแลวจึงจะทําการจับฉลาก

เลือกพ้ืนท่ีท่ีใชในการเก็บขอมูล เพ่ือความสะดวกในการเก็บขอมูลเลือกข้ึนมา 4 เขต ซ่ึง

กรุงเทพมหานครแบงออกเปน 6 กลุมปกครอง ซ่ึงประกอบไปดวย 50 เขต ดังนี้ 

 

ตารางท่ี 3.1: แสดงเขตกลุมพ้ืนท่ีในกรุงเทพมหานคร 

 

ลําดับ กลุมพื้นที ่

จํานวน

เขต เขต 

1 กลุมรัตนโกสินทร 9 

ดุสิต พญาไท บางซื่อ ราชเทวี ปทุมวัน บางรัก สัมพันธวงศ พระ

นคร ปอมปราบ 

2 กลุมเจาพระยา 9 

ยานนาวา บางคอแหลม สาทร วัฒนา คลองเตย พระโขนง หวย

ขวาง บางนา ดินแดง 

3 กลุมบูรพา 9 

สายไหม บางกะป หลักสี่ ดอนเมือง บางเขน วังทองหลาง 

ลาดพราว บึงกุม จตุจักร 

4 กลุมศรีนครินทร 8 

ลาดกระบัง สวนหลวง ประเวศ หนองจอก คลองสามวา มีนบุรี 

คันนายาว สะพานสูง 

5 กลุมกรุงธนใต 8 

จอมทอง บางแค บางบอน ทุงครุ บางขุนเทียน ธนบุรี ราษฎร

บรูณะ 

6 กลุมกรุงธนเหนือ 7 

บางกอกนอย บางกอกใหญ ภาษีเจริญ หนองแขม บางพลัด ตลิ่ง

ชัน ทวีวัฒนา 

 

ท่ีมา: เขตการปกครองกรุงเทพ (พ.ศ. 2547).  (2557).  สืบคนจาก http://th.wikipedia.org/wiki. 
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จากการสุมจับฉลากเลือกเขตพ้ืนท่ีท่ีใชในการเก็บขอมูล ผลปรากฏดังนี้  

 

ตารางท่ี 3.2: แสดงผลการจับฉลากเลือกเขตพ้ืนท่ีในกรุงเทพมหานคร 

 

ลําดับ กลุมพ้ืนท่ี เขตท่ีจับได 

1 กลุมรัตนโกสินทร เขตปทุมวัน 

2 กลุมเจาพระยา เขตดินแดง 

3 กลุมกรุงธนเหนือ เขตบางกอกนอย 

4 กลุมบูรพา เขตลาดพราว 

 

ข้ันตอนท่ี 2 ใชวิธีการสุมตัวอยางโดยกําหนดโควตา (Quota Sampling) โดยกําหนดจํานวน

โควตาของกลุมท่ีจะเก็บขอมูลในแตละเขตตามข้ันตอนท่ี 1 กําหนดสัดสวนในแตละท่ีใหเทากันคือ เขต

ละ 100 ตัวอยาง 

ข้ันตอนท่ี 3 ใชวิธีการสุมแบบกําหนดตัวอยางโดยอาศัยความสะดวก (Convenience 

Sampling) โดยการแจกแบบสอบถามเพ่ือรวบรวมขอมูลจากผูท่ีสมัครใจตอบแบบสอบถามและจะ

เก็บขอมูลกลุมตัวอยางตามจํานวนท่ีกําหนดไวในโควตา ตามแหลงชุมชนตางๆ ท่ีสามารถพบ

ประชากรไดมาก เชน ยานหางสรรพสินคา สํานักงาน สถานศึกษา ฯลฯ โดยใชแบบสอบถามท่ีได

จัดเตรียมไวเพ่ือนําไปเก็บขอมูลใหครบตามจํานวน  

 

3.2 การสรางเครื่องมือที่ใชในการวิจัย 

 ผูวิจัยใชแบบสอบถาม เปนเครื่องมือเพ่ือเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง โดยมี

รายละเอียด เก่ียวกับการสรางแบบสอบถามเปนข้ันตอนดังนี้  

1. ผูวิจัยศึกษารวบรวมขอมูลท่ีเก่ียวของกับทฤษฎีทางการตลาด จากตํารา เอกสารและ

งานวิจัยท่ีเก่ียวของกับทัศนคติ สวนประสมทางการตลาด และการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต

ของนกัทองเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร เพ่ือเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 

2. สรางแบบสอบถามจากกรอบแนวคิด ท่ีเก่ียวของกับทัศนคติและสวนประสมทาง

การตลาด และปจจัยตางๆท่ีมีผลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียวชาวไทยใน

กรงุเทพมหานคร 

3. นําแบบสอบถามท่ีไดสรางข้ึนมาเสนอตออาจารยท่ีปรึกษา เพ่ือปรับปรุงแกไข 
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4. ทําการปรับปรุงแกไข และนําเสนอใหอาจารยท่ีปรึกษาตรวจสอบความถูกตองอีกครั้ง

หนึ่ง เพ่ือใหอาจารยท่ีปรึกษาอนุมัติกอนแจกแบบสอบถาม 

5. นําแบบสอบถามท่ีแกไขแลวไปทดลอง (Try Out) กับกลุมตัวอยางจํานวน 40 ราย เพ่ือ

หาคาความเชื่อม่ัน (Reliability of the Test) โดยใชวิธีหาคาสัมประสิทธิ์อัลฟา ของครอนบาช 

(Alpha Cronbach Coefficient) ซ่ึงคาอัลฟาท่ีไดจะแสดงถึงระดับความคงท่ีของคําถาม โดยจะมีคา

ระหวาง 0 ≤α≤1 คาท่ีใกลเคียงกับ 1 มากแสดงวามีความเชื่อม่ันสูง โดยคาความเชื่อม่ันของ

แบบสอบถามในแตละสวน ไดดังนี้ ดานทัศนคติ มีคาความเชื่อม่ันเทากับ .863 ดานสวนประสมทาง

การตลาด มีคาความเชื่อม่ันเทากับ .928 และดานการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต มีคาความ

เชื่อม่ันเทากับ.893 

6. ทําการปรับปรุงและนําเสนอใหอาจารยท่ีปรึกษา อนุมัติกอนแจกแบบสอบถาม 

7. แจกแบบสอบถามฉบับสมบูรณไปยังกลุมตัวอยาง จํานวน 400 ชุด 

การตรวจสอบเครื่องมือ 

 การตรวจสอบเนื้อหา

 

 ผูวิจัยไดนําเสนอแบบสอบถามท่ีไดสรางข้ึนตออาจารยท่ีปรึกษาเพ่ือ

ตรวจสอบความครบถวนและความสอดคลองของเนื้อหาของแบบสอบถามท่ีตรงกับเรื่องท่ีจะศึกษา  

การตรวจสอบความเชื่อม่ัน

 

 ผูวิจัยพิจารณาจากคาสัมประสิทธิ์ครอนแบ็ค อัลฟา 

(Cronbach’s Alpha Coefficient) ซ่ึงมีรายละเอียดดังนี้ 

ตารางท่ี 3.3: คาอัลฟาแสดงความเชื่อม่ัน 

 

สวนของคําถาม คาอัลฟาแสดงความเชื่อม่ัน  

(40 ชุด) 

คาอัลฟาแสดงความเชื่อม่ัน  

(400 ชุด) 

ดานทัศนคติ .863 .887 

ดานสวนประสมทางการตลาด .928 .917 

ดานการตัดสินใจจองท่ีพักบน

อินเทอรเน็ต 

.893 .883 

 

การสรางเครื่องมือที่ใชในการศึกษาคนควา 

เครื่องมือแบบสอบถามท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ ใชในการวัดลักษณะประชากรศาสตร ทัศนคติ 

สวนประสมทางการตลาด และการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียวชาวไทยใน

กรงุเทพมหานคร ซ่ึงแบบสอบถามท่ีสรางข้ึนนั้น แบงออกเปน 5 สวนใหญๆ โดยสวนท่ี 1-4 เปน
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คําถามแบบปลายปด (Close-ended Response Question) และสวนท่ี 5 เปนคําถามแบบ

ปลายเปด (Open-ended Response Question) ประกอบดวย 

สวนท่ี 1 เปนแบบสอบถามเก่ียวกับขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม โดยเปนคําถาม 

แบบใหเลือกตอบเพียงคําตอบเดียว และคําถามในสวนนี้ประกอบดวย ขอมูลสวนบุคคลท้ังท่ีใชเปนตัว

แปร รวมจํานวน 14 ขอ คือ 

ขอท่ี 1 เพศ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

ขอท่ี 2 อายุ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

ขอท่ี 3 ระดับการศึกษา เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

ขอท่ี 4 อาชีพ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

ขอท่ี 5 รายไดท้ังหมดท่ีทานไดรับโดยเฉลี่ยตอเดือน เปนระดับการวัดขอมูลประเภท

เรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

ขอ 6 ความถ่ีของการเดินทางทองเท่ียวตลอดป เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ 

(Ordinal Scale) 

ขอ 7 คําถามเก่ียวกับการเดินทางทองเท่ียวในประเทศและตางประเทศ เปนระดับการวัด

ขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

ขอ 8 คําถามเก่ียวกับประเภทของการเดินทางทองเท่ียว เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนาม

บัญญัติ (Nominal Scale) 

ขอ 9 คําถามเก่ียวกับบุคคลท่ีมักเดินทางไปทองเท่ียวดวย เปนระดับการวัดขอมูลประเภท

นามบัญญัติ (Nominal Scale) 

ขอ 10 คําถามเก่ียวกับบุคคลท่ีมีสวนในการตัดสินใจเลือกจองท่ีพัก เปนระดับการวัดขอมูล

ประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

ขอ 11 คําถามเก่ียวกับประเภทท่ีพักท่ีมักเลือกใชบริการ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนาม

บัญญัติ (Nominal Scale) 

ขอ 12 คําถามเก่ียวกับประเภทหองพักท่ีมักเลือกใชบริการ เปนระดับการวัดขอมูลประเภท

นามบัญญัติ (Nominal Scale) 

ขอ 13 คําถามเก่ียวกับระดับอัตราคาท่ีพักท่ีมักเลือกใชบริการ เปนระดับการวัดขอมูล

ประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

ขอ 14 คําถามเก่ียวกับระยะเวลาในการเขาพักตอครั้งเปนระดับการวัดขอมูลประเภท

เรียงลําดับ (Ordinal Scale) 

สวนท่ี 2 เปนแบบสอบถามดานทัศนคติของนักทองเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร ท่ีมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต โดยเปนคําถามแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating 
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Scale Method) ในรูปแบบของลิเคิรท (Likert’s Scale) โดยมีคําตอบใหเลือก 5 ระดับ จํานวน 5 

ขอ  

สวนท่ี 3 เปนแบบสอบถามเก่ียวกับดานสวนประสมทางการตลาดของนักทองเท่ียวชาวไทย 

ในกรุงเทพมหานครท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต โดยเปนคําถามแบบมาตรา

สวนประมาณคา (Rating Scale Method) ในรูปแบบของลิเคิรท (Likert’s Scale) โดยมีคําตอบให

เลือก 5 ระดับ จํานวน 17 ขอ 

สวนท่ี 4 เปนแบบสอบถามดานการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต โดยเปนคําถามแบบ

มาตราสวนประมาณคา (Rating Scale Method) ในรูปแบบของลิเคิรท (Likert’s Scale) โดยมี

คําตอบใหเลือก 5 ระดับ จํานวน 7 ขอ 

สวนท่ี 5 เปนแบบสอบถามท่ีเก่ียวกับขอเสนอแนะและความคิดเห็นเพ่ิมเติมดานการตัดสินใจ

จองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต เปนคําถามแบบปลายเปด (Open-ended Response Question) ระดับ

การวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) 

การแปลผลขอมูล 

ผูวิจัยสรางแบบสอบถามโดยมีเกณฑการใหคะแนนดังนี้  

   คะแนน  5 หมายถึง มากท่ีสุด 

   คะแนน  4 หมายถึง มาก 

   คะแนน  3 หมายถึง ปานกลาง 

   คะแนน  2 หมายถึง นอย 

   คะแนน  1 หมายถึง นอยท่ีสุด 

 

ผูวิจัยใชสูตรการคํานวนระดับการใหคะแนนคาเฉลี่ยตามความกวางของอันตรภาคชั้น ดังนี้ 

(กัลยา วานิชยบัญชา, 2545, หนา 27) 

ความกวางของอันตรภาคชั้น = 

      จํานวนชั้น 

ขอมูลท่ีมีคาสูงสุด – ขอมูลท่ีมีคาต่ําสุด 

  ชวงอายุ  = 

       5 

5 – 1 

    = 0.8 

จากนั้น ไดเกณฑการประเมินผลดังนี้ 

คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00 หมายถึง มีความคิดเห็นเชิงบวกมากท่ีสุด 

คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20 หมายถึง มีความคิดเห็นเชิงบวกมาก 

คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40 หมายถึง มีความคิดเห็นเชิงบวกปานกลาง 
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คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60 หมายถึง เมีความคิดเห็นเชิงบวกนอย 

คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80 หมายถึง มีความคิดเห็นเชิงบวกนอยท่ีสุด 

 

3.3 การเก็บรวบรวมขอมูล 

 ผูวิจัยไดดําเนินการเก็บขอมูลตามข้ันตอนตอไปนี้ คือ 

3.3.1 แหลงขอมูลปฐมภมิู (Primary Data) ไดจากการใชแบบสอบถามเก็บขอมูลจากกลุม 

ตัวอยาง จํานวน 400 คน 

3.3.2 แหลงขอมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดจากการศึกษาคนควาเอกสารและงานวิจัย

ท่ีเก่ียวของและแหลงขอมูลทางอินเทอรเน็ต  

 

3.4 การจัดทําและวิเคราะหขอมูล 

3.4.1 รวบรวมแบบสอบถามตามความตองการแลว ผูวิจัยทําการตรวจสอบความถูกตองและ

สมบูรณของแบบสอบถาม 

3.4.2 ลงรหัส (Coding) แลวนําขอมูลมาบันทึกลงในเครื่องคอมพิวเตอร เพ่ือประมวลผลดวย

โปรแกรมทางสถิติสําเร็จรูป เพ่ือวิเคราะหขอมูลตางๆของแบบสอบถามและเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 

 

3.5 สถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล 

ผูทําวิจัยไดกําหนดคาสถิติสําหรับการวิเคราะหขอมูลไวดังนี้ คือ 

3.5.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ใชเพ่ือ บรรยายเก่ียวกับ ขอมูลท่ัวไปของ

ผูตอบแบบสอบถาม ไดแก เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได และขอมูลพฤติกรรมการเดินทาง

ทองเท่ียว โดยไดนํามาแจกแจงจํานวน และนําเสนอเปนคารอยละ สวนการวิเคราะหขอมูลของตัว

แปรแบบสอบถามสวนท่ี 2-5 ใชคารอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

คารอยละ (Percentage) ใชวิเคราะหขอมูลท่ัวไป 

  P = 

       N 

f X 100 

โดยท่ี P = คารอยละ 

 f = ความถ่ีท่ีตองการเปลี่ยนแปลงใหเปนรอยละ 

 n = จํานวนความถ่ีท้ังหมด 

คาเฉลี่ย (Mean) (กัลยา วานิชยบัญชา, 2545, หนา 39) 
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  =   

 

โดยท่ี  = คาเฉลี่ย 

     = ผลรวมของคะแนนท้ังหมดของกลุม 

 n = จํานวนของคะแนนในกลุม 

 

คาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) (กัลยา วานิชยบัญชา, 2545, หนา 39) 

S.D.  =  

 

โดยท่ี S.D. = คาความเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

 = ผลรวมคะแนนแตละตัวยกกําลังสอง 

 = ผลรวมคะแนนท้ังหมดยกกําลงัสอง 

 n = ขนาดของกลุมตัวอยาง 

 

 3.5.2 สถิติเชิงอางอิง (Inferential Statistics) เปนการวิเคราะหการเปรียบเทียบ และ

วิเคราะหความสัมพันธของขอมูลท่ีเก่ียวของกับตัวแปรท่ีศึกษา คือทัศนคติท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

จองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต กับสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบน

อินเทอรเน็ต โดย ใชการวิเคราะหความถดถอยพหุคูณ (Multiple Regression Analysis - MRA) 

เปนการวิเคราะหขอมูลเพ่ือหาความสัมพันธระหวางตัวแปรตาม (Dependent Variable) จํานวน 

หนึ่งตัวแปรกับตัวแปรอิสระ (Independent Variable) ตั้งแต 2 ตัวแปรข้ึนไป เปนสถิติท่ีใชในการ

ทดสอบสมมติฐานโดยเม่ือทราบคาตัวแปรหนึ่งก็จะสามารถทําอีกตัวแปรหนึ่งได  โดยสามารถเขียนให

อยูในสมการเชิงเสนตรงรูปแบบคะแนนดิบ ไดดังนี้ (กัลยา วานิชยบัญชา, 2551) 

 

        Ý  =    + + +…+  

 

เม่ือ Ý    คือ คะแนนพยากรณของตัวแปรตาม Y 

        คือ คาคงท่ีของสมการพยากรณในรูปแบบคะแนนดิบ 
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 ,…,  คือ น้ําหนักคะแนนหรือสัมประสิทธิ์การถดถอยของตัว

แปรอิสระตัวท่ี 1 ถึง ตัวท่ี k ตามลําดับ 

 ,…,   คือ คะแนนตัวแปรอิสระ ตัวท่ี 1 ถึง ตัวท่ี k 

                                         k คือ จํานวนตัวแปรอิสระ 

 

ตารางท่ี 3.4: การวิเคราะหความแปรปรวนของการวิเคราะหการถดถอยเชิงพหุคูณ 

 

แหลงความ

แปรปรวน

(Source of 

Variance) 

องศาอิสระ (df) ผลบวกกําลังสอง 

(Sum Square : 

SS) 

ผลบวกกําลังสองเฉลี่ย 

(Mean Square : 

MS) 

F-Statistic 

การถดถอย 

(Regression) 

k SSR MSR=   

 

F=  ความคลาดเคลื่อน 

(Error / 

Residual) 

n-k-1 SSE MSE=  

ผลรวม (Total) n-1 SST  

 

ท่ีมา: กัลยา วานิชยบัญชา.  (2551).  การวิเคราะหขอมูลหลายตัวแปร (พิมพครั้งท่ี 3).  กรงุเทพฯ: 

จุฬาลงกรณมหาวิทยาลัย. 

 

  เม่ือ k คือ จํานวนตัวแปรรอิสระ 

   n คือ จํานวนตัวอยาง 

   SST (Sum Square Of Total) คือ คาความแปรปรวนท้ังหมดของ 

 Y=  

   SSR (Sum Square Of Error / Sum Square of Residual) คือ คาความ

แปรปรวนของ Y เนื่องจากอิทธิพลอ่ืนๆ =  

  MSR (Mean Square Of regression) คือ คาเฉลี่ยความแปรปรวนของ Y 

เนื่องจาก อิทธิพลของ  , … ,  
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  MSE (Mean Square Of Error) คือ คาเฉลี่ยความแปรปรวนของ Y 

เนื่องจากอิทธิพลอ่ืน 

   F คือ คาสถิติทดสอบท่ีพิจารณามีการแจกแจงแบบ F (F-distribution) 

จากปฎิเสธ H0 เม่ือคา F ท่ีคํานวณไดคามากกวา   

 



บทที4่ 

การวิเคราะหขอมูล 

 

การวิจัยนี้มุงศึกษา ทัศนคติ และสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ี

พักบนอินเทอรเน็ต ของนักทองเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวาง

ทัศนคติกับการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต และสวนประสมทางการตลาดกับการตัดสินใจจองท่ี

พักบนอินเทอรเน็ต โดยการวิเคราะหขอมูล เพ่ือการอธิบาย และการทดสอบสมมติฐานท่ีเก่ียวของกับ

ตัวแปรแตละตัว ซ่ึงขอมูลดังกลาวผูวิจัยไดเก็บรวบรวมจากแบบสอบถามท่ีมีคําตอบครบถวนสมบูรณ 

จํานวนท้ังสิ้น 400 ชุด คิดเปนอัตราการตอบกลับรอยละ 100 มีการตอบแบบสอบถามท่ีใชการได มี

จํานวน 400 ชุด และนํามาประมวลผลดวยโปรแกรมทางสถิติสําเร็จรูป โดยผลการวิเคราะหแบง

ออกเปน 5 สวน ประกอบดวย 

สวนท่ี 1 เปนขอมูลท่ัวไปเก่ียวกับผูตอบแบบสอบถาม 

สวนท่ี 2 เปนขอมูลเก่ียวกับการวิเคราะหดานทัศนคติของนกัทองเท่ียวชาวไทยใน

กรงุเทพมหานคร 

สวนท่ี 3 เปนขอมูลเก่ียวกับการวิเคราะหดานสวนประสมทางการตลาดของนักทองเท่ียวชาว

ไทยในกรงุเทพมหานคร 

สวนท่ี 4 ผลการศึกษาระดับการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียวชาวไทย

ในกรงุเทพมหานคร 

สวนท่ี 5  สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

  

4.1 ผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม  

สวนที่ 1 ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับผูตอบแบบสอบถาม 

การวิเคราะหขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามใชสถิติเชิงพรรณนา ไดแก การแจกแจง

ความถ่ี คารอยละ เพ่ืออธิบายถึงลักษณะท่ัวไปของตัวแปรขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามซ่ึง

ประกอบดวย เพศ อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได 
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ตารางท่ี 4.1: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกเพศ 

 

เพศ จํานวน(คน) รอยละ 

ชาย 134 33.5 

หญิง 266 66.5 

รวม 400 100.0 

 

ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.1 ดานเพศของผูตอบแบบสอบถาม พบวาผูตอบแบบสอบถาม

สวนใหญเปนเพศหญิง มีจํานวน 266 คน คิดเปนรอยละ 66.5 มากกวาเพศชายท่ีมีจํานวน 134 คน 

คิดเปนรอยละ 33.5 

 

ตารางท่ี 4.2: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอายุ 

 

อายุ จํานวน(คน) รอยละ 

18 – 30 ป 167 41.8 

31 – 40 ป 158 39.5 

41 – 50 ป 47 11.8 

ตั้งแต 50 ปข้ึนไป 28 7.0 

รวม 400 100.0 

 

ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.2 ดานอายุของผูตอบแบบสอบถาม พบวาผูตอบแบบสอบถาม

สวนใหญ มีชวงอายุระหวาง 18-30 ป จํานวน 167 คน คิดเปนรอยละ 41.8 ตามดวยผูท่ีมีชวงอายุ

ระหวาง 31-40 ป จํานวน 158 คน คิดเปนรอยละ 39.5 ตามดวยผูท่ีมีชวงอายุระหวาง 41-50 ป 

จํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 39.5 และผูท่ีมีอายุตั้งแต 50 ปข้ึนไป จํานวน 28 คน คิดเปนรอยละ 

7.0 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.3: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามระดับการศึกษา  

 

ระดบัการศึกษา จํานวน(คน) รอยละ 

ต่ํากวาปริญญาตรี 62 15.5 

ปริญญาตรี 267 66.8 

สูงกวาปริญญาตรี 71 17.1 

รวม 400 100.0 

 

ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.3 ดานระดับการศึกษาของผูตอบแบบสอบถาม พบวาผูตอบ

แบบสอบถามสวนใหญ คือ ผูท่ีมีการศึกษาระดับปริญญาตรี จํานวน 267 คน คิดเปนรอยละ 66.8 

ตามดวยผูท่ีมีการศึกษาระดับสูงกวาปริญญาตรี จํานวน 71 คน คิดเปนรอยละ 17.1 และผูท่ีมี

การศึกษาระดับต่ํากวาปริญญาตรี จํานวน 62 คน คิดเปนรอยละ 15.5 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.4: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอาชีพ 

 

อาชีพ จํานวน(คน) รอยละ 

นักเรียน/นกัศึกษา 43 10.8 

ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 43 10.8 

พนักงานบริษัทเอกชน 218 54.5 

ธุรกิจสวนตัว/เจาของกิจการ 65 16.3 

แมบาน/พอบาน 31 7.8 

อ่ืนๆ(โปรดระบุ) 0 0 

รวม 400 100.0 

 

ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.4 ดานอาชีพของผูตอบแบบสอบถาม พบวาผูตอบแบบสอบถาม

สวนใหญคือ พนักงานบริษัทเอกชน จํานวน 218 คน คิดเปนรอยละ 54.5 ตามดวย ธุรกิจสวนตัว/

เจาของกิจการ จํานวน 65 คน คิดเปนรอยละ 16.3 ตามดวย นักเรียน/นกัศึกษา จํานวน 43 คน คิด

เปนรอยละ 10.8 ซ่ึงมีจํานวนและรอยละเทากันกับ ขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ และแมบาน/พอบาน 

จํานวน 31 คน คิดเปนรอยละ 7.8 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.5: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามรายไดเฉลี่ยตอเดือน  

 

รายไดตอเดือน จํานวน(คน) รอยละ 

ต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 27 6.8 

10,001 - 20,000 บาท 109 27.3 

20,001 - 30,000 บาท 108 27.0 

30,001 - 40,000 บาท 82 20.5 

40,001 - 50,000บาท 32 8.0 

มากกวา 50,001 บาทข้ึนไป 42 10.5 

รวม 400 100.0 

 

ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.5 ดานรายไดตอเดือนของผูตอบแบบสอบถาม พบวาสวนใหญมี

รายไดตอเดือนท่ี 10,001 - 20,000 บาท จํานวน 109 คน คิดเปนรอยละ 27.3 ตามดวย 20,001 - 

30,000 บาท จํานวน 108 คน คิดเปนรอยละ 27.0 ตามดวย 30,001 - 40,000 บาท จํานวน 82 คน 

คิดเปนรอยละ 20.5 ตามดวย มากกวา 50,001 บาทข้ึนไป จํานวน 42 คน คิดเปนรอยละ 10.5 ตาม

ดวย 40,001 - 50,000บาท จํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 8.0 และต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท 

จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 6.8 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.6: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามความถ่ีของการเดินทางทองเท่ียว  

      ตอป 

 

ความถ่ีของการเดินทาง

ทองเท่ียว 

จํานวน(คน) รอยละ 

1 - 2 ครั้งตอป 172 43.0 

3 - 5 ครั้งตอป 163 40.8 

มากกวา 5 ครั้งข้ึนไป 65 16.3 

รวม 400 100.0 

 

ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.6 ดานความถ่ีของการเดินทางทองเท่ียวของผูตอบแบบสอบถาม 

พบวาสวนใหญเดินทางทองเท่ียว 1 - 2 ครั้งตอป จํานวน 172 คน คิดเปนรอยละ 43.0 ตามดวย 3 - 



 54 

5 ครั้งตอป จํานวน 163 คน คิดเปนรอยละ 40.8 และมากกวา 5 ครั้งข้ึนไป จํานวน 65 คน คิดเปน

รอยละ 16.3 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.7: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามรูปแบบของการเดินทาง  

      ทองเท่ียว 

 

รูปแบบของการเดินทาง

ทองเท่ียว  

จํานวน(คน) รอยละ 

เดินทางในประเทศ 324 81.0 

เดินทางตางประเทศ 76 19.0 

รวม 400 100.0 

 

ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.7 ดานรูปแบบของการเดินทางทองเท่ียวของผูตอบแบบสอบถาม 

พบวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเดินทางทองเท่ียวในประเทศ มีจํานวน 324 คน คิดเปนรอยละ 

81.0 มากกวาเดินทางทองเท่ียวตางประเทศ ซ่ึงมีจํานวน 76 คน คิดเปนรอยละ 19.0 

 

ตารางท่ี 4.8: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามประเภทของการเดินทาง  

      ทองเท่ียว 

 

ประเภทของการเดินทาง

ทองเท่ียว 

จํานวน(คน) รอยละ 

ชายหาด/ทะเล 202 50.5 

ภูเขา/น้ําตก 58 14.5 

ในตัวเมือง/ชอปปง 85 21.3 

แสงสี/ผับ บาร 15 3.8 

ไหวพระ/ศาสนา 40 10.0 

อ่ืนๆ(โปรดระบุ) 0 0 

รวม 400 100.0 
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ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.8 ดานประเภทของการเดินทางทองเท่ียวของผูตอบ

แบบสอบถาม พบวาสวนใหญ เดินทางทองเท่ียว ประเภทชายหาด/ทะเล จํานวน 202 คน คิดเปน

รอยละ 50.5 ตามดวย ในตัวเมือง/ชอปปง จํานวน 85 คน คิดเปนรอยละ 21.3 ตามดวย ภูเขา/น้ําตก 

จํานวน 58 คน คิดเปนรอยละ 14.5 ตามดวย ไหวพระ/ศาสนา จํานวน 40 คน คิดเปนรอยละ 10.0 

และแสงสี/ผับ บาร จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 3.8 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.9: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามบุคคลท่ีมักเดินทางไปทองเท่ียว  

      ดวยกัน 

 

บุคคลท่ีมักเดินทางไปทองเท่ียว

ดวยกัน 

จํานวน(คน) รอยละ 

คนเดียว 15 3.8 

ครอบครัว 178 44.5 

เพ่ือน/คนรูจัก 192 48.0 

บริษัท 15 3.8 

อ่ืนๆ(โปรดระบุ) 0 0 

รวม 400 100.0 

 

ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.9 ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมักเดินทางไปทองเท่ียวกับ 

เพ่ือน/คนรูจัก จํานวน 192 คน คิดเปนรอยละ 48.0 ตามดวย ครอบครัว จํานวน 178 คน คิดเปน

รอยละ 44.5 ตามดวย เดินทางคนเดียวและเดินทางพรอมบริษัทท่ีจํานวนและรอยละท่ีเทากันท่ี 

จํานวน 15 คน คิดเปนรอยละ 3.8 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.10: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามบุคคลท่ีมีสวนในการตัดสินใจ 

        เลือกจองท่ีพัก 

 

บุคคลท่ีมีสวนในการตัดสินใจ

เลือกจองท่ีพัก 

จํานวน(คน) รอยละ 

ตนเอง 82 20.5 

ครอบครัว 149 37.3 

เพ่ือน/คนรูจัก 159 39.8 

บริษัท 10 2.5 

อ่ืนๆ(โปรดระบุ) 0 0 

รวม 400 100.0 

 

ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.10 ดานบุคคลท่ีมีสวนในการตัดสินใจเลือกจองท่ีพักของผูตอบ

แบบสอบถาม พบวาสวนใหญเปน เพ่ือน/คนรูจัก จํานวน 159 คน คิดเปนรอยละ 39.8 ตามดวย

ครอบครัว จํานวน 149 คน คิดเปนรอยละ 37.3 ตามดวย ตนเอง จํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 

20.5 และบริษัท จํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.5 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.11: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามประเภทของท่ีพักท่ีมีการ  

        เลือกใชบริการมากท่ีสุด 

 

ประเภทของท่ีพัก จํานวน(คน) รอยละ 

โรงแรม 192 48.0 

รีสอรท 105 26.3 

บานพัก/บงักะโล 84 21.0 

โฮสเท็ล 16 4.0 

เซอรวิสพารทเมนท 3 0.8 

อ่ืนๆ(โปรดระบุ) 0 0 

รวม 400 100.0 
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ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.11 ดานประเภทของท่ีพักท่ีมีการเลือกใชบริการมากท่ีสุดของ

ผูตอบแบบสอบถาม พบวาสวนใหญเปน โรงแรม จํานวน 192 คน คิดเปนรอยละ 48.0 ตามดวย รี

สอรท จํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 26.3 ตามดวย บานพัก/บงักะโล จํานวน 84 คน คิดเปนรอย

ละ 21.0 ตามดวย โฮสเท็ล จํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 4.0 และเซอรวิสพารทเมนท จํานวน 3 คน 

คิดเปนรอยละ 0.8 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.12: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามประเภทของหองพักท่ีมัก  

        เลือกใชบริการมากท่ีสุด 

 

ประเภทของหองพัก จํานวน(คน) รอยละ 

หองมาตรฐาน (เตียงเดี่ยว) 69 17.3 

หองมาตรฐาน (เตียงคู) 191 47.8 

หองสําหรับครอบครัว 96 24.0 

หองชุด Suite  26 6.5 

หองชุด Deluxe 18 4.5 

อ่ืนๆ(โปรดระบุ) 0 0 

รวม 400 100.0 

 

ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.12 ดานประเภทของหองพักท่ีมีการเลือกใชบริการมากท่ีสุดของ

ผูตอบแบบสอบถาม พบวาสวนใหญเปน หองมาตรฐาน (เตียงคู) จํานวน 191 คน คิดเปนรอยละ 

47.8 ตามดวย หองสําหรับครอบครัว จํานวน 96 คน คิดเปนรอยละ 24.0 ตามดวย หองมาตรฐาน 

(เตียงเดี่ยว) จํานวน 69 คน คิดเปนรอยละ 17.3 ตามดวย หองชุด Suite จํานวน 26 คน คิดเปนรอย

ละ 6.5 และหองชุด Deluxe จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 4.5 ตามลําดับ 
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ตารางท่ี 4.13: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามอัตราคาท่ีพักท่ีมักใชบริการมาก  

       ท่ีสุด 

 

อัตราคาท่ีพักท่ีมักใชบริการ จํานวน(คน) รอยละ 

ต่ํากวา 1,000 บาท 15 3.8 

1,000 - 2,000 บาท 126 31.5 

2,001 - 3,000 บาท 121 30.0 

3,001 - 4,000 บาท 79 19.8 

4,001 - 5,000บาท 33 8.3 

มากกวา 5,000 บาทข้ึนไป 26 6.5 

รวม 400 100.0 

 

ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.13 ดานอัตราคาท่ีพักท่ีมักใชบริการของผูตอบแบบสอบถาม 

พบวาสวนใหญใชบริการท่ี 1,000 - 2,000 บาท จํานวน 126 คน คิดเปนรอยละ 31.5 ตามดวย 

2,001 - 3,000 บาท จํานวน 121 คน คิดเปนรอยละ 30.0 ตามดวย 3,001 - 4,000 บาท จํานวน 79 

คน คิดเปนรอยละ 19.8 ตามดวย 4,001 - 5,000บาท จํานวน 33 คน คิดเปนรอยละ 8.3 ตามดวย 

มากกวา 5,000 บาทข้ึนไป จํานวน 26 คน คิดเปนรอยละ 6.5 และต่ํากวา 1,000 บาท จํานวน 15 

คน คิดเปนรอยละ 3.8 ตามลําดับ 

 

ตารางท่ี 4.14: จํานวนและรอยละของผูตอบแบบสอบถามจําแนกตามระยะเวลาในการเขาพักตอครั้ง  

        สวนใหญ 

 

ระยะเวลาในการเขาพักตอครั้ง   จํานวน(คน) รอยละ 

1 คืน 59 14.8 

2 คืน 273 68.3 

3 คืน 52 13.0 

4 คืนข้ึนไป 16 4.0 

รวม 400 100.0 
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ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.14 ดานระยะเวลาในการเขาพักตอครั้งของผูตอบแบบสอบถาม 

พบวาสวนใหญใชระยะเวลาในการเขาพักตอครั้งท่ี 2 คืน จํานวน 273 คน คิดเปนรอยละ 68.3 ตาม

ดวย 1 คืน จํานวน 59 คน คิดเปนรอยละ 14.8 ตามดวย 3 คืน จํานวน 52 คน คิดเปนรอยละ 13.0 

และ4 คืนข้ึนไป จํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 4.0 ตามลําดับ 

 

4.2 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับการวิเคราะหดานทัศนคตขิองนักทองเที่ยวชาวไทยใน

กรุงเทพมหานคร 

สวนที่ 2  ขอมูลเกี่ยวกับการวิเคราะหดานทัศนคตขิองนักทองเที่ยวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร 

ใชคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน วัดระดับความคิดเห็นของนักทองเท่ียวชาวไทยใน

กรุงเทพมหานครเก่ียวกับปจจัยดานทัศนคติท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต 

 

ตารางท่ี 4.15: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยดานทัศนคติท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ  

        จองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต 

 

ทัศนคติของนกัทองเท่ียวชาวไทยในกรงุเทพมหานครท่ีมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต 

MEAN S.D. แปลผล 

1. ทานคิดวาการจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตมีข้ันตอนการ

จองท่ีงายดาย 

4.0100 .90662 มาก 

2. ทานทราบวาการจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตสามารถจอง

ไดตลอด 24 ชั่วโมง 

4.2425 .89761 มากท่ีสุด 

3. ทานเขาใจวาการจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตไมยุงยาก 3.8450 .94244 มาก 

4. การท่ีทานใชงานอินเทอรเน็ตเปนประจําสงผลใหทาน

รูสึกวาการจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตเปนเรื่องงาย 

3.8850 .94817 มาก 

5. การท่ีทานเคยซ้ือสินคาหรือบริการบนอินเทอรเน็ตเปน

ประจําทําใหทานม่ันใจตอการจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต 

3.4275 .99862 มาก 

เฉลี่ย 3.882 .938692 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.15: พบวาปจจัยดานทัศนคติ โดยรวมอยูในระดับความสําคัญมาก โดยมี

คาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.882 เม่ือวิเคราะหเปนรายขอพบวา นักทองเท่ียวมีทัศนคติท่ีอยูในเชิงบวกมาก

ท่ีสุดเปนอันดับแรก ไดแก การจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตสามารถจองไดตลอด 24 ชั่วโมง มีคาเฉลี่ย 
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4.2425 รองลงมาไดแก การจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตมีข้ันตอนการจองท่ีงายดาย  มีคาเฉลี่ย 4.0100 

และการท่ีทานใชงานอินเทอรเน็ต เปนประจําสงผลใหทานรูสึกวา การจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตเปน

เรื่องงาย มีคาเฉลี่ย 3.8850 ตามลําดับ สวนขอท่ีมีคาเฉลี่ยนอยท่ีสุดคือ การท่ีทานเคยซ้ือสินคาหรือ

บริการบนอินเทอรเน็ตเปนประจําทําใหทานม่ันใจตอการจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต มีคาเฉลี่ยท่ี 

3.4275 

 

4.3 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับการวิเคราะหดานสวนประสมทางการตลาดของนักทองเที่ยวชาว

ไทยในกรุงเทพมหานคร 

สวนที่ 3  ขอมูลเกี่ยวกับการวิเคราะหดานสวนประสมทางการตลาดของนักทองเที่ยวชาวไทยใน

กรุงเทพมหานคร 

ใชคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน วัดระดับความคิดเห็นของนักทองเท่ียวชาวไทยใน

กรุงเทพมหานครเก่ียวกับ ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบน

อินเทอรเน็ต 

 

ตารางท่ี 4.16: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมี    

        อิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต 

 

สวนประสมทางการตลาดของนกัทองเท่ียวชาวไทยใน

กรงุเทพมหานครท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบน

อินเทอรเน็ต 

MEAN S.D. แปลผล 

1. หองพักมีใหเลือกหลากหลายตามความตองการ 4.0900 .79276 มาก 

2. หองพักมีใหเลือกจํานวนเพียงพอตอความตองการ 3.7750 .84330 มาก 

3. รูปภาพ ถายจากสถานท่ีจริงดูนาเชื่อถือ 3.5250 .92277 มาก 

4. มีการใหขอมูลท่ีละเอียดเก่ียวกับท่ีพัก 3.7200 .87092 มาก 

5. สามารถอานความคิดเห็นของผูท่ีเคยเขาพักและ

เปรียบเทียบท่ีพักได 

3.8200 .92452 มาก 

6. ราคาท่ีพักมีความเหมาะสมเม่ือเทียบกับคุณภาพท่ี

ไดรับ 

3.8250 .80995 มาก 

 (ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.16 (ตอ): คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมี 

              อิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต 

 

สวนประสมทางการตลาดของนกัทองเท่ียวชาวไทยใน

กรงุเทพมหานครท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบน

อินเทอรเน็ต 

MEAN S.D. แปลผล 

7. ราคาท่ีพักมีความเหมาะสมเม่ือเทียบกับบริการท่ีไดรับ 3.8000 .79787 มาก 

8. มีการแสดงราคาชัดเจน ไมคลุมเครือ 3.5725 .93108 มาก 

9. ประหยัดและคุมคากวาเม่ือเทียบกับการจองท่ีพักผาน

ตัวแทน 

3.8625 .88632 มาก 

10. มีชองทางการซ้ือขายท่ีสะดวก ผานทางอินเทอรเน็ต 4.0400 .88337 มาก 

11. สามารถจองท่ีพักไดทุกเวลา ตลอด 24 ชัว่โมง 4.1775 .88767 มาก 

12. สถานท่ีพักมีสิ่งอํานวยความสะดวกภายในหองพัก

ครบถวน 

3.9075 .87226 มาก 

13. การใหสวนลด 3.7225 1.10614 มาก 

14. มีการจัดทําโปรโมชั่นสมํ่าเสมอ 3.5625 1.04106 มาก 

15. มีรายการสงเสริมการขายรวมกับการใชบัตรเครดิต 3.6975 1.04101 มาก 

16. โปรโมชั่นสงเสริมการขายมีความหลากหลาย 3.5550 1.04389 มาก 

17. มีการประชาสัมพันธผานเว็บไซตและสื่อตางๆ 3.6350 1.00214 มาก 

เฉลี่ย 3.781618 0.921002 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.16: พบวาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด โดยรวมอยูในระดับ

ความสําคัญมาก โดยมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.781618 เม่ือวิเคราะหเปนรายขอพบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ย

รวมมากท่ีสุดเปนอันดับแรก ไดแก สามารถจองท่ีพักไดทุกเวลา ตลอด 24 ชั่วโมง มีคาเฉลี่ย 4.1775 

รองลงมาไดแก หองพักมีใหเลือกหลากหลายตามความตองการ มีคาเฉลี่ย 4.0900 และมีชองทางการ

ซ้ือขายท่ีสะดวก ผานทางอินเทอรเน็ต มีคาเฉลี่ย 4.0400 ตามลําดับ สวนขอท่ีมีคาเฉลี่ยนอยท่ีสุดคือ 

รูปภาพ ถายจากสถานท่ีจริงดูนาเชื่อถือ มีคาเฉลี่ยท่ี 3.5250 
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4.4 ผลการวิเคราะหการศึกษาระดับการตัดสินใจจองที่พักบนอินเทอรเน็ตของนักทองเที่ยวชาวไทย

ในกรุงเทพมหานคร 

สวนที่ 4 ผลการศึกษาระดับการตัดสินใจจองที่พักบนอินเทอรเน็ตของนักทองเที่ยวชาวไทยใน

กรุงเทพมหานคร 

ใชคาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน วัดระดับความคิดเห็นของนักทองเท่ียวชาวไทยใน

กรุงเทพมหานครเก่ียวกับการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต 

 

ตารางท่ี 4.17: คาเฉลี่ยและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยดานการตัดสินใจจองท่ีพักบน 

       อินเทอรเน็ต 

 

การตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต MEAN S.D. แปลผล 

1. การท่ีทานไดคนหาและเปรียบเทียบท่ีพักท่ีตองการได

ดวยตนเองสงผลใหทานตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต 

4.0175 .81477 มาก 

2. การท่ีทานไดกําหนดราคาท่ีพักท่ีเหมาะสมไดเองสงผล

ใหทานตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต 

4.0350 .79078 มาก 

3. โปรโมชั่นสงเสริมการขายบนอินเทอรเน็ตสงผลใหทาน

ตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต 

3.8400 .93090 มาก 

4. กิจกรรมในชีวิตประจําวันของทานมีผลตอการตัดสินใจ

จองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต 

3.8275 .91369 มาก 

5. ความสนใจในชีวิตประจําวันของทานมีผลตอการ

ตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต 

3.8425 .92728 มาก 

6. ความคิดเห็นของทานมีผลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบน

อินเทอรเน็ต 

3.8600 .92061 มาก 

7. การท่ีทานสามารถจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตไดโดยยังไม

ตองชําระเงินมีผลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต 

4.0150 .98091 มาก 

เฉลี่ย 3.919643 0.896991 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.17: พบวาปจจัยดานการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต โดยรวมอยูใน

ระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 3.919643 เม่ือวิเคราะหเปนรายขอพบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยรวมมาก
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ท่ีสุดเปนอันดับแรก ไดแก การท่ีทานไดกําหนดราคาท่ีพักท่ีเหมาะสมไดเองสงผลใหทานตัดสินใจจอง

ท่ีพักบนอินเทอรเน็ต มีคาเฉลี่ย 4.0350 รองลงมาไดแก การท่ีทานไดคนหาและเปรียบเทียบท่ีพักท่ี

ตองการไดดวยตนเองสงผลใหทานตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต มีคาเฉลี่ย 4.0175 และการท่ี

ทานสามารถจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตไดโดยยังไมตองชําระเงินมีผลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบน

อินเทอรเน็ต มีคาเฉลี่ย 4.0150 ตามลําดับ สวนขอท่ีมีคาเฉลี่ยนอยท่ีสุดคือ กิจกรรมในชีวิตประจําวัน

ของทานมีผลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต มีคาเฉลี่ยท่ี 3.8275 

 

4.5 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน  

สวนที่ 5 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

เปนการทดสอบสมมติฐานเพ่ือทดสอบตัวแปรท่ีสงผลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบน

อินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร จํานวน 2 สมมติฐาน ตัวแปรอิสระไดแก 

ทัศนคติและการสวนประสมทางการตลาด ตัวแปรตามคือ การตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต ทํา

การวิเคราะหดวยวิธีการหาคาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธพหุคูณ (Multiple Regression Analysis) 

ขอมูลดานสวนประสมทางการตลาดซ่ึงมีความสัมพันธตอการตัดสินใจจองท่ีพักบน

อินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร 

 

ตารางท่ี 4.18: แสดงผลการวิเคราะหตัวแปรอิสระดานสวนประสมทางการตลาดรายขอในดาน 

        ผลิตภัณฑและบริการ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริม 

        การตลาด ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียวชาว   

        ไทยในกรงุเทพมหานคร 

 

สวนประสมทางการตลาด B Beta t Sig 

 

- ดานผลิตภัณฑและบริการ 

- ดานราคา 

- ดานชองทางการจัดจําหนาย 

- ดานการสงเสริมการตลาด 

 

 

.044 

.004 

.105 

.044 

 

.207 

.017 

.323 

.293 

 

4.188 

.322 

6.306 

6.427 

 

.000 

.748 

.000 

.000 

p < 0.05 
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ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.18 แสดงใหเห็นวาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพล

ตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติท่ี 0.05 โดยพิจารณาจากคา Significance ท่ี 0.000 ไดแก ดานชองทางการจัดจําหนาย ดาน

การสงเสริมการตลาด และดานผลิตภัณฑและบริการ ในขณะท่ีดานราคา ไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

จองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร  

เม่ือพิจารณาน้ําหนักของผลกระทบของปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบน

อินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยดานสวนประสมทาง

การตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย (Beta = .323) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบน

อินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานครมากท่ีสุด สวนปจจัยดานสวนประสมทาง

การตลาด ท่ีมีอิทธพิลรองลงมา ไดแก ดานการสงเสริมการตลาด (Beta = .293) ดานผลิตภัณฑและ

บริการ (Beta = .207) และดานราคา (Beta = .017) ตามลําดับ  

ขอมูลดานทัศนคติและสวนประสมทางการตลาดซ่ึงมีความสัมพันธตอการตัดสินใจจองท่ีพัก

บนอินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร 

 

ตารางท่ี 4.19: แสดงผลการวิเคราะหตัวแปรอิสระดานทัศนคติและดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมี 

       อิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียวชาวไทยใน      

       กรงุเทพมหานคร 

 

ตัวแปรอิสระ B Beta t Sig 

 

ทัศนคติ 

สวนประสมทางการตลาด 

 

 

 

 

.272 

.593 

 

 

 

.309 

.524 

 

 

7.703 

13.069 

 

.000 

.000 

   Adjust R2 = .542, F = 234.443, p < 0.05 

 

 ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.19 แสดงผลการวิเคราะหปจจัยดานทัศนคติและปจจัยดานสวน

ประสมทางการตลาดในภาพรวม แสดงใหเห็นวาปจจัยดานทัศนคติและปจจัยดานสวนประสมทาง
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การตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียวชาวไทยใน

กรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 โดยพิจารณาจากคา Significance ท่ี 0.000 

เม่ือพิจารณาน้ําหนักของผลกระทบของปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบน

อินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร พบวา ปจจัยดานสวนประสมทาง

การตลาด (Beta = .524) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียวชาว

ไทยในกรงุเทพมหานครมากท่ีสุด รองลงมาคือ ปจจัยดานทัศนคติ (Beta = .309) มีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร  ตามลําดับ  

เม่ือวิเคราะหคาสัมประสิทธิ์การกําหนด  (Adjust R Square =.542) พบวา ตัวแปรอิสระ

ไดแก ทัศนคติและสวนประสมทางการตลาด สงผลตอตัวแปรตามคือ การตัดสินใจจองท่ีพักท่ี 54.2% 

สวนท่ีเหลืออีก 45.8% มาจากปจจัยดานอ่ืนๆ ปจจัยดานทัศนคติมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพัก

บนอินเทอรเน็ตท่ี t = 7.703 ซ่ึงนอยกวาปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต t = 13.069 การวิเคราะหคาสถิติทดสอบ F = 234.443 คา Sig. มี

คาเทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.05 แสดงวา ตัวแปรอิสระอยางนอย 1 ตัวมีอิทธิพลตอตัวแปรตาม 

สรุปไดวาปจจัยดานทัศนคติมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตของ

นักทองเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร และปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร  อยางมีนัยสําคัญทาง

สถิติท่ีระดับ 0.05 

 

สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

ตารางท่ี 4.20: สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐานที่ 1: ทัศนคติมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองที่พักบน

อินเทอรเนต็ของนักทองเที่ยวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร 

สอดคลอง 

สมมติฐานที่ 2: สวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจอง

ที่พักบนอินเทอรเน็ตของนักทองเที่ยวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร 

- ดานผลิตภัณฑและบริการ 

- ดานราคา 

- ดานชองทางการจัดจําหนาย 

- ดานการสงเสริมการตลาด 

สอดคลอง 

 

สอดคลอง 

ไมสอดคลอง 

สอดคลอง 

สอดคลอง 
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 ผลการศึกษาตามตารางท่ี 4.20 พบวา ผลการศึกษาท่ีสอดคลองกับสมมติฐาน คือทัศนคติมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร และ

สวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียวชาวไทย

ในกรงุเทพมหานคร เม่ือพิจารณาเปนรายดาน พบวา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริม

การตลาด และดานผลิตภัณฑและบริการมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตของ

นักทองเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร สวนดานราคา ไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบน

อินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร 

 



บทที่ 5 

สรุปและอภิปรายผล 

 

การศึกษาวิจัยเรื่องทัศนคติ และสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ี

พักบนอินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร ใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือเพ่ือ

เก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยาง ประชากรท่ีใชในการศึกษาเปนนักทองเท่ียวชาวไทยใน

กรงุเทพมหานคร ท่ีมีอายุตั้งแต 18 ป ผูวิจัยไดกําหนดขนาดตัวอยางเปนจํานวน 400 ตัวอยาง โดย

ข้ันตอนการเลือกกลุมตัวอยางใชวิธีการสุมตัวอยางแบบหลายข้ันตอนข้ันตอน (Multi-Stage 

Sampling) กําหนดตัวอยางจากการใชสูตรสําเร็จรูป (กัลยา วานิชยบัญชา, 2545, หนา 74) และทํา

การแจกแบบสอบถามจํานวน 400 ชุดและนํามาประมวลผลดวยโปรแกรมทางสถิติสําเร็จรูป 

 

5.1 สรุปผลการศึกษาและผลการทดสอบสมมติฐาน    

 การวิจัยครั้งนี้ไดศึกษาตัวแปรอิสระ คือ ปจจัยดานทัศนคติและปจจัยดานสวนประสมทาง

การตลาด ท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียวชาวไทยใน

กรุงเทพมหานคร โดยพบวาผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญเปนเพศหญิง ชวงอายุระหวาง 18 – 30 ป 

มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายไดตอเดือนระดับ 

10,001 - 20,000 บาท มีความถ่ีในการเดินทางทองเท่ียว 1 - 2 ครั้งตอป มักเดินทางทองเท่ียว ใน

ประเทศ ประเภท ชายหาด/ทะเล กับ เพ่ือน/คนรูจัก โดยบุคคลท่ีมีสวนในการตัดสินใจเลือกจองท่ีพัก

คือ เพ่ือน/คนรูจัก เลือกใชบริการท่ีพักประเภทโรงแรมมากท่ีสุด โดยเลือกพัก หองมาตรฐาน (เตียงคู) 

อัตราคาท่ีพักท่ีมักใชบริการมากท่ีสุดคือ 1,000 - 2,000 บาท ใชระยะเวลาในการเขาพักตอครั้งสวน

ใหญท่ี 2 คืน 

ผลการศึกษาและวิเคราะหตามสมมติฐานพบวาจากสมมติฐานท่ีตั้งไวท้ังหมด 2 ขอ ตอไปนี้ 

สมมติฐานขอท่ี 1 ทัศนคติมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียว

ชาวไทยในกรงุเทพมหานคร ผลการทดสอบสมมติฐาน คือ สอดคลอง หมายถึง ปจจัยดานทัศนคติมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร มี

นัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 

สมมติฐานขอท่ี 2 สวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบน

อินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร ผลการทดสอบสมมติฐาน คือ สอดคลอง 

หมายถึง ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตของ

นักทองเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร มีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05  
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สรุปไดวา กรอบแนวความคิดเปนไปตามแนวความคิดเห็น ท่ีสรุปไดวา ทัศนคติ และสวน

ประสมทางการตลาด มีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียวชาวไทยใน

กรงุเทพมหานคร 

 

5.2 การอภิปรายผล  

 จากการศึกษา เรื่องทัศนคติ และสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ี

พักบนอินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร ผูวิจัย ขอสรุปการอภิปรายผล ดังนี้ 

นักทองเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานครมีมุมมองตอการจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตอยางไร  

จากการศึกษา พบวา นักทองเท่ียวชาวไทย ในกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดสรุปความคิดเห็นเพ่ิมเติม

จากผูตอบแบบสอบถาม จากท่ีมีผูแสดงความคิดเห็นเพ่ิมเติม จํานวน 7 ชุด จากแบบสอบถามท้ังหมด 

400 ชุด พบวา ดานทัศนคติ ขอท่ีมีคาเฉลี่ยนอยท่ีสุดคือ การท่ีทานเคยซ้ือสินคาหรือบริการบน

อินเทอรเน็ตเปนประจําทําใหทานม่ันใจตอการจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต สอดคลองกับงานวิจัยของ 

รัศมี ศรีวชิรทานต (2555) ท่ีศึกษาปจจัยตางๆ ท่ีมีผลตอพฤติกรรมในการใชบริการจองหองพัก

ภายในประเทศของ www.agoda.com รวมถึงดานทัศนคติ ท่ีดานความเชื่อม่ัน มีความสัมพันธกับ

พฤติกรรมในการใชบริการจองหองพักภายในประเทศของ www.agoda.com ท่ีระดับความถ่ีตอสาม

เดือนโดยมีความสัมพันธกันในระดับนอยมาก ในทิศทางเดียวกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 

0.01 และยังสอดคลองกับ ความคิดเห็นเพ่ิมเติมของผูตอบแบบสอบถามท่ี แสดงความคิดเห็นวา การ

จองหองพักบนอินเตอรเน็ตทําใหไมม่ันใจเทากับการ Walk In..!! สวนดานสวนประสมทางการตลาด 

ขอท่ีมีคาเฉลี่ยนอยท่ีสุดคือ รูปภาพ ถายจากสถานท่ีจริงดูนาเชื่อถือ ซ่ึงสอดคลองกับ ขอเสนอแนะ

และความคิดเห็นเพ่ิมเติมของผูตอบแบบสอบถามวา รูปแบบท่ีแสดงบนอินเทอร เน็ตดูแลวเกินจริงทุก

ครั้ง สิ่งอํานวยความสะดวกต่ํามาก สวนในดานของการทําโปรโมชั่นและการแจงขาวสาร ผูตอบ

แบบสอบถาม ใหความเห็นวา บางครั้งโปรโมชั่นสงเสริมการขายในอินเทอรเน็ต มีขอความคลุมเครือ 

ทําใหยากตอการตัดสินใจสั่งจองหองพัก และถามีขอมูลของลูกคาแลว อยากใหมีการแจงโปรโมชั่น

ทางอีเมลลมากข้ึน เพราะสะดวกกวาเขาไปหาโปรโมชั่นของท่ีพักเอง อ่ืนๆ เปนดานของการนําเสนอ

ผานเว็บไซต ดังนี้ ถามีการถายทําบรรยากาศสถานท่ีพักเปนคลิปวิดีโอสั้นๆ ใน Website ของท่ีพัก/

Resort ตางๆจะชวยจูงใจในการเขาชม และซ้ือผาน Website ไดดีข้ึน, การทําเว็บจองหองไมควรทํา

ตัวหนังสือท่ีเล็กเพราะอาจทําใหลูกคามองขามจุดสําคัญนั้นๆไป ทําใหเกิดความเขาใจผิด  และอยากให

เสนอคําถามดานลบ และประสบการณแยๆ จะไดมีขอแนะนําสําหรับ การไมอยากพบเจอ

ประสบการณ และไมแนะนําใหทํา 
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ปจจัยใดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียวชาวไทยใน

กรงุเทพมหานคร  

จากการท่ีผูวิจัย ศึกษาดานทัศนคติและสวนประสมทางการตลาด พบวาทัศนคติมีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร  โดยผลการศึกษาท่ี 

สรุปวา ปจจัยดานทัศนคติมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียวชาวไทย

ในกรุงเทพมหานคร มีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 ผลดังกลาว สอดคลองกับแนวคิดของ เชิดศักดิ์  

โฆวาสินธุ (2520, หนา 38) ท่ีวา การตัดสินใจเกิดจากทัศนคติ และทัศนคติท่ีวานั้น เกิดจากการ

เรียนรูและ จากประสบการณ และ ศิริวรรณ เสรีรัตน (2542, หนา 44) ท่ีกลาววา ทัศนคติ คือ 

ความรูสึกท่ีมีตอสิ่งใด สิ่งหนึ่งและเปนตัวเชื่อมใหเกิด พฤติกรรม และ Roger (1978, pp. 208-209 

อางใน สุรพงษ โสธนะเสถียร, 2533, หนา 122) ท่ีวาทัศนคติ เปนสิ่งท่ีบงชี้วา คนๆนั้นรูสึกตอสิ่งใดสิ่ง

หนึ่งอยางไร ซ่ึงอาจสงผลตอพฤติกรรมในอนาคตได ซ่ึงตามการศึกษาครั้งนี้ สามารถสรุปผลไดวา 

ทัศนคติท่ีดีตอ การจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต จะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต ซ่ึง

สอดคลองกับ Schiffman & Kanuk (1987, p. 128) และ ศิริวรรณ เสรีรัตน (2535, หนา 247) ท่ีวา

ทัศนคติ เปนหนึ่งในสวนประกอบ ของกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค และ ปจจัยภายในดาน

ทัศนคติเปนสิ่งท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ตามลําดับ 

เม่ือวิเคราะหเปนรายขอพบวา สิ่งท่ีนักทองเท่ียวมีทัศนคติท่ีอยูในเชิงบวกมากท่ีสุด สามเปน

อันดับแรก ไดแก การจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตสามารถจองไดตลอด 24 ชั่วโมง การจองท่ีพักบน

อินเทอรเน็ตมีข้ันตอนการจองท่ีงายดาย และการท่ีทานใชงานอินเทอรเน็ตเปนประจําสงผลใหทาน

รูสึกวาการจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตเปนเรื่องงาย ท้ังหมดลวนเปน เรื่องของความสะดวกสบาย ซ่ึง

สอดคลองกับงานวิจัยของ ธิดารัตน โกไศยกานนท (2553) ศึกษาเรื่อง การเปรียบเทียบทัศนคติการใช

บริการอินเทอรเน็ต – แบงคก้ิงระหวางบริการ K-CYBER BANKING ของธนาคารกสกิรไทย กับบริการ 

SCB EASY NET ของธนาคารไทยพาณิชย โดยปจจัยท่ีกลุมตัวอยางเลือกใชบริการอินเทอรเน็ต – 

แบงคก้ิงของธนาคารไทยพาณิชยสวนใหญใหความสําคัญมากในดานความสะดวก รวดเร็วตอการใช

งาน ซ่ึงผลดังกลาว ไมสอดคลองกับ สวนกลุมตัวอยางท่ีใชบริการอินเทอรเน็ต – แบงคก้ิงของธนาคาร

กสิกรไทยท่ีไดใหความสําคัญมากในปจจัยดานการบริการท่ีครบถวนและครอบคลุม และผลดังกลาวไม

สอดคลองกับแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน (2543, หนา 85-86) ท่ีวาผูบริโภคมักใชเกณฑท่ีมองเห็น

ไดประกอบการพิจารณาการตัดสินใจซ้ือ เชน ดานราคา ดานการใชงาน เปนตน  

ตอมา ดานสวนประสมทางการตลาดในภาพรวม พบวามีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบน

อินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร โดยผลการศึกษาท่ี สรุปวา ปจจัยดานสวน

ประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียวชาวไทยใน

กรงุเทพมหานคร มีนัยสําคัญทางสถิติท่ี 0.05 ผลดังกลาว สอดคลองกับแนวคิด ของอดุลย  
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จาตุรงคกุล (2543, หนา 26) ท่ีวา สวนประสมทางการตลาด คือ สิ่งท่ีเปนตัวกระตุนใหเกิดการ

ตัดสินใจซ้ือ และลักษณะเฉพาะของสินคามีอิทธิพลตอการซ้ืออยูมาก ท้ังยังสอดคลองกับแนวคิดของ 

ศิริวรรณ เสรีรัตน (2541, หนา 83) ท่ีวา สวนประสมทางการตลาด ทําใหเกิดการตัดสินใจซ้ือ และ

การสงเสริมการตลาด ใชเพ่ือจูงใจ ใหเกิดอิทธิพลตอความรูสึกจนนําไปสูการซ้ือ Semenik (2002, p. 

563) อยางไรก็ตาม เม่ือวิเคราะหเปนรายขอพบวา ขอท่ีมีคาเฉลี่ยรวมมากท่ีสุดสามเปนอันดับแรก 

ไดแก สามารถจองท่ีพักไดทุกเวลา ตลอด 24 ชั่วโมง หองพักมีใหเลือกหลากหลายตามความตองการ 

และมีชองทางการซ้ือขายท่ีสะดวก ผานทางอินเทอรเน็ตตามลําดับ โดยจัดอยูในดานชองทางการจัด

จําหนายและดานราคา ซ่ึงสอดคลองกับผลการทดสอบสมมติฐาน ท่ีพบวา สวนประสมทางการตลาด

ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด และดานผลิตภัณฑและบริการมีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร ในเรื่องของความ

หลากหลายของสินคา สอดคลองกับ งานวิจัยของหนึ่งฤทัย เนาวคํา (2556) ท่ีศึกษาวิจัยเรื่อง อิทธิพล

ของการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการและปจจัยทางการตลาดตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม ใน

เขตกรุงเทพมหานคร สวนของปจจัยทางการตลาดในดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัด

จําหนาย และดานการสงเสริมการขายมีความสัมพันธตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียม อยางมี

นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 และ การท่ีมีสินคาใหเลือกหลากหลาย เปนสิ่งท่ีผูบริโภค ตระหนัก 

และเปนหนึ่งในหลายปจจัย ท่ีอยูในกระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค เม่ือพิจารณารวมแลว พบวา 

นักทองเท่ียว ใหความสําคัญกับชองทางการจําหนาย และความสะดวกมากท่ีสุด ซ่ึงไมสอดคลองกับ

งานวิจัยของ อภัสนันท เชื่อถือเจริญกิจ (2554) ท่ีวิจัยเรื่อง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือทาวน

เฮาสของผูบริโภคในกรุงเทพฯ ผลการวิจัยพบวา ปจจัยดานราคา เปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ

ตัดสินใจซ้ือทาวนเฮาสของผูบริโภคมากท่ีสุด  

สําหรับปจจัยดานการตัดสินใจซ้ือ พบวา ผูตอบแบบสอบถามใหความสําคัญ 3 อันดับแรก 

ไดแก การท่ีทานไดกําหนดราคาท่ีพักท่ีเหมาะสมไดเองสงผลใหทานตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต 

มีคาเฉลี่ยรวมในระดับมาก และมีคาเฉลี่ยมากท่ีสุด โดยสอดคลองกับ Schiffman & Kanuk (1987, 

p. 128) และ แนวคิดของ อดุลย จาตุรงคกุล (2543, หนา 26) ท่ีวา ราคาเปนสิ่งท่ี ผูบริโภคใชเพ่ือ

ประเมินคุณคา กอนการซ้ือ และโดยสวนประสมทางการตลาด จะมีอิทธิพลในทุกข้ันตอนของ

กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ซ่ึงไมสอดคลองกับผลการทดสอบสมมติฐานท่ีพบวา ราคาไมมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต ตามดวย การท่ีทานไดคนหาและเปรียบเทียบท่ีพักท่ี

ตองการไดดวยตนเอสงผลใหทานตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต และการท่ีทานสามารถจองท่ีพัก

บนอินเทอรเน็ตไดโดยยังไมตองชําระเงินมีผลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต ตามลําดับ ซ่ึง

ท่ีกลาวมาขางตนนี้ ลวนเปนปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด ท่ีพบวามีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

จองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต อยูในระดับมากท้ังสิ้น ซ่ึง สอดคลองกับงานวิจัยของนิธิวดี สุขโหมด และ 
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กิตติพันธ คงสวัสดิ์เกียรติ (2554) ทําการศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยทางดานประชากรศาสตร ท่ีสงผลตอ

การตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมมือสองของผูอยูอาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร ศึกษาความสัมพันธ

ระหวางพฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือ และปจจัยสวนประสมทางการตลาด ซ่ึงพบวา ปจจัยสวนประสม

ทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจซ้ือคอนโดมิเนียมมือสองของผูอยูอาศัยในเขตกรุงเทพมหานครใน

ระดับมาก ซ่ึงสอดคลองกับผลการศึกษาท่ีปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด โดยรวมอยูในระดับ

ความสําคัญมาก  

สรุปไดวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบน

อินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร สอดคลองกับ แนวคิดของ Schiffman & 

Kanuk, 1987, p. 128) ท่ีวา สวนประสมทางการตลาด เปนองคประกอบสําคัญท่ีสงผลตอการ

ตัดสินใจซ้ือของผูบริโภค ซ่ึงเปนสิ่งกระตุนจากภายนอก ท่ีผูประกอบการใชสื่อสาร กับผูบริโภคเพ่ือ 

ชักจูงใหเกิดการใชบริการ  

 

5.3 ขอเสนอแนะสําหรับการนําผลไปใชทางธุรกิจ  

 จากการศึกษาเรื่อง ทัศนคติ และสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ี

พักบนอินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยเห็นวา ธุรกิจ/หนวยงาน/

องคกรตางๆ ท่ีดําเนินการเก่ียวกับ การใหบริการจองท่ีพัก หรือบริการอ่ืนๆ ดานทองเท่ียวบน

อินเทอรเน็ต สามารถนําผลการศึกษานี้ ไปใชไดดังนี้  

5.3.1 จากผลการศึกษา พบวานักทองเท่ียวสวนใหญ มีความรู ความเขาใจ และใหความ

สนใจเก่ียวกับการจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตอยูมาก เนื่องจากเปนสิ่งท่ีทันสมัยและสะดวกสบาย จึงมี

แนวโนมการจองท่ีเพ่ิมมากข้ึนเรื่อยๆ ในอนาคต ดังนั้น ผูประกอบการหรือเจาของธุรกิจโรงแรม และ

ภาคทองเท่ียวตางๆ ควรใหความสําคัญกับภาคธุรกิจสวนนี้ใหมากข้ึน เพ่ือเปนอีกชองทางท่ีชวยเพ่ิม

การขาย และมีรูปแบบการใหบริการท่ีแปลกใหมมากข้ึน 

5.3.2 ผูประกอบการควรใหความสําคัญกับเรื่องของภาพลักษณใหมาก เนื่องจากสงผลตอ

ทัศนคติของนักทองเท่ียวชาวไทย และทัศนคติมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต  

5.3.3 จากผลการศึกษา โดยรวม พบวา นักทองเท่ียวยังรูสึกขาดความเชื่อม่ันตอการจองท่ีพัก

บนอินเทอรเน็ต ตอรูปภาพท่ีแสดงวาเกินจริง และตอโปรโมชั่นท่ีไมชัดเจน ดังนั้นนักการตลาด ควร

นําเสนอโปรโมชั่น สงเสริมการขายท่ีเขาใจงาย ไมซับซอน ซ่ึงทําใหเกิดความลังเล และยาก ตอการ

ตัดสินใจจองท่ีพัก โดยนําเสนอเนื้อหาท่ีอานงาย สบายตา และใชคําท่ีไมสอไปในทางท่ีทําใหเกิดความ

สับสน หรือเขาใจผิด เพ่ือสงเสริมใหนักทองเท่ียวมีความม่ันใจข้ึน และมีการแจงโปรโมชั่นทางอีเมลล

มากข้ึน เพ่ืออํานวยความสะดวกแกผูท่ีตองการซ้ือบริการ และผูท่ีมีแพลนเดินทาง ซ่ึงจะทําใหเกิดการ

จองมากข้ึน  
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5.3.4 ดานขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม ผูประกอบการ หรือ นักการตลาด ควรศึกษา

ถึงลักษณะของกลุมเปาหมาย เพ่ือท่ีจะไดวางแผน และกําหนดกลยุทธเพ่ือดําเนินการทางการตลาด

ตอไป เชน การนําขอมูล ลักษณะของกลุมเปาหมายไปทําการตลาด และนําเสนอแพ็คเก็จท่ีเหมาะสม

และตรงใจ เชน การนําเสนอโปรโมชั่นหองพักสําหรับ 2 คืน แกใหนักทองเท่ียวท่ีมักเขาใชบริการ 1 

คืน เพ่ือเปนการสงเสริมการขาย ยืดระบะเวลาการเขาพักใหนักทองเท่ียวไดใชบริการมากข้ึน และทํา

ใหรายไดของกิจการเพ่ิมมากข้ึน หรือ อาจจะนําไปใชเพ่ือวางแผน พยากรณ ความตองการในอนาคต 

หรือเพ่ือเสนอ สิทธิพิเศษอาจจะเปนในรูปแบบของการทําโปรโมชั่นสวนลดหรือแถม และนําเสนอ

สินคาหรือบริการท่ีตรงใจกับกลุมลูกคาเปาหมายใหไดมากท่ีสุด 

5.3.5 จากผลการศึกษาท่ีพบวา ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ

จองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตมากท่ีสุด เห็นไดวาผูใชบริการใหความสําคัญกับเรื่องของการเขาถึงขอมูล 

ความสะดวกสบายมาก ดังนั้น ผูประกอบการและนักการตลาดควรเห็นถึงความสําคัญขอนี้ ในการ

พัฒนา การเขาถึงผูใชบริการใหมากท่ีสุด เชนการพัฒนาแอพพลิเคชั่นบนมือถือ เพ่ือสามารถรองรับ

ความตองการผานโทรศัพทมือถือได 

5.3.6 การทําเว็บไซตใหดูดี นาเชื่อถือ และเปนท่ีนาสนใจ เปนเรื่องท่ีสําคัญมาก เนื่องจาก

เปนชองทางท่ีนักทองเท่ียวเห็นและมีผลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนเว็บไซตนั้นๆ ผูวิจัยมีความเห็นวา 

ผูประกอบการควรเขารวมเปนสมาชิกสมาคมท่ีเก่ียวของกับภาคอุตสาหกรรมทองเท่ียวท่ีไดรับการ

รับรองวามีความนาเชื่อถือ และติดตอรับเครื่องหมายท่ีรับรองความปลอดภัยจากการซ้ือสินคาบน

เว็บไซต จากกรมพัฒนาธุรกิจการคา กระทรวงพาณิชยเพ่ือเพ่ิมความม่ันใจใหแกผูใชบริการ และ

ยืนยันวาองคกรมีตัวตนอยูจริง 

5.3.7 องคกรและหนวยงานตางๆ ท่ีเก่ียวของ นําปจจัยดานทัศนคติมาศึกษาและใชเปน

แนวทาง ในการประเมินการตัดสินใจตอไป จากการท่ี ทัศนคติมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบน

อินเทอรเน็ตของนักทองเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร จึงควรมีการสรางภาพลักษณ และสิ่งตางๆ 

ท่ีคาดวาจะสงผลตอนักทองเท่ียวในดานอารมณ ความรูสึก การรับรู ซ่ึงสิ่งเหลานี้ จะแสดงออกเปน

พฤติกรรมจากการตัดสินใจ   

5.3.8 ผูประกอบการ หรือ นักการตลาดและทุกภาคสวนท่ีเก่ียวของ สามารถนําผลการศึกษา

ในดาน ปจจัยสวนประสมทางการตลาด มาปรับใชเพ่ือทําการตลาด กระตุนใหเกิดการจองของ

นักทองเท่ียว ท้ังยังสามารถนําผลวิจัยไปใชเปนแนวทางการพัฒนา ตอยอดโครงสรางธุรกิจ และเปน

ฐานขอมูลใหกับผูประกอบการ หรือ นักการตลาด ไดปรับใชเพ่ือวางแผน ตอยอดและพัฒนากลยุทธ

เพ่ือเพ่ิมจํานวนของการจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต  
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5.4 ขอเสนอแนะสําหรับการวิจัยครั้งตอไป    

เพ่ือใหผลการศึกษาในครั้งนี้สามารถขยายตอไปในทัศนะท่ีกวางมากข้ึนอันจะเปนประโยชน

ในการอธิบายปรากฏการณและปญหาทางดานการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต หรือปญหาอ่ืนท่ี

มีความเก่ียวของกัน ผูทําวิจัยจึงขอเสนอแนะประเด็นสําหรับการทําวิจัยครั้งตอไปดังนี้  

 5.4.1 ควรศึกษากลุมตัวอยางท่ีพํานักอยูตามจังหวัดอ่ืนๆเพ่ิมเติมจากกรุงเทพมหานคร เพ่ือดู

วาจะไดผลการศึกษาท่ีแตกตางจากเดิมหรือไม อยางไร 

 5.4.2 ควรศึกษาปจจัยดานการรับรูของนักทองเท่ียวท่ีมีตอการจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต เพ่ือ

จะไดพบปจจัยท่ีสําคัญเพ่ิมเติมและเปนแนวทางในการนํามาพัฒนาเพ่ือสรางการรับรูตอไป 

 5.4.3 ควรศึกษาพฤติกรรมและรูปแบบการจองท่ีพักของนักทองเท่ียวชาวไทย เพ่ือใหทราบ

ในแงมุมท่ีแตกตางมากยิ่งข้ึนวา นักทองเท่ียวนิยมจองท่ีพักผานชองทางใด ระยะเวลาในการวาง

แผนการจองท่ีพักลวงหนารวมถึงความคิดเห็นในแงลบตางๆ  
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ภาคผนวก 

แบบสอบถาม 

 

ทัศนคติ และสวนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ 

จองที่พักบนอินเทอรเน็ตของนักทองเที่ยวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร  
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แบบสอบถาม 

เรื่อง ทัศนคติ และสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต

ของนกัทองเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร 
 

คําชี้แจง: แบบสอบถามฉบับนี้ จัดทําข้ึนเพ่ือประกอบการคนควาแบบอิสระ ซ่ึงเปนสวนหนึ่งของ

การศึกษาตามหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาวิชาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ผูวิจัย

จะเก็บขอมูลของทานเปนความลับและใชเพ่ือประโยชนในการศึกษาเทานั้น กรุณาตอบแบบสอบถาม

ตามความจริง และผูวิจัยขอขอบพระคุณอยางสูงท่ีทานไดสละเวลาอันมีคาในการตอบแบบสอบถาม

ครั้งนี้  
 

สวนที ่1 ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม  

คําชี้แจง

1. เพศ 

 โปรดทําเครื่องหมาย √ ลงในชอง () ท่ีตรงกับตัวทานมากท่ีสุดในแตละคําถาม 

□  ชาย  □ หญิง 

2. อายุ 

□ 18 - 30 ป  □ 31 - 40 ป □ 41 - 50 ป □ ตั้งแต 50 ป ข้ึนไป 

3. ระดบัการศึกษา 

□ ต่ํากวาปริญญาตรี  □ ปริญญาตรี  □ สูงกวาปริญญาตรี 

4. อาชีพ 

□ นักเรียน / นกัศึกษา  □ ขาราชการ / รัฐวิสาหกิจ □ พนักงาน

บริษัทเอกชน  

□ ธุรกิจสวนตัว / เจาของกิจการ □ แมบาน / พอบาน      □ อ่ืน ๆ (โปรด

ระบุ)............................ 

5. รายไดเฉลี่ยตอเดือน 

□ ต่ํากวาหรือเทากับ 10,000 บาท   □ 10,001 – 20,000 บาท 

□ 20,001 - 30,000 บาท   □ 30,001 - 40,000 บาท 

□ 40,001 - 50,000 บาท   □ มากกวา 50,001 บาทข้ึนไป  

6. ความถ่ีของการเดินทางทองเท่ียวตอป 

□ 1 - 2 ครั้ง ตอป  □ 3 - 5 ครั้ง ตอป □ มากกวา 5 ครั้งข้ึนไป  
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7. ทานมักเดินทางทองเท่ียวในประเทศหรือตางประเทศ 

□ เดินทางในประเทศ    □ เดินทางตางประเทศ 

8. ทานมักเดินทางทองเท่ียวประเภทไหนมากท่ีสุด 

□ ชายหาด / ทะเล □ ภูเขา / น้ําตก     □ ในตัวเมือง / ชอปปง     

□ แสงส ี/ ผับ บาร □ ไหวพระ / ศาสนา □ อ่ืน ๆ (โปรดระบุ)............................ 

9. ทานมักเดินทางไปทองเท่ียวกับใครมากท่ีสุด 

□ คนเดียว □ ครอบครัว □ เพ่ือน / คนรูจัก    □ บริษัท □ อ่ืน ๆ (โปรด

ระบุ)................ 

10. บุคคลใดมีสวนในการตัดสินใจเลือกจองท่ีพักมากท่ีสุด 

□ ตนเอง □ ครอบครัว □ เพ่ือน / คนรูจัก    □ บริษัท □ อ่ืน ๆ (โปรด

ระบุ)................ 

11. ประเภทของท่ีพักท่ีทานมักเลือกใชบริการมากท่ีสุด 

□ โรงแรม   □ รีสอรท   □ บานพัก / บงักะโล  

□ โฮสเท็ล   □ เซอรวิสอพารทเมนท  □ อ่ืน ๆ (โปรด

ระบุ)................ 

12. ประเภทของหองพักท่ีทานมักเลือกใชบริการมากท่ีสุด 

□ หองมาตรฐาน (เตียงเดี่ยว) □ หองมาตรฐาน (เตียงคู)  □ หองสําหรับ

ครอบครัว  

□ หองชุด Suite   □ หองชุด Deluxe  □ อ่ืน ๆ (โปรด

ระบุ)................ 

13. ระดับอัตราคาท่ีพักท่ีทานมักใชบริการมากท่ีสุด 

□ ต่ํากวา 1,000 บาท    □ 1,000 – 2,000 บาท     

□ 2,001 – 3,000 บาท    □ 3,001 – 4,000 บาท 

□ 4,001 – 5,000 บาท      □ มากกวา 5,000 บาทข้ึนไป 

14. ระยะเวลาในการเขาพักตอครั้งสวนใหญ 

□ 1 คืน  □ 2 คืน  □ 3 คืน  □ 4 คืน ข้ึนไป 

 

 

 

 



 81 

สวนที ่2 ปจจัยดานทัศนคติ  

 

คําชี้แจง

ระดับความคิดเห็น (5=มากที่สุด, 4=มาก, 3=ปานกลาง, 2=นอย, 1=นอยที่สุด) 

 โปรดทําเครื่องหมาย  √ ลงในชอง () ท่ีตรงกับตัวทานมากท่ีสุดในแตละคําถาม 

 

ทัศนคตขิองนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีมีตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต  

มากท่ีสุด ↔ นอยท่ีสุด 

(5)       ↔         (1) 

1. ทานคิดวาการจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตมีข้ันตอนการจองท่ีงายดาย       

2. ทานทราบวาการจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตสามารถจองไดตลอด 24 ชั่วโมง           

3. ทานเขาใจวาการจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตไมยุงยาก           

4. การท่ีทานใชงานอินเทอรเน็ตเปนประจําสงผลใหทานรูสึกวาการจองท่ีพักบน

อินเทอรเน็ตเปนเรื่องงาย           

5. การท่ีทานเคยซ้ือสินคาหรือบริการบนอินเทอรเน็ตเปนประจําทําใหทานม่ันใจตอ

การจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต      
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สวนที ่3 ปจจัยสวนประสมทางการตลาด  

 

คําชี้แจง

ระดับความคิดเห็น (5=มากที่สุด, 4=มาก, 3=ปานกลาง, 2=นอย, 1=นอยที่สุด) 

 โปรดทําเครื่องหมาย  √ ลงในชอง () ท่ีตรงกับตัวทานมากท่ีสุดในแตละคําถาม 

 

สวนประสมทางการตลาดของนักทองเท่ียวชาวไทยตอการตัดสินใจจองท่ีพักบน

อินเทอรเน็ต 

มากท่ีสุด  ↔  นอยท่ีสุด 

(5)         ↔         (1) 

1. หองพักมีใหเลือกหลากหลายตามความตองการ           

2. หองพักมีใหเลือกจํานวนเพียงพอตอความตองการ           

3. รูปภาพ ถายจากสถานท่ีจริงดูนาเชื่อถือ           

4. มีการใหขอมูลท่ีละเอียดเก่ียวกับท่ีพัก           

5. สามารถอานความคิดเห็นของผูท่ีเคยเขาพักและเปรียบเทียบท่ีพักได            

6. ราคาท่ีพักมีความเหมาะสมเม่ือเทียบกับคุณภาพท่ีไดรับ           

7. ราคาท่ีพักมีความเหมาะสมเม่ือเทียบกับบริการท่ีไดรับ           

8. มีการแสดงราคาชัดเจน ไมคลุมเครือ           

9. ประหยัดและคุมคากวาเม่ือเทียบกับการจองท่ีพักผานตัวแทน           

10. มีชองทางการซ้ือขายท่ีสะดวก ผานทางอินเทอรเน็ต           

11. สามารถจองท่ีพักไดทุกเวลา ตลอด 24 ชั่วโมง           

12. สถานท่ีพักมีสิ่งอํานวยความสะดวกภายในหองพักครบถวน           

13. การใหสวนลด           

14. มีการจัดทําโปรโมชั่นสมํ่าเสมอ           

15. มีรายการสงเสริมการขายรวมกับการใชบัตรเครดิต           

16. โปรโมชั่นสงเสริมการขายมีความหลากหลาย           

17. มีการประชาสัมพันธผานเว็บไซตและสื่อตางๆ           
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สวนที ่4 การตัดสินใจซื้อ  

คําชี้แจง

ระดับความคิดเห็น (5=มากที่สุด, 4=มาก, 3=ปานกลาง, 2=นอย, 1=นอยที่สุด) 

 โปรดทําเครื่องหมาย  √ ลงในชอง () ท่ีตรงกับตัวทานมากท่ีสุดในแตละคําถาม 

การตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต  

มากท่ีสุด  ↔  นอยท่ีสุด 

(5)         ↔         (1) 

1. การท่ีทานไดคนหาและเปรียบเทียบท่ีพักท่ีตองการไดดวยตนเองสงผลใหทาน

ตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต           

2. การท่ีทานไดกําหนดราคาท่ีพักท่ีเหมาะสมไดเองสงผลใหทานตัดสินใจจองท่ีพักบน

อินเทอรเน็ต           

3. โปรโมชั่นสงเสริมการขายบนอินเทอรเน็ตสงผลใหทานตัดสินใจจองท่ีพักบน

อินเทอรเน็ต           

4. กิจกรรมในชีวิตประจําวันของทานมีผลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต            

5. ความสนใจในชีวิตประจําวันของทานมีผลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต           

6. ความคิดเห็นของทานมีผลตอการตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต           

7. การท่ีทานสามารถจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ตไดโดยยังไมตองชําระเงินมีผลตอการ

ตัดสินใจจองท่ีพักบนอินเทอรเน็ต           

 

สวนที ่5: ขอเสนอแนะและความคิดเห็นเพิ่มเติม 

……………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………………

………… 

……………………………………………………………………………………………………………………………………

…… 

 

 

 

 

 

     ขอขอบพระคุณท่ีกรุณารวมมอืในการทําแบบสอบถาม 
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พ.ศ. 2557  บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต (การตลาด) จากมหาวิทยาลัยกรงุเทพ 

พ.ศ. 2549  การจัดการธุรกิจทองเท่ียวและโรงแรม มหาวิทยาลัยกรุงเทพ  

   หลักสูตรภาษาอังกฤษ 

พ.ศ. 2544  มัธยมศึกษาตอนปลายจากโรงเรียนสายปญญา 

 

ประสบการณการทํางาน  

พ.ศ. 2557 ผูจัดการฝายพัฒนาธุรกิจ  

 บริษัท เสิรชเอ็นจินอ็อปทิไมเซชั่น จํากัด 

พ.ศ. 2552 เลขานุการ 

 บริษัท ไชโย โฮสติ้ง จํากัด 

 

 



l.l14 i?fi$1aun5{tYlYlI

,riosrnaq'ird?unliouru'rnt#ldfi vrB"lutvru'Ififl ud/a, :fi r^rudtv

iufi, 1 "r6ou li^^,ftfl .. Y{ n ?55 }-

//'---)-''c

drvrri,r (uru/ur.r/fir,u."'J {di{eifi i1]:ir {i{t'n . oErrirur aya !3,Ylqrq
-,,n;''.l.r.r]|"nt'l,''i'c;",i,^,ln..uo,,,-;;,^uin^'
a.,nrr*, i,ln,ruri') 6'.rr,ripr fli;rr;t{rl fnl :fi'alil:ufid ra?f 9

c!,vd

rtlurin fr nurn o{ilvriilu ra-u nl nril1r :r,ia rJ:v sird'r ru I q.?r 
9. ! :? |

:vd'urJiryryr nsri m Tvr nron
udn4nr....-..-u5.ltr:.q.:fin2:arfgufr.c],...-". "artrit't.....--.-.....:-......"..."."...ntuu",,"....rr.3.r.r-r":"q.tfr"1.."....

") , c ,!^ t il obva a.- ', i
qJ{F1O LlUr:Un1l " Eloqryrgrl11['ljdvl6 " rJ1U14U{ rrav

rlil'rivurdanq{ryrl,{ oi'raqjrnTrd 119 nuuvr:v:rru 4 ttt':1fl:vts;un rtelnao{rers

ni{Lvrl^rlrv1unl 1 0 1 1 0 QirsiaiililEun'jr " {ldiuar1ryrnlfl{f, vr3 " 6nrlruufir

v q Evq q quu qQlq a o s dv - , q,J
r.t0utu're]L14ltayfi rac rytq5loqrulsrh4L{fiflo flna{v]'laryfulnu[FrurJrCIn?]ilawoluu

U I oEva a v t d, U V a d, 
'da 

a . d Vd 4 a a

?J0 1. al0uillmluLra?l01.105u:0{?1r,Uuil451{fi::n*nvrlur'rilafloKfltvru{titgru?!u{1u415ufiuo/

lru,'**u;xi, qleF;niii,,l i,i;ir{l:,Jarht)rn/.oiil ni'J; n?rn.d}efli.( Jc.l'xlf acrdrll
),

-.r rr'au,,te { r.'r1 q r c :fl n ?c I r"h tr a'h ?-h uJ rlnt r rai il al' Lt1 il f(,l-.,".-.----"..

.]< d, ' d a o a
{{neLuua2uvu{lJo{n1:Flnu1Fl'}r.runnqn5. .-.u:xlIq:.nn_il111u.0J9n...."'i.Jo{3.J141'rviulaunlnrfiY{
, ' n .io ,(rioltjfr l3an'jr " ar:finud/iil$rfiv{ud")

ila z. r{oriqrnlfrl't'fryr8srnnt0uuoxlfi'{ldir-roqrgrortrflrifrvrBlnuf :rfilrnrirnouuvruuavhifi

dlaun:vuvr:nrtunT :riraT :frnuii/ivierrfinud {i'::'nrfi'rrirr"iriiirn-nrfiurnr:dtii'r d'prurJar $ruuy,i:

sioaror:ruru lrXrr:rduariur,l€ocitutru 'iritJ:slurid'urfiarrrnfrrfrmduri{du or.4rprnhi{dul.il
A As 

" 
S ! ' < I 'dqpt ', & d d r €

frn$lpruovriruuerriauttoatrlfiqosrElndruuEokiffld bi'jrr{.ruuaurorflt.J{u'l{?1?u 14:on'ri
oiqodv

n: ;Yn 0u ia lun nururytlue{rnB? nu

9 ddY u vq q 
^ ^ 

iq a ra I U q4va aw
tJ0 3. 1,,l1nn:EU}.t?olJOttu{ LuilQfi'141fi?]0 Lufi1:ulI1.r5l?vtu'ru?'{u[5uu'l'l'tr{0ury1fl h4ltJav5n!

!anan'ruuanff6 vio:vu'jr.:ri'ldiuoqrgroilri'Ldf;yr6rYuqnnnn, uuonfifi raiofirvqriododul
.i v - - d - d, quvv qevq Aq, " 4 o 1 , <

rfrurrTlatfrvrE durilurvql##iuoqrgrn'l#tdfrvrBlriarur:ndr.t'ruduoonvirEir rzuuulri r.rSolaurur

kfr {orlryrntfhiSy60uuouiufisruac$ertdrirrfruurourri{iri:-roqrgrnl*"l{frvrfr'lun':rurf;urarn
' J- J tutu r-ro -&*

Ft't i 6l vl rn fi tu rrn qj Ln: u 01.{ cu'r F] 114 LtJ ff 11 5Y1{ fi u




	chapter 2.pdf
	กระแสการจองที่พักบนอินเทอร์เน็ต (Online Booking) เป็นที่นิยมมากในหมู่นักท่องเที่ยว เนื่องจากสภาพสังคมในปัจจุบันผู้คนส่วนใหญ่ต่างวุ่นวายเร่งรีบ ทุ่มเทให้กับการทำงาน จนเกิดเป็นภาวะเครียดสะสมและเหนื่อยล้า การเดินทางท่องเที่ยวจึงเป็นอีกหนึ่งทางเลือกที่ผู้...
	เว็บไซต์จองที่พักบนอินเทอร์เน็ตที่เป็นที่รู้จักของคนไทย ได้แก่
	1. อโกด้า ดอทคอม (Agoda.com)
	หนึ่งบริษัทผู้ให้บริการเว็บไซต์จองห้องพักในโรงแรมที่เติบโตเร็วที่สุดในโลก โดยมีโรงแรมในเครือข่ายกว่า 100,000 แห่งและมีเว็บไซต์ที่ได้รับการแปลเป็นภาษาต่างๆ ถึง 38 ภาษา ก่อตั้งปี พ.ศ. 2541 โดยนายไมเคิล เคนนี่ ภายใต้ชื่อแพลนเน็ต ฮอลิเดย์ ดอทคอม (PlanetHo...
	อโกด้า มีความน่าเชื่อถือมากในหมู่คนไทย เนื่องจากระบบการจองมีความรวดเร็ว ใช้งานง่าย มีโปรโมชั่นใหม่ๆอยู่เสมอ โดยล่าสุดผู้ใช้งานสามารถจองที่พักล่วงหน้าได้โดยยังไม่ต้องชำระเงิน เช่น ต้องการเดินทางไปภูเก็ตในเดือนธันวาคม อโกด้าอาจตัดเงินจากบัตรเครดิตของผู้...
	2. บุ๊คกิ้ง ดอทคอม (Booking.com)
	บุ๊คกิ้ง ดอทคอมเป็นส่วนหนึ่งของเครือไพรซ์ไลน์กรุ๊ป (Priceline Group) เช่นเดียวกับอโกด้า ผู้ใช้ทั้งกลุ่มผู้เดินทางเพื่อท่องเที่ยว หรือติดต่อธุรกิจจากทั่วโลกก่อตั้งขึ้นในปี พ.ศ. 2539 มีให้บริการในภาษาต่าง ๆ มากกว่า 40 ภาษา และบริการจองที่พัก 451,501 แห่...
	บุ๊คกิ้ง ดอทคอม ต่างจากอโกด้าตรงที่รวมภาษีมูลค่าเพิ่ม 7% กับ ค่าบริการอีก 10% ไว้ในราคาที่แสดงแล้ว ดังนั้นราคาที่แสดงจึงเป็นราคาสุดท้ายที่ผู้จองจะต้องจ่ายจริงๆ จองก่อนจ่ายทีหลัง และฟรีค่าธรรมเนียมในการยกเลิกเช่นเดียวกัน
	3. เอ็กซ์พีเดีย ดอทซีโอ ดอททีเฮช (Expedia.co.th)
	เอ็กซ์พีเดีย หรือ บริษท เอ็กซ์พีเดีย อิงค์ (Expedia, Inc.) เป็นบริษัทท่องเที่ยวออนไลน์ชั้นนำของโลก และดำเนินงานเว็บไซต์ในภาษาท้องถิ่นสำหรับนักท่องเที่ยวในสหรัฐฯ แคนาดา ฝรั่งเศส เยอรมนี อิตาลี เดนมาร์ก ออสเตรีย เบลเยียม ไอร์แลนด์ เนเธอร์แลนด์ นอร์เวย์ ...
	สำหรับเอ็กพีเดียในประเทศไทย เป็นที่รู้จักเนื่องจากร่วมมือกับสายการบินต้นทุนต่ำยอดนิยมอย่างแอร์เอเชีย (Air Asia) นอกจากจะให้บริการที่พักแล้ว ยังมีบริการทัวร์ระยะสั้นๆ อย่างซิตี้ทัวร์ (City Tour) และบริการแพ็คเกจที่พัก พร้อมตั๋วเครื่องบินแอร์เอเชีย อีกด...




