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 การวิจัยคร้ังนี้มีความมุงหมายเพ่ือศึกษา ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเท่ียวสหราชอาณาจักร ของนักทองเท่ียวชาวไทยของ บริษัท กัลลิเวอร ทราเวล แอดโซซิเอท 
จํากัด    ตลอดจนลักษณะทางดานประชากรศาสตรของนักทองเท่ียวผูตอบแบบสอบถาม     สําหรับ 
กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษาวิจัย คือ นักทองเที่ยวชาวไทยที่เคยเดินทางทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร 
อยางนอย 1 คร้ัง จํานวน  400  คน โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอมูล 
สวนสถติิทีใ่ชในการวิเคราะหขอมูลคือ คารอยละ คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน  ทดสอบความแตกตาง 
ระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตวัอยาง 2 กลุมที่เปนอิสระตอกันโดยใชการทดสอบคาที การวิเคราะหโดย
ใชคาความแปรปรวนทางเดียว  เม่ือทดสอบความแตกตางระหวางคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยางตั้งแต 2 กลุม 
ขึ้นไป ถาพบความแตกตาง ใชคาความแตกตางอยางมีนัยสําคัญในระดับนอยที่สดุหรือดันเน็ตตที 3   
การวิเคราะหความสัมพันธ  ใชสถิตคิาสมัประสิทธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพยีรสัน โดยการวเิคราะห 
ขอมูลทางสถติิน้ันใชโปรแกรม SPSS for Windows Version 15 
 
 ผลการวิจัยพบวา  
 1. นักทองเท่ียวกลุมตัวอยางสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 41-55 ป มีสถานภาพ 
สมรส/อยูดวยกัน มีการศกึษาระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน มี
รายไดสวนตวัตอเดือน 40,001-50,000 บาท 
 2. ดานทัศนคติตอผลติภัณฑทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร   ผูตอบแบบสอบถามมีความ 
คิดเห็นเก่ียวกบัทัศนคติผลติภัณฑทองเที่ยวในสหราชอาณาจักรโดยรวมอยูในระดับ ดี เม่ือพิจารณา
เปนรายขอพบวาขอที่มีความคิดเห็นอยูในระดับดี ไดแก ดานความสะดวกสบายในการคมนาคม 
การเดินทางทองเท่ียวไปยังแหลงตางๆ สถานที่พักและอาหารมีใหบริการหลากหลายระดับใหเลอืก
ตามความเหมาะสม ความหลากหลายของแหลงจับจายสินคา ความมีชื่อเสียงดานกิจกรรมกีฬาฟุตบอล 
ดานสถาปตยกรรม ศิลปะวฒันธรรม กวี ศิลปน เชน เช็คเปยร เดอะบีทเทิล่ มีแหลงทองเท่ียวจาก
สถานที่ถายทาํภาพยนตรใหเลือกชม เชน แฮรี่พ็อตเตอร นอตติ้งฮิล เจมสบอนด เปนตน สวนขอที่มี
ความคิดเห็นอยูในระดับปานกลาง ไดแก  มีแหลงทองเท่ียวที่หลากหลายใหเลือกเปนจํานวนมาก 
เปนแหลงทองเที่ยวที่มีชื่อเสียงโดงดัง และมี คุณคาและความยาวนานทางประวัตศิาสตร ซ่ึงมีทั้ง
ความสวยงาม และความลึกลับนาคนหา 
 3. ดานแรงจูงใจในการทองเที่ยวสหราชอาณาจักร ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับ
แรงจูงใจในการทองเท่ียวสหราชอาณาจักรโดยรวมอยูในระดับมาก เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา   
ขอที่มีความคดิเห็นอยูในระดับที่มาก ไดแก ความตองการหลบหนีความจําเจ ความเครียด ความ



 

ตองการพักผอนหยอนใจ เพ่ือโอกาสในการเขาสังคมเรยีนรูและสัมผัสกับวัฒนธรรมที่แตกตาง เปนตน 
สวนความคิดเห็นที่อยูในระดับปานกลาง ไดแก การมีรายไดสูงขึ้นทําใหมีความสามารถใชจายเพ่ือ
การทองเท่ียว รวมถึงการมีการศึกษาและหนาที่การงานที่สูงขึ้น ความตองการพบส่ิงใหมๆ สถานที่
ใหมๆ  และความรูสึกภาคภูมิใจที่ไดเดินทางไปยังสถานที่ทองเท่ียวนั้นๆ เปนตน  
 4. ดานรูปแบบการทองเที่ยวที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร  
ผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับรูปแบบการทองเที่ยวที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกทองเที่ยว
ในสหราชอาณาจักร โดยรวม มีระดับแรงจูงใจในการเลือกอยูในระดับ เลือก เม่ือพิจารณาเปนรายขอ
พบวาขอที่มีแรงจูงใจอยูในระดับที่เลือก ไดแก การทองเที่ยวเพ่ือการพักผอนหยอนใจ การทองเที่ยว
เชิงกีฬา การทองเท่ียวเพ่ือความบันเทงิ การทองเท่ียวแบบตื่นเตน ผจญภัย การทองเท่ียวเชิง
ประวตัิศาสตร  และ การทองเที่ยวเชิงสุขภาพ  สวนขอที่มีระดับแรงจูงใจในการเลือกอยูในระดับที่ไม
แนใจ การทองเท่ียวเชิงศลิปวัฒนธรรม และการทองเที่ยวเพื่อการศึกษา 
 5.  ดานพฤติกรรมการทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรของนักทองเที่ยวชาวไทย สาเหตทุี่ 
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญที่ตัดสินใจในเลือกทองเทีย่วในสหราชอาณาจักร ไดแก ความหลากหลาย
ของแหลงทองเท่ียว    สิ่งที่สวนใหญใหความสําคัญตอการทองเท่ียว ไดแก ความปลอดภัย สวนใหญ
ที่เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร ใชจายแตละคร้ัง เฉลี่ยประมาณ 440,000 บาท การทองเท่ียวใน
แตละคร้ังใชเวลาต่ําสุดประมาณ 4 วัน  สูงสุดประมาณ 10 วัน และเฉลี่ยประมาณ 7 วัน สวนใหญ
ประทับใจสถานที่ทองเที่ยวมากที่สุดโดยสถานที่ชื่นชอบ ไดแก บอนํ้าโรมัน แหลงชอปปงที่สวนใหญ
ชื่นชอบ คือ รานขายของที่ระลึก สวนใหญเลือกไปพัก ที่โรงแรมระดับ 3-4 ดาว  และรปูแบบการ
ทองเท่ียวแบบที่สวนใหญชอบมากที่สุด คือ การทองเท่ียวแบบอยูแตละสถานที่นานๆ เพ่ือชื่นชม
สถานที่ทองเที่ยวอยางเต็มที่ 
 
 ผลการทดสอบสมมติฐานในการวิจัย พบวา 
 1. นักทองเท่ียวที่มี  อายุ  ระดับการศึกษา  และรายไดสวนตัวตอเดือน   แตกตางกันมี 
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่
ระดับ .05  
 2.ทัศนคติดานผลิตภัณฑ  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน  
สหราชอาณาจักร ดานจํานวนครั้งที่เคยทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร ดานคาใชจายทั้งหมดในการ
ทองเที่ยวตอคร้ัง และดานระยะเวลารวมในการทองเที่ยวแตละครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
มีความสัมพันธในทศิทางเดียวกันในระดับปานกลาง  
   3. แรงจูงใจในการทองเที่ยวมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน 
สหราชอาณาจักร อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 มีความสัมพันธในทศิทางเดียวกันในระดับสูง 
เม่ือพิจารณารายดานพบวา ดานสิ่งจูงใจดานกายภาพและดานวัฒนธรรม และดานสิ่งจูงใจดานสวนตวั
และดานสถานภาพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักร 
ดานจํานวนครั้งที่เคยทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร  ดานระยะเวลารวมในการทองเท่ียวแตละครั้ง 



 

อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.01 มีความสัมพันธในทศิทางเดียวกันในระดับปานกลาง สวน
ดานสิ่งจูงใจดานกายภาพและดานวัฒนธรรม และดานสิ่งจูงใจดานสวนตวัและดานสถานภาพ มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักร ดานคาใชจายทัง้หมด
ในการทองเท่ียวตอครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันใน
ระดับสูง  
4. รูปแบบการทองเท่ียว  มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน  
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FACTOR AFFECTING THAI TOURISTS DECISION BEHAVIOR ON TRAVELING IN                    
THE UNITED KINGDOM OF GULLIVER S TRAVEL ASSOCIATES CO.,LTD.   

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
AN ABSTRACT 

BY 
SUPARADA  SRIHERA 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

Presented in Partial Fulfillment of the Requirements for the  
Master of  Business Administration Degree in Management  

at Srinakharinwirot University 
May 2010 

 



 

Suparada  Srihera. (2010). Factor Affecting Thai Tourists Decision Behavior on Traveling in  
 The United Kingdom of Gulliver Travel Associates Co., Ltd. Master’s Project   
 M.B.A. (Marketing). Bangkok: Graduate School, Srinakarinwirot University.  
 Project Advisor: Assoc.Prof. Nak Gulid, Ph.D. 
 
 The research aims to study factors affecting Thai tourists’ decision behavior on 
traveling in the United Kingdom of Gulliver Travel Associates Co., Ltd. and to study 
demographic data of the tourists as well.  Sample size in this research is 400 Thai tourists 
traveling to the United Kingdom at least one trip.  Data is gathered through questionnaires.  
Statistics for data analysis are percentage, mean, and standard deviation. The differences 
between two independent group means are tested by using t-test and one-way analysis of 
variance.  If there are difference between more than two group means, Least Significance 
Difference or Dunnett’ T3 is employed.  Relationship analysis is applied by using Pearson 
product moment correlation coefficient.  Data is processed by using SPSS for Windows 
Version 15. 
 The results of this research are as follows: 
 1. Most samples are female, aging between 41 and 55 years old, having married 
status/living together, holding bachelor degree, private company employees, and earning 
monthly income between 40,001 and 50,000 baht. 
 2. Samples have overall attitude toward traveling in the United Kingdom at the 
good level.  Considering in each category:  category of convenient transportation to tourist 
attraction places; category of reasonable variety in hotel and food; category of variety of 
shopping places; category of reputation of soccer; category of architecture; category of art 
& culture, poet, artists such as Shakespeare and the Beatles; and category of movie scene 
location such as Harry Potter, Notting Hill, and James Bond, samples’ attitudes are at the 
good levels.  Whereas, category of numerous varieties of tourist attraction places and 
category of well known tourist attraction places with long history, valuable, beauty and 
mysterious aspects, samples’ attitudes are at the moderate levels.  
 3. Samples have overall motive on traveling in The United Kingdom at the high 
level.  Considering in each category: category of escaping from platitude and stress; 
category of refreshment; and category of social education and learning different culture, 
samples’ motives are at the high levels.  Whereas, category of earning higher income able 
to spend on traveling; category of having higher education and higher job position; category 



 

of needing to see new things and places; and category of proud on traveling to such 
places, samples’ motives are at the moderate levels. 
 4. Feature of traveling affecting decision behavior on traveling in the United 
Kingdom: respondents have overall motives on choosing feature of traveling affecting their 
decision behavior on traveling in the United Kingdom at the choose levels.  Considering in 
each category: category of refreshment tourism; category of sport tourism; category of 
entertaining tourism; category of adventure tourism; category of historical tourism; and 
category of health tourism, samples’ opinions are at the choose levels.  Whereas, category 
of art & cultural tourism and category of educational tourism, samples’ opinions are the 
uncertain levels. 
 5. Thai tourists’ behavior on traveling in the United Kingdom are as follows: most 
respondents decide to travel to the United Kingdom based on reason of variety of tourist 
attraction places; most samples concern on safety in traveling; most samples have been to 
the United Kingdom; average expense is 440,000 baht per trip; periods of traveling trips are 
minimum for 4 days, maximum for 10 days, and average for 7 days; most samples are 
impressed on  tourist attraction places especially on “Roman Bath”; most samples shop at 
souvenir shops; most samples choose to stay in three or four stars hotels; and they have 
traveling styles on long period staying at each place in order to obtain in-depth traveling.  
The results of hypotheses testing are as follows: 
 6. Tourists with difference age, education level and average income influence 
decision behavior on traveling in the United Kingdom differently the United Kingdom with 
statistical significance of 0.05 levels. 
 7. Attitude in product has moderate positively related to decision behavior on 
traveling in the United Kingdom in category of number of traveling trips in the United 
Kingdom, total expenses in each trip, and periods of traveling trip with statistical 
significance of 0.01 levels. 
 8. Motive in traveling has high positively related to decision behavior on traveling 
in the United Kingdom with statistical significance of 0.01 level. Considering in each 
category, physical and cultural temptation and personal and status temptation have 
moderate positively related to decision behavior on traveling in the United Kingdom in 
category of number of trip traveled in the United Kingdom and periods of traveling trips with 
statistical significance of 0.01 levels.  Whereas, physical and cultural temptation and 
personal and status temptation have high positively related to decision behavior on traveling 



 

in the United Kingdom in category of total expenses in each trip with statistical significance 
of 0.01 levels. 
 9. Feature of traveling has related to decision behavior on traveling in the United 
Kingdom with statistical significance of 0.01 level.  Considering in each category, feature of 
travel has moderate positively related to number of traveling trips in the United Kingdom 
with statistical significance of 0.01 level.  It has high positively related to total expenses in 
each trip with statistical significance of 0.01 level.  Moreover, it has high positively related to 
periods of traveling trips with statistical significance of 0.01 level. 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



 

ประกาศคุณูปการ 
 
 สารนิพนธฉบบัน้ี สําเร็จลงไดดวยความกรุณาจากทาน รองศาสตราจารย ดร.ณักษ กุลิสร 
เปนอาจารยที่ปรึกษา ไดใหคําปรึกษา คําแนะนํา และตรวจแกไขขอบกพรองตางๆ ในงานวิจัย 
นับตั้งแตเริ่มตนดําเนินงานจนเสร็จเรียบรอยสมบูรณ ผูวิจัยรูสึกซาบซ้ึงในความกรุณา และขอกราบ
ขอบพระคุณเปนอยางสูงไว ณ โอกาสน้ี 
 ขอกราบขอบพระคุณ รองศาสตราจารยสุพาดา สริิกุตตา และรองศาสตราจารยศิริวรรณ 
เสรีรัตน ที่ไดกรุณาเปนผูเชี่ยวชาญในการตรวจแบบสอบถาม ไดชวยแกไขเครือ่งมือในงานวิจัยครั้ง
น้ีเปนอยางดี 
 ขอกราบขอบพระคุณ ผูตอบแบบสอบถามทุกทาน ที่กรุณาใหความอนุเคราะหในการตอบ
แบบสอบถามดวยความเต็มใจ จนทําใหสารนิพนธฉบบัน้ีสําเร็จลุลวงไปดวยดี 
 ขอกราบขอบพระคุณ คณาจารยทุกๆ ทาน ที่ไดประสิทธิ์ประสาทวิชาความรู ตลอดจน
ประสบการณ ที่ดีมีประโยชนแกผูวิจัย 
 ขอขอบคุณเพ่ือนๆ นิสติทั้งที่เปนรุนพ่ี รุนนองและรวมไปถึงเจาหนาที่ในมหาวิทยาลัย ทุกๆ 
ทานที่ไดใหความชวยเหลือและอํานวยความสะดวกแกผูวิจัยดวยดีเสมอมา 
 
 คุณคาและประโยชนของสารนิพนธฉบบัน้ีผูวิจัยขอมอบเปนเคร่ืองบชูาพระคุณอันยิ่งใหญ
ของบิดา มารดา ผูใหความรัก ความเมตตา และสนับสนุนใหไดรับการศึกษาเปนอยางดีมาโดยตลอด
รวมทั้งพระคณุของครู อาจารยทุกทานที่ไดอบรมสั่งสอนประสิทธิป์ระสาทวิชาความรูอันเปนพ้ืนฐาน
ตลอดจนครอบครัวของผูวจัิยเอง ที่สนับสนุนและใหกําลังใจแกผูวิจัย อันกอใหเกิดผลสําเร็จในการทํา
สารนิพนธคร้ังน้ี 
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บทที่ 1 
บทนํา 

 

ภูมิหลัง 
มนุษยรูจักการเดินทางมาตั้งแตสมัยโบราณ โดยมีวัตถุประสงคหลักของการเดินทางใน

สมัยน้ันเพ่ือเปนการเดินทางในการติดตอการคาหรือเพ่ือการเย่ียมเยียนญาติ พ่ีนอง คนรูจักที่อยู
หางไกลออกไปอีกที่หน่ึงก็ตาม ในสมัยกอนจะเดินทางกันโดยทางบกเทาน้ัน ไดแก ทางเทา เกวยีน 
รถมา รถยนต รถโดยสารขนาดใหญ ตอมาการเดินทางเร่ิมมีวิวัฒนาการจากการเดินทางทางบกมา
เปนการเดินทางน้ําและทางอากาศ  รวมไปถึงวัตถุประสงคในการเดินทางเร่ิมมีมากขึ้น เชน การ
เดินทางเพ่ือการพักผอน  ดังน้ันการทองเท่ียวในรูปแบบตางๆ จึงเริ่มเกิดขึ้นในทุกภูมิภาคของโลก 
ประกอบกับเทคโนโลยีสมัยใหมเริ่มเขามามีบทบาทในชีวติประจําวนัของมนุษย เชน การติดตอ 
สื่อสารโดยเคร่ืองมือสื่อสารชนิดตาง ๆ ไดแก โทรศัพท โทรสาร คอมพิวเตอร อินเตอรเน็ต ซ่ึงชวย
ใหมนุษยเกิดการรับรูเรื่องราวขาวสารอยางไมมีขีดจํากัดและมีแลกเปลี่ยนถึงกันขอมูลขาวสาร
ระหวางบุคคลตอบุคคลอยูตลอดเวลา  

อุตสาหกรรมการทองเที่ยวเปนอีกหน่ึงธุรกิจที่เกิดขึ้นจากการติดตอสื่อสารที่เปนตวัเชือ่มโยง
บุคคลตอบุคคลใหเกิดการเดินทางไปมาหาสูซ่ึงกันและกัน ภาพรวมของอุตสาหกรรมมีการขยายตัว
ทางธุรกิจอยางตอเน่ือง ทําใหทุกประเทศท่ัวโลกเริ่มคาํนึงถึงบทบาทของธุรกิจทองเท่ียวซึ่งสามารถ
สรางรายไดเขาประเทศอยางมหาศาลอีกทางหนึ่ง 

ประเทศไทยเองก็คํานึงถึงความสําคัญของธุรกิจทองเท่ียวเชนกัน แตดวยขอจํากัดบาง
ประการ เชน คาใชจายการเดินทางทองเที่ยวภายในประเทศบางแหงคอนขางสูงเม่ือเปรียบเทียบกับ
การเดินทางทองเท่ียวในตางประเทศ ประชากรทองถิ่นภายในประเทศบางกลุมยินดีตอนรับเฉพาะ
นักทองเที่ยวจากตางประเทศเทาน้ันเนื่องจากสามารถสรางมูลคาใหกับธรุกิจไดมากกวาการใหบรกิาร
คนไทยดวยกนัเองความสะดวกสบายดานการคมนาคมและดานสาธารณูปโภคไมสามารถตอบสนอง
ความตองการของผูบริโภคภายในประเทศไดเพียงพอ ดังน้ันนักทองเท่ียวชาวไทยจึงนิยมเดินทาง
ทองเท่ียวไปยงัตางประเทศมากขึ้น โดยตั้งแตป พ.ศ.2535 เปนตนมา คนไทยมีการใชจายเงินเพ่ือ
การเดินทางออกนอกประเทศสูงขึ้นอยางตอเน่ืองดวยสาเหตุหลักหลายประการ เชน การลงทุนธุรกิจ
ของคนไทยในตางประเทศมีมากขึ้น ภาครัฐบาลไมจํากัดจํานวนเงินที่แนนอนที่นักทองเท่ียวสามารถ
นําออกนอกประเทศได มีการสงบตุรหลานไปเรียนหนังสือในตางประเทศมากขึ้นโดยเฉพาะในประเทศ
สหรัฐอเมริกา แคนาดา ออสเตรเลยี นิวซีแลนด และอังกฤษ รวมไปถึงการจัดโปรโมชั่นเก่ียวกบั 
การทองเท่ียวตางประเทศท่ีจัดขึ้นโดยความรวมมือกันระหวางสายการบินและบรษิัททองเท่ียวหลาย
แหงพฤติกรรมการทองเท่ียวของคนภายในประเทศเปลีย่นแปลงไป (กองสถิติและวิจัย ททท. 2544) 
เปนตน  
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สหราชอาณาจักรเปนประเทศหนึ่งในโลกทีไ่ดรับความนิยมเปนอันดับตนๆ ดานการทองเที่ยว
โดยไดรับการโหวตจากนักทองเที่ยวทั่วโลกใหเปนหนึง่ในสิบของสถานที่ทองเท่ียวที่ดีที่สุดในโลก 
(หนังสือโมเดิรนไบรท ตลุาคม. 2547: 5) ในป พ.ศ.. 2549 มีนักทองเท่ียวชาวไทยเดินทางทองเท่ียว
ไปยังสหราชอาณาจักรถึง 22,000 คน (สถานเอกอัครราชทูตไทย ณ กรุงลอนดอน. 2549) ซ่ึงถือวา
เปนจํานวนทีสู่งเม่ือเปรียบเทียบกันการเดินทางทองเที่ยวไปยังประเทศอ่ืนๆ ของนกัทองเที่ยวชาวไทย 
อันเนื่องมาจากเหตุผลหลายประการ ไดแก ความหลากหลายของรูปแบบการทองเที่ยว เชน การ
ทองเท่ียวดานศิลปวัฒนธรรม การทองเท่ียวเพื่อการกีฬา การทองเที่ยวหลังเสร็จสิ้นการเจรจาทาง
ธุรกิจ การทองเท่ียวเพ่ือเยี่ยมเยียนบตุรหลานที่ศึกษาตอในสหราชอาณาจักร เปนตน นอกจากนี้
เง่ือนไขทางดานภาษายงัเปนอีกเหตุผลหนึ่งที่นักทองเที่ยวชาวไทยนิยมทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร
เพราะคนไทยสวนใหญคุนเคยกับการใชภาษาอังกฤษมากกวาภาษาตางประเทศอื่นๆ   

บรษิัท กัลลิเวอร ทราเวล แอดโซซิเอท จํากัด เปนบริษัทตัวแทนทองเที่ยวจากประเทศอังกฤษ 
มีสํานักงานใหญอยูที่กรุงลอนดอน ประเทศอังกฤษ ปจจุบันมีสํานักงานสาขาอยูในทุกเมืองสําคัญในยุโรป
และเอเชีย เชน ปารีส แฟรงเฟรต โรม เจนีวา แมดริด สิงคโปร ฮองกง กรุงเทพฯ เปนตน ทางบริษัทมี
พนักงานทั้งหมด 1,200 คน เร่ิมกอตั้งเม่ือ ป พ.ศ.2523 โดยนักธุรกิจชาวอังกฤษ ชื่อ เดวิด บาไบ ทาง
บริษัทมีเครือขายกับโรงแรม บริษัทรถโคช รานอาหาร สถานที่ทองเท่ียวทั่วสหราชอาณาจักร ซ่ึงเปน
ปจจัยสําคัญในการดําเนินธุรกิจใหมีสภาพคลองในการติดตอสื่อสารระหวางคูคา และมีการยืนยันการทํา
รายการดานการบริการที่คูคาทําการสํารองบริการไดอยางถกูตอง แมนยํา และรวดเร็ว นอกจากน้ีทาง
บริษัทรับทําการสํารองบริการใหกับนักทองเที่ยวที่เดินทางดวยตนเองและเดินทางเปนหมูคณะ 

จากเหตุผลทีก่ลาวมาขางตนทําใหผูวิจัยสนใจที่จะศึกษาปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือก
ทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรของนักทองเท่ียวชาวไทย ของ บริษัท กัลลิเวอร ทราเวล แอดโซซิเอท 
จํากัด โดยศึกษาปจจัยที่คาดวาจะเปนตวัแปรสําคัญตอการตัดสินใจในการเลือกเดินทางทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักรอันประกอบไปดวยปจจัยดานผลิตภัณฑ เน่ืองจากปจจัยทางดานผลิตภัณฑซ่ึง
หมายถึงสถานที่ทองเท่ียวตางๆ เปนปจจัยสําคัญอันดับตนๆ ที่กอใหเกิดเปนแรงจูงใจใหผูคนเลือก
เดินทางทองเที่ยวไปยังสถานที่ทองเที่ยวนั้นๆ เชน ความหลากหลายของแหลงทองเที่ยว ความ
สวยงามของแหลงทองเท่ียว สวนปจจัยดานการสงเสริมการตลาดเปนสวนกระตุนใหผูเดินทางตดัสินใจ
เลือกเดินทางทองเท่ียวไปในแตละสถานที่ เชน โปรแกรมการทองเท่ียวที่นาสนใจ และการบรกิารท่ี
ประทับใจ 

ผลที่ไดจากการวิจัยเพ่ือนําไปใชประกอบการวางแผนกลยุทธและกําหนดกิจกรรมทางการ
ตลาดใหเหมาะสมกับกลุมเปาหมายและสามารถนําผลการวิจัยน้ีไปใชในการพัฒนาการบริการของ
บริษัทนําเที่ยวเพ่ือใหสอดคลองกับความตองการของกลุมเปาหมายและเปนแนวทางในการดําเนิน
ธุรกิจได รวมถึงฝายการตลาดของหนวยงานที่เก่ียวของกับธุรกิจทองเที่ยว  เชน  องคการสงเสริม
การทองเท่ียวสหราชอาณาจักร ยังสามารถนําผลการศึกษาวิจัยเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 
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ทางดานผลิตภัณฑและการสงเสริมการตลาดที่สงผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวและ
นําไปพัฒนาและวางแผนกลยุทธดานการตลาดเพื่อสรางความไดเปรียบทางการแขงขันไดอีกดวย  

 

ความมุงหมายของการวิจัย 
การวิจัยคร้ังน้ีผูวิจัยไดตั้งความมุงหมายไวดังตอไปน้ี 
 1. เพ่ือศึกษาปจจัยดานลักษณะประชากรศาสตร อันประกอบดวย เพศ  อายุ สถานภาพ

สมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได ที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน
สหราชอาณาจักรของนักทองเที่ยวชาวไทย 

 2. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางทัศนคติตอดานผลติภัณฑกับพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกทองเที่ยวในสหราชอาณาจกัรของนักทองเที่ยวชาวไทย 
 3. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางแรงจูงใจในการทองเท่ียวกบัพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเที่ยวในสหราชอาณาจักรของนักทองเท่ียวชาวไทย 
 4. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางรูปแบบในการทองเที่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเที่ยวในสหราชอาณาจักรของนักทองเท่ียวชาวไทย 
 

ความสําคญัของการวิจัย 
 1. ธุรกิจทองเที่ยวสามารถนาํผลการวิจัยน้ีไปศกึษาถึงปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกทองเที่ยวในสหราชอาณาจักรของนักทองเที่ยวชาวไทยเพื่อใชเปนแนวทางในการดําเนินการและ
วางแผนงานดานการทองเที่ยวไดอยางมีประสิทธิภาพ 
 2. ธุรกิจนําเที่ยว สามารถนาํผลการวิจัยน้ีไปใชในการพัฒนาการบริการของบริษัทเพ่ือให
สอดคลองกับความตองการของกลุมเปาหมายและเปนแนวทางในการดําเนินธุรกิจแลกําหนดกลยุทธทาง
การตลาด 
 3. ฝายการตลาดของหนวยงานที่เก่ียวของกับธุรกิจทองเที่ยวสามารถนําผลการศกึษาวิจัย
เก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด ทางดานผลิตภัณฑและการสงเสริมการตลาดที่สงผลตอพฤติกรรม
การตัดสินใจเลือกทองเที่ยวและนําไปพัฒนาและวางแผนกลยุทธดานการตลาดเพื่อสรางความไดเปรียบ
ทางการแขงขนั  
 4. ผลสรุปของการวิจัยสามารถนํามาใชเปนแนวทางใหกับงานวิจัยอ่ืนๆที่เก่ียวของและเพ่ือเปน
ประโยชนตอการศึกษาตอเน่ืองในอนาคต 
 

ขอบเขตของการวิจัย 
ขอบเขตของการวิจัยจัดทําขึ้น เพ่ือศึกษาถึง ”ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก

ทองเที่ยวสหราชอาณาจักรของนักทองเที่ยวชาวไทยของบริษัทกัลลิเวอร ทราเวล แอดโซซิเอท จํากัด” 
โดยอยูภายใตขอบเขตดังนี้  
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 ประชากรที่ใชในการวิจัย  
 ประชากรที่ใชในการวิจัยคร้ังนี้ คือ นักทองเที่ยวชาวไทยที่เคยใชบริการของ 

บริษทักัลลเิวอร ทราเวล แอดโซซิเอท จํากัด ในการเดินทางทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร อยางนอย      
1 คร้ังโดยจะทําการเก็บตัวอยางจากกลุมนักทองเท่ียวชาวไทยทั้งที่เคยเดินทางทองเท่ียวดวยตนเอง
และเดินทางทองเท่ียวเปนหมูคณะซ่ึงในทีน้ี่จะทาํการเก็บแหลงขอมูลตัวอยางจากบริษัท กัลลิเวอร     
ทราเวล แอดโซซิเอท จํากัด ซ่ึงเปนบริษัทที่ประกอบธุรกิจทองเที่ยวที่มีประสบการณและความ
ชํานาญในการนําพานักทองเที่ยวไปยังสหราชอาณาจักร เน่ืองจากเปนบริษทัที่ดําเนินการจัดการ
เดินทางทองเที่ยวรวมถึงการจัดโปรแกรมทองเท่ียวสหราชอาณาจักรใหกับนักทองเท่ียวชาวไทยมา
เปนเวลานานกวา15 ป มีลูกคามากกวา 50,000 คน ซ่ึงไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน 
 
 กลุมตวัอยางที่ใชในการวิจัย 

 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยครั้งน้ีคือนักทองเท่ียวชาวไทยที่เคยใชบริการของบริษทั 
กัลลิเวอร ทราเวล แอดโซซิเอท จํากัด เดินทางทองเที่ยวในสหราชอาณาจักรอยางนอย 1 คร้ัง 
เน่ืองจากจํานวนประชากรมีอยูมากกวา 50,000 คน ซ่ึงไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน ผูวิจัยจึง
กําหนดขนาดของกลุมตัวอยางที่จะทําการวิจัย 400 ตัวอยาง โดยใชตารางสําเร็จรูปของ Taro 
Yamane ที่ระดับความเชื่อม่ัน 95% และยอมรับความคลาดเคลื่อนในการเลือกตวัอยางประมาณ 5%
โดยจะทําการสุมตวัอยางจากการสุมเลือกตวัอยางทีไ่มใชความนาจะเปน (Non-Probability Sampling) 
และเปนการเลือกตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ที่เดินทางทองเท่ียวโดยใชบริการ
ผานบริษัทกัลลิเวอร ทราเวล แอดโซซิเอท จํากัด โดยจะทําการสอบถามนักทองเท่ียวชาวไทยที่เคย
เดินทางทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร อยางนอย 1 คร้ัง   
 
 ตัวแปรที่ศึกษา 
 1.  ตัวแปรตนหรือตัวแปรอิสระไดแก  
  1.1 ลักษณะดานประชากรศาสตรของผูบรโิภค 
   1.1.1 เพศ 
     1.1.1.1 ชาย 
     1.1.1.2 หญิง 
   1.1.2 อายุ 
     1.1.2.1 อายุ ต่ํากวาหรือเทากับ  25  ป 
     1.1.2.2 อายุ 26 - 40 ป 
     1.1.2.3 อายุ 41 - 55 ป 
     1.1.2.4 อายุ 56 ปขึ้นป 
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   1.1.3 สถานภาพสมรส 
     1.1.3.1 โสด 
     1.1.3.2 สมรส / อยูดวยกัน 
     1.1.3.3 หยาราง / หมาย / แยกกันอยู 
   1.1.4 ระดับการศึกษา 
     1.1.4.1 ต่ําปริญญาตรี 
     1.1.4.2 ปริญญาตรี 
     1.1.4.3 สูงกวาปริญญาตรี 
   1.1.5 อาชีพ 
     1.1.5.1 นักเรียน / นักศึกษา 
     1.1.5.2 ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
     1.1.5.3 พนักงานบริษัทเอกชน 
     1.1.5.5 ธุรกิจสวนตวั 
     1.1.5.6 อ่ืนๆ โปรดระบุ .................... 
   1.1.6 รายไดตอเดือน 
     1.1.6.1 ต่ํากวาหรือเทากับ  20,000  บาท 
     1.1.6.2 20,001 - 30,000  บาท 
     1.1.6.3 30,001 - 40,000  บาท 
     1.1.6.4 40,001 - 50,000  บาท 
     1.1.6.5 50,001  บาทขึ้นไป 

 1.2 ทัศนคติดานผลิตภัณฑ 
 1.3 แรงจูงใจในการทองเท่ียว 
 1.4 รูปแบบในการทองเที่ยว 

 2.  ตัวแปรตาม ไดแก 
 2.1 พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวในสหราชอาณาจักรของนักทองเที่ยวชาวไทย 
  2.1.1 จํานวนครั้งในการทองเท่ียว 
  2.1.2 คาใชจายในการทองเที่ยว 

   2.1.3  ระยะเวลาในการทองเท่ียว  
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 นิยามศัพทเฉพาะ 
 1. การทองเที่ยวตางประเทศ หมายถึง การที่บุคคลเดินทางจากถิ่นที่อยูอาศัยไปยัง
ประเทศอ่ืนๆ ชั่วคราวเพือ่การพักผอนดวยความสมัครใจและเปนการเดินทางดวยวัตถุประสงคที่ไมใช   
เพ่ือการประกอบอาชีพใดๆ 
 2. นักทองเทีย่วชาวไทย หมายถงึ คนไทยทีเ่คยเดินทางทองเทีย่วไปยังสหราชอาณาจักร
อยางนอย 1 คร้ัง ทั้งที่จะเปนการเดินทางทองเท่ียวดวยตนเอง เดินทางทองเท่ียวเปนหมูคณะหรือ
เปนการเดินทางทองเท่ียวกบับริษทันําเทีย่วก็ตาม ซ่ึงในที่น้ีแหลงนักทองเท่ียวจะทําการเก็บขอมูล
ตัวอยาง จะทําการเก็บขอมูลจากนักทองเที่ยวที่เดินทางหรือเปนลูกคาของ บริษัท กัลลิเวอร ทราเวล 
แอดโซซิเอท จํากัด 
 3. พฤติกรรม  หมายถึง  ปฏิกิริยา ความคิด ความรูสึก และการกระทะทีบุ่คคลแสดง
ออกมาเพ่ือตอบสนองความตองการของตนเอง 
 4. การตัดสินใจ หมายถึง กระบวนการในการประมวลความคิดของแตละบุคคลโดยใช
เหตุผลตางๆ มาประกอบการพิจารณากอนการตัดสินใจเลือกในสิ่งตางๆ ที่ตองการ 
 5. ธุรกิจนําเที่ยว หมายถงึ  ธุรกิจที่ประกอบกิจการนําเที่ยวตางประเทศโดยอํานวยความ
สะดวกและใหบริการแบบครบวงจรแกนักทองเท่ียวตลอดการเดินทางในทุก ๆ ดาน 
 6. ทัศนคติดานผลิตภัณฑ หมายถึง สิ่งที่เกิดจากการเรียนรูมากกวาเปนสิ่งที่กําหนดขึ้นเอง 
สิ่งแวดลอมตางๆ จึงมีอิทธิพลตอความคดิหรือจากการรับรูขอมูลขาวสารจากสื่อตางๆ ในที่น้ีจะกลาวถึง
ดานผลิตภัณฑเน่ืองจากเปนปจจัยหลักในการตัดสินใจเดินทางทองเท่ียวในกลุมสหราชอาณาจักร 
 7. ลักษณะการทองเที่ยว หมายถึง การแสดงออกถึงความตองการที่จะเดินทางทองเท่ียว
ในรูปแบบตางๆ ที่ตนเองมุงหวังหรือตั้งใจเดินทางทองเท่ียว และรวมถึงประเภทของกลุมผูเดินทาง 
โอกาสในการทองเท่ียวของแตละบุคคล 
 8. แรงจูงใจในการทองเทีย่ว หมายถึง แรงผลักดันที่มากระตุนใหเกิดความตองการที่จะ
เดินทางทองเที่ยวของแตละบุคคล เชน ตองการพักผอนเพ่ือลดความตึงเครียดจากการทํางาน 
 9. สหราชอาณาจักร  หรือที่เรียกวา เกรทบริเทน  (อังกฤษ สกอตแลนด เวลส และ
ไอรแลนดเหนือ) สหราชอาณาจักรเปนหนึ่งในสิบหาประเทศที่เปนสมาชิกของสหภาพยุโรป มีเน้ือที่
รวมประมาณ 242,000 ตารางกิโลเมตร ประชากรสวนใหญของประเทศเปนชนผวิขาว ใชภาษาอังกฤษ
เปนภาษาราชการ และมีสกุลเงินเปนของตนเองคือปอนดสเตอริง 
 10. พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยว  หมายถงึ  กระบวนการตัดสินใจของ
นักทองเท่ียวที่มีการคิดหาเหตุผลในการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวเพื่อนําไปสูความพึงพอใจในการ
เดินทางทองเที่ยว  
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ลักษณะดานประชากรศาสตร 

 เพศ 
 อายุ 
 สถานภาพ 
 ระดับการศึกษา  
 อาชีพ  
 รายไดสวนตวัตอเดือน  

ทัศนคติดานผลิตภัณฑ 
 

 

 

 

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน    
สหราชอาณาจักรของนักทองเที่ยวชาวไทย 

 
• จํานวนคร้ังในการทองเท่ียว 
• คาใชจายในการทองเท่ียว 
• ระยะเวลาในการทองเท่ียว 

แรงจงูใจในการทองเที่ยว 

รูปแบบในการทองเที่ยว 

กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 การศึกษาวิจัยเรื่อง  ”ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวสหราชอาณาจักรของ
นักทองเที่ยวชาวไทยของบริษัทกัลลิเวอร ทราเวล แอดโซซิเอท จํากัด”  มีกรอบแนวคิดในการวิจัย ดังนี้ 
 
  ตัวแปรอิสระ         ตัวแปรตาม  
      
  
 
 

 
 

   

 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 1 แสดงกรอบแนวความคดิในการวิจัย 
 

สมมติฐานในการวิจัย 
 1. นักทองเท่ียวชาวไทยทีมี่ลักษณะดานประชากรศาสตรอันไดแก เพศ อายุ สถานภาพ 
อาชีพ ระดับการศกึษาและรายไดสวนตวัตอเดือนแตกตางกัน มีพฤตกิรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียว
ในสหราชอาณาจักรแตกตางกัน 
 2. ทัศนคติดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักร  
 3. แรงจูงใจในการทองเที่ยวมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักร  
 4. รูปแบบในการทองเท่ียวมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน
สหราชอาณาจักร 



บทที่ 2 
เอกสารและงานวิจัยที่เก่ียวของ 

 
 เพ่ือใหการศึกษา “ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวสหราชอาณาจักรของ
นักทองเที่ยวชาวไทยของบริษัทกัลลิเวอร ทราเวล แอดโซซิเอท จํากัด” โดยผูวิจัยไดศึกษาเอกสาร และ
งานวิจัยที่เก่ียวของโดยกําหนดประเด็นในการนําเสนอ ดังน้ี 
 1.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับประชากรศาสตร 
 2.  ทฤษฎีและแนวความคิดเก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
  2.1 ทฤษฎีเก่ียวกับความหมายของพฤตกิรรม 
  2.2 องคประกอบของพฤติกรรม 
  2.3 ความหมายของพฤติกรรมการบริโภค 
  2.4 พฤติกรรมผูบริโภค 
  2.5 พฤติกรรมการตอบสนองของผูบริโภค 
  2.6 รูปแบบพฤติกรรมการซื้อหรือโมเดลพฤติกรรมผูบริโภค 
  2.7 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบรโิภค 
  2.8 ประเภทของพฤติกรรมการซ้ือ 
  2.9 บทบาทหนาที่ของผูบรโิภคที่เก่ียวของกับการตัดสินใจซื้อ 
 3.  ทฤษฎีการจูงใจ 
 4.  ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดดานธุรกิจบริการ  
 5.  ทฤษฎีแนวความคิดเก่ียวกบัการบริการ 
 6. ทฤษฎีเก่ียวกับทศันคต ิ
 7.  แนวคิดเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจเดินทางทองเท่ียว 
  7.1 รูปแบบและแนวโนมการทองเท่ียว 
  7.2 อุตสาหรรมการทองเท่ียว 
 8.  ประวตัิบริษัทกัลลิเวอร ทราเวล แอดโซซิเอท จํากัด 
 9.  บทความเก่ียวกับสหราชอาณาจักร 
           10.  งานวิจัยที่เก่ียวของ 
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1. แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวกับประชากรศาสตร 
 ประชากรศาสตร หมายถึง ลักษณะของแตละบุคคลแตกตางกันไป โดยความแตกตางทาง
ประชากรศาสตร  จะมีอิทธพิลตอการสื่อสาร  ลักษณะประชากรศาสตร คือ (พรทพิย วรกิจโภคาทร.  
2529: 312 - 315) ซ่ึงตั้งแตอดีตถึงปจจุบันปจจัยดานประชากรศาสตรเปนปจจัยที่นิยมใชมากท่ีสุด
ในการแบงสวนตลาดตามกลุมผูบริโภคเหตุผลหนึ่งที่นิยมใชเน่ืองจากความจําเปน ความตองการ 
และอัตราการใชของผูบริโภค นับเปนเรื่องที่มีความแปรปรวนและเกี่ยวของอยางใกลชิดกับตัวแปร
ดานประชากรศาสตร 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2539: 41 - 42) กลาววา ลกัษณะดานประชากรศาสตรประกอบ 
ดวย อายุ เพศ ขนาดครอบครัว สถานภาพครอบครวั รายได อาชีพ การศึกษา เหลาน้ีเปนเกณฑที่
นิยมใชในการแบงสวนตลาด ลักษณะดานประชากรศาสตรเปนลักษณะที่สําคญัและสถติิทีว่ัดไดของ
ประชากรที่ชวยกําหนดตลาดเปาหมาย ในขณะที่ลักษณะดานจิตวิยาและสังคม วัฒนธรรมชวย
อธิบายถึงความคิดและความรูสึกของกลุมเปาหมายเทาน้ัน ขอมูลดานประชากรศาสตรจะสามารถ
เขาถึงและมีประสิทธิผลตอการกําหนดตลาดเปาหมายรวมทั้งงายตอการวัดมากกวาตัวแปรอ่ืน ตัว
แปรดานประชากรศาสตรที่สําคัญมีดังน้ี 
 1. อายุ (Age) เน่ืองจากผลิตภัณฑจะสามารถตอบสนองความตองการของกลุมผูบริโภคที่
มีอายุแตกตาง นักการตลาดจึงใชประโยชนจากอายุเปนตวัแปรดานประชากรศึกษาศาสตรที่แตกตาง
ของสวนตลาด นักการตลาดไดคนหาความตองการของสวนตลาดสวนเล็ก (Niche market) โดยมุง
ความสําคัญทีต่ลาดอายุสวนนั้น 
 2. เพศ (Sex) เปนตวัแปรในการแบงสวนตลาดที่สําคัญเชนกัน  นักการตลาดควรตอง
ศึกษาตัวแปรตัวนี้อยางรอบคอบ เพราะในปจจุบันนี้ตัวแปรทางดานเพศมีการเปลี่ยนแปลงใน
พฤติกรรมการบริโภค การเปลี่ยนแปลงดังกลาวอาจมีสาเหตุมาจากการที่สตรีทํางานมีมากขึ้น 
 3. ลักษณะครอบครัว (Marital status) ในอดีตจนถึงปจจุบันลักษณะครอบครัวเปนเปาหมายท่ี
สําคัญของการใชความพยายามทางการตลาดมาโดยตลอดและมีความสําคัญยิ่งขึ้นในสวนทีเ่ก่ียวกับ
หนวยผูบริโภค นักการตลาดจะสนใจจํานวนและลักษณะของบุคคลในครัวเรือนที่ใชสินคาใดสนิคา
หน่ึง และยังสนใจในการพจิารณาลักษณะดานประชากรศาสตร และโครงสรางดานสื่อที่จะเก่ียวของ
กับผูตัดสินใจในครัวเรือนเพ่ือชวยในการพัฒนากลยุทธการตลาดใหเหมาะสม 
 4. รายได การศึกษา อาชีพ และสถานภาพ (income, education occupation and status) 
เปนตวัแปรทีส่ําคัญในการกําหนดสวนของตลาด โดยทั่วไปนักการตลาดจะสนใจผูบริโภคทีมี่ความ
รํ่ารวย แตอยางไรก็ตามครอบครัวทีมี่รายไดปานกลางและมีรายไดตอจะเปนตลาดที่มีขนาดใหญ 
ปญหาสําคัญในการแบงสวนตลาดโดยถอืเกณฑรายไดอยางเดียวก็คือ รายไดจะเปนตวัชี้การมีหรือ 
ไมมีความสามารถในการจายสินคา ในขณะเดียวกันการเลือกซ้ือสินคาที่แทจริงอาจถือเกณฑรูปแบบ
การดํารงชีวิต รสนิยม คานิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ แมวารายไดจะเปนตวัแปรที่ใชบอยมาก 
นักการตลาดสวนใหญจะโยงเกณฑรายไดรวมกับตวัแปรดานประชากรศาสตรหรืออ่ืนๆ เพ่ือใหการ
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กําหนดตลาดเปาหมายชัดเจนยิ่งขึ้น เชน กลุมรายไดสูงที่มีอายุตาง ๆ ถือวาใชเกณฑรายไดรวมกับ
เกณฑอายุ เปนเกณฑที่นิยมใชกันมากขึ้น เกณฑรายไดอาจจะเก่ียวของกับเกณฑอายุและอาชีพ
รวมกัน 
 คอตเลอร (Kotler. 2546: 374 - 379) ไดอธิบายวา ตวัแปรทางประชากรศาสตร เชน อายุ 
เพศ ขนาดครอบครัว วัฏจักรชีวติครอบครัว รายได อาชีพ การศึกษา ศาสนา เชื้อชาติ และสญัชาติ 
ตัวแปรทางประชากรศาสตรเปนเกณฑในการแบงกลุมผูบริโภคที่นิยมใชมากที่สดุ เหตุผลหนึ่งก็คือ 
เปนความตองการและความพอใจของผูบริโภค รวมทั้งอัตราการใชผลิตภัณฑมักจะมีความสมัพันธ
กับตวัแปรทางประชากรศาสตรสูง หรืออีกเหตุผลหนึง่ก็คือ ตัวแปรทางประชากรศาสตร ใชเปน
เกณฑการแบงสวนตลาดงายกวาตวัแปรอ่ืน แมวาตลอดเปาหมายจะไมสามารถอธิบายคุณลักษณะ
ทางประชากรศาสตรได (เชน บุคลิกภาพหรือประเภท) แตการกลาวอางถึงคุณลักษณะทาง
ประชากรศาสตรก็ยังเปนสิ่งจําเปน เพ่ือที่จะใหทราบถึงขนาดตลาดเปาหมาย และสื่อที่จะใชใหเกิด
ประสิทธผิล 
 

2. ทฤษฎีและแนวคิดที่เก่ียวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 สิ่งสําคัญที่จะทําใหธุรกิจประสบความสําเร็จไดน้ัน ธุรกิจจําเปนตองศกึษาถึงความตองการ
ของตลาด ความตองการของผูบริโภค รวมไปถึงพฤติกรรมของผูบริโภคดวย ซ่ึงจะทําใหทราบถึง
วิธีการที่จะทาํใหลูกคาน้ันสนใจและยินดีที่จะซ้ือสินคาหรือบริการน้ัน โดยเริ่มตั้งแตการเสนอ
ผลิตภัณฑและกลยุทธทางการตลาด เพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภค (ศิริวรรณ เสรีรัตน. 
2538: 3)  ดังน้ันบทบาทของผูบริโภคมีความสําคัญมากในปจจุบันมากกวาที่เปนมาตั้งแตกอน ทั้งน้ี
เน่ืองจากมีตลาดที่จะใหผูบรโิภคไดเลือกสินคาน้ันมีอยูหลายๆ รานดวยกัน ดังน้ัน ผูวิจัยจึงคิดวานา
จะตองมีการศึกษาพฤติกรรมของผูบริโภคดวย โดยการตลาดจะเริ่มตนที่ผูบริโภคและจบลงที่ผูบริโภค 
ระบบการตลาดทั้งระบบน้ันจะสามารถทําสําเร็จตามเปาหมาย ถาเพียงแตวาผูบริโภคไดรับความ
พอใจจากสินคาและบริการนานาประเภทที่เกิดขึ้นมา โดยการคาดหมาย โดยการจัดสรางและสงให
โดยกระบวนการทางตลาด (อดุลย จาตุรงคกุล. 2539: 3) ประกอบกับภาวการณแขงขันที่รุนแรงมาก
ในปจจุบัน จึงทําใหธุรกิจตางๆ  
 
 2.1 ทฤษฎีเก่ียวกับความหมายของพฤติกรรม 
  ความหมายของคําวา “พฤติกรรม (Behavior)” ไดมีผูใหคําจํากัดความไว ดังตอไปน้ี
ชิพแมน; และกานุค (Schiffman; & Kanuk. 1994: 4) กลาววา พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer 
Behavior) หมายถึง พฤตกิรรมซึ่งบุคคลทําการคนหา (Searching) การซ้ือ (Purchasing) การใช 
(Using) การประเมิน (Evaluation) และการใชจาย (Disposing) ในผลิตภัณฑและบริการ โดยคาดวา
จะตอบสนองความตองการของตนเอง 
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  สิทธิโชค วรานุสันติกุล (2529: 9 - 11) ใหความหมายไววา “พฤติกรรม หมายถึง 
ปฏิกิริยาทุกชนิดที่มนุษยแสดงออกมาภายนอก พฤติกรรมภายในอาจมีสิ่งที่เปนรูปธรรม นามธรรม 
เชน ปฏิกิริยาของอวัยวะภายในรางกาย ความรูสึกนึกคิด เจตคติ ทศันคติ มักจะเปนพฤติกรรมที่ไม
สามารถ สังเกตเห็นไดชัด สวนพฤติกรรมภายนอกเปนปฏิกิริยาทีค่นเราแสดงออกตลอดเวลาของ
การดํารงชีวิต เปนพฤติกรรมที่แสดงออกมาใหผูอ่ืนมองเห็นทั้งจากวาจาและการกระทํา 
  สุชาดา สุธรรมรักษ (2531: 6) ไดใหความหมายไววา “พฤติกรรม หมายถึง การ
กระทําทุกอยางของสิ่งมีชีวิต 
  ศิริวรรณ เสรรัีตน; และคณะ (253 : 106) กลาววา พฤติกรรมผูบรโิภค คือ การศึกษา
พฤติกรรมการตัดสินใจและการกระทําของคนที่เก่ียวกบัการซ้ือและการใชสินคา 
  โซโลมอน (ดารา ทีปะปาล. 2542: 3; อางอิงจาก Solomon. 1996. Consumer 
Behavior. P.7) ไดใหความหมายไววา “พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การศกึษาถึงกระบวนการ
ตางๆ ที่บุคคล หรือกลุมบุคคลเขาไปเก่ียวของ เพ่ือทําการเลือกสรรการซ้ือ การใช การบริโภค อัน
เก่ียวกับผลติภัณฑ บริการ ความคิด หรือ ประสบการณ เพ่ือสนองความตองการ และความ
ปรารถนาตางๆ ใหไดรับความพอใจ 
  โมเวน; และไมเนอร (ดารา ทีปะปาล. 2542: 3; อางอิงจาก Moven; & Minor. 1998. 
Consumer Behavior. P.5) ไดใหความหมายไววา “พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การศึกษาถึง
หนวยการซื้อ (buying units) และกระบวนการแลกเปลี่ยนที่เก่ียวของกับการไดรับมา การบริโภค 
และการกําจัดอันเก่ียวกับสนิคา บริการ ประสบการณ และความคิด” 
  ดวยความหมายของพฤติกรรมในหลายๆ ดาน ทําใหสรุปคําจํากัดความของ คําวา 
“พฤติกรรม” โดยสรุปไดคือ การแสดงออก หรือ การกระทําที่แสดงออกมาทั้งภายนอก เชน การ
แสดงออกทางกลามเน้ือ การเดิน การพูด เปนตน และภายใน เชน ความคิดเห็น คานิยม ทัศนคติ 
เปนตน 
 
 2.2 องคประกอบของพฤติกรรม 
  ครอนบาซ (ปกิจ พรหมายน. 2531: 29 - 30; อางอิงจาก Cronbach.) กลาววา 
พฤติกรรมมนษุยมีองคประกอบ 6 ประการคือ 
  1. ความมุงหมาย (Goal) คือ ความตองการท่ีทําใหเกิดกิจกรรม เพ่ือตอบสนองความ
ตองการที่เกิดขึ้น ความตองการบางอยางสามารถตอบสนองไดทันที แตบางอยางตองใชเวลานาน 
จึงจะบรรลุความตองการได 
  2. ความพรอม (Readiness) คอื ระดับวฒิุภาวะ หรือ ความสามารถที่จําเปนในการทํา
กิจกรรมเพ่ือสนองความตองการ 
  3. สถานการณ (Situation) คือ เหตุการณที่เปดโอกาสใหเลือกทํากิจกรรม เพ่ือตอบสนอง
ความตองการ 
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  4. การแปลความหมาย (Interpretation) คือ กอนที่จะทํากิจกรรมใดกิจกรรมหนึ่งลงไป
มนุษยจะพิจารณาสถานการณกอนแลวจึงตัดสินใจเลือกวิธีการทีเ่กิดความพึงพอใจมากที่สุด เพ่ือ
ตอบสนองความตองการ 
  5. การตอบสนอง (Response) คือ การกระทํากิจกรรมเพื่อสนองตอบความตองการ 
โดยวิธีการที่ไดเลือกแลวในชั้นแปลความหมาย 
  6. ผลที่ไดรับ หรือ ผลที่ตามมา (Consequence) คือ เม่ือทํากิจกรรมแลว ยอมไดรับ
ผลการกระทําน้ัน ผลที่ไดรับอาจะเปนไปตามที่คาดคิดหรืออาจตรงขามก็ได 
 
 2.3 ความหมายของพฤตกิรรมการบริโภค 
  พฤติกรรมการบริโภค หมายถึง ความตองการสินคาหรือบริการตางๆ ที่เกิดจาก
อิทธิพลภายในบุคคล ไดแก ความตองการส่ิงจําเปนในการดํารงชีวิตประจําวันและความตองการที่
เกิดจากแรงจูงใจบุคลิกภาพสวนบุคคล การรับรู การเรียนรูและทศันคต ิ พฤติกรรมการบริโภค
นอกจากอิทธิพลภายในตัวบุคคลแลวยังเกิดจากอิทธิพลภายนอกอัน ไดแก วัฒนธรรมประเพณี 
ระบบเศรษฐกิจ   การเมือง   การปกครองและเทคโนโลยี   (ศูนยพัฒนาและสงเสริมการศึกษาอาชีพ.  
2539: 9) 
  พฤติกรรมการบริโภค หมายถึง พฤติกรรมซึ่งบคุคลทําการคนหา (Searching) การซ้ือ 
(Purchasing) การประเมินผล (Evaluating) และการใชจาย (Disposing) ในผลติภัณฑและบรกิาร 
โดยคาดวาจะตอบสนองความตองการของเขา (อรนี บุญมีนิมิตร. 2540: 13) 
  พฤติกรรมการบริโภค หมายถึง การกระทําใดๆ ของผูบริโภคที่เก่ียวของโดยตรงกับ
การเลือกสรรการซื้อ การใชสินคา และการบริการ รวมทั้งกระบวนการตัดสินใจซื้อ ซ่ึงเปนตัวนําหรือ
ตัวกําหนดการกระทําดังกลาว เพ่ือตอบสนองความจําเปน และความตองการของผูบริโภคใหไดรับ
ความพอใจ (ดารา ทีปะปาล. 2542: 4) 
  พฤติกรรมการบริโภค หมายถึง การกระทาํใดของบุคคลใดบุคคลหน่ึงที่เก่ียวของโดยตรง
กับการจัดหาใหไดมา และการใชซ่ึงสินคาและบริการ ทัง้น้ี หมายรวมถึงกระบวนการตัดสินใจซึ่งมีมา
อยูกอนแลว และเปนสิ่งที่มีสวนในการกําหนดใหเกิดพฤติกรรมดังกลาว (ธงชัย สันติวงษ. 2527) 
  จากความหมายของพฤติกรรมที่กลาวมาขางตนทําใหสรุปไดวา พฤติกรรมการบริโภค 
หมายถึง การกระทําของผูบริโภคที่เก่ียวของโดยตรงกับการเลือกสรร การซ้ือ การใชสินคาและ
บริการ รวมถงึกระบวนการตัดสินใจ เปนตัวกําหนดการกระทําดังกลาว เพ่ือตอบสนองความจําเปน 
และความตองการของผูบริโภค 
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 2.4 พฤติกรรมผูบริโภค  
  พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง ปฏิกิริยาของบุคคลที่เก่ียวของโดยตรงกับการไดรับและ
ใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ รวมทัง้กระบวนการตางๆ ของการตัดสินใจ ซ่ึงเกิดกอนและเปน
ตัวกําหนดปฏิกิริยาตางๆ เหลาน้ี (อดุลย จาตุรงคกุล. 2539: 5)  
  พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การกระทําของบุคคลใดบุคคลหนึ่ง ซ่ึงเก่ียวของโดยตรง
กับการจัดหา และการใชผลิตภัณฑ ทั้งน้ี หมายถึงกระบวนการตดัสินใจซึ่งเกิดขึ้นกอนและมีสวนใน
การกําหนดใหมีการกระทํา (ปริศ ลักษติานนท. 2536: 27) 
  พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง ผูซ้ือหรือผูที่มีความสามารถที่จะซื้อสินคาหรือบริการที่
สถาบันทางการตลาดเสนอขายเพื่อบําบดัความตองการและความปรารถนาของบคุคลหรือครอบครัว 
ของบุคคลน้ัน จากคําจํากัดความนี้จะเห็นไดวามนุษยทกุคนสามารถเปนผูบริโภคได แตผูบริโภคทุก
คนไมจําเปนตองบริโภคสินคาอยางเดียวกันเสมอไป และบางครั้งผูบริโภคอาจมีความตองการสินคา
ซ่ึงบริษัท หางราน ไมไดเสนอขายในเวลานั้น แตผูบริโภคจะสามารถบําบัดความตองการของตนได
ในเวลาตอมา เม่ือธุรกิจตระหนักถึงความตองการสินคาชนิดน้ันๆ และจัดการผลิตและจําหนายขึ้น
เพ่ือสนองความตองการของผูบริโภค (ศิริโสภาคย บูรพาเดชะ. 2535: 314) 
  จากความหมายขางตน ทําใหสรุปไดวา พฤติกรรมของผูบริโภค หมายถึง การศึกษา
พฤติกรรมผูบริโภค เปนการศึกษาวิธีการท่ีแตละบุคคลทําการตัดสินใจ ซ่ึงบุคคลใดบคุคลหน่ึงทํา
การคนหา การซ้ือ การใช การประเมินผล และการใชจาย ซ่ึงนักการตลาดจึงตองทําการศึกษาถึงวา 
ใครคือลูกคา ผูบริโภคซ้ืออะไร ผูบริโภคทําไมถึงซ้ือ ซ้ือเม่ือไร ซ้ือที่ไหน ซ้ือบอยคร้ังเพียงใด 
นอกจากนี้ยังรวมทั้งบุคคลใดมีอิทธิพลตอการซ้ือ 
  ผูบริโภค หมายถึง ผูใชสินคาและบริการตางๆ ที่ผลติไดใหหมดไป เพ่ือการตอบสนอง
ความตองการของตน (อดุลย จาตุรงคกุล. 2539: 4) 
  ผูบริโภค (Consumer) หมายถึง บุคคลหนึ่งหรือหลายคนที่แสดงออกซ่ึงสิทธิที่จะตอง
การและบริโภค ผลติภัณฑเสนอขายในตลาด ผูบริโภคอาจซื้อผลติภัณฑที่จะตอบสนองความตองการ
ของตนเองและครอบครวั หรือซ้ือเพ่ือสรางความพอใจใหกับกลุมสงัคมที่ตนเองอาศัยอยูแตอยางไร  
ก็ตามในแงของนักการตลาดไมสามารถสรุปไดวาทุกคน คือ ผูบริโภคของกิจการ ดังน้ันจึงจําเปน
จะตองกําหนดองคประกอบของผูบริโภคที่จะเลือกกลุมเปาหมาย 4 ประการ คือ (ยุทธนา ธรรมเจริญ. 
2541:  5) 
  1. ผูบริโภคตองเปนผูที่มีความตองการ (Needs) 
  2. ผูบริโภคตองเปนผูที่มีอํานาจซื้อ (Purchasing Power) 
  3. ผูบริโภคตองเปนผูที่มีพฤติกรรมการบริโภค (Consumption Behavior) 
  4. ผูบริโภคตองเปนผูที่มีพฤติกรรมการซื้อ (Purchasing Behavior) 
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  ปจจุบันขนาดของตลาดผูบริโภคมีความเจริญและมีการขยายตวัอยางรวดเร็ว รวมทั้ง
ในตลาดอุตสาหกรรมสินคาและบริการจะมีความคลายคลึงกัน ผูวิจัยทางการตลาดไดศึกษาพฤตกิรรม
ทางการซ้ือของผูบริโภคพบวามีพฤติกรรมแตกตางกัน ผลิตภัณฑที่มีลักษณะเดนและแตกตางกัน 
จะมีผลกระทบตอความจําเปนเฉพาะอยางรวมทั้งบุคลกิภาพและการดํารงชีวิต (ศิริวรรณ  เสรีรัตน. 
2538: 5) 
  การเขาใจพฤตกิรรรมของผูบริโภคหรือเขาถึงกลไกภายในตลอดจนปจจัยตางๆ ที่มีอิทธิพล
ตอพฤติกรรม นับวาเปนเรือ่งราวท่ีนักการตลาดสมัยใหมตองสนใจเปนพิเศษ ทั้งน้ีเพราะการตลาด
ในปจจุบันเปนยุคสมัยของการแขงขันที่เขมขน สภาพแวดลอมมีขอจํากัดมากมายทําใหการศึกษา 
ผูบริโภคโดยละเอียดลึกลงไปกวาเดิมจนถึง พฤติกรรมผูบริโภค   (ธงชัย  สันติวงษ. 2537: 34) 
  เน่ืองดวยผูบรโิภคมีความแตกตางกันในลกัษณะประชากรอยูหลายประเด็น เชน ในเรื่อง
ของอายุ รายได ระดับการศึกษาและรสนิยม เปนตน ทําใหมีการซ้ือสินคาและบริการหลากหลาย
ชนิดไปบริโภคนอกจากลักษณะประชากรดังกลาว ยังมีปจจัยอ่ืนๆ อีกที่ทําใหการบริโภคแตกตางกัน 
(สุปญญา  ไชยชาย. 2543: 21) 
  นักการตลาดจึงตองศึกษาและวเิคราะหพฤติกรรมผูบริโภค (Analyzing Consumer 
Behavior) ซ่ึงเปนการคนหาหรือวิจัยเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือ และการการใชของผูบริโภค คําตอบ
ที่ไดจะชวยใหนักการตลาด สามารถจัดกลยุทธทางการตลาด (Marketing Strategies) ที่สามารถ
สนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม (ศริิวรรณ  เสรีรัตน; และคณะ. 2541: 125) 
  การศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค เปนการศึกษาเก่ียวกบัการบริโภคสินคา ดังน้ันนักการ
ตลาดตองศึกษาวา สินคาทีเ่ขาจะทําการเสนอขายน้ัน ใครคือลูกคา (Who) ผูบริโภคซ้ืออะไร (What) 
ทําไมจึงซ้ือ (Why) ซ้ือเม่ือไร (When) ซ้ือที่ไหน (Where) ซ้ือบอยเพียงไร (How often) รวมทั้ง
ศึกษาวาใครมีอิทธิพลตอการซ้ือ (Who) 
  พฤติกรรมผูบริโภค เปนการศึกษาและวิจัยเก่ียวกบั พฤติกรรมการซื้อและการใชของ
ผูบริโภค เพ่ือทราบถึงลักษณะความตองการพฤติกรรมการซ้ือ และการใชของผูบริโภค คําตอบที่ได
จะชวยใหนักการตลาด สามารถจัดทํากลยุทธการตลาดทีส่ามารถตอบสนองความพึงพอใจของ
ผูบริโภคไดอยางเหมาะสม คําถามที่ใชเพ่ือคนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค ซ่ึงประกอบดวย 
  1. ใครอยูในตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เปนคําถามที่ตองการ
ทราบถึงลักษณะกลุมเปาหมาย (Occupants) ทางดานประชากรศาสตร ภูมิศาสตร จิตวิทยา และ
พฤติกรรมศาสตร 
  2. ผูบริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เปนคําถามที่ตองการทราบ
ถึงสิ่งที่ผูบริโภคตองการซ้ือ (Objects) เชน คุณสมบตัิ หรือ องคประกอบของผลิตภัณฑ (Product 
components) 
  3. ทําไมผูบริโภคจึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เปนคําถามที่ตองการทราบ
ถึงวัตถุประสงคในการซื้อ (Objectives) ของผูบริโภค ซ่ึงตองศึกษาปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤตกิรรม
การซ้ือคือปจจัยทางจิตวิทยา ปจจัยทางสังคม ปจจัยทางวัฒนธรรม และปจจัยเฉพาะบุคคล 
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  4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซื้อ (Who participates in the buying?) เปนคําถาม
เพ่ือทราบถึงบทบาทของกลุมตางๆ (Organizations) ที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจซื้อประกอบดวยผู
ริเริ่ม ผูมีอิทธิพล ผูตัดสินใจซื้อ ผูซ้ือ และผูบริโภค 
  5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) เปนคําถามที่ตองการทราบ
ถึงโอกาสในการซื้อ (Occasions) เชน ชวงเดือนใดของป ชวงวันใดของเดือน ชวงเวลาใดของวัน 
เปนตน 
  6. ผูบริโภคซ้ือที่ไหน (Where does the consumer buy?) เปนคําถามที่ตองการ
ทราบถึงชองทางหรือแหลง (Outlets) ที่ผูบริโภคไปทาํการซ้ือ เชน หางสรรพสินคา รานคา ฯลฯ 
  7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the consumer buy?) เปนคําถามที่ตองทราบถึง
ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Operation) ซ่ึงประกอบดวย การรับรูปญหา การคนหาขอมูล การ
ประเมินผล การตัดสินใจซื้อ และความรูสกึภายหลังการซ้ือ (ศิริวรรณ เสรีรัตน, 2539:107-108) 
 
 2.5 พฤติกรรมการตอบสนองของผูบริโภค 
  การตอบสนอง (Response) หมายถงึ พฤติกรรมที่มีการแสดงออกมาหลังจากที่บคุคล
มีสิ่งกระตุน ซ่ึงหมายถึงการตัดสินใจที่ซ้ือ ดังคําอธิบายตอไปน้ี 
  1. การตัดสินใจดานผลิตภัณฑ (Product decision) การตัดสินใจของผูบริโภคที่จะซ้ือ
ผลิตภัณฑหน่ึงๆ น้ันขึ้นอยูกับทัศนคตติอผูประกอบการธุรกิจและยีห่อ ขึ้นอยูกับสิ่งดึงดูดดานราคาที่
กําหนดและการลดราคา รวมทั้งความเรงรีบในการซือ้ใช ซ่ึงการตัดสินใจดานผลิตภัณฑจะทําการ
ตัดสินใจเกี่ยวกับเรื่องดังตอไปน้ี 
   1.1 การตัดสินใจเกี่ยวกบัยีห่อ  (Brand decision)  การตัดสินใจเลือกยี่หอหน่ึง
ขึ้นอยู กับความเชื่อม่ัน ศรัทธาและทัศนคติที่มีตอยี่หอน้ันวาชอบมากหรือนอยเพียงใด ซ่ึงจะมีผลตอ
การตัดสินใจเลือกตรายี่หอน้ัน 
   1.2 การตัดสินใจดานราคา และการลดราคา (Price and deal decision) ราคาที่
กําหนดแตกตางกันออกไปของแตละยี่หอ จะมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของผูบรโิภค ทัศนคติและ
ความรูสึกตอราคาที่เปลีย่นแปลงจะแตกตางกันไปตามผลิตภัณฑ 
   1.3 การตัดสินใจซื้อโดยฉับพลัน (Impulse decision) ผูบริโภคมีแนวโนมที่จะ
ตัดสินใจซื้อโดยฉับพลนั เน่ืองจากถกูอิทธพิลของการจัดโชวแสดงสินคาและการวางผังรานคา รวมทั้ง
การใชสิ่งดึงดูดทางดานรานคา ในลักษณะการแจกของแถม เพ่ือกอใหเกิดการตัดสินใจซื้อโดย
ฉับพลัน 
  2. การตัดสินใจดานรานคา (Store decision) การตัดสินใจเกี่ยวกับรานคาของผูบริโภค
หรือขึ้นอยูกับ ทัศนคต ิ ความรูสึกตอรานนั้นๆ การเลือกรานคา (Choice of store) หรือ ชองทาง
จําหนาย การเลือกรานคาขึน้อยูกับทําเลที่ตั้ง ประเภทของสินคา ราคา บริการ 
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  3. การตัดสินใจเกี่ยวกบัวธิกีารซ้ือ (Method of Purchase decision) ลักษณะหรือ
วิธีการซ้ือของผูบริโภคจะใชหัวขอตอไปน้ีพิจารณาคือ 
   3.1 ทัศนคตติอเวลาและระยะทาง (Attitude toward time and distance) ผูบริโภค
จะเปรียบเทียบระหวางระยะทางการไปซือ้สินคา กับการใชเวลาในการเดินทาง 
   3.2 การตัดสินใจจับจายหลายประเภท (Multiple shopping decision) ผูบริโภค
จํานวนมากนิยมเขาไปเลือกชมสินคาที่แหงเดียว แตสามารถเลือกสินคาไดครบทุกอยางที่ตองการ
ตามคอนเซ็ปทที่วา One-stop shopping 
 

 2.6 รูปแบบพฤติกรรมการซื้อหรือโมเดลพฤติกรรมผูบริโภค 
  รูปแบบพฤตกิรรมการซ้ือ หรือโมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior 
model) เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่จะทาํใหเกิดการตดัสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเร่ิมตนจากการ
เกิดส่ิงกระตุน (Stimulus) ที่ทําใหเกิดความตองการ สิ่งกระตุนจะผานเขามาในความคิดของผูซ้ือ 
(Buyer’s black box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดําซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนไดความรูสึก
นึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธพิลจากลักษณะตางๆ ของผูซ้ือ แลวจะมีการตอบสนองของผูซ้ือ (Buyer’s 
response) หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer’s purchase decision) โดยมีรายละเอียดดังนี้  (ศิริวรรณ  
เสรีรัตนและคนอ่ืนๆ. 2539: 110 - 112) 
  สิ่งกระตุน (Stimulus) ทําใหบุคคลเกิดการตอบสนองหรือตัดสินใจ ประกอบดวยสิ่ง
กระตุนอาจเกิดขึ้นเองในรางกาย (Inside stimulus) และสิ่งกระตุนจากภายนอก (Outside stimulus) 
ซ่ึงมีรายละเอียดดังน้ี 

  1. สิ่งกระตุนภายนอก (Outside stimulus) เปนสิ่งที่เราจะตองสนใจและจัดส่ิงกระตุน
ภายนอกที่เหมาะสม เพ่ือใหผูบริโภคเกดิความตองการผลิตภัณฑ จนเปนเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือ
สินคา (Buying motive) ซ่ึงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวน คือ สิ่งกระตุนทางการตลาด และ
สิ่งกระตุนจากสภาพแวดลอมตางๆ 
   1.1 สิ่งกระตุนทางการตลาด (Marketing stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่เก่ียวของกับ
สวนผสมทางการตลาด (Marketing mix) ซ่ึงประกอบดวย 
    - สิ่งกระตุนทางการตลาด (Product)  
    - สิ่งกระตุนทางดานราคา (Price 
    - สิ่งกระตุนทางดานชองทางการจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution 
    -  สิ่งกระตุนทางดานการสงเสริมการตลาด (Promotion 
   1.2 สิ่งกระตุนอ่ืนๆ (Other stimulus) เปนสงกระตุนความตองการของผูบริโภคที่
อยูภายนอกองคการซ่ึงบริษัทควบคุมไมได สิ่งกระตุนเหลาน้ี ไดแก 
    - สิ่งกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic)  
    - สิ่งกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Law and political)  
    - สิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural 
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  2. สิ่งกระตุนภายใน (Internal Stimulus) หมายถึง สิ่งกระตุนทีเ่กิดขึน้จากสัญชาตญาณ
หรือนิสัย กระตุนใหบคุคลแสดงพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่งออกมา  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 2 แสดงรูปแบบพฤติกรรมผูซ้ือ (ผูบริโภค) 
(Model of buyer (consumer) behavior) 

 
 ที่มา: ปรียาพร วอนขอพร. (2540). ตลาดการบริการ. หนา 87. 
 
  กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer’s black box) ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ
เปรียบเสมือนกลองดํา (Black box) ซ่ึงผูผลิตและผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายามคนหา
ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ซ่ึงไดรับอิทธพิลจากสิ่งตางๆ ดังน้ี 
  1. ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer characteristics) ลักษณะของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจาก
ปจจัยตางๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural factors) และปจจัยดานสังคม (Social factors) 
ปจจัยสวนบุคคล (Personal factors) และปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological factors) (Kotler. 
1974) ซ่ึงปจจัยเหลาน้ีจะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อของผูบริโภค เพราะจะทําใหทราบถึงลักษณะ
ความตองการและลักษณะของผูบริโภค เพ่ือที่จะจัดสวนผสมทางการตลาดตางๆ กระตุนและสนอง
ความตองการของลูกคากลุมเปาหมายไดอยางถูกตอง 

สิ่งกระตุนทางการตลาด สิ่งกระตุนอื่นๆ 
( Marketing Stimuli ) ( Other stimuli )

 -  ผลิตภัณฑ  -  เศรษฐกิจ 
 -  ราคา  -  เทคโนโลย ี

 -  การจัดจําหนาย  -  การเมือง 
 -  การสงเสริมการตลาด  -  วัฒนธรรม ฯลฯ 

สิ่งกระตุนภายนอก  ( Stimulus = S ) การตอบสนองของผูซ้ือ 
( Response  =  R ) 

 - การเลือกผลิตภัณฑ 
 - การเลือกตรา 
 - การเลือกผูขาย 

 - เวลาในการซ้ือ 
 - ปริมารณการซ้ือ 

ขั้นตอนการตัดสินใจของผูซื้อ 
(Buyer's decision process ) 

 - การรับรูปญหา (Problem recognition ) 
 - การคนหาขอมูล (Information search ) 
 - การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives ) 
 - การตัดสินใจซ้ือ (Purchase decision ) 
 - พฤติกรรมภายหลังการซื้อ (Post purchase behavior ) 

 
Buyer's black box 

 -  ปจจัยดานวัฒนธรรม  ( Cultural ) 
 -  ปจจัยดานสังคม  ( Social ) 
 -  ปจจัยสวนบุคคล  ( Personal ) 
 -  ปจจัยดานจิตวิทยา  ( Psychological )

ลักษณะของผูซื้อ 
( Buyer's characteristics ) 
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  2. กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซ้ือ (Buyer decision process) ซ่ึงประกอบไปดวย
ขั้นตอนตางๆ ดังน้ี (อดุลย จาตุรงคกุล. 2539: 48 - 49, ศิริวรรณ  เสรีรัตน; และคณะ. 2539:      
126 -127) 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 3 แสดงโมเดลการตัดสินใจซื้อ 5 ขั้นตอน 
(Five-Stage model of buying process) 

 
 ที่มา: อดุลย จาตุรงคกุล. (2539). หนา 50. 
 
  ขั้นตอนที่ 1 การรับรูปญหา (Problem recognition) 
   เปนการตระหนักถึงความตองการที่เกิดขึ้น เม่ือบุคคลเกิดความรูสึกในความแตกตาง
ระหวางสิ่งที่ผูบริโภคนึกเห็นสภาพสภาวะที่ปรารถนา เม่ือเปรียบเทียบกับสภาวะที่เปนจริง ณ เวลาหนึ่ง 
ถาความตองการตื่นตวัขึ้นมา โดยเฉพาะอยางยิ่งเม่ือความตองการเก่ียวกับภาพพจนของตนเอง
(Self-Image) ของผูบริโภค สิ่งจูงใจตางๆ มีแนวโนมที่จะมุงไปสูวัตถุประสงคหรือเปาหมายโดยผูที่
คาดวาจะเปนผูซ้ืออาจถูกจูงใจดวยปจจัยตางๆ มากมาย 
  ขั้นตอนที่ 2 การคนหาขอมูล (Information search)  
   เปนการเสาะแสดงหาขาวสารจากภายในความทรงจํา และถาขาวสารในความทรง
จําไมเพียงพอ ก็จะตองทําการแสดงหาจากแหลงภายนอก เชน ครอบครัว เพ่ือน สื่อโฆษณา 
สื่อมวลชน 
  ขั้นตอนที่ 3 การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives)  
   เปนการประเมินทางเลือกกอนซ้ือโดยผูบริโภคจะมีเกณฑในการประเมินทางเลือก 
(Evaluation criteria) เพ่ือเปรียบเทยีบความแตกตางคุณสมบัติของผลิตภัณฑ และตราสินคา 
  ขั้นตอนที่ 4 การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) 
   โดยทั่วๆ ไป ผูบริโภคจะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑที่เขาชอบมากที่สุด และการตัดสินใจ
ของแตละบุคคลจะตองมีการปรับปรุงหรอืเปลี่ยนแปลงได ดังน้ันนักการตลาดจึงตองพยายามจัดหา
ขอมูลและเหตสุนับสนุนตางๆ เพ่ือลดความเสี่ยงและชวยผูบริโภคในการตัดสินใจ 
 
 

การรับรูปญหา การคนหาขอมูล
การประเมินผล

ทางเลือก
การตัดสินใจซ้ือ

พฤติกรรมภาย

หลังการซ้ือ

(Problem 

recognition)

(Information 

search)

(Evaluation of 

aftematives)

(Purchase 

decision)

(Post purchase 

behavior)
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  ขั้นตอนที่ 5 การประเมินผลภายหลังการซ้ือ (Post purchase behavior) 
   หลังจากการซ้ือและทดลองใชผลิตภัณฑแลว ผูบริโภคจะมีประสบการณเก่ียวกบั
ความพอใจหรอืไมพอใจผลติภัณฑ ถาผลติภัณฑสามารถปฏิบัตงิานไดเปนไปตามที่คาดหวังผูบริโภค
จะเกิดความพอใจภายหลังการซ้ือ 
 
  การตอบสนองของผูซื้อ (Buyer’s response) 
  การตอบสนองของผูซ้ือ หรือการตัดสินใจซือ้ของผูบริโภค หรือ ผูซ้ือ (Buyer’s purchase 
decisions) ผูบริโภคมีการตัดสินใจประเด็นตางๆ ดังน้ี 
  1. การเลือกผลิตภัณฑ (Product choice)  
  2. การเลือกตราสินคา (Brand choice)  
  3. การเลือกผูขาย (Dealer Choice)  
  4. การเลือกเวลาในการซื้อ (Purchase timing)  
  5. การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase amount)  
 
 2.7 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 
             การศึกษาถึงความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคที่เปนกลุมเปาหมายเปนสิ่งที่กระทําไดยาก
ดังน้ัน ผูขายตองพยายามคนหาวา ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคซ่ึงไดรับอิทธพิลจากปจจัยภายใน
ของผูบริโภคและกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคซ่ึงจะทําใหทราบถึงสาเหตุและปจจัยที่สําคัญ
อะไร บางที่มีอิทธิพลตอการเลือกซ้ือ หรือการใชสินคาและบริการของผูบริโภค 
            ปจจัยที่มีอิทธพิลตอความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคมี
อิทธิพล จากปจจัยตางๆ คอื ปจจัยดานวัฒนธรรม ดานสังคม ดานสวนบุคคล และดานจิตวิทยา  
(ศิริวรรณ  เสรรัีตน; และคนอ่ืนๆ. 2541: 130 - 141, อัครฤทธิ์  หอมประเสริฐ. 2543: 17 - 19) 
 
  ปจจัยดานวฒันธรรม (Cultural factors)  
  วัฒนธรรมเปนสิ่งที่กําหนดความตองการพื้นฐานและพฤติกรรมของบุคคล โดยบุคคล
จะเรียนรูเรื่อง ทัศนคติ ความชอบ การรับรู และมีพฤติกรรมอยางไรนั้น จะตองอาศัยกระบวนการ
ทางสังคมที่เก่ียวของกับครอบครัวและสถาบันตางๆ ในสังคม คนที่อยูในวัฒนธรรมตางกันยอมมี
ความสนใจทีแ่ตกตางกัน  
  1. วัฒนธรรมพื้นฐาน (Culture) เปนสิ่งทีกํ่าหนดความตองการซ้ือ และพฤติกรรมการ
ซ้ือของบุคคล   เชน   ลักษณะนิสัยคนไทยซึ่งเกิดจากการหลอหลอมพฤติกรรมจากสังคมไทยทําให
มีลักษณะเปนคนมีนํ้าใจเอ้ือเฟอเผื่อแผตอบุคคลทั่วไปชอบความสนุกสนาน 
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  2. วัฒนธรรมกลุมยอย (Subculture) เกิดจากลักษณะพื้นฐานทางภูมิศาสตร ลักษณะ
ของเผาพันธุมนุษยที่มีความแตกตางกัน ไดแก เชื้อชาติ ศาสนา สีผิว ภูมิประเทศ อาชีพฯลฯ ที่
ตางกันออกไป ทําใหขอปฏิบัตทิางวัฒนธรรมของคนแตละกลุมจึงมีความแตกตางกัน ซ่ึงสงผลตอ
ชีวติ ความเปนอยู ความตองการ แบบแผนการดํารงชีวิต ซ่ึงสงผลใหพฤติกรรมการซ้ือแตกตางกัน 
และภายในกลุมเดียวกันจะมีพฤติกรรมทีค่ลายคลึงกัน 
  3. ชั้นทางสังคม (Social class) เปนการแบงสมาชิกออกเปนระดับฐานที่แตกตางกัน 
หรือเปนการจัดลําดับบุคคลในสังคม จากระดับสูงไประดับต่ํา โดยใชลักษณะที่คลายคลึงกัน ไดแก
อาชีพ รายได ฐานะ ตําแหนงงาน ฯลฯ ซ่ึงการศึกษาถึงลักษณะบุคคลน้ีเพ่ือที่จะใชเปนแนวทางใน
การแบงสวนตลาด การกําหนดตลาดเปาหมาย ตําแหนงผลิตภัณฑ รวมถึงการจัดสวนผสมทางการ
ตลาดใหสามารถตอบสนองความตองการของชนชั้นในสังคมไดอยางถูกตอง ชั้นตางๆ ทางสังคม
แบงไดดังน้ี 
   3.1 ชนชั้นสูงระดับสูง (Upper Uppers) (1%) เปนพวกตระกูลเกาแก ตลาดสินคา 
เพชร ของเกา บานพักผอน และการพักผอนหยอนใจ พฤตกิรรมของคนในชั้นสังคมนี้จะถูก
เลียนแบบจากคนในชั้นสังคมอ่ืนๆ 
   3.2 ชนชั้นระดับลาง (Lower Uppers) (2%) คือกลุมที่มีรายไดมากมักจะมาจาก
ชนชั้นกลางตลาดสินคามักเปนสินคาที่ซ้ือเพ่ือใหสถานภาพทางสังคมดีขึ้น เชน บานราคาแพงมีสระ
วายน้ํา  รถยนตราคาแพง โรงเรียนดีๆ มีชื่อเสียง 
   3.3 ชนชั้นกลางระดับสูง (Upper Middles) (12%) คนที่อยูในสงัคมนี้ดูที่อาชีพ
ตําแหนง หนาที่ทางการงาน มีธุรกิจสวนตวัหรือเปนผูจัดการธุรกิจ ตลาดสินคาคือบานราคาแพง 
เสื้อผา เฟอรนิเจอรและเครือ่งใชตางๆ 
   3.4 ชนชั้นกลางระดับลาง (Lower Middles) (30%) เปนคนที่ทํางานในสํานักงาน
ทั่วไปหรือมีธรุกิจสวนตวัขนาดใหญ ชนชั้นน้ีใหความสาํคัญแกที่อยูอาศัย สินคาจึงเปนของตกแตง
บานเส้ือผาทีป่ระณีต สะอาด มากกวาเสื้อผาที่แบบดี 
   3.5 ชนชั้นลางระดับสูง (Upper Lower) (35%) เปนกลุมคนที่ใหญที่สุด หมายถึง
พวกแรงงานทั้งฝมือและไมมีฝมือ ฝายพอบานจะมีลักษณะที่ชอบด่ืมนอกบานและสูบบุหร่ีมาก ฝาย
แมบานมักจะทํางานบานเอง ดูแลบุตรเปนหลักใหญ ทาํใหมีเวลากับสังคมภายนอกดวย 
   3.6 ชนชั้นลางระดับลาง   (Lower)   (20%)   เปนพวกที่มีการศึกษานอยอยูใน
สวนลางสุดของสังคมมักเปนแรงงานไมมีฝมือ ที่อยูอาศัยมักอยูในชมุชนแออัด การซื้อของชนกลุมน้ี
จะเปนไปอยางฉับพลันและมักมีการประเมินคุณคาสินคา มักซ้ือดวยเงินเชื่อ กลุมน้ีเปนตลาดใหญ
สําหรับสินคา พวกอาหาร โทรทัศน และรถยนตมือสอง 
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  ปจจัยดานสังคม (Social Factors)  
  ปจจัยที่เก่ียวของกับชีวติประจําวัน และมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซ้ือ ลักษณะทาง
สังคมสามารถแบงได ดังน้ี 
  1. กลุมอางอิง (Reference groups) เปนกลุมบุคคลท่ีเขาไปเก่ียวของและมีอิทธิพลตอ
ทัศนคติ ความคิดเห็น และคานิยม ของบุคคล กลุมอางอิงสามารถแบงได 2 ระดับคือ 
   -  กลุมปฐมภูมิ (Primary group) ไดแกครอบครัว เพ่ือนสนิท ญาติ เปนตน 
   - กลุมทุตยิภูมิ (Secondary group) ไดแกกลุมบุคคลช้ันนําในสังคม เพ่ือนรวม
อาชีพ และรวมสถาบัน บุคคลตางๆ ในสังคม กลุมอางอิงจะมีอิทธิพลตอบุคคลในกลุมทางดานการ
เลือกพฤติกรรมและการดําเนินชีวติ รวมทั้งทัศนคติและแนวคิดสวนบุคคล เน่ืองจากบุคคลตองการ
ใหเปนที่ยอมรับของกลุม จึงตองปฏิบัตติามและยอมรับความคิดเห็นตางๆ จากกลุมอิทธิพล  
  2. ครอบครัว (Family) บคุคลในครอบครัวถือวามีอิทธิพลมากที่สุดตอทัศนคติ ความ
คิดเห็น และคานิยมของบุคคล 
  3. บทบาทและสถานะ (Roles and status) บุคคลจะเก่ียวของกับหลายกลุม เชน 
ครอบครัว กลุมอางอิง องคการ และสถาบันตางๆ บคุคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตกตางกัน 
    
  ปจจัยสวนบคุคล (Personal factors)  
  ปจจัยดานสวนบุคคลจะไดแก วงจรชีวติและชวงอาย ุ การประกอบอาชีพ เศรษฐกิจ 
การดํารงชีวิต และบุคลิกสวนตัว 
  1.  อายุและวงจรชีวติ (Age and Life-Cycle Stage) 
   การอุปโภคบริโภคจะเปลี่ยนแปลงไปตามอายุ การบริโภคจะทาํใหวงจรชีวิต
ครอบครัวเปนรูปรางขึ้นวงจรชีวติของครอบครัว 7 ขั้นตอนรวมถึง ฐานะทางการเงินและความสนใจ
ในสินคานักการตลาดจะระบุตลาด เปาหมายตามวงจรชีวติครอบครวั แลวปรับปรงุสินคากับแผนการ
ตลาดใหเหมาะสมกัน 

2. อาชีพ (Occupation) 
   การซ้ือของผูบริโภคไดรับอิทธิพลจากลกัษณะอาชีพดวย เชน  คนทํางานใน
สํานักงานกับทํางานในเหมือง การพักผอนก็จะตางไปจากประธานบริษัท นักการตลาดตองระบกุลุม
อาชีพที่ตางกันเพ่ือการผลิตสินคาทีต่รงกับความตองการของอาชีพน้ัน 
  3. สถานการณทางเศรษฐกิจ (Economic circumstances) 
   สถานภาพทางเศรษฐกิจจะมีผลกระทบตองการเลือกสินคา ซ่ึงประกอบไปดวย
รายไดเพ่ือการใชจาย (Spendable Income) ซ่ึงรวมถึงระดับรายได ความม่ันคงและเวลาการออม 
และ ทรัพยสนิ อํานาจการกูยืม และทัศนคติที่มีตอการใชจายและการออมทรัพย 
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  4. แบบการดํารงชีวติ (Lifestyle) 
   บุคคลที่มากจาวัฒนธรรมยอยเดียวกัน มาจากชนชั้นสังคมเดียวกัน และแมวาจะมี
อาชีพเดียวกนัก็อาจจะมีแบบการดํารงชวีิตที่ตางกันก็ได 
   แบบการดํารงชีวติของบุคคล หมายถึง แบบแผนการดํารงชีวิตอยูของบุคคลใน
สังคม ซ่ึงจะแสดงออกมาในรูปกิจกรรม ความสนใจและความคดิเห็น แบบการดํารงชีวติจะมี
ผลกระทบตอสภาพแวดลอมของเขาและมีผลกระทบตอชนชันสังคมดวย 
   แบบการดํารงชีวติจะแสดงใหเห็นถึงสวนทั้งหมดของบุคคลน้ันทีต่ิดตอสัมพันธกับ
สภาพแวดลอมของบุคคลน้ัน แบบการดํารงชีวิตจะมีผลตอชั้นสังคมซึ่งจะมีผลตอบุคลิกลักษณะ เชน
ถาทราบวาบุคคลน้ันอยูชัน้สงัคมใด เรากจ็ะสามารถสรุปหลายส่ิงหลายอยางของบคุคลน้ันไดเก่ียวกับ
พฤติกรรม ความชอบ การพักผอน 
   ดังน้ัน ในการเตรียมกลยทุธการตลาดสําหรับสินคา/บรกิาร นักการตลาดจะคนหา
ความสัมพันธระหวางสินคาหรือตรายี่หอ กับแบบการดํารงชีวิต 
  5. บุคลิกภาพและการนึกถึงตนเอง 
   บุคลิกลักษณะของบุคคล หมายถึง ลักษณะทางนิสัยทีแ่ตกตางกันของแตละบคุคล
ซ่ึงจะนําไปสูการตอบสนองที่ตรงกันและสัมพันธกับสภาพแวดลอมของเขา บุคลกิลักษณะ จะเห็นได
จาก ความเชือ่ม่ันในตนเอง (Self-Confidence) ความเปนตัวของตัวเอง (Autonomy) การเขาสังคม 
(Sociability) การปองกันตัวเอง (Defensiveness) ความเคารพ (Deference) การปรับตัว 
(Adaptability) ความมีอํานาจ (Dominance) 
   บุคลิกเปนปจจัยที่มีประโยชนในการวิเคราะหพฤติกรรมของผูบริโภคซ่ึงจะมีผลตอ
การเลือกซ้ือสินคาและบริการ เชน การมีคอมพิวเตอรสวนตวั จะแสดงถึงความเชื่อม่ัน มีอํานาจ
ดังน้ันในการโฆษณาควรจะแสดงใหเห็นถึงลักษณะตางๆ เหลาน้ีของผูซ้ือคอมพิวเตอร 
   นอกจากนี้นักการตลาดยังใชแนวความคดิที่เก่ียวของกับบุคลิก คือ ความรูสึกนึก
คิดสวนตวั (Person’s self-concept) ที่นักการตลาดพายามจะพัฒนาภาพพจนของตรายี่หอใหตรง
กับความนึกคดิสวนตวัของเปาหมาย Actual self-concept คือการที่เขามองตัวเองวาเปนอยางไร 
(เปนนักวิทยาศาสตร) ซ่ึงตางจาก Ideal self-concept คือสิง่ที่เขาอยากเปน (อยากเปน
นักวิทยาศาสตรที่มีชื่อเสียง) และ Others-self-concept คือการที่คนอ่ืนเห็นวาเขาเปนอยางไร (เปน
แคนักทดลองเทาน้ัน ไมเกงพอที่จะเปนวิทยาศาสตร) นักการตลาดเชื่อวาการซ้ือสินคาจะมีลักษณะ
ของทั้งสามของ Self-concept ดังกลาว 
   
  ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological factors)  
  การเลือกซ้ือของบคุคลไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานจิตวิทยา ซ่ึงเปนปจจัยภายในตวั
ผูบริโภคที่มีตอพฤติกรรมการซ้ือหรือใชบริการ ซ่ึงประกอบดวย 
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  1. การจูงใจ (Motivation) เปนสิ่งที่เกิดภายในตัวบคุคล และอาจเกิดจากผลกระทบ
จากปจจัยภายนอกที่เกิดจากสิ่งกระตุนทางการตลาด เพ่ือทําใหผูบริโภคเกิดความตองการ (Need) 
และตอบสนองมาในรูปพฤติกรรมผูบริโภค ซ่ึง Maslow ไดสรุปความตองการที่ทําใหเกิดแรงจูงใจ
และความตองการของมนุษย ตามลําดับความสําคัญ 5 ขั้น คือ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 4 ลําดับความตองการตามทฤษฎีมาสโลว 
 
 ที่มา: ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ. (2541). การบริหารการตลาดยุคใหม. หนา 92. 
 
   1.1 ความตองการดานรางกาย (Physiological Needs) เปนความตองการเบื้องตน
เพ่ือความอยูรอดของชวีติ เชน ความตองการในเรื่องของอาหาร นํ้า อากาศ เครื่องนุงหม ยารักษาโรค 
ที่อยูอาศัย และความตองการทางเพศ ความตองการทางดานรางกายจะมีอิทธิพลตอพฤติกรรมของ
คนก็ตอเม่ือความตองการทัง้หมดของคนยังไมไดรับการตอบสนอง 
   1.2 ความตองการดานความปลอดภยัหรือความม่ันคง (Security of Safety Needs) 
ถาความตองการทางดานรางกายไดรับการตอบสนองตามสมควรแลว มนุษยจะตองการในขั้นสูง
ตอไป คือ เปนความรูสึกที่ตองการความปลอดภัยหรือความม่ันคงในปจจุบันและอนาคตซึ่งรวมถึง
ความกาวหนาและความอบอุนใจ 
   1.3 ความตองการทางดานสังคม (Social or Belonging Needs) หลงัจากที่มนุษย
ไดรับการตอบสนองในสองขั้นดังกลาวแลวก็จะมีความตองการสูงขึ้นอีก คือ ความตองการทางสังคม
เปนความตองการที่จะเขารวมและไดรับการยอมรับในสังคม ความเปนมิตรและความรักจากเพ่ือน 
   1.4 ความตองการที่จะไดรับการยอมรับนับถือ (Esteem Needs) เปนความตองการ
ใหคนอ่ืนยกยอง ใหเกียรติ และเห็นความสําคัญของตนเอง อยากเดนในสังคม รวมถึงความสําเรจ็ 
ความรูความสามารถ  ความเปนอิสระ และเสรีภาพ 

1.ความตองการของรางกาย 

2.ความตองการความปลอดภัย 

3.ความตองการการยอมรับ 

4.ความตองการการยกยอง 

5.ความ 
ตองการประสบ 

ความสําเร็จสูงสุดในชีวิต 
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   1.5 ความตองการประสบความสําเร็จสูงสุดในชีวติ (Self Actualization) เปนความ
ตองการระดับสูงสุดของมนุษย สวนมากจะเปนการอยากจะเปนอยากจะไดตามความคิดของตน หรือ
ตองการจะเปนมากกวาที่ตวัเองเปนอยูในขณะนั้น เชนการเปนนักการเมือง นักรอง ดาราที่มีชื่อเสียง 
  2. การรับรู (Perception) เปนกระบวนการที่บุคคลตคีวามและรับรูขอมูลเริ่มจากบุคคล
ไดรับสิ่งกระตุน จากประสาทสัมผัสทั้งหา คือ เห็น ไดยิน กลิ่น สัมผัส และรส แตละคนจะเกิดการ
รับรูที่แตกตางกัน ขึ้นอยูกับความเชื่อ 
   -  ลักษณะทางกายภาพของสิ่งเราตางๆ 
   -  ความสัมพันธของสิ่งเรากับสิ่งแวดลอมในขณะนั้น 
   -  เง่ือนไขของแตละบุคคลซึ่งมีความตองการ ทัศนคต ิคานิยมและสิง่จูงใจที่
แตกตางกัน 
  3. การเรียนรู (Learning) เปนการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมที่เปนผลจากประสบการณ
ของบคุคล การเรียนรูของบคุคลจะเกิดขึ้นเม่ือบุคคลไดรับสิ่งกระตุน (Stimulus) และเกิดการตอบสนอง 
(Response)  
  4. ความเชื่อ (Beliefs) เปนความคิดที่บุคคลยึดกับสิ่งใดสิ่งหนึ่ง ซ่ึงเปนผลจากประสบการณ
ในอดีต  
  5. ทัศนคติ (Attitude) เปนความรูสึกนึกคิดของบุคคลท่ีมีตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง  ทัศนคติกอ
ตัวมาจากประสบการณและสงผลใหมีการเปลี่ยนแปลงหรือชี้แนะตอพฤติกรรม ซ่ึงเปนการประเมิน
ความรูสึกนึกคิดของผูบริโภคในแนวทางที่ชอบ ไมชอบ พอใจ หรือไมพอใจ ซ่ึงทัศนคติในตัวบุคคล
เปนสิ่งที่เปลี่ยนแปลงไดยาก ทําใหพฤตกิรรมของบุคคลที่มีตอสิ่งใดสิ่งหน่ึงน้ันคอนขางคงที่ 
 
 2.8 ประเภทของพฤติกรรมการซื้อ (Types of Buying Behavior) 
  การตัดสินใจของผูบริโภคจะมีความหลากหลายเกี่ยวกบัประเภทของการตัดสินใจใน
การซ้ือ ซ่ึงมีความแตกตางอยางมากระหวางการซ้ือคอมพิวเตอร พรม นํ้าตาล หรือ บาน การซ้ือ
สินคาที่มีความซับซอนและราคาแพงยิ่งมากเทาใด การซื้อก็จะยิ่งมีความรอบคอบมากขึ้น พฤติกรรม
พ้ืนฐานในการซื้อของผูบริโภค แบงเปน 4 ชนิด ขึ้นอยูกับความยุงยากในการซื้อและความแตกตาง
ในตรายี่หอ 
 
 2.9 บทบาทหนาที่ของผูบริโภคที่เก่ียวของกับการตัดสินใจซื้อ (Consumer buying 
roles) 
  นักการตลาดควรรูวา ผูบริโภคแตละคนที่อยูในตลาดตางก็มีตําแหนงหนาที่เก่ียวของ
กับการตัดสินใจซื้อสินคาแตกตางกันตามสถานการณ เชน ผูบริโภคที่เปนลูกทีอ่ยูในวัยเรียน อาจ
เปน “ผูมีอิทธิพลตอผูซ้ือ (พอแม) ในการซื้อบาน และขณะเดียวกันผูเปนลูก ก็มีบทบาทในการเปน 
“ผูตัดสินใจซื้อ” ในการซื้อของใชสวนตวั 
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  ฉะนั้นในการตัดสินใจซื้อ ผูบริโภคมักจะมีหลายบทบาทท่ีเก่ียวของกับการตัดสินใจซื้อ
สินคาของตนเองและผูอ่ืนดวย ดังพิจารณาไดจากรายละเอียดตอไปน้ี (Kotler. 1994: 161) ผูบริโภค
แตละคน มีบทบาทหนาที่ไดดังตอไปน้ี 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 5 บทบาทหนาที่ของผูบรโิภค 
 
 ที่มา: Kotler. (1994). หนา 162. 
 
  1. ผูเริ่ม (Initiator) คือ บุคคลผูริเริ่มคิดถงึการซ้ือสินคาอยางใดอยางหนึ่ง 
  2. ผูที่มีอิทธิพล (Influencer) คือ บุคคลผูที่มีความคิดเห็น อันมีอิทธิพลตอการ
ตัดสินใจซื้อได 
  3. ผูตัดสินใจซื้อ (Decider) คือบุคคลผูมีอํานาจแลหนาที่ในการตดัสินใจซื้อวา จะซ้ือ
สินคาอะไร ซ้ือที่ไหน ซ้ืออยางไร 
  4. ผูซ้ือ (Buyer) คือ บุคคลผูที่ทําหนาที่ในการซ้ือสินคา 
  5. ผูใช (User) คือ บุคคลผูที่ทําหนาที่บรโิภค หรือ ใชสินคาและบริการ 
 
 
 
 
 

Initiator 

User Influencer 

Buying Decision 

Buyer Decider 
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3. ทฤษฎีการจูงใจ (Motivation) 
 ทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว 
 อับราฮัม มาสโลว คนหาวิธทีี่จะอธิบายวา ทําไมคนจึงถกูผลักดันโดยความตองการบางอยาง 
ณ เวลาหนึ่ง ทําไมคนหนึ่งจึงทุมเทเวลาและพลังงานอยางมากเพ่ือใหไดมาซ่ึงความปลอดภัยของ
ตนเอง แตอีกคนหน่ึงกลับทาํสิ่งเหลาน้ันเพ่ือใหไดรับการยกยองนับถือจากผูอ่ืน คําตอบของมาสโลว
คือ ความตองการของมนุษยจะถูกเรียงตามลําดับจากสิ่งที่กดดันมากที่สุดไปถึงนอยที่สุด ลําดับ
ขั้นตอนความตองการของมาสโลว แสดงดังภาพประกอบ 6   

             
 

ภาพประกอบ 6 แสดงลําดับความตองการของมาสโลว 
 
 ที่มา: Kotler; & Armstorm. (2002). หนา 100 - 101. 
 
 ตามทฤษฎีของมาสโลวไดจัดลําดับความตองการตามความสําคัญคือ  
 1. ความตองการทางรางกาย (Physiological Needs) เปนความตองการพ้ืนฐาน คือ 
อาหาร ที่พัก อากาศ ยารักษาโรค  
 2. ความตองการความปลอดภัย( Safety Needs) เปนความตองการท่ีเหนือกวาความ
ตองการเพ่ือความอยูรอด เปนความตองการในดานความปลอดภัยจากอันตราย 
 3. ความตองการทางสังคม (Social Needs) เปนความตองการยอมรับจากเพ่ือน 
 4. ความตองการการยกยอง (Esteem Needs) เปนความตองการยกยองสวนตวั ความนับ
ถือ และสถานะทางสังคม  
 5. ความตองการใหตนประสบความสําเร็จ (Self-Actualization Needs) เปนความตองการ
สูงสุดของแตละบุคคล  
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 ความตองการทําทุกสิ่งทกุอยางไดสําเร็จ 
 บุคคลพยายามที่จะสรางความพึงพอใจใหกับความตองการที่สาํคญัทีสุ่ดเปนอันดับแรกกอน 
เม่ือความตองการน้ันไดรับความพึงพอใจ ความตองการน้ันก็จะหมดลงและเปนตัวกระตุนใหบุคคล
พยายามสรางความพึงพอใจใหกับความตองการที่สําคญัลําดับตอไป ตัวอยาง เชน คนที่อดอยาก 
(ความตองการทางรางกาย) จะไมสนใจตองานศิลปะชิ้นลาสุด(ความตองการสูงสุด)หรือไมตองการ
การยกยองจากผูอ่ืน หรือไมตองการแมอากาศท่ีบริสทุธ (ความปลอดภัย) แตเม่ืองความตองการแต
ละขั้นไดรับความพึงพอใจแลว ก็จะมีความตองการในลําดับตอไป 
 การจูงใจ (Motivation) หรือสิ่งจูงใจ (Motives) หมายถึงพลังสิ่งกระตุน (Drive) ภายใน  
แตละบุคคลซ่ึงกระตุนใหบคุคลปฏบิัติ (Schiffman; & Kanuk. 1994: 663) จากความหมายน้ีพลังสิ่ง
กระตุนจะประกอบดวยพลังความตึงเครียดซ่ึงเกิดจากผลของความตองการที่ไมไดรับการตอบสนอง
ความตองการของบุคคลทั้งที่รูสึกตวัและจิตใตสาํนึก  จะพยายามลดความตึงเครียดโดยใชพฤติกรรม
ที่คาดวาจะสนองความตองการของผูบริโภคและทําใหผอนครายความตึงเครียด จุดมุงหมายเฉพาะ
ในการเลือกพฤติกรรมเปนผลจากความคิดและการเรยีนรูของแตละบุคคล 
 โมเดลของกระบวนการจูงใจประกอบดวยสภาพความตงึ (Tension) ซ่ึงเกิดจากความจําเปน 
(Need) ความตองการ (Want) และความปรารถณา (Desires) ที่ยังไมไดรับการตอบสนอง (Unfulfilled) 
ซ่ึงผลักดันใหบุคคลเกิดพฤติกรรมที่บรรลุจุดมุงหมาย คือ ความตองการไดรับการตอบสนองและ
สามารถลดความตึงเครียดได ซ่ึงลักษณะการจูงใจของผูบริโภคที่นํามาพิจารณาบางสวนในการวิจัย
น้ีคือ สิ่งจูงใจดานเหตุผลและอารมณ  (Rational motives versus emotional motives)  ซ่ึงศึกษาถึง
สิ่งจูงใจดานเหตุผลและอารมณ  ดังน้ี 
 1. สิ่งจูงใจดานเหตุผล (Rationality) หมายถึง สิ่งจูงใจหรือจุดมุงหมาย โดยถือเกณฑ
เศรษฐกิจ (Economic) หรือใชหลักเหตุผล (Rationality) เชน ราคา ขนาดน้ําหนัก คุณภาพ การประหยัด 
(Schiffman; & Kanuk. 1994: 664) การตัดสินใจซื้อของบุคคลตามหลักเศรษฐกิจ (Economic 
theory) โดยสมมติวาผูบริโภคมีพฤติกรรมที่มีเหตุผล เมื่อผูบริโภคพิจารณาเลือกทางเลือกตางๆ 
และจะตัดสินใจเลือกอรรถประโยชนสูงสุด (Greatest utility) หรือความพึงพอใจสูงสุด (Greatest 
satisafaction) เชน ความพึงพอใจในผลิตภัณฑจากการสงเสริมการตลาด ความมีเหตุผล  (Rationality)  
หมายถึง การท่ีผูบริโภคเลอืกจุดมุงหมายโดยถือเกณฑวัตถุประสงครวม  เชน คุณภาพ ราคา ขนาด
นํ้าหนัก 
 2. การจูงใจดานอารมณ (Emotional motives) หมายถึง การเลือกจุดมุงหมายตามหลักเกณฑ
ความรูสึกสวนตัว (Schiffman; & Kanuk. 1994: 660) เชน ความตองการเฉพาะบุคคล ความ
ภาคภูมิใจ ความกลัว ความเปนมิตร ฯลฯ แนวคิดน้ีถือวาบุคคลคํานึงถึงอรรถประโยชน (ความพึง
พอใจสูงสุด) (Maximize utility satisafaction) เปนสิ่งสมเหตสุมผลที่ผูบริโภคจะใชทศันคติของ
ผูบริโภคเพื่อตอบสนองความพึงพอใจสูงสุด จากทฤษฎีน้ีเปนโมเดลที่สะทอนถึงความเปนอุดมคติ
มากเกินไป เพราะวาผูบรโิภคอาจซื้อโดยอาศัยความเขาใจ หรือตัดสินใจโดยใชอารมณก็ได การ
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เขาถึงความพึงพอใจ การตอบสนองความพึงพอใจเปนกระบวนการสวนบุคคล โครงสรางความตองการ
ของบุคคล เชนเดียวกับพฤติกรรมในอดีต ประสบการณดานสังคมหรือการเรียนรูสิ่งที่ปรากฏวาไมมี
(เหตุผลจากผูสังเกตุภายในอาจเปนความตองการทางดานจิตวิทยาสวนบุคคลอ่ืน) ตัวอยางการซ้ือ
ผลิตภัณฑที่เสริมสรางภาพลักษณสวนตัว เชน การซ้ือนํ้าหอมเปนพฤติกรรมผูบริโภคเพ่ือสราง
ภาพลักษณสวนตวั 
 จากแนวคิดและทฤษฎีแรงจูงใจดังกลาวขางตนสามารถนํามาประยกุตใชกับงานวิจัยน้ี ใน
ดานจิตวิทยาการจูงใจดานอารมณและเหตุผลเพ่ือใชในการออบแบบแบบสอบถาม 

 นอกจากนี้แลว มิดเดลตัน (Middleton. 1994: 52) ไดกลาวถึง พฤติกรรมการตดัสินใจของ
ผูซ้ือ ซ่ึงไดแก การจูงใจ (Motivation) ซ่ึงเปนตวัจุดชนวนความตองการของบุคคล เหตุจูงใจทางดาน
การเดินทางและการทองเท่ียว สามารถสรุปไดเปนประเภทใหญๆ ไดดังตอไปน้ี 
 1.  แรงจูงใจทางดานธุรกิจ หรืองานที่ทํา (Business / work related motives) 
  1.1 การรับรู การประชุม สัมมนา การอบรมระยะสั้น 
  1.2 การเดินทางออกจากบาน โดยมีจุดมุงหมายเพ่ือไปทํางาน รวมถึงนักบิน คนขับ
รถบรรทุก เจาหนาที่บริการซองบํารุง 
 2. แรงจูงใจทางกายภาพและสรีรศาสตร (Physical / physiological motives) 
  2.1 การมีสวนรวมในการไปเลนและชมกีฬา เชน กอลฟ เลนสกี 
  2.2 การทํากิจกรรมในการแสวงหาสิ่งทีดี่ตอสุขภาพ การออกกําลังกายเพ่ือใหมีรูปราง
ที่ดี (fitness) การพักฟนไข 

  2.3 การพักผอน การผอนคลาย การคลายความเครียดในชีวติประจําวัน 
  2.4 การไดพบกับอากาศทีอ่บอุน แสงแดด และการพักผอนบนชายหาด 
 3. แรงจูงใจทางวัฒนธรรม จิตวทิยา และการศึกษาของบุคคล (cultural / psychological / 
personal education motives) 
  3.1 การมีสวนรวมในงาน (festivals) ในโรงละคร การแสดงดนตรี รวมทั้งพิพิธภัณฑ 
เชน การเลนละคร การเลนดนตรี เปนตน 
  3.2 การมีสวนรวมในการทาํกิจกรรมที่บุคคลสนใจตลอดจนการแสดงความสามารถ 
การใชฝมือในการแกะสลัก และการแสวงหาการใชเวลาวางในการทาํกิจกรรมอ่ืนๆ  
  3.3 การไปเยือนแหลงมรดกทางวัฒนธรรมและ / หรือธรรมชาต ิ
 4. แรงจูงใจทางดานสังคม สัมพันธภาพระหวางบุคคล และจริยธรรม (Social / interpersonal 
and ethnic motives) 
  4.1 ความสนุกสนาน และความสัมพันธกับเพ่ือน 
  4.2 โอกาสที่จะไดรับการยอมรับจากสังคมตั้งแตงานแตงงานไปจนถึงงานศพ 
  การเดินทางอ่ืน ๆ ที่มีเหตุอ่ืน ๆ มาประกอบ เชน ธุรกิจหรือ หนาที่ในสังคม 
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 5. แรงจูงใจทางดานความบันเทิง ความเพลิดเพลิน การฆาเวลา (entertainment / amusement 
/ pleasure / pastime motives) 
  5.1 การชมกีฬา และการเฝาดูเหตุการณสําคัญอ่ืน ๆ  
  5.2 การไปเยี่ยมชมสวนสาธารณะ วนอุทยานที่สําคัญ 
  5.3 การใชเวลาวางเพ่ือการช็อปปง 
 6. แรงจูงใจทางดานศาสนา (religious motives) 
  6.1 การมีสวนรวมในการเดินทางไปนมัสการสิ่งที่เคารพในศาสนา 
  6.2 การหาความสงบทางจิตใจ การเขาฌาน และการศึกษาศาสนา 
 
 การเรียนรู (Learning) 
 ซิฟฟแมน; และคาอันด (Schiffman; & Kanuk. 1994: 201) ไดใหความหมายของการเรียนรู
วาหมายถึง กระบวนการเฉพาะตวับุคคลที่ไดมาจากความรู และประสบการณที่เขาประยุกตใชใน
การซ้ือ และการบริโภคในอนาคต 
 ศิริวรรณ เสรรัีตน; และคณะ (2535: 119) ไดกลาวถงึการเรียนรูของบุคคลวา เกิดขึ้นเม่ือ
บุคคลไดรับสิง่กระตุน (stimulus) และจะเกิดการตอบสนอง (response) น่ันคือ ทฤษฎีสิ่งกระตุน - 
การตอบสนอง (SR theory) นักการตลาดไดประยุกตใชทฤษฎีน้ีดวยการโฆษณาซ้ําแลวซํ้าอีก เพ่ือ
ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อและใชสินคาประจํา การเรียนรูเกิดจากอิทธิพลหลาย ๆ อยาง เชน ทัศนคติ 
ความเชื่อ และประสบการณในอดีต 
 
 ความเชื่อและทัศนคติ (Belief and Attitude) 
 ซิฟฟแมน; และคาอันด (Schiffman; & Kanunk. 1994: 657)  ไดใหความหมายของความ
เชื่อวา หมายถึง สิ่งที่อยูภายในใจที่มีผลกระทบตอความรูสึกและการประเมินความคิดหรือสิ่งบางสิ่ง 
และในสวนของทัศนคติ หมายถึง ความรูสึกที่ชัดเจนภายใจจิตใจและมีผลกระทบตอบคุคลวาชอบ 
หรือ ไมชอบในวัตถุ เชน การบริการ (Schiffman G.L.; & L.L. Kanuk. 1994: 240) 
 
 บุคลกิภาพ (Personality) 
 ซิฟฟแมน; และคาอันด (Schiffman; & Kanuk. 1994: 126) ไดใหความหมายของบคุลิกภาพ
วา หมายถึง ลักษณะดานจิตวิทยาที่อยูภายในตัวบุคคลซ่ึงกําหนดและกระทบถึงวิธีการที่บุคคลตอบสนอง
ตอสิ่งแวดลอมของเขา 
 ทักษิณา นิมลรัตน (2537: 4) ไดกลาวถึงลักษณะทีแ่ตกตางกันของแตละคนสามารถถูก
นํามาใชเปนตวัแปรที่จะวิเคราะหพฤติกรรมของนักทองเท่ียวในแงทีว่า บุคลิกภาพของคนประเทศ
หน่ึง จะมีความแตกตางจากบุคลิกภาพของคนอีกประเทศหนึ่ง ซ่ึงพฤตกิรรมของคนในแตละประเทศ 
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จะมีความแตกตางกัน อันจะนําไปสูความโนมเอียงในการเลือกสถานที่ทองเท่ียว อาหารการกิน และ
ที่พักอาศัย 
 
 ส่ิงกระตุนภายนอก  
 การศึกษาเก่ียวกับสิ่งกระตุนภายนอกที่เก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ ซ่ึงในที่น้ี
หมายถึง นักทองเท่ียวนัน่เอง โดยจะตองมีการวิเคราะหอยางระมัดระวัง เน่ืองจากเปนสิ่งที่ไม
สามารถควบคุมได และปจจัยดังกลาวสามารถ แบงออกเปน 8 ประเภทใหญๆ  คือ (Victor T.C. 
Middleton. 1988: 35 - 42) 
 
 ปจจยัทางดานเศรษฐกิจ (Economic factors) 
 การพัฒนาและการเตบิโตของเศรษฐกิจจะสนับสนุนใหมีการเดินทางมาขึ้นจากการเดินทาง
เพ่ือไปทํางานหรือธุรกิจตางๆ การเดินทางไปราชการ การไปประชุมสัมมนาตางๆ ลวนแตเปนสวน
สําคัญของอุตสาหกรรมทองเที่ยว เน่ืองจากการเดินทางทําใหผูเดินทางพบสิ่งแปลกๆ ใหมๆ ทําให
เกิดความประทับใจและเปนตัวกระตุนใหผูเดินทางเหลาน้ัน ตองการเดินทางไปยังสถานที่เหลาน้ัน 
แตไปฐานะทองเทีย่ว การเดินทางของนกัทองเที่ยวและแนวโนมทางเศรษฐกิจนักทองเทีย่วหรือฐานะ
ทางการเงินของนักทองเท่ียวเองมีความสัมพันธแบบคลอยตามกันตลอดเวลา ระหวางรายได และ
คาใชจายในการเดินทางเพ่ือการทองเท่ียวนอกบาน ดังน้ันการที่รายไดของประชาชนเพิม่มากขึ้น 
ทําใหประชาชนมีความตองการเดินทางทองเท่ียวเพิ่มมากขึ้น 
 
 ปจจัยดานประชากรศาสตร (Demographic factors) 
 การเปลี่ยนแปลงลักษณะครอบครัว ตวัอยางเชน ในชวง 2-3 ทศวรรษที่ผานมา ประเทศที่
มีการพัฒนาทางดานเศรษฐกิจจะมีขนาดของครอบครัวเล็กลงจะมีบตุร 2-3 คน และมีที่อยูอาศัยที่
ใกลกับสถานที่ทาํงาน เม่ือมีวันหยุดก็จะไปเยี่ยมญาตแิละเพื่อที่อยูนอกเมือง อายุเฉลี่ยของประชากร
เพ่ิมสูงขึ้นทําใหมีผูสูงอายุเพ่ิมขึ้น รูปแบบการบริโภคสินคาและบริการมีการเปลี่ยนแปลงจากเดิม 
เชนเดียวกบัคณุภาพชีวิตของประชาชนและการศึกษาตอในตางประเทศก็เปนปจจัยที่ทําใหคนที่มี
ความตองการเดินทางไปตางประเทศ เพ่ือรําลึกถึงความทรงจําในสมัยที่ไดศึกษาในตางประเทศ 
 
 ปจจัยทางดานภูมิศาสตร (Geographic factors)  
 ในแตละพ้ืนทีจ่ะมีสภาพภูมิอากาศแตกตางกัน คนที่อาศัยอยูในเขตอากาศหนาวตลอดทั้ง
ปจะมีความตองการเดินทางไปทองเท่ียวในแหลงทองเที่ยวที่มีอากาศอบอุน และ/หรือ มีแสงแดด แต
ละคนที่อาศัยอยูในเขตรอนก็มีความตองการที่จะสัมผสักับอากาศหนาวเย็นก็ตองเดินทางไปทองเที่ยว
ในแหลงทองเที่ยวที่มีอาณาเขตใกลกับขัว้โลกมากกวาแหลงที่อยูของตน ทั้งน้ีตองขึ้นอยูกับฤดูกาล
ดวย 
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 ปจจัยทางดานสังคมและวัฒนธรรม (Social - cultural factors) 
 เปนการอธิบายถึงแนวโนมทางดานทัศนคติของสังคมอยางกวางๆ ซ่ึงมีอิทธิพลตอเหตุจูง
ใจในบุคคลใดบุคคลหนึ่ง รวมทั้งพฤติกรรมการซ้ือของแตละบุคคลดวย เน่ืองจากลักษณะของสังคม
ประกอบดวยกลุมอางอิง (Reference group) ครอบครัว (family) บทบาทและสถานะของผูซ้ือ 
(roles and status of buyer) ตลอดจนชั้นทางสังคม (social class) และคานิคม นอกจากนี้ปจจัย
ทางวัฒนธรรม ซ่ึงเปนสิ่งที่มนุษยสรางขึ้นและเปนทีย่อมรับจากรุนหนึ่งไปสูอีกรุนหนึ่ง โดยจะเปน
ตัวกําหนดและควบคุมพฤตกิรรมของมนุษยในสังคม 
 
 ปจจัยทางดานการเปรียบเทียบราคา (Comparative price factors) 
 ราคาเปนเครื่องแสดงคุณคาของสินคาใหลกูคาทราบ และเปนการแสดงความสัมพันธเก่ียวกับ
ความสามารถในการจายหรือฐานะทางเศรษฐกิจ ของลูกคาและยังมีความสัมพันธเก่ียวกับทศันคติ
ทางสังคมและวัฒนธรรม สวนการทองเท่ียวระหวางประเทศ ราคา จะมีความสลบัซับซอนเปนอยาง
มาก เน่ืองจากผลกระทบเกี่ยวกับอัตราการแลกเปลีย่นเงินตราตางประเทศ และการเปรียบเทียบ
ระดับเงินของประเทศที่เปนจุดหมายปลายทางของนักทองเที่ยว กับประเทศของนักทองเที่ยวเอง 
ตลอดจนตนทนุของน้ํามันเชื้อเพลิงซ่ึงมีความสําคัญมาก โดยเฉพาะอยางยิ่ง ธุรกิจการขนสงทาง
อากาศ 
 
 ปจจัยดานการเดินทางสวนบุคคล (Personal mobility factors) 
 ในปจจุบัน ความกาวหนาทางเทคโนโลยีทําใหเดินทางจากที่หน่ึงไปยังอีกที่หน่ึงไดรวดเร็ว
กวาสมัยกอน โดยเฉพาะอยางยิ่ง เทคโนโลยีดานอากาศยานมีการผลิตเคร่ืองบินไอพน โดยสาย
ขนาดใหญ เชน เคร่ืองบินรุน B-747 ของบริษัทโบอ้ิง ที่มีจํานวนที่น่ังถึง 350 - 500 ที่น่ัง และ
สามารถทําการบินไดระยะทางไกลๆ โดยไมตองหยุดแวะเติมนํ้ามันเชื้อเพลิง ทาํใหการทองเที่ยว
ระหวางประเทศ (International tourism) มีลูทางที่สดใสกวาสมัยกอน 
 
 ปจจัยทางดานรัฐบาล และขอบังคับตางๆ (Government and regulatory factors) 
 ปจจัยทางดานรัฐบาลและขอบังคับทางกฎหมายมีความแตกตางจากปจจัยอ่ืนๆ เน่ืองจาก
เปนปจจัยที่ประชาชนทุกคน มีสวนรวมในการเดินทางและการทองเท่ียว โดยมีอิทธิพลตอความ
ตองการของนักทองเที่ยว รวมทั้งการปฏิบัติงาน และตัดสินใจทางการตลาดทางดานการทองเท่ียว 
ซ่ึงรัฐบาลจะมีบทบาทในการกําหนดใหบุคคลหรือกลุมบุคคลปฏิบตัติามกฎระเบียบที่ไววางเอาไว
เพ่ือรักษาและคุมครองสิทธิ ตลอดจนผลประโยชนของประชาชนสวนใหญของประเทศเปนหลัก 
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 ปจจัยทางดานการส่ือสาร (Mass media communications factors) 
 เปนปจจัยที่มิอิทธิพลตอความตองการในการเดินทางและทองเที่ยวเปนอยางยิ่ง เชน 
อิทธิพลของสือ่โทรทัศน ซ่ึงภาพที่ปรากฏบนจอโทรทศันจะมีสีสัน และเสียง ทําใหผูชมสามารถ ชม
สถานที่ทองเที่ยวของประเทศตางๆ ในทางตรงกันขาม การเสนอขาวทางโทรทศันเก่ียวกับความไม
ปลอดภัยในชวีิตและทรัพยสิน ในพื้นที่ทีเ่กิดสงครามหรือความไมสงบทางการเมืองหรือเกิดภัยพิบัต ิ
ลวนแตเปนอิทธิพลที่ทําใหเกิดการหยุดชะงับของการเดินทาง และการทองเท่ียวในอาณาเขตหรือ
พ้ืนที่น้ันๆ เชนกัน 
 

4. ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดดานธุรกิจบริการ  
 คําวา “บริการ” ตามคําจํากัดความของพจนานุกรมฉบับราชบณัฑิตยสถาน หมายถึง 
ปฏิบัติรับใชใหความสะดวกตางๆ เชน รานนี้บริการลูกคาดี การปฏิบัติรับใช การใหความสะดวก
ตางๆ เชน ใหบริการ ใชบรกิาร (ราชบัณฑิตยสถาน. 2546: 607) 
 บริการ หมายถึง กิจกรรม ประโยชนหรือความพอใจซึ่งไดเสนอเพ่ือขาย หรือกิจกรรมที่จัด
ขึ้นรวมกับการขายสินคา (สุมนา อยูโพธิ์. 2536: 1; อางอิงจาก สมาคมการตลาดอเมริกัน. ม.ป.ป.) 
 บริการ หมายถึง กิจกรรมผลประโยชนหรือความพึงพอใจที่สามารถตอบสนองความ
ตองการใหแกลูกคาได เชน โรงเรียน โรงภาพยนตร โรงพยาบาล โรงแรม ฯลฯ (ศิริวรรณ เสรรัีตน.  
2546: 431) 
 บริการ หมายถึง กิจกรรมประโยชน หรือความพึงพอใจ ที่จัดทําเพ่ือเสนอขาย หรือ
กิจกรรมที่จัดทําขึ้นรวมกบัการขายสินคา (ฉัตรยาพร เสมอใจ.  2545: 10)   
 จากความหมายดังกลาวสามารถอธิบายไดวา การบริการแบงออกเปน 2 รูปแบบคอื 
 1. ผลิตภัณฑบริการ  เปนกิจกรรมผลประโยชน หรือความพึงพอใจที่ผูขายจัดทาํขึ้นเปน
ผลิตภัณฑรูปแบบหนึ่ง เพ่ือตอบสนองความตองการแกผูบริโภค เชน การนวดในธุรกิจนวดแผนโบราณ 
การรักษาในธรุกิจโรงพยาบาล การจัดที่พักในธุรกิจโรงแรม การใหความรูในธุรกิจการศึกษา ฯลฯ 
 2. การบริการสวนควบ เปนกิจกรรมผลประโยชน หรือความพึงพอใจที่ผูขายจัดทาํขึ้น เพ่ือ
เสริมกับสินคาเพ่ือใหการขาย และใชสนิคามีประสิทธิภาพยิ่งขึ้น เชน บริการติดตั้ง ซอมแซม
เคร่ืองจักรหลังการซ้ือหรือการใหคําแนะนําการใชงาน ฯลฯ 
 
 ลักษณะเฉพาะของการบริการ 
บริการมีลักษณะเฉพาะที่แตกตางไปจากผลิตภัณฑทัว่ไป ดังน้ี 
 1. จับตองไมได (Intangibility) เน่ืองจากการบริการเปนสิ่งที่จับตองไมได บริโภคจึงไม
สามารถทดลองตัวอยางบริการได ดังนั้นการสงเสริมการขายจึงตองมีความชัดเจนเก่ียวกับคุณประโยชน
ที่ไดรับจากการบริการ 
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 2. แยกออกจากกันไมได (Inseparability) บริการแยกไมไดจากผูผลิตกับผูขายบรกิาร
สวนมากสราง แจกจายและบริโภคพรอมกันในเวลาเดยีวกัน 
 3. ผลผลิตแตกตาง (Heterogeneity) แตกตางกันทําใหการกําหนดมาตรฐานทําไดยาก 
หมายถึง เปนการยากที่จะผลิตบริการใหมี มาตรฐาน เทากันทุกคร้ังที่เกิดการบริการขึ้น 
 4. เปนความตองการที่สูญเสียไดงาย และขึ้นลงมากตามฤดูกาล  (Perish ability and 
Fluctuating Demand)  
 
 ความสําคัญของการบริการ 

 เน่ืองจากปริมาณประชากรเพิ่มขึ้น และรายไดก็เพ่ิมขึ้นความตองการในตวัสินคาก็เพ่ิมขึ้น
เปนเงาตามตวั แตปจจุบนัผูบริโภคไมไดคํานึงถึงเฉพาะตัวสินคาหรือผลิตภัณฑเพียงอยางเดียวแต
จะมีเรื่องของการบริการเขามาเกี่ยวของในการตัดสินใจใชหรือซ้ือผลิตภัณฑ โดยเฉพาะสินคาที่ตอง
มีการบํารุงรักษา เชนรถยนต เคร่ืองปรับอากาศ เคร่ืองคอมพิวเตอร หรือแมแตการรับประกัน
คุณภาพสินคา ดังน้ันการตลาดสมัยใหมจะใหความสําคัญดานการใหบริการแกผูบรโิภค 
 
 การจําแนกระดับของการบริการ 
 บริการแบงออกเปน 3 ระดับ ซ่ึงสะทอนใหเห็นถึงพฤติกรรมของผูบริโภคที่เขาไปมีสวน
รวมกับการใหบริการ ดังตอไปน้ี  เลอฟลอค (Lovelock. 1996: 50) 
 1. บริการที่มีการเผชิญหนาสูง (High-Contract Service) มีสวนรวมกับการใหบริการโดย
ตลอดเกือบทกุกระบวนการในการสงผานบริการ หรืออีกนัยหนึ่งผูบริโภคตองเขาไปในสถานที่
ใหบริการ และอยูที่น่ันตลอดจนกระบวนการสงผานบริการเสร็จสิ้น 
 2. บริการที่มีการเผชิญหนาปานกลาง (Medium-Contract Service) เปนบริการที่มีระดับ
การมีสวนรวมของผูบริโภคในกระบวนการสงผานบริการต่ํากวาบริการแรก ซ่ึงผูบริโภคจะเขาไปใน
สถานที่ใหบรกิารแตไมไดอยูที่น่ัน ตลอดจนกระบวนการสงผานบริการเสร็จสิ้น บริการระดับน้ีจะ
รวมถึงการใหบริการแบบชวยเหลือตัวเอง (Self Service)  
 3. บริการที่มีการเผชิญหนาต่ํา (Low-Contract Service) เปนบริการท่ีมีระดับการมีสวน
รวมของผูบริโภคในกระบวนการสงผานบริการต่ําสุด หรืออาจไมมีเลยก็ได ซ่ึงบริการระดับน้ีสวน
ใหญจะเปนการใหบริการผานสื่อหรือเคร่ืองมืออิเล็คทรอนิคสตางๆ  
 ศิริวรรณ เสรรัีตน; และคณะ (2546: 434) กลาวไววา การใชสวนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) ดานธุรกิจบริการ 7 ดาน (7P’s) ประกอบดวย (1) ผลิตภัณฑ/บริการ (2) ราคา   
(3) การจัดจําหนาย (4) การสงเสริมการตลาด (5) บุคคล/พนักงาน (6) การสรางและนําเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ และ (7) กระบวนการ ดังน้ี 
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 ผลิตภัณฑและบริการ (Product and Service)  
 การออกแบบบริการจะตองสอดคลองกับความคาดหวงัของลูกคา เน่ืองดวยการบริการไม
สามารถจับตองได (Intangibility) ผูซ้ือจึงตองพยายามวางกฎเกณฑเก่ียวกบัคุณภาพและประโยชน
จากบริการที่เขาไดรับ เพ่ือลดความเสี่ยงและสรางความเชื่อม่ันในการซื้อ ในแงของสถานที่ตวับคุคล 
เคร่ืองมือ วัสดุที่ใชการติดตอสื่อสาร สัญลักษณ และราคา ซ่ึงสิ่งเหลาน้ีผูขายบรกิารจะตองจัดหาเพ่ือ
เปนหลักประกันการใหผูซ้ือสามารถตัดสินใจซื้อไดเร็วขึ้น  
 
 ราคา (Price)  
 การกําหนดราคาการใหบริการ ควรมีความเหมาะสมกับระดับการใหบริการ ชัดเจน งาย
ตอการจําแนกระดับบริการที่แตกตางกัน และเนื่องจากบริการเปนสิ่งที่มองไมเห็นการตั้งราคา
บางสวนจึงตองใหผูขายและผูซ้ือเขาใจวา มีอะไรบางรวมอยูในสิ่งที่เขากําลังซ้ือขาย แลกเปลี่ยนกัน 
ทั้งน้ีก็เพ่ือชวยบริษทัใหสามารถหลีกเลี่ยงปญหาในการตั้งราคา อันจะเปนการนําไปสูลูกคาประจําที่
พอใจเรา  
 
 การจดัจําหนาย (Place)  
 ชองทางการจัดจําหนายของบริการจะเปนทางตรง จึงตองสามารถสรางความเชื่อม่ันและ 
ความสะดวกใหกับผูที่มาติดตอ เชน ธนาคารตองมีสถานที่ที่กวางขวาง ออกแบบใหเกิดความ
คลองตัวแกผูที่มาติดตอ มีที่น่ังเพียงพอ มีบรรยากาศที่จะสรางความรูสึกที่ดีรวมทั้งเสียงดนตรีเบาๆ
ประกอบ  
 
 การสงเสริมการตลาด (Promotion)  
 เปนการติดตอสื่อสารเก่ียวกับขอมูลระหวางผูขายกับผูซ้ือ เพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรม 
การซ้ือ ชวยเพ่ิมคุณคาการใหบริการ และเพื่อเสริมสรางภาพพจนของผูใหบริการหรือสถานบริการ 
เน่ืองดวยความไมมีตัวตนของบริการ มักทําใหเปนไปไมไดที่จะมีประสบการณกอนที่จะทําการซ้ือ 
ดังน้ัน การสงเสริมการตลาดจําเปนตองอธิบายวา บริการคืออะไร และใหคณุประโยชนแกผูซ้ือ
อยางไร ซ่ึงสวนมากใชการโฆษณา แตบางครั้งก็มีอุปสรรคเพราะกฎหมายไมอนุญาตใหการขาย
บริการบางอยางกระทําโดยการโฆษณา  
 
 บุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee)  
 ถือวาเปนสวนสําคัญในการสงมอบบริการที่ดีที่สุดใหกับลูกคา พนักงานที่มีคุณภาพ ตองมี
ความสามารถ มีทัศนคติทีดี่สามารถตอบสนองความตองการของลูกคา มีความคิดริเริ่ม สามารถ
แกปญหาไดดีจึงจําเปนตองมีการคัดเลือก (Selection) การฝกอบรม (Training) การจูงใจ (Motivation) 
เพ่ือใหสามารถสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาไดแตกตางและเหนอืกวาคูแขง  
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 การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical evidence and presentation) 
 บริษัทที่ขายบริการตองแสดงใหเห็นคุณภาพของบริการโดยผานการใชหลักฐานที่มองเห็นได 
ดวยการสรางคุณภาพโดยรวม {Total Quality Management (TQM)} เชน โรงแรม ตองพัฒนา
ลักษณะทางกายภาพและรูปแบบการใหบริการเพ่ือสรางคุณคาใหกับลูกคา (Customer - Value Proposition) 
ไมวาจะเปนดานความสะอาด ความรวดเร็ว หรือผลประโยชนอ่ืนๆ  
 

 กระบวนการ (Process)  
 ตองมีกระบวนการที่ดีเพ่ือสงมอบคุณภาพในการใหบรกิารกับลูกคาไดรวดเร็วและสราง
ความพึงพอใจใหกับลูกคา (Customer satisfaction) ดังน้ัน กระบวนการจึงประกอบดวย “บริการ
สวนหนาที่ลูกคามองเห็น” และบริการที่สนับสนุนอยูเบือ้งหลังที่ลูกคามองไมเห็นรวมกัน  
 

ตาราง 1 แสดงสวนประสมทางการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ  
 

ดานผลิตภัณฑ ดานราคา  
 

ดานสถานที่การ
ใหบริการ  

ดานการสงเสริม
การตลาด  

ลักษณะทางกายภาพ
ที่ดี 
ระดับคุณภาพ 
อุปกรณประกอบ  
บรรจุภัณฑ 
การรับประกัน  
สายผลิตภัณฑ 
ตราสินคา  
 

ความยืดหยุน  
ระดับราคา  
รูปแบบการชาํระเงิน  
ความแตกตางกับ
คูแขง  
สวนลดที่ยอมให 
 

รูปแบบชองทางการ
ใหบริการเปดเผยคน
กลาง  
ทําเลทีต่ั้งของราน 
การเดินทางและการ
ขนสง  
การเก็บรักษาสินคา 
การจัดการชองทาง
การใหบริการ  

การผสมผสาน  
พนักงานขาย  
(จํานวน,การคัดเลอืก,  
การฝกอบรม)  
การโฆษณา  
(เปาหมาย,รูปแบบสื่อ  
ที่ใช,ประเภทของ 
โฆษณา)  
การสงเสริมการขาย  
การประชาสัมพันธ 

ดานผูที่เก่ียวของกับบริการ  ดานเครื่องมือ/อุปกรณที่ใช 
ประกอบการใหบริการ  

ดานกระบวนการใหบริการ  
 

ลูกจาง (การรับสมัคร,  
การฝกอบรม,การจูงใจ,  
รางวัลทีใ่หการทํางานเปนทมี)  
ลูกคา (การใหความรู,         
การฝกอบรม)  

การออกแบบเคร่ืองมือ 
เคร่ืองใชอุปกรณที่ใชเคร่ือง 
แตงกายพนักงาน สิ่งที่จับตอง
ไดอ่ืนๆ เชน รายงาน นามบัตร 
ใบเสร็จรับเงิน  

รูปแบบการใหบริการเปน 
มาตรฐานเดียวกันหรือขึ้น   
อยูกับผูบริโภค  
ขั้นตอนการใหบริการเปน  
แบบธรรมดาหรือซับซอน  
ความมีสวนรวมของผูบริโภค  

 

 ที่มา: Etzel, Walker; & Stanton. (2001). Marketing. p.G-11. 
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 จากทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดดานธุรกิจบริการที่กลาวมา แสดงใหเห็นวา การใช
สวน ประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ดานธุรกิจบริการ 7 ดาน (7P’s) เพ่ือตอบสนองความ
ตองการของผูบริโภคและสามารถนําไปศกึษาความสัมพันธที่มีตอพฤติกรรมการบริโภค 
  

5. ทฤษฎีแนวความคดิเก่ียวกับการบริการ 

 จิตตินันท เดชะคุปต; และคณะ (2542: 55 - 57) คุณภาพของการบริการเปนเรื่องที่
ซับซอนขึน้อยูกับการมองหรอืทรรศนะของผูบริโภคหรือลูกคา “Service Quality is What Customers 
Perceived” ดวยเหตุน้ีการทําความเขาใจเบื้องตนเก่ียวกับคุณภาพของการบริการจึงเปนเรื่องจําเปน 
 
 ความหมายของการบริการ 
 ตามพจนานุกรมฉบับราชบณัฑิตยสถาน พุทธศึกราช 2525 ไดใหคําจํากัดความของคําวา 
การบริการ หมายถึง การปฏิบัติรับใช  การใหความสะดวกตางๆ เชน ใหบริการ ใชบริการ 
 ศิริวรรณ เสรรัีตน; และคณะ (2546: 431) ใหความหมายวา การบรกิาร หมายถึง กิจกรรม 
ผลประโยชนหรือความพึงพอใจที่สามารถตอบสนองความตองการใหแกลูกคาได เชน โรงเรียน     
โรงภาพยนตร โรงพยาบาล หรือโรงแรม  
 สมชาติ กิจยรรยง (2536: 42) ใหความหมายวา การบริการ หมายถึง กระบวนการของ
การปฎิบัติงาน เพ่ือใหเกิดผลกับผูอ่ืน ดังน้ันผูที่ใหบรกิาร จึงควรมีคุณสมบัติทีส่ามารถอํานวยความ
สะดวก และทาํงานเพ่ือผูอ่ืนอยางมีความรับผิดชอบและมีความสุข  
 คอตเลอร (Kotler. 2000: 428) ใหความหมายวา การบริการ หมายถึง การกระทําหรือ 
ความสามารถที่บุคคลหน่ึงหรือกลุมบุคคลหนึ่งสนองตออีกบุคคลหนึ่งหรือหนวยงานหนึ่ง โดยเปนสิ่ง
ซ่ึงสัมผัสไมไดและไมเกิดการเปนเจาของผลิตผลของการบริการอาจจะเก่ียวของกับผลติภัณฑทาง
กายภาพ  
 วีระพงษ เฉลมิจิระวัฒน (2546: 6 - 7) ใหความหมายวา การบริการ หมายถึง กระบวน
กิจการในการสงมอบบริการจากผูใหบริการ (บริการ) ไปยังผูรับบริการ (ลูกคา) หรือผูใชบริการ โดย
บริการเปนสิ่งที่จับสัมผัสแตะตองไมไดและเปนสิ่งที่เสื่อมสูญสลายไปไดงาย บริการจะไดรับการทํา
ขึ้น โดยบริการจะสงมอบสูผูรับบริการ (ลูกคา) เพ่ือใชสอยบริการนั้นโดยทันทีหรือในเวลาเกือบจะ
ทันทีทันใด ทีมี่การบริการน้ัน  
 จิตตินันท เดชะคุปต (2530: 7) ใหความหมายวา การบริการ หมายถึง กิจกรรมหรือ
ผลประโยชนใดๆ ที่สามารถตอบสนอความตองการใหเกิดความพึงพอใจ ดวยลักษณะเฉพาะใน    
ตัวของมันเองที่จับตองไมไดและไมจําเปนตองรวมอยูกับการขายสนิคาหรือบริการใด การใหบริการ
อาจจะเก่ียวของกับการใชหรือไมใชสินคาที่มีตัวตน แตไมไดแสดงความเปนเจาของสินคา 
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 สุดาดวง เรืองรุจิระ (2543: 316) ใหความหมายวา การบริการ หมายถึง งานที่ไมมีตัวตน 
สัมผัสไมได แตสามารถสรางความพึงพอใจในการตอบสนองความตองการของผูบริโภค หรือผูใช
ตลาดธุรกิจได จะเห็นวาจุดมุงหมายของบริการ คือ การตอบสนองความตองการของผูซ้ือ ทําใหเกิด
ความพึงพอใจจากการซื้อบริการเหลาน้ัน ดังน้ันการจําหนายบริการจึงมีความจําเปนที่จะตอง
คํานึงถึงการบริหารการตลาดเชนเดียวกบัการจําหนายสินคาที่มีตวัตน  
 การบริการ หมายถึง กิจรรมหรือกระบวนการดําเนินการอยางใดอยางหนึ่งของบุคคลหรือ
องคการเพ่ือตอบสนองความตองการของบุคคลอ่ืนและกอใหเกิดความพึงพอใจจากผลของการ
กระทําน้ัน 
 การบริการ หมายถึง กิจรรมซึ่งสวนใหญเปนสิ่งที่จับตองไมได แตสามารถชี้ระบุและสราง
ความพอใจแกผูรับได บริการไมจําเปนตองเชื่อมโยงอยูกับการขายสินคาหรือการขายบริการอ่ืน การ
ใหบริการอาจจะใชหรือไมใชสินคาเปนองคประกอบก็ได เพ่ือมิใหเกิดความเขาใจสบัสนไดมีความหมาย
ของ “บริการ” เพ่ือเติมดังน้ี 
 1. บริการ หมายรวมพึงกิจการ เชน การรักษาพยาบาล การมหรสพ และการบริการ
ซอมแซมตางๆ  ทั้งน้ีไมรวมยารักษาโรคและชิ้นสวนอุปกรณที่ใชประกอบการซอมแซม 
 2. บริการในทีน้ี่ไมรวมถึง การใหสินเชื่อ การจัดสงสินคา และบริการอ่ืน ๆ ซ่ึงเปนการ
กระทํารวมกับการขายสินคา 
 3. ผูใชบริการอาจเขาเปนเจาของสนิคา หรือเปนผูใชสินคาประกอบการใชบริการ แตก็มี
ลักษณะเปนเพียง “ชั่วคราว" มิใชเปนการ “ถาวร” เชน การเชาหองพักในโรงแรมหรือการเชารถยนต 
 4. องคกรที่ใหบริการไมเปนผูผลิตสินคาทีมี่ตัวตนขึ้นเพ่ือการขายสินคาที่ผลติขึ้นนัน่เอง 
 
 ลักษณะพเิศษของการบริการ 
 1. การบริการไมมีตัวตน การบริการเปนการซ้ือสิ่งที่จะใหประโยชนแกลูกคา ไมใชเปนการ
โอนความเปนเจาของสินคา 
 2. การบริการจะไมคอยเปนมาตรฐานเหมือนกับสินคา คือ ไมสามารถผลิตครั้งละมาก ๆ 
ได ลูกคาแตละคนมักจะไดรับการบริการที่แตกตางกันไป เชน การตดัผม 
 3. การบริการจะมีการใหบริการและรับบรกิารในเวลาเดียวกัน 
 4. การบริการตองอาศัยความรวมมือทั้งฝายผูซ้ือและผูขาย ดังน้ันการแลกเปลีย่นการ
บริการในสถานที่และเวลาทีถู่กตองจึงมีความสําคัญมาก เพ่ือจะเปนที่พอใจทั้งสองฝาย 
 
 ลักษณะของการบริการ 
 การบริการมีลกัษณะเฉพาะที่แตกตางไปจากสินคาหรือผลิตภัณฑทัว่ไปเม่ือเก่ียวกับการ
ดําเนินการทางธุรกิจซ้ือของสินคาและบริการ ดังน้ี 
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 1. สาระสําคัญของความไววางใจ (Trust)  การบรกิารเปนกิจกรรมหรือการกระทําที่ผูให
บริการปฏิบตัติอผูรับบริการขณะที่กระบวนการบริการเกิดขึ้น ผูซ้ือหรือผูรับบริการจึงไมสามารถ
ทราบลวงหนาไดวาจะไดรับการปฏิบตัิอยางไรจนกวากิจกรรมการบริการจะเกิดขึน้ การตัดสินใจซื้อ
บริการจึงจําเปนตองขึ้นอยูกับความไววางใจ และประสบการณที่เคยใชบริการ 
 2. สิ่งที่จับตองไมได (Intangibility) การบริการมีลักษณะเปนสิ่งทีจั่บตองไมไดและไมอาจ
สัมผัสกอนที่จะมีการซ้ือเกิดขึ้นได กลาวคอื ผูซ้ือหรือลูกคาไมอาจรับรูการบริการลวงหนาหรือกอนที่
จะตกลงใจซื้อเหมือนกับการซ้ือสินคาทั่วไป นอกจากน้ันการซ้ือบริการก็เปนการซ้ือที่จับตองไมได 
เพียงแตอาศัยความคิดเห็นเจตคติและประสบการณเดิมที่ไดรับประกอบการตัดสินใจซื้อบริการน้ัน ๆ 
โดยผูซ้ืออาจกําหนดเกณฑเก่ียวกบัคุณภาพหรือประโยชนของการบริการที่ตนควรไดรับแลวจึง
ตัดสินใจเลือกซ้ือบริการที่ตรงกับความตองการ 
 3. ลักษณะทีแ่บงแยกออกจากกันไมได (Inseparability) การบริการมีลักษณะที่ไมอาจแยก
ออกจากตัวบคุคลหรืออุปกรณเคร่ืองมือที่ทําหนาที่เปนผูใหบริการหรือผูขายบรกิารน้ันๆ ได การ
ผลิตและการบริโภคการบริการจะเกิดขึ้นในเวลาเดียวกันหรือใกลเคยีงกันกับการขายบริการ ซ่ึงจะ
แตกตางกับตวัสินคาที่มีการผลิตการขายสินคาแลวจึงเกิดการบริโภคภายหลัง (ดังภาพประกอบ 7)  
 นอกจากนี้การดําเนินการบริการไมสามารถแบงแยกสวนประกอบในตัวของมันเองออก
จากกันเหมือนเชนการผลติสินคาทัว่ไปได ผูใหบริการจะเปนผูขายบริการโดยตรงใหแกผูบริโภคซ้ือ
เปนกระบวนการที่เกิดขึ้นอยางตอเน่ืองตั้งแตเริ่มใหบริการจะเปนผูขายบริการโดยตรงใหแกผูบริโภค
ซ่ึงเปนกระบวนการใหบริการ(การผลิต) ขณะน้ันดวยโดยทําหนาที่เปนผูรับบริการในเวลาเดียวกนั 
 
    สินคา              การบริการ 
 
 การผลิต 
 
 
 การขาย              การขาย      การผลิต 
 
 
          ปฏิสัมพันธ 
          ผูซ้ือ - ผูขาย 
 

ภาพประกอบ 7 ความสัมพันธของการผลิต การขาย และการบริโภคสินคาและบริการ 
 
 ที่มา: Cowell. (1986). The Marketing of Service. P.25. 
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 เน่ืองจากการบริการมีลักษณะที่แบงแยกไมได ทําใหมีขอจํากัดในเรื่องของปริมาณการ
ขายและขอบเขตของการดําเนินงานบริการ ซ่ึงในบางกรณีอาจจําเปนตองมีผูใหบริการอยูตลอดเวลา 
ในลักษณะของการขายตรงจากผูขายไปยังผูซ้ือหรืออาจใชตวัแทนเปนสื่อกลางการติดตอระหวาง
ผูขายหรือผูใหบริการผูซ้ือหรือผูรับบริการ เชน ในธุรกิจการทองเท่ียว จะมีตวัแทนหรือสํานักงาน
จัดการทองเท่ียว ธุรกิจประกันชีวติ จะมีตัวแทนหรือนายหนาขายประกัน เปนตน นอกจากนี้อาจใช
วิธีพัฒนาการบริการใหมีชื่อเสียงเปนที่รูจักแพรหลายหรือจัดบริการลูกคากลุมใหญและฝกฝนใหมี
ผูใหบริการทีมี่ความสามารถมากขึ้น 
 4. ลักษณะทีแ่ตกตางไมคงที่ (Heterogeneity) การบรกิารมีลักษณะที่ไมคงที่และไมสามารถ
กําหนดมาตรฐานที่แนนอนได เน่ืองจากการบริการแตละแบบขึ้นอยูกับผูใหบริการแตละคน ซ่ึงมี
วิธีการใหบริการเปนลักษณะเฉพาะของตนเอง ถึงแมจะเปนการบริการอยางเดียวแตตางวาระกัน
คุณภาพของการบริการก็อาจแตกตางกันได ทั้งน้ีขึ้นอยูกับผูใหบรกิาร ผูรับบริการ ชวงเวลาของการ
บริการ และสภาพแวดลอมขณะบริการทีแ่ตกตางกัน 
 5. ลักษณะทีไ่มสามารถเก็บรักษาไวได (Perishability) การบริการมีลักษณะที่ไมสามารถ
เก็บรักษาหรอืเก็บสํารองไวไดเหมือนกับสินคาทัว่ ๆ ไป เม่ือไมมีความตองการใชบริการจะเกิดเปน
ความสูญเปลาที่ไมอาจเรียกกลับคืนมาใชประโยชนใหมได การบริการจึงมีการสูญเสียคอนขางสูง
ขึ้นอยูกับความตองการใชบริการในแตละชวงเวลา เน่ืองจากความตองการใชบริการมีการเปลีย่นแปลง
ไดตลอดเวลา และการบริการจะตองมีการจัดเตรียมความพรอมไวสําหรับการบริการผูรับบริการ
เม่ือไหรก็ได เชน หองพักในโรงแรม อาหารในภัตตาคาร อุปกรณเคร่ืองเลนในสวนสนุก เปนตน เม่ือ
ไมมีผูมาใชบรกิาร การจัดเตรียมเชนน้ีเปนลักษณะของการสูญเปลา แตเปนเรื่องทีต่องกระทํา เพราะ
ไมสามารถคาดเดาความตองการของผูมาใชบริการได การรักษาความสมดุลของลูกคาจําเปนตองมี
การวางแผนกลยุทธการตลาด เพ่ือหาวิธีชักจูงลูกคาใหมาใชบริการอยางสมํ่าเสมอ เชน ลดอัตรา
คาบริการ จัดรายการสมนาคุณในชวงเทศกาลสําคญัๆ ใหทําบัตรสมาชิกเพ่ือรับสทิธิพิเศษ เปนตน 
 6. ลักษณะที่ไมสามารถแสดงความเปนเจาของได (Non - ownership) การบริการมีลกัษณะที่
ไมมีความเปนเจาของเม่ือมีการซ้ือบริการเกิดขึ้น ซ่ึงแตกตางจากการซ้ือสินคาทั่วไปอยางเห็นไดชัด 
เพราะเม่ือผูซ้ือจายเงินซ้ือสินคาใดก็จะเปนเจาของสินคาน้ันอยางถาวรทันที ในขณะที่ผูซ้ือบรกิารใด
ก็จะเปนคาบรกิารน้ันที่ผูซ้ือจะไดรับตรงเง่ือนไขของการบริการแตละประเภท เพราะการบริการไมใช
สิ่งของแตเปนกิจกรรมหรือกระบวนการของการกระทําน้ัน เน่ืองจากการซ้ือบริการเปนการแสดง
ความตองการหรือใชสิ่งอํานวยความสะดวกในชวงเวลาหนึ่ง ผูใชบริการจายเงินคาบริการที่ไดรับ   
ไมสามารถแสดงความเปนเจาของสิ่งที่ไดรับไดการเนนประโยชนที่ผูใชบริการจะไดรับความสะดวก 
สบายหรือการเสียคาใชจายที่นอยกวา จะชวยจูงใจใหเห็นความสาํคญัของการซ้ือบริการลกัษณะตางๆ 
ได 
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6. ทฤษฎีเก่ียวกับทัศนคต ิ               
 ความหมายของทัศนคต ิ
  1.  แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับทัศนคต ิ
  ความหมายของทัศนคต ิ
  สุวานี ดิเรกวฒันะ (2538: 12) กลาววา ทัศนคติเปนสภาวะทางจติของบุคคลท่ีมีตอ
บุคคลสิ่งของ สถานการณ อันเกิดจากสภาพแวดลอมที่ไดรับในดานความรู ความเขาใจ ความรูสึก
ทั้งเปนประสบการณโดยตรงและการไดรับการถายทอดเกี่ยวกับบคุคล สิ่งของหรือสถานการณน้ันๆ 
ทําใหเกิดความรู ความเชื่อ มีพลังผลักดันใหบุคคลพรอมที่จะแสดงออกตามความรูสึกเชิงบวก หรือ
เชิงลบ ตอบคุคลหรือสิ่งของนั้น ๆ ในดานบวกหรือดานลบ โดยผูรูสึกสามารถบอกไดวา เห็นดวย ไม
เห็นดวย ชอบหรือไมชอบ พอใจหรือไมพอใจ 
     ปริญ ลักธิตานนท (2536: 189) กลาววา ทัศนคติหมายถึงสภาพจิตที่เกิดจากประสบการณ 
การเรียนรูที่มีผลตอการเปลีย่นแปลงพฤตกิรรม 
  ศิริวรรณ เสรรัีตน; และคณะ (2541: 94) กลาววาทัศนคติเปนการประเมินหรือการ
ตัดสินเก่ียวกับความชอบหรือไมชอบ ในวัตถุ คน หรือ เหตุการณ ซ่ึงจะสะทอนใหเปนถึงความรูสึก
ของคนคนหนึ่งเก่ียวกับบางอยาง โดยทัศนคตเิปนความรูสึกดานอารมณ (พอใจหรือไมพอใจ) เปน
ทาทีหรือแนวโนมของบุคคลที่แสดงตอสิง่ใดสิ่งหน่ึง โดยมีความรูสึกหรือความเชือ่เปนพ้ืนฐาน 
  จากความหมายขางตนสรปุไดวา ทัศนคติหมายถึงความรูสึกนึกคิดของบุคคลที่มีตอ
วัตถุใด ๆ ซ่ึงสะทอนใหเปนถึงความรูสกึ ชอบหรือไมชอบ พึงพอใจหรือไมพึงพอใจ เห็นดวยหรือไม
เห็นดวยก็ได 
 
  ลักษณะสําคญัทางทัศนคติ 
  ประสาร ทิพยธารา (2527: 99 - 100) กลาววาทัศนคตมีิลักษณะที่สําคัญหลายประการ 
ดังน้ี 
  ทัศนคติเกิดจากการลอกเลยีนแบบ กลาวคือเด็กจะเลยีนแบบพอแม และครู แตมิได
หมายความวาเด็กจะเลียนแบบการกระทําทกุอยางทีไ่ดเห็น เชน เด็กเห็นแมแสดงกวามกลัวฟารอง 
เด็กจะเกิดความรูสึกกลัวฟารองตามอยางแม เปนตน 
  ทัศนคติเกิดจากการเรียนรู เชน การทดลองใหเด็กเห็นหนูขาวพรอมกับทําเสียงดังๆ 
ใหนากลัว เด็กจะเรียนรูวาหนูขาวเปนสิง่นากลัว ทําเชนนี้หลายๆ คร้ัง ตอไปพอเด็กเห็นหนูขาวจะ
รองไหหรือรีบเดินหนีไปหางๆ ทันท ี
  ทัศนคติเปนสิ่งที่เปลี่ยนแปลงได ทัศนคติเกิดการเรียนรูและประสบการณดังกลาว
มาแลว ดังน้ันหากสถานการณหรือเหตุการณเปลี่ยนแปลงไป ทัศนคติก็จะเปลี่ยนแปลงได จาก
ทัศนคติที่ยอมรับเปลี่ยนเปนไมยอมรับ หรือจากทัศนคติที่ไมยอมรบั เปลี่ยนเปนยอมรับไดเชนกัน 



 

 

41 

 

  สุรางค โควตระกูล (2533: 246 - 247) กลาวถึงคุณลักษณะของทัศนคติไดว 6 ประการ
คือ ทัศนคติเปนแรงจูงใจที่ทําใหบุคคลกลาเผชิญกับสิง่เราหรือหลีกเลี่ยง ฉะนั้นทัศนคติขึงมีทัง้บวก
และลบ 
  ทัศนคติประกอยดวยองคประกอบ 3 อยาง คือองคประกอบเชิงความรูสึกอารมณ 
(Affective Component) องคประกอบเชิงปญญาหรือการรูคิด (Cognitive component) และ
องคประกอบเชิงพฤติกรรม (Action Tendency Component) 
  ทัศนคติเปลี่ยนแปลงไดงาย การเปลี่ยนแปลงทัศนคติอาจเปลี่ยนแปลงจากบวกเปนลบ 
หรือจากลบเปนบวก ซ่ึงบางครั้งเรียกวา การเปลี่ยนแปลงทศิทางของทัศนคติ หรืออาจจะ
เปลี่ยนแปลงความเขมขน (Intensity) หรือความมากนอยซึ่งทัศนคติบางอยางอาจยกเลิกได 
  ดารา ทีประปาล (2542: 124) สรุปลักษณะสําคัญของทัศนคติดังน้ี 
  ทัศนคติเปนความรูสึกนึกคดิที่กอสรางขึ้นจากการเรียนรู ไมใชเปนสิ่งที่เกิดขึ้นติดตวั
มาแตกําเนิด แตเปนสิ่งทีบ่คุคลจะไดรับประสบการณ ซ่ึงอาจเปนประสบการณทางตรงหรือประสบการณ
ทางออมก็ได ทัศนคติโดยตัวมันเองไมใชพฤติกรรม (not behaviour parse) ดังน้ันจึงมีความ
เหมาะสมมากกวาที่จะกลาววา ทัศนคติเปนความโนมเอียง หรือสภาพความพรอมที่จะตอบสนองตอ
วัตถุ เชน ผูบริโภคมีแนวโนมที่จะชอบ หรือจะซ้ือผลิตภัณฑหน่ึง ๆ 
  ทัศนคติแสดงถึงความสัมพันธระหวางบคุคลกับวัตถุเสมอ “วัตถุ” อาจเปน บุคคล กลุม
บุคคล สถาบนั ผลิตภัณฑ หรืออะไรก็ไดซ่ึงสิ่งเหลาน้ีเปนสิ่งเก่ียวของที่สําคัญ เพราะทัศนคตจิะไม
อาจเกิดขึ้นไดดวยตวัมันเอง (self - generated) 
  ทัศนคติมีลักษณะคอนขางทนถาวร (enduring) ไมใชอยูในสภาพชั่วครูชั่วยามที่จะ
เปลี่ยนแปลงไดงายๆ แตก็ไมไดหมายความวาทศันคติเปลี่ยนแปลงไมได แทจริงแลวทัศนคติเปลีย่นแปลง
ไดแตกระบวนการเปลี่ยนแปลงเกิดขึ้นชามากและมักเผชิญกับการตอตานคอนขางมากและยิ่งบคุคล
ที่อายุมากขึ้นทัษนคติจะยิ่งม่ันคงขึ้น จนยากที่จะเปลีย่นแปลงได 
  คุณลักษณะของทัศนคตทิี่ไดกลาวมานั้น แสดงใหเห็นวาทัศนคตเิปนสิ่งที่บุคคลไดจาก
การเรียนรูซ่ึงมีมิติ โดยมีสภาพแวดลอมเปนปจจัยสําคัญ ทัศนคติจึงเปนการเรียนรูผานประสบการณ
ของบุคคล เชื่อมโยงความรูสึกนึกคิด อารมณ ความรู และ พฤตกิรรมของบุคคล เพ่ือกระทําตอ
เปาหมายหรือสิ่งที่ตนพบ ทัง้น้ีอิทธิพลของการตีความอาจถูกหรือผิดก็ได เพราะเปนความเชื่อที่เกิด
จากประสบการณเฉพาะคน 
 
  การเปลี่ยนแปลงของทศันคต ิ
  ทัศนคตขิองบคุคลจะเปลีย่นแปลงไดโดยไดรับอิทธพิลจากประสบการณตรง ครอบครัว 
เพ่ือน และเครื่องมือการตลาดของนักการตลาด (เสรี วงษมณฑา. 2542: 110) 
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  สิฎฐากร ชูทรัพย (2540) กลาววาปจจัยที่ทําใหทศันคติเกิดความไมม่ันคง (Factor of 
instability) เกิดจากสาเหตุตางๆ ดังตอไปน้ี 
  - การขัดแยงกันของทัศนคติ  ทัศนคติของบุคคลสามารถเกิดไดตอสินคาและบริการ
หลายสิ่งหลายอยาง ดังน้ันทัศนคติที่มีอยูจึงแปรเปลี่ยนไปไดเพราะอาจเกิดความขัดแยงกัน 
  - ผลกระทบของสถานการณที่เกิดขึ้น  การเกิดทัศนคติของบุคคลไดรับประสบการณ
จากสถานการณที่มีอยูในเวลาและสถานที่ที่แตกตางกัน ซ่ึงสถานการเหลาน้ีอาจกอใหเกิดทัศนคติที่
ม่ันคงหรือแปรเปลี่ยนทศันคติไปในทางอ่ืนได 
  - ความหลากหลายของทัศนคติสถานการณในปจจุบันทําใหผูบริโภคแตละบุคคลมีทศันคติ
หลากหลายภายใตเง่ือนไขที่แตกตางกันออกไป ความหลากหลายของทัศนคติทําใหตองมีการ
ประนีประนอม โดยผูบริโภคจะเลือกเอาทัศนคติเพียงอยางเดียวหรือกลุมของทัศนคติเพ่ือนําไปสูการ
กระทํา ดังน้ันความหลากหลายของทัศนคติ จึงนําไปสูความไมม่ันคงของทัศนคต ิ
 
  หนาที่และประโยชนของทัศนคติ (Function of Attitude) 
  จิระวัฒน วงศสวัสดิวัฒน (2538: 8) สรุปวาสมิธและคณะ (Smith; et al. 1956) และแค็ทช 
(1960) ไดกลาวถึงหนาที่ของทัศนคติ 4 ประการดังน้ี 
  1. ใหความเขาใจ (Understanding or knowledge function) 
  2. ปองกันตนเอง (Ego-defence or protect their self-esteem) 
  3. ปรับตัว (Adjective function or need satisfaction) 
  4. แสดงออกซึ่งคานิยม (Value expression) 
 
  การวัดทัศนคต ิ
  การวัดทัศนคติของบุคคลท่ีมีตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง เราอาจวัดองคประกอบใดองคประกอบ
หน่ึงหรืออาจวัดองคประกอบทางความรูสึกและองคประกอบทางการกระทําพรอมกันได การวัด
ทัศนคติน้ันเขาจะวัดออกมาในสักษณะของทิศทาง (Direction) และปริมาณ (Magnitude) ทั้งน้ี
เพราะมีเคร่ืองมือวัด และมีผูนิยมสรางเครื่องมือวันในลักษณะนี้กันมาก 
  ทิศทาง (Direction) มีอยู 2 ทิศทาง คือทางบวก หรือทางลบ ทางบวก หมายถงึการ
ประเมินคาของการรู การรูสึก และการกระทําไปในทางที่ดี ชอบ พอใจ สวนทางลบเปนการประเมิน
คาของการรู การรูสึกและการกระทําไปในทางที่ไมดี ไมชอบ ไมพอใจ 
  ปริมาณ (Magnitude) เปนควารมเขมขนหรือความรุนแรงของทัศนคติในทิศทางที่พึง
ประสงคหรือไมพึงประสงคน่ันเอง 
  นอกจากลักษณะ 2 ประการนี้ ทัศนคติยงัมีลักษณะอ่ืน ๆ เชนความเดนชัด (Salient) 
ความซับซอน (Complexity) ความรูสึก (Consciousness) ความเปนศูนยกลาง (Centrality) เปนตน 
ซ่ึงลักษณะเหลาน้ียังไมมีผูนิยมสรางเครื่องมือวัด 
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  ชวนะ ชวพรนนท (วันทนา สุรชีวิน. 2541: 46; อางอิงจาก ชวนะ ชสพรนนท. 2527) 
กลาววาทศันคติสามารถแสดงออกได 3 แบบ ดังน้ี 
  ทัศนคติเชิงบวก เปนทศันคติทีช่ักนําใหบุคคลแสดงออก มีความรูสึกหรืออารมณจาก
สภาพจิตใจ โตตอบในดานดีตอบุคคลอ่ืนหรือเรื่องราวใดเรื่องราวหนึ่ง รวมทั้งหนวยงานใดหนวยงาน
องคกร สถาบัน และการดําเนินกิจการขององคการและอ่ืน ๆ 
  ทัศนคติเชิงลบ เปนทศันคติที่สรางความรูสึกเปนไปในทางเสื่อมเสีย ไมไดรับความ
เชื่อถือหรือไววางใจ อาจมีความเคลือบแคลง ระแวงสงสัย รวมทั้งเกลียดชังตอบคุคลใดบุคคลหนึ่ง 
เรื่องราวใดเรือ่งราวหนึ่งหรือหนวยงาน องคการ สถาบนั และการดําเนินกิจการขององคกรและอ่ืน ๆ 
  ทัศนคติทีบุ่คคลไมแสดงความคิดเห็นในเรือ่งราว หรือปญหาใดปญหาหน่ึง หรือตอบุคคล 
สถาบัน องคกร และอ่ืนๆ โดยสิ้นเชิง 
  ดังกลาวมาจะเห็นไดวาการวัดทัศนคติสามารถวัดออกมาในสักษณะของทิศทางและ
ปริมาณ และสามารถแบงไดหลายแบบ ซ่ึงวิธีการวัดมีอยูหลายวิธี การวัดทัศนคติน้ีนิยมใชเคร่ืองมือ
ที่เปนแบบสอบถามมากท่ีสดุ และก็มีผูคดิแบบสอบถามกันอยูเร่ือยๆ แบบสอบถามที่ใชกันมากไดแก 
มาตราวัดแบบลิเคิรท และมาตราสวนแบบ Semantic Differential เปนตน  
 
  ประโยชนของการวัดทศันคต ิ
  ดวงเดือน พันธุมนาวัน (ขวัญตา กีระวิศาสะกิจ. 2545. อางอิงจากเอกสารประกอบการ
บรรยายวชิาจิตวทิยาขั้นสูงของดวงเดือน พันธุมนาวนิ ไดกลาวถงึประโยชนของการวัดทัศนคติไว
ดังน้ี 
  - เพ่ือทํานายพฤติกรรม 
  - เพ่ือหาทางปองกัน 
  - เพ่ือการแกไข 
  - เพ่ือใหเขาใจสาเหตุและผล 
  จากแนวคิดขางดังกลาวขางตน จะเห็นไดวาทศันคติเปนความเชื่อ ความคิด ความรูสึก
ของบุคคลที่มีตอสิ่งตางๆ และมีอิทธิพลในการกําหนดทศิทางปรือแนวโนมที่ทําใหบุคคลแสดงปฏิกิริยา 
หรือพฤติกรรมตอสิ่งน้ันๆ ในสักษณะสนบัสนุนหรือปฏิเสธ และสามารถเปลี่ยนแปลงได 
 

7. แนวคิดเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจเดินทางทองเที่ยว 
 บุญเลศิ จิตตัง้วัฒนา (2543: 41 - 45) ไดกลาวถึงกระบวนการตัดสินใจเดินทางทองเที่ยว
ไววาเม่ือคนเรามีความตองการอยากเดินทางทองเที่ยว ก็ตองตัดสินใจกอนวาจะเดินทางไปทองเท่ียวที่
ใด จะใชบริการประเภทไหน จะใชเวลาในการทองเท่ียวก่ีวัน ซ่ึงการตัดสินใจเดินทางทองเท่ียวตองมี
กระบวนการในการตัดสินใจ ซ่ึงสรุปกระบวนการตัดสินใจเดินทางทองเท่ียว ไดดังน้ี 
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 ขั้นที่ 1 การสงเสริมการทองเที่ยวไปยังตลาดเปาหมาย  เปนขั้นตอนที่หนวยงานการทองเที่ยว
ทําการสงเสรมิการทองเท่ียวไปยังตลาดเปาหมายใน 4 รูปแบบ คือการโฆษณา การประชาสัมพันธ 
การสงเสริมการขาย และการขายโดยพนักงานขายเพื่อเผยแพรขาวสารเกี่ยวกับทรัพยากรทองเที่ยว 
และบริการทองเท่ียวที่นาสนใจใหนักทองเที่ยวในตลาดทองเท่ียวเปาหมายไดทราบ อันจะนําไป
ประกอบการพิจารณาตัดสินใจเดินทางทองเท่ียว ฉะนั้นหนวยงานที่เก่ียวของกับการทองเท่ียว จึง
ตองพยายามสงเสริมการทองเท่ียวอยางมีประสิทธิภาพในการเผยแพรขาวสารการทองเท่ียวไปยัง
นักทองเท่ียวในตลาดเปาหมายอยางทั่วถึง เพ่ือจูงใจใหเกิดการทองเที่ยวขึ้น 
 ขั้นที่ 2 นักทองเท่ียวไดรับขาวสารการทองเท่ียว เปนขั้นตอนที่นักทองเท่ียวกลุมเปาหมาย
ไดรับขาวสารการทองเที่ยวจากการสงเสริมการทองเท่ียวของหนวยงานที่เก่ียวของกับการทองเท่ียว
ใน 4 รูปแบบ คือ จากส่ือโฆษณา จากการประชาสัมพันธ จากการสงเสริมการขาย และจากพนักงานขาย 
โดยขอมูลขาวสารการทองเท่ียวทีไ่ดรับจะเปนขอมูลเก่ียวกับทรัพยากรทองเท่ียว บริการทองเที่ยว 
และสิ่งอํานวยความสะดวกทางการทองเที่ยวเพื่อชักจูงเรงเราใหเกิดความตองการเดินทางทองเท่ียว 
 ขั้นที่ 3 ความตองการเดินทางทองเท่ียว  เปนขั้นตอนหลังจากนักทองเท่ียวกลุมเปาหมาย
ไดรับขาวสารการทองเที่ยวจากการสงเสริมการทองเท่ียวแลว กอใหเกิดความตองการเดินทาง
ทองเท่ียวขึ้นภายในจิตใจของนักทองเที่ยวแตละคน ทั้งน้ีภายในจิตใจของนักทองเท่ียวแตละคนยอม
ตองการเสริมสิ่งที่ขาดไป หรือเพ่ิมรสชาติใหกับชวีิต ซ่ึงการเดินทางทองเที่ยวสามารถตอบสนอง
ความตองการภายใจจิตใจของนักทองเท่ียวแตละคนไดเปนอยางดี 
 ขั้นที่ 4 สิ่งจูงใจทางการทองเที่ยว  เปนขั้นตอนที่นักทองเที่ยวแตละคนถูกกระตุนใหเกิด
ความตองการทางการทองเท่ียวเพ่ิมมากขึ้น ซ่ึงสิ่งจูงใจทางการทองเท่ียวเกิดจากปจจัยสําคัญ 2 
ประการ คือ (1) ปจจัยผลักดัน (Push Factor) อันเปนสภาพเง่ือนไขที่ผลักดันใหเกิดความตองการ
ทองเท่ียว โดยตองการหลกีหนีความจําเจซ้ําซากในชีวิตประจําวัน อันไดแก ลักษณะทางสรีระวิทยา
ของมนุษย การมีเวลาวางมากขึ้น การมีรายไดเพียงพอในการทองเท่ียวการขยายตัวทางการศึกษา 
โครงสรางสังคมที่เปลี่ยนแปลง ความม่ันใจในการเดินทางทองเท่ียว อันไดแก การคนพบสถานที่
ทองเท่ียวใหม ประสิทธิภาพของการสื่อสาร การขยายตัวของธุรกิจนําเที่ยวระบบคมนาคมขนสงที่มี
ประสิทธิภาพ ระบบการสงเสริมการทองเท่ียวที่ดี ระบบการตลาดทีมี่ประสิทธิภาพ นโยบายสงเสรมิ
การทองเท่ียวของรัฐบาล เปนตน อาจแบงสิ่งจูงใจนักทองเท่ียวออกไดเปน 4 ประเภท ดังตอไปน้ี 
 1) สิ่งจูงใจดานกายภาพ เปนแรงกระตุนจากความตองการพักผอนทางรางกายและจิตใจ
ใหสดชื่อคลายเครียด รักษาบํารุงสุขภาพ เชน การช่ืนชมแหลงทองเท่ียวธรรมชาติที่สวยงาม การ
อาบนํ้าแร การรวมกิจกรรมกีฬา เปนตน 
 2) สิ่งจูงใจดานวัฒนธรรม เปนแรงกระตุนจากความตองการอยากรูอยากเห็นวัฒนธรรมที่
ไมเคยรูจักมากอน รวมทั้งการดําเนินชีวติของคนในทองถิ่น เชน การชมแหลงทองเท่ียวทาง
ประวตัิศาสตร การชมศิลปะพ้ืนบาน การชมความเปนอยูของชาวเขา การเขารวมเทศกาลประเพณี
ตางๆ เปนตน 
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 3) สิ่งจูงใจดานสวนตวั เปนแรงกระตุนจากความตองการสวนตัวของนักทองเท่ียว เชน 
การเดินทางไปเยี่ยมญาติมิตร การเดินทางไปจาริกแสวงบุญ การเดินทางไปรวมประกอบศาสนกิจ 
เปนตน 
 4) สิ่งจูงใจดานสถานภาพ  เปนแรงกระตุนจากความตองการพัฒนายกระดับสถานะของ
ตัวเองใหสูงขึน้ และมีชื่อเสียงมากขึ้น เชน การเขารวมประชุมสมัมนา การเขารวมแขงขนักีฬา 
การศึกษาตอตางประเทศ เปนตน 
 ขั้นที่ 5 การตดัสินใจเลือกแหลงทองเท่ียว  เปนขั้นตอนที่นักทองเที่ยวกลุมเปาหมายไดรับ
ขาวสารการทองเท่ียวจากการสงเสริมการทองเท่ียว และเกิดความตองการเดินทางทองเท่ียว อีกทั้ง
ไดรับแรงกระตุนจากสิ่งจูงใจเขาเสริม กอใหเกิดภาพพจนการทองเท่ียวของแตละทองถิ่นขึ้น แลวทํา
การพิจารณาตัดสินใจเลือกแหลงทองเที่ยวทีต่นเองตองการเดินทางไปทองเท่ียวมากที่สุด 
 ขั้นที่ 6 การวางแผนคาใชจายการทองเที่ยว เปนขั้นตอนที่ศกึษาถึงคาใชจายในการทองเที่ยว
ในแหลงทองเที่ยวทีต่ัดสินใจเลือกแลววาจะตองเสียคาใชจายทั้งหมดเทาใด ซ่ึงการวางแผนคาใชจาย
ในการทองเที่ยวจะตองวางแผนคาใชจายรวมทั้งหมดที่จะเกิดขึ้นในการทองเที่ยวครั้งน้ัน เพ่ือ
เตรียมการใหพรอมอาจตองคํานึงถึงระยะเวลาในการเก็บเงินดวย เชน คาพาหนะเดินทาง คาเขาชม
สถานที่ คาทีพั่ก คาอาหารเครื่องด่ืม คาบริการนําเที่ยว คาซ้ือของทีร่ะลึก เปนตน นักทองเท่ียวอาจ
ขอขอมูล และการชวยเหลือดานการวางแผน คาใชจายการทองเที่ยวจากธุรกิจนําเที่ยวก็ได นอกจากน้ี
ยังตองมีการวางแผนถึงความสามารถในการเดินทางทองเท่ียว (Ability to Travel) อันประกอบไป
ดวยสิ่งสําคัญตอไปน้ี คือ 
 1) เวลาวาง จะตองวางแผนวาจะตองใชเวลาวางชวงใดในการทองเท่ียวและใชเวลาก่ีวัน 
 2) การเงิน จะตองวางแผนวาการเดินทางทองเที่ยวจะตองใชจายเงินมากนอยเพียงใด 
 3) สุขภาพ จะตองวางแผนวาการเดินทางทองเท่ียวตองมีการเตรียมตวัดานสุขภาพ
อยางไร เชน เสื้อผา ยารักษาโรคประจําตัว เปนตน 
 4) อาชีพ จะตองวางแผนการเดินทางทองเท่ียวและมอบภารกิจการงานใหใครทําแทน 
 5) ระยะทาง จะตองวางแผนถึงระยะทางของสถานที่ทองเท่ียว วาจะสมดุลกับเวลาวาง 
การเงิน สุขภาพ และอาชีพหรือไมอยางไร 
 ขั้นที่ 7 การเตรียมตวักอนเดินทางทองเท่ียว  เปนขั้นตอนที่นักทองเท่ียวกลุมเปาหมาย
จะตองเตรียมตัวกอนออกเดินทางทองเท่ียว หลังจากที่ไดวางแผนคาใชจายเรียบรอยแลว ซ่ึงการ
เตรียมตวักอนออกเดินทางทองเที่ยวมีหลายอยางที่ตองคํานึงถึง เชน การจองตั๋วยานพาหนะเดินทาง 
การจองตั๋วรายการนําเที่ยว การยืนยันการเดินทาง การจัดทําเอกสารเดินทาง การแลกเปลี่ยน
เงินตราตางประเทศ เปนตน นอกจากนี้ตองเตรียมเร่ืองสัมภาระสวนตัวที่จะนําตดิตัวไปดวย 
 ขั้นที่ 8 การเดินทางทองเที่ยว  เปนขั้นตอนที่นักทองเที่ยวออกเดินทางไปสูจุดหมาย
ปลายทางหรอืแหลงทองเท่ียวที่ไดเลือกแลว จนกระทั่งเดินทางกลับสูที่พักอาศัยในภูมิลําเนาเดิมโดย
นักทองเท่ียวจะมีการประเมินการเดินทางทองเที่ยวเปนระยะ ๆ ตามประสบการณที่ไดรับ เริ่มตั้งแต
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ยานพาหนะทีนํ่าไปสูจุดหมายปลายทางหรือแหลงทองเที่ยว สภาพแวดลอมตางๆ ของแหลงทองเท่ียว
ตลอดตนที่พักแรม อาหารการกิน และบริการอ่ืน ๆ วาเปนอยางไรบาง 
 ขั้นที่ 9 ประสบการณจากการเดินทางทองเท่ียว  เปนขั้นตอนทีนั่กทองเท่ียวจะทําการ
ประเมินประสบการณที่ไดรับจากการเดินทางทองเท่ียวคร้ังน้ี หลังจากเสร็จสิ้นการเดินทางทองเท่ียว
แลว ซ่ึงการประเมินประสบการณของนักทองเที่ยวที่ไดรับจากการเดินทางทองเที่ยว จะเกิดความรูสึก
อยู 2 ลักษณะ คือ ความรูสึกพอใจ หรือความรูสึกไมพอใจ เปนการประเมินประสบการณของ
นักทองเท่ียวที่ไดรับหรือสัมผัสจากการทองเท่ียวครั้งน้ีไมวาจะเปนสถานที่ คน สภาพแวดลอม การ
ใหบริการของธุรกิจทองเท่ียว แลวทําใหนักทองเท่ียวเกิดความรูสึกพึงพอใจ หรือความรูสึกไมพึง
พอใจ 
 ขั้นที่ 10 ทัศนคตติอการเดินทางทองเท่ียว  เปนขั้นตอนที่นักทองเที่ยวเกิดทัศนคติตอ 
การเดินทางทองเท่ียวหลังจากประเมินประสบการณที่ไดรับจากการทองเท่ียวในครั้งน้ีแลว ถาหาก
นักทองเที่ยวไดรับความพึงพอใจจากการทองเที่ยวครั้งน้ีก็จะมีทัศนคติที่ดี อาจทําใหเขากลับมา
ทองเท่ียวซ้ําอีก หรือบอกเลาใหบคุคลอ่ืนมาทองเท่ียว แตถาหากนักทองเท่ียวไดรับความไมพึง
พอใจจากการทองเท่ียวครั้งน้ีก็จะมีทัศนคติที่ไมดี ทําใหเขาไมมาทองเท่ียวซ้ําอีก และอาจนําไปบอก
ใหบุคคลอ่ืนไมใหเดินทางมาทองเท่ียวดวย 
 แผนภูมิตอไปน้ีจะแสดงใหเห็นถึงกระบวนการตัดสินใจเดินทางทองเท่ียวของนักทองเท่ียว
ไดชัดเจนยิ่งขึ้น 
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     การสงเสริม   ทัศนคติตอการ 
     การทองเที่ยว   เดินทางทองเท่ียว 
 
     นักทองเท่ียวไดรับ  ประสบการณจาก 
     ขาวสารการทองเท่ียว  การเดินทางทองเท่ียว 
 
     ความตองการ   การเดินทาง 
     เดินทางทองเท่ียว  ทองเท่ียว 
 
     สิ่งจูงใจทาง   การเตรียมตวักอน 
     การทองเที่ยว   เดินทางทองเท่ียว 
 
     การตัดสินใจเลือก  การวางแผนคาใชจาย 
     แหลงทองเท่ียว   การทองเท่ียว 
 

ภาพประกอบ 8 แสดงกระบวนการตัดสินใจเดินทางทองเท่ียวของนกัทองเที่ยว 
 
ที่มา: บุญเลิศ จิตตั้งวัฒนา. (2543). การจัดการทองเท่ียว. หนา 45. 
 
 ความหมายของการทองเที่ยว 
 คําวา “การทองเท่ียว” (tourism) เปนคําที่มีความหมายกวางขวาง มิไดหมายถึงเฉพาะ
เพียงการเดินทางเพ่ือพักผอนหยอนใจ หรือเพ่ือความสนุกสนานบันเทิงเริงรมยที่สวนมากเขาใจกัน 
การเดินทางเพ่ือประชุมสัมมนา เพ่ือศึกษาหาความรู เพ่ือการกีฬา เพ่ือการติดตอธุรกิจ ตลอดตน
การเยี่ยมญาติพ่ีนอง ก็นับวาเปนการทองเท่ียวทั้งสิ้น ฉะนั้นปรากฏการณเก่ียวกับการทองเท่ียวใน
ปจจุบัน จึงเปนภาพใหญที่มีการขยายตวัเพ่ิมขึ้นตามลําดับ จนกระทั่งมีผูกลาววาธุรกิจการทองเที่ยว
ในทุกวันนีเ้ปนธุรกิจที่ใหญที่สุดในโลก หากเทียบกับธรุกิจอ่ืน ๆ ที่เปนรายการเด่ียว ๆ ดวยกัน 
Webster‘s Third New International Dictionary ไดใหความหมายของคําวา “Tourism” ไววา 
 1. การทองเที่ยว หรือ 
 2. การเดินทางเพ่ือความสราญใจ หรือ 
 3. การบริหารงานธุรกิจเก่ียวกับการทองเที่ยว 
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 นอกจากนี้ องคการทองเท่ียวโลก (จิตติมา สุขผลิต. 2539: 67; อางอิงจาก World 
Tourism Organization: WTO) ไดกําหนดความหมายของการทองเที่ยวไววา การเดินทางใดๆ ก็ตามที่
มีลักษณะ 3 ประการดังตอไปน้ี 
 1. การเดินทางจากที่อยูอาศัยปกตไิปยังที่อ่ืน เปนการชั่วคราว (Temporary) แตไมใชไป
ตั้งรกรากประจําอยู 
 2. การเดินทางนั้นเปนไปดวยความสมัครใจ หรือความพึงพอใจของผูเดินทางเอง (Voluntary) 
ไมใชการถูกบงัคับ 
 3. เปนการเดินทางดวยวตัถุประสงคใดๆ ก็ตามที่มิใชเพ่ือการประกอบอาชีพหรือหารายได 
ใน พ.ศ.2506 องคการสหประชาชาตไิดจัดประชุมวาดวย การเดินทางและทองเทีย่วระหวางประเทศ
ขึ้นที่กรุงโรม ประเทศอิตาลี ที่ประชุมไดพิจารณาเห็นวา เน่ืองจากคําวาการทองเท่ียว เปนคําที่มี
ความหมายกวางขวางดังกลาวแลว จึงไดกําหนดคํานิยามของ “นักทองเที่ยวภายในประเทศ” 
(Domestic Tourist) โดยทีก่ารทองเท่ียวแหงประเทศไทย ซ่ึงเปนสมาชกิขององคการสหประชาชาติ
ประเทศหนึ่ง ไดนํามาปรับและประยุกตใหเขากับประเทศไทย โดยกําหนดคํานิยามไววา คือคนไทย
หรือคนตางดาวที่มีถิ่นที่อยูในประเทศไทยเดินทางจากจังหวัดซ่ึงเปนถิ่นที่อยูอาศัยปกติของตนไปยัง
จังหวัดอ่ืน ๆ โดยวัตถุประสงคในการเดินทางอะไรก็ตามที่มิใชไปทาํงานหารายได และระยะเวลาที่
พํานักอยูไมเกิน 60 วัน และจากการศกึษาของสหพันธองคการสงเสริมการทองเท่ียวนานาชาติ ได
ใหคําจํากัดความของคําวา  “การทองเท่ียวในประเทศ”  ไววา หมายถึง การเดินทางทองเท่ียวของผู
ที่อยูอาศัยในประเทศน้ันเอง 
 มิล; และมอริสัน (วิจิตรา งามสุข. 2537: 55; อางอิงจาก Mill; & Morison. 1988) กลาวถึง
วาการทองเท่ียวเปนรูปแบบหนึ่งของการนันทนาการของมนุษย เปนกิจกรรมที่เกิดขึ้นในเวลาวาง
โดยผูกพันกับการเดินทางจากที่หน่ึงซ่ึงเปนบานไปสูอีกที่หน่ึงซ่ึงถือวาเปนแหลงทองเท่ียว โดยมี
วัตถุประสงคเพ่ือสรางประสบการณ ความรูเพ่ือการผอนคลายรางกายและจิตใจจากกิจกรรมตาง ๆ 
เปนการตอบสนองตนเอง 
 ตุย ชุมสาย ณ อยุธยา (2527) ไดกลาวถึง การทองเที่ยววาเปนเรือ่งของการเดินทางถาไม
มีการเดินทางก็ไมมีการทองเที่ยว 
 การทองเที่ยวแหงประเทศไทย (2529) ไดใหคําจํากัดความของการทองเที่ยววา การทองเที่ยว
ไมไดเปนเพียงเฉพาะการเดินทางเพ่ือการพักผอนหรือเพ่ือความสนุกสนานเทาน้ัน ยังรวมถึงการ
เดินทางเพ่ือการประชุม สัมมนา การติดตอธุรกิจ ก็นับวาเปนการทองเท่ียว 
 เสรี วังสไพจิตร (2534) ไดใหคําจํากัดความของการทองเที่ยววา คือการที่ผูคนไดไปเยี่ยม
สถานที่หน่ึงเพ่ือการเท่ียวชมเมือง เยี่ยมญาติ เพ่ือน ไปพักผอนวันหยุดทั้งระยะสั้นและระยะยาว 
อาจขยายความรวมไปถึงบคุคลที่เดินทางไปเขารวมประชุมทางวชิาการทางการเมือง หรือการประชุม 
ทางธุรกิจหรือเขารวมกิจกรรมอ่ืนๆ ทางธุรกิจตลอดจนการเดินทางไปศึกษาจากผูเชี่ยวชาญ หรือไป
ทําการวิจัยทางวิทยาศาสตรดวย โดยผูที่มาเยือนเหลาน้ีสามารถใชการคมนาคมขนสงไดทุกรูปแบบ 
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สุรเชษฏ เชษฐมาส (2541) กลาวถึงการทองเท่ียววาเปนการเดินทางจากที่อยูอาศัย / ภูมิลําเนา    
ไปยังสถานทีอ่ยูหางไกลโดยมีวัตถปุระสงคเพ่ือการพักผอน ศึกษาเรียนรูเก่ียวกับสิ่งแวดลอมและ
องคประกอบตางๆ ของสถานที่ที่เดินทางผานไปหรือสถานที่ทองเที่ยวที่เขาไป หรือหาประสบการณ
แปลกใหม ซ่ึงเปนสิ่งที่ไมไดพบเห็นในชีวติประจําวันในภูมิลําเนาของตนเองและจะตองทําการพัก
คางแรมในสถานที่เหลาน้ัน 
 ประเสริฐ วิทยารัฐ (2530) กลาวถึงการทองเท่ียวโดยพิจารณาวาการทองเท่ียวเปนสินคาที่
มีความแตกตางจากสินคาอ่ืนคือ ผูซ้ือหรือนักทองเท่ียวตองมาหาสินคาดวยตนเองแทนที่สินคาจะไป
หาผูซ้ือ สําหรับตวัสินคาก็มีความแตกตางจากสินคาทั่วไปกค็ือ ผูซ้ือไมสามารถเก็บสินคาไวเปน
สมบัติได แตผูซ้ือจะไดรับความรื่นรมย ความพึงพอใจ ประทับใจ และมีการบอกเลาถึงความ
ประทับใจแกผูอ่ืน เพ่ือชักชวนใหเกิดการเดินทางทองเท่ียว 
 จากความหมายของการทองเที่ยวในรูปแบบตาง ๆ สรุปไดวาการทองเท่ียวหมายถึงการ
เดินทางจากถิ่นที่อยูประจําของตัวเองไปสูสถานที่แหงใหม โดยมีวัตถุประสงคเพ่ือความสนุกสนาน 
ทัศนศึกษา พักผอน หรือการเยี่ยมเยียน และทําใหผูเดินทางเกิดความพอใจ โดยจะเกิดขึ้นในชวง
ระหวางเวลาวางของผูเดินทางโดยจะตองมีการพักคางแรมในสถานที่เหลาน้ัน 
 
 รูปแบบและแนวโนมการทองเที่ยว 
 การทองเที่ยวภายในประเทศ (Domestic Tourism)  
 เม่ือใดก็ตามที่เราเลือกใชคําวา “การทองเที่ยว” (Tourism) เรามักจะคิดถึงการเดินทาง
ทองเที่ยวขามประเทศหรือการทองเที่ยวของนักทองเที่ยวชาวตางประเทศ หรือประชาชนจาก
ประเทศหนึ่งเดินทางไปทองเท่ียวยังอีกประเทศหนึ่งเปนตัวอยาง แตอยางไรก็ตามสําหรับประเทศ
พัฒนาแลวทั้งหลาย จํานวนนักทองเท่ียวสวนใหญจะเปนนักทองเท่ียวจากภายในประเทศนั้นๆ แทบ
ทั้งสิ้น นักทองเท่ียวเหลาน้ีเราเรียกวานักทองเท่ียวภายในประเทศ (Domestic Tourism) 
 ลุนเบอรก (Lundberg. 1976: 9) ไดอธิบายเพ่ิมเติมวา การเดินทางทองเที่ยวภายในประเทศ
ถึงแมจะลําบากในการจําแนกเม่ือเปรียบเทียบกับทองเท่ียวชาวตางชาติทั้งน้ีเพราะวาไมมีพรมแดน
ระหวางประเทศที่จะขามหรือผานแดนเพื่อการนับจํานวน เปนทีค่าดคะเนวาประมาณ 75 ถึง 80 
เปอรเซ็นตของกิจกรรมการทองเท่ียวเปนกิจกรรมที่เกิดจากนักทองเท่ียวกลุมน้ี 
 นักทองเที่ยวภายในประเทศเกือบทั้งหมดลวนเปนผูที่โดยธรรมชาติแลว เปนผูที่มีการ
เปลี่ยนแปลงวิถีการดําเนินชีวิตอยูตลอดเวลาและโดยเฉพาะอยางยิ่งการใชรถยนตเปนพาหนะใน
การขนสงและการเดินทางนอกจากนี้การเปลี่ยนแปลงวถิีชีวติดานอ่ืนๆ เชน ประการแรกการเคลือ่นยาย
จากชีวิตในชนบทมาเปนชีวิตในเมืองใหญซ่ึงสามารถเดินทางจากที่พักไปยังที่ทํางานซึ่งไมไกลเกินไป
ในแตละวัน ประการที่สองการขยายตวัของรายได ประการที่สามผูคนเร่ิมมีความรูสึกวาการเดินทาง
ทองเที่ยวหรือการพักผอนเปนรางวัลสวนหนึ่งของชีวิต และในประการสดุทาย คาดกันวา 75 เปอรเซ็นต
ของนักทองเท่ียวภายในประเทศเลือกใชรถยนตเปนพาหนะในการเดินทางทองเท่ียวหรือพักผอน
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มากกวาพาหนะอ่ืนใดในโลกปจจุบัน รัฐบาลของเกือบทุกประเทศพยายามที่จะสนับสนุนใหมีการ
เดินทางทองเที่ยวภายในประเทศเพิ่มขึ้น ในขณะเดี่ยวกันก็ไมสนับสนุนใหประชาชนของประเทศ
เดินทางทองเที่ยวนอกประเทศ โดยใชสือ่โฆษณาตางๆ เปนเคร่ืองมือเพ่ือชักชวนประชาชน หรือ
บางครั้งก็ใชวธิีการตางๆ เชน การควบคุมเงินตามในการเดินทางไปตางประเทศ หรือในภาวะ
เศรษฐกิจโลกเปลี่ยนแปลงกจ็ะทําใหคาของเงินตราตกต่ําลง มีผลใหอํานาจการซื้อเงินตราตางประเทศ
ลดลง หรือซ้ือเงินตราตางประเทศแพงขึ้น ประชาชนก็อาจหยุดความคิดที่จะเดินทางทองเท่ียวไป
ตางประเทศดวย 
 วัตถุประสงคของการเดินทางทองเท่ียวมีหลายประการ ไดแก 
 1. เดินทางเพ่ือพักผอนหยอนใจ หรือเพ่ือความสนุกสนานบันเทิงเรงิรมย 
 2. เดินทางเพ่ือมารวมการประชุมสัมมนา 
 3. เดินทางเพ่ือการกีฬา 
 4. เดินทางเพ่ือการติดตอธรุกิจ 
 5. เดินทางเพ่ือการเย่ียมญาติพ่ีนอง 
 6. เดินทางเพ่ือการประกอบศาสนกิจ 
 7. เดินทางเพ่ือทัศนะศึกษา 
 8. เดินทางเพ่ือสุขภาพ หรือพักฟน 
 
 องคประกอบของการทองเที่ยว 
 1. นักทองเที่ยว  ซ่ึงตองใชจายเงินในการเดินทางอยางนอยสุดเปนคาอาหาร   ถาพักคาง
คืนก็จะใชจายเปนคาที่พัก คาของที่ระลึก และการบรกิารอ่ืนๆ ดวย คาใชจายเหลาน้ีจะหมุนเวียน
กระจายไปในธุรกิจการบริการตางๆ ของอุตสาหกรรมทองเท่ียว กอใหเกิดการสรางงานและกระจาย
รายไดสูระบบเศรษฐกิจของทองถิ่น 
 สําหรับการทองเท่ียวแหงประเทศไทย ไดกําหนดประเภทของนักทองเท่ียวเอาไวเพ่ือใช
ประโยชนในการเก็บสถติิเก่ียวกับนักทองเท่ียวเปน 3 ประเภท ดังน้ี 
  - นักทองเท่ียวระหวางประเทศที่คางคืน (International Tourist) หมายถึง ชาว
ตางประเทศท่ีเดินทางไปเยอืนประเทศใดประเทศหนึ่ง และพํานักอยูตั้งแต 24 ชัว่โมงขึ้นไป (ไมนอย
กวา 1 คืน และไมมากกวา 60 วัน) โดยมีวัตถุประสงคในการเดินทาง ที่มิใชประกอบอาชีพหารายได 
  - นักทองเท่ียวภายในประเทศทีค่างคืน (Domestic Tourist) คือกลุมผูเดินทางเฉพาะ
อาณาเขตประเทศไทย 
  - นักทองเท่ียวที่ไมไดคางคนื (Excursionists) คือบุคคลท่ีเดินทางมาเยือนชั่วคราว 
โดยมีเวลาพํานักในประเทศที่มาเยือนนอยกวา 24 ชั่วโมง และไมพักคางคืน 
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 2. ธุรกิจซ่ึงทําหนาที่จัดหาสินคาตางๆ บริการสิ่งอํานวยความสะดวกแกนักทองเที่ยว ไดแก 
การคมนาคมขนสง ที่พักแรม รานอาหารและภัตตาคาร บริการนําเที่ยว & มัคคุเทศก รานคาของที่
ระลึก ฯลฯ  
 3. รัฐบาลของประเทศหรือทองถิ่นที่เปนเจาของบาน  ซ่ึงทําหนาที่  
  - จัดใหมีโครงสรางพ้ืนฐาน (Infrastructure) เชน ถนน สะพาน สถานรีถไฟ รถ
โดยสาร ทาเรือ อากาศยาน ระบบไฟฟา นํ้าประปา ระบบการสื่อสารที่ทันสมัย 
  - อํานวยความสะดวกในเรือ่งระเบียบพิธกีารเขาเมือง การขนสงระหวางทาอากาศยาน
กับที่พักหรือสถานที่ขนสง และบริการใหขาวสารดานทีพั่ก 
  - การสรางภาพลักษณ (Image) ของประเทศ การโฆษณาเผยแพรและประชาสัมพันธ
ประเทศใหเปนที่รูจักและสนใจของนักทองเท่ียวภายในประเทศและจากตางประเทศ 
 4. ตัวเจาของบานหรือประชาชนในประเทศน้ัน ๆ  ซ่ึงมีบทบาทสาํคัญในการตอนรับและ
ดึงดูดใจนักทองเท่ียว หรือแขกผูมาเยือนใหกลับมาเยอืนทองถิ่นน้ันซํ้าอีก หรือชักชวนผูที่ไมเคยมา
เยือนใหตัดสินใจเดินทางมาทองเท่ียวโดย 
  บุคลาการทีป่ฏิบัติงานในธรุกิจบริการในอุตสาหรรมทองเที่ยว ซ่ึงจะมีความสัมพันธ
ใกลชิดกับนักทองเที่ยว ตองมีความรู และทักษะในงานอาชีพของตน สามารถใหบริการอยางมี
คุณภาพ ประชาชนทัว่ไปจะตองแสดงความเปนมิตร มีไมตรีจิต ใหความชวยเหลือแกนักทองเท่ียวที่
ประสบปญหาหรือเดือดรอน ชวยกันอนุรักษ และพัฒนาทรัพยากรการทองเท่ียวที่อยูในทองถิน่ของ
ตนใหมีคุณคา 
 
 อุตสาหกรรมทองเที่ยว 
 สําหรับอุตสาหกรรมทองเที่ยว (Tourism Industry) เปนผลรวมทีเ่กิดขึ้นจากการปฏิสัมพันธ 
(Interaction) ระหวางนักทองเท่ียว กับเอกชนผูประกอบการธุรกิจบริการตางๆ กับรัฐบาลเจาของ
ประเทศ และกับทรัพยากรในทองถิ่น ดังจะสรุปภาพรวมองคประกอบของอุตสาหกรรมทองเท่ียว
ดังน้ี 
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วัตถุดิบ 
ทรัพยากรทางการทองเท่ียวท่ี
พรอมดึงดูดใจใหนักทองเท่ียว
มาชมมีหลายประเภท 

• ทรัพยากรทาง
ธรรมชาติ 

• สถานท่ีทองเที่ยวทาง
ประวัติศาสตร 
โบราณสถาน 

• ศิลปวัฒนธรรม 
ประเพณี และ
กิจกรรมท่ีจังหวัด
ตางๆ 

 

กระบวกการผลิต 
ภาคเอกชน; ลงทุนประกอบการ 

• ธุรกิจการคมนาคมขนสง 

• ธุรกิจท่ีพักแรม 

• ธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืม 
รานอาหาร และภัตตาคาร  

• ธุรกิจบริการนําเท่ียว 

• ธุรกิจขายของที่ระลึกและ
สินคาพ้ืนเมือง  

• ธุรกิจอ่ืนท่ีเกี่ยวของเชน การ
จัดประชุมนานาชาติ กีฬา 
สถานบันเทิง เริงรมย  

ภาครัฐ; สนับสนุนและสงเสริม 

ผลผลิต 
สินคาและบริการท่ีจะขายใหแก
นักทองเท่ียว  

• การขนสงทาง บก น้ํา 
อากาศ  

• โรงแรม  

• ภัตตาคาร  

• กิจกรรมนําเท่ียวและ
มัคคุเทศก  

 
ภาพลักษณของประเทศ    นักทองเท่ียว / ผูซื้อบริการ               ประโยชนตอเศรษฐกิจของประเทศ 
*  เปนแหลงทองเท่ียวท่ีมีคุณภาพ    *  สรางรายไดเขาประเทศ 
และคุมคาตอการมาเยือน      *  กระจายรายไดไปสูภูมิภาค 
         *  สงเสริมการจางงานสรางอาชีพ 
 

       ประเทศไทย 
           (โรงงาน / อาณาบริเวณที่นักทองเท่ียวมาเยือน) 

            
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพประกอบ 9 สรุปภาพรวมองคประกอบของอุตสาหกรรมทองเท่ียว 
 
 ที่มา: บุญเลิศ จิตตั้งวัฒนา. (2545). การจัดการทองเท่ียว.  หนา 50. 
 
 ระบบของการทองเที่ยว (Tourism function system) 
 การทองเท่ียวเปนธุรกิจบริการ ที่ไมสามารถดําเนินธุรกิจไดดวยตัวเอง แตจะตองมีธุรกิจ
บริการดานอ่ืนๆ ที่ผสมผสานกันอยางลงตัว ดังที่ เสรี  วังสไพจิตร (2534) กลาววาการทองเที่ยว
เปนอุตสาหกรรมชนิดหน่ึงที่เรียกวา “อุตสาหกรรมทองเที่ยว” (Tourist industry) อันเปน
อุตสาหกรรมบริการ (Service industry) และจัดวาเปนอุตสาหกรรมประสม (Mixed industry) ไมใช
อุตสาหกรรมเด่ียว (Single industry) เน่ืองจากอุตสาหกรรมการทองเท่ียวไดรวมเอากิจกรรมและ
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บริการตางๆ เขามาไวดวยกัน อาทิ ที่พัก การบริการอาหารและเครื่องด่ืม การจับจายซื้อของตางๆ 
อาทิ การบันเทิง การกีฬา การศึกษา การเที่ยวชมเมือง และการทองเท่ียวตามทองถิ่น เขาไว
ดวยกัน 
 สวนประกอบตางๆ ที่ประกอบกันเปนระบบนั้นเรยีกวา ระบบการทองเท่ียว (Tourism 
function system) จะตองมีการดําเนินงานประสานกันและสนับสนุนซ่ึงกันและกัน ประมุข แกวเนียม 
(2530) กลาวถึงระบบการทองเที่ยววาประกอบตวัองคประกอบ 7 ประการโดยมีการดําเนินการที่
ประสานกัน และหนุนเสริมซ่ึงกันและกนั ซ่ึงจะสงผลใหการพัฒนาสามารถดําเนินไปไดอยางมีประสิทธิภาพ 
และประสทิธผิลสูงสุดเทาทีจ่ะเปนไปได สวนประกอบของระบบการทองเท่ียวมีดังน้ี 
 1. นักทองเท่ียวจะเปนการกําหนดกลุมและจํานวนเปาหมายของนักทองเท่ียว 
 2. แหลงทองเท่ียวกําหนดจุดหมายปลายทางหรือแหลงทองเที่ยวที่จะใหนักทองเท่ียวไป 
 3. การคมนาคมมีการกําหนดเสนทางคมนาคมแบบแผนการเดินทางของนักทองเที่ยว 
 4. ขอมูลขาวสารมีการจัดเตรียมขอมูลขาวสารที่จะกระตุนชักจูงใหความรูแกนักทองเท่ียว
และสิ่งสนับสนุนอ่ืน ๆ  
 5. การบริการมีการจัดเตรียมบริการและสิง่อํานวยความสะดวกตางๆ ที่จําเปนใหกับ
นักทองเท่ียว 
 6. โครงสรางพ้ืนฐานตองพิจารณาควบคูไปกับโครงสรางพ้ืนฐานอ่ืนที่จําเปน เชน ไฟฟา 
ประปา การส่ือสาร  เปนตน 
 7. การสนับสนุนจัดใหมีปจจัยที่สนับสนุน เชน ในเรื่องของระเบียบ กฎหมาย สถาบัน
การเงิน  เปนตน 
 จุดหมายปลายทางหรือแหลงทองเท่ียวทีจ่ะใหนักทองเท่ียวไปก็จะสามารถกําหนดเสนทาง
คมนาคม และแผนการเดินทางของนักทองเท่ียวรวมทั้งบริการและสิ่งอํานวยความสะดวกตางๆ ที่
จําเปนตองจัดหาไวใหนักทองเท่ียว และตองพิจารณาควบคูไปกับโครงสรางพ้ืนฐานอ่ืนที่จําเปน 
นอกจากน้ีก็ตองจัดเตรียมขอมูลขาวสารทีจ่ะกระตุนชกัจูงใจใหความรูแกนักทองเที่ยวและส่ิงสนับสนุน
อ่ืนๆ เชน มัคคุเทศก เปนตน ถาหากวาความตองการที่จะสนองตามอุปสงคของนักทองเท่ียวยังไม
สามารถกระทาํไดภายใตสถานการณที่เปนอยูในปจจุบันก็จําเปนตองกระตุนใหเกิดการลงทุนพัฒนา
เพ่ิมขึ้น พรอมทั้งจัดใหมีบรรยากาศที่เอ้ืออํานวย เชน ระเบียบ กฎหมาย สถานบันที่เก่ียวของอยาง
เหมาะสม เพ่ือที่จะเรงรัดการพัฒนาใหเกิดขึ้น ควบคูกับการสงเสรมิประชาสัมพันธดานการตลาด ใน
กรณีที่บทบาทขององคประกอบเหลาน้ีไมสามารถจัดเตรียมใหเสริมและตอบรบัซ่ึงกันและกันก็จะเกิด
ภาวะไมสานกลมกลืนกันขึ้นไดและสงผลใหความพยายามในการพัฒนาเกิดความสญูเปลาหรือสญู
หายได 
 ถาจะเปรียบเทียบในระดับที่กวางขึ้นไปแลว ระบบการทองเท่ียวเปนเพียงระบบยอยระบบ
หน่ึงของระบบสิ่งแวดลอมโดยรวม ระบบการทองเท่ียวจะมีความสัมพันธเชื่อมโยงกับระบบยอย
ตางๆ เหลาน้ีจะมีผลตอกันทั้งในเชิงสนับสนุนเอ้ืออํานวยซึ่งกันและกัน หรืออาจขัดขวางเปนอุปสรรค
ตอกัน ดังน้ันการพัฒนาระบบการทองเที่ยวจึงตองคํานึงถึงระบบยอยอ่ืนๆ ที่สัมพันธเชื่อมโยงกัน
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ดวยควบคูกันไปโดยมุงเนนสงเสริมความสัมพันธที่เก้ือกูลกันและควบคุมหรือปองกันความสัมพันธที่
เปนอุปสรรคขัดขวางตอกัน 
 นอกจากนี้ สุรเชษฎ  เชษฐมาส (2541) ไดแบงสวนประกอบของการทองเท่ียวออกเปน 3 
สวน ประกอบดวย 
 1. อุปสงค  (Demand)  ความตองการในเรื่องการทองเท่ียวหรือการเดินทางไปตามพื้นที่
ตางๆ ออกมาในรูปของจํานวนหรือปริมาณ (คน - คร้ัง / ชวงเวลา) มีหนวยนับเปนวันหรอืคืน / 
สัปดาห / เดือน / ป นอกจากน้ียังมีปจจัยผลักดันใหเกิดการเดินทางทองเที่ยวนอกภูมิลําเนาทีส่ําคัญ 
ไดแก  เวลาวาง เชน วันหยุดประจําป วนัหยุดนักขัตฤกษ 
 2. รายได เน่ืองจากการเดินทางยอมจะมีคาใชจาย รายไดจึงเปนปจจัยผลักตวัหน่ึง 
 3. แรงกระตุนที่ทําใหอยากเดินทางทองเที่ยวจากการที่ไดรับสื่อหลายประเภททีท่ําการ
ประชาสัมพันธเก่ียวกับแหลงทองเท่ียว ทําใหเกิดความตองการที่จะเดินทางทองเท่ียวไปสัมผัสเพ่ือ
ใชเวลาวางใหเกิดประโยชนและเปนการสรางความเพลดิเพลินใหกับตนเอง 
 4. คานิยมปจจัยดานคานิยมเปนปจจัยหนึ่งที่ยากจะหาตัวชี้วัด แตการศึกษาและประสบการณ
จะเปนตวัสรางคานิยมใหเกิดขึ้น รวมทั้งการที่ไดรับคานิยมจากประเทศตางๆ โดยเฉพาะตะวันตกใน
เรื่องของการพักผอนทองเที่ยว ทําใหคานิยมของสังคมไทยมีแนวโนมเริ่มเปลี่ยนแปลงเม่ือ 10 - 15 
ปที่ผานมา วาคนไทยมีแนวโนมที่จะเดินทางไปแสวงหาความรูและสัมผัสกับสภาพแวดลอมตาม
ธรรมชาติมากขึ้น 
 จากปจจัยดานอุปสงคทั้ง 4 สวน เปนปจจัยสําคัญที่ผลกัดันใหคนออกเดินทางไปทองเที่ยว
มากขึ้น 
 1. อุปทาน (Supply)  สถานที่ที่จะรองรับการทองเที่ยวรูปแบบตางๆ รวมทั้งปริมาณ 
นักทองเท่ียวดวยเชนกันแหลงทองเท่ียวถือเปนอุปทานในสวนประกอบของการทองเท่ียวไมวาจะ
เปนแหลงทองเที่ยวประเภทนคร แหลงทองเท่ียวประเภทประวัตศิาสตร / โบราณคดี หรือแหลง
ทองเท่ียวประเภทธรรมชาต ิเปนตน 
 2. สิ่งอํานวยความสะดวกและบริการ (Facilities and services) จัดวาเปนสวนที่มี 
ความสําคัญทีสุ่ดของการทองเท่ียว คือเม่ือนักทองเท่ียวเดินทางไปสูแหลงทองเท่ียวแลว ถาส่ิงตางๆ
เหลาน้ีมีการจัดการที่ไมดี ไมสมบูรณ ไมพรอม จะทําใหเกิดปญหาการทองเท่ียวที่ไมสมบูรณแบบ 
นักทองเท่ียวไมไดรับความสะดวกสบายอันควร ไมไดรับความรูความเขาใจ องคประกอบของสิ่ง
อํานวยความสะดวกและการบริการ ไดแก 

2.1 ขอมูลขาวสาร (Information) ที่นักทองเท่ียวไดรับกอนการเดินทางไปจนถึงพ้ืนที่ 
  2.2 โปรแกรมการสื่อความหมาย (Interpretation)  การจัดโปรแกรมการสื่อความหมาย
เพ่ือตอบสนองความตองการ หรือเปนแรงจูงใจใหนักทองเที่ยวเกิดการเรียนรูเก่ียวกับองคประกอบ 
ทรัพยากรธรรมชาติและระบบนิเวศรวมทั้งสิ่งแวดลอมที่เก่ียวของกับสงัคมหรือชุมชนที่เปนสวนหนึ่ง
ของพื้นที่น้ันๆ  
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  2.3 โรงแรม รีสอรท บังกะโล ที่กางเต็นท สามารถอํานวยความสะดวกมากนอยแคไหน 
ขึ้นอยูกับนโยบาย 
  2.4 การบริการอาหาร / เคร่ืองด่ืม 
  2.5 ของที่ระลกึซ่ึงอาจเปนสิ่งของที่ไดจากความคิดของชุมชนทองถิ่นและนับเปนการ
สรางงานใหแกชุมชนทองถิน่ 
 
 ปจจัยที่มีผลตอการทองเที่ยว  (Tourism factors) 
 การทองเท่ียวไปในสถานทีใ่ดก็ตามจะเกิดขึ้นไดจะตองมีสิ่งจูงใจดานตาง ๆ เปนสิ่งที่ชวย
ผลักดันใหนักทองเที่ยวเกิดการเดินทางไปยังสถานที่ตาง ๆ สวนหนึ่งก็คือปจจัยอันเกิดจากสถานที่
ทองเท่ียวหรือแหลงทองเท่ียวเอง ซ่ึงประเสริฐ วิทยารัฐ (2530) ไดจําแนกปจจัยที่เกิดจากสถานที่
ทองเท่ียวไวดังน้ี 
 1. บรรยากาศดานกายภาพ  สิ่งที่เปนปจจัยพ้ืนฐานเบื้องตนของการทองเที่ยว น่ันถือถา
สถานที่ใดมีลกัษณะทางกายภาพที่เอ้ืออํานวย การทีจ่ะดึงดูดการทองเที่ยวก็จะมีความเปนไปไดสูง 
สาํหรับบรรยากาศดานนี้ไดแก 
  1.1 ความสะดวกสบาย การเดินทางที่สะดวก ที่พักหาไดงาย อาหารการกินสะดวกมี
ใหเลือกหลายชนิดหลายแบบ การพัฒนาความสะดวกสบายจะชวยดึงดูดนักทองเที่ยวไดเปนจํานวน
มาก 
  1.2 การเขาถงึแหลงทองเท่ียว จะตองไดรับสะดวก การคมนาคมสูแหลงทองเท่ียว
ตลอดตนการติดตอสื่อสารเปนสิ่งสําคัญ การเขาถึงจะตองเปนไปอยางรวดเร็วและปลอดภัยเปนสิ่ง
สําคัญที่ทําใหนักทองเท่ียวอยากเขาไปสัมผัส 
  1.3 สิ่งดึงดูด สิ่งดึงดูดในเรื่องการทองเท่ียว ไดแก ความมีนํ้าใจของเจาของสถานที่ จะ
ชวยสรางบรรยากาศความเปนกันเองกับนักทองเท่ียว ทําใหนักทองเที่ยวไมเกิดความกังวลหรือ
ลําบากใจเม่ือไดเขาไปทองเท่ียวในสถานที่น้ันๆ หรือแมกระทั่งเอกลักษณของสถานที่ทองเท่ียวใน
สถานที่น้ันๆ เชน ชายหาด เกาะแกงทีส่วยงามตามธรรมชาติ ก็นับไดวาเปนสิง่ดึงดูดอีกประการหนึง่ 
  1.4 สิ่งที่หายาก สิ่งที่หาดูที่อ่ืนไมไดในเรื่องของสถานที่ วดั พระบรมมหาราชวัง ประเพณี 
ตลอดจนวิถชีวีิตในแตละสถานที่ของที่หาดูยากก็เปนตัวที่ดึงดูดนักทองเท่ียวไดเชนกัน 
 2. บรรยากาศดานจิตใจ ซ่ึงในหลายๆ กรณีเก่ียวของกันทางดานกายภาพที่กลาวมาแลว 
แตอยางไรก็ตามทางจิตใจนั้นมีความสําคญัมาก เพราะการที่จะตดัสินใจทําอะไรลงไปบรรยากาศ
ทางจิตใจนั้นมีสวนรวมนํามาพิจารณาอยูมาก เพราะการตัดสินใจของมนุษยอยูที่ความพึงพอใจเปน
หลัก บรรยากาศดานจิตใจ ไดแก 
  2.1 ความมีมิตรไมตรี การที่นักทองเที่ยวตางถิ่นไดรับการแสดงความเปนมิตรจาก
เจาของทองถิ่น จะทําใหเกิดความอบอุนสบายใจเหมือนกับอยูในทองถิ่นหรือบานเมืองของตนเอง 
นับไดวาเปนสื่อที่ดึงดูดนักทองเท่ียวใหตดิอกติดใจที่ไมอาจลืมเลือน 
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  2.2 การตอนรับขับสู เปนสิ่งที่ตอเน่ืองจากมิตรไมตรี คนในทองถิ่นมีความพรอม และ
เต็มใจที่จะใหความชวยเหลอืนักทองเที่ยวเทาที่จะชวยได ไมเอาเปรียบนักทองเท่ียวเปนตน 
  2.3 ความปลอดภัย หมายถึง ความรูสึกปลอดภัยของนักทองเท่ียวและความปลอดภัย
ที่เกิดขึ้นจริง 
  2.4 คาครองชีพไมสูงเกินไป โดยเฉพาะสิ่งที่จําเปนในการครองชีพ เชน คาที่พัก 
อาหาร ของอุปโภค และบรโิภคอ่ืนๆ  
  2.5 ความไมเขมงวด ในประเด็นน้ี จะเก่ียวของกับนักทองเท่ียวตางประเทศ ซ่ึงตองมี
ขอปฏิบัตใินการเขาประเทศ เชน การมีวซีากอนเขาประเทศ การตรวจดานศุลกากรเขมงวดเกินไป 
พิธีการเหลาน้ีถาจําเปนก็ตองทําแตจะตองจัดใหสะดวกและรวดเรว็ไมไดเปนที่จุกจิกกวนใจมากนัก 
 3. บรรยากาศประกอบ ไดแก 
  3.1 การแนะนําประชาสัมพันธ เชน การประชาสัมพันธในเรื่องสถานที่ทองเที่ยวซึ่งถือ
ไดวาเปนสินคาการทองเที่ยว หนวยงานที่ทําหนาที่จะตองมีขอมูลทีท่ันสมัยและจําเปนแกนักทองเที่ยว 
และตองพรอมใหคําแนะนําอยูเสมอ 
  3.2 สินคาของที่ระลึก สิง่เหลาน้ีมีความจําเปนและไมใชเรื่องเล็กนอย นักทองเท่ียว
บางคนมาเพื่อซ้ือสิ่งของเหลาน้ี ดังน้ันการพัฒนาสินคาที่ระลึกในทองถิ่นมีความจําเปนมาก และถา
พัฒนาไดในลักษณะเปนของที่มีคุณภาพสวยงามเปนของดีที่เชื่อถือไดราคาพอสมควรจะยิ่งเปนการ
ดีมาก 
  3.3 การบันเทิง ลักษณะการบันเทิงในรปูแบบตางๆ ลวนแตเปนการชักจูงนักทองเที่ยว 
ลักษณะของการบันเทิงรูปแบบอาจไมถูกตองตามศีลธรรม ศาสนาและประเพณ ี สิ่งเหลาน้ีอาจตอง
ยอมรับแตตองควบคุม ไมใหกระทบกระเทือนตอสวนรวมอันจะกอใหเกิดผลเสียตอเน่ืองที่เปนภัยตอ
สังคม 
 
 ปจจัยที่มีผลใหเกิดการทองเที่ยว  
 นอกจากนี้ ยังมีปจจัยที่มีผลใหเกิดการทองเท่ียว อันเกิดจากตัวนักทองเท่ียวเอง มนู  
วัลยะเพ็ชร (2530) ไดอธิบายไวนาสนใจวา มีปจจัยดังตอไปน้ี 
 1. เพ่ือการผอนคลายและความเครียดของรางกายและจิตใจ ซ่ึงนับวากําลังเปนสิ่งสําคัญ
สําหรับชีวติความเปนอูในปจจุบันที่ตองอาศัยความรีบเรงเต็มไปดวยความเครียด 
 2. เพ่ือวัตถุประสงคทางดานสุขภาพ เชน ตองการอากาศสดชื่น แสงแดด อาบแดด อาบ
นํ้าแร หรือภายใตการปฏบิตัิทางการแพทย 
 3. เพ่ือมีสวนรวมในกิจกรรม  กีฬาประเภทตาง ๆ เชน การเดินปา ไตเขา เลนสกี แลนเรือ 
ตกปลา ยิงปน เปนตน 
 4. เพ่ือความเพลิดเพลิน ตื่นเตน และสนุกสนาน โดยเฉพาะความตองการในดานความ
เพลิดเพลินมีลักษณะเดนมาก ดังน้ันการจัดโปรแกรมในการทองเท่ียวควรเนนประเด็นนี้ใหมาก 
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 5. เพ่ือความรูและประสบการณ โดยเฉพาะใหความสนใจสถานที่สาํคัญทางประวัตศิาสตร
และวัฒนธรรม หรือสถานท่ีจัดงานรื่นเริง และงานนักขัตฤกษ 
 6. เพ่ือเหตุผลทางดานบุคคล เชน การไปเยี่ยมญาติ การไปพบปะประชาชนคนแปลกหนา
ใหม ๆ การแสวงหามิตรใหมๆ หรือการหลีกหนีจากการสังสรรคกับเพ่ือนฝูงตามปกต ิ

 7. เพ่ือวัตถุประสงคดานจิตใจ เชน การไปจาริกแสวงบญุยังสถานที่ศกัด์ิสิทธิทางศาสนา 
 8. เพ่ือเหตุผลทางธุรกิจและวิชาชีพ เชน การเขาประชุมและสัมมนาที่เก่ียวของกับดาน
อุตสาหกรรม การคา วิชาชพีของตน และการเขาประชมุและสัมมนาที่เก่ียวของกับองคกรของตน 
 
 ส่ิงกระตุนเพือ่ใหเกิดการทองเที่ยว  
 นอกจากนี้ แมคอินทอช (1972) กลาวถึงเรื่องสิ่งกระตุนเพ่ือใหเกิดการทองเท่ียวแบง
ออกเปน 4 ประเภทดังน้ี 
 1. สิ่งกระตุนทางภายภาพ ไดแก สิ่งกระตุนที่เก่ียวของกับการผอนคลาย และการพักผอน
ทางกายภาพ เชนกิจกรรมกีฬา การปฏบิัติการทางการแพทยบางอยาง ตลอดทั้งสิ่งกระตุนตาง ๆ ที่
เก่ียวของกับดานสุขภาพ 
 2. สิ่งกระตุนทางวัฒนธรรม ไดแก สิ่งกระตุนใหบุคคลเดินทางทองเท่ียวไปตางแดน เพ่ือ
ไดเรียนรูเก่ียวกับประชาชน และสิ่งที่เปนมรดกตกทอดทางวัฒนธรรมของประชาชนเหลาน้ีไมวาใน
รูปของศิลปะ ดนตรี วัฒนธรรม ขนบธรรมเนียม และคติชน เปนตน 
 3. สิ่งกระตุนระหวางบุคคล เชน เก่ียวกับความตองการไปเยี่ยมญาต ิมิตรสหายหรือความ
ตองการหางเหินครอบครัว เพ่ือนบาน และเพื่อนรวมงาน หรือเพ่ือตองการพบปะประชาชนคนแปลก
หนาใหมๆ และมีเพ่ือนฝูงใหมๆ หรือแมแตความตองการหลีกหนีจากชีวิตจําเจทีเ่ปนอยูทุกวัน 
 4. สิ่งกระตุนทางดานฐานะและชื่อเสียง ไดแก สิ่งกระตุนที่กอใหเกิดการพัฒนาบุคลากร
ทางการทองเท่ียว เก่ียวของกับธุรกิจ และผลประโยชนของวิชาชีพ เก่ียวของกับการศึกษา หรือเพ่ือ
เปนงานอดิเรก 
 
 ทรัพยากรแหลงทองเท่ียว 
 แหลงทองเที่ยวถูกจัดใหเปนสินคาของอุตสาหกรรมการทองเที่ยว ประเสริฐ วิทยารฐั (2530) 
กลาววาแหลงทองเที่ยว หมายถึง  สถานที่ที่นักทองเท่ียวสามารถจะเขาไปสัมผัส เที่ยวชม เพ่ือการ
พักผอน และเพ่ือความสนุกสนาน ซ่ึงแหลงทองเที่ยวสามารถแบงได 3 ประเภทดังน้ี 
 1. แหลงทองเที่ยวประเภทธรรมชาติ สถานที่ทองเท่ียวทางธรรมชาติ ไดแก ภูเขา ปาไม 
ทะเล ลํานํ้า ตลอดจนเกาะแกงตางๆ ซ่ึงทรัพยากรธรรมชาติเหลาน้ีจะอยูในอุทยานแหงชาติและเขต
รักษาพันธุสตัวปา 
 2. แหลงทองเท่ียวประเภทวัฒนธรรม ไดแก โบราณสถาน เมืองเกา องคปรางค ปราสาท 
พระราชวัง ซ่ึงเหลาน้ีลวนแสดงถึงวัฒนธรรมเกาแก บอกถึงความเจริญรุงเรืองมาแตอดีต 
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 3. แหลงทองเท่ียวที่สรางขึน้ใหม เชน เมืองโบราณ สวนสนุก พิพิธภัณฑ เปนตน ซ่ึง
สถานที่ที่ไดสรางขึ้นใหมเปนที่ตื่นตาตื่นใจ มีหลายสิ่งหลายอยางใหนักทองเท่ียวไดชม 
 สวน มนัส  สวุรรณ (2530)  ไดจําแนกแหลงทองเท่ียวตามลักษณะการเกิดได 2 ประเภท
ดังน้ี 
 1. แหลงทองเที่ยวทางวัฒนธรรม ซ่ึงอาจแบงเปนแหลงทองเท่ียว ประเภทโบราณสถาน 
โบราณวัตถ ุ และสถานทีแ่ละสิ่งกอสรางทางประวตัิศาสตร ตลอดจนงานศิลปะและขนมธรรมเนียม
ประเพณีของประชาชนในสถานที่ตางๆ  
 2. แหลงทองเท่ียวประเภทความสวยงามตามธรรมชาติ อาจแบงเปนความสวยงามของ
ชายหาดและเกาะแกง และความสวยงามและสมบูรณของสภาพปา เปนตน 
 
 การตลาดเพือ่การทองเทีย่ว 
 การตลาดในการทองเท่ียวคอืการสรางนักทองเที่ยวขึ้นจากคนสามัญ และนั่นคือการทําให
คนสามัญที่รูสกึเฉยๆ กับการทองเที่ยวอยากทองเท่ียวขึน้มา 
 ในวงการวิสาหกิจการทองเที่ยว เร่ืองน้ีเกิดขึ้นเม่ือมีการตลาดแกวงจากวิสาหกิจการทองเที่ยว
เพ่ือบุคคลสองสามคน คือคนที่มีรายไดสูง ไปสูวิสาหกิจการทองเท่ียวสําหรับคนจํานวนมาก ทกุวันนี้
วิสาหกิจการทองเท่ียวก็จัดขึ้นโดยคํานึงถึงคนหมูมากเปนหลักใหญ 
 หลังจากที่สํารวจพิจารณาตัวประกอบตางๆ ที่เก่ียวกับการทองเท่ียวใหทั่งถึงแลว จะตอง
พิจารณากําหนดเร่ืองอ่ืน ๆ ตอไปน้ีคือ 
 ก) ลักษณะของการบริการทองเท่ียวที่เหมาะสม และวธิีการที่จะเสนอบริการน้ันๆ แก
นักทองเท่ียว 
 ข) จํานวนของผูที่อยูในวิสยัสามารถที่จะทองเท่ียวได 
 ค) ราคาอันพอเหมาะพอควรของบริการที่เสนอขายแกนักทองเท่ียว 
 ง) ชองทางการจัดจําหนายบริการอยางมีประสิทธิภาพที่สุด 
 จ) มาตรการการสงเสริมและประชาสัมพันธ 
 การตลาดการทองเท่ียวคือระบบการปฏบิตัิงานระบบหนึ่ง ที่สามารถทําใหวสิาหกิจการ
ทองเท่ียวเปดตลาด ณ ทีใ่ดก็ไดที่การเรียกรองตองการของนักทองเท่ียวจะเขาผสมกลมกลืนกันได
กับวตัถุประสงคของวิสาหกิจน้ันๆ  
 กระบวนการจดัตลาด ซ่ึงนักปรัชญาชาวฝรั่งเศสชื่อ โอกสต กอมเต (Auguste Comte) คิด
ไวในทฤษฎีของเขาและชื่อวา positivism ทฤษฎีน้ียอลงมาใหเหลือใจความเพียงกริยาสามตัวคือ  
 -  หาทางรูใหแน (To ascertain) “หาทางรูแน” กระทําไดโดยการสํารวจวิจัยขอมูลเพ่ือใหรู
ขอเท็จจริง (ในแตละถิ่นหรอืเขต) 
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 -  เพ่ือที่จะพยากรณได (To forecast) “เพ่ือที่จะพยากรณได” หมายถึงการวางโครงการ
โดยการปฏิบัติสําหรับที่จะกระทําทันททีนัใดในคาบเวลานาน ๆ  
 -  เพ่ือที่จะกระทําตอไป (To act) “เพ่ือที่จะกระทําตอไป” สําคัญที่สดุ การกระทําเกิดจาก
การคิดที่รอบคอบ 
 ดังน้ัน การตลาดจึงเปนการวางแผนแบบ (design) เพ่ือที่จะแจงใหหนวยวิสาหกิจตางๆ 
(องคการทองเท่ียวระดับชาติ องคการขนสง ผูดําเนินการธุรกิจการทองเท่ียว และอ่ืนๆ) ทราบวามี
ทางเลือกปฏิบัติใดบางที่องคการเหลาน้ันจะรับไปปฏบิัติเพ่ีอใหเปนไปตามการเรยีกรอยตองการของ
นักทองเท่ียว 
 
 ตลาดนักทองเที่ยว (หรือการทองเที่ยว) แบบตางๆ  
 เปนสิ่งที่แนนอนที่นักทองเท่ียวจะเรยีกรองตองการส่ิงตางๆ เปนจุดประสงคของการ
ทองเท่ียวของเขา แตการจัดตลาดก็อาจแบงไดออกเปนสามประเภทคือ 
 ก) สําหรับนักทองเที่ยวที่จะเท่ียวอยางหรหูราฟุมเฟอยได 
 ข) สําหรับนักทองเท่ียวระดับกลางๆ  
 ค) สําหรับนักทองเที่ยวอยางเปนมวลชน (Mass tourism) 
  
 ตลาดแตละประเภทมีลักษณะที่เฉพาะของมันเอง และอาจแสดงใหเห็นดวยแผนภูมิ  
รูปปรามิด ดังตอไปน้ี 
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  (A) 

    ก. ผลผลิต 
หรูหรา 

ข. เอาใจยาก 
ค. หากําไรไดมาก 

 
(B) 

ก) ตลาดขนาดกลาง 
ข) จัดมุงเพ่ือนักทองเท่ียวที่เพงเล็ง 
ไปทางสนุกสนานและสุขารมณ 
ค) ทํากําไรไดคอนขางมาก 

ง) ผลผลิตชั้นกลาง 
 

(C) 
ก) ตลาดใหญ 
ข) ราคาถูก 

ค) เอาใจงาย(อยางนอยในปจจุบัน) 
ง) ผลกําไรนอย 
จ) ผลผลิตพ้ืน ๆ 

 
ภาพประกอบ 10 แผนภูมิแสดงจํานวนและลักษณะของนักทองเท่ียวในสภาพตาง ๆ 

 
 ที่มา: Gee and Others. (1990). The marketing of tourism. P.55. 
 
 นักทองเที่ยวทั้งสามประเภทมีลักษณะแตกตางกันแตตางก็มุงกาวไปในแนวเดียวกันคือ
การทองเท่ียว นักทองเท่ียวประเภท A ไดแกผูมีรายไดสูง และอาจแบงออกไดเปน A+ และ A- 
นักทองเท่ียวประเภทนี้มักเรียกรองตองการบริการทองเท่ียวหรูหรา และพรอมที่จะจายคาบริการได
ในอัตราสูง และซึ่งจะทําใหวิสาหกิจมีกําไรมากจากการขายบริการ อยางไรก็ดี นักทองเท่ียวประเภท
น้ีมีจํานวนนอย ซ่ึงจะเห็นไดจากเนื้อที่ตรงยอดของแผนภูมิปรามิด และนักทองเท่ียวประเภท A น้ี
แหละที่จะตองยึดเปนหลักแกนสําหรับเตรียมการกระทําเพ่ือดึงดูดนักทองเท่ียวประเภท  B  และ  C 
 นักทองเที่ยวประเภท B ไดแกผูมีรายไดระดับกลาง อาจเปนพวกระดับกลางที่มีเชื้อสายมา
จากพวกนักทองเท่ียวในระดับกลางอยูแลว หรืออาจเปนพวกระดับกลางที่พัฒนาขึ้นมาจากระดับต่ํา
โดยเลื่อนตัวเองขึ้นมาทําหนาที่บริหาร (executive) ในระดับที่สงูขึน้ นักทองเท่ียวประเภท B แบง
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ออกเปนพวก B+ และ B- ไดเชนเดียวกัน นักทองเท่ียวประเภท B ไมใหญขนาดที่เรียกไดวาเปน
ตลาดสําหรับมวลนักทองเที่ยว แตก็มีจํานวนไมนอย วิสาหกิจการทองเที่ยวจะมีรายไดจาก
นักทองเท่ียวประเภทนี้ไมนอย โดยมากเขาจะกระทาํการทองเท่ียวเปนทํานองเลียนแบบพวก A แต
ไมเปนไปในทางหรูหราฟุมเฟอยเทาพวก A ซ่ึงเปนพวกที่จูงใจใหเขาอยากทองเท่ียว 
 นักทองเที่ยวประเภท C มีจํานวนมากที่สุดจึงไดชื่อวาเปนมวลนกัทองเท่ียวหรือ mass 
tourist สวนมากเปนพวกมีรายไดนอย หรืออยางมากก็มีรายไดประจําปกติ (คือไมมีรายไดพิเศษ 
เชน โบนัสหรือเบี้ยรางวัลพิเศษประจําป) บุคคลในกลุมน้ีเพ่ิงจะจับกลุมกันเปนลูกคาของวิสาหกิจ
การทองเท่ียวในเวลาไมชานานมานี้เอง เพราะไดรับความจูงใจ จากคําโฆษณาและผลผลิตอ่ืน ๆ ที่
วิสาหกิจการทองเทีย่วจัดขึ้นเปนการชกัชวน (และคงอยากพบ อยากเห็นและอยากจะมีประสบการณ
เชนเดียวกบัพวก A และ พวก B) 
 จํานวนอันมากมายของนักทองเที่ยวประเภท C ทําใหผูดําเนินการตลาดสําหรับนักทองเท่ียว
ประเภทนี้ตองแขงขันกันมาก และจึงทําใหวิสาหกิจสําหรับนักทองเที่ยวระดับน้ีมีกําไรนอย บริการ 
สําหรับนักทองเท่ียวประเภท C เปนบรกิารพ้ืน ๆ และประกอบดวยสิ่งเฉพาะจําเปนแทจริงสําหรับ
การทองเที่ยวเทาน้ัน (ตัวอยาง การทองเที่ยวที่จัดใหนักทองเที่ยวรวมกันเดินทางไปในรถบสัคอนขาง
แออัด เชนศาลาวัดใหนอน มีเพียงมุงกับเสื่อ บางทก็ีมีอาหารใหกินเปนบางม้ือ บางทีก็ปลอยใหหา
อาหารกินกันเอง ณ ตําบลที่จะไปเที่ยว ในเทศกาลสําคัญ ๆ ที่เชียงใหม กลุมนักทองเท่ียวประเภทนี้
จะมาจากทั่วราชอาณาจักรวันหนึ่ง ๆ นับไดหลายรอยกลุม โดยรถบัสนับไดเปนรอยคน ถนนหนทาง
และรานอาหารริมถนนแออัดไปดวยนักทองเท่ียวประเภทน้ี ขนาดที่ชาวเมืองเชยีงใหมจะงดเวนการ
เที่ยวเตรนอกบานตลอดเทศกาล) 
 อยางไรก็ดี นักทองเท่ียวประเภท C ก็จะเติบโตพัฒนาขึน้เปนนักทองเท่ียวประเภท B หรือ
แมแตประเภท A ตอไป เม่ือถึงวาระที่เขาจะกระทําไดเชนน้ัน เพราะการทองเท่ียวแตละครั้งมีเสนหที่
จะชักจูงใหคนอยากที่จะไปเที่ยวครั้งตอไปและตอไป วิสาหกิจการทองเที่ยวจึงตองคํานึงถึงตลาดใน
อนาคตของนักทองเที่ยว ประเภทน้ีใหมากดวย 
 
 สวนผสมทางการตลาดสาํหรับธุรกิจนําเที่ยวในประเทศ 
 คําวา “สวนผสมทางการตลาด” (Marketing Mix) หมายถึง ขอบเขตของกิจกรรมทางธุรกิจ 
ซ่ึงเก่ียวพันกับการสรางสรรคและตอบสนองความตองการตลาด ประกอบดวยเรื่องใหญๆ 4 เรื่อง 
คือ ผลิตภัณฑ (Product) ราคา (Price) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) และการสงเสริมการจัด
จําหนาย (Promotion) หรือที่มักเรียกกันวา 4 P’s 
 สวนผสมทางการตลาดของธุรกิจนําเที่ยวในประเทศซ่ึงตั้งอยูในเขตกรุงเทพมหานคร โดย
จะนําองคประกอบทั้ง 4 คือ ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการจัด
จําหนายของธุรกิจนําเที่ยวมาดําเนินการตามลําดับ ดังตอไปน้ี คือ 
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 1.  ผลิตภัณฑ (Product) 
  “ผลิตภัณฑ” ในความหมายของธุรกิจบรกิาร หมายถึง กิจกรรมชนิดหน่ึงซ่ึงจะเสนอ
ผลประโยชนใหกับผูใชบริการ อาจจะมีสินคาเขามาเกีย่วของหรือไมก็ได กิจกรรมเหลาน้ีมักจะเปน
สิ่งที่จับตองไมได ไมสามารถครอบครองไดอยางสินคา 
  ผลิตภัณฑทางการทองเที่ยวนี้จะแตกตางไปจากผลิตภัณฑที่ใชอุปโภคบริโภคโดยทั่วๆ 
ไป ผลิตภัณฑอุปโภคบริโภคโดยทั่วไปนั้นผูบริโภคสามารถบริโภคเปนหนวยเดียวได แตผลติภัณฑ
ทางการทองเท่ียวซึ่งเปนผลิตภัณฑทางการบริการน้ัน ผูบริโภคจะตองบริโภคผลิตภัณฑหลายๆ 
สวนประกอบกัน หรือรวมกันเปนแพ็กเกจ  (Package)  
  เน่ืองจากผูประกอบธุรกิจนําเที่ยวในประเทศ เปนผูจัดโปรแกรมนําเที่ยวเพื่อเสนอขาย
ใหกับผูบริโภคผูประกอบธรุกิจนําเที่ยวเหลาน้ีจะเปนผูกําหนดสวนผสมของผลิตภัณฑที่จะเสนอขาย
รวมเปนแพ็กเกจ (Package) ซ่ึงไดแกสิ่งตอไปน้ี 
  1. สิ่งดึงดูดใจทางการทองเที่ยว 
   สิ่งดึงดูดใจทางการทองเท่ียว แบงไดเปน 3 ประเภทคือ  
   - สถานที่ทองเที่ยวทางธรรมชาต ิ
   - สถานที่ทองเที่ยวประวตัศิาสตร โบราณสถาน 
   - สถานที่ทองเที่ยวประเพณี วัฒนธรรม วิถีชวีิต ความเปนอยู 
  2. สถานที่พักแรม 
   ธุรกิจนําเที่ยวในประเทศจะเลือกสถานที่พักแรมใหแกลูกคา โดยเลือกจากประเภท
ตาง ๆ ดังน้ี คือ 
   - โรงแรม 
   - บังกะโล / รีสอรท 
   - บานพักของหนวยราชการ 
   - เรือนแพ 
   - เต็นท 
   - หองพักในเรือขนาดใหญ 
   อน่ึง ในการกําหนดสวนผสมของผลิตภัณฑเก่ียวกบัสถานที่พักแรมวาควรจะเปน
ประเภทใด ก็ขึ้นอยูกับลักษณะของแหลงทองเท่ียวหรอืจุดหมายปลายทางที่จะไปถึง ลักษณะของ
กลุมลูกคาเปาหมายนโยบายและความตองการของผูประกอบธุรกิจนําเที่ยวในประเทศแตละแหง 
  3. สถานที่รับประทานอาหาร 
   ในการกําหนดสวนผสมของผลิตภัณฑเก่ียวกับสถานทีรั่บประทานอาหารนั้น 
นอกจากจะตองคํานึงถึงลักษณะของแหลงทองเท่ียวที่จะเขาถงึ ลกัษณะของกลุมลูกคาเปาหมาย 
นโยบายและความตองการของผูประกอบธุรกิจนําเที่ยวในประเทศตาง ๆ แลว ยังขึ้นอยูกับลักษณะ
ของสถานที่พักแรมดวย ดังน้ันการกําหนดสถานที่รับประทานอาหาร สามารถเลือกไดดังน้ี 
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   - หองอาหารของโรงแรม 
   - หองอาหารภายในบริเวณบังกะโล / รีสอรท 
   - หองอาหารภายในที่พักของหนวยราชการ 
   - หองอาหารบนเรือขนาดใหญ 
   - รานอาหาร / ภัตตาคารทัว่ไป 
   - รับประทานอาหารบนรถ (อาหารกลองหรืออาหารแบบปกนิค) 
   - รับประทานอาหารบนเรือนแพ 
   - รับประทานอาหารตามแหลงทองเท่ียวที่แวะชมชั่วคราว 
  4. ยานพาหนะ 
   ผูประกอบธุรกิจนําเที่ยวในประเทศตางๆ จะมีการกําหนดสวนผสมผลิตภัณฑ
เก่ียวกับยานพาหนะ ซ่ึงสามารถแบงประเภทตางๆ ออกไดเปน 
   - รถบัสปรับอากาศ 
   - รถไฟ 
   - เครื่องบิน 
   - เรือ 
   - รถเล็กทองถิน่ 
   - พาหนะอ่ืน ๆ เชน แพ รถมา ชาง 
   สําหรับการกําหนดวาจะใชสวนผสมของผลิตภัณฑเก่ียวกับยานพาหนะประเภทใด 
ก็ขึ้นอยูกับลักษณะของแหลงทองเท่ียวหรอืจุดหมายปลายทางที่จะเขาถึง ลักษณะของกลุมลกูคา
เปาหมาย นโยบายและความตองการของผูประกอบธุรกิจนําเที่ยวในประเทศแตละแหง 
  5. ธุรกิจนําเที่ยวในประเทศที่จะใหบริการในทองถิ่นน้ัน 
   ธุรกิจนําเทีย่วในประเทศบางแหงนอกจากจะมีการขายโปรแกรมนําเทีย่วของตวัเอง
แลว ยังเปนตวัแทนขายโปรแกรมนําเที่ยวของธุรกิจนําเที่ยวในทองถิน่อ่ืนๆ ดวย โปรแกรมดังกลาว
มีชื่อเฉพาะเรยีกวา “แพ็กเกจทัวร” (Package tour) ซ่ึงมีลักษณะพิเศษท่ีแตกตางจากโปรแกรมของ
ธุรกิจนําเที่ยวในประเทศเอง คือ 
   -  ผูประกอบธุรกิจนําเที่ยวในประเทศของทองถิ่นนั้นๆ เปนเจาของ โปรแกรม Package 
tour ที่จะตองรับผิดชอบตั้งแตเรื่องที่พัก ยานพาหนะ อาหาร และใหบรกิารดานอ่ืนๆ ที่ระบุไวใน
โปรแกรมทั้งหมดแกลูกคาที่ซ้ือทัวรน้ี 
   -  ผูประกอบธรุกิจนําเที่ยวในประเทศของทองถิ่นหนึ่ง จะทําการเสนอขาย 
Package tour ใหแกธุรกิจนําเที่ยวในประเทศซึ่งอยูตางทองถิ่นในรูปของการขายสง (Wholesale) 
ฉะนั้นผลตอบแทนที่ธุรกิจนําเที่ยว ซ่ึงอยูตางทองถิ่นทีส่ามารถขาย Package tour ไดก็คือ สวน
แตกตางระหวางราคาขายปลีก (Retail Price) กับราคาขายสง (Whole Price) 
   - โปรแกรม Package tour จะออกเดินทางทุกวัน ซ่ึงจะแตกตางจากโปรมแกรม
โดยทั่วไปที่มักจะออกเดินทางในชวงวันหยุดสุดสัปดาหและวันหยุดนักขัตฤกษ / เทศกาลตาง ๆ  
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  6.  ชวงระยะเวลาในการเดินทาง 
   สําหรับการกําหนดชวงระยะเวลาในการเดนิทางนั้น ธุรกิจนําเที่ยวในประเทศโดย
สวนใหญจะกําหนดใหอยูในชวง 
   - วันหยุดสุดสัปดาห 
   - วันหยุดนักขตัฤกษ / เทศกาลตางๆ  
   - วันปดภาคเรียน 
  7.   ระยะเวลาในการทองเท่ียว 
   สําหรับการกําหนดระยะเวลาในการทองเท่ียว ขึ้นอยูกับระยะทางจากรุงเทพฯ ถึง 
จุดหมายปลายทางนั้น นโยบายและความตองการของแตละบริษทั ธุรกิจนําเที่ยวในประเทศโดยสวน
ใหญจะมีตั้งแตทวัรแบบเชาไป-เย็นกลบั ทัวรวันหยุดสุดสัปดาห และทวัรระยะยาว 
 

8. ประวัติ บริษัท กัลลิเวอร ทราเวล แอดโซซิเอท จํากัด   
 บริษัทกัลลิเวอร ทราเวล แอดโซซิเอท จํากัด เปนบริษัทตัวแทนทองเที่ยวจากประเทศอังกฤษ 
มีสํานักงานใหญอยูที่กรุงลอนดอน ประเทศอังกฤษ ปจจุบันมีสํานักงานสาขาอยูในทุกเมืองสําคัญในยุโรป
และเอเชีย เชน ปารีส แฟรงเฟรต โรม เจนีวา แมดริด สิงคโปร ฮองกง กรุงเทพฯ เปนตน ทางบริษัทมี
พนักงานทั้งหมด 1,200 คน เร่ิมกอตั้งเม่ือ ป พ.ศ.2523 โดยนักธุรกิจชาวอังกฤษ ชื่อ เดวิด บาไบ ทาง
บริษัทมีเครือขายกับโรงแรม บริษัทรถโคช รานอาหาร สถานที่ทองเท่ียวทั่วสหราชอาณาจักร ซ่ึงเปน
ปจจัยสําคัญในการดําเนินธุรกิจใหมีสภาพคลองในการติดตอสื่อสารระกวางคูคา และมีการยืนยันการทํา
รายการดานการบริการที่คูคาทําการสํารองบริการไดอยางถูกตอง แมนยํา และรวดเร็ว นอกจากน้ีทาง
บริษัทรับทําการสํารองบริการใหกับนักทองเที่ยวที่เดินทางดวยตนเองและเดินทางเปนหมูคณะ(สมาคม
ไทยธุรกิจทองเที่ยว ธันวาคม 2549)  

 
9.  บทความเก่ียวกับสหราชอาณาจักร  
 สหราชอาณาจักร 
 ประกอบไปดวยสวนที่เรียกวาเกรท บริเทน (ประกอบดวยอังกฤษ สกอตแลนด เวลส และ
ไอรแลนดเหนือ สหราชอาณาจักรเปนหนึ่งในสิบหาประเทศที่เปนสมาชิกของสหภาพยุโรป (EU) ชื่อ
เต็มๆของสหราชอาณาจักรในภาษาอังกฤษใชวา United Kingdom of Great Britain and Northern 
Ireland  
 สหราชอาณาจักรครอบคลมุเน้ือที่สวนใหญของหมูเกาะบริตชิ ไอสล (British Isles) เกาะที่
ใหญทีสุ่ดคือเกรทบรเิทน รองลงมาคือเกาะไอรแลนดซ่ึงประกอบไปดวยไอรแลนดเหนือและสาธารณรัฐ
ไอรแลนด ทางตะวนัตกของสกอตแลนดลอมรอบไปดวยหมูเกาะนับรอยทีเ่รียกรวมกันวาฮีบรีดีส 
(Hebrides) สวนทางดานตะวันออกเฉียงเหนือของสกอตแลนดก็มีเกาะอ็อกนียและเกาะเชทแลนด 
เกาะทั้งหมดนี้รวมทั้งไอสลออฟไวท แองกลีสซี และไอสลออฟซิลี ตางมีความสัมพันธทางการปกครอง
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กับผืนแผนดินใหญ ในขณะที่เกาะไอสลออฟแมนในทะเลไอริชและแชนเนลไอสแลนดซ่ึงตั้งอยู
ระหวางเกรทบริเทนกับฝรัง่เศสเปนเขตปกครองตนเองและไมไดเปนสวนหนึ่งของสหราชอาณาจักร 
เน้ือที่รวมประมาณ 242,000 ตารางกิโลเมตร (93,000 ตารางไมล) ทําใหความยาวของประเทศวัด
จากทางใตสุดถึงทางเหนือสุดไมถึง 1,000 กิโลเมตร (ประมาณ 600 ไมล) ซ่ึงเปนการวัดจากชายฝง
ทางตอนใตขึน้ไปถึงเหนือสุดในสกอตแลนด และจากการวัดสวนที่กวางที่สุดก็ไมถึง 500 กิโลเมตร 
(300 ไมล) ความยาวชายฝงของเกรท บริเทนรวม 14,549 กิโลเมตร (9,040 ไมล) โดยมีชายฝงใน
อังกฤษและเวลสรวมถึงเกาะตางๆรวมแลวเทากับ 5,214 กิโลเมตร (8,389 ไมล) และความยาว
ชายฝงของสกอตแลนดรวมเกาะตางๆเทากับ 9,335 กิโลเมตร (5,800 ไมล) จุดเหนือสุดของ
สหราชอาณาจักรคือ ดันเนท เฮด (Dunnet Head) ทางตะวันออกเฉียงเหนือของสกอตแลนด และ
จุดทางใตสุดคอืลิซารด พอยท (Lizard Point) ในคอนวอลล 
 - ที่ตั้งตะวันตกเฉียงเหนือของภาคพ้ืนทวีปยุโรป  
 - พ้ืนที่ 242,514ตารางกิโลเมตร 
 - เมืองหลวงกรุงลอนดอน 
 - ภูมิประเทศเปนเกาะ ยาวประมาณ 1,000 กม. กวางประมาณ 500 กม. 
 - ภูมิอากาศ อากาศเย็นสบาย อุณหภูมิเฉลี่ย 8C ฝนตกตลอดป  
 - ประชากร 60.27 ลานคน  
 - กลุมชนชาต ิอังกฤษ สกอต เวลส ไอริช เอเชียใต และอ่ืนๆ 
 - ภาษาราชการ ภาษาอังกฤษ 
 - ศาสนา คริสตศาสนา 
 - สกุลเงิน ปอนดสเตอรริง 
 - อัตราแลกเปลี่ยน ประมาณ 50 บาท = 1 ปอนดสเตอรริง 
 - วันชาต ิ14 มิถุนายน 
 - ระบบการเมือง ประชาธิปไตยแบบรัฐสภา  
 - ประมุข พระราชินีนาถเอลซิาเบธที่ 2 (ขึน้ครองราชสมบัติเม่ือวันที่ 6 กุมภาพันธ 2495) 
 - นายกรัฐมนตร ีนายกอรดอน บราวน  
 - อัตราความเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจ รอยละ 2.1 
 - อัตราเงินเฟอ รอยละ 3 
 - อัตราการวางงาน รอยละ 5.2  
 - ประเทศคูคาสําคัญ เยอรมนี สหรัฐฯ ฝรั่งเศส เนเธอรแลนด อิตาล ีญ่ีปุน 
 - มูลคาการสงออก 304.5 พันลานดอลารสหรัฐ 
 - มูลคาการนําเขา 363.6 พันลานดอลลารสหรัฐ 
 - สินคาออกสําคัญ สินคาอุตสาหกรรม สินคาก่ึงอุตสาหกรรม เชื้อเพลิง เคมีภัณฑ อาหาร 
เคร่ืองด่ืม ยาสูบ 
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 - สินคาเขาสําคัญ สินคาอุตสาหกรรม เคร่ืองจักรกล เชื้อเพลิง อาหาร  
 - ทรัพยากรธรรมชาตินํ้ามัน กาซ ถานหิน เหล็ก ดีบุก 
 ในสหราชอาณาจักรมีอุทยานแหงชาติรวมทั้งสิ้นสิบแหง* สวนปาหกแหง พ้ืนที่ 36 แหงได
ชื่อวามีธรรมชาติที่งดงามและโดดเดน พ้ืนที่ที่จัดวามีผลตอสิ่งแวดลอมอีก 22 แหง สวนสาธารณะใน
เขตชนบทที่ไดรับการรับรองจาก Countryside Commission อีกเกือบ 200 แหง พ้ืนที่ชายฝงที่
จัดเปนมรดกทางธรรมชาตคิวามยาวทั้งสิน้ 800 กิโลเมตร (500 ไมล) สิ่งปลูกสรางเกาแก 2,000 
หลังและสวนที่เปดใหบุคคลทั่วไปเขาชมอีก 3,600 แหง 
 มีสัตวหลากหลายชนิดอาศยัอยูในสหราชอาณาจักร รวมแลวประมาณ 30,000 สายพันธุ
รวมทั้งสัตวนํ้าและจุลชวีะ มีพืชชั้นสูงประมาณ 2,800 ชนิดและพืชจําพวกมอส ราและสาหรายอีก 
นับพัน  
 อุทยานแหงชาติเจ็ดแหงอยูในอังกฤษ (ดารทมัวร เอ็กซมัวร เลก ดิสทริกท พีค ดิสทริกส 
นอรทัมเบอรแลนด นอรท ยอรก มัวรและยอรกเชอร เดลล) สามแหงในเวลส (เบรคอน บีคอนส เพม
โบรกเชอร คอสไลนและสโนวโดเนีย) 
 ในสหราชอาณาจักรมีภาษาราชการอยูสองภาษาคือภาษาอังกฤษกบัภาษาเวลชสวนภาษา
เกลิคก็มีใชกันในบางสวนของสกอตแลนดเชนเดียวกบัภาษาอังกฤษแมจะไมไดเปนภาษาราชการ 
 ภาษาอังกฤษเปนภาษาหลกัที่ใชกันในสหราชอาณาจักรและเปนภาษาที่ใชกันอยาง
กวางขวางทีส่ดุในโลกดวย มีผูคนประมาณ 310 ลานคนพูดภาษาอังกฤษเปนภาษาหลัก และผูคน
จํานวนใกลเคยีงกันก็ใชภาษาอังกฤษเปนภาษาที่สอง ภาษาอังกฤษยุคใหมสบืสานมาจากภาษาหนึ่ง
ในตระกลูแองโกล แซกซันแตมาไดรับอิทธิพลจากภาษาอ่ืนๆดวยเชนภาษาฝรั่งเศส มีภาษาอังกฤษ
สําเนียงพ้ืนถิน่แตกตางกันไปในแตละภาคของสหราชอาณาจักร 
 ภาษาเวลช ผูคนในพื้นที่ชนบททางตอนเหนือและตะวันตกของเวลสใชภาษาเวลชเปน
ภาษาหลักกันเปนจํานวนมาก จํานวนประชากรที่พูดภาษาเวลชไดเพ่ิมขึ้นพรอมกับมีการกระตุนใหมี
การศึกษาเปนระบบสองภาษา ปจจุบันไดมีการนําภาษาเวลชมาใชอยางเปนทางการมากขึ้นรวมถึง
ในการกระจายเสียงดวย นอกจากนั้นสิ่งพิมพตางๆมากมายรวมถึงปายบอกทางตามถนนหนทางก็
เปนแบบสองภาษา รัฐบาลยังมีพันธกิจในการสงเสริมวัฒนธรรมเวลสและพัฒนาการใชภาษาเวลชให
เพ่ิมมากขึ้น  
 กฎจราจร Licence นักทองเท่ียวที่ประสงคจะขับรถในสหราชอาณาจักรจะตองมีเอกสาร
อยางหนึ่งอยางใดดังน้ี 
 ใบขบัขี่ของสหราชอาณาจักรหรือ ใบอนุญาตขบัขี่สากล (1926, 1949) ทีอ่อกใหจาก
ประเทศอ่ืนหมายเหตุใบอนญุาตหัดขับรถที่ออกใหจากประเทศอ่ืนไมสามารถนํามาใชไดใน
สหราชอาณาจักร 
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 กฎสําหรับการขับขีบ่นทองถนน 
 - ขับรถทางดานซายของถนน  
 - แซงรถที่อยูเลนนอก (ดานขวา)   
 - หามแซงรถที่อยูเลนดานใน (ดานซาย)  
 - หามกีดขวางเลนกลางหากเลนดานในวาง   
 - หากเจอวงเวียนใหรถทางขวาไปกอนในกรณีไมมีปายบอก  
 - การขับรถตรงทางแยกมักจะมีปายบอกชัดเจนวาตองใหรถทางใดไปกอน สําหรับถนน
สายรองคุณจะเห็นปายสามเหลี่ยมที่เขียนวา 'GIVE WAY' หมายถึงใหทาง หรือปายสีแดงที่เขียนวา 
STOP' หรือหยุด ผูขับขี่จะตองปฏิบัตติาม    
 - รถทุกคันตองใหรถพยาบาลหรือรถที่มีสญัญาณฉุกเฉนิไปกอน  
 - หามใชแตรรถในเขตชุมชนตั้งแตเวลา 23.30 ถึง 07.00 น. 
 - การด่ืมสุราและการขบัรถ 
 - เคร่ืองด่ืมแอลกอฮอลมีผลรายแรงตอการตัดสินใจและความสามารถในการขับขี ่ตาม
กฎหมายจะจํากัดความเขมขนของแอลกอฮอลที่ 80 มิลลิกรัมตอเลือด 100 มิลลิลติร หรือ
แอลกอฮอลในลมหายใจ 35 ไมโครกรัมตอ 100 มิลลลิิตร 
 - การขับรถขณะเมาสุราถือวามีความผิดรายแรงตามกฎหมาย 
 อุบัติเหตุ หากคุณเขาไปมีสวนเกี่ยวของกับการเกิดอุบัติเหต ุ ตองหยุดรถกอน แลวให
ขอมูลเก่ียวกบัการประกันภัยของรถของคุณใหคนขับรถอีกคันทราบ หากมีผูบาดเจ็บตองแจงให
ตํารวจทราบ 
 เคร่ืองหมายเตือนภัย จะมีเคร่ืองหมายเตือนพิเศษสําหรับผูขับขี่บนถนนมอเตอรเวยเพ่ือ
เตือนใหระวังอันตรายที่อยูดานหนา ปายดังกลาวอาจจะอยูเหนือชองทางเดินรถ สําหรับถนน
มอเตอรเวยในเขตเมือง ปายเหลาน้ีจะอยูเหนือชองทางเดินรถ หน่ึงปายตอหน่ึงชองทาง และจะมีอยู
ทุกๆ ไมล 
 เข็มขัดนิรภัยรถออกใหมทุกคันจะตองมีเข็มขัดนิรภัยทัง้สวนเบาะหนาและเบาะหลงั รถที่
ไมมีเข็มขัดนิรภัยตั้งแตแรกไมจําเปนตองติดตั้ง แตหากมีเข็มขัดนิรภัยแลวผูโดยสารจะตองคาดเข็ม
ขัดนิรภัย สําหรับเด็กอายุต่ํากวา 14 ป คนขับจะตองจัดการใหเด็กคาดเข็มขัดใหเรียบรอย ความเร็ว
ในการขับขี่ เขตชุมชน รถทุกชนิดวิ่งไดไมเกิน 30 ไมลตอชั่วโมง (48 กิโลเมตรตอชั่วโมง) ถนนเดิน
รถทางเดียว 60 ไมลตอชัว่โมง (96 กิโลเมตรตอชั่วโมง) สําหรับรถยนต 50 ไมลตอชั่วโมง (81 
กิโลเมตรตอชัว่โมง) สําหรับรถพวง รถบัสและรถโคช 
 ถนนเดินรถสองทางหรือมอเตอรเวย 70 ไมลตอชั่วโมง (112 กิโลเมตรตอชัว่โมง) สําหรับ
รถยนต60ไมลตอชัว่โมง (96 กิโลเมตรตอชั่วโมง) สําหรับรถพวง หมายเหตุ ในเมืองเจอรซี จํากัด
ความเร็วอยูที ่40 ไมลตอชัว่โมง (65 กิโลเมตรตอชั่วโมง) สวนเมืองเกิรนซีจะเปน 35 ไมลตอชัว่โมง 
(56 กิโลเมตรตอชั่วโมง) 
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 โทรศัพทมือถอื การใชโทรศัพทมือถือขณะขับรถถือวามีความผิด ผูฝาฝนจะถูกปรับอยาง
ต่ํา £30 และไมเกิน £1,000 หากถูกดําเนินคดีในศาล นอกจากนั้นยังจะถูกตัดคะแนนในใบขบัขี่สาม
แตมตอความผิดหน่ึงครั้ง  
 ผูขับขี่รถจักรยานยนต คนขับและคนซอนทายรถจักรยานยนต สกูตเตอรหรือโมเพ็ด (จักรยาน
ติดเคร่ืองยนตขนาดเล็ก) จะตองสวมหมวกกันน็อคทุกคร้ัง หามซอนสาม และคนซอนทายจะตองนั่ง
ครอมและวางเทาตรงทีว่างเทาของรถจักรยานยนต ควรสวมเสื้อผาที่จะทําใหผูอ่ืนมองเห็นไดงาย
เชน เสื้อสีสะทอนแสงหรือเสื้อลายทาง  
 ประเทศยอดเย่ียม 10 อันดับแรก ไดแก ออสเตรเลยี อิตาลี ฝรัง่เศส อังกฤษ สหรัฐฯ 
แคนาดา นิวซีแลนด ไทย สเปน และสวิตเซอรแลนด  
 เมืองยอดเยี่ยม  10 อันดับแรก ไดแก ปารีส ลอนดอน นิวยอรก โรม ฮองกง เวนิซ      
ฟลอเรนซ กรุงเทพฯ ปราก และสิงคโปร  
 
 สถาบันทางการเมือง  
 สหราชอาณาจักรมีการปกครองระบอบประชาธิปไตยแบบรัฐสภา โดยมีกษัตริย (สมเด็จ
พระราชินีนาถ) เปนประมุข สหราชอาณาจักรไมมีกฎหมายรัฐธรรมนูญแบบเรียงลําดับมาตรา แตใช
พระราชบัญญัติและกฎหมายจารีตประเพณีในการบริหารประเทศ รัฐสภาทําหนาที่ทางนิตบิัญญัต ิ
และในทางปฏิบัติ เปนสถาบันที่มีอํานาจสูงสุดของประเทศ ฝายบริหารประกอบดวยรัฐบาล 
(คณะรัฐมนตรี) หนวยงานทางราชการ หนวยงานบรหิารสวนทองถิ่น รัฐวสิาหกิจ หนวยงานอิสระ 
และหนวยงานที่อยูในความดูแลของ รัฐมนตรี ฝายตุลาการกําหนดกฎหมายและตีความจารีต
ประเพณี  
 สมเด็จพระราชินีนาถทรงเปนประมุขฝายบริหาร ทรงมีบทบาทสําคญัดานนิติบัญญัต ิ ทรง
เปนประมุขฝายตุลาการ ทรงเปนผูบัญชาการทหารรักษาพระองค และทรงเปน ”ผูบริหารสูงสุด” 
ของศริสตจักรแหงอังกฤษ ไดมีนโยบายสงเสริมการกระจายอํานาจใหแควนตางๆ มากขึ้น โดยเม่ือ   
ป 2540 รัฐบาลไดจัดใหมีการลงประชามตใินแควนสกอตแลนด และเวลส และตอมา ในป 2542 ไดมี
รัฐสภาเปนของตนเอง และมีการจัดตั้งรัฐบาลของตนเอง ซ่ึงมีอํานาจในการกําหนดนโยบายดาน
สาธารณสุข ดานการศึกษา ดานการบริหารแควน ดานการพัฒนา ดานกิจการภายในเปนของตนเอง 
สวนอํานาจดานเศรษฐกิจ ความม่ันคง และการตางประเทศอยูภายใตรัฐบาลกลางสหราชอาณาจักร 
 
 รัฐสภา 
 อํานาจทางนิติบัญญัติของรัฐสภาสหราชอาณาจักรประกอบดวย 3 สวน คอื สมเด็จ     
พระราชินีนาถ สภาสามัญหรือสภาผูแทนราษฎร และสภาขุนนาง โดยการประชุมของทั้ง 3 สวนมี
ขึ้นเฉพาะในโอกาสทางพธิกีาร อาท ิพระราชพิธเีปดสมัยประชุมรัฐสภา ทั้งนี ้ รัฐสภาสหราชอาณาจักร
มีหนาที่ในการออกกฎหมาย ตรวจสอบนโยบายและการบริหารงานของรัฐบาล และเปดอภิปรายใน
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กระทูสําคัญ รัฐสภาแตละชดุจะมีอายุไมเกิน 5 ป มีชวงสมัยประชมุคราวละ 1 ป โดยเริ่มตนและ
สิ้นสุดในเดือนตุลาคมหรือพฤศจิกายน โดยมีชวงพักการประชมุในเวลากลางคืน ชวงสดุสัปดาห 
เทศกาลคริสตมาส เทศกาลอีสเตอร วันหยุดธนาคารในปลายฤดูใบไมรวง และวันหยุดยาวในฤดูรอน 
(ประมาณปลายเดือนกรกฎาคม) ทั้งน้ี การประชุมสภาสามัญมีสมัยประชุมเฉลี่ย 148 วัน และการ
ประชุมสภาขนุนางมีสมัยประชุมเฉลีย่ 152 วัน โดยในการเปดสมัยประชุมทุกคร้ัง สมเด็จพระราชินี
นาถจะทรงมีพระราชดํารัสเปดสมัยประชุมรัฐสภา โดยจะทรงกลาวถึงนโยบายของรัฐบาล และการ
เสนอรางกฎหมาย และจะทรงมีพระราชเสาวนียปดสมัยประชุม รัฐสภาจะมีชวงปดสมัยประชุมเพียง 
3 - 4 วัน กอนเร่ิมสมัยประชุมตอไป และจะเปนการยุติกระบวนการทางนิติบัญญัติของสมัยประชุม
น้ัน โดยเฉพาะอยางยิ่งกฎมายที่ไมสามารถผานการพิจารณากอนสิ้นสุดสมัยประชมุจะตกไป ยกเวน
วาฝายคานเห็นพองจะใหพิจารณากฎหมายตอในสมัยตอไป  
 สภาสามัญหรือสภาผูแทนราษฎร (House of Commons) ประกอบดวยสมาชิก จํานวน 
645 คน จากการเลือกคั้งครั้งลาสุดเม่ือวันที่ 5 พฤษภาคม 2548 มีคณะกรรมาธกิารตางๆ 40 คณะ 
ที่สําคัญคือ คณะกรรมาธกิารตางประเทศ คณะกรรมาธิการดานการชวยเหลือการพัฒนาระหวาง
ประเทศ คณะกรรมาธิการดานการคลัง  
 สภาขุนนาง (House of Lords) ประกอบดวยสมาชิก จํานวน 700 คน มาจากการแตงตั้ง
ของพรรคการเมืองตางๆ (พรรคแรงงาน 196 คน พรรคอนุรักษนิยม 171 คน พรรค Liberal 
Democrat 60 คน) และจากการสืบทอดตําแหนง และตวัแทนศาสนา คณะกรรมาธิการตางๆ ของ
สภาขุนนางประกอบดวย 9 คณะกรรมาธิการ ที่สําคญัมี อาทิ คณะกรรมาธิการสหภาพยุโรป คณะ
อนุกรรมาธิการยอยตามสาขาตางๆ เชน เศรษฐกิจการคลัง การพลังงาน อุตสาหกรรมและคมนาคม 
นโยบายตางประเทศและการปองกันประเทศ 
 
 รัฐบาล 
 รัฐบาลสหราชอาณาจักรประกอบดวยรฐัมนตรีตางๆ ที่รับผิดชอบดูแลกิจการของประเทศ 
สมเด็จพระราชินีนาถทรงแตงตั้งนายกรฐัมนตรี (หัวหนาพรรคการเมืองที่มีจํานวนสมาชิกสภาสามัญ
ที่ไดรับเลือกตัง้มากที่สุด) และทรงแตงตัง้รัฐมนตรีไมเกิน 20 คน ตามการถวายคําแนะนําจาก
นายกรัฐมนตรี รัฐมนตรีสวนใหญมาจากสภาผูแทนราษฎร อยางไรก็ดี รัฐมนตรสีามารถมาจากสภา
ขุนนางได ทั้งน้ีตําแหนง The Lord of Chancellor (รับผิดชอบงานดานกฎหมาย) จะมาจากสภาขุน
นางการปกครองสวนทองถิ่น  
 การปกครองสวนทองถิ่นในอังกฤษและเวลส แบงออกเปน 3 ระดับ คือ ระดับ County 
(เทียบเทาจังหวัด) มี 53 จังหวดั ระดับ District (เทียบเทาอําเภอ) มี 369 อําเภอ และระดับ Parish 
(ในอังกฤษ) และ Community (ในเวลส) การปกครองสวนทองถิ่นในสกอตแลนด แบงเปน 3 ระดับ 
คือ ระดับภาค (Region) และการปกครองในเขตตางๆ อีก 3 แหง ระดับ District 53 แหง และระดับ 
Community สวนไอรแลนดเหนือ แบงเปน 2 ระดับ คือ ระดับ County 6 แหง ระดับ District 26 
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แหง การปกครองทองถิ่นดังกลาวมาขางตนปกครองโดยสภาเทศบาล (council) ซ่ึงสมาชิกมาจาก
การเลือกตั้งทกุ 4 ป 
 การปกครองสวนทองถิ่นสหราชอาณาจักรเปนไปตามหลักการประชาธิปไตย โดยใชระบบ
เลือกตั้งเทศมนตรี และการมีสวนรวมของประชาชน โดยจะมีการสํารวจความคิดเห็น จัด Road 
show หรือการแสดงประชามติ ในการบรหิารงานสวนทองถิ่น 
 
 สถานการณการเมือง 
 พรรคแรงงานภายใตการนําของนายโทนี แบลร นายกรัฐมนตรีสหราชอาณาจักรไดรับชัย
ชนะในการเลือกตั้งทั่วไปคร้ังลาสุดเม่ือวันที ่5 พฤษภาคม 2548 โดยถือวาเปนครั้งแรกในประวตัศิาสตร
ที่พรรคแรงงานสามารถกลบัเขาบริหารประเทศไดเปนสมัยที่สามติดตอกัน อยางไรก็ตาม เสียงขาง
มากที่พรรคแรงงานเคยไดรับอยางทวมทนเม่ือการเลอืกตั้งทั่วไปครั้งที่แลว (ป 2544) ลดลงอยาง
มาก เน่ืองจากการตัดสินใจเขารวมสงครามอิรักของสหราชอาณาจักรโดยมีขาวกรองที่ผิดพลาด ซ่ึง
ประเด็นนี้เปนที่โจมตีของพรรคอ่ืนๆ และมีชาวอังกฤษจํานวนไมนอยที่ไมเห็นดวยกับการเขารวม
สงครามดังกลาว ทั้งน้ี ที่น่ังในสภาผูแทนราษฎรของพรรคแรงงานที่มากกวาพรรคฝายคานลดลง
จาก 161 ที่น่ังในการเลือกตั้งครั้งที่แลวเหลือ 67 ที่น่ังในครั้งน้ี (พรรคแรงงานชนะ 356 เขตเลอืกตั้ง 
พรรคอนุรักษนิยม 197 เขตเลือกตั้ง และพรรค Liberal Democrats 62 เขตเลือกตั้ง และพรรคอ่ืนๆ 
29 เขตเลือกตั้ง) ดวยที่น่ังในสภาฯ ที่มากกวาฝายคานเพียง 67 ทีน่ั่ง รัฐบาลภายใตการนําของพรรค
แรงงานในสมัยน้ีประสบความยากลําบากในการผานรางญัตตติางๆ ในสภามากกวาในสมัยทีผ่านมา 
และในทีสุ่ด ภาวะความเปนผูนําของนายโทนี แบลรเร่ิมออนแอลง โดยมีแรงกดดันจากหลายฝายให
นายโทนี แบลร ลาออก และสงมอบตําแหนงใหแกนายกอรดอน บราวน รัฐมนตรีวาการกระทรวงการคลัง  
 รัฐบาลภายใตการนําของนายโทนี แบลร เนนนโยบายภายในประเทศในเรื่องการใหบริการ
สาธารณะ ไดแก การศึกษา สาธารณสุข ระบบสวสัดิการสังคม และอาชญากรรม โดยจะผลักดัน
กฎหมายตางๆ ที่เก่ียวกบัการปฏิรูปการใหบริการดานสาธารณสุข การปฏิรูปกฎหมายเรื่องการสราง
ผลประโยชนจูงใจใหผูที่รับผลประโยชนจากการวางงานกลับเขาสูตลาดแรงงาน รวมทั้งจะผลักดัน
กฎหมายที่เก่ียวกับผูไดบํานาญ เงินบํานาญ และผลประโยชนของผูไดรับบํานาญ และปฏิรูปการ
เลี้ยงดูเด็กใหเพียงพอตอความตองการของประชาชน สวนในดานนโยบายการตางประเทศ รัฐบาล
ชุดน้ีจะใหความสําคัญกับ 1) องคการสหประชาชาติ 2) สถาบันดานเศรษฐกิจพหุภาคี โดยเฉพาะ 
IMF, World Bank และ WTO 3) สหภาพยุโรป 4) สหรัฐอเมริกา 5) ประเทศยทุธศาสตรตางๆ ไดแก 
จีน อินโดนีเซีย ญ่ีปุน รัสเซีย รวมถึงประเทศท่ีมีความสําคัญในระดับภูมิภาค ไดแก บราซิล เม็กซิโก 
แอฟริกาใต ไนจีเรีย และอินโดนีเซีย ทั้งน้ี ไดใหความสําคัญกับประเด็นตางๆ อาทิ การตอตานการ
กอการราย อาชญากรรม ยาเสพติด การคามนุษย และการฟอกเงิน การปองกันและแกปญหาความ
ขัดแยงดวยระบบความรวมมือระหวางประเทศ เสริมสรางสหภาพยุโรปใหมีประสิทธิภาพและเพ่ิมขีด
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ความสามารถในการแขงขัน สงเสริมเศรษฐกิจสหราชอาณาจักรผานตลาดโลกที่เปดและขยายตัว 
และ สงเสริมการพัฒนาอยางยั่งยืนและลดความยากจน เปนตน 
 
 เศรษฐกิจ 
 สหราชอาณาจักรชะลอตัวลงตั้งแตป 2544 เน่ืองจากผลกระทบจากการถดถอยของ
เศรษฐกิจโลก การแข็งคาของเงินปอนด และสภาวะ "ฟองสบูแตก” ซ่ึงสงผลกระทบตออุตสาหกรรม
การผลิต และการสงออก แมกระน้ัน เศรษฐกิจสหราชอาณาจักรยังอยูในสภาวะที่แข็งแกรงกวา
ประเทศอ่ืนๆ ในยุโรป โดยสหราชอาณาจักรมีอัตราเงินเฟอ ดอกเบี้ย และการวางงานที่ต่ํา ซ่ึงทําให
รัฐบาลสหราชอาณาจักรมีความยากลําบากที่จะใชเปนขออางในการผลักดันใหสหราชอาณาจักรเขา
รวมสหพันธเศรษฐกิจและการเงินยุโรป เก่ียวกบัเรื่องนี้ นายกรัฐมนตรีสหราชอาณาจักรไดใหคําม่ัน
ที่จะจัดการลงประชามต ิ หากคณะรัฐมนตรีเห็นชอบตอขอทดสอบทางเศรษฐกิจ 5 ประการตามที่
รัฐมนตรวีาการกระทรวงการคลังสหราชอาณาจักรเสนอ  
 ในหลายปที่ผานมา เศรษฐกิจสหราชอาณาจักรดําเนินไปไดดีกวาประเทศอุตสาหกรรม
หลายประเทศ เน่ืองจากการบริโภคภายในประเทศสูงจากราคาบานสงูขึ้น นอกจากน้ัน การแขง็คา
ของเงินปอนดทําใหอัตราเงินเฟออยูในระดับต่ํา ซ่ึงเอ้ืออํานวยใหรัฐบาลสามารถใชมาตรการทาง
การเงินในการสรางความเติบโตทางเศรษฐกิจได จากสถิติของทางการสหราชอาณาจักร ในป 2547 
สหราชอาณาจักรมีอัตราการเจริญเติบโตของ GDP รอยละ 2.9 ในขณะที่อัตราเงินเฟอเฉลี่ยตลอด   
ป 2547 อยูที ่ 1.4% สวนในป 2548 เศรษฐกิจของสหราชอาณาจักรชะลอตวัเหลือรอยละ 1.8 และ
นาย Gordon Brown รัฐมนตรีวาการกระทรวงการคลงัคาดการณวา การขยายตวัทางเศรษฐกิจของ
สหราชอาณาจักรในป 2549 จะอยูที่รอยละ 2 - 2.5 และจะปรับตวัดีขึ้นในป 2550-2551 ที่รอยละ 
2.75-3.25 ตามลําดับ ดานอัตราเงินเฟอเพ่ิมสูงขึ้นจากรอยละ 1.9 ในเดือนมกราคม 2549 เปนรอย
ละ 2.0 ในเดือนกุมภาพันธ 2549 ในดานแรงงาน ชวงเดือนพฤศจิกายน 2548 - มกราคม 2549 มี
จํานวนผูวางงาน 1.53 ลานคน ซ่ึงสูงกวาที่คาดการณไว โดยในชวง 12 เดือนที่ผานมา อัตราการ
วางงานอยูที่รอยละ 5 ของจํานวนประชากร สงผลใหรายไดเฉลี่ยของประชากรต่ํากวาที่คาดการณไว  
 
 ความสมัพันธทางการเมืองไทย-สหราชอาณาจักร 
 ไทยกับสหราชอาณาจักรสถาปนาความสัมพันธทางการทูตอยางเปนทางการ เม่ือวันที่ 18 
เมษายน 2398 ปจจุบันความสัมพันธระหวางกันดําเนินไปอยางราบร่ืนบนพื้นฐานมิตรภาพทั้งใน
กรอบทวิภาค ี และกรอบความรวมมือพหุภาคี การแลกเปลี่ยนการเยือนอยางสมํ่าเสมอ ทําให
ความสัมพันธแนนแฟน และกระตุนใหเกิดการขยายตวัของความรวมมือมากยิ่งขึ้น โดยเม่ือป 2541 
ไดมีการลงนามในแผนปฏิบตัิการความสัมพันธไทย-สหราชอาณาจักร (Thailand-UK Action Agenda) 
ซ่ึงครอบคลุมความรวมมือในทุกดานทั้งทวิภาคีและพหุภาคีซ่ึงในระหวางการเยือนสหราชอาณาจักร
อยางเปนทางการของนายกรัฐมนตรี เม่ือวันที่ 13 ตลุาคม 2548 ทั้งสองฝายไดเห็นพองใหมีการ
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ปรับปรุงแผนดังกลาวเปนแผนปฏิบัติการรวมไทย - สหราชอาณาจักร (Joint Plan of Action) เพ่ือ 
ใหแผนฯ มีความทันสมัยและปรากฏผลความรวมมือที่เปนรูปธรรมยิ่งขึ้น โดยขณะนี้กําลังอยูใน
ระหวางการยกรางแผนฯ  
 

 ความสัมพันธทางเศรษฐกิจ 
 การคา  
 สถิติการคาไทย - สอ. (หนวย : ลาน ดอลลารสหรัฐ) 
 ป  มูลคาการคาไทย สงออกไทย  นําเขา  ดุลการคา 
 2544   3,316.9   2,336.8   980.2   1,356.6 
 2545   3,240.3   2,393.1   847.3   1,545.8 
 2546   3,499.2   2,577.5   921.7   1,655.7 
 2547   4,299.0   3,031.1   1,267.9  1,763.3 
 2548   4,091.5   2,811.1   1,280.4  1,530.7 
 สหราชอาณาจักรเปนคูคาจากยุโรป อันดับที่ 2 ของไทย (รองจากเยอรมนี) ในขณะที่ไทย
เปนคูคาอันดับที่ 30 ของสหราชอาณาจักร โดยไทยมีสวนแบงตลาดนําเขาในสหราชอาณาจักร   
รอยละ 0.7 ทั้งน้ี ในป 2548 ไทยสงออกไปสหราชอาณาจักร เปนมูลคา 2,811.1 ลาน USD ลดลง
จากป 2547 รอยละ 7.26 และนําเขา 1,280.4 ลาน USD เพ่ิมขึ้นจากป 2547 รอยละ 0.99 สินคา
สงออกของไทยที่มีศักยภาพ ไดแก รถยนต รถปกอัพ ไกแปรรูป อาหารทะเลแชแข็ง อาหาร 
Ready-to-eat เคร่ืองปรับอากาศ เฟอรนิเจอรและชิ้นสวน อัญมณีและเครื่องประดับ เสื้อผาสําเร็จรูป  
 
 การลงทุน 
 สหราชอาณาจักรเปนประเทศจากยุโรปที่เขามาลงทุนในไทยมากทีสุ่ด จากสถิตขิอง BOI 
พบวาในชวง 10 ป ที่ผานมา (ป 2543-2548) มีโครงการลงทุนจากสหราชอาณาจักรที่ไดรับการ
สงเสริมผาน BOI ทั้งสิ้น 224 โครงการ คิดเปนมูลคารวม 123.3 พันลานบาท สวนใหญเปนโครงการ
ในสาขาบริการและสาธารณปูโภค (โดยเฉพาะการสนบัสนุนการคาและการลงทุน และกิจการผลิต
พลังงานไฟฟา) รองมาไดแก สาขาอิเล็กทรอนิคสและเครื่องใชไฟฟา และอุตสาหกรรมเบา ทั้งน้ี 
บริษัทขนาดใหญของสหราชอาณาจักรที่เขามาลงทุนในไทยแลว มีอาทิ BP (นํ้ามัน, ปโตรเคมี), ICI 
(ปโตรเคมี), Castrol (นํ้ามันหลอลื่น), GKN (ชิ้นสวนรถยนต), Thames Water (ผลิตน้ําประปา), 
Grampian Country Food (เกษตร) โดยอุตสาหกรรมที่มีแนวโนมจะไดรับความสนใจจากนักลงทุน
สหราชอาณาจักร ไดแก ยานยนต (ชิ้นสวนยานยนต) ผลิตภัณฑโลหะและเครื่องจักร และเกษตร  
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 การทองเที่ยว 
 สหราชอาณาจักรเปนตลาดนักทองเท่ียวที่สําคัญของไทย โดยมีนักทองเท่ียวเดินทางมา
ไทยสูงเปนอันดับ 1 ของภูมิภาคยุโรป และมีจํานวนเพ่ิมขึ้นอยางตอเน่ือง (เติบโตเฉลี่ย 10.36% ตอ
ป ในชวง 16 ปที่ผานมา) โดยในป 2547 นักทองเท่ียวชาวอังกฤษเดินทางมาไทยจํานวน 634,750 
คน เพ่ิมขึ้นรอยละ 15.39 และในป 2548 (มกราคม-กันยายน) นักทองเท่ียวชาวอังกฤษเดินทางมา
ไทยจํานวน 547,932 คน  
  
 การศึกษา 
 ไทยและสหราชอาณาจักรมีประวตัิความรวมมือดานการศึกษาทีย่าวนาน มีความรวมมือ
ในระดับสถาบันการศึกษาในทุกระดับอยางกวางขวาง สถาบัน British Council ในประเทศไทยเปน
หนวยงานหลกัของฝายสหราชอาณาจักรที่ไดมีโครงการความรวมมือดานการศึกษาตางๆ กับหนวย
ราชการที่เก่ียวของของไทย  
 ปจจุบันมีนักศกึษาไทยในสถาบันการศึกษาในสหราชอาณาจักรมากกวา 4,400 คน มี
นักเรียนที่รับทุนการศึกษาจากสหราชอาณาจักรประมาณ 400 คน กระทรวงการตางประเทศ
สหราชอาณาจักรไดใหทุนการศึกษา Chevening Scholarship แกนักศึกษาไทยใหไปศึกษาใน
สหราชอาณาจักรในระดับอุดมศึกษาเปนประจําทุกป  

 
10. งานวิจัยที่เก่ียวของ 
 ประสิทธิ์ องพิสิฐ (2548) ไดศึกษาวิจัยเรื่อง ความพึงพอใจที่มีตอการทองเท่ียวเกาะสมุย
ของนักทองเท่ียวไทย ผลวิจัยพบวา นักทองเท่ียวชาวไทยทีม่าเที่ยวเกาะสมุยมีความพึงพอใจตอ
การทองเท่ียวเกาะสมุย พบวาความพึงพอใจอยูในระดับปานกลาง เพศ ระดับการศึกษา และ อาชีพ
ที่แตกตางกันมีความพึงพอใจตอการทองเท่ียวเกาะสมุยที่ไมแตกตางกัน สวนผูมีอายุและรายได
ตางกันจะมีความพึงพอใจตอการทองเท่ียวเกาะสมุยแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ.05 
 วันเพ็ญ ชานุ (2548) ไดศึกษาวิจัยเรื่องปจจัยที่สงผลตอการเลือกทองเท่ียวในประเทศของ
ชาวกรุงเทพมหานคร พบวา ชาวกรุงเทพมหานครใชปจจัยดานความปลอดภัยมากที่สุด รองลงมา
คือปจจัยดานโครงสรางพ้ืนฐานและปจจัยดานขอมูล ขาวสาร การทองเท่ียว ตามลําดับ ชาว
กรุงเทพมหานครใชปจจัยที่สงผลตอการเลือกทองเทีย่วในประเทศดานสิ่งอํานวยความสะดวก
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญที่ระดับ.05 โดยเพศหญิงใชมากกวาเพศชาย 
 วีรยุทธ เก้ือกิม (2548) ไดศึกษาวิจัยเรื่องปจจัยจูงใจที่มีผลตอพฤติกรรมดานการทองเท่ียว
ของนักทองเท่ียวชาวญ่ีปุนในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา กลุมตัวอยางเปนนกัทองเที่ยวเพศชาย
มากกวาเพศหญิง สวนใหญมีอายุนอยกวา 20 ถึง 30 ป และมีสถานภาพสมรสเปนโสด สวนใหญมี
การศึกษาอยูในระดับต่ํากวาปริญญาตรีและมีอาชีพเปนแมบาน/พอบานหรือนักเรียน/นักศึกษา มี
รายไดตอปนอยกวา 1,212,120 เยน ตอป มีการใชจายสูงสุดประมาณ 30,001 บาทตอการ
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ทองเท่ียว 1 คร้ัง กิจกรรมที่นิยมที่สุดคอืการเท่ียวชมโบราณสถานและสวนใหญจะกลับมาทองเที่ยว
กรุงเทพมหานครอีกแนนอน 
 พิสมัย จารุรัตน (2546) ไดศึกษาวิจัยเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกใชบริการธุรกิจนําเที่ยวของนักทองเที่ยวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา นักทองเท่ียว
ชาวไทยที่เปนกลุมตัวอยางเปนเพศหญงิมากกวาเพศชายมีสถานภาพโสด สวนใหญมีอายุต่ํากวา 
31 ป จบการศึกษาระดับปริญญาตรี สวนใหญมีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน และมีรายไดตอ
เดือน 15,000 - 19,999 บาท ตอเดือน มีมูลเหตุจูงใจในการใชบริการธุรกิจนําเทีย่วจากดานสถานที่
ทองเท่ียว มัคคุเทศก พนักงานตอนรับทีมี่บริการที่ดี โรงแรมที่พัก รานอาหาร และมีความนาเชือ่ถือ
ดานผลิตภัณฑที่ระดับนัยสาํคัญ.05  
 สุรมณี พีรกิจ (2549) ไดศึกษาวิจัยเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการทองเท่ียว
ตางประเทศของนักทองเที่ยวชาวไทย พบวา นักทองเท่ียวชาวไทยสวนใหญเปนเพศชาย มีอายู
ระหวาง 21 - 30 ป สถานภาพโสด การศึกษาอยูในระดับต่ํากวาหรือเทากับปริญญาตรี มีอาชีพ
ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีรายไดตอเดือน 10,001-30,000 บาท ตอเดือน และมีภูมิลําเนาอยู
ในกรุงเทพมหานคร นักทองเท่ียวเห็นวาปจจัยดานแหลงทองเท่ียวโดยรวมมีระดับความสําคญัมาก 
นักทองเท่ียวมีทัศนคติที่ดีตอการทองเท่ียวตางประเทศโดยรวม และมีโอกาสไดเดินทางไปทองเท่ียว
ตางประเทศเฉลี่ย 2.01 คร้ังในรอบ 5 ป แตละครั้งเฉลี่ย 6.05 วนั และมีจุดประสงคหลักเพ่ือการ
พักผอนหยอนใจกับครอบครัว โดยใชชวงวันลาพักรอนประจําป มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ.05 โดย
มีความสัมพันธในทศิทางเดียวกัน 
 จากการศึกษาเอกสาร แนวความคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เก่ียวของทั้งหมด สามารถสรุป
ไดวา ปจจัยดานตางๆ ทีมี่ความสําคัญและมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกทองเที่ยว ที่ผูวิจัยสนใจ
ศึกษานั้น ไดแก ปจจัยดานผลิตภัณ ดานแรงจูงใจ และดานรูปแบบการทองเที่ยว นอกจากนี้ผูวิจัย
ยังใจศึกษาถึงพฤติกรรมการทองเที่ยวในสหราชอาณาจักรอีกดวย ดังน้ันจากการวิจัยครั้งน้ี ผูวิจัยได
นําเอาทฤษฎีตางๆ ที่ไดศึกษาขางตนมาใชเพ่ือเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม กลาวคือ 
แนวคิดเก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร ใชแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ (2539:   
41 - 42) จากการศึกษาทฤษฎีดังกลาวผูวิจัยไดนํามาใชในการวิเคราะหหาความแตกตางของลักษณะ
ประชากรศาสตร ซ่ึงไดแก เพศ สถานภาพ อายุ ระดับการศึกษา รายไดสวนตวัตอเดือน และอาชีพ 
ซ่ึงปจจัยตางๆ ที่ไดกลาวมานั้นมีผลตอการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวที่มีตอ การบริการของ บริษัท  
กัลลิเวอร ทราเวล แอดโซซิเอท จํากัด และชวยใหใหทราบถึงความตองการของลูกคาไดชัดเจนมาก
ขึ้น ทําใหสามารถวางแผนในการทําการตลาดไปสูผูบริโภคเปาหมายไดโดยตรง ทําใหเกิดประโยชน
ตอหนวยงานที่เก่ียวของหรือผูสนใจสามารถนําผลการวจัิยมาพัฒนาคุณภาพและบรกิารใหสามารถ
ตอบสนองความตองการของผูบริโภคมากขึ้น   
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 ใชทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดดานธุรกิจบริการ ของ ศิริวรรณ เสรีรัตน; และคณะ 
(2546: 434) ที่กลาวถึงไววา การใชสวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ดานธุรกิจบริการ    
7 ดาน (7P’s) ประกอบดวย (1) ผลติภัณฑ/บริการ (2) ราคา   (3) การจัดจําหนาย (4) การสงเสริม
การตลาด (5) บุคคล/พนักงาน (6) การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ และ (7) กระบวนการ
เพ่ือตอบสนองความตองการของผูบริโภคและสามารถนาํไปศึกษาความสัมพันธที่มีตอพฤติกรรม
การบริโภค 
 ใชแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัทัศนคติ ของ สุวานี ดิเรกวัฒนะ (2538: 12) ทีก่ลาววา
ทัศนคติเปนสภาวะทางจิตของบุคคลที่มีตอบุคคล สิ่งของ สถานการณ อันเกิดจากสภาพแวดลอมที่
ไดรับในดานความรู ความเขาใจ ความรูสึกทั้งเปนประสบการณโดยตรงและการไดรับการถายทอด
เก่ียวกับบุคคล สิ่งของ หรือ สถานการณน้ันๆ ทําใหเกิดความรู ความเชื่อ มีพลังผลักดันใหบุคคล
พรอมที่จะแสดงออกตามความรูสึกเชิงบวก หรือเชิงลบ ตอบุคคลหรือสิ่งของนั้น ๆ ในดานบวกหรือ
ดานลบ โดยผูรูสึกสามารถบอกไดวา เห็นดวย ไมเห็นดวย ชอบหรือไมชอบ พอใจหรือไมพอใจ และ
ใชแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัทัศนคต ิของ ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541: 94) กลาววาทศันคติ
เปนการประเมินหรือการตัดสินเก่ียวกับความชอบหรอืไมชอบ ในวัตถุ คน หรือ เหตกุารณ ซ่ึงจะ
สะทอนใหเปนถึงความรูสกึของคนคนหนึ่งเก่ียวกับบางอยาง โดยทัศนคติเปนความรูสึกดานอารมณ 
(พอใจหรือไมพอใจ) เปนทาทีหรือแนวโนมของบุคคลที่แสดงตอสิง่ใดสิ่งหน่ึง โดยมีความรูสึกหรือ
ความเชื่อเปนพ้ืนฐาน 
 ใชแนวคิดและทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว (Kotler; & Armstorm. 2002: 100 - 101) ที่
กลาวถึงไววา ความตองการของมนุษยตามความสําคญั 5 ประการ คือ ความตองการทางรางกาย
เปนความตองการพ้ืนฐาน ไดแก อาหาร ที่พัก อากาศ ยารักษาโรค ความตองการความปลอดภัย 
เปนความตองการที่เหนือกวาความตองการเพ่ือความอยูรอด เปนความตองการในดานความ
ปลอดภัยจากอันตราย ความตองการทางสังคม เปนความตองการยอมรับจากเพ่ือน ความตองการ
การยกยอง เปนความตองการยกยองสวนตัว ความนบัถือ และสถานะทางสังคม  ความตองการให
ตนประสบความสําเร็จ เปนความตองการสูงสุดของแตละบุคคล  เม่ือความตองการแตละขัน้ไดรับ
ความพึงพอใจแลว ก็จะมีความตองการในลําดับตอไป นอกจากน้ีแลวยังไดกลาวถึงการจูงใจ
(Motivattion) หรือสิ่งจูงใจ (Motives) หมายถึงพลังสิ่งกระตุน (Drive) ภายใน แตละบุคคลซ่ึงกระตุน
ใหบุคคลปฏิบตัิ (Schiffman; & Kanuk. 1994: 663) โดยมีโมเดลของกระบวนการจงูใจประกอบดวย
สภาพความตงึเครียด(Tension) ซ่ึงเกิดจากความจําเปน (Need) ความตองการ (Want) และความ 
ปรารถณา (Desires) ที่ยังไมไดรับการตอบสนอง (Unfulfilled) ซ่ึงผลักดันใหบุคคลเกิดพฤติกรรมที่
บรรลุจุดมุงหมาย คือ ความตองการไดรับการตอบสนองและสามารถลดความตึงเครียดได ซ่ึง
ลักษณะการจูงใจของผูบริโภคที่นํามาพิจารณาบางสวนในการวิจัยน้ีคือ สิ่งจูงใจดานเหตุผลและอารมณ 
โดยไดใหความหมายไววา  สิ่งจูงใจดานเหตุผล (Rationality) หมายถึง สิ่งจูงใจหรือจุดมุงหมาย โดย
ถือเกณฑเศรษฐกิจ (Economic) หรือใชหลักเหตุผล (Rationality) เชน ราคา ขนาดน้ําหนัก 
คุณภาพ การประหยัด (Schiffman and Kanuk. 1994: 664) การตัดสินใจซื้อของบุคคลตามหลัก
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เศรษฐกิจ(Economic theory) โดยสมมติวาผูบริโภคมีพฤติกรรมทีมีเหตุผล เม่ือผูบริโภคพิจารณา
เลือกทางเลือกตางๆ และจะตัดสินใจเลอืกอรรถประโยชนสูงสุด (Greatest utility) หรือความพึง
พอใจสูงสุด (Greatest satisafaction) เชน ความพึงพอใจในผลิตภัณฑจากการสงเสริมการตลาด 
ความมีเหตุผล  (Rationality)  หมายถึง การที่ผูบริโภคเลือกจุดมุงหมายโดยถือเกณฑวัตถุประสงค
รวม  เชน คณุภาพ ราคา ขนาดน้ําหนัก  และการจูงใจดานอารมณ (Emotional  motives) หมายถึง
การเลือกจุดมุงหมายตามหลักเกณฑความรูสึกสวนตวั (Schiffman; & Kanuk. 1994: 660) เชน 
ความตองการเฉพาะบุคคล ความภาคภูมิใจ ความกลัว ความเปนมิตร ฯลฯ นอกจากการใชใช
แนวคิดและทฤษฎีแรงจูงใจของมาสโลว แลวผูวิจัยยังไดใชทฤษฎีแรงจูงใจ ของมิดเดลตัน (Middleton. 
1994: 52) มาประกอบการวิจัยน้ี ซ่ึงไดกลาวถึง พฤติกรรมการตดัสินใจของผูซ้ือ ไดแก การจูงใจ 
(Motivation) ซ่ึงเปนตัวจุดชนวนความตองการของบุคคล โดยไดอาศัยแนวคิดที่เก่ียวกับการจูงใจให
บุคคลเกิดการเดินทางทองเท่ียว เหตจูุงใจทางดานการเดินทางและการทองเท่ียวไดสรุปไวหลาย
ประการไดแก แรงจูงใจทางดานธุรกิจ หรืองานที่ทํา (Business / work related motives) แรงจูงใจ
ทางกายภาพและสรีรศาสตร (Physical / physiological motives) แรงจูงใจทางวัฒนธรรม จิตวทิยา 
และการศึกษาของบุคคล (cultural / psychological / personal education motives) แรงจูงใจ
ทางดานสังคม สัมพันธภาพระหวางบุคคล และจริยธรรม (Social / interpersonal and ethnic 
motives) แรงจูงใจทางดานความบันเทิง ความเพลิดเพลิน การฆาเวลา (entertainment / 
amusement / pleasure / pastime motives)  แรงจูงใจทางดานศาสนา (religious motives) สวน
ดานผลิตภัณฑและบรกิาร ดานรูปแบบการทองเท่ียว และ พฤติกรรมการทองเท่ียว ผูวจัิยไดใช
แนวคิดและทฤษฎีตางๆ ที่เก่ียวของหลายทฤษฎีมาประกอบ เชน ดานผลิตภัณฑและบรกิารใช
แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดดานการบริการของ ศิริวรรณ เสรีรัตน; และ
คณะ (2546: 434)   ที่กลาวถึงไวลักษณะเฉพาะของการบริการทีแ่ตกตางไปจากผลิตภัณฑทัว่ไป
กลาวคือ มีลกัษณะจับตองไมได แยกออกจากกันไมได การกําหนดมาตรฐานทําไดยาก เปนความ
ตองการที่สูญเสียไดงายและขึ้นลงมากตามฤดูกาล นอกจากนี้แลวยงักลาวถึงสวนประสมการตลาดที่
ดีของผลิตภัณฑและการบริการวา ตองมีองคประกอบที่ดีหลายประการ อาทิ เชนลักษณะทาง 
กายภาพที่ดี ระดับคุณภาพ อุปกรณประกอบ  การรับประกัน เปนตน ดังน้ันการออกแบบดาน
รูปแบบการทองเที่ยวจะตองตรงตามความตองการและสอดคลองกับพฤติกรรมการทองเที่ยวของ
ผูบริโภคตามที่แนวคิดและทฤษฎีพฤติกรรมผูบริโภคของศิริวรรณ  เสรีรัตนและคนอ่ืนๆ (2539:   
110 - 112)ไดกลาวไวถึงสิง่กระตุนภายนอก (Outside stimulus) ที่เปนเหตุจูงใจใหเกิดการซ้ือสินคา 
(Buying motive) ซ่ึงประกอบดวย 2 สวน คือ สิ่งกระตุนทางการตลาด และสิ่งกระตุนจาก
สภาพแวดลอมตางๆ สิ่งกระตุนภายใน (Internal Stimulus) หมายถึง สิ่งกระตุนที่เกิดขึน้จาก
สัญชาตญาณหรือนิสัย กระตุนใหบคุคลแสดงพฤติกรรมอยางใดอยางหนึ่งออกมา 
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 ดานรูปแบบการทองเท่ียวไดใชแนวคิดของลุนเบอรก (Lundberg. 1976: 9) ที่ไดอธิบายถึง 
วัตถุประสงคของการเดินทางทองเท่ียวมีหลายประการ ไดแก เดินทางเพ่ือพักผอนหยอนใจ หรือเพ่ือ
ความสนุกสนานบันเทิงเริงรมย เดินทางเพ่ือมารวมการประชุมสัมมนา เดินทางเพ่ือการกีฬา เดินทาง
เพ่ือการติดตอธุรกิจ เดินทางเพ่ือการเย่ียมญาติพ่ีนอง เดินทางเพ่ือการประกอบศาสนกิจ เดินทาง
เพ่ือทัศนะศึกษา เดินทางเพื่อสุขภาพ หรือพักฟน 
 จากแนวคิดและทฤษฎีตางๆ ขางตนนั้น ทําใหผูวิจัยสามารถนํากําหนดรูปแบบและขอบเขต
ในการสรางแบบสอบถามได เรื่องปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกทองเที่ยวใน สหราชอาณาจักร
ของนักทองเท่ียวชาวไทยของบริษัทกัลลิเวอร ทราเวล แอดโซซิเอท จํากัด 
 
 



บทที่ 3 
วิธีการดําเนินการศึกษาคนควา 

 
 ในการศึกษาวิจัยเรื่อง “ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวสหราชอาณาจักร
ของนักทองเท่ียวชาวไทยของบริษัทกัลลิเวอร ทราเวล แอดโซซิเอท จํากัด” ศึกษากลุมตัวอยาง 
นักทองเที่ยวชาวไทยที่เคยเดินทางทองเที่ยวในสหราชอาณาจักรอยางนอย 1 คร้ัง โดยจะทําการ
เก็บตวัอยางจากกลุมนักทองเท่ียวชาวไทยทั้งที่เคยเดินทางทองเท่ียวดวยตนเอง และ ทีเ่คยเดินทาง
ทองเท่ียวเปนหมูคณะ โดยใชระเบียบวจัิย (Methodology) ดําเนินการวิจัยเชงิสํารวจ (Survey 
Research) ดวยวธิีการเก็บรวบรวมจากแบบสอบถาม (Questionnaire) ในการวิจัยครั้งน้ีผูวจัิยได
ดําเนินการตามขั้นตอนดังน้ี 
 1. การกําหนดประชากรและเลือกกลุมตัวอยาง 
 2. การสรางเครื่องมือในการวิจัย 
 3. การเก็บรวบรวมขอมูล 
 4. การจัดทําและวเิคราะหขอมูล 
 5. สถิติที่ใชในการวิจัย 
 

การกําหนดประชากรกลุมตัวอยาง 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย  
 ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ นักทองเที่ยวชาวไทยที่เคยเดินทางทองเที่ยวใน
สหราชอาณาจักร อยางนอย 1 คร้ังโดยจะทําการเก็บตัวอยางจากกลุมนักทองเท่ียวชาวไทยทั้งที่เคย
เดินทางทองเท่ียวดวยตนเองและเดินทางทองเที่ยวเปนหมูคณะซ่ึงในที่น้ีจะทําการเก็บแหลงขอมูล
ตัวอยางจากบริษัทกัลลิเวอร ทราเวล แอดโซซิเอท จํากัด ซ่ึงเปนบริษัทที่ประกอบธุรกิจทองเท่ียวที่มี
ประสบการณและความชํานาญในการนําพานักทองเท่ียวไปยังสหราชอาณาจักรเนื่องจากทาง   
บริษัทเปนบริษัทที่ ดําเนินการจัดการเดินทางทองเท่ียวรวมถึงการจัดโปรแกรมทองเท่ียว
สหราชอาณาจักรใหกับนักทองเที่ยวชาวไทยมาเปนเวลานาน ซ่ึงไมทราบจํานวนนักทองเที่ยวที่
แนนอน 
 
 กลุมตวัอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคร้ังน้ีคือนักทองเท่ียวชาวไทยที่เคยเดินทางทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักรอยางนอย 1 คร้ัง เน่ืองจากจํานวนประชากรมอียูจํานวนมากจึงไมทราบจํานวน
ประชากรที่แนนอน ผูวิจัยจึงกําหนดขนาดของกลุมตัวอยางที่จะทําการวิจัย 400 ตวัอยาง โดยใชจึง
ใชสูตรการคํานวณขนาดกลุมตัวอยางแบบไมทราบคาประชากร (กัลยา วาณิชยบัญชา. 2544: 74) 
และไดกําหนดคาความเชื่อม่ัน 95% ความผิดพลาดที่ยอมรับได ไมเกิน 5% ไดขนาดกลุมตวัอยาง 
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จํานวน 385 คน แตเน่ืองจากการเก็บแบบสอบถามบางอยางอาจเกิดการไมสมบูรณ จึงไดเพ่ิมขนาด
ตัวอยางอีก 15 ตัวอยางหรอื รวมเปน 400 ตัวอยาง  
 

   n  =   ( )
2

21
e

zpp −  
 

 เม่ือ  n แทน   จํานวนกลุมตวัอยาง 
   p  แทน   สัดสวนประชากรที่กําหนดจะสุม โดยกําหนดใหเทากับ 0.5 
   Z แทน   คามาตรฐานที่ระดับความเชื่อม่ัน ที่ผูวิจัยกําหนดไว คือ 95 %  

         ฉะน้ันจะมีคา Z1 - α /2   หรือ Z.975 = 1.96 
   e     แทน   คาสัดสวนความคลาดเคลื่อนที่จะยอมใหเกิดขึ้นได  
         โดยกําหนดให คาความคลาดเคลื่อน 5% (e = 0.05) 
 
 (0.5)(0.5)(1.96)2  
 

แทนคาจะได  n  = 
(0.05) 2  

                       = 385.14 หรือ 385 คน  
 

 การกําหนดสัดสวนประชากรที่จะสุม เทากับ 0.5 หรือ p = 50% และสํารองไว 15 คน เพ่ือ
ปองกันความผิดพลาดของแบบสอบถาม โดยจะทําการสุมตัวอยางจากการสุมเลือกตัวอยางที่ไมใช
ความนาจะเปน (Non-Probability Sampling) และเปนการเลือกตัวอยางแบบเจาะจง (Purposive 
Sampling) ทีเ่ดินทางทองเที่ยวโดยใชบรกิารผานบริษทักัลลิเวอร ทราเวล แอดโซซิเอท จํากัด โดยจะ
ทําการสอบถามนักทองเท่ียวชาวไทย ทีเ่คยเดินทางทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร อยางนอย 1 คร้ัง   
 
 การเลือกสุมตัวอยาง  
 โดยการเลือกกลุมตัวอยางจากการสุมเลือกตัวอยางที่ไมใชความนาจะเปน (Non-Probability 
Sampling) โดยใชวธิีเลือกการเลือกตวัอยางแบบเจาะจง (Purposive Sampling) จากนักทองเท่ียวที่
เดินทางทองเที่ยวโดยใชบรกิารผานบริษทักัลลิเวอร ทราเวล แอดโซซิเอท จํากัด โดยจะทําการเก็บ
ตัวอยางจากกลุมนักทองเท่ียวชาวไทยที่เคยเดินทางทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร อยางนอย 1 
คร้ัง รวบรวมขอมูลโดยการแจกแบบสอบถามกับกลุมตวัอยางที่กําหนดไว 
 

การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย 
 เคร่ืองมือที่ใชในการเก็บรวบรวมขอมูลสาํหรับการวิจัยครั้งน้ีเปนแบบสอบถามที ่  ผูวิจัย
สรางขึ้น ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวในสหราชอาณาจักรของนักทองเที่ยว   
ชาวไทย ของบริษัทกัลลิเวอร ทราเวล แอดโซซิเอท จํากัด โดยแบงออกเปน 5 สวนดังน้ี  
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 สวนที่  1 เปนแบบสอบถามลักษณะประชากรศาสตรของนักทองเที่ยวชาวไทยที่เดินทาง
ไปทองเท่ียวทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร จํานวน 6 ขอ โดยลักษณะทั่วไปของกลุมตัวอยางที่
นํามาใชในการทดสอบสมมติฐาน ไดมีการแบงชวงหรือกลุมลักษณะไดแก เพศ ชวงอายุ  สถานภาพ
สมรส ระดับการศึกษาสูงสดุ อาชีพ รายไดสวนตวัตอเดือน โดยลักษณะของแบบสอบถามเปนแบบมี
หลายคําตอบใหเลือก (Multiple Choice Questions) เปนแบบสอบถามปลายปด (Close-ended 
Questions) มีระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ   (Ordinal Scale) จํานวน 3 ขอ และ ระดับการ
วัดขอมูลประเภทนามบัญญัต ิ  (Nominal Scale) จํานวน 3 ขอ  ดังน้ี 
 ขอที่ 1 เพศ ไดแก เพศชาย เพศหญิง  เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัต ิ
(Nominal Scale) 
 ขอที่ 2 อายุ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) โดยการกําหนด
ชวงอายุ (มหาวิทยาลยัสุโขทัยธรรมาธิราช. 2542: 110)  
 
 ขอมูลที่มีคาสูงสุด – ขอมูลที่มีคาต่ําสุด  
 

ชวงกวางอันตรภาคชั้น  = 
จํานวนชั้น  

 

 ขอมูลนักทองชาวไทยของบริษัทฯ ชวงระหวางป พ.ศ.2548 - พ.ศ.2552 พบวามีอายุ
ต่ําสุด 14 ป  สูงสุด 70 ป การวิจัยครั้งน้ีจึงไดใชชวงอายุดังกลาวเปนเกณฑในการกําหนดชวงอายุ
ดังกลาวเปนเกณฑ โดยแบงชวงอายุออกเปน 4 ชวง ดังน้ี 
 
 70 – 14  
 

ชวงอายุ  = 
4  

             = 16 ป  
 
 แสดงการแบงชวงอายุที่ใชในแบบสอบถามเปน 4 กลุมดังน้ี 
 1. อายุต่ํากวาหรือเทากับ  25 ป 
 2. อายุ 26 - 40 ป 
 3. อายุ 41 - 55 ป 
 4. อายุ 56  ปขึ้นไป 
 ขอที่ 3 สถานภาพ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) โดยมี
การแบงออกเปน 3 กลุมดังน้ี 
 1. โสด 
 2. สมรส/อยูดวยกัน  
 3. หมาย / หยาราง / แยกกันอยู 
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 ขอที่ 4 ระดับการศึกษา เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) โดยมี
การแบงเปน 3 กลุมดังน้ี  
 1.  ต่ํากวาปริญญาตร ี
 2.  ปริญญาตรี 
 3.  สูงกวาปริญญาตร ี  
 ขอที่ 5 อาชีพ เปนระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal Scale) โดยมีการ
แบงออกเปน 5 กลุมดังน้ี 
 1. นักเรียน / นักศึกษา 
 2. รับราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ 
 3.  พนักงานบริษทัเอกชน 
 4. ธุรกิจสวนตัว 
 5. อ่ืนๆ โปรดระบ…ุ………….  
 ขอที่ 6 รายไดสวนตวัตอเดือน เปนระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ (Ordinal Scale) 
โดยการกําหนดชวงรายได (มหาวิทยาลยัสุโขทัยธรรมาธิราช.  2542: 110) 
 

 ขอมูลที่มีคาสูงสุด – ขอมูลที่มีคาต่ําสุด  
 

ชวงกวางอันตรภาคชั้น  = 
จํานวนชั้น  

 

 การกําหนดรายไดเฉลี่ยตอเดือนขั้นต่ํา ซ่ึงคํานวณจากอัตราคาจางขั้นต่ํา เปนเงินวันละ 
203 บาท (กรมสวัสดิการและคุมครองแรงงาน. 2551)  เทากับ 203 x 30 วัน = 6,090 หรือประมาณ 
6,000 บาท ผูวิจัยจึงไดใชชวงรายไดตอเดือนอยูระหวาง 6,000 - 60,000 บาท 
 การวิจัยคร้ังน้ีไดแบงชวงรายไดตอเดือนออกเปน 5 ชวง ดังน้ี 
 

 60,000 – 6,000  
 

          ชวงอายุ   = 
5  

                         = 10,800  ประมาณ 10,000 บาท  
 

 แสดงการแบงชวงรายไดตอเดือนที่ใชในแบบสอบถามแบงออกเปน 5 กลุม ดังน้ี 
 1. ต่ํากวาหรือเทากับ 20,000 บาท 
 2. 20,001 - 30,000 บาท  
 3. 30,001 - 40,000 บาท 
 4. 40,001 - 50,000 บาท 
 5. ตั้งแต 50,001 บาท ขึ้นไป 
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 สวนที่ 2 เปนแบบสอบถามเก่ียวกับทัศนคติดานผลติภัณฑการทองเท่ียวที่มีความสัมพันธ
กับฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวในสหราชอาณาจักรของนักทองเที่ยวชาวไทย  ไดแก สถานที่
ทองเท่ียวที่ชอบมากที่สุด แหลงชอปปงที่ชื่นชอบ  สิ่งที่ประทบัใจในการเดินทาง อุปสรรคที่สําคัญ 
สถานที่พัก รูปแบบการทองเท่ียวที่ชอบ การรับรูขอมูลขาวสาร รูปแบบการจัดรายการสงเสริม     
การขายที่ถูกใจ และชวงราคาที่เห็นวาเหมาะสม จํานวน 15 ขอ  เปนแบบสอบถามลักษณะ
แบบสอบถามเปนแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating scale) ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอัตร
ภาค (Interval scale) มี 5 ระดับ มีเกณฑการกําหนดคะแนนดังน้ี 
    คะแนน   ระดับความคิดเห็น 
      5   เห็นดวยอยางยิ่ง 
      4   เห็นดวย  
     3   ไมแนใจ 
      2   ไมเห็นดวย 
     1    ไมเห็นดวยอยางยิ่ง 
  
 เกณฑเฉลี่ยของระดับความคิดเห็น ตอ ผลิตภัณฑดานการทองเท่ียว  โดยใชสตูรคํานวณ
แบบชวง (กัลยา วานิชยบญัชา. 2548: 449 - 450) ดังน้ี 
 
 คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด  
 

ชวงกวางของอันตรภาคชั้น  = 
จํานวนชั้น  

 5 -1  
 

= 
5  

 = 0.8  
 
 จากหลักเกณฑดังกลาวสามารถแปลความหมายคะแนนเฉลี่ยของระดับทัศนคติ โดย
กําหนดคาเฉลี่ย ดังน้ี   

   คะแนนเฉลี่ย ระดับทศันคติ 
4.21 - 5.00 ดีมาก 
3.41 - 4.20 ดี 
2.61 - 3.40 ปานกลาง 
1.81 - 2.60 ไมดี 
1.00 - 1.80 ไมดีอยางมาก 
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 สวนที่ 3 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับแรงจูงใจที่มีผลตอการตัดสินใจในการทองเท่ียว
สหราชอาณาจักร ลักษณะการทองเที่ยวที่มีผลพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร 
ของนักทองเที่ยวชาวไทย ไดแก ดานแรงจูงใจ และ ดานรูปแบบการทองเที่ยว ลักษณะของแบบสอบถาม
เปนแบบปลายปด (Close-ended Questions) แบบ Likert Scale รวมทั้งสิ้น 10 ขอ โดยมีระดับการ
ประมาณคาเปน 5 ระดับ โดยกําหนดน้ําหนักความสําคัญของแตละลําดับ ดังน้ี 
 ระดับ 5           หมายถึง          ระดับแรงจูงใจมากที่สุด 
 ระดับ 4           หมายถึง          ระดับแรงจูงใจมาก 
 ระดับ 3           หมายถึง          ระดับแรงจูงใจปานกลาง 
 ระดับ 2           หมายถึง          ระดับแรงจูงใจนอย 
 ระดับ 1           หมายถึง          ระดับแรงจูงใจนอยที่สุด 
 เกณฑการประเมินคาคะแนนเฉลี่ยทีไ่ดจากการวัดขอมูลจากแบบสอบถาม เปนการวัด
ขอมูลประเภทอันตรภาคชัน้ (Interval Scale) ซ่ึงผูวิจัยใชสูตรคํานวณหาความกวางของชั้น (กัลยา 
วาณิชยบัญชา. 2544: 29) ดังน้ี 
 

 ความกวางของอันตรภาคชัน้       =      คาสูงสุด - คาต่ําสุด 
                                                                  จํานวนชั้น 
                                                      =          5 – 1                  
                                                                  5 
                                               =          0.80  
 
  คาเฉลี่ยระหวาง         4.21  -   5.00      หมายถึง ระดับแรงจูงใจมากที่สุด 
  คาเฉลี่ยระหวาง         3.41  -   4.20      หมายถึง ระดับแรงจูงใจมาก 
  คาเฉลี่ยระหวาง         2.61  -   3.40      หมายถึง ระดับแรงจูงใจปานกลาง 
  คาเฉลี่ยระหวาง         1.81  -   2.60      หมายถึง ระดับแรงจูงใจนอย 
  คาเฉลี่ยระหวาง         1.00  -   1.80      หมายถึง ระดับแรงจูงใจนอยที่สุด 
 สวนที่ 4 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับรูปแบบการทองเท่ียวทีมี่ผลตอการตดัสินใจเลือก
ทองเท่ียวสหราชอาณาจักร    ดานรูปแบบการทองเที่ยว ลักษณะของแบบสอบถามเปนแบบปลาย
ปด (Close-ended Questions) แบบ Likert Scale รวมทั้งสิ้น 8 ขอ โดยมีระดับการประมาณคาเปน 
5 ระดับ โดยกําหนดน้ําหนักความสําคัญของแตละลําดับ ดังน้ี 
  ระดับ 5           หมายถึง          ระดับเลือกแนนอน 
  ระดับ 4           หมายถึง          ระดับเลือก 
  ระดับ 3           หมายถึง          ระดับไมแนใจ 
  ระดับ 2           หมายถึง          ระดับไมเลือก 
  ระดับ 1           หมายถึง          ระดับไมเลือกแนนอน  
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 เกณฑการประเมินคาคะแนนเฉลี่ยทีไ่ดจากการวัดขอมูลจากแบบสอบถาม เปนการวัด
ขอมูลประเภทอันตรภาคชัน้ (Interval Scale) ซ่ึงผูวิจัยใชสูตรคํานวณหาความกวางของชั้น (กัลยา 
วาณิชยบัญชา. 2544: 29) ดังน้ี 
 
 ความกวางของอันตรภาคชัน้       =      คาสูงสุด - คาต่ําสุด 
                                                                  จํานวนชั้น 
                                                    =          5 – 1                  
                                                                   5 
                                            =          0.80  
  คาเฉลี่ยระหวาง           4.21  -   5.00      หมายถึง ระดับเลือกแนนอน 
  คาเฉลี่ยระหวาง           3.41  -   4.20      หมายถึง ระดับแล็อก 
  คาเฉลี่ยระหวาง           2.61  -   3.40      หมายถึง ระดับไมแนใจ 
  คาเฉลี่ยระหวาง           1.81  -   2.60      หมายถึง ระดับไมเลือก 
  คาเฉลี่ยระหวาง           1.00  -   1.80      หมายถึง ระดับไมเลือกแนนอน  
 สวนที่ 5 เปนแบบสอบถามเก่ียวกับเก่ียวกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน 
สหราชอาณาจักรของนักทองเท่ียวชาวไทยของ บริษัท กัลลิเวอร ทราเวล แอดโซซิเอท จํากัด ไดแก 
สาเหตุที่ทําใหตัดสินใจเลือกทองเท่ียว สิ่งที่ใหความสําคัญ จํานวนครั้งที่เคยเดินทาง คาใชจายใน
การเดินทาง  ระยะเวลารวมในการเดินทาง การวางแผนการทองเที่ยว และ ผูรวมเดินทาง  โดย
ลักษณะของแบบสอบถามเปนแบบมีหลายคําตอบใหเลือก (Multiple Choice Questions) เปน
แบบสอบถามปลายปด (Close-ended Questions) ระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ 
(Nominal Scale) จํานวน 2 ขอ และ แบบปลายเปด (Open-ended Questions) จํานวน 6 ขอ และ
แบบเติมคําในชองวาง 3 ขอ รวมเปน 11 ขอ ระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ (Nominal 
Scale)  
 
 การสรางและการทดสอบเครื่องมือ 
 ผูวิจัยไดเก็บรวบรวมขอมูล เพ่ือนํามาวิเคราะหตามขั้นตอน ดังน้ี 
 1. ศึกษาเอกสารและงานวจัิยที่เก่ียวของ แนวความคิด ทฤษฏี และบทความตางๆ ที่
เก่ียวของกับงานวิจัย เพ่ือชวยสนับสนุนและเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม 
 2. รวบรวมขอมูลสรางแบบสอบถามใหคลอบคลุมกับวตัถปุระสงคทีต่องการศกึษา เก่ียวกับ    
ที่มีผลพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวในสหราชอาณาจักรของนักทองเที่ยวชาวไทยของบริษัท    
กัลลิเวอร ทราเวล แอดโซซิเอท จํากัด นําแบบสอบถามเสนอตออาจารยที่ปรึกษาสารนิพนธ เพ่ือ
ตรวจสอบ เสนอแนะ พิจารณาปรับปรุงและแกไขใหเหมาะสม 
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 3. รวบรวมขอมูลบทที่ 1-3 และ แบบสอบถามชุดปรับปรุง นําเสนอตอคณะกรรมการ
ควบคุมสารนิพนธ (Defend)   
 4. นําแบบสอบถามไปทดลองใช (Pre-test) กับกลุมตวัอยาง จํานวน 40 ชุด เพ่ือนําผลไป
วิเคราะหหาความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม โดยทําการวิเคราะหคาความนาเชื่อม่ัน (Reliability) ของ
แบบสอบถาม โดยใชวิธีหาคาสัมประสิทธิ์อัลฟา (α - Coefficient) ของคอนบัค (Cronbach) (กัลยา 
วานิชยบญัชา.2546 : 449)  ซ่ึงคาอัลฟาที่ไดจะแสดงถึงความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม โดยจะมีคา
ระหวาง   0 <  α < 1 คาที่ใกลเคียงกบั 1 มาก แสดงวามีความเชื่อถือไดมาก  ซ่ึงคาความเชื่อม่ัน
โดยรวมที่ไดมีคาเทากับ .959 ดานทัศนคติตอผลิตภัณฑดานการทองเท่ียว มีคาความเชื่อม่ันเทากับ 
.870 ดานแรงจูงใจที่ทีผลตอการตัดสินใจเลือกทองเท่ียว มีคาความเชื่อม่ันเทากับ .872 ดานรูปแบบ
การทองเท่ียวที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกทองเท่ียว มีคาความเชื่อม่ันเทากับ .903 
 

การเก็บรวบรวมขอมูล 
 1. ขอมูลทุติยภูมิ เปนการเก็บขอมูลที่ไดจากงานวิจัยที่เก่ียวของ เก่ียวกับการทองเท่ียวทั้ง
ในและตางประเทศ การเก็บรวบรวมขอมูลจาก เอกสารทางวิชาการ หนังสือ สิ่งพิมพ รวมไปถึง
ขอมูลที่เผยแพรทางอินเตอรเน็ต 
 2. ขอมูลปฐมภูมิ การเก็บรวบขอมูลโดยการใชแบบสอบถามในการเก็บขอมูลจากกลุม
ตัวอยางจํานวน 30 ชุด ซ่ึงจะดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางตามพื้นที่ที่ไดกําหนดไว
จนครบตามจํานวน  โดยขอความรวมมือจากกลุมตัวอยางนักทองเที่ยวชาวไทยที่เคยเดินทาง
ทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร อยางนอย 1 คร้ัง โดยใหผูตอบเปนผูกรอกแบบสอบถามเอง  (Self-
administered Questionnaire) 
 

การจัดทําและการวิเคราะหขอมูล 
 การจัดทําโดยการนําแบบสอบถามที่รวบรวมไดมาดําเนินการประมวลผลตามหลกั SPSS 
(Statistical Package for the Social Sciences) โดยดําเนินการตามขั้นตอนดังน้ี 
 1. การตรวจสอบขอมูล (Editing) โดยผูวิจัยตรวจสอบความสมบูรณของการตอบ
แบบสอบถาม และแยกแบบสอบถามที่ไมสมบูรณออก 
 2. การลงรหัส (Coding) นําแบบสอบถามที่ถูกตองเรียบรอยแลวมาลงรหัสตามที่ไดกําหนด
รหัสไวลวงหนา แลวนําขอมูลมาบันทึกลงในเครื่องคอมพิวเตอร เพ่ือประมวลผลดวยโปรแกรมสถิติ
สําเร็จรูปเพ่ือการวิจัยทางสงัคมศาสตร  (Statistical Package for Social Sciences หรือ SPSS) 
เพ่ือวิเคราะหขอมูล 
 3. การประมวลผลขอมูล ขอมูลที่ลงรหัสแลวจะนํามาทําการบันทึกโดยใชเคร่ือง 
ไมโครคอมพิวเตอร เพ่ือทําการประมวลผลขอมูลซ่ึงใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูปเพ่ือทําการวิจัย
ทางสังคมศาสตร (Statistic Package for Social Sciences หรือ SPSS) เพ่ือวิเคราะหขอมูล 
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การวิเคราะหขอมูล 
 1. วิเคราะหขอมูลโดยใชสถติิเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) โดยใชตารางการแจก
แจงรอยละ(Percentage) คาเฉลี่ยเลขคณิต (Arithmetic mean) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard 
Deviation ) 
 2. วิเคราะหขอมูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ใชสูตร t-test Independent  เพ่ือ
ทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 2 กลุม และสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียร
สัน (Pearson Product Moment Correlation Coefficient) ใชหาคาความสัมพันธของตัวแปรสองตัว
ที่เปนอิสระตอกัน หรือหาความสัมพันธระหวางขอมูล 2 ชุด (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช. 
2542: 13) 
 
 สถิติที่ใชในการวิจัย 
 1.  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)  

1.1 การหาคารอยละ (Percentage) (ชูศรี วงศรัตนะ. 2541: 40) 
 
    คารอยละ =    จํานวนผูตอบแบบสอบถาม  X   100 
       จํานวนผูตอบแบบสอบถามทั้งหมด 
 
  1.2 การหาคาคะแนนเฉลี่ย  (Mean) (ชูศรี วงศรัตนะ.  2541: 40) 
 
 
 
   เม่ือ          แทน  คาคะแนนเฉลีย่ 
      ∑ x   แทน  ผลรวมของคะแนนทั้งหมด 
     n       แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 
  1.3 การหาคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  (ชูศรี วงศรัตนะ. 2541: 65) 
 
 
 
  
  เม่ือ  S.D.    แทน  คาเบี่ยงเบนมาตรฐานของคะแนนกลุมตวัอยาง 
    X        แทน  คะแนนแตละตัวในกลุมตวัอยาง 
     n         แทน  จํานวนสมาชกิในกลุมตวัอยาง 

X = ∑ x   

n 

X 

S.D.     =    √ 
n∑ x2   ∑(x)2  

n(n-1) 
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    n – 1    แทน จํานวนตัวแปรอิสระ 
           (∑x)2   แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกกําลังสอง 
    ∑x2    แทน ผลรวมของคะแนนแตละตวัยกกําลังสอง 
    n            แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
 
 2. สถิติสําหรับวิเคราะหคณุภาพแบบสอบถาม 
  สถิติใชทดสอบคาความเชื่อม่ันของแบบสอบถาม โดยใชวธิีหารคาสัมประสิทธิ์อัลฟา     
(α - Coefficient) ของ คอนบัค (Cronbach) (กัลยา  วานิชยบญัชา. 2548: 35) โดยใชสูตรดังน้ี 
 
     
 
 
  เม่ือ     k                แทน จํานวนคําถาม 
                    Covariance       แทน คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนระหวางคําถามตาง 
          แทน คาเฉลี่ยของคาแปรปรวนของคําถาม 
 
 3.  สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) ซ่ึงใชทดสอบสมมติฐาน ดังน้ี 
  3.1 ทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 2 กลุม โดยใชสตูร t-test 
Independent (ชูศรี วงศรัตนะ. 2534: 178) ซ่ึงแบงเปน 2 กรณียอย ดังน้ี 

3.1.1  กรณีที่คาแปรปรวนของทั้ง 2 กลุมเทากัน 
  

 
 
 
 

 
  สถิติทดสอบ t มีองศาอิสระ  
 

 เม่ือ         =   คาเฉลี่ยตวัอยางกลุมที่ i ; i  = 1,2 
   

           =   คาเบี่ยงเบนมาตรฐานตัวอยางรวมจากตัวอยางทั้ง 2 กลุม 
  

          =   ขนาดตัวอยางของกลุมที่ I 
 
 

α  = k Covariance / Variance 

Covariance / Variance 1+(k-1) 

Variance 

1 
n1 

1 
n2 

+ Sp 

X2 X1 
= t 

S 2 
1 = S 2 

2 

n1 n2 2 + - 

Xi 

Sp 

ni 
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    =   คาแปรปรวนของตวัอยางกลุมที่ i ; i = 1,2 
 

   3.1.2 กรณีที่คาแปรปรวนของทั้ง 2 กลุมไมเทากัน 
 
 
 
  
 
 

  โดยมีองศาอิสระ (Degree of Freedom หรือ df) (ชูศรี พันธทอง. 2527: 191) ดังน้ี 
 

 
 
 
 
 
 
 

 เม่ือ     t       แทน  คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 
 

                    แทน  คาเฉลี่ยตวัอยางกลุมที่ 1 
 

                                 แทน  คาเฉลี่ยตวัอยางกลุมที่ 2 
 

            S1
2       แทน  คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่1 

               S2
2 

         แทน  คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยางที่ 2 
            n1, n2   แทน  ขนาดกลุมตวัอยางที่ 1 และขนาดกลุมตวัอยางที่ 2 
 
   3.1.3 สูตรการวิเคราะห ความแปรปรวนทางเดียว คา Brown-Forsythe (B) 
(Hartung. 2001: 300) สามารถเขียนไดดังน้ี 
 
    B = MSB 
      MSW’ 

  โดยคา MSW’  =  

t     =    

√
X2

 X1 
-    

S1
2 S2

2 + 
n1 n2 

n1 n2 2 + - 

S 
2 
p 

(n1 – 1)      + (n1 – 1) S 
2 
1 S 

2 
2 = 

S 
2  i 

 S 2 
1 ≠  S 2 

2 

df = S2 

n1 

S2
2 

n2 
+ 

S2 

n1 
+ S2

2 

n2 

(n1-1) (n2-1) 
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 เม่ือ  B   แทน คาสถิตทิี่ใชพิจารณาใน Brown-Forsythe 
   MSB  แทน คาความแปรปรวนระหวางกลุม 
   MSW’  แทน คาความแปรปรวนภายในกลุมสําหรับสถิติ  
       Brown-Forsythe 
   K   แทน จํานวนกลุมตวัอยาง 
   n    แทน ขนาดของกลุมตัวอยาง 
   N   แทน ขนาดประชากร 
   Si

2   แทน คาความแปรปรวนของกลุมตัวอยาง 
 
   3.1.4 ถาผลการทดสอบมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติแลว ตองทํา
การทดสอบเปนรายคูตอไป เพ่ือดูวามีคูใดบางที่แตกตางกัน โดยใชวิธี Dunnett T3 (กัลยา           
วานิชยบัญชา. 2549: 332 - 333) 
   สูตรการวเิคราะหผลตางคาเฉลี่ยรายคู Dunnett T3 (Kappel. 1982: 153 - 155) 
สามารถเขียนไดดังน้ี 

     
 
 เม่ือ  dD   แทน คาสถิตทิี่ใชพิจารณาใน  Dunnett test 
   qD   แทน จากตาราง Critical Values of  the  Dunnett test 
   MSS/A  แทน คาความแปรปรวนภายในกลุม 
   S   แทน แทนขนาดของกลุมตัวอยาง 
 
  3.2 สถิติสหสมัพันธอยางงายของเพียรสนั (Pearson Product Moment Correlation 
Coefficient) ใชหาคาความสัมพันธของตัวแปรสองตัวที่เปนอิสระตอกัน หรือหาความสัมพันธ
ระหวางขอมูล 2 ชุด (มหาวิทยาลัยสุโขทยัธรรมาธิราช. 2542: 13) 
 
 
 

 
 
  เม่ือ      rxy    แทน สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ 

    ∑X แทน ผลรวมของคะแนน X 

    ∑Y แทน ผลรวมของคะแนน Y 

(n∑ X2- (∑X) 2)   (n∑ Y2- (∑Y) 2) 

 

rxy     =    
n∑ XY- (∑ X) (∑ Y)  

√  
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    ∑X2 แทน ผลรวมคะแนนชุด X แตละตวัยกกาํลังสอง 

    ∑Y2 แทน ผลรวมคะแนนชุด Y แตละตวัยกกาํลังสอง 

    ∑XY แทน ผลรวมของผลคูณระหวาง X และ Y ทุกคู 
    n  แทน จํานวนคนหรือกลุมตวัอยาง 
 
  โดยที่คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธมีคาระหวาง –1< r < 1 (กัลยา วาณิชบัญชา. 2545: 
280) ซ่ึงมีความหมายของคา r มีดังน้ี 
  1. คา r เปนลบ แสดงวา x และ y มีความสัมพันธในทศิทางตรงขาม 
  2. คา r เปนบวก แสดงวา x และ y มีความสัมพันธในทศิทางเดียวกัน 
  3. ถา r มีคาเขาใกล 1 หมายถึง x และ y มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน และมี
ความสัมพันธกันมาก 
  4. ถา r มีคาเขาใกล -1 หมายถึง x และ y มีความสัมพันธในทิศทางตรงขาม และมี
ความสัมพันธกันมาก 
  5. ถา r = 0 แสดงวา x และ y ไมมีความสัมพันธกัน 
  6. ถา r เขาใกล 0 แสดงวา x และ y มีความสัมพันธกันนอย 
 สําหรับการแปลความหมายระดับความสัมพันธ (ชูศรี วงศรัตนะ. 2541: 316) กําหนดดังน้ี 
  ถาคา  r มีคามากกวา 0.7 แสดงวา มีความสัมพันธในระดับสูง 
  ถาคา  r มีคามากกวา 0.3 - 0.7 แสดงวา มีความสัมพันธในระดับปานกลาง 
  ถาคา  r มีคานอยกวา 0.3 แสดงวา มีความสัมพันธในระดับต่ํา 
  ถาคา  r มีคาเทากับ 0 แสดงวา ไมมีความสัมพันธกันเลย  
 
 
 
 
 



บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
การวิจัยครั้งน้ีมุงศึกษาถึง “ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกทองเท่ียวสหราช 
อาณาจักรของนักทองเท่ียวชาวไทยของบริษัท กัลลิเวอร ทราเวล แอดโซซิเอท จํากัด” การวิเคราะห
ขอมูลและการแปลผลความหมายของผลการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดทําการกําหนดสัญลักษณตางๆ 
ที่ใชในการวิเคราะหขอมูล ดังตอไปน้ี 
 

สัญลักษณที่ใชในการวิเคราะห 
 n      แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 
   Χ    แทน คาคะแนนเฉลีย่ของกลุมตวัอยาง (Mean) 
 S.D   แทน คาความเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation)  
 t           แทน คาที่ใชพิจารณาใน t- distribution 
 F   แทน คาที่ใชพิจารณาใน F- distribution 
 S.S   แทน ผลบวกกําลังสองของคะแนน (Sum of Squares) 
 M.S   แทน คาคะแนนเฉลีย่ของผลบวกกําลังสองของคะแนน 
      (Mean of Squares) 
 r           แทน คาสัมประสิทธสหสัมพันธ 
 df   แทน องศาความเปนอิสระ (degree of Freedom) 

 Prob.  แทน คาความนาจะเปนสําหรับบอกนัยสําคัญทางสถิต ิ
 Sig.2 tailed แทน ระดับนัยสําคญัทางสถติิจากการทดสอบใชในการสรุปผล 
      การทดสอบสมมติฐาน 
 *   แทน มีนัยสําคัญทีท่างสถิตทิี่ระดับ 0.05 
 **   แทน มีนัยสําคัญทีท่างสถิตทิี่ระดับ 0.01 
 H0   แทน สมมติฐานหลกั 
 H1   แทน สมมติฐานรอง 
  

การเสนอผลการวิเคราะหขอมูล 
 การนําเสนอและแปลผลการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยไดนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูล โดย
แบงการนําเสนอ ออกเปน 6 ตอน  
 ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลดานสวนบคุคล ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายไดสวนตัวตอเดือน 
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 ตอนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับทศันคติตอผลิตภัณฑทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร 
 ตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับแรงจูงใจในการทองเท่ียวสหราชอาณาจักร 
 ตอนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับรูปแบบการทองเที่ยวที่มีผลตอการตัดสินใจเลือก
ทองเท่ียวใน  สหราชอาณาจักร 
 ตอนที่ 5 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรของ
นักทองเท่ียวชาวไทย 
 ตอนที่ 6 การวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมานเพ่ือทดสอบสมมติฐาน ไดแก 
 
 สมมติฐานขอที่ 1. ลูกคาที่มีขอมูลดานสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ 
ระดับการศึกษาและรายได แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร
แตกตางกัน 
 สมมติฐานขอที่ 2. ทัศนคติดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเท่ียวใน  สหราชอาณาจักร  
 สมมติฐานขอที่ 3.  แรงจูงใจในการทองเท่ียว มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร  
 สมมติฐานขอที่ 4. รูปแบบในการทองเท่ียว มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร 
 

ผลการวิเคราะหขอมูล 
 ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลดานสวนบคุคล ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายไดสวนตัวตอเดือน 
 
ตาราง 2 แสดงจํานวน (ความถี่) และรอยละของลักษณะขอมูลดานสวนบุคคล ประกอบดวย เพศ   
      อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดสวนตัวตอเดือน 
 

ลักษณะขอมูลสวนบคุคล จํานวน (คน) รอยละ 

เพศ   
            ชาย 146 36.50 
            หญิง 254 63.50 
         รวม             400 100.00 
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ตาราง 2 (ตอ) 
  

ลักษณะขอมูลสวนบคุคล จํานวน (คน) รอยละ 

อายุ   
              ต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป 45 11.25 
              26-40 ป 82 20.50 
              41-55 ป 183 45.75 
              อายุ 56 ปขึ้นไป  90 22.50 
        รวม 400 100.00 
สถานภาพการสมรส   
              โสด 89 22.25 
              สมรส/อยูดวยกัน 254 63.50 
              หมาย/หยาราง/แยกกันอยู 57 14.25 
        รวม 400 100.00 
ระดับการศึกษา   
              ต่ํากวาปริญญาตรี 48 12.00 
              ปริญญาตรี 240 60.00 
              สูงกวาปริญญาตรี 112 28.00 
          รวม 400 100.00 
อาชีพ   
               นักเรียน/นักศึกษา 35 8.75 
               ขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ 87 21.75 
               พนักงานบริษัทเอกชน 147 36.75 
               ธุรกิจสวนตวั 107 26.75 
               อ่ืนๆ อาทิเชน แมบาน 24 6.00 
          รวม 400 100.00 
รายไดสวนตวัตอเดือน*   
           ต่ํากวาหรือเทากับ 20,000 บาท 14 3.50 
           20,001-30,000 บาท 67 16.75 
           30,001-40,000 บาท 99 24.75 
           40,001-50,000 บาท 152 38.00 
           50,001 บาทขึ้นไป 68 17.00 
           รวม 400 100.00 
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 หมายเหตุ: *เน่ืองจากขอมูลลักษณะขอมูลสวนบุคคล รายไดสวนตัวตอเดือน บางกลุม
กระจายตัวไมสมํ่าเสมอ และกลุมยอยมีความถี่นอยเกินไป ผูวิจัยจึงทําการรวบรวมขอมูลใหม ดัง
ตาราง 2 เพ่ือทําการทดสอบสมมติฐาน 
 จากตาราง 1 ผลการวิเคราะหขอมูลสวนบุคคล ประกอบไปดวย เพศ อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษา อาชีพ รายไดสวนตวัตอเดือน มีจํานวน 400 คน มีรายละเอียดดังน้ี 
 ดานเพศ ผูทีต่อบแบบสอบถาม สวนใหญเปนเพศหญิง มีจํานวน 254 คน คิดเปนรอยละ 
63.50 และเปนเพศชาย มีจํานวน 146 คน คิดเปนรอยละ 36.50 ตามลําดับ 
 ดานอายุ ผูที่ตอบแบบสอบถาม สวนใหญมีอายุระหวาง 41-55 ป มีจํานวน 183 คน คิด
เปนรอยละ 45.75 รองลงมาไดแก อายุ 56 ปขึ้นไป มีจํานวน 90 คน คิดเปนรอยละ 22.50 ถดัมามี
อายุ 26-40 ป จํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 20.50 และมีอายุต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป มีจํานวน 45 
คน คิดเปนรอยละ 11.25 ตามลําดับ 
 ดานสถานภาพ ผูที่ตอบแบบสอบถาม สวนใหญมีสถานภาพ สมรส/อยูดวยกัน มีจํานวน 
254 คน คิดเปนรอยละ 63.50 รองลงมาคือมีสถานภาพโสด มีจํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 22.25 
และสถานภาพหยาราง/หมาย/แยกกันอยู มีจํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ 14.25 ตามลําดับ 
 ดานการศึกษา ผูที่ตอบแบบสอบถาม สวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีจํานวน 
240 คน คิดเปนรอยละ 60.00 รองลงมาไดแกระดับการศึกษาสูงกวาปริญญาตรี มีจํานวน 112 คน 
คิดเปนรอยละ 28.00 และระดับการศึกษาต่ํากวาปริญญาตรี มีจํานวน 48 คน คิดเปนรอยละ 12.00 
ตามลําดับ 
 ดานอาชีพ ผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญมีอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน มีจํานวน 147 
คน คิดเปนรอยละ 36.75 รองลงมามีอาชีพ ธุรกิจสวนตวัสวน มีจํานวน 107 คน คิดเปนรอยละ 
26.75 ถัดมามีอาชีพขาราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ มีจํานวน 87 คน คิดเปนรอยละ 21.75 ถัดมามี
อาชีพ นักเรียน/นักศึกษา มีจํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 8.75 และมีอาชีพอ่ืนๆ อาทิเชน แมบาน
หรือไมไดทํางาน มีจํานวน 24 คน คิดเปนรอยละ 6.00 ตามลําดับ 
 ดานรายไดสวนตวัตอเดอืน ผูที่ตอบแบบสอบถาม สวนใหญรายไดสวนตวัตอเดือน 
40,001-50,000 บาท มีจํานวน 152 คน คิดเปนรอยละ 38.00 ถัดมามีรายได 30,001-40,000 บาท 
มีจํานวน 99 คน คิดเปนรอยละ 24.75 ถดัมามีรายได 50,001 บาทขึ้นไป มีจํานวน 68 คน คิดเปน
รอยละ 17.00 ถัดมามีรายได 20,001-30,001 บาท มีจํานวน 67 คน คิดเปนรอยละ 16.75 และ
รายไดต่ํากวาหรือเทากับ 20,000 บาท มีจํานวน 14 คน คิดเปนรอยละ 3.50 ตามลําดับ 
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ตาราง 3 แสดงจํานวน (ความถี่) และรอยละของลักษณะขอมูลสวนบุคคล ประกอบไปดวย ดาน 
      รายไดสวนตวัตอเดือน ที่จัดรวมกลุมใหม 
 

ลักษณะขัอมูลสวนบคุคล จํานวน (คน) รอยละ 

รายไดสวนตวัตอเดือน   
           ต่ํากวาหรือเทากับ 30,000 บาท 81 20.25 
           30,001-40,000 บาท 99 24.75 
           40,001-50,000 บาท 152 38.00 
           50,001 บาทขึ้นไป 68 17.00 
    รวม 400 100.00 

 
 ดานรายไดสวนตัวตอเดือน ผูที่ตอบแบบสอบถาม สวนใหญรายไดสวนตวัตอเดือน 
40,001-50,000 บาท มีจํานวน 152 คน คิดเปนรอยละ 38.00 ถัดมามีรายได 30,001-40,000 บาท 
มีจํานวน 99 คน คิดเปนรอยละ 24.75 ถดัมามีรายได 50,001 บาทขึ้นไป มีจํานวน 68 คน คิดเปน
รอยละ 17.00 และรายไดต่าํกวาหรือเทากับ 30,000 บาท มีจํานวน 81 คน คิดเปนรอยละ 20.25 
ตามลําดับ 
   
ตอนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับทศันคติผลติภัณฑทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร 
 
ตาราง 4 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ระดับการจูงใจ กับทัศนคติผลิตภัณฑทองเที่ยว 
     ในสหราชอาณาจักร 
 

ระดับทศันคติ ทัศนคติตอผลิตภัณฑ 
ดานการทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร 

Χ  S.D. แปลผล 

1. ความมีชื่อเสียงโดงดังของสถานที่ทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร 3.29 .908 ปานกลาง 
2. ความสวยงาม ส่ิงดึงดูดใจ ของแหลงทองเที่ยวทางธรรมชาติใน
สหราชอาณาจักร 

3.28 .850 ปานกลาง 

3. คุณคาและความยาวนานทางประวัติศาสตร ของสถานที่
ทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร 

3.32 .840 ปานกลาง 

4. ความโดดเดนทางดานสถาปตยกรรมในสหราชอาณาจักร 3.46 .781 ดี 
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ตาราง 4 (ตอ) 
 

ทัศนคติตอผลิตภัณฑ 
ดานการทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร 

ระดับทศันคติ 

 Χ  S.D. แปลผล 

5. ความมีชื่อเสียงของพระราชวงศในในสหราชอาณาจักร 3.29 .908 ปานกลาง 
6. ความลึกลับนาคนหาของ สโตนเฮนจ ในสหราชอาณาจักร 3.28 .850 ปานกลาง 
7. ความมีชื่อเสียงทางดานกิจกรรมกีฬาฟุตบอล 3.54 .647 ดี 
8. ความเพียบพรอม หลากหลายของแหลงจับจายสินคาใน
สหราชอาณาจักร 

 
3.47 

 
.837 

ดี 

9. ความสะดวกสบายในการคมนาคม การเดินทางทองเท่ียวไปยัง
แหลงตางๆ ในสหราชอาณาจักร 

3.75 .648 ดี 

10. ส่ิงอํานวยความสะดวกสบาย ดานท่ีพัก อาหาร มีใหบริการ
หลากหลายระดับใหเลือกตามความเหมาะสม 

3.62 .621 ดี 

11. ความหลากหลายของแหลงทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรมีให
เลือกเปนจํานวนมากเพ่ือการทองเท่ียวแตละรูปแบบ 

3.39 .720 ปานกลาง 

12. มีแหลงทองเที่ยวจากสถานท่ีถายทําภาพยนตรใหเลือกชม เชน 
แฮรี่พ็อตเตอร นอตติ้งฮิล เจมสบอนด เปนตน 

3.44 .665 ดี 

13. คุณคาทางศิลปะ วัฒนธรรม ของกวี ศิลปนโดงดังระดับโลก 
เชน เช็คสเปยร เดอะบีทเทิล  

3.55 .451 ดี 

14. ความคลองตัวในการการส่ือสารดวยการใชภาษาอังกฤษในการ
ทองเท่ียวสหราชอาณาจักร  

3.47 .837 ดี 

15. ความพรอมในการใหขอมูลตางๆ เกี่ยวกับสถานท่ีทองเที่ยวใน
สหราชอาณาจักร 

3.41 .796 ดี 

รวม 3.49 .398 ดี 

 
 จากตาราง 4 ผลการการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับ ทัศนคติผลิตภัณฑทองเที่ยวใน
สหราชอาณาจักร จํานวน 400 คน ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติผลิตภัณฑทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักร โดยรวมมีทัศนคติอยูในระดับดี โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.49 เม่ือพิจารณาเปนราย
ขอพบวา 
 ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติอยูในระดับดี ไดแกขอที่ 9. ความสะดวกสบายในการ
คมนาคม การเดินทางทองเท่ียวไปยังแหลงตางๆ ในสหราชอาณาจักร รองลงมาขอที่ 10. สิ่งอํานวย
ความสะดวกสบาย ดานที่พัก อาหาร มีใหบริการหลากหลายระดับใหเลือกตามความเหมาะสม    
ถัดมาขอที่ 13. คุณคาทางศิลปะ วัฒนธรรม ของกวี ศิลปนโดงดังระดับโลก เชน เช็คเปยร เดอะ   
บีทเทิล่ ถัดมาขอที่ 7. ความมีชื่อเสียงทางดานกิจกรรมกีฬาฟุตบอล ถัดมาขอที่ 8. ความเพียบพรอม 
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หลากหลายของแหลงจับจายสินคาในสหราชอาณาจักร และขอที ่ 14. ความคลองตัวในการการ
สื่อสารดวยการใชภาษาอังกฤษในการทองเที่ยวสหราชอาณาจักร ถัดมาขอที่ 4. ความโดดเดน
ทางดานสถาปตยกรรมในสหราชอาณาจักร  ถัดมาขอที่ 12. มีแหลงทองเท่ียวจากสถานทีถ่ายทํา
ภาพยนตรใหเลือกชม เชน แฮรี่พ็อตเตอร นอตติ้งฮิล เจมสบอนด เปนตน ถัดมาขอที่ 15. ความ
พรอมในการใหขอมูลตางๆ เก่ียวกับสถานที่ทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร โดยมีคาเฉลี่ยของแตละ
ขอเทากับ 3.75 3.62, 3.55, 3.54, 3.47, 3.47, 3.46 , 3.44 และ 3.41 ตามลําดับ  
  ผูตอบแบบสอบถามมีทัศนคติอยูในระดับปานกลาง ไดแกขอที่ 11. ความหลากหลายของ
แหลงทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรมีใหเลือกเปนจํานวนมากเพื่อการทองเท่ียวแตละรูปแบบ ถดัมา
ขอที่ 3. คุณคาและความยาวนานทางประวัตศิาสตร ของสถานที่ทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร ถัด
มาขอที่ 1. ความมีชื่อเสียงโดงดังของสถานที่ทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร และขอที่ 5. ความมี
ชื่อเสียงของพระราชวงศในในสหราชอาณาจักร ถัดมาขอที่ 2. ความสวยงาม สิ่งดึงดูดใจ ของแหลง
ทองเท่ียวทางธรรมชาตใินสหราชอาณาจักร  และขอที ่ 6. ความลึกลับนาคนหาของ สโตนเฮนจ ใน
สหราชอาณาจักร โดยแตละขอมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.39, 3.32, 3.29, 3.29 และ 3.28 ตามลําดับ 
 
ตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับแรงจูงใจในการทองเที่ยวสหราชอาณาจักร 
 
ตาราง 5 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ระดับการจูงใจ กับแรงจูงใจในการทองเท่ียว 
     สหราชอาณาจักร 
 

ระดับแรงจงูใจ แรงจงูใจที่มีผลตอการตดัสินใจเลือกทองเที่ยว 
   

สิ่งจูงใจดานกายภาพและดานวัฒนธรรม    
1. ความตองการพักผอนหยอนใจ 3.66 .639 มาก 
2. ตองการหลบหนีความจําเจ ความเครียด  3.69 .622 มาก 
3. ตองการพบส่ิงใหมๆ สถานที่ใหมๆ  3.32 .738 ปานกลาง 
4. อายุมากขึ้น โอกาสและ เวลาสําหรับทองเที่ยว 
   พักผอนนอยลง 

3.28 .797 ปานกลาง 

5. ตองการเรียนรูและสัมผสักับวัฒนธรรมที่แตกตาง 3.49 .728 มาก 
6. การหลีกหนี ทําใจ จากเรื่องรายๆที่ผานเขามา 3.11 .764 ปานกลาง 

รวม 3.77 .744 มาก 
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ตาราง 5 (ตอ) 
 

แรงจงูใจที่มีผลตอการตดัสินใจเลือกทองเที่ยว ระดับแรงจงูใจ 

สิ่งจูงใจดานสวนตัวและดานสถานภาพ Χ  S.D. แปลผล 
7. การเดินทางเพ่ือโอกาสในการเขาสังคม เชน พบเพ่ือน 
   ใหม   สรางความสัมพันธกับครอบครวัหรือ คนรัก 

 
 3.48 

 
.520 

 
มาก 

8. ความภาคภูมิใจที่เกิดจากการไดเดินทางไปยัง 
   สถานที่ทองเท่ียวนั้นๆ 

 
3.26 

 
.449 

 
ปานกลาง 

9. มีรายไดสูงขึ้นสําหรับใชจายทองเท่ียว 3.38 .541 ปานกลาง 
10. การศึกษาและหนาที่การงานที่สูงขึ้น 3.31 .621 ปานกลาง 

รวม 3.22 .644 ปานกลาง 
แรงจูงใจที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวโดยรวม 3.41 .558 มาก 

 
 จากตาราง 5 ผลการการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับ แรงจูงใจในการทองเที่ยวสหราชอาณาจักร 
จํานวน 400 คน ผูตอบแบบสอบถามมีแรงจูงใจในการทองเท่ียวสหราชอาณาจักรโดยรวมมีระดับ
ความจูงใจอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.41 เม่ือพิจารณาเปนรายดานพบวา 
 ดานสิ่งจูงใจดานกายภาพและดานวฒันธรรม ผูตอบแบบสอบถามมีแรงจูงใจในการ
ทองเท่ียวสหราชอาณาจักร ดานสิ่งจูงใจดานกายภาพและดานวัฒนธรรมโดยรวม มีระดับแรงจูงใจ
ในการทองเท่ียวอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.77 และเม่ือพิจารณาเปนขอพบวา 
 ผูตอบแบบสอบถามใหระดับจูงใจมากที่สุด ไดแกขอที่ 2. ตองการหลบหนีความจําเจ 
ความเครียด มีระดับความจูงใจอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.69 รองลงมาขอที่ 1. ความ
ตองการพักผอนหยอนใจ มีระดับความจูงใจอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.66 ถัดมา      
ขอที่ 5. ตองการเรียนรูและสัมผัสกับวัฒนธรรมที่แตกตาง มีระดับความจูงใจอยูในระดับมาก โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 3.49 ถดัมาขอที่ 3. ตองการพบส่ิงใหมๆ สถานที่ใหมๆ มีระดับความจูงใจอยูใน
ระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.32 ถัดมาขอที่ 4. อายุมากขึ้น โอกาสและ เวลาสําหรับ
ทองเท่ียวพักผอนนอยลง มีระดับความจูงใจอยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.28 และ  
ขอที่ 6. การหลีกหนี ทําใจ จากเรื่องรายๆที่ผานเขามา มีระดับความจูงใจอยูในระดับปานกลาง โดย
มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.11 ตามลําดับ 
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 ดานสิ่งจูงใจดานสวนตวัและดานสถานภาพ ผูตอบแบบสอบถามมีแรงจูงใจในการ
ทองเท่ียวสหราชอาณาจักร ดานสิ่งจูงใจดานสวนตวัและดานสถานภาพโดยรวม มีระดับแรงจูงใจใน
การทองเท่ียวอยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.22 และเม่ือพิจารณาเปนขอพบวา 
ผูตอบแบบสอบถามใหระดับจูงใจมากที่สุด ไดแกขอที่ 7. การเดินทางเพ่ือโอกาสในการเขาสังคม 
เชน พบเพ่ือนใหม สรางความสัมพันธกับครอบครวัหรือ คนรัก มีระดับความจูงใจอยูในระดับมาก 
โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.48 ถัดมาขอที่ 9. มีรายไดสูงขึ้นสําหรับใชจายทองเท่ียว มีระดับความจูงใจ
อยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.38 ถดัมาขอที่ 10. การศึกษาและหนาที่การงานที่
สูงขึ้น มีระดับความจูงใจอยูในระดับปานกลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.31 ถัดมาขอที่ 8. ความ
ภาคภูมิใจที่เกิดจากการไดเดินทางไปยังสถานที่ทองเที่ยวนั้นๆ มีระดับความจูงใจอยูในระดับปาน
กลาง โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.26 ตามลําดับ 
 
ตอนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับรูปแบบการทองเที่ยวที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน  
สหราชอาณาจักร 
 
ตาราง 6 แสดงคาเฉลี่ย และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ระดับการตัดสินใจ กับรูปแบบการทองเท่ียวที่มี 
     ผลตอการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร 
 

ระดับการตัดสินใจ รูปแบบการทองเท่ียวท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกทองเที่ยว 

Χ  S.D. แปลผล 

1. การทองเท่ียวเพื่อการพักผอนหยอนใจ 4.10 .941 เลือก 
2. การทองเท่ียวเพื่อความบันเทิง 3.97 .557 เลือก 
3. การทองเท่ียวเชิงศิลปวัฒนธรรม 3.40 .724 ไมแนใจ 
4. การทองเท่ียวเชิงประวัติศาสตร 3.78 .723 เลือก 
5. การทองเท่ียวเพื่อการศึกษา 3.09 .658 ไมแนใจ 
6. การทองเท่ียวเชิงสุขภาพ 3.60 .581 เลือก 
7. การทองเท่ียวเชิงกีฬา 4.04 .781 เลือก 
8. การทองเท่ียวแบบตื่นเตน ผจญภัย  3.80 .714 เลือก 

รวม 3.92 .882 เลือก 

 
 จากตาราง 6 ผลการการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกบั รูปแบบการทองเท่ียวทีมี่ผลตอการ
ตัดสินใจเลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร จํานวน 400 คน ผูตอบแบบสอบถามมีระดับการ
ตัดสินใจในรูปแบบการทองเที่ยวที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรโดยรวม 
มีระดับการตดัสินใจอยูที่ระดับเลือก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.92 เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา 
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ผูตอบแบบสอบถามมีระดับการตัดสินใจ อยูที่ระดับ เลอืก ไดแกขอที่ 1. การทองเท่ียวเพื่อการ
พักผอนหยอนใจ รองลงมาขอที่ 7. การทองเท่ียวเชิงกีฬา ถัดมาขอที่ 2. การทองเที่ยวเพ่ือความ
บันเทิง ถัดมาขอที่ 8. การทองเท่ียวแบบตื่นเตน ผจญภัย ถัดมาขอที่ 4. การทองเที่ยวเชิง
ประวตัิศาสตรถัดมาขอที่ 6. การทองเท่ียวเชิงสขุภาพ โดยแตละขอมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.10, 4.04, 
3.97, 3.80, 3.78 และ 3.60 ตามลําดับ   
 ผูตอบแบบสอบถามมีระดับการตัดสินใจ อยูที่ระดับไมแนใจ ไดแกขอที่ 3. การทองเท่ียว
เชิงศิลปวัฒนธรรม มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.40 และขอที ่ 5. การทองเที่ยวเพื่อการศึกษา มีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.09 ตามลําดับ 
 
ตอนที่ 5 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรของนักทองเท่ียว
ชาวไทย 
 
ตาราง 7 แสดงจํานวน (ความถี่) และรอยละของลักษณะพฤติกรรมการทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร 
     ของนักทองเท่ียวชาวไทย 
 

ลักษณะพฤติกรรมการทองเที่ยว 
ในสหราชอาณาจักรของนักทองเที่ยวชาวไทย 

จํานวน (คน) รอยละ 

สาเหตุที่ตดัสินใจเลือกทองเที่ยว   
         ความหลากหลายของแหลงทองเท่ียว 120 30.00 
         ความมีชื่อเสียงของแหลงทองเท่ียว 116 29.00 
         ความสวยงามของแหลงทองเท่ียว 89 22.75 
         ความนาสนใจของแหลงทองเท่ียว 75 18.75 
      รวม 400 100.00 
ส่ิงใดที่ใหความสําคัญตอการทองเที่ยว   
          โรงแรม/ที่พัก 78 19.50 
          รายการอาหาร 47 11.75 
          การคมนาคม (การเดินทาง) 68 17.00 
          ความปลอดภัย 88 22.00 
          ความสะดวกสบายและสงอํานวยความสะดวก 62 15.50 
          การบริการของบริษทันําเที่ยว  57 14.25 
      รวม 400 100.00 

จากตาราง 7 ผลการวิเคราะหลักษณะพฤติกรรมการทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรของนักทองเท่ียว
ชาวไทย มีจํานวน 400 คน มีรายละเอียดดังน้ี 
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 สาเหตุที่ตดัสินใจในเลือกทองเที่ยว ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสาเหตุในทองเที่ยว
ไดแก ความหลากหลายของแหลงทองเที่ยว มีจํานวน 120 คน คิดเปนรอยละ 30.00 รองลงมา 
ความมีชื่อเสียงของแหลงทองเท่ียว มีจํานวน 116 คน คิดเปนรอยละ 29.00 ถัดมา ความสวยงาม
ของแหลงทองเท่ียว มีจํานวน 89 คน คิดเปนรอยละ 22.75 ถัดมา ความนาสนใจของแหลงทองเท่ียว 
มีจํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 18.75 ตามลาํดับ 
 ส่ิงใดที่ใหความสําคัญตอการทองเที่ยว ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหสิ่งสําคัญใน
ปจจัยดังน้ี ความปลอดภัย มีจํานวน 88 คน คิดเปนรอยละ 22.00 รองลงมาปจจัย โรงแรม/ที่พัก มี
จํานวน 78 คน คิดเปนรอยละ 19.50 ถัดมาปจจัย การคมนาคม (การเดินทาง) มีจํานวน 68 คน คิด
เปนรอยละ 17.00 ถัดมาปจจัย ความสะดวกสบายและสงอํานวยความสะดวก มีจํานวน 62 คน คิด
เปนรอยละ 15.50 ถัดมาปจจัย การบริการของบริษัทนําเที่ยว มีจํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ 14.25 
และปจจัยใน การบริการของบริษัทนําเทีย่ว มีจํานวน 47 คน คิดเปนรอยละ 11.75 ตามลําดับ 
 

ตาราง 8 แสดงจํานวน (ความถี่) คานอยที่สุด คามากที่สุด คาเฉลี่ย และคาเบีย่งเบนมาตรฐาน ของ 
      ผูที่ตอบสอบถามที่เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรมาแลวทั้งหมดก่ีคร้ัง 
 

เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรมาแลว
ทั้งหมดก่ีครัง้ 

n Min Max  S.D 

ผูทึ่ตอบแบบสอบถามเคยทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักรมาแลวทั้งหมดก่ีคร้ัง 

400 1 7 3.24 2.240 

      

 
 จากตาราง 8 ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับผูที่ตอบสอบถามที่เคยทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร
มาแลวทั้งหมดก่ีคร้ัง จํานวน 400 คน พิจารณาแลวพบวา ความถี่ที่เคยทองเทีย่วในสหราชอาณาจักร
มาแลวก่ีคร้ัง ต่ําสุดประมาณ 1 คร้ัง สูงสุดประมาณ 7 คร้ัง และเฉลี่ยแลวประมาณ 3 คร้ัง โดยมีคา
สวนเบีย่งเบนมาตรฐานอยู 2.240  
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ตาราง 9 แสดงจํานวน (ความถี่) คานอยที่สุด คามากที่สุด คาเฉลี่ย และคาเบีย่งเบนมาตรฐาน  
      ของผูที่ตอบสอบถามทีเ่คยทองเท่ียวมีคาใชจายในการทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรโดยเฉลี่ย 
     ตอคร้ัง 
 

มีคาใชจายในการทองเทีย่วใน 
สหราชอาณาจักรโดยเฉลี่ยตอครั้ง 

n Min Max  S.D CV 

ผูทึ่ตอบแบบสอบถามเคยทองเท่ียวมี
คาใชจายในการทองเที่ยวใน
สหราชอาณาจักรโดยเฉลี่ยตอครั้ง 

400 80,000 1,000,000 440,000 411000.63 1.08 

       

 
 จากตาราง 9 ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับผูที่ตอบสอบถามที่เคยทองเที่ยวมีคาใชจายใน
การทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรโดยเฉลี่ยตอครั้ง จํานวน 400 คน พิจารณาแลวพบวา เคย
ทองเท่ียวคาใชจายในการทองเที่ยวในสหราชอาณาจักรแตละคร้ัง ต่ําสุดประมาณ 80,000 บาท 
สูงสุดประมาณ 1,000,000 บาท และเฉลี่ยแลวประมาณ 440,000 บาท โดยมีคาสวนเบีย่งเบน
มาตรฐาน 411000.63 และคากระจายสัมประสิทธเทากับ 1.08 
 
ตาราง 10 แสดงจํานวน (ความถี่) คานอยที่สุด คามากที่สุด คาเฉลีย่ และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน ของ 
     ผูที่ตอบสอบถามที่เคยทองเท่ียวมีระยะเวลารวมในการทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรแตละคร้ัง 
     ประมาณกี่วัน 
  

มีระยะเวลารวมในการทองเที่ยวใน
สหราชอาณาจักรแตละครั้งประมาณกี่วัน 

n Min Max  S.D 

ผูทึ่ตอบแบบสอบถามเคยทองเที่ยวมี
ระยะเวลารวมในการทองเท่ียวใน

สหราชอาณาจักรแตละครั้งประมาณก่ีวัน 
 

400 4 10 7 32.226 

 
 จากตาราง 10 ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับผูที่ตอบสอบถามที่เคยทองเท่ียวมีระยะเวลา
รวมในการทองเที่ยวในสหราชอาณาจักรแตละคร้ังประมาณกี่วัน จํานวน 400 คน พิจารณาแลว
พบวา ความถี่ในการทองเที่ยวในสหราชอาณาจักรแตละคร้ังประมาณกี่วัน ต่ําสุดประมาณ 4 วัน 
สูงสุดประมาณ 10 วัน และเฉลี่ยแลวประมาณ  7 วัน โดยมีคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานอยู 32.226  
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ตาราง 11 แสดงจํานวน (ความถี่) และรอยละของลักษณะพฤติกรรมการทองเท่ียวใน   
     สหราชอาณาจักรของนักทองเท่ียวชาวไทย 
 

ลักษณะพฤติกรรมการทองเที่ยว 
ในสหราชอาณาจักรของนักทองเที่ยวชาวไทย 

จํานวน (คน) รอยละ 

สถานที่ชื่นชอบในการทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร   
1. Stonehenge สโตนเฮนจ  24 6.00 
2.Madame Tussude Museum พิพิธภัณฑหุนขี้ผึ้งมาดามทูโซ 36 9.00 
3. British Museum พิพิธภัณฑแหงชาต ิ   22 5.50 
4. Roman Bath บอนํ้าโรมัน  54 13.50 
5. Manchester United Stadium สนามกีฬาโอลดแทรฟฟอรด 46 11.50 
6. Tower Of London หอคอยลอนดอน 49 12.25 
7. Shakespeare’s Birthplace บานเกิดเชคสเปยร  37 9.25 
8. Edinburgh Castle ปราสาทเอดินเบอระ   24 6.00 
9. York ministry ปราสาทเมืองยอรค  23 5.75 
10. Lake Windermereทะเลสาบวินเดอรเมียร  16 4.00 
11. Buckingham Palace พระราชวังบคัก้ิงแฮม 15 3.75 
12. Windsor castle ปราสาทวินดเซอร 10 2.50 
13. อ่ืนๆอาทิเชน ดูกีฬาฟุตบอล 44 11.00 
      รวม 400 100.00 
แหลงชอปปงที่ชื่นชอบ   
1. Harrods หางสรรพสินคาแฮรรอด 82 20.50 
2. Mark & Spencer หางสรรพสินคามารคแอนดสเปนเซอร 44 11.00 
3. Harvey Nicole หางสรรพสินคาฮารวยีนิโคล 36 9.00 
4. Bicester Village หมูบานบีซิสเตอร   74 18.50 
5. Oxford Street ถนนออกซฟอรด    64 16.00 
6. Selfridges Department Store หางสรรพสินคาเซลลฟริจิดส 17 4.25 
7. Souvenir Shop รานขายของที่ระลึก 83 20.75 
      รวม 400 100.00 
ส่ิงที่ประทับใจมากที่สุด   
1. สถานที่ทองเท่ียว  113 28.25 
2. ความสะดวกสบายดานการเดินทาง  57 14.25 
3. ความสะดวกสบายดานโรงแรม/ที่พัก  64 16.00 
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ตาราง 11 (ตอ) 
 

  

ลักษณะพฤติกรรมการทองเที่ยว 
ในสหราชอาณาจักรของนักทองเที่ยวชาวไทย 

จํานวน (คน) รอยละ 

4. แหลงชอบปง  74 18.50 
5. วิถีชีวติของคนในทองถิน่ 32 8.00 
6. ความหลากหลายดานอาหารการกิน  17 4.25 
7. ความงายในการสื่อสารกับคนในทองถิน่ 43 10.75 
      รวม 400 100.00 
ส่ิงใดที่เปนอุปสรรคที่สําคัญตอการเดินทาง   
1. ภาษาและวัฒนธรรม 21 5.25 
2. คาครองชีพสูง 74 18.50 
3. รสชาติของอาหารไมถูกปาก  69 17.25 
4. ขั้นตอนการดําเนินเอกสารขอ VISA 82 20.50 
5. สินคาราคาแพง 74 18.50 
6. อัตราแลกเปลี่ยนสูง 64 16.00 
7. ขอมูลขาวสารการเดินทางไมเพียงพอ 16 4.00 
      รวม 400 100.00 
สถานที่พักแบบใดที่เลือกไปพักสําหรับการเดินทาง   
1. โรงแรมระดับ 1-2 ดาว 74 18.50 
2. โรงแรมระดับ 3-4 ดาว 98 24.50 
3. โรงแรมระดับ 5 ดาว 46 11.50 
4. เบดแอนดเบรคฟาสท 63 15.75 
5. เกสทเฮาส / อพารทเมนท  74 18.50 
6. บานเพ่ือน / ญาติ 45 11.25 
      รวม 400 100.00 
รูปแบบการทองเที่ยวแบบใดที่ชอบมากที่สุด   
1. ทองเท่ียวแบบสุดคุมไปไดหลายท่ีในทริปเดียว 88 22.00 
2. ทองเท่ียวแบบสบายๆโปรแกรมไมแนนเกินไป 105 26.25 
3. ทองเท่ียวแบบอยูแตละสถานท่ีนานๆ เพ่ือชื่นชมสถานที่ทองเท่ียว
อยางเต็มท่ี 

124 31.00 

4. ทองเท่ียวตามความสะดวกไมกําหนดโปรแกรมท่ีแนนอน 83 20.75 
      รวม 400 100.00 
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 จากตาราง 11 ผลการวิเคราะหลักษณะพฤติกรรมการทองเที่ยวในสหราชอาณาจักรของ
นักทองเท่ียวชาวไทย มีจํานวน 400 คน มีรายละเอียดดังน้ี 

 สถานที่ชื่นชอบในการทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมี
สถานที่ชื่นชอบมากที่สุด ไดแก Roman Bath บอนํ้าโรมัน มีจํานวน 54 คน คดิเปนรอยละ 13.50 
รองลงมา Tower Of London หอคอยลอนดอน มีจํานวน 49 คน คิดเปนรอยละ 12.25  ถัดมาคือ 
Manchester United Stadium สนามกีฬาโอลดแทรฟฟอรด มีจํานวน 46 คน คดิเปนรอยละ 11.50  
ถัดมา อ่ืนๆอาทิเชน ดูกีฬาฟุตบอล มีจํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 11.00 ถัดมา Shakespeare’s 
Birthplace บานเกิดเชคสเปยร มีจํานวน 37 คน คิดเปนรอยละ 9.25 ถัดมา Madame Tussude 
Museum พิพิธภัณฑหุนขี้ผึง้มาดามทูโซ มีจํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 9.00  ถัดมา Edinburgh 
Castle ปราสาทเอดินเบอรและ Stonehenge สโตนเฮนจ มีจํานวน 24 คนเทากัน คิดเปนรอยละ 
6.00  ถัดมา York ministry ปราสาทเมืองยอรค มีจํานวน 23 คน คดิเปนรอยละ 5.75 ถัดมา British 
Museum พิพิธภัณฑแหงชาต ิ มีจํานวน 22 คน คิดเปนรอยละ 5.50 ถัดมา  Lake Windermere 
ทะเลสาบวินเดอรเมียรมีจํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 4.00  ถัดมา Buckingham Palace 
พระราชวังบคัก้ิงแฮม มีจํานวน 15 คน คดิเปนรอยละ 3.75 และ Windsor castle ปราสาทวินดเซอร 
มีจํานวน 10 คน คิดเปนรอยละ 2.50 ตามลําดับ 
 แหลงชอปปงที่ชื่นชอบ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีแหลงชอบปงที่ชื่นชอบมากที่สุด 
คอื Souvenir Shop รานขายของที่ระลึก มีจํานวน 83 คน คิดเปนรอยละ 20.75 รองลงมาไดแก 
Harrods หางสรรพสินคาแฮรรอด มีจํานวน 82 คน คดิเปนรอยละ 20.50 ถัดมา Bicester Village 
หมูบานบีซิสเตอร มีจํานวน 74 คน คิดเปนรอยละ 18.50 ถัดมา Oxford Street ถนนออกซฟอรด  มี
จํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 16.00 ถัดมา Mark & Spencer หางสรรพสินคามารคแอนดสเปน
เซอร มีจํานวน 44 คน คิดเปนรอยละ 11.00 ถัดมา Harvey Nicole หางสรรพสินคาฮารวียนิโคล มี
จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 9.00 และ Selfridges Department Store หางสรรพสินคาเซลล      
ฟริจิดส มีจํานวน 17 คน คดิเปนรอยละ 4.25 ตามลําดับ 
 ส่ิงที่ประทับใจมากที่สุด ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสิ่งที่ประทับใจมากที่สุด คือ 
สถานที่ทองเที่ยว มีจํานวน 113 คน คิดเปนรอยละ 28.25 รองลงมา แหลงชอบปง มีจํานวน 74 คน 
คิดเปนรอยละ 18.50 ถัดมา ความสะดวกสบายดานโรงแรม/ที่พัก มีจํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 
16.00 ถัดมา ความสะดวกสบายดานการเดินทาง มีจํานวน 57 คน คิดเปนรอยละ 14.25 ถัดมา 
ความงายในการสื่อสารกับคนในทองถิ่น มีจํานวน 43 คน คิดเปนรอยละ 10.75 ถัดมา วิถีชีวติของ
คนในทองถิ่น มีจํานวน 32 คน คิดเปนรอยละ 8.00 และ ความหลากหลายดานอาหารการกิน มี
จํานวน 17 คน คิดเปนรอยละ 4.25 ตามลําดับ 
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 ส่ิงใดที่เปนอุปสรรคที่สําคัญตอการเดินทาง ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีปจจัยที่
เปนอุปสรรคที่สําคัญตอการเดินทางมากที่สุดคือปจจัย ขั้นตอนการดําเนินเอกสารขอ VISA มี
จํานวน 82 คน คิดเปนรอยละ 20.50 รองลงมาปจจัย คาครองชีพสูงและสินคาราคาแพง มีจํานวน 
74 คนเทากัน คิดเปนรอยละ 18.50 ถัดมาปจจัย รสชาติของอาหารไมถูกปาก มีจํานวน 69 คน คิด
เปนรอยละ 17.25 ถัดมาปจจัย อัตราแลกเปลี่ยนสูง มีจํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 16.00 ถดัมา
ปจจัย ภาษาและวัฒนธรรม มีจํานวน 21 คน คิดเปนรอยละ 5.25 และปจจัย ขอมูลขาวสารการ
เดินทางไมเพียงพอ มีจํานวน 16 คน คิดเปนรอยละ 4 ตามลําดับ 
 สถานที่พักแบบใดที่เลือกไปพักสําหรับการเดินทาง ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ
เลือกสถานทีพั่กรูปแบบใดมากที่สุด โรงแรมระดับ 3-4 ดาว มีจํานวน 98 คน คดิเปนรอยละ 24.50 
รองลงมาคือ โรงแรมระดับ 1-2 ดาวและเกสทเฮาส/อพารทเมนท มีจํานวน 74 คนเทากัน คิดเปน
รอยละ 18.50 ถัดมา เบดแอนดเบรคฟาสท มีจํานวน 63 คน คิดเปนรอยละ 15.75 ถัดมา โรงแรม
ระดับ 5 ดาว มีจํานวน 46 คน คิดเปนรอยละ 11.50 และบานเพ่ือน/ญาต ิมีจํานวน 45 คน คิดเปน
รอยละ 11.25 
 รูปแบบการทองเที่ยวแบบใดที่ชอบมากที่สุด ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรูปแบบ
การทองเท่ียวมากที่สุด คือ ทองเท่ียวแบบอยูแตละสถานที่นานๆ เพ่ือชื่นชมสถานที่ทองเท่ียวอยาง
เต็มที่ มีจํานวน 124 คน คิดเปนรอยละ 31.00 รองลงมาคือ ทองเท่ียวแบบสบายๆโปรแกรมไมแนน
เกินไป มีจํานวน 105 คน คิดเปนรอยละ 26.25 ถัดมาคือ ทองเท่ียวแบบสุดคุมไปไดหลายที่ในทริป
เดียว มีจํานวน 88 คน คดิเปนรอยละ 22.00 และทองเที่ยวตามความสะดวกไมกําหนดโปรแกรมที่
แนนอน มีจํานวน 83 คน คิดเปนรอยละ 20.75 ตามลาํดับ 
 
ตอนที่ 6 การวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมานเพ่ือทดสอบสมมติฐาน ไดแก 
 
สมมติฐานขอที่ 1. ลูกคาที่มีขอมูลดานสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ ระดับ
การศึกษาและรายได แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร
แตกตางกัน 
 
 เพศ 
 สมมติฐานที่ 1.1 เพศ แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักรแตกตางกัน 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 
 H0 : เพศ แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร ไม
แตกตางกัน 
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 H1 : เพศ แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร 
แตกตางกัน 
 สําหรับสถิตทิีใ่ชในการวิเคราะห จะใชการทดสอบคา t โดยใชกลุมตวัอยางทั้งสองกลุมเปน
อิสระกัน (Independent t-test) ใชระดับความเชื่อม่ัน 95% ดังน้ัน จะปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ 2-tailed Prob. (p) มีคานอยกวา .05 โดยจะทําการ
ตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอนโดยใช Levene’s test ซ่ึงตั้งสมมติฐาน ดังน้ี 
 H0 : ความแปรปรวนของเพศชายและหญงิ ไมแตกตางกัน 
 H1 : ความแปรปรวนของเพศชายและหญงิ แตกตางกัน 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% จะปฏิเสธสมมตฐิานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอคา Prob. (p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบแสดงดัง
ตาราง 12 
 
ตาราง 12  แสดงการทดสอบคาแปรปรวนของแตละกลุมเพศ โดยใช Levene test 
 

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน Levene's test for Equality of Variances 

สหราชอาณาจักร F Prob. 

1. จํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร .010 .921 
2. คาใชจายทัง้หมดในการทองเท่ียวตอคร้ัง .882 .365 
3. ระยะเวลารวมในการทองเท่ียวแตละคร้ัง 1.446 .230 

 
 จากตาราง 12 ผลการทดสอบความแปรปรวนแตละกลุมเพศ พบวา พฤตกิรรมการ
ตัดสินใจเลือกทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร จํานวนครั้งที่เคยทองเทีย่วในสหราชอาณาจักร คาใชจาย
ทั้งหมดในการทองเที่ยวตอคร้ังและระยะเวลารวมในการทองเที่ยวแตละคร้ัง ของผูตอบแบบสอบถาม มี
คา Prob. เทากับ 0.921, 0.365, 0.230 ตามลําดับ ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก 
(H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา คาความแปรปรวนของเพศชายและเพศหญงิไม
แตกตางกัน และเม่ือใชการทดสอบคา t กรณีคาความแปรปรวนไมแตกตางกัน ใช t-test กรณี 
Equal Variances Assumed ผลการทดสอบสมมติฐานแสดงดังตาราง 13 
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ตาราง 13 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน 
      สหราชอาณาจักรโดยรวม จําแนกตามเพศ 
 

t-test for Equality of Means พฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร เพศ n  S.D t df Prob. 

1. จํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักร 

ชาย 146 3.89 .851 -1.148 398 .252 

Equal Variances Assumed หญิง 254 3.99 .767    

2. คาใชจายท้ังหมดในการทองเที่ยวตอครั้ง ชาย 146 4.13 .548 -.656 398 .512 
Equal Variances Assumed หญิง 254 4.17 .576    
3. ระยะเวลารวมในการทองเท่ียวแตละคร้ัง ชาย 146 4.32 .524 1.279 398 .202 
Equal Variances Assumed หญิง 254 4.39 .527    

 
 จากตาราง 13 ผลการวิเคราะหความแตกตางของพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกทองเท่ียว
ในสหราชอาณาจักรโดยรวม พบวา จํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร คาใชจาย
ทั้งหมดในการทองเที่ยวตอคร้ัง และระยะเวลารวมในการทองเที่ยวแตละคร้ัง ของผูตอบแบบสอบถาม มี
คา  Prob. เทากับ 0.252, 0.512, 0.202 ตามลําดับ ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก 
(H0) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) เพศของผูที่ตอบแบบสอบถามที่ แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรในดานจํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร 
คาใชจายทั้งหมดในการทองเท่ียวตอครั้ง และระยะเวลารวมในการทองเท่ียวแตละครั้ง ไมแตกตาง
กัน   ที่ระดับนัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
 
 อายุ 
 สมมติฐานที่ 1.2 อายุที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวในหราชอาณาจักร
แตกตางกัน 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 
 H0: อายุที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรไม
แตกตางกัน 
 H1: อายุที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร
แตกตางกัน 
 
 
 



 
 

 

109 

 

 สําหรับสถิตทิีใ่ชในการวิเคราะห จะใชทดสอบดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว 
(One way ANOVA of variance: One way ANOVA) การทดสอบสมมติฐานใชระดับความเชื่อม่ัน 
95% โดยทําการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุมกอน ถาความแปรปรวนแตละกลุมเทากัน ให
ทดสอบสมมตฐิานจากตาราง F-test และถาคาความแปรปรวนแตละกลุมไมเทากัน ใหทดสอบ
สมมติฐานจากตาราง Brown-Fosrythe test ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางหนึ่งคูที่แตกตางกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) 
โดยใชวธิีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวา
คาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันที่ระดับนัยสาํคัญทางสถติ ิ0.05 

โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใชวธิี Levene test ซ่ึง
ตั้งสมมติฐาน ดังน้ี 

 H0 : ความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน 
 H1 : ความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% จะปฏิเสธสมมตฐิานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอคา Prob. (p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบแสดงดัง
ตาราง 14 
 
ตาราง 14 แสดงการทดสอบคาแปรปรวนของแตละกลุมอายุ โดยใช Levene test 
 

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยว Levene test df1  df2  Prob. 

ในสหราชอาณาจักร     

1. จํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักร 

11.141** 3 396 .000 

2. คาใชจายทัง้หมดในการทองเท่ียวตอครั้ง 8.944** 3 396 .000 

3. ระยะเวลารวมในการทองเท่ียวแตละคร้ัง 4.682** 3 396 .003 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 14 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมอายุ พบวา จํานวนคร้ังที่
เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร คาใชจายทั้งหมดในการทองเท่ียวตอครั้ง และระยะเวลารวมใน
การทองเท่ียวแตละคร้ัง ของผูตอบแบบสอบถาม มีคา Prob. เทากับ 0.000, 0.000, 0.003 ซ่ึงมีคา
นอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คา
ความแปรปรวนของแตละกลุมไมอายุเทากัน จึงใชสถิติ Brown-Fosrythe test ในการทดสอบ
สมมติฐาน 
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ตาราง 15 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน 
      สหราชอาณาจักรโดยรวม จําแนกตามอายุ 
 

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร 

Brown 
Forsythe 

test 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Prob. 

1. จํานวนครั้งที่เคยทองเทีย่วใน
สหราชอาณาจักร 

.635*  3 184.491 .031 

2. คาใชจายท้ังหมดในการทองเที่ยวตอครั้ง 2.684  3 305.320 .067 

3. ระยะเวลารวมในการทองเท่ียวแตละคร้ัง 1.742  2 59.296 .184 

 
* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 

 
 จากตาราง 15 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของพฤตกิรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน
สหราชอาณาจักรโดยรวม ของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอายุ โดยใชสถิติ Brown-Fosrythe 
test พบวา ดานจํานวนครั้งที่เคยทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร มีคา  Prob. เทากับ 0.031 ซ่ึง    
นอยกวา 0.05 น่ันคือ ปฏเิสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา   
อายุของผูที่ตอบแบบสอบถามที่แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน
สหราชอาณาจักรในปจจัย “จํานวนครั้งที่เคยทองเทีย่วในสหราชอาณาจักร ” แตกตางกัน อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 คาใชจายทั้งหมดในการทองเที่ยวตอครั้ง และระยะเวลารวมในการทองเท่ียวแตละคร้ัง 
ของผูตอบแบบสอบถาม มีคา  Prob. เทากับ 0.067, 0.184 ตามลําดับ ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ 
ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) อายุของผูที่ตอบแบบสอบถามที่ แตกตางกัน 
มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวในสหราชอาณาจักรในแตละปจจัย ไมแตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.05  
 ดังน้ันผูวิจัย จึงไดนําผลการวิเคราะหไปเปรียบเทยีบเชงิซอน (Multiple Comparisons) 
โดยใชวธิีทดสอบแบบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือหาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ผลการวิเคราะหดังตาราง 16 
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ตาราง 16 แสดงผลเปรียบเทียบเชิงซอนความแตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน 
      สหราชอาณาจักรโดยรวม ปจจัย “จํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร”   จําแนกตาม 
     อายุ ใชวธิีแบบ Dunnett’s T3 
 

อายุ  ต่ํากวาหรือ
เทากับ 25 ป 

อายุ 26-40 ป อายุ 41-55 ป อายุ 56 ปขึ้นไป 

  4.34 4.53 4.55 4.50 

ต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป 4.34 - -0.19* -0.21 -0.16 
   (.046) (.542) (.772) 

อายุ 26-40 ป 4.53 - - -0.02** 0.03 
    (.002) (.221) 

อายุ 41-55 ป 4.55 - - - 0.05 
     (.314) 

อายุ 56 ปขึ้นไป 4.50 - - - - 
      

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 

 
 จากตาราง 16 ผลการเปรยีบเทียบเชิงซอนความแตกตางของพฤตกิรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรโดยรวม ปจจัย “จํานวนครั้งทีเ่คยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร”   
จําแนกตามอายุ ใชวิธีแบบ Dunnett’s T3 พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีชวงอายุต่ํากวาหรือเทากับ 
25 ปกับผูตอบแบบสอบถามที่มีชวงอายุ 26-40 ป มีคา Prob. เทากับ 0.046 ซ่ึงนอยกวา 0.05 
หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับชวงอายุต่ํากวาหรือเทากับ 25 ปมีพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรโดยรวม ปจจัย “จํานวนครั้งที่เคยทองเที่ยวใน”   แตกตางเปน
รายคูกับผูตอบแบบสอบถามที่มีชวงอายุ 26-40 ป อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.05 โดยที่ 
ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับชวงอายตุ่ํากวาหรือเทากับ 25 ป มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักรโดยรวมปจจัย “จํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร”    
นอยกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีชวงอายุ 26-40 ป โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.19 ผูตอบ
แบบสอบถามที่มีชวงอายุ 26-40 ป กับผูตอบแบบสอบถามที่มีชวงอายุ 41-55 ป มีคา Prob. เทากับ 
0.002 ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับชวงอายุ 26-40 ป มีพฤตกิรรม
การตัดสินใจเลือกทองเที่ยวในสหราชอาณาจักรโดยรวม ปจจัย “จํานวนครั้งที่เคยทองเที่ยวใน
สหราชอาณาจักร”  แตกตางเปนรายคูกับผูตอบแบบสอบถามที่มีชวงอายุ 41-55 ป อยางมีนัยสําคัญ
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ทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 โดยที่ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับชวงอายุ 26-40 ป มีพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักรโดยรวมปจจัย “จํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร“   
นอยกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีชวงอายุ 41-55 ป โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.02 สวนคูอ่ืนๆ ไม
พบความแตกตางกันอยางนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 สถานภาพ 
 สมมติฐานที่ 1.3 สถานภาพที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักรแตกตางกัน 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 
 H0: สถานภาพที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร
ไมแตกตางกัน 
 H1: สถานภาพที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร
แตกตางกัน 
 สําหรับสถิตทิีใ่ชในการวิเคราะห จะใชทดสอบดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว 
(One way ANOVA of variance: One way ANOVA) การทดสอบสมมติฐานใชระดับความเชื่อม่ัน 
95% โดยทําการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุมกอน ถาความแปรปรวนแตละกลุมเทากัน ให
ทดสอบสมมตฐิานจากตาราง F-test และถาคาความแปรปรวนแตละกลุมไมเทากัน ใหทดสอบ
สมมติฐานจากตาราง Brown-Fosrythe test ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางหนึ่งคูที่แตกตางกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) 
โดยใชวธิีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวา
คาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันที่ระดับนัยสาํคัญทางสถติ ิ0.05 
 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใชวธิี Levene test ซ่ึง
ตั้งสมมติฐาน ดังน้ี 
 H0 : ความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน 
 H1 : ความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% จะปฏิเสธสมมตฐิานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอคา Prob. (p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบแสดงดัง
ตาราง 17 
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ตาราง 17 แสดงการทดสอบคาแปรปรวนของแตละกลุมสถานภาพ โดยใช Levene test 
 

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน 
สหราชอาณาจักร 

Levene 
test 

df1  df2  Prob. 

     
1.จํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร  1.974 2 397 .140 

2. คาใชจายท้ังหมดในการทองเที่ยวตอครั้ง 2.021 2 397 .134 

3. ระยะเวลารวมในการทองเท่ียวแตละคร้ัง 2.993 2 397 .051 

รวม 3.247 2 397 .067 

 

 จากตาราง 17 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมสถานภาพ พบวา 
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรโดยรวม จํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักร คาใชจายทั้งหมดในการทองเท่ียวตอครั้ง และระยะเวลารวมในการทองเที่ยวแตละ
คร้ัง ของผูตอบแบบสอบถาม มีคา Prob. เทากับ 0.067, 0.140, 0.134, 0.051 ซ่ึงมีคามากกวา 
0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) และปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คาความ
แปรปรวนของแตละกลุมสถานภาพเทากัน จึงใชสถิติ Ftest ในการทดสอบสมมติฐาน 
 

ตาราง 18 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน   
      สหราชอาณาจักรโดยรวม จําแนกตามสถานภาพ 
 

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร 

แหลงความ
แปรปรวน 

SS df MS F-ratio Prob. 

1. จํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักร 

ระหวางกลุม 
1.182 2 .591 1.953 .143 

 ภายในกลุม 120.184 397 .303   

 รวม 121.366 399    

2. คาใชจายท้ังหมดในการทองเที่ยวตอครั้ง ระหวางกลุม 3.033 2 1.516 2.304 .101 

 ภายในกลุม 261.336 397 .658   

 รวม 264.369 399    

3. ระยะเวลารวมในการทองเท่ียวแตละคร้ัง ระหวางกลุม 5.644 2 2.822 5.235** .006 

 ภายในกลุม 213.989 397 .539   

 รวม 219.633 399    

 

** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
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 จากตาราง 18 ผลการเปรยีบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกทองเท่ียว
ในสหราชอาณาจักรโดยรวม ของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามสถานภาพ โดยใชสถิต ิ F-test 
พบวา ดานจํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร และคาใชจายทั้งหมดในการทองเท่ียวตอ
คร้ัง มีคา  Prob. เทากับ 0.143, 0.101 ตามลําดับ ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก 
(H0) และปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) หมายความวา สถานภาพของผูที่ตอบแบบสอบถามที่แตกตาง
กัน มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวในสหราชอาณาจักรในปจจัย “จํานวนครั้งที่เคย
ทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร” และ “คาใชจายทั้งหมดในการทองเท่ียวตอครั้ง” ไมแตกตางกัน อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 
 สวนในปจจัย “ระยะเวลารวมในการทองเที่ยวแตละครั้ง” ของผูตอบแบบสอบถาม มีคา  
Prob. เทากับ 0.006 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) สถานภาพของผูที่ตอบแบบสอบถามที่ แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร ในปจจัย “ระยะเวลารวมในการทองเที่ยวแตละคร้ัง” แตกตางกัน   ที่
ระดับนัยสําคญัทางสถิติ 0.01 
 ดังน้ันผูวิจัย จึงไดนําผลการวิเคราะหไปเปรียบเทยีบเชงิซอน (Multiple Comparisons) 
โดยใชวธิีทดสอบแบบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD)เพ่ือหาคาเฉลี่ยคูใดบาง
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 ผลการวิเคราะหดังตาราง 18 
 
ตาราง 19 แสดงผลเปรียบเทียบเชิงซอนความแตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน 
       สหราชอาณาจักร ปจจัย “ระยะเวลารวมในการทองเที่ยวแตละครั้ง”  จําแนกตามสถานภาพ ใช  
      วิธีแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) 
 

สถานภาพ  โสด สมรส/อยู
ดวยกัน 

หยาราง/หมาย/
แยกกันอยู 

  4.31 4.47 4.34 

โสด 4.31 - -.16** -.03 
   (.007) (.992) 

สมรส/อยูดวยกัน 4.47 - - 0.13 
    (.683) 

หยาราง/หมาย/แยกกันอยู 4.34 - - - 
     

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
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 จากตาราง 19 ผลการเปรยีบเทียบเชิงซอนความแตกตางของพฤตกิรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร ปจจัย “ระยะเวลารวมในการทองเท่ียวแตละคร้ัง” จําแนกตาม
สถานภาพ ใชวิธีแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD)  พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่
มีสถานภาพโสด กับผูตอบแบบสอบถามที่มีสถานภาพ สมรส/อยูดวยกัน มีคา Prob. เทากับ 0.007 
ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีสถานภาพโสด มีพฤตกิรรมการตัดสินใจ
เลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรโดยรวม แตกตางเปนรายคูกับผูตอบแบบสอบถามที่มีสถานภาพ 
สมรส/อยูดวยกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยที่ ผูตอบแบบสอบถามที่มีสถานภาพ
โสด มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “ระยะเวลารวมในการ
ทองเท่ียวแตละครั้ง” นอยกวาผูตอบแบบสอบถามทีมี่สถานภาพ สมรส/อยูดวยกัน โดยมีผลตาง
คาเฉลี่ยเทากับ 0.16 สวนคูอ่ืนๆ ไมพบความแตกตางกันอยางนัยสําคญัทางสถติทิี่ระดับ 0.05 
 
 ระดับการศึกษา 
 สมมติฐานที่ 1.4 ระดับการศึกษาท่ีแตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยว
ในสหราชอาณาจักรแตกตางกัน 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 
 H0: ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักรไมแตกตางกัน 
 H1: ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักรแตกตางกัน 
 สําหรับสถิตทิีใ่ชในการวิเคราะห จะใชทดสอบดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว 
(One way ANOVA of variance: One way ANOVA) การทดสอบสมมติฐานใชระดับความเชื่อม่ัน 
95% โดยทําการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุมกอน ถาความแปรปรวนแตละกลุมเทากัน ให
ทดสอบสมมตฐิานจากตาราง F-test และถาคาความแปรปรวนแตละกลุมไมเทากัน ใหทดสอบ
สมมติฐานจากตาราง Brown-Fosrythe test ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางหนึ่งคูที่แตกตางกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) 
โดยใชวธิีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวา
คาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันที่ระดับนัยสาํคัญทางสถติ ิ0.05 
 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใชวธิี Levene test ซ่ึง
ตั้งสมมติฐาน ดังน้ี 
 H0 : ความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน 
 H1 : ความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน 
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 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% จะปฏิเสธสมมตฐิานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอคา Prob. (p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบแสดงดัง
ตาราง 20 
 
ตาราง 20 แสดงการทดสอบคาแปรปรวนของแตละกลุมระดับการศึกษา โดยใช Levene test 
 

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน 
สหราชอาณาจักร 

Levene 
test 

df1  df2  Prob. 

1. จํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร 18.311** 2 397 .000 

2. คาใชจายท้ังหมดในการทองเที่ยวตอครั้ง 12.196** 2 397 .000 

3. ระยะเวลารวมในการทองเท่ียวแตละคร้ัง 6.861** 2 397 .001 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 20 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมการศึกษา พบวา พฤติกรรม
การตัดสินใจเลือกทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร ดานจํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร 
คาใชจายทั้งหมดในการทองเท่ียวตอครั้ง และระยะเวลารวมในการทองเที่ยวแตละครั้ง ของผูตอบ
แบบสอบถาม มีคา Prob. เทากับ  0.000, 0.000, 0.001 ซ่ึงมีคานอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา คาความแปรปรวนของแตละ
กลุมระดับการศึกษาไมเทากัน จึงใชสถิต ิBrown-Fosrythe test ในการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 21 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน   
      สหราชอาณาจักรโดยรวม จําแนกตามระดับการศกึษา 
 

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร 

Brown 
Forsythe 

test 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Prob. 

1.จํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักร  

5.667**  2 149.858 .004 

2. คาใชจายท้ังหมดในการทองเที่ยวตอครั้ง 6.004**  2 138.973 .003 

3. ระยะเวลารวมในการทองเท่ียวแตละคร้ัง .920  2 182.346 .401 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
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 จากตาราง 21 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของพฤตกิรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน
สหราชอาณาจักรโดยรวม ของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามระดับการศึกษา โดยใชสถิติ Brown-
Fosrythe test พบวา ดานจํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร คาใชจายทั้งหมดในการ
ทองเท่ียวตอครั้ง มีคา  Prob. เทากับ 0.004, 0.003 ตามลําดับ ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา สถานภาพของผูที่ตอบ
แบบสอบถามที่แตกตางกัน มีผลตอพฤตกิรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรในแต
ละปจจัย แตกตางกัน อยางนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 สวนระยะเวลารวมในการทองเท่ียวแตละคร้ัง ของผูตอบแบบสอบถาม มีคา  Prob. เทากับ 
0.401 ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ปฏเิสธสมมตฐิานรอง (H1) ระดับ
การศึกษาของผูที่ตอบแบบสอบถามที่ แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักรในปจจัย “สวนระยะเวลารวมในการทองเท่ียวแตละคร้ัง” ไมแตกตางกัน   ที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
 ดังน้ันผูวิจัย จึงไดนําผลการวิเคราะหไปเปรียบเทยีบเชงิซอน (Multiple Comparisons) 
โดยใชวธิีทดสอบแบบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือหาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ผลการวเิคราะหดังตาราง 22 
 
ตาราง 22 แสดงผลเปรียบเทียบเชิงซอนความแตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน 
        สหราชอาณาจักร ปจจัย “จํานวนครัง้ที่เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร” จําแนกตามระดับ 
      การศึกษา ใชวิธีแบบ Dunnett’s T3 
 

ระดับการศึกษา  ต่ํากวา
ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี สูงกวา 
ปริญญาตรี 

  4.02 4.44 4.30 

ต่ํากวาปริญญาตร ี 4.02 - -.42* -.28** 
   (.012) (.000) 

ปริญญาตรี 4.44 - - .14** 
    (.003) 

สูงกวาปริญญาตร ี 4.30 - - - 
     

 

** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
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 จากตาราง 22 ผลการเปรยีบเทียบเชิงซอนความแตกตางของพฤตกิรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร ปจจัย “จํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร” จําแนกตาม
ระดับการศึกษา ใชวิธีแบบ Dunnett’s T3 พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษา ต่ํากวา
ปริญญาตรี กับผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษา ปริญญาตรี มีคา Prob. เทากับ 0.012 ซ่ึง
นอยกวา 0.05 หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษา ต่ํากวาปริญญาตรี มี
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร ปจจัย “จํานวนครัง้ที่เคยทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักร”  แตกตางเปนรายคูกับผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษา ปริญญาตรี อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 โดยที่ ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษา ต่ํากวาปริญญาตรี มี
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “จํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักร” นอยกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษา ปริญญาตรี โดยมีผลตาง
คาเฉลี่ยเทากับ 0.42 
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษา ต่ํากวาปริญญาตรี กับผูตอบแบบสอบถามที่มี
ระดับการศึกษา สูงกวาปริญญาตรี มีคา Prob. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวา 
ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษา ต่ํากวาปริญญาตรี มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยว
ในสหราชอาณาจักร ปจจัย “จํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร”  แตกตางเปนรายคูกับ
ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาสงูกวาปริญญาตรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
โดยที่ผูตอบแบบสอบถามทีมี่ระดับการศกึษา ต่ํากวาปริญญาตรี มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร ปจจัย “จํานวนครั้งที่เคยทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร”  นอยกวา
ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษา สูงกวาปริญญาตรี โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.28 
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษา ปริญญาตรี กับผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับ
การศึกษา สูงกวาปริญญาตรี มีคา Prob. เทากับ 0.003 ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวา ผูตอบ
แบบสอบถามที่มีระดับการศกึษาปรญิญาตรี มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร 
ปจจัย “จํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร”  แตกตางเปนรายคูกับผูตอบแบบสอบถามที่
มีระดับการศกึษา สูงกวาปริญญาตรี อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 โดยที่ ผูตอบ
แบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน สหราชอาณาจักร 
ปจจัย “จํานวนครั้งที่เคยทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร” สูงกวาผูตอบแบบสอบถามทีมี่ระดับการศึกษา 
สูงกวาปริญญาตรี โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.14 
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ตาราง 23 แสดงผลเปรียบเทียบเชิงซอนความแตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน 
       สหราชอาณาจักร ปจจัย “คาใชจายทั้งหมดในการทองเท่ียวตอครั้ง” จําแนกตามระดับการศึกษา  
     ใชวิธีแบบ Dunnett’s T3 
 

ระดับการศึกษา  ต่ํากวา
ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี สูงกวา 
ปริญญาตรี 

  4.35 4.62 4.45 

ต่ํากวาปริญญาตร ี 4.35 - -.27* -.10** 
   (.029) (.006) 

ปริญญาตรี 4.62 - - .17 
    (.412) 

สูงกวาปริญญาตร ี 4.45 - - - 
     

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 

 
 จากตาราง 23 ผลการเปรยีบเทียบเชิงซอนความแตกตางของพฤตกิรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร ปจจัย “คาใชจายทั้งหมดในการทองเท่ียวตอครั้ง” จําแนกตามระดับ
การศึกษา ใชวิธีแบบ Dunnett’s T3 พบวา ผูตอบแบบสอบถามทีมี่ระดับการศกึษา ต่ํากวาปริญญา
ตรี กับผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษา ปริญญาตรี มีคา Prob. เทากับ 0.029 ซ่ึงนอยกวา 
0.05 หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษา ต่ํากวาปริญญาตรี มีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร ปจจัย “คาใชจายทั้งหมดในการทองเท่ียวตอครั้ง” 
แตกตางเปนรายคูกับผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษา ปริญญาตรี อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.05 โดยที่ ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษา ต่ํากวาปริญญาตรี มีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “คาใชจายทั้งหมดในการทองเท่ียวตอครั้ง”  
นอยกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษา ปริญญาตรี โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.27 
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษา ต่ํากวาปริญญาตรี กับผูตอบแบบสอบถามที่มี
ระดับการศึกษา สูงกวาปริญญาตรี มีคา Prob. เทากับ 0.006 ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวา 
ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษา ต่ํากวาปริญญาตรี มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยว
ในสหราชอาณาจักร ปจจัย “คาใชจายทั้งหมดในการทองเท่ียวตอครั้ง”  แตกตางเปนรายคูกับผูตอบ
แบบสอบถามที่มีระดับการศึกษา สูงกวาปริญญาตรี อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.01 โดยที่ 
ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษา ต่ํากวาปริญญาตรี มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยว
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ในสหราชอาณาจักร ปจจัย “คาใชจายทั้งหมดในการทองเท่ียวตอครั้ง” นอยกวาผูตอบแบบสอบถาม
ที่มีระดับการศึกษา สูงกวาปริญญาตรี โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.10 
 สวนคูอ่ืนๆ ไมพบความแตกตางกันอยางนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 อาชีพ 
 สมมติฐานที่ 1.5 อาชีพที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักรแตกตางกัน 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 
 H0: อาชีพที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรไม
แตกตางกัน 
 H1: อาชีพที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร
แตกตางกัน 
 สําหรับสถิตทิีใ่ชในการวิเคราะห จะใชทดสอบดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว 
(One way ANOVA of variance: One way ANOVA) การทดสอบสมมติฐานใชระดับความเชื่อม่ัน 
95% โดยทําการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุมกอน ถาความแปรปรวนแตละกลุมเทากัน ให
ทดสอบสมมตฐิานจากตาราง F-test และถาคาความแปรปรวนแตละกลุมไมเทากัน ใหทดสอบ
สมมติฐานจากตาราง Brown-Fosrythe test ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางหนึ่งคูที่แตกตางกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) 
โดยใชวธิีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวา
คาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันที่ระดับนัยสาํคัญทางสถติ ิ0.05 
 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใชวธิี Levene test ซ่ึง
ตั้งสมมติฐาน ดังน้ี 
 H0 : ความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน 
 H1 : ความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% จะปฏิเสธสมมตฐิานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอคา Prob. (p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบแสดงดัง
ตาราง 24 
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ตาราง 24 แสดงการทดสอบคาแปรปรวนของแตละกลุมอาชีพ โดยใช Levene test 
 

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน 
สหราชอาณาจักร 

Levene test df1  df2  Prob. 

1. จํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักร 

7.220** 3 396 .000 

2. คาใชจายท้ังหมดในการทองเที่ยวตอครั้ง 3.689* 3 396 .012 

3. ระยะเวลารวมในการทองเท่ียวแตละคร้ัง 4.555** 3 396 .004 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
* มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 

 
 จากตาราง 24 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมอาชีพ พบวา จํานวนครั้งที่
เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร คาใชจายทั้งหมดในการทองเท่ียวตอครั้ง และระยะเวลารวมใน
การทองเท่ียวแตละคร้ัง ของผูตอบแบบสอบถาม มีคา Prob. เทากับ 0.000, 0.012, 0.004 ซ่ึงมีคา
นอยกวา 0.01 และ 0.05 น่ันคือ ปฏเิสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา คาความแปรปรวนของแตละกลุมอาชีพไมเทากัน จึงใชสถิติ Brown-Fosrythe test 
ในการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 25 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน 
     สหราชอาณาจักรโดยรวม จําแนกตามอาชีพ 
 

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร 

Brown 
Forsythe 

test 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Prob. 

1. จํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักร  

.376  3 175.277 .770 

2. คาใชจายท้ังหมดในการทองเที่ยวตอครั้ง .347  3 189.594 .791 

3. ระยะเวลารวมในการทองเท่ียวแตละคร้ัง 2.207  3 239.544 .088 
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 จากตาราง 25 ผลการเปรยีบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกทองเท่ียว
ในสหราชอาณาจักรโดยรวม ของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอาชีพ โดยใชสถิติ Brown-
Fosrythe test พบวา ดานจํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร คาใชจายทั้งหมดในการ
ทองเท่ียวตอครั้ง ระยะเวลารวมในการทองเท่ียวแตละครั้ง ของผูตอบแบบสอบถาม มีคา  Prob. 
เทากับ 0.770, 0.791, 0.088 ตามลําดับ ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) 
ปฏิเสธสมมตฐิานรอง (H1) อาชีพของผูที่ตอบแบบสอบถามที่ แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรในดานจํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร 
คาใชจายทั้งหมดในการทองเท่ียวตอครั้ง ระยะเวลารวมในการทองเท่ียวแตละคร้ัง ไมแตกตางกัน  
อยางมีนัยสําคัญทางสถติิ ที่ระดับ 0.05  
 
 รายไดสวนตวัตอเดือน 
 สมมติฐานที่ 1.5 รายไดสวนตัวตอเดือนที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรแตกตางกัน 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติไดดังน้ี 
 H0: รายไดสวนตัวตอเดือนที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน     
สหราชอาณาจักรไมแตกตางกัน 
 H1: รายไดสวนตัวตอเดือนที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน 
สหราชอาณาจักรแตกตางกัน 
 สําหรับสถิตทิีใ่ชในการวิเคราะห จะใชทดสอบดวยการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว 
(One way ANOVA of variance: One way ANOVA) การทดสอบสมมติฐานใชระดับความเชื่อม่ัน 
95% โดยทําการทดสอบความแปรปรวนของแตละกลุมกอน ถาความแปรปรวนแตละกลุมเทากัน ให
ทดสอบสมมตฐิานจากตาราง F-test และถาคาความแปรปรวนแตละกลุมไมเทากัน ใหทดสอบ
สมมติฐานจากตาราง Brown-Fosrythe test ซ่ึงจะปฏิเสธสมมติหลัก (H0) และยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) ที่มีคาเฉลี่ยอยางหนึ่งคูที่แตกตางกันจะนําไปเปรียบเทียบเชิงซอน (Multiple Comparison) 
โดยใชวธิีทดสอบแบบ Fisher’s Least Significant Difference (LSD) หรือ Dunnett’s T3 เพ่ือหาวา
คาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกันที่ระดับนัยสาํคัญทางสถติ ิ0.05 
 โดยจะทําการตรวจสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมกอน โดยใชวธิี Levene test ซ่ึง
ตั้งสมมติฐาน ดังน้ี 
 H0 : ความแปรปรวนของแตละกลุมเทากัน 
 H1 : ความแปรปรวนของแตละกลุมไมเทากัน 
 ผลการทดสอบความแปรปรวนโดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% จะปฏิเสธสมมตฐิานหลัก 
(H0) และยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอคา Prob. (p) มีคานอยกวา 0.05 ผลการทดสอบแสดงดัง
ตาราง 26 
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ตาราง 26 แสดงการทดสอบคาแปรปรวนของแตละกลุมรายไดสวนตัวตอเดือน โดยใช Levene test 
 

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน 
สหราชอาณาจักร 

Levene 
test 

df1  df2  Prob. 

     
1. จํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร 8.605** 4 395 .000 

2. คาใชจายท้ังหมดในการทองเที่ยวตอครั้ง 6.771** 4 395 .000 

3. ระยะเวลารวมในการทองเท่ียวแตละคร้ัง 6.491** 4 395 .000 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 26 ผลการทดสอบคาความแปรปรวนของแตละกลุมรายไดสวนตัวตอเดือน 
พบวา จํานวนคร้ังที่เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร คาใชจายทัง้หมดในการทองเท่ียวตอครั้ง และ
ระยะเวลารวมในการทองเทีย่วแตละครั้ง ของผูตอบแบบสอบถาม มีคา Prob. เทากับ 0.000, 0.000, 
0.000 ตามลาํดับ ซ่ึงมีคานอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) และยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา คาความแปรปรวนของแตละกลุมรายไดสวนตวัตอเดือนไมเทากัน จึง
ใชสถติิ Brown-Fosrythe test ในการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 27 แสดงการเปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน 
      สหราชอาณาจักรโดยรวม จําแนกตามรายไดสวนตัวตอเดือน 
 

พฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร 

Brown 
Forsythe 

test 

Levene 
Statistic 

df1 df2 Prob. 

1. จํานวนคร้ังท่ีเคยทองเท่ียวใน       
สหราชอาณาจักร 

10.797**  4 116.493 .000 

2. คาใชจายท้ังหมดในการทองเที่ยวตอครั้ง 1.580  4 123.060 .184 

3. ระยะเวลารวมในการทองเท่ียวแตละคร้ัง 4.760**  4 151.708 .001 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 27 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน
สหราชอาณาจักรโดยรวม ของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรายไดสวนตัวตอเดือน โดยใชสถิติ 
Brown-Fosrythe test พบวา จํานวนครั้งที่เคยทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร ระยะเวลารวมในการ
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ทองเท่ียวแตละคร้ัง ของผูตอบแบบสอบถาม มีคา  Prob. เทากับ 0.000, 0.001 ตามลําดับ ซ่ึงนอย
กวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) รายไดสวนตัวตอเดือนของ
ผูที่ตอบแบบสอบถามที่แตกตางกันมีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร
ดานจํานวนครั้งที่เคยทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร ระยะเวลารวมในการทองเที่ยวแตละครั้ง 
แตกตางกัน  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
 คาใชจายทั้งหมดในการทองเที่ยวตอคร้ัง ของผูตอบแบบสอบถาม มีคา  Prob. เทากับ 
0.184ตามลําดับ ซ่ึงมากกวา 0.05 น่ันคือ ยอมรับสมมติฐานหลัก (H0) ปฏิเสธสมมติฐานรอง (H1) 
อาชีพของผูที่ตอบแบบสอบถามที่ แตกตางกัน มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักรในปจจัย “คาใชจายทัง้หมดในการทองเท่ียวตอครั้ง” ไมแตกตางกัน   ที่ระดับ
นัยสําคัญทางสถิติ 0.05  
 ดังน้ันผูวิจัย จึงไดนําผลการวิเคราะหไปเปรียบเทยีบเชงิซอน (Multiple Comparisons) 
โดยใชวธิีทดสอบแบบแบบ Dunnett’s T3 เพ่ือหาคาเฉลี่ยคูใดบางแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ผลการวิเคราะหดังตาราง 28 
 
ตาราง 28 แสดงผลเปรียบเทียบเชิงซอนความแตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน 
      สหราชอาณาจักร ปจจัย “จํานวนครัง้ที่เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร” จําแนกตามรายได 
     สวนตัวตอเดือน ใชวธิแีบบ Dunnett’s T3 
 

รายไดสวนตวั 
ตอเดือน  

 <= 20,000 20,0001-
30,000 

30,001-
40,000 

40,001-
50,000 

50,000 
บาทขึ้นไป 

  3.81 4.00 4.31 4.41 4.35 

<= 20,000 3.81 - -.19 -.50 -.60 -.54** 
   (.999) (.673) (.318) (.000) 

20,0001-30,000 4.00 - - -.31 -.41 -.35** 
    (.978) (.197) (.000) 

30,001-40,000 4.31 - - - -.10 -.04** 
     (.084) (.000) 

40,001-50,000 4.41 - - - - .06 
      (.966) 

50,000 บาทขึ้นไป 4.35 - - - - - 
       

 

** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 
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 จากตาราง 28 ผลการเปรยีบเทียบเชิงซอนความแตกตางของพฤตกิรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร ปจจัย “จํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร”  จําแนกตาม
รายไดสวนตวัตอเดือน ใชวธิีแบบ Dunnett’s T3 พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดต่ํากวาหรือ
เทากับ 20,000 บาท กับผูตอบแบบสอบถามที่มีรายได 50,000 บาทขึ้นไป มีคา Prob. เทากับ 
0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 20,000 
บาท มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร ปจจัย “จํานวนครั้งที่เคยทองเที่ยว
ในสหราชอาณาจักร” แตกตางเปนรายคูกับผูตอบแบบสอบถามที่มีรายได 50,000 บาทขึ้นไป อยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยที่ ผูตอบแบบสอบถามทีมี่ระดับรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 
20,000 บาท มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร ปจจัย “จํานวนครั้งที่เคย
ทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร”  นอยกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีรายได 50,000 บาทขึ้นไป โดยมี
ผลตางคาเฉลีย่เทากับ 0.54 
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายได 20,001-30,000 บาท กับผูตอบแบบสอบถามที่มีรายได 
50,000 บาทขึ้นไป มีคา Prob. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวา ผูตอบแบบสอบถาม
ที่มีรายได20,001-30,000 บาท มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร ปจจัย 
“จํานวนครั้งทีเ่คยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร” แตกตางเปนรายคูกับผูตอบแบบสอบถามที่มี
รายได 50,000 บาทขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 โดยที่ ผูตอบแบบสอบถามที่มี
ระดับรายได 20,001-30,000 บาท มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร 
ปจจัย “จํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร”  นอยกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีรายได 
50,000 บาทขึ้นไป โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.35 
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายได 30,001-40,000 บาท กับผูตอบแบบสอบถามที่มีรายได 
50,000 บาทขึ้นไป มีคา Prob. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวา ผูตอบแบบสอบถาม
ที่มีรายได30,001-40,000 บาท มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร ปจจัย 
“จํานวนครั้งทีเ่คยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร” แตกตางเปนรายคูกับผูตอบแบบสอบถามที่มี
รายได 50,000 บาทขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถติิที่ระดับ 0.01 โดยที่ ผูตอบแบบสอบถามที่มี
ระดับรายได 30,001-40,000 บาท มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร 
ปจจัย “จํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร”  นอยกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีรายได 
50,000 บาทขึ้นไป โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.04 
 สวนคูอ่ืนๆ ไมพบความแตกตางกันอยางนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
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ตาราง 29 แสดงผลเปรียบเทียบเชิงซอนความแตกตางของพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน 
      สหราชอาณาจักร ปจจัย “ระยะเวลารวมในการทองเที่ยวแตละครั้ง” จําแนกตามรายไดสวนตัว 
     ตอเดือน ใชวธิีแบบ Dunnett’s T3 
 

รายไดสวนตวั 
ตอเดือน 

 <= 20,000 20,0001-
30,000 

30,001-
40,000 

40,001-
50,000 

50,000 
บาทขึ้นไป 

  3.25 3.63 3.91 4.38 4.15 

<= 20,000 3.25 - -.38 -.66** -1.13 -.90** 
   (.054) (.000) (.904) (.000) 

20,0001-30,000 3.63 - - -.28 -.75 -.52** 
    (.216) (.257) (.000) 

30,001-40,000 3.91 - - - -.47 -.24** 
     (.034) (.000) 

40,001-50,000 4.38 - - - - -23 
      (.747) 

50,000 บาทขึ้นไป 4.15 - - - - - 
       

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 

 
 จากตาราง 29 ผลการเปรยีบเทียบเชิงซอนความแตกตางของพฤตกิรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร ปจจัย “ระยะเวลารวมในการทองเท่ียวแตละครั้ง”  จําแนกตามรายได
สวนตวัตอเดือน ใชวธิีแบบ Dunnett’s T3 พบวา ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 
20,000 บาท กับผูตอบแบบสอบถามที่มีรายได 30,001-40,000 บาท มีคา Prob. เทากับ 0.000 ซ่ึง
นอยกวา 0.01 หมายความวา ผูตอบแบบสอบถามทีมี่รายไดต่ํากวาหรือเทากับ 20,000 บาท มี
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร ปจจัย “ระยะเวลารวมในการทองเท่ียวแต
ละครั้ง” แตกตางเปนรายคูกับผูตอบแบบสอบถามที่มีรายได 30,001-40,000 บาท อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 โดยท่ี ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 20,000 บาท มี
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร ปจจัย “ระยะเวลารวมในการทองเท่ียวแต
ละครั้ง นอยกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีรายได 30,001-40,000 บาท โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 
0.66 
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 ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 20,000 บาท กับผูตอบแบบสอบถามที่มี
รายได 50,000 บาทขึ้นไป มีคา Prob. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวา ผูตอบ
แบบสอบถามที่มีรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 20,000 บาท มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักร ปจจัย “ระยะเวลารวมในการทองเที่ยวแตละครั้ง” แตกตางเปนรายคูกับผูตอบ
แบบสอบถามที่มีรายได 50,000 บาทขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยที่ ผูตอบ
แบบสอบถามที่มีระดับรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 20,000 บาท มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร ปจจัย “ระยะเวลารวมในการทองเที่ยวแตละครั้ง นอยกวาผูตอบ
แบบสอบถามที่มีรายได 50,000 บาทขึ้นไป โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.90 
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายได 20,001-30,000 บาท กับผูตอบแบบสอบถามที่มีรายได 
50,000 บาทขึ้นไป มีคา Prob. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวา ผูตอบแบบสอบถาม
ที่มีรายได20,001-30,000 บาท มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร ปจจัย 
“ระยะเวลารวมในการทองเท่ียวแตละคร้ัง” แตกตางเปนรายคูกับผูตอบแบบสอบถามที่มีรายได 
50,000 บาทขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยท่ี ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับ
รายได 20,001-30,000 บาท มีพฤตกิรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร ปจจัย 
“ระยะเวลารวมในการทองเท่ียวแตละคร้ัง นอยกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีรายได 50,000 บาทขึ้นไป 
โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.52 
 ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายได 30,001-40,000 บาท กับผูตอบแบบสอบถามที่มีรายได 
50,000 บาทขึ้นไป มีคา Prob. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 หมายความวา ผูตอบแบบสอบถาม
ที่มีรายได30,001-40,000 บาท มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร ปจจัย 
“ระยะเวลารวมในการทองเที่ยวแตละคร้ัง” แตกตางเปนรายคูกับผูตอบแบบสอบถามที่มีรายได 
50,000 บาทขึ้นไป อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยท่ี ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับ
รายได 30,001-40,000 บาท มีพฤตกิรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร ปจจัย 
“ระยะเวลารวมในการทองเท่ียวแตละคร้ัง นอยกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีรายได 50,000 บาทขึ้นไป 
โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.24 
 สวนคูอ่ืนๆ ไมพบความแตกตางกันอยางนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 
 
 สมมติฐานขอที่ 2 ทัศนคติดานผลติภัณฑ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกทองเท่ียวใน  สหราชอาณาจักร 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ ไดดังน้ี 
 H0: ทัศนคติดานผลิตภัณฑ ไมมีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักร 
 H1: ทัศนคติดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักร 
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 สําหรับสถิตทิีใ่ชในการวิเคราะห จะใชสถิติสัมประสทิธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 
(Person product moment correnlation coefficient) โดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% และ 99% 
ดังน้ันจะปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ Prob. มีคานอยกวา 0.05 
และ 0.01 ตามลําดับ ผลการทดสอบสมมติฐานแสดง ดังตาราง 30 
 
ตาราง 30   แสดงความสัมพันธระหวางทัศนคติดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ 
      ตัดสินใจเลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร ปจจัย “จํานวนครัง้ที่เคยทองเท่ียวใน 
      สหราชอาณาจักร” 
 

ทัศนคติตอผลิตภัณฑ 
ดานการทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร 

จํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักร 

 Pearson                ระดับความสัมพันธ 
Correlation (r) Prob.      

 
 
ทิศทาง 

1. ความมีชื่อเสียงโดงดังของสถานที่ทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักร 

.374** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

2. ความสวยงาม ส่ิงดึงดูดใจ ของแหลงทองเที่ยวทาง
ธรรมชาติในสหราชอาณาจักร 

.496** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

3. คุณคาและความยาวนานทางประวัติศาสตร ของ
สถานท่ีทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร 

.608** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

4. ความโดดเดนทางดานสถาปตยกรรมใน
สหราชอาณาจักร 

.628** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

5. ความมีชื่อเสียงของพระราชวงศในในสหราชอาณาจักร .366** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

6. ความลึกลับนาคนหาของ สโตนเฮนจ ใน
สหราชอาณาจักร 

.592** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

7. ความมีชื่อเสียงทางดานกิจกรรมกีฬาฟุตบอล .339** .000 ปานกลาง เดียวกัน 
8. ความเพียบพรอม หลากหลายของแหลงจับจายสินคา
ในสหราชอาณาจักร 

.326** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

9. ความสะดวกสบายในการคมนาคม การเดินทาง
ทองเท่ียวไปยังแหลงตางๆ ในสหราชอาณาจักร 

.345** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

10. ส่ิงอํานวยความสะดวกสบาย ดานท่ีพัก อาหาร มี
ใหบริการหลากหลายระดับใหเลือกตามความเหมาะสม 

.399** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

11. ความหลากหลายของแหลงทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักรมีใหเลือกเปนจํานวนมากเพ่ือการ
ทองเท่ียวแตละรูปแบบ 

.334** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

12. มีแหลงทองเที่ยวจากสถานท่ีถายทําภาพยนตรให
เลือกชม เชน แฮร่ีพ็อตเตอร นอตติ้งฮิล เจมสบอนด เปนตน 

.386** .000 ปานกลาง เดียวกัน 
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ตาราง 30 (ตอ) 

 

  

ทัศนคติตอผลิตภัณฑ 
ดานการทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร 

จํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักร 

 Pearson                ระดับความสัมพันธ 
Correlation (r)     Prob.      

 
 
ทิศทาง 

13. คุณคาทางศิลปะ วัฒนธรรม ของกวี ศิลปนโดงดัง
ระดับโลก เชน เช็คเปยร เดอะบีทเท่ิล  

.411** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

14. ความคลองตัวในการการส่ือสารดวยการใช
ภาษาอังกฤษในการทองเท่ียวสหราชอาณาจักร  

.469** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

15. ความพรอมในการใหขอมูลตางๆ เกี่ยวกับสถานท่ี
ทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร 

.380** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

รวม .587** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ 0.01 

 
 จากตาราง 30 ผลการวิ เคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติดานผลิตภัณฑ มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “จํานวนครั้งที่
เคยทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร” มีคา Prob. เทากับ 0.000 ซึ่งนอยกวา 0.01  น่ันคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานผลิตภัณฑ มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “จํานวนครั้งที่
เคยทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร” อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สม
สัมพันธ (r) เทากับ 0.587 แสดงวาตัวแปรทั้ง 2 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง 
กลาวคือ เม่ือผูบริโภคท่ีตอบแบบสอบถามมีทัศนคติดานผลิตภัณฑโดยรวมที่ดี ก็จะมีแนวโนม
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “จํานวนคร้ังที่เคยทองเที่ยวใน
สหราชอาณาจักร” มากขึ้นในระดับปานกลาง และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา 
 ความมีชื่อเสียงโดงดังของสถานที่ทองเท่ียว อาณาจักร ความสวยงาม สิ่งดึงดูดใจ ของ
แหลงทองเท่ียวทางธรรมชาต ิ คุณคาและความยาวนานทางประวตัศิาสตร ความโดดเดนทางดาน
สถาปตยกรรม ความมีชือ่เสียงของพระราชวงศ ความลึกลบันาคนหาของ สโตนเฮนจ ความมี
ชื่อเสียงทางดานกิจกรรมกีฬาฟุตบอล ความเพียบพรอม หลากหลายของแหลงจับจายสินคา ความ
สะดวกสบายในการคมนาคม การเดินทางทองเท่ียวไปยังแหลงตางๆ สิ่งอํานวยความสะดวกสบาย 
ดานที่พัก อาหาร มีใหบริการหลากหลายระดับใหเลอืกตามความเหมาะสม ความหลากหลายของ
แหลงทองเท่ียว มีใหเลือกเปนจํานวนมากเพ่ือการทองเที่ยวแตละรูปแบบ มีแหลงทองเท่ียวจาก
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สถานที่ถายทาํภาพยนตรใหเลือกชม เชน แฮรี่พ็อตเตอร นอตติ้งฮิล เจมสบอนด คุณคาทางศิลปะ 
วัฒนธรรม ของกวี ศิลปนโดงดังระดับโลก เชน เช็คเปยร เดอะบีทเทิ่ล . ความคลองตัวในการการ
สื่อสารดวยการใชภาษาอังกฤษ และความพรอมในการใหขอมูลตางๆ เก่ียวกับสถานที่ทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักร มีคา Prob. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) 
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความมีชือ่เสียงโดงดังของสถานที่ทองเท่ียว อาณาจักร 
ความสวยงาม สิ่งดึงดูดใจ ของแหลงทองเท่ียวทางธรรมชาต ิ คุณคาและความยาวนานทาง
ประวตัิศาสตร ความโดดเดนทางดานสถาปตยกรรม ความมีชื่อเสียงของพระราชวงศ ความลึกลบันา
คนหาของ สโตนเฮนจ ความมีชื่อเสียงทางดานกิจกรรมกีฬาฟุตบอล ความเพียบพรอม หลากหลาย
ของแหลงจับจายสินคา ความสะดวกสบายในการคมนาคม การเดินทางทองเท่ียวไปยังแหลงตางๆ 
สิ่งอํานวยความสะดวกสบาย ดานที่พัก อาหาร มีใหบริการหลากหลายระดับใหเลือกตามความ
เหมาะสม ความหลากหลายของแหลงทองเท่ียว มีใหเลือกเปนจํานวนมากเพ่ือการทองเท่ียวแตละ
รูปแบบ มีแหลงทองเท่ียวจากสถานที่ถายทําภาพยนตรใหเลือกชม เชน แฮรี่พ็อตเตอร นอตติ้งฮิล 
เจมสบอนด คุณคาทางศิลปะ วัฒนธรรม ของกวี ศิลปนโดงดังระดับโลก เชน เช็คเปยร เดอะบทีเทิ่ล 
ความคลองตวัในการการสือ่สารดวยการใชภาษาอังกฤษ และความพรอมในการใหขอมูลตางๆ 
เก่ียวกับสถานที่ทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “จํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร” อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิส์มสัมพันธ (r) เทากับ0.374, 0.496, 0.608, 
0.628, 0.366, 0.592, 0.339, 0.326, 0.345, 0.399, 0.334, 0.386, 0.411, 0.469, 0.380 ตามลําดับ 
แสดงวา เม่ือผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีทัศนคตทิีดี่มากขึ้น ในดาน ความมีชื่อเสียงโดงดังของ
สถานที่ทองเที่ยว อาณาจักร ความสวยงาม สิ่งดึงดูดใจ ของแหลงทองเท่ียวทางธรรมชาต ิ คุณคา
และความยาวนานทางประวตัิศาสตร ความโดดเดนทางดานสถาปตยกรรม ความมีชื่อเสียงของพระ
ราชวงศ ความลึกลับนาคนหาของ สโตนเฮนจ ความมีชื่อเสียงทางดานกิจกรรมกีฬาฟุตบอล ความ
เพียบพรอม หลากหลายของแหลงจับจายสินคา ความสะดวกสบายในการคมนาคม การเดินทาง
ทองเท่ียวไปยงัแหลงตางๆ สิ่งอํานวยความสะดวกสบาย ดานที่พัก อาหาร มีใหบริการหลากหลาย
ระดับใหเลือกตามความเหมาะสม ความหลากหลายของแหลงทองเท่ียว มีใหเลือกเปนจํานวนมาก
เพ่ือการทองเท่ียวแตละรปูแบบ มีแหลงทองเท่ียวจากสถานที่ถายทาํภาพยนตรใหเลือกชม เชน แฮ
ร่ีพ็อตเตอร นอตติ้งฮิล เจมสบอนด คุณคาทางศิลปะ วฒันธรรม ของกวี ศลิปนโดงดังระดับโลก เชน 
เช็คเปยร เดอะบีทเทิล่ . ความคลองตวัในการการสือ่สารดวยการใชภาษาอังกฤษ และความพรอม
ในการใหขอมูลตางๆ เก่ียวกับสถานที่ทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร ก็จะมีแนวโนมพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “จํานวนครั้งที่เคยทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร” 
มากขึ้นในระดับปานกลาง 
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ตาราง 31 แสดงความสัมพันธระหวางทศันคติดานผลติภัณฑ มีความสัมพันธกับพฤติกรรม 
      การตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “คาใชจายทั้งหมดในการทองเท่ียว 
      ตอคร้ัง” 
 

ทัศนคติตอผลิตภัณฑ 
ดานการทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร 

คาใชจายทั้งหมดในการ 
ทองเที่ยวตอครั้ง 

 Pearson                  ระดับความสัมพันธ 
Correlation (r)     Prob.      

 
 
ทิศทาง 

1. ความมีชื่อเสียงโดงดังของสถานที่ทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักร 

.352** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

2. ความสวยงาม ส่ิงดึงดูดใจ ของแหลงทองเที่ยวทาง
ธรรมชาติในสหราชอาณาจักร 

.336** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

3. คุณคาและความยาวนานทางประวัติศาสตร ของ
สถานท่ีทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร 

.489** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

4. ความโดดเดนทางดานสถาปตยกรรมใน
สหราชอาณาจักร 

.486** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

5. ความมีชื่อเสียงของพระราชวงศในใน
สหราชอาณาจักร 

.558** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

6. ความลึกลับนาคนหาของ สโตนเฮนจ ใน
สหราชอาณาจักร 

.326** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

7. ความมีชื่อเสียงทางดานกิจกรรมกีฬาฟุตบอล .355** .000 ปานกลาง เดียวกัน 
8. ความเพียบพรอม หลากหลายของแหลงจับจาย
สินคาในสหราชอาณาจักร 

.388** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

9. ความสะดวกสบายในการคมนาคม การเดินทาง
ทองเท่ียวไปยังแหลงตางๆ ในสหราชอาณาจักร 

.361** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

10. ส่ิงอํานวยความสะดวกสบาย ดานท่ีพัก อาหาร มี
ใหบริการหลากหลายระดับใหเลือกตามความเหมาะสม 

.338** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

11. ความหลากหลายของแหลงทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักรมีใหเลือกเปนจํานวนมากเพ่ือการ
ทองเท่ียวแตละรูปแบบ 

.459** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

12. มีแหลงทองเที่ยวจากสถานท่ีถายทําภาพยนตรให
เลือกชม เชน แฮรี่พ็อตเตอร นอตติ้งฮิล เจมสบอนด  
เปนตน 

.665** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

13. คุณคาทางศิลปะ วัฒนธรรม ของกวี ศิลปนโดงดัง
ระดับโลก เชน เช็คเปยร เดอะบีทเท่ิล 

.661** .000 ปานกลาง เดียวกัน 
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ตาราง 31 (ตอ) 
 

ทัศนคติตอผลิตภัณฑ 
ดานการทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร 

คาใชจายทั้งหมดในการ 
ทองเที่ยวตอครั้ง 

 Pearson                ระดับความสัมพันธ 
Correlation (r)     Prob.      

 
 
ทิศทาง 

14. ความคลองตัวในการการส่ือสารดวยการใช
ภาษาอังกฤษในการทองเท่ียวสหราชอาณาจักร  

.694** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

15. ความพรอมในการใหขอมูลตางๆ เกี่ยวกับสถานท่ี
ทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร 

.441** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

รวม .664** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ 0.01 

 
 จากตาราง 31 ผลการวเิคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติดานผลิตภัณฑ มีความ 
สัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “คาใชจายทั้งหมดใน
การทองเท่ียวตอครั้ง” มีคา Prob. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01  น่ันคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก 
(Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “คาใชจายทั้งหมดในการ
ทองเท่ียวตอครั้ง” อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิส์มสัมพันธ (r) เทากับ 
0.664 แสดงวาตวัแปรทั้ง 2 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ เม่ือ
ผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีทัศนคติดานผลิตภัณฑโดยรวมที่ดี ก็จะมีแนวโนมพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “คาใชจายทั้งหมดในการทองเท่ียวตอคร้ัง” มาก
ขึ้นในระดับปานกลาง และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา 
 ความมีชื่อเสียงโดงดังของสถานที่ทองเท่ียว อาณาจักร ความสวยงาม สิ่งดึงดูดใจ ของ
แหลงทองเท่ียวทางธรรมชาต ิ คุณคาและความยาวนานทางประวตัศิาสตร ความโดดเดนทางดาน
สถาปตยกรรม ความมีชือ่เสียงของพระราชวงศ ความลึกลบันาคนหาของ สโตนเฮนจ ความมี
ชื่อเสียงทางดานกิจกรรมกีฬาฟุตบอล ความเพียบพรอม หลากหลายของแหลงจับจายสินคา ความ
สะดวกสบายในการคมนาคม การเดินทางทองเท่ียวไปยังแหลงตางๆ สิ่งอํานวยความสะดวกสบาย 
ดานที่พัก อาหาร มีใหบริการหลากหลายระดับใหเลอืกตามความเหมาะสม ความหลากหลายของ
แหลงทองเท่ียว มีใหเลือกเปนจํานวนมากเพ่ือการทองเที่ยวแตละรูปแบบ มีแหลงทองเท่ียวจาก
สถานที่ถายทาํภาพยนตรใหเลือกชม เชน แฮรี่พ็อตเตอร นอตติ้งฮิล เจมสบอนด คุณคาทางศิลปะ 
วัฒนธรรม ของกวี ศิลปนโดงดังระดับโลก เชน เช็คเปยร เดอะบีทเทิ่ล . ความคลองตัวในการการ
สื่อสารดวยการใชภาษาอังกฤษ และความพรอมในการใหขอมูลตางๆ เก่ียวกับสถานที่ทองเท่ียวใน
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สหราชอาณาจักร มีคา Prob. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) 
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความมีชือ่เสียงโดงดังของสถานที่ทองเท่ียว อาณาจักร 
ความสวยงาม สิ่งดึงดูดใจ ของแหลงทองเที่ยวทางธรรมชาติ คุณคาและความยาวนานทาง
ประวตัิศาสตร ความโดดเดนทางดานสถาปตยกรรม ความมีชื่อเสียงของพระราชวงศ ความลึกลบันา
คนหาของ สโตนเฮนจ ความมีชื่อเสียงทางดานกิจกรรมกีฬาฟุตบอล ความเพียบพรอม หลากหลาย
ของแหลงจับจายสินคา ความสะดวกสบายในการคมนาคม การเดินทางทองเท่ียวไปยังแหลงตางๆ 
สิ่งอํานวยความสะดวกสบาย ดานที่พัก อาหาร มีใหบริการหลากหลายระดับใหเลือกตามความ
เหมาะสม ความหลากหลายของแหลงทองเท่ียว มีใหเลือกเปนจํานวนมากเพ่ือการทองเท่ียวแตละ
รูปแบบ มีแหลงทองเท่ียวจากสถานที่ถายทําภาพยนตรใหเลือกชม เชน แฮรี่พ็อตเตอร นอตติ้งฮิล 
เจมสบอนด คุณคาทางศิลปะ วัฒนธรรม ของกวี ศิลปนโดงดังระดับโลก เชน เช็คเปยร เดอะบทีเทิ่ล  
ความคลองตวัในการการสือ่สารดวยการใชภาษาอังกฤษ และความพรอมในการใหขอมูลตางๆ 
เก่ียวกับสถานที่ทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร ปจจัย “คาใชจายทั้งหมดในการทองเที่ยวตอคร้ัง” อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สมสัมพันธ (r) เทากับ 0.352, 0.336, 0.489, 0.486, 
0.558, 0.326, 0.355, 0.388, 0.361, 0.338, 0.459, 0.665, 0.661, 0.694, 0.441 ตามลําดับ แสดง
วา เม่ือผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมทีัศนคติตอดานความมีชื่อเสียงโดงดังของสถานที่ทองเที่ยว 
อาณาจักร ความสวยงาม สิ่งดึงดูดใจของแหลงทองเท่ียวทางธรรมชาต ิ คุณคาและความยาวนาน
ทางประวตัิศาสตร ความโดดเดนทางดานสถาปตยกรรม ความมีชื่อเสียงของพระราชวงศ ความ
ลึกลับนาคนหาของ สโตนเฮนจ ความมีชื่อเสียงทางดานกิจกรรมกีฬาฟุตบอล ความเพียบพรอม 
หลากหลายของแหลงจับจายสินคา ความสะดวกสบายในการคมนาคม การเดินทางทองเท่ียวไปยัง
แหลงตางๆ ส่ิงอํานวยความสะดวกสบาย ดานที่พัก อาหาร มีใหบริการหลากหลายระดับใหเลือก
ตามความเหมาะสม ความหลากหลายของแหลงทองเที่ยว มีใหเลือกเปนจํานวนมากเพื่อการทองเที่ยว
แตละรปูแบบ มีแหลงทองเที่ยวจากสถานที่ถายทําภาพยนตรใหเลือกชม เชน แฮรี่พ็อตเตอร นอตติ้ง
ฮิล เจมสบอนด คุณคาทางศิลปะ วัฒนธรรม ของกวี ศิลปนโดงดังระดับโลก เชน เช็คเปยร เดอะบีท
เทิ่ล ความคลองตัวในการการสื่อสารดวยการใชภาษาอังกฤษ และความพรอมในการใหขอมูลตางๆ 
เก่ียวกับสถานที่ทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร มากขึ้น ก็จะมีแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “คาใชจายทั้งหมดในการทองเท่ียวตอครั้ง” มากขึ้นในระดับ
ปานกลาง 
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ตาราง 32 แสดงความสัมพันธระหวางทศันคติดานผลติภัณฑ มีความสัมพันธกับพฤติกรรม 
     การตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “ระยะเวลารวมในการทองเท่ียว 
     แตละครั้ง” 
 

ทัศนคติตอผลิตภัณฑ 
ดานการทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร 

ระยะเวลารวมใน 
การทองเที่ยวแตละครั้ง 

 Pearson             ระดับความสัมพันธ 
Correlation (r)  Prob.      

 
 
ทิศทาง 

1. ความมีชื่อเสียงโดงดังของสถานที่ทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักร 

.449** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

2. ความสวยงาม ส่ิงดึงดูดใจ ของแหลงทองเที่ยวทาง
ธรรมชาติในสหราชอาณาจักร 

.398** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

3. คุณคาและความยาวนานทางประวัติศาสตร ของ
สถานท่ีทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร 

.589** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

4. ความโดดเดนทางดานสถาปตยกรรมใน
สหราชอาณาจักร 

.586** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

5. ความมีชื่อเสียงของพระราชวงศในในสหราชอาณาจักร .658** .000 ปานกลาง เดียวกัน 
6. ความลึกลับนาคนหาของ สโตนเฮนจ ใน
สหราชอาณาจักร 

.426** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

7. ความมีชื่อเสียงทางดานกิจกรรมกีฬาฟุตบอล .555** .000 ปานกลาง เดียวกัน 
8. ความเพียบพรอม หลากหลายของแหลงจับจายสินคา
ในสหราชอาณาจักร 

.448** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

9. ความสะดวกสบายในการคมนาคม การเดินทาง
ทองเท่ียวไปยังแหลงตางๆ ในสหราชอาณาจักร 

.661** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

10. ส่ิงอํานวยความสะดวกสบาย ดานท่ีพัก อาหาร มี
ใหบริการหลากหลายระดับใหเลือกตามความเหมาะสม 

.444** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

11. ความหลากหลายของแหลงทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักรมีใหเลือกเปนจํานวนมากเพ่ือการ
ทองเท่ียวแตละรูปแบบ 

.559** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

12. มีแหลงทองเที่ยวจากสถานท่ีถายทําภาพยนตรให
เลือกชม เชน แฮรี่พ็อตเตอร นอตติ้งฮิล เจมสบอนด  
เปนตน 

.365** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

13. คุณคาทางศิลปะ วัฒนธรรม ของกวี ศิลปนโดงดัง
ระดับโลก เชน เช็คเปยร เดอะบีทเท่ิล 

.361** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

14. ความคลองตัวในการการส่ือสารดวยการใช
ภาษาอังกฤษในการทองเท่ียวสหราชอาณาจักร  

.394** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

 



 
 

 

135 

 

ตาราง 32 (ตอ) 
 

ทัศนคติตอผลิตภัณฑ 
ดานการทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร 

ระยะเวลารวมใน 
การทองเที่ยวแตละครั้ง 

 Pearson             ระดับความสัมพันธ 
Correlation (r)     Prob.      

 
 
ทิศทาง 

15. ความพรอมในการใหขอมูลตางๆ เกี่ยวกับ
สถานท่ีทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร 

.341** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

รวม .491** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ 0.01 

 
 จากตาราง 32 ผลการวิ เคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติดานผลิตภัณฑ มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “ระยะเวลารวม
ในการทองเที่ยวแตละครั้ง” มีคา Prob. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01  น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ทัศนคติดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “ระยะเวลารวมในการทองเที่ยว
แตละครั้ง” อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สมสัมพันธ (r) เทากับ 0.491 
แสดงวาตัวแปรทั้ง 2 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ เม่ือผูบริโภคที่
ตอบแบบสอบถามมีทัศนคติดานผลิตภัณฑโดยรวมที่ดี ก็จะมีแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “ระยะเวลารวมในการทองเที่ยวแตละครั้ง” มากขึ้นในระดับ
ปานกลาง และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา 
 ความมีชื่อเสียงโดงดังของสถานที่ทองเท่ียว อาณาจักร ความสวยงาม สิ่งดึงดูดใจของ
แหลงทองเท่ียวทางธรรมชาต ิ คุณคาและความยาวนานทางประวตัศิาสตร ความโดดเดนทางดาน
สถาปตยกรรม ความมีชือ่เสียงของพระราชวงศ ความลึกลบันาคนหาของ สโตนเฮนจ ความมี
ชื่อเสียงทางดานกิจกรรมกีฬาฟุตบอล ความเพียบพรอม หลากหลายของแหลงจับจายสินคา ความ
สะดวกสบายในการคมนาคม การเดินทางทองเท่ียวไปยังแหลงตางๆ สิ่งอํานวยความสะดวกสบาย 
ดานที่พัก อาหาร มีใหบริการหลากหลายระดับใหเลอืกตามความเหมาะสม ความหลากหลายของ
แหลงทองเท่ียว มีใหเลือกเปนจํานวนมากเพ่ือการทองเที่ยวแตละรูปแบบ มีแหลงทองเท่ียวจาก
สถานที่ถายทาํภาพยนตรใหเลือกชม เชน แฮรี่พ็อตเตอร นอตติ้งฮิล เจมสบอนด คุณคาทางศิลปะ 
วัฒนธรรม ของกวี ศิลปนโดงดังระดับโลก เชน เช็คเปยร เดอะบีทเทิ่ล . ความคลองตัวในการการ
สื่อสารดวยการใชภาษาอังกฤษ และความพรอมในการใหขอมูลตางๆ เก่ียวกับสถานที่ทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักร มีคา Prob. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) 
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ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ความมีชือ่เสียงโดงดังของสถานที่ทองเท่ียว อาณาจักร 
ความสวยงาม สิ่งดึงดูดใจ ของแหลงทองเท่ียวทางธรรมชาต ิ คุณคาและความยาวนานทาง
ประวตัิศาสตร ความโดดเดนทางดานสถาปตยกรรม ความมีชื่อเสียงของพระราชวงศ ความลึกลบันา
คนหาของ สโตนเฮนจ ความมีชื่อเสียงทางดานกิจกรรมกีฬาฟุตบอล ความเพียบพรอม หลากหลาย
ของแหลงจับจายสินคา ความสะดวกสบายในการคมนาคม การเดินทางทองเท่ียวไปยังแหลงตางๆ 
สิ่งอํานวยความสะดวกสบาย ดานที่พัก อาหาร มีใหบริการหลากหลายระดับใหเลือกตามความ
เหมาะสม ความหลากหลายของแหลงทองเท่ียว มีใหเลือกเปนจํานวนมากเพ่ือการทองเท่ียวแตละ
รูปแบบ มีแหลงทองเท่ียวจากสถานที่ถายทําภาพยนตรใหเลือกชม เชน แฮรี่พ็อตเตอร นอตติ้งฮิล 
เจมสบอนด คุณคาทางศิลปะ วัฒนธรรม ของกวี ศิลปนโดงดังระดับโลก เชน เช็คเปยร เดอะบทีเทิ่ล  
ความคลองตวัในการการสือ่สารดวยการใชภาษาอังกฤษ และความพรอมในการใหขอมูลตางๆ 
เก่ียวกับสถานที่ทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “คาใชจายทั้งหมดในการทองเที่ยวตอคร้ัง” อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สมสัมพันธ (r) เทากับ0.449, 0.398, 0.589, 0.586, 
0.658, 0.426, 0.555, 0.448, 0.661, 0.444, 0.559, 0.365, 0.361, 0.394, 0.341 ตามลําดับ แสดง
วา เม่ือผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีทศันคตทิี่ดีมากขึ้น ในดาน ความมีชื่อเสียงโดงดังของสถานที่
ทองเท่ียว อาณาจักร ความสวยงาม สิ่งดึงดูดใจ ของแหลงทองเท่ียวทางธรรมชาต ิคุณคาและความ
ยาวนานทางประวตัิศาสตร ความโดดเดนทางดานสถาปตยกรรม ความมีชื่อเสียงของพระราชวงศ 
ความลึกลับนาคนหาของ สโตนเฮนจ ความมีชื่อเสียงทางดานกิจกรรมกีฬาฟุตบอล ความเพียบพรอม 
หลากหลายของแหลงจับจายสินคา ความสะดวกสบายในการคมนาคม การเดินทางทองเท่ียวไปยัง
แหลงตางๆ สิ่งอํานวยความสะดวกสบาย ดานที่พัก อาหาร มีใหบริการหลากหลายระดับใหเลือก
ตามความเหมาะสม ความหลากหลายของแหลงทองเที่ยว มีใหเลือกเปนจํานวนมากเพื่อการทองเที่ยว
แตละรปูแบบ มีแหลงทองเที่ยวจากสถานทีถ่ายทําภาพยนตรใหเลือกชม เชน แฮรี่พ็อตเตอร นอตติ้งฮิล 
เจมสบอนด คุณคาทางศิลปะ วัฒนธรรม ของกวี ศลิปนโดงดังระดับโลก เชน เช็คเปยร เดอะบทีเทิ่ล  
ความคลองตวัในการการสือ่สารดวยการใชภาษาอังกฤษ และความพรอมในการใหขอมูลตางๆ 
เก่ียวกับสถานที่ทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร ก็จะมีแนวโนมพฤตกิรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยว
ในสหราชอาณาจักร ปจจัย “คาใชจายทั้งหมดในการทองเท่ียวตอครั้ง” มากขึ้นในระดับปานกลาง 
 
 สมมติฐานขอที่ 3 แรงจูงใจในการทองเท่ียวมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร  
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ ไดดังน้ี 
 H0: แรงจูงใจในการทองเท่ียว ไมมีความสมัพันธกับพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกทองเที่ยว
ในสหราชอาณาจักร  
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 H1: แรงจูงใจในการทองเท่ียว มีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน 
สหราชอาณาจักร  
 สําหรับสถิตทิีใ่ชในการวิเคราะห จะใชสถิติสัมประสทิธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 
(Person product moment correnlation coefficient) โดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% และ 99% 
ดังน้ันจะปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ Prob. มีคานอยกวา 0.05 
และ 0.01 ตามลําดับ ผลการทดสอบสมมติฐานแสดง ดังตาราง 33 
 
ตาราง 33 แสดงความสัมพันธแรงจูงใจในการทองเท่ียว มีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการตัดสินใจ 
      เลือกทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร ปจจัย “จํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร” 
 

แรงจงูใจที่มีผลตอ 
การตัดสินใจเลือกทองเทีย่ว 

จํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักร 

 Pearson                 ระดับความสัมพันธ 
Correlation (r)   Prob.      

 
 
ทิศทาง 

สิ่งจูงใจดานกายภาพและดานวัฒนธรรม     
1. ความตองการพักผอนหยอนใจ .477** .000 ปานกลาง เดียวกัน 
2. ตองการหลบหนีความจําเจ ความเครียด  .352** .000 ปานกลาง เดียวกัน 
3. ตองการพบสิ่งใหมๆ สถานท่ีใหมๆ  .467** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

4. อายุมากขึ้น โอกาสและ เวลาสําหรับทองเท่ียว 
พักผอนนอยลง 

.380** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

5. ตองการเรียนรูและสัมผัสกับวัฒนธรรมที่แตกตาง .520** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

6. การหลีกหนี ทําใจ จากเรื่องรายๆท่ีผานเขามา .405** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

รวม .463** .000 ปานกลาง เดียวกัน 
สิ่งจูงใจดานสวนตัวและดานสถานภาพ     
7. การเดินทางเพ่ือโอกาสในการเขาสังคม เชน  
พบเพ่ือนใหม สรางความสัมพันธกับครอบครัวหรือ  
คนรัก 

.359** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

8. ความภาคภูมิใจท่ีเกิดจากการไดเดินทางไปยัง 
สถานท่ีทองเที่ยวนั้นๆ 

.328** .000 ปานกลาง เดียวกัน 
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ตาราง 33 (ตอ) 
 

แรงจงูใจที่มีผลตอ 
การตัดสินใจเลือกทองเทีย่ว 

จํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักร 

 Pearson                 ระดับความสัมพันธ 
Correlation (r) Prob.      

 
 
ทิศทาง 

9. มีรายไดสูงขึ้นสําหรับใชจายทองเท่ียว .329** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

10. การศึกษาและหนาท่ีการงานท่ีสูงขึ้น .521** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

รวม .511** .000 ปานกลาง เดียวกัน 
รวม .333** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ 0.01 

 
 จากตาราง 33 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางแรงจูงใจในการทองเที่ยว มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “จํานวนครั้งที่
เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร” มีคา Prob. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01  น่ันคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจในการทองเท่ียว มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “จํานวนครั้งที่
เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร” อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สม
สัมพันธ (r) เทากับ 0.333 แสดงวาตัวแปรทั้ง 2 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง 
กลาวคือ เม่ือผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีแรงจูงใจที่มีผลตอการทองเที่ยวโดยรวมที่ดี ก็จะมี
แนวโนมพฤตกิรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “จํานวนครั้งที่เคย
ทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร” มากขึ้นในระดับปานกลาง และเม่ือพิจารณาเปนรายดานพบวา  
 ดานสิ่งจูงใจดานกายภาพและดานวัฒนธรรมโดยรวม มีคา Prob. เทากับ 0.000 ซ่ึง
นอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดาน
สิ่งจูงใจดานกายภาพและดานวัฒนธรรม โดยรวม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเที่ยวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “จํานวนครั้งที่เคยทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร” อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สมสัมพันธ (r) เทากับ 0.463 แสดงวาตัวแปร
ทั้ง 2 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ เม่ือผูตอบแบบสอบถาม มี
สิ่งจูงใจดานกายภาพและดานวัฒนธรรมโดยรวมที่ดี ก็จะมีแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเที่ยวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “จํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร” มากขึ้นใน
ระดับปานกลาง และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา 



 
 

 

139 

 

 ความตองการพักผอนหยอนใจ ตองการหลบหนีความจําเจ ความเครียด ตองการพบส่ิง
ใหมๆ สถานที่ใหมๆ อายุมากขึ้น โอกาสและ เวลาสําหรับทองเที่ยวพักผอนนอยลง ตองการเรียนรู
และสัมผัสกับวัฒนธรรมที่แตกตาง การหลีกหนี ทําใจ จากเร่ืองรายๆที่ผานเขามา มีคา Prob. 
เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01  น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา แรงจูงใจในการทองเที่ยว ปจจัย ความตองการพักผอนหยอนใจ ตองการหลบหนี
ความจําเจ ความเครียด ตองการพบส่ิงใหมๆ สถานที่ใหมๆ อายุมากขึ้น โอกาสและ เวลาสําหรับ
ทองเที่ยวพักผอนนอยลง ตองการเรียนรูและสัมผัสกับวัฒนธรรมที่แตกตาง การหลีกหนี ทําใจ จาก
เรื่ องร ายๆที่ผ านเข ามา  มีความสัมพันธ กับพฤติกรรมการตัด สินใจเลือกทองเที่ ยวใน 
สหราชอาณาจักร ปจจัย “จํานวนครั้งที่เคยทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร” อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สมสัมพันธ (r) เทากับ 0.477, 0.352, 0.467, 0.380, 0.520, 
0.405, ตามลําดับ แสดงวาตัวแปรทั้ง 2 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง 
กลาวคือ เม่ือผูตอบแบบสอบถามที่แรงจูงใจมากขึ้นในดานความตองการพักผอนหยอนใจ ตองการ
หลบหนีความจําเจ ความเครียด ตองการพบส่ิงใหมๆ สถานที่ใหมๆ อายุมากขึ้น โอกาสและ เวลา
สําหรับทองเที่ยวพักผอนนอยลง ตองการเรียนรูและสัมผัสกับวัฒนธรรมที่แตกตาง การหลีกหนี ทํา
ใจ จากเร่ืองรายๆที่ผานเขามา ก็จะมีแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน 
สหราชอาณาจักร ปจจัย “จํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร” มากขึ้นในระดับปานกลาง 
 ดานสิ่งจูงใจดานสวนตัวและดานสถานภาพโดยรวม มีคา Prob. เทากับ 0.000 ซ่ึง
นอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดาน
สิ่งจูงใจดานสวนตัวและดานสถานภาพโดยรวม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเที่ยวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “จํานวนครั้งที่เคยทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร” อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สมสัมพันธ (r) เทากับ 0.511 แสดงวาตัวแปร
ทั้ง 2 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ เม่ือผูตอบแบบสอบถาม มี
สิ่งจูงใจมากขึ้นในดานสวนตัวและดานสถานภาพโดยรวมที่ดี ก็จะมีแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “จํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร” มากขึ้น
ในระดับปานกลาง และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา 
 สวนแรงจูงใจ ดานการเดินทางเพ่ือโอกาสในการเขาสังคม เชน พบเพ่ือนใหม สราง
ความสัมพันธกับครอบครัวหรือ คนรัก  ความภาคภูมิใจที่เกิดจากการไดเดินทางไปยังสถานท่ี
ทองเที่ยวนั้นๆ มีรายไดสูงขึ้นสําหรับใชจายทองเที่ยว การศึกษาและหนาที่การงานที่สูงขึ้น มีคา 
Prob. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01  น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความวา แรงจูงใจในการทองเที่ยว ดานการเดินทางเพ่ือโอกาสในการเขาสังคม เชน พบ
เพ่ือนใหม สรางความสัมพันธกับครอบครัวหรือ คนรัก  ความภาคภูมิใจที่เกิดจากการไดเดินทางไป
ยังสถานที่ทองเที่ยวนั้นๆ มีรายไดสูงขึ้นสําหรับใชจายทองเท่ียว การศึกษาและหนาที่การงานที่
สูงขึ้น มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “จํานวน
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คร้ังที่เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร” อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สมสัมพันธ (r) เทากับ 0.359, 0.329, 0.328, 0.521 ตามลําดับ แสดงวาตัวแปรทั้ง 2 มีความสัมพันธ
ในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ เม่ือผูตอบแบบสอบถามที่มีแรงจูงใจมากขึ้นใน ดาน
การเดินทางเพ่ือโอกาสในการเขาสังคม เชน พบเพ่ือนใหม สรางความสัมพันธกับครอบครัวหรือ  
คนรัก  ความภาคภูมิใจที่เกิดจากการไดเดินทางไปยังสถานที่ทองเที่ยวนั้นๆ มีรายไดสูงขึ้นสําหรับ
ใชจายทองเท่ียว การศึกษาและหนาที่การงานที่สูงขึ้น ก็จะมีแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเที่ยวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย“ จํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร” มากขึ้นใน
ระดับปานกลาง 
 
ตาราง 34 แสดงความสัมพันธแรงจูงใจในการทองเท่ียว มีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการตัดสินใจ  
      เลือกทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร ปจจัย “คาใชจายทั้งหมดในการทองเท่ียวตอครั้ง” 
 

แรงจงูใจที่มีผลตอ 
การตัดสินใจเลือกทองเทีย่ว 

คาใชจายทั้งหมดใน 
การทองเที่ยวตอครั้ง 

 Pearson               ระดับความสัมพันธ 
Correlation (r)    Prob.      

 
 
ทิศทาง 

สิ่งจูงใจดานกายภาพและดานวัฒนธรรม     
1. ความตองการพักผอนหยอนใจ .777** .000 สูง เดียวกัน 
2. ตองการหลบหนีความจําเจ ความเครียด  .736** .000 สูง เดียวกัน 
3. ตองการพบสิ่งใหมๆ สถานท่ีใหมๆ  .336** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

4. อายุมากขึ้น โอกาสและ เวลาสําหรับทองเท่ียว 
พักผอนนอยลง 

.712** .000 สูง เดียวกัน 

5. ตองการเรียนรูและสัมผัสกับวัฒนธรรมที่แตกตาง .545** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

6. การหลีกหนี ทําใจ จากเรื่องรายๆท่ีผานเขามา .711** .000 สูง เดียวกัน 

รวม .709** .000 สูง เดียวกัน 
สิ่งจูงใจดานสวนตัวและดานสถานภาพ     
7. การเดินทางเพ่ือโอกาสในการเขาสังคม เชน  
พบเพ่ือนใหม สรางความสัมพันธกับครอบครัวหรือ  
คนรัก 

.365** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

8. ความภาคภูมิใจท่ีเกิดจากการไดเดินทางไปยัง 
สถานท่ีทองเที่ยวนั้นๆ 

.772** .000 สูง เดียวกัน 

9. มีรายไดสูงขึ้นสําหรับใชจายทองเท่ียว .553** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

10. การศึกษาและหนาท่ีการงานท่ีสูงขึ้น .662** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

รวม .669 .000 ปานกลาง เดียวกัน 
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ตาราง 34 (ตอ) 
 

  

แรงจงูใจที่มีผลตอ 
การตัดสินใจเลือกทองเทีย่ว 

คาใชจายทั้งหมดใน 
การทองเที่ยวตอครั้ง 

 Pearson               ระดับความสัมพันธ 
Correlation (r)     Prob.      

 
 
ทิศทาง 

รวม .733** .000 สูง เดียวกัน 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ 0.01 

 
 จากตาราง 34 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางแรงจูงใจในการทองเที่ยว มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร ปจจัย “คาใชจาย
ทั้งหมดในการทองเท่ียวตอครั้ง” มีคา Prob. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01  น่ันคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลกั (Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจในการทองเท่ียว มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “คาใชจาย
ทั้งหมดในการทองเท่ียวตอครั้ง” อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสทิธิ์สม
สัมพันธ (r) เทากับ 0.733 แสดงวาตัวแปรทั้ง 2 มีความสัมพันธในทศิทางเดียวกันในระดับสูง 
กลาวคือ เม่ือผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีแรงจูงใจในการทองเท่ียวโดยรวมที่ดี ก็จะมีแนวโนม
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “คาใชจายทั้งหมดในการ
ทองเท่ียวตอครั้ง” มากขึ้นในระดับสูง และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา  
 ดานสิ่งจูงใจดานกายภาพและดานวัฒนธรรม โดยรวม มีคา Prob. เทากับ 0.000 ซ่ึง
นอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดาน
สิ่งจูงใจดานกายภาพและดานวัฒนธรรม โดยรวม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “คาใชจายทั้งหมดในการทองเท่ียวตอคร้ัง” อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สมสัมพันธ (r) เทากับ 0.709 แสดงวาตัวแปรทั้ง 2 มี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับสูง กลาวคือ เม่ือผูตอบแบบสอบถาม มีสิ่งจูงใจดาน
กายภาพและดานวัฒนธรรมโดยรวมที่ดี ก็จะมีแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน 
สหราชอาณาจักร ปจจัย “คาใชจายทั้งหมดในการทองเที่ยวตอคร้ัง” มากขึ้นในระดับสูง และเม่ือ
พิจารณาเปนรายขอพบวา 
 ความตองการพักผอนหยอนใจ ตองการหลบหนีความจําเจ ความเครียด อายุมากขึ้น 
โอกาสและ เวลาสําหรับทองเที่ยวพักผอนนอยลง การหลีกหนี ทําใจ จากเร่ืองรายๆที่ผานเขามา  มี
คา Prob. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01  น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) ยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจในการทองเที่ยว ปจจัย ความตองการพักผอนหยอนใจ 
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ตองการหลบหนีความจําเจ ความเครียด อายุมากข้ึน โอกาสและ เวลาสําหรับทองเที่ยวพักผอน
นอยลง การหลีกหนี ทําใจ จากเรื่องรายๆที่ผานเขามา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกทองเที่ยวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “คาใชจายทั้งหมดในการทองเที่ยวตอคร้ัง” อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สมสัมพันธ (r) เทากับ 0.777, 0.736, 0.712, 
0.711 ตามลําดับ แสดงวาตัวแปรทั้ง 2 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับสูง กลาวคือ เม่ือ
ผูตอบแบบสอบถามที่แรงจูงใจทางดานความตองการพักผอนหยอนใจ ตองการหลบหนีความจําเจ 
ความเครียด อายุมากขึ้น โอกาสและ เวลาสําหรับทองเที่ยวพักผอนนอยลง การหลีกหนี ทําใจ จาก
เรื่องรายๆที่ผานเขามา มากขึ้น ก็จะมีแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน 
สหราชอาณาจักร ปจจัย “คาใชจายทั้งหมดในการทองเท่ียวตอคร้ัง” มากขึ้นในระดับสูง 
 สวนแรงจูงใจ ปจจัย ตองการพบสิ่งใหมๆ สถานที่ใหมๆ ตองการเรียนรูและสัมผัสกับ
วัฒนธรรมที่แตกตาง มีคา Prob. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก 
(Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจ ปจจัย ตองการพบส่ิงใหมๆ สถานที่ใหมๆ 
ตองการเรียนรูและสัมผัสกับวัฒนธรรมที่แตกตาง มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “คาใชจายทั้งหมดในการทองเท่ียวตอคร้ัง” อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สมสัมพันธ (r) เทากับ 0.336, 0.545 ตามลําดับ แสดงวา
ตัวแปรทั้ง 2 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ เม่ือผูตอบแบบสอบถาม
ที่แรงจูงใจ ปจจัย ตองการพบสิ่งใหมๆ สถานที่ใหมๆ ตองการเรียนรูและสัมผัสกับวัฒนธรรมที่
แตกตาง มากขึ้น ก็จะมีแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย 
“คาใชจายทั้งหมดในการทองเท่ียวตอครั้ง” มากขึ้นในระดับปานกลาง 
 ดานสิ่งจูงใจดานสวนตัวและดานสถานภาพโดยรวม มีคา Prob. เทากับ 0.000 ซ่ึง
นอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดาน
สิ่งจูงใจดานสวนตัวและดานสถานภาพโดยรวม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “คาใชจายทั้งหมดในการทองเท่ียวตอคร้ัง” อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สมสัมพันธ (r) เทากับ 0.699 แสดงวาตัวแปรทั้ง 2 มี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ เม่ือผูตอบแบบสอบถาม มีสิ่งจูงใจดาน
สวนตัวและดานสถานภาพโดยรวมที่ดี ก็จะมีแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน 
สหราชอาณาจักร ปจจัย “คาใชจายทั้งหมดในการทองเท่ียวตอคร้ัง” มากขึ้นในระดับปานกลาง และ
เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา 
 ความภาคภูมิใจที่เกิดจากการไดเดินทางไปยังสถานที่ทองเที่ยวนั้นๆ มีคา Prob. เทากับ 
0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01  น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา แรงจูงใจในการทองเท่ียว ปจจัย ความภาคภูมิใจที่เกิดจากการไดเดินทางไปยัง
สถานที่ ท อง เที่ ยวนั้ นๆ  มีความสัม พันธ กับพฤติกรรมการตัด สินใจ เลือกทอง เ ท่ียวใน 
สหราชอาณาจักร ปจจัย “คาใชจายทั้งหมดในการทองเท่ียวตอคร้ัง” อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
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ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สมสัมพันธ (r) เทากับ 0.772 ตามลําดับ แสดงวาตัวแปรทั้ง 2 มี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับสูง กลาวคือ เม่ือผูตอบแบบสอบถามที่แรงจูงใจสูงขึ้นใน
ดานความภาคภูมิใจที่เกิดจากการไดเดินทางไปยังสถานที่ทองเท่ียวนั้นๆ มากขึ้น ก็จะมีแนวโนม
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “คาใชจายทั้งหมดในการ
ทองเท่ียวตอครั้ง” มากขึ้นในระดับสูง 
 สวนแรงจูงใจ ปจจัย การเดินทางเพ่ือโอกาสในการเขาสังคม เชน พบเพ่ือนใหม สราง
ความสัมพันธกับครอบครัวหรือ คนรัก มีรายไดสูงขึ้นสําหรับใชจายทองเที่ยว การศึกษาและหนาที่
การงานที่สูงขึ้น มีคา Prob. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01  น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) 
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจในการทองเที่ยว ดานการเดินทางเพ่ือโอกาสใน
การเขาสังคม เชน พบเพ่ือนใหม สรางความสัมพันธกับครอบครัวหรือ คนรัก มีรายไดสูงขึ้นสําหรับ
ใชจายทองเท่ียว การศึกษาและหนาที่การงานที่สูงขึ้น มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกทองเที่ยวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “คาใชจายทั้งหมดในการทองเที่ยวตอคร้ัง” อยางมี
นัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สมสัมพันธ (r) เทากับ 0.365, 0.553, 0.662 
ตามลําดับ แสดงวาตัวแปรทั้ง 2 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ เม่ือ
ผูตอบแบบสอบถามที่แรงจูงใจมากขึ้นในดาน การเดินทางเพ่ือโอกาสในการเขาสังคม เชน พบเพ่ือน
ใหม สรางความสัมพันธกับครอบครัวหรือ คนรัก มีรายไดสูงขึ้นสําหรับใชจายทองเที่ยว การศึกษา
และหน าที่ การงานที่ สู งขึ้ น  ก็จะ มีแนวโนมพฤติกรรมการตัด สินใจ เลื อกทอง เที่ ยว ใน 
สหราชอาณาจักร ปจจัย “คาใชจายทั้งหมดในการทองเท่ียวตอคร้ัง” มากขึ้นในระดับปานกลาง 
 
ตาราง 35 แสดงความสัมพันธแรงจูงใจในการทองเท่ียว มีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการตัดสินใจ 
      เลือกทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร ปจจัย “ระยะเวลารวมในการทองเท่ียวแตละครั้ง” 
 

แรงจงูใจที่มีผลตอ 
การตัดสินใจเลือกทองเทีย่ว 

ระยะเวลารวมใน 
การทองเที่ยวแตละครั้ง 

 Pearson              ระดับความสัมพันธ 
Correlation (r)  Prob.      

 
 
ทิศทาง 

สิ่งจูงใจดานกายภาพและดานวัฒนธรรม     
1. ความตองการพักผอนหยอนใจ .398** .000 ปานกลาง เดียวกัน 
2. ตองการหลบหนีความจําเจ ความเครียด  .345** .000 ปานกลาง เดียวกัน 
3. ตองการพบสิ่งใหมๆ สถานท่ีใหมๆ  .445** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

4. อายุมากขึ้น โอกาสและ เวลาสําหรับทองเท่ียว 
พักผอนนอยลง 

.654** .003 ปานกลาง เดียวกัน 

5. ตองการเรียนรูและสัมผัสกับวัฒนธรรมที่แตกตาง .478** .000 ปานกลาง เดียวกัน 
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ตาราง 35 (ตอ) 
 

    

แรงจงูใจที่มีผลตอ 
การตัดสินใจเลือกทองเทีย่ว 

ระยะเวลารวมใน 
การทองเที่ยวแตละครั้ง 

 Pearson              ระดับความสัมพันธ 
Correlation (r)  Prob.      

 
 
ทิศทาง 

6. การหลีกหนี ทําใจ จากเรื่องรายๆ ท่ีผานเขามา .329** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

รวม .389** .000 ปานกลาง เดียวกัน 
สิ่งจูงใจดานสวนตัวและดานสถานภาพ     
7. การเดินทางเพ่ือโอกาสในการเขาสังคม เชน พบเพ่ือน
ใหม สรางความสัมพันธกับครอบครัวหรือ คนรัก 

.333* .003 ปานกลาง เดียวกัน 

8. ความภาคภูมิใจท่ีเกิดจากการไดเดินทางไปยังสถานท่ี
ทองเท่ียวนั้นๆ 

.598** .003 ปานกลาง เดียวกัน 

9. มีรายไดสูงขึ้นสําหรับใชจายทองเท่ียว .678** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

10. การศึกษาและหนาท่ีการงานท่ีสูงขึ้น .654** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

รวม .662** .000 ปานกลาง เดียวกัน 
รวม .631** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ 0.01 

 
 จากตาราง 35 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางแรงจูงใจในการทองเที่ยว มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “ระยะเวลารวม
ในการทองเท่ียวแตละครั้ง” มีคา Prob. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01  น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา แรงจูงใจในการทองเท่ียว มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “ระยะเวลารวมในการทองเท่ียว
แตละคร้ัง” อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สมสัมพันธ (r) เทากับ 0.631 
แสดงวาตัวแปรทั้ง 2 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ เม่ือผูบริโภคที่
ตอบแบบสอบถามมีแรงจูงใจในการทองเท่ียวโดยรวมที่ดี ก็จะมีแนวโนมพฤติกรรมการตดัสินใจ
เลือกทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “ระยะเวลารวมในการทองเท่ียวแตละครั้ง” มากขึ้นใน
ระดับปานกลาง และเม่ือพิจารณาเปนรายดานพบวา  
 ดานสิ่งจูงใจดานกายภาพและดานวัฒนธรรม โดยรวม มีคา Prob. เทากับ 0.000 ซ่ึง
นอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดาน
สิ่งจูงใจดานกายภาพและดานวัฒนธรรม โดยรวม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “ระยะเวลารวมในการทองเที่ยวแตละครั้ง” อยางมีนัยสําคัญ
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ทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สมสัมพันธ (r) เทากับ 0389 แสดงวาตัวแปรทั้ง 2 มี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ เม่ือผูตอบแบบสอบถาม มีสิ่งจูงใจดาน
กายภาพและดานวัฒนธรรมโดยรวมที่ดี ก็จะมีแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน 
สหราชอาณาจักร ปจจัย “ระยะเวลารวมในการทองเท่ียวแตละครั้ง” มากขึ้นในระดับปานกลาง และ
เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา 
 ความตองการพักผอนหยอนใจ ตองการหลบหนีความจําเจ ความเครียด ตองการพบส่ิง
ใหมๆ สถานที่ใหมๆ อายุมากขึ้น โอกาสและ เวลาสาํหรับทองเท่ียวพักผอนนอยลง ตองการเรียนรู
และสัมผัสกับวัฒนธรรมที่แตกตาง การหลีกหนี ทาํใจ จากเรื่องรายๆที่ผานเขามา มีคา Prob. 
เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความวา แรงจูงใจในการทองเท่ียว ดานความตองการพักผอนหยอนใจ ตองการหลบหนีความ
จําเจ ความเครียด ตองการพบส่ิงใหมๆ สถานที่ใหมๆ อายุมากขึ้น โอกาสและ เวลาสําหรับ
ทองเท่ียวพักผอนนอยลง ตองการเรียนรูและสัมผสักับวัฒนธรรมที่แตกตาง การหลีกหนี ทําใจ      
จากเร่ืองรายๆ ที่ผานเขามา มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน 
สหราชอาณาจักร ปจจัย “ระยะเวลารวมในการทองเท่ียวแตละครั้ง” อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 
0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิส์มสัมพันธ (r) เทากับ 0.398, 0.345, 0.445, 0.654, 0.478, 0.329, 
ตามลําดับ แสดงวาตัวแปรทั้ง 2 มีความสัมพันธในทศิทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ เม่ือ
ผูตอบแบบสอบถามที่แรงจูงใจมากขึ้นในดาน ความตองการพักผอนหยอนใจ ตองการหลบหนีความ
จําเจ ความเครียด ตองการพบส่ิงใหมๆ สถานที่ใหมๆ อายุมากขึ้น โอกาสและ เวลาสําหรับ
ทองเท่ียวพักผอนนอยลง ตองการเรียนรูและสัมผัสกับวัฒนธรรมทีแ่ตกตาง การหลีกหนี ทําใจ จาก
เรื่องรายๆที่ผานเขามา ก็จะมีแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักร 
ปจจัย “ระยะเวลารวมในการทองเท่ียวแตละครั้ง” มากขึน้ในระดับปานกลาง  
 ดานสิ่งจูงใจดานสวนตัวและดานสถานภาพโดยรวม มีคา Prob. เทากับ 0.000 ซ่ึง
นอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา ดาน
สิ่งจูงใจดานสวนตัวและดานสถานภาพโดยรวม มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “ระยะเวลารวมในการทองเท่ียวแตละครั้ง”อยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สมสัมพันธ (r) เทากับ 0.662 แสดงวาตัวแปรทั้ง 2 มี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ เม่ือผูตอบแบบสอบถาม มีสิ่งจูงใจใน
ดานสวนตัวและดานสถานภาพโดยรวมที่ดี ก็จะมีแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน 
สหราชอาณาจักร ปจจัย “ระยะเวลารวมในการทองเที่ยวแตละครั้ง” มากขึ้นในระดับปานกลาง และ
เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา 
 การเดินทางเพื่อโอกาสในการเขาสังคม เชน พบเพื่อนใหม สรางความสัมพันธกับ
ครอบครัวหรือ คนรัก ความภาคภูมิใจที่เกิดจากการไดเดินทางไปยังสถานที่ทองเที่ยวนั้นๆ มีรายได
สูงขึ้นสําหรับใชจายทองเที่ยว การศึกษาและหนาที่การงานที่สูงขึ้น มีคา Prob. เทากับ 0.000 ซ่ึง
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นอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
แรงจูงใจในการทองเที่ยว ดาน การเดินทางเพ่ือโอกาสในการเขาสังคม เชน พบเพ่ือนใหม สราง
ความสัมพันธกับครอบครัวหรือ คนรัก ความภาคภูมิใจที่เกิดจากการไดเดินทางไปยังสถานที่
ทองเท่ียวนั้นๆ มีรายไดสูงขึ้นสําหรับใชจายทองเที่ยว การศึกษาและหนาที่การงานที่สูงขึ้น มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “ระยะเวลารวม
ในการทองเที่ยวแตละครั้ง” อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สมสัมพันธ 
(r) เทากับ 0.333, 0.598, 0.678, 0.654 ตามลําดับ แสดงวาตัวแปรทั้ง 2 มีความสัมพันธในทิศทาง
เดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ เม่ือผูตอบแบบสอบถามที่แรงจูงใจมากขึ้นในดาน การเดินทาง
เพ่ือโอกาสในการเขาสังคม เชน พบเพื่อนใหม สรางความสัมพันธกับครอบครัวหรือ คนรัก ความ
ภาคภูมิใจที่เกิดจากการไดเดินทางไปยังสถานที่ทองเที่ยวนั้นๆ มีรายไดสูงขึ้นสําหรับใชจาย
ทองเท่ียว การศึกษาและหนาที่การงานที่สูงขึ้น ก็จะมีแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยว
ใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “ระยะเวลารวมในการทองเท่ียวแตละครั้ง” มากขึ้นในระดับปานกลาง  
 
 สมมติฐานขอที่ 4 รูปแบบในการทองเที่ยว มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร 
 สามารถเขียนเปนสมมติฐานทางสถิติ ไดดังน้ี 
 H0: รูปแบบในการทองเที่ยว ไมมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียว
ในสหราชอาณาจักร 
 H1: รูปแบบในการทองเท่ียว มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน 
สหราชอาณาจักร 
 สําหรับสถิตทิีใ่ชในการวิเคราะห จะใชสถิติสัมประสทิธิ์สหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน 
(Person product moment correnlation coefficient) โดยใชระดับความเชื่อม่ัน 95% และ 99% 
ดังน้ันจะปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) ก็ตอเม่ือ Prob. มีคานอยกวา 0.05 
และ 0.01 ตามลําดับ ผลการทดสอบสมมติฐานแสดง ดังตาราง 36 
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ตาราง 36 แสดงความสัมพันธรูปแบบในการทองเท่ียว มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจ 
     เลือกทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร ปจจัย “จํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร” 
 

รูปแบบการทองเท่ียวท่ีมีผลตอ 

การตัดสินใจเลือกทองเท่ียว 
จํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวใน

สหราชอาณาจักร 
 Pearson                    ระดับความสัมพันธ 
Correlation (r)     Prob.      

 
 

ทิศทาง 

1. การทองเท่ียวเพื่อการพักผอนหยอนใจ .344** .000 ปานกลาง เดียวกัน 
2. การทองเท่ียวเพื่อความบันเทิง .445** .000 ปานกลาง เดียวกัน 
3. การทองเท่ียวเชิงศิลปวัฒนธรรม .632** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

4. การทองเท่ียวเชิงประวัติศาสตร .523** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

5. การทองเท่ียวเพื่อการศึกษา .488** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

6. การทองเท่ียวเชิงสุขภาพ .499** .000 ปานกลาง เดียวกัน 
7. การทองเท่ียวเชิงกีฬา .478** .000 ปานกลาง เดียวกัน 
8. การทองเท่ียวแบบตื่นเตน ผจญภัย  .458** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

รวม .554** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ 0.01 

 
 จากตาราง 36 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางรูปแบบการทองเที่ยว มีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “จํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักร” มีคา Prob. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01  น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) 
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา รูปแบบการทองเท่ียว มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “จํานวนครั้งที่เคยทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร” 
อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สมสัมพันธ (r) เทากับ 0.554 แสดงวา   
ตัวแปรทั้ง 2 มีความสัมพันธในทศิทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ เม่ือผูบริโภคที่ตอบ
แบบสอบถามมีรูปแบบการทองเที่ยวโดยรวมที่ดี ก็จะมีแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยว
ในสหราชอาณาจักร ปจจัย “จํานวนครั้งที่เคยทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร” มากขึ้นในระดับ     
ปานกลาง และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา  
 การทองเท่ียวเพ่ือการพักผอนหยอนใจ การทองเท่ียวเพ่ือความบันเทิง การทองเท่ียวเชิง
ศิลปวัฒนธรรม การทองเท่ียวเชิงประวตัิศาสตร การทองเท่ียวเพื่อการศึกษา การทองเท่ียวเชิง
สุขภาพ การทองเที่ยวเชิงกีฬา การทองเท่ียวแบบตืน่เตน ผจญภัย มีคา Prob. เทากับ 0.000 ซ่ึง
นอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 



 
 

 

148 

 

รูปแบบการทองเที่ยวดานการทองเที่ยวเพื่อการพักผอนหยอนใจ การทองเท่ียวเพ่ือความบันเทิง 
การทองเท่ียวเชิงศิลปวัฒนธรรม การทองเท่ียวเชิงประวัตศิาสตร การทองเท่ียวเพื่อการศึกษา การ
ทองเท่ียวเชิงสุขภาพ การทองเท่ียวเชิงกีฬา การทองเท่ียวแบบตื่นเตน ผจญภัย มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “จํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักร” อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สมสัมพันธ (r) 
เทากับ 0.344, 0.445, 0.632, 0.523, 0.488, 0.499, 0.478, 0.458 ตามลําดับ แสดงวาตวัแปรทั้ง 2 
มีความสัมพันธในทศิทางเดียวกันในระดับปานกลาง กลาวคือ เม่ือผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมี
รูปแบบการทองเที่ยวมากขึน้ ในดานการทองเที่ยวเพื่อการพักผอนหยอนใจ การทองเท่ียวเพื่อความ
บันเทิง การทองเท่ียวเชงิศิลปวัฒนธรรม การทองเท่ียวเชิงประวัตศิาสตร การทองเท่ียวเพื่อ
การศกึษา การทองเท่ียวเชงิสุขภาพ การทองเท่ียวเชิงกีฬา การทองเท่ียวแบบตื่นเตน ผจญภัย ก็จะ
มีแนวโนมพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกทองเที่ยวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “จํานวนครั้งที่เคย
ทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร” มากขึ้นในระดับปานกลาง  
 
ตาราง 37 แสดงความสัมพันธรูปแบบในการทองเท่ียว มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจ 
     เลือกทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร ปจจัย “คาใชจายทั้งหมดในการทองเที่ยวตอครั้ง” 
 
รูปแบบการทองเท่ียวท่ีมีผลตอ 

การตัดสินใจเลือกทองเท่ียว 
คาใชจายทั้งหมดใน 
การทองเที่ยวตอครั้ง 

 Pearson                ระดับความสัมพันธ 
Correlation (r)   Prob.      

 
 

ทิศทาง 

1. การทองเท่ียวเพื่อการพักผอนหยอนใจ .881** .000 สูง เดียวกัน 
2. การทองเท่ียวเพื่อความบันเทิง .739** .000 สูง เดียวกัน 
3. การทองเท่ียวเชิงศิลปวัฒนธรรม .836** .000 สูง เดียวกัน 

4. การทองเท่ียวเชิงประวัติศาสตร .752** .000 สูง เดียวกัน 

5. การทองเท่ียวเพื่อการศึกษา .745** .000 สูง เดียวกัน 

6. การทองเท่ียวเชิงสุขภาพ .719** .000 สูง เดียวกัน 
7. การทองเท่ียวเชิงกีฬา .765** .000 สูง เดียวกัน 
8. การทองเท่ียวแบบตื่นเตน ผจญภัย  .712** .000 สูง เดียวกัน 

รวม .763** .000 สูง เดียวกัน 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ 0.01 
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 จากตาราง 37 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางรูปแบบการทองเที่ยว มีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “คาใชจายทั้งหมดในการ
ทองเท่ียวตอครั้ง” มีคา Prob. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01  น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (Ho) 
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา รูปแบบการทองเท่ียว มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “คาใชจายทั้งหมดในการทองเท่ียวตอครั้ง” 
อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สมสัมพันธ (r) เทากับ 0.763 แสดงวา   
ตัวแปรทั้ง 2 มีความสัมพันธในทศิทางเดียวกันในระดับสูง กลาวคือ เม่ือผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถาม   
มีรูปแบบการทองเที่ยวโดยรวมที่ดี ก็จะมีแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน 
สหราชอาณาจักร ปจจัย “คาใชจายทัง้หมดในการทองเท่ียวตอครั้ง” มากขึ้นในระดับสูง และเม่ือ
พิจารณาเปนรายขอพบวา  
 การทองเที่ยวเพื่อการพักผอนหยอนใจ การทองเที่ยวเพ่ือความบันเทิง การทองเที่ยวเชิง
ศิลปวัฒนธรรม การทองเท่ียวเชิงประวัติศาสตร การทองเท่ียวเพ่ือการศึกษา การทองเที่ยวเชิง
สุขภาพ การทองเที่ยวเชิงกีฬา การทองเที่ยวแบบตื่นเตน ผจญภัย มีคา Prob. เทากับ 0.000 ซ่ึง
นอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
รูปแบบการทองเท่ียวดานการทองเที่ยวเพ่ือการพักผอนหยอนใจ การทองเที่ยวเพ่ือความบันเทิง 
การทองเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม การทองเที่ยวเชิงประวัติศาสตร การทองเที่ยวเพื่อการศึกษา การ
ทองเที่ยวเชิงสุขภาพ การทองเที่ยวเชิงกีฬา การทองเที่ยวแบบตื่นเตน ผจญภัย มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที ่ยวใน  สหราชอาณาจักร  ปจจัย  “ เคยทองเที ่ยวใน
สหราชอาณาจักรมาแลวทั้งหมดกี่คร้ัง” อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์
สมสัมพันธ (r) เทากับ 0.881, 0.739, 0.836, 0.752, 0.745, 0.791, 0.765, 0.712 ตามลําดับ แสดง
วาตัวแปรทั้ง 2 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับสูงกลาวคือ เม่ือผูบริโภคที่ตอบ
แบบสอบถามมีรูปแบบการทองเท่ียวที่มากขึ้นในดานการทองเท่ียวเพ่ือการพักผอนหยอนใจ การ
ทองเที่ยวเพื่อความบันเทิง การทองเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม การทองเที่ยวเชิงประวัติศาสตร การ
ทองเท่ียวเพ่ือการศึกษา การทองเที่ยวเชิงสุขภาพ การทองเที่ยวเชิงกีฬา การทองเที่ยวแบบตื่นเตน 
ผจญภัย ก็จะมีแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “เคย
ทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรมาแลวทั้งหมดก่ีคร้ัง” มากขึ้นในระดับสูง  
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ตาราง 38 แสดงความสัมพันธรูปแบบในการทองเท่ียว มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจ 
     เลือกทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร ปจจัย “ระยะเวลารวมในการทองเที่ยวแตละครั้ง” 
 
รูปแบบการทองเท่ียวท่ีมีผลตอ 

การตัดสินใจเลือกทองเท่ียว 
ระยะเวลารวมใน 

การทองเที่ยวแตละครั้ง 
 Pearson            ระดับความสัมพันธ 
Correlation (r)  Prob.      

 
 

ทิศทาง 

1. การทองเท่ียวเพื่อการพักผอนหยอนใจ .196** .002 ต่ํา เดียวกัน 
2. การทองเท่ียวเพื่อความบันเทิง .309** .000 ปานกลาง เดียวกัน 
3. การทองเท่ียวเชิงศิลปวัฒนธรรม .111** .000 ต่ํา เดียวกัน 

4. การทองเท่ียวเชิงประวัติศาสตร .265** .002 ต่ํา เดียวกัน 

5. การทองเท่ียวเพื่อการศึกษา .311** .000 ปานกลาง เดียวกัน 

6. การทองเท่ียวเชิงสุขภาพ .331** .000 ปานกลาง เดียวกัน 
7. การทองเท่ียวเชิงกีฬา .249** .002 ต่ํา เดียวกัน 
8. การทองเท่ียวแบบตื่นเตน ผจญภัย  .153** .002 ต่ํา เดียวกัน 

รวม .235** .000 ต่ํา เดียวกัน 

 
** มีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ 0.01 

 
 จากตาราง 38 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางรูปแบบในการทองเที่ยว มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “ระยะเวลารวม
ในการทองเท่ียวแตละครั้ง” มีคา Prob. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01  น่ันคือ ปฏิเสธสมมติฐาน
หลัก (Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา รูปแบบในการทองเท่ียว มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “ระยะเวลารวมในการทองเท่ียว
แตละคร้ัง” อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สมสัมพันธ (r) เทากับ 0.235 
แสดงวาตัวแปรทั้ง 2 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับต่ํา กลาวคือ เม่ือผูบริโภคที่ตอบ
แบบสอบถามมีรูปแบบในการทองเท่ียวโดยรวมที่ดี ก็จะมีแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “ระยะเวลารวมในการทองเท่ียวแตละครั้ง” มากขึ้นในระดับต่ํา 
และเม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา  
 การทองเท่ียวเพ่ือการพักผอนหยอนใจ การทองเท่ียวเชิงศิลปวัฒนธรรม การทองเท่ียวเชิง
ประวตัิศาสตร การทองเท่ียวเชิงกีฬา การทองเท่ียวแบบตื่นเตน ผจญภัย มีคา Prob. เทากับ 0.002 
ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธสมมตฐิานหลัก (Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา 
รูปแบบในการทองเที่ยว ดานการทองเที่ยวเพ่ือการพักผอนหยอนใจ การทองเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม 
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การทองเท่ียวเชิงประวตัศิาสตร การทองเท่ียวเชิงกีฬา การทองเท่ียวแบบตืน่เตน ผจญภัย มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “ระยะเวลารวม
ในการทองเท่ียวแตละครั้ง” อยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิส์มสมัพันธ 
(r) เทากับ 0.196, 0.111, 0.265, 0.249, 0.153 แสดงวาตัวแปรทั้ง 2 มีความสัมพันธในทศิทาง
เดียวกันในระดับต่ํา กลาวคือ เม่ือผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีรูปแบบในการทองเที่ยวมากขึ้นใน 
ดานการทองเท่ียวเพ่ือการพักผอนหยอนใจ การทองเท่ียวเชิงศลิปวัฒนธรรม การทองเท่ียวเชิง
ประวตัิศาสตร การทองเท่ียวเชิงกีฬา การทองเท่ียวแบบตื่นเตน ผจญภัย ก็จะมีแนวโนมพฤติกรรม
การตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “ระยะเวลารวมในการทองเท่ียวแตละครั้ง” 
มากขึ้นในระดับต่ํา 
 สวนรูปแบบการทองเที่ยวดาน การทองเที่ยวเพื่อความบันเทิง การทองเที่ยวเพื่อ
การศึกษา การทองเที่ยวเชิงสุขภาพ มีคา Prob. เทากับ 0.000 ซ่ึงนอยกวา 0.01 น่ันคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (Ho) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความวา รูปแบบในการทองเท่ียวดาน การ
ทองเที่ยวเพื่อความบันเทิง การทองเที่ยวเพื่อการศึกษา การทองเที่ยวเชิงสุขภาพ มีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “ระยะเวลารวมในการ
ทองเท่ียวแตละครั้ง” อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีคาสัมประสิทธิ์สมสัมพันธ (r) 
เทากับ 0.309, 0.311, 0.331 แสดงวาตัวแปรทั้ง 2 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับปาน
กลาง กลาวคือ เม่ือผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีรูปแบบในการทองเที่ยวมากขึ้น ในดานการ
ทองเที่ยวเพื่อความบันเทิง การทองเที่ยวเพื่อการศึกษา การทองเที่ยวเชิงสุขภาพ ก็จะมีแนวโนม
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน สหราชอาณาจักร ปจจัย “ระยะเวลารวมในการทองเที่ยว
แตละครั้ง” มากขึ้นในระดับปานกลาง 
 

สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 
ตาราง 39 สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

สมมติฐาน สถิติที่ใช ผลการทดสอบ 

สมมติฐานขอที่ 1. ลูกคาที่มีขอมูลดานสวนบุคคล 
ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ ระดับการศึกษา
และรายได แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรแตกตางกัน 

  

1.1 เพศแตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรแตกตางกัน 

  

ดานจํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร t-test ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 



 
 

 

152 

 

ตาราง 39 (ตอ) 
   

  

สมมติฐาน สถิติที่ใช ผลการทดสอบ 
คาใชจายท้ังหมดในการทองเท่ียวตอครั้ง t-test ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
ระยะเวลารวมในการทองเท่ียวแตละคร้ัง t-test ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

1.2 อายุที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรแตกตางกัน 

  

ดานจํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร Brown-Fosrythe test สอดคลองกับสมมติฐาน 

คาใชจายทั้งหมดในการทองเท่ียวตอครั้ง Brown-Fosrythe test ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

ระยะเวลารวมในการทองเทีย่วแตละครั้ง Brown-Fosrythe test ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

1.3 สถานภาพที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรแตกตาง
กัน 

  

ดานจํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร F-test ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

คาใชจายทั้งหมดในการทองเท่ียวตอครั้ง F-test ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

ระยะเวลารวมในการทองเทีย่วแตละครั้ง F-test สอดคลองกับสมมติฐาน 

1.4 ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรแตกตาง
กัน 

  

ดานจํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร Brown-Fosrythe test สอดคลองกับสมมติฐาน 

คาใชจายทั้งหมดในการทองเท่ียวตอครั้ง Brown-Fosrythe test สอดคลองกับสมมติฐาน 

ระยะเวลารวมในการทองเทีย่วแตละครั้ง Brown-Fosrythe test  ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

1.5 อาชีพที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรแตกตางกัน 

  

ดานจํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร Brown-Fosrythe test ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

คาใชจายทั้งหมดในการทองเท่ียวตอครั้ง Brown-Fosrythe test ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

ระยะเวลารวมในการทองเทีย่วแตละครั้ง Brown-Fosrythe test ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 

1.6 รายไดสวนตัวตอเดือนที่แตกตางกัน มี
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักรแตกตางกัน 

  

ดานจํานวนครั้งที่เคยทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร Brown-Fosrythe test สอดคลองกับสมมติฐาน 

คาใชจายทั้งหมดในการทองเท่ียวตอครั้ง Brown-Fosrythe test  ไมสอดคลองกับสมมติฐาน 
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ตาราง 39 (ตอ) 

 
  

สมมติฐาน สถิติที่ใช ผลการทดสอบ 
ระยะเวลารวมในการทองเท่ียวแตละครั้ง Brown-Fosrythe test  สอดคลองกับสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 2. ทัศนคติดานผลิตภัณฑ มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเท่ียวใน  สหราชอาณาจักร 

Pearson Correlation สอดคลองตามสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 3. แรงจูงใจในการทองเที่ยว มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร 

Pearson Correlation สอดคลองตามสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 4. รูปแบบในการทองเที่ยว มี
ความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร 

Pearson Correlation สอดคลองตามสมมติฐาน 

 
 
 
 



บทที่ 5 
สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
สังเขปความมุงหมาย ความสําคญั สมมติฐาน และวิธีดําเนินดารศึกษาคนควา 
 การวิจัยคร้ังนี้มุงศึกษาเรื่อง”ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยว
สหราชอาณาจักรของนักทองเที่ยวชาวไทยของบริษัทกัลลิเวอร ทราเวล แอดโซซิเอท จํากัด ”เพ่ือนําผล
การศึกษาไปใชประกอบการวางแผนกลยุทธดานการตลาดของ บริษัท กัลลิเวอร ทราเวล แอดโซซิเอท 
จํากัด ตอไป   
 

ความมุงหมายของการวิจัย 
 1. เพ่ือศึกษาปจจัยดานลักษณะประชากรศาสตร อันประกอบดวย เพศ  อายุ สถานภาพ 
ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได ที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร
ของนักทองเที่ยวชาวไทย 
 2. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางทัศนคติตอดานผลติภัณฑกับพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกทองเที่ยวในสหราชอาณาจักรของนักทองเที่ยวชาวไทย 
 3. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางแรงจูงใจในการทองเท่ียวกบัพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเที่ยวในสหราชอาณาจักรของนักทองเท่ียวชาวไทย 
 4. เพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวางรูปแบบในการทองเที่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเที่ยวในสหราชอาณาจักรของนักทองเท่ียวชาวไทย 
 

ความสําคญัของการวิจัย 
 ผลของการวิจัยที่ไดจะสามารถเอ้ือประโยชนแกบริษทักัลลิเวอร ทราเวล แอดโซซิเอท จํากัด 
ดังน้ี 
 1. ดานแผนการทองเที่ยว สามารถนําผลการวิจัยน้ีไปศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรม
การตัดสินใจเลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรของนักทองเที่ยวชาวไทยเพื่อใชเปนแนวทางในการ
ดําเนินการและวางแผนงานดานการทองเที่ยวไดอยางมีประสิทธิภาพ 
 2. ดานลูกคา  สามารถนําผลการวิจัยน้ีไปใชในการพัฒนาการบริการของบริษัทเพ่ือให
สอดคลองกับความตองการของกลุมเปาหมายและเปนแนวทางในการดําเนินธุรกิจแลกําหนดกลยุทธทาง
การตลาด 
 3. ดานการตลาด สามารถนําผลการศึกษาวิจัยเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด ทางดาน
ผลิตภัณฑและการสงเสริมการตลาดท่ีสงผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวและนําไปพัฒนา
และวางแผนกลยุทธดานการตลาดเพื่อสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน  
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 4. ผลการวิจัยสามารถนํามาใชเปนแนวทางใหกับงานวิจัยอ่ืนๆที่เก่ียวของและเพื่อเปน
ประโยชนตอการศึกษาตอเน่ืองในอนาคต 
 

สมมติฐานในการวิจัย 
 1. นักทองเท่ียวชาวไทยทีมี่ลักษณะดานประชากรศาสตรอันไดแก เพศ อายุ สถานภาพ 
อาชีพ ระดับการศึกษาและรายไดแตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักรแตกตางกัน 
 2. ทัศนคติดานผลิตภัณฑมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน 
สหราชอาณาจักร  
 3. แรงจูงใจในการทองเท่ียวมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน
สหราชอาณาจักร  
 4. รูปแบบในการทองเที่ยวมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน 
สหราชอาณาจักร 
 

วิธีดําเนินการศึกษาคนควา 
 เน้ือหาของการวิจัย 
 การวิจัยคร้ังน้ีมุงที่จะศึกษาถึง”ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยว
สหราชอาณาจักรของนักทองเที่ยวชาวไทยของบริษัท กัลลิเวอร ทราเวล แอดโซซิเอท จํากัด ” 
 
 ประชากรที่ใชในการวิจัย  
 ประชากรที่ใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ ลูกคาของบริษัท กัลลิเวอร ทราเวล แอดโซซิเอท 
จํากัด ที่เปนนักทองเที่ยวชาวไทยที่เคยเดินทางทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร อยางนอย 1 คร้ัง 
 
 กลุมตวัอยางที่ใชในการวิจัย 
 กลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยคร้ังน้ีคือลูกคาของบริษัท กัลลิเวอร ทราเวล แอดโซซิเอท 
จํากัด ที่เปนนักทองเที่ยวชาวไทยที่เคยเดินทางทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร อยางนอย 1 คร้ัง 
เน่ืองจากจํานวนประชากรมีอยูจํานวนมากจึงไมทราบจํานวนประชากรที่แนนอน ผูวิจัยจึงกําหนด
ขนาดของกลุมตัวอยางที่จะทําการวิจัย 400 ตวัอยาง โดยใชจึงใชสตูรการคํานวณขนาดกลุมตัวอยาง
แบบไมทราบคาประชากร (กัลยา วาณิชยบัญชา. 2544: 74) และไดกําหนดคาความเชื่อม่ัน 95% 
ความผิดพลาดที่ยอมรับได ไมเกิน 5% ไดขนาดกลุมตัวอยาง จํานวน 385 คน แตเน่ืองจากการเก็บ
แบบสอบถามบางอยางอาจเกิดการไมสมบูรณ จึงไดเพ่ิมขนาดตัวอยางอีก 15 ตัวอยางหรือ รวมเปน 
400 ตัวอยาง   
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 การสุมตัวอยาง  
 การสุมตัวอยางสําหรับงานวิจัยน้ี ผูวิจัยทําการสุมตัวอยางโดยวิธีการสุมตัวอยางอยางงาย 
(Simple  Random Sampling) ดวยวิธีการจับฉลาก จํานวน 400 ตัวอยาง  
 

การสรางเคร่ืองมือที่ใชในการวิจัย  
 ในการศึกษาวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยไดทําการสรางเครื่องมือเปนแบบสอบถาม (Questionnaire) 
โดยแบงออกเปน  5 สวนคือ  
 สวนที่ 1 เปนแบบสอบถามเกี่ยวกับขอมูลลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
จํานวน 6 ขอ ซ่ึงเปนแบบสอบถามที่มีคําตอบหลายคําตอบใหเลือก (Multiple Choice questions)
ไดแก เพศ สถานภาพ อายุ ระดับการศึกษา รายได และอาชีพเปนแบบสอบถามปลายปด (Close-
ended Questions) มีระดับการวัดขอมูลประเภทเรียงลําดับ   (Ordinal Scale) จํานวน 3 ขอ และ 
ระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ   (Nominal Scale) จํานวน 3 ขอ 
 สวนที่ 2 เปนคําถามเก่ียวกับทัศนคติตอผลิตภัณฑทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร มี
คําถามจํานวน 15 ขอ ลักษณะแบบสอบถามเปนแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating scale)ใช
ระดับการวัดขอมูลประเภทอัตรภาค(Interval scale) มี 5 ระดับ 
 สวนที่ 3 เปนคําถามเก่ียวกับแรงจูงใจในการทองเท่ียวสหราชอาณาจักรจํานวน 10 ขอ 
ลักษณะแบบสอบถามเปนแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating scale)ใชระดับการวัดขอมูลประเภท
อัตรภาค(Interval scale) มี 5 ระดับ 
 สวนที่ 4 เปนคําถามเก่ียวกับรูปแบบการทองเท่ียวที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกทองเที่ยว
ในสหราชอาณาจักร จํานวน 8 ขอ ลกัษณะแบบสอบถามเปนแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating 
scale) ใชระดับการวัดขอมูลประเภทอัตรภาค (Interval scale) มี 5 ระดับ 
 สวนที่ 5  เปนคําถามเก่ียวกับขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับพฤติกรรมการทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร
ของนักทองเที่ยวชาวไทยจํานวน 11 ขอ ซ่ึงเปนแบบสอบถามที่มีคําตอบหลายคําตอบใหเลือก 
(Multiple Choice questions) เปนแบบสอบถามปลายปดใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ   
(Nominal Scale)จํานวน 2 ขอ เปนแบบสอบถามปลายเปด จํานวน 6 ขอ และเปนแบบสอบถาม
แบบปลายเปดใหเติมคําตอบใชระดับการวัดขอมูลประเภทนามบัญญัติ   (Nominal Scale)  จํานวน 
3 ขอ 
  

การเก็บรวบรวมขอมูล 
 การวิจัยคร้ังน้ีเปนการวิจัยเชิงสํารวจ (Survey Method) เพ่ือศึกษาถึง ปจจัยที่มีผลตอ
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวในสหราชอาณาจักรของนักทองเท่ียวชาวไทย โดยแบงลักษณะ
การเก็บรวบรวมขอมูลที่ทําการศึกษาเปน 2 ลักษณะคือ   
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 1. ขอมูลปฐมภูมิ เปนขอมูลที่ผูศึกษาไดจากการเก็บรวบขอมูล จากการตอบแบบสอบถาม
ของกลุมเปาหมาย ที่เปนกลุมตัวอยาง จํานวน 400 ชุด  
 2. ขอมูลทุตยิภูมิ ซ่ึงเปนขอมูลเพ่ือใชประกอบของการทําวิจัยน้ัน เก็บรวบรวมขอมูลจาก
ตําราที่เก่ียวของกับการทําวจัิย วิทยานิพนธ ปริญญานินธ สารนิพนธ เอกสารทางวิชาการ หนังสือ 
สิ่งพิมพ และขอมูลที่เผยแพรผานสื่อทางอินเตอรเน็ต 
 

การจัดทําและการวิเคราะหขอมูล 
 การจัดกระทาํขอมูล 
 1. การตรวจสอบขอมูล (Editing) โดยผูวจัิยตรวจสอบความสมบูรณของการตอบ
แบบสอบถามและแยกแบบสอบถามที่ไมสมบูรณออก 
 2. การลงรหัส (Coding) นําแบบสอบถามที่ถูกตองเรียบรอยแลวมาลงรหัสตามที่ได
กําหนดรหัสไวลวงหนา แลวนําขอมูลมาบันทึกลงในเคร่ืองคอมพิวเตอร เพ่ือประมวลผลดวย
โปรแกรมสถิติสําเร็จรูปเพ่ือการวิจัยทางสังคมศาสตร  (Statistical Package for Social Sciences 
หรือ SPSS) เพ่ือวิเคราะหขอมูล 
 3. การประมวลผลขอมูล   ขอมูลที่ลงรหัสแลวจะนํามาทําการบันทึกโดยใชเคร่ือง 
ไมโครคอมพิวเตอร เพ่ือทําการประมวลผลขอมูลซ่ึงใชโปรแกรมสถิติสําเร็จรูปเพ่ือทําการวิจัยทาง
สังคมศาสตร (Statistic Package for Social Sciences หรือ SPSS)  
 
 การวิเคราะหขอมูล 
 1. วิเคราะหขอมูลโดยใชสถติิเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic)  ใชวเิคราะหขอมูลเพ่ือ
อธิบายลักษณะประชากร และ และขอมูลทั่วไปเกีย่วกับพฟตืกรรมการทองเท่ียว โดยใชตารางการ
แจกแจงรอยละ(Percentage) คาเฉลี่ยเลขคณิต (Arithmetic mean) และคาเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) ใชวเิคราะหขอมูลจากแบบสอบถามสวนที่ 2  ทัศนคตติอผลิตภัณฑทองเที่ยว
ในสหราชอาณาจักร สวนที่ 3 แรงจูงใจที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวและ สวนที่ 4 รูปแบบ
การทองเท่ียวที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร 
 2. วิเคราะหขอมูลเชิงอนุมาน (Inferential Statistic)  ใชวิเคราะหขอมูลเพ่ือการทดสอบ
สมมติฐาน ใชสถิติ t-test Independent  เพ่ือทดสอบความแตกตางของคาเฉลี่ยของกลุมตัวอยาง 2 
กลุม สถิติ F-Test แบบการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว เพ่ือทดสอบความแตกตางของ
คาเฉลี่ยของประชากรมากกวา 2 กลุม และสถิติสหสัมพันธอยางงายของเพียรสัน (Pearson 
Product Moment Correlation Coefficient) ใชหาคาความสัมพันธของตัวแปรสองตัวที่เปนอิสระตอ
กัน หรือหาความสัมพันธระหวางขอมูล 2 ชุด (มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช. 2542: 13) 
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สรุปผลการวิเคราะหขอมูล  
 จากการวิจัยเพ่ืดศึกษาถึงปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน
สหราชอาณาจักรของนักทองเที่ยวชาวไทย สามารถสรุปผลไดดังน้ี  
 ตอนที่ 1 การวิเคราะหขอมูลดานสวนบุคคล สรุปไดวาผูตอบแบบสอบถาม จํานวน 
400 คน ดานเพศ สวนใหญเปนเพศหญิง มีจํานวน 254 คน คิดเปนรอยละ 63.50 และเปนเพศชาย 
มีจํานวน 146 คน คิดเปนรอยละ 36.50 ดานอายุ สวนใหญมีอายุระหวาง 41-55 ป มีจํานวน 183 
คน คิดเปนรอยละ 45.75  ดานสถานภาพ สวนใหญมีสถานภาพ สมรส/อยูดวยกัน มีจํานวน 254 
คน คิดเปนรอยละ 63.50 ดานการศึกษา สวนใหญมีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีจํานวน 240 คน 
คิดเปนรอยละ 60.00 ดานอาชีพ สวนใหญมีอาชีพ พนักงานบริษทัเอกชน มีจํานวน 147 คน คิด
เปนรอยละ 36.75 ดานรายไดสวนตวัตอเดือน สวนใหญรายไดสวนตวัตอเดือน 40,001-50,000 
บาท มีจํานวน 152 คน คิดเปนรอยละ 38.00 และรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 30,000 บาท มีจํานวน 
81 คน คิดเปนรอยละ 20.25 ตามลําดับ 
   
 ตอนที่ 2 การวิเคราะหขอมูลดานทัศนคติผลิตภัณฑทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร สรุปได
วาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับทัศนคติผลิตภัณฑทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร 
โดยรวมอยูในที่เห็นดวย โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.49 เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ขอที่มีความ
คิดเห็นอยูในระดับ เห็นดวย ไดแกขอที่ 9. ความสะดวกสบายในการคมนาคม การเดินทางทองเที่ยว
ไปยังแหลงตางๆ ในสหราชอาณาจักร ขอที่ 10. สิ่งอํานวยความสะดวกสบาย ดานที่พัก อาหาร มี
ใหบริการหลากหลายระดับใหเลือกตามความเหมาะสม ขอที่ 13. คุณคาทางศิลปะ วัฒนธรรม ของ
กวี ศิลปนโดงดังระดับโลก เชน เช็คเปยร เดอะบีทเทิ่ล ขอที่ 7. ความมีชื่อเสียงทางดานกิจกรรม
กีฬาฟุตบอล  ขอที่ 8. ความเพียบพรอม หลากหลายของแหลงจับจายสินคาในสหราชอาณาจักร ขอ
ที่ 14. ความคลองตัวในการการส่ือสารดวยการใชภาษาอังกฤษในการทองเท่ียวสหราชอาณาจักร 
ขอที่ 4. ความโดดเดนทางดานสถาปตยกรรมในสหราชอาณาจักร ขอที่ 12. มีแหลงทองเที่ยวจาก
สถานที่ถายทําภาพยนตรใหเลือกชม เชน แฮรี่พ็อตเตอร นอตติ้งฮิล เจมสบอนด เปนตน ขอที่ 15. 
ความพรอมในการใหขอมูลตางๆ เก่ียวกับสถานที่ทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร  โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.75 , 3.62, 3.55 , 3.54, 3.47, 3.47, 3.46 3.44 และ 3.41 ตามลําดับ  สวนขอที่มีความ
คิดเห็นอยูในระดับไมแนใจ ไดแก ขอที่ 11. ความหลากหลายของแหลงทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรมีให

เลือกเปนจํานวนมากเพื่อการทองเที่ยวแตละรูปแบบ ขอที่ 3. คุณคาและความยาวนานทางประวัติศาสตร 
ของสถานที่ทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร ขอที่ 1. ความมีชื่อเสียงโดงดังของสถานที่ทองเที่ยวใน
สหราชอาณาจักร และขอที่ 5. ความมีชื่อเสียงของพระราชวงศในในสหราชอาณาจักร ขอที่ 2. ความ
สวยงาม สิ่งดึงดูดใจ ของแหลงทองเที่ยวทางธรรมชาติในสหราชอาณาจักร  และขอที่ 6. ความ
ลึกลับนาคนหาของ สโตนเฮนจ ในสหราชอาณาจักร โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.39, 3.32, 3.29, 3.29, 
3.28 และ3.28 ตามลําดับ 
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 ตอนที่ 3 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับแรงจูงใจในการทองเท่ียวสหราชอาณาจักร สรุปได
วาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับแรงจูงใจในการทองเท่ียวสหราชอาณาจักรโดยรวมอยู
ในระดับมาก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.41 เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา   ขอที่มีความคิดเห็นอยูใน
ระดับที่มาก ไดแกขอที่ 2. ตองการหลบหนีความจําเจ ความเครียด ขอที่ 1. ความตองการพักผอน
หยอนใจ ขอที่ 5. ตองการเรียนรูและสัมผัสกับวัฒนธรรมที่แตกตาง ขอที่ 7. การเดินทางเพ่ือโอกาส
ในการเขาสังคม เชน พบเพื่อนใหม สรางความสัมพันธกับครอบครัวหรือ คนรัก โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.69, 3.66, 3.49 และ 3.48  ตามลําดับ สวนขอที่มีความคิดเห็นอยูในระดับที่ปานกลาง 
ไดแก ขอที่ 9. มีรายไดสูงขึ้นสําหรับใชจายทองเท่ียว ขอที่ 3. ตองการพบส่ิงใหมๆ สถานที่ใหมๆ 
ขอที่ 10. การศึกษาและหนาที่การงานที่สูงขึ้น ขอที ่ 4. ความภาคภูมิใจที่เกิดจากการไดเดินทางไป
ยังสถานที่ทองเที่ยวนั้นๆ ขอที่ 8. อายุมากขึ้น โอกาสและ เวลาสําหรับทองเท่ียวพักผอนนอยลง 
และขอที่ 6. การหลีกหนี ทําใจ จากเรื่องรายๆที่ผานเขามา โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.38 , 3.32 , 
3.31, 3.28, 3.26 และ 3.11 ตามลําดับ 
 
 ตอนที่ 4 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับรูปแบบการทองเที่ยวที่มีผลตอการตัดสินใจเลือก
ทองเที่ยวใน  สหราชอาณาจักร สรุปไดวาผูตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นเก่ียวกับรูปแบบการ
ทองเท่ียวที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร โดยรวม มีระดับแรงจูงใจในการ
เลือกอยูในระดับ เลือก โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 3.92 เม่ือพิจารณาเปนรายขอพบวา ขอที่มีแรงจูงใจตอ
การเลือกทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร อยูในระดับที่ เลือก ไดแก  ขอที่ 1. การทองเที่ยวเพื่อการ
พักผอนหยอนใจ ขอที่ 7. การทองเที่ยวเชิงกีฬา ขอที่ 2. การทองเที่ยวเพ่ือความบันเทิง ขอที่ 8. 
การทองเที่ยวแบบตื่นเตน ผจญภัย ขอที่ 4. การทองเที่ยวเชิงประวัติศาสตร ขอที่ 6. การทองเที่ยว
เชิงสุขภาพ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.10 , 4.04, 3.97, 3.80 3.78 และ 3.60 ตามลําดับ สวนขอที่มี
ระดับแรงจูงใจในการเลือกอยูในระดับที่ไมแนใจ ขอที่ 3. การทองเที่ยวเชิงศิลปวัฒนธรรม และขอที่ 
5. การทองเท่ียวเพ่ือการศึกษา มีระดับแรงจูงใจในการเลือกอยูในระดับที่ไมแนใจ  โดยมีคาเฉลี่ย
เทากับ 3.40 และ 3.09 
 
 ตอนที่ 5 การวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมการทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรของ
นักทองเท่ียวชาวไทย สรุปไดวา  
 สาเหตุที่ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญทีต่ดัสินใจในเลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร 
ไดแก ความหลากหลายของแหลงทองเท่ียว มีจํานวน 120 คน คิดเปนรอยละ 30.00  
 สิ่งผูตอบแบบสอบถามสวนใหญใหความสําคัญตอการทองเท่ียว ไดแก ความปลอดภัย มี
จํานวน 88 คน คิดเปนรอยละ 22.00  
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 พฤติกรรมการทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรดานจํานวนครั้งของผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญ เคยทองเที่ยวในสหราชอาณาจักรมาแลว อยางนอย 1 คร้ัง สูงสุดประมาณ 7 คร้ัง โดยเฉลี่ย
ประมาณ 3 คร้ัง  
 พฤติกรรมการทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรดานการใชจายของผูตอบแบบสอบถามสวน
ใหญใชจายแตละคร้ัง ต่ําสดุประมาณ 80,000 บาท สูงสุดประมาณ 1,000,000 บาท และเฉลี่ยแลว
ประมาณ 440,000 บาท  
 พฤติกรรมการทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรดานระยะเวลาการทองเท่ียวในแตละคร้ัง ของ
ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ ต่ําสุดประมาณ 4 วัน สูงสุดประมาณ 10 วัน และเฉลี่ยแลวประมาณ  
7 วัน  
 พฤติกรรมการทองเที่ยวในสหราชอาณาจักรของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญชื่นชอบมาก
ที่สุดในดานอ่ืนๆ ไดแก สถานที่ชื่นชอบในการทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร สวนใหญชื่นชอบ 
ไดแกRoman Bath บอนํ้าโรมัน มีจํานวน 54 คน คิดเปนรอยละ 13.50 แหลงชอปปงที่สวนใหญชื่น
ชอบ คือ Souvenir Shop รานขายของที่ระลึก มีจํานวน 83 คน คิดเปนรอยละ 20.75 สิ่งที่ผูตอบ
แบบสอบถามสวนใหญประทับใจมากที่สุด ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสิ่งที่ประทับใจมากที่สุด 
คือ สถานที่ทองเท่ียว มีจํานวน 113 คน คิดเปนรอยละ 28.25 สิ่งที่เปนอุปสรรคที่สําคัญตอการ
เดินทาง ของผูตอบแบบสอบถามสวนใหญ คือ ขั้นตอนการดําเนินเอกสารขอ VISA มีจํานวน 82 คน 
คิดเปนรอยละ 20.50 สถานที่พักแบบที่ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญที่เลือกไปพักสําหรับการ
เดินทาง โรงแรมระดับ 3-4 ดาว มีจํานวน 98 คน คิดเปนรอยละ 24.50  และรูปแบบการทองเที่ยว
แบบที่ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญชอบมากท่ีสุด คือ การทองเที่ยวแบบอยูแตละสถานที่นานๆ 
เพ่ือชื่นชมสถานที่ทองเท่ียวอยางเต็มที่ มีจํานวน 124 คน คิดเปนรอยละ 31.00  
 
 ตอนที่ 6 การวิเคราะหขอมูลเชิงอนุมานเพ่ือทดสอบสมมติฐาน สรุปไดดังน้ี  
 สมมติฐานขอที่ 1. ลูกคาที่มีขอมูลดานสวนบุคคล ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ 
ระดับการศึกษาและรายได แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร
แตกตางกัน 
 
 สมมติฐานที่ 1.1 เพศ ที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน 
สหราชอาณาจักรแตกตางกัน 
 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางกันของมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน 
สหราชอาณาจักร จําแนกตามเพศ  โดยใชการทดสอบแบบ Independent t-test  สามารถอธิบายได
วาเพศที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรโดยรวม ไม
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
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 สมมติฐานที่ 1.2 อายุที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน 
สหราชอาณาจักรแตกตางกัน 
 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางกันของมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน 
สหราชอาณาจักร จําแนกตามอายุโดยใชการทดสอบแบบ One way ANOVA  สามารถอธิบายไดวา 
อายุที่แตกตางกัน มี พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรโดยรวม แตกตางกัน 
อยางมีนัยสําคัญทางสถติิทีร่ะดับ 0.05 ซึ่งสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว 
 
 สมมติฐานที ่ 1.3 สถานภาพที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน 
สหราชอาณาจักรแตกตางกัน 
 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางกันของมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน 
สหราชอาณาจักร จําแนกตามสถานภาพ  โดยใชการทดสอบแบบ One way ANOVA  สามารถ
อธิบายไดวาสถานภาพที่แตกตางกัน มี พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร
โดยรวม ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานทีต่ั้งไว 
 
 สมมติฐานที ่ 1.4 ระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียว
ในสหราชอาณาจักรแตกตางกัน 
 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางกันของมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน 
สหราชอาณาจักร จําแนกตามระดับการศึกษา  โดยใชการทดสอบแบบ One way ANOVA  
สามารถอธิบายไดวา ระดับการศึกษาทีแ่ตกตางกัน มี พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน 
สหราชอาณาจักรโดยรวม แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถติทิี่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับ
สมมติฐานทีต่ัง้ไว 
 
 สมมติฐานที่ 1.5 อาชีพที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักรแตกตางกัน 
 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางกันของมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน 
สหราชอาณาจักร จําแนกตามอาชีพ โดยใชการทดสอบแบบ One way ANOVA  สามารถอธิบายได
วา อาชีพที่แตกตางกัน มี พฤติกรรมการตัดสินใจเลอืกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรโดยรวม ไม
แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 สมมติฐานที ่ 1.6 รายไดสวนตวัตอเดือนที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรแตกตางกัน 
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 ผลการเปรียบเทียบความแตกตางกันของมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน 
สหราชอาณาจักร จําแนกตามรายไดสวนตัวตอเดือน โดยใชการทดสอบแบบ One way ANOVA  
สามารถอธิบายไดวา รายไดสวนตัวตอเดือนที่แตกตางกัน มี พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยว
ในสหราชอาณาจักรโดยรวม แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว 
 
 สมมติฐานขอที่ 2 ทัศนคติดานผลติภัณฑ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกทองเท่ียวใน  สหราชอาณาจักร 
 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางทัศนคติดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับ
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน สหราชอาณาจักร ดานจํานวนครั้งที่เคยทองเที่ยวใน 
สหราชอาณาจักร ดานคาใชจายทั้งหมดในการทองเที่ยวตอคร้ัง และดานระยะเวลารวมในการ
ทองเที่ยวแตละคร้ัง โดยใชการทดสอบแบบ Pearson product monent correlation coefficient 
สามารถอธิบายไดวา  
 ทัศนคติดานผลิตภัณฑ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน 
สหราชอาณาจักร ดานจํานวนคร้ังที่เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร ดานคาใชจายทั้งหมดในการ
ทองเท่ียวตอครั้ง และดานระยะเวลารวมในการทองเที่ยวแตละครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว  
 
 สมมติฐานขอที่ 3 แรงจูงใจในการทองเท่ียวมีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร  
 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางแรงจูงใจในการทองเที่ยว ดานส่ิงจูงใจดานกายภาพและ
ดานวัฒนธรรม และดานส่ิงจูงใจดานสวนตัวและดานสถานภาพ มีความสัมพันธกับพฤตกิรรมการตัดสินใจ
เลือกทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักร ดานจํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร ดาน
คาใชจายทั้งหมดในการทองเท่ียวตอครั้ง ดานระยะเวลารวมในการทองเท่ียวแตละครั้ง โดยใชการ
ทดสอบแบบ Pearson product monent correlation coefficient สามารถอธิบายไดวา  
 แรงจูงใจในการทองเที่ยวดานสิ่งจูงใจดานกายภาพและดานวัฒนธรรม และดานสิ่งจูงใจ
ดานสวนตัวและดานสถานภาพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน 
สหราชอาณาจักร ดานจํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร  ดานระยะเวลารวมในการ
ทองเที่ยวแตละครั้ง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันใน
ระดับปานกลาง ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว  
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 แรงจูงใจในการทองเที่ยวดานสิ่งจูงใจดานกายภาพและดานวัฒนธรรม และดานสิ่งจูงใจ
ดานสวนตัวและดานสถานภาพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน 
สหราชอาณาจักร ดานคาใชจายทั้งหมดในการทองเที่ยวตอคร้ัง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับสูง ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว  
 
 สมมติฐานขอที่ 4 รูปแบบในการทองเท่ียว มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร 
 ผลการวิเคราะหความสัมพันธระหวางารปูแบบการทองเที่ยว มีความสัมพันธกับพฤติกรรม
การตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน สหราชอาณาจักร ดานจํานวนครั้งทีเ่คยทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร 
ดานดานคาใชจายทั้งหมดในการทองเที่ยวตอคร้ัง ดานระยะเวลารวมในการทองเท่ียวแตละครั้ง โดย
ใชการทดสอบแบบ Pearson product moment correlation coefficient สามารถอธิบายไดวา  
 รูปแบบการทองเท่ียว มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน 
สหราชอาณาจักร ดานจํานวนคร้ังที่เคยทองเที่ยวในสหราชอาณาจักรอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.01 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง  ดานคาใชจายทั้งหมดในการ
ทองเท่ียวตอคร้ัง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันใน
ระดับสูง  ดานระยะเวลารวมในการทองเท่ียวแตละคร้ัง  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 มี
ความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับสูง  ซ่ึงทั้งสามดานสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
 

อภิปรายผลการศึกษาวิจัย 

 จากผลการศึกษา เร่ือง ปจจัยที่ มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน
สหราชอาณาจักรของนักทองเท่ียวชาวไทย มีประเด็นสําคัญที่สามารถนํามาอภิปรายผลไดดังน้ี 
 1. ผูตอบแบบสอบถามที่มีลักษณะประชากรศาสตร ประกอบดวย เพศ อายุ สถานภาพ 
อาชีพ ระดับการศึกษาและรายไดสวนตัวตอเดือนแตกตางกัน มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรแตกตางกัน 
 ดานเพศ  และดานอาชีพ  พบวา  เพศ และอาชีพ ที่แตกตางกัน มีมีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร โดยรวม ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไวแตสอดคลองกับงานวิจัยของ ประสิทธิ์ องพิสิฐ  
(2548)  ไดศึกษาวิจัยเรื่อง ความพึงพอใจท่ีมีตอการทองเท่ียวเกาะสมุยของนักทองเที่ยวไทย ผล
วิจัยพบวา นักทองเที่ยวชาวไทยที่มาเท่ียวเกาะสมุยมีความพึงพอใจตอการทองเที่ยวเกาะสมุย 
พบวาความพึงพอใจอยูในระดับปานกลาง เพศ  และอาชีพ  ที่แตกตางกันมีความพึงพอใจตอการ
ทองเท่ียวเกาะสมุยที่ไมแตกตาง สามารถอธิบายไดวา นักทองเที่ยวชาวไทยที่เคยไปทองเที่ยวใน 
สหราชอาณาจักรกับ บริษัท กัลลิเวอร ทราเวล แอดโซซิเอท จํากัด ไมวาจะเปนเพศและอาชีพใดก็ตาม 
มีลักษณะการทองเท่ียว เปนหมูคณะเด่ียวกัน ทําใหไดรับประสบการณเชนเด่ียวกัน ดังน้ันทางบริษัท 
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บริษัท กัลลิเวอร ทราเวล แอดโซซิเอท จํากัด จึงใหความสําคัญในการใหบริการกับผูใชบริการในทุกๆ
ดาน ทุกเพศ ทุกสถานภาพ เพ่ือใหผูใชบริการไดรับบริการความพอใจสูงสุด เพ่ือใหผูใชบริการมี
ความไววางใจและเชื่อม่ันในการใหบริการของบริษัท และเพ่ือใหผูใชบริการไดกลับมาใชบริการใน
คร้ังตอๆ ไปเพ่ิมมากขึ้น 
             ดานอายุ พบวาอายุ ที่แตกตางกัน มีมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักร โดยรวม แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงสอดคลองกับ
สมมติฐานที่ตั้งไว  ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับชวงอายุต่ํากวาหรือเทากับ 25 ป มีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน สหราชอาณาจักรโดยรวม นอยกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีชวงอายุ 26-
40 ป นอยกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีชวงอายุ 41-55 ป และนอยกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีชวง
อายุ 56 ปขึ้นไป สวนผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับชวงอายุ 26-40 ป มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเที่ยวใน สหราชอาณาจักรโดยรวม นอยกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีชวงอายุ 56 ปขึ้นไป 
ในขณะที่ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับชวงอายุ 41-55 ป มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน 
สหราชอาณาจักรโดยรวม มากกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีชวงอายุ 56 ปขึ้นไป เพราะผูที่มีอายุ
มากกวา 56 ปขึ้นไปถือวาเปนวัยที่ตองการเกษียณหรือตองการพักผอนจะไววางใจการตัดสินใจ
เลือกทองเท่ียวใหแกบุตรหลาน ตนเองเปนเพียงผูใหคําแนะนํา ดังน้ัน  ผูที่มีอายุมากมีประสบการณ
ในการทํางานมานาน ยอมมีความคิดและเหตุผลในการตัดสินใจที่แตกตางไปจากผูที่มีอายุนอย  ซ่ึง
สอดคลองกับการวิเคราะหปจจัยลักษณะประชากรศาสตรตางกันจะมีลักษณะทางจิตวิทยาตางกัน
ของ ปรมะ สตะเวทิน(2533: 112) ที่ไดกลาววา อายุ เปนปจจัยที่ทําใหคนมีความแตกตางกันในเรื่อง
ความคิดและพฤติกรรม คนที่มีอายุนอยมักจะมีความคิดเสรีนิยม ยึดถืออุดมการณและมองโลกในแง
ดีมากกวาคนที่มีอายุมาก ในขณะที่คนอายุมากมักจะมีความคิดอนุรักษนิยม ยึดถือการปฎิบัติ 
ระมัดระวัง มองโลกในแงรายกวาคนที่มีอายุนอย เน่ืองมาจากผานประสบการณชีวิตที่แตกตางกัน 
ลักษณะการใชสื่อมวลชนก็ตางกัน 
            ดานสถานภาพ พบวาสถานภาพ ที่แตกตางกัน มีมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยว
ในสหราชอาณาจักร โดยรวม ไมแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงไมสอดคลอง
กับสมมติฐานที่ตั้งไว  เน่ืองจากนักทองเที่ยวชาวไทยที่เคยไปทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรกับ 
บริษัท กัลลิเวอร ทราเวล แอดโซซิเอท จํากัด มีสถานภาพสมรถ รอยละ 63.50 สถานภาพโสดรอยละ 
22.25 สถานภาพหยาราง/หมาย/แยกกันอยู รอยละ 14.25 เปนการไปเปนหมูคณะเด่ียวกัน  ซ่ึงถือได
วามีลักษณะของวัฒณธรรมกลุมยอยที่มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวที่ไมแตกตางกัน  
สอดคลองกับคํากลาวของ ศิริวรรณ  เสรีรัตน; และคนอ่ืนๆ (2541: 130 - 141) และคํากลาวของ อัครฤทธิ์  
หอมประเสริฐ (2543: 17 - 19) ที่ไดกลาววถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค ดานวัฒณ
ธรรมกลุมยอย( Subculture) วา ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural factors) วัฒนธรรมเปนสิ่งที่กําหนด
ความตองการพ้ืนฐานและพฤติกรรมของบุคคล โดยบุคคลจะเรียนรูเร่ือง ทัศนคติ ความชอบ การ
รับรู และมีพฤติกรรมอยางไรนั้น จะตองอาศัยกระบวนการทางสังคมที่เก่ียวของกับครอบครัวและ
สถาบันตางๆ ในสังคม คนที่อยูในวัฒนธรรมตางกันยอมมีความสนใจที่แตกตางกัน ซ่ึงวัฒนธรรม
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พ้ืนฐาน (Culture) เปนสิ่งที่กําหนดความตองการซ้ือ และพฤติกรรมการซื้อของบุคคล เชน ลักษณะ
นิสัยคนไทยซึ่งเกิดจากการหลอหลอมพฤติกรรมจากสังคมไทย ทําใหมีลักษณะเปนคนมีนํ้าใจเอ้ือ
เฟอเผื่อแผตอบุคคลทั่วไปชอบความสนุกสนาน และวัฒนธรรมกลุมยอย (Subculture) เกิดจาก
ลักษณะพื้นฐานทางภูมิศาสตร ลักษณะของเผาพันธุมนุษยที่มีความแตกตางกัน ไดแก เชื้อชาติ 
ศาสนา สีผิว ภูมิประเทศ อาชีพฯลฯ ที่ตางกันออกไป ทําใหขอปฏิบัติทางวัฒนธรรมของคนแตละ
กลุมจึงมีความแตกตางกัน ซ่ึงสงผลตอชีวิต ความเปนอยู ความตองการ แบบแผนการดํารงชีวิต ซ่ึง
สงผลใหพฤติกรรมการซ้ือแตกตางกัน และภายในกลุมเดียวกันจะมีพฤติกรรมที่คลายคลึงกัน 
 ดานการศึกษา พบวา การศึกษา ที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักร โดยรวม แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.01  ผูตอบแบบสอบถาม
ที่มีระดับการศึกษา ต่ํากวาปริญญาตรี มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักร
โดยรวม นอยกวาผูตอบแบบสอบถามทีมี่ระดับการศกึษา สูงกวาปริญญาตรี โดยมีผลตางคาเฉลี่ย
เทากับ 0.24  และ ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษา ปริญญาตรี มีพฤติกรรมการตดัสินใจ
เลือกทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักรโดยรวม มากกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับการศึกษาสงูกวา
ปริญญาตรี โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.10 สามาถอธิบายไดวาผูที่มีการศึกษาสูงกวา ผาน
ประสบการณในการทํางานมานาน ทําใหมีความคดิและเหตุผลในการตัดสินใจไดดีกวาการศึกษา
ระดับอ่ืนๆ ซ่ึงสอดคลองกับการวิเคราะห ปจจัยลักษณะประชากรศาสตรตางกันจะมีลักษณะทาง
จิตวิทยาตางกันของ ปรมะ สตะเวทิน (2533: 112) ที่ไดกลาววา การศึกษา เปนปจจัยที่ทําใหคนมี
ความคิด คานิยม ทัศนคติและพฤตกิรรมแตกตางกัน คนที่มีการศึกษาสูงจะไดเปรียบอยางมากใน
การเปนผูรับสารที่ดี เพราะเปนผูมีความกวางขวางและเขาใจสารไดดี แตจะเปนคนที่ไมเชือ่อะไร
งายๆ ถาไมมีหลักฐานหรือเหตุผลเพียงพอ 
 สวนดานรายไดสวนตัวตอเดือน พบวารายไดตอเดือนที่แตกตางกัน มีพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร โดยรวม แตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 20,000 บาท มีพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักรโดยรวม นอยกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีรายได 30,001-40,000 
บาท โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.40 ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับรายไดต่ํากวาหรือเทากับ 
20,000 บาท มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน สหราชอาณาจักรโดยรวม นอยกวาผูตอบ
แบบสอบถามที่มีรายได 50,000 บาทขึ้นไป โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.51 ผูตอบแบบสอบถาม
ที่มีระดับรายได 20,001-30,000 บาทมีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน สหราชอาณาจักร
โดยรวม นอยกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีรายได 40,001-50,000 บาท โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 
0.49 ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับรายได 20,001-30,000 บาท มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเที่ยวใน สหราชอาณาจักรโดยรวม นอยกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีรายได 50,000 บาทขึ้นไป 
โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.39 ผูตอบแบบสอบถามที่มีระดับรายได 30,001-40,000 บาทมี
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน สหราชอาณาจักรโดยรวม นอยกวาผูตอบแบบสอบถามที่
มีรายได 40,001-50,000 บาท โดยมีผลตางคาเฉล่ียเทากับ 0.21 ผูตอบแบบสอบถามท่ีมีระดับ
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รายได 30,001-40,000 บาท มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักรโดยรวม 
นอยกวาผูตอบแบบสอบถามที่มีรายได 50,000 บาทขึ้นไป โดยมีผลตางคาเฉลี่ยเทากับ 0.11 
สามารถอธิบายไดวา ผูที่มีรายไดสวนตัวตอเดือนสูงกวามีคาเฉลี่ยพฤติกรรมการตัดสินใจเลือก
ทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักรโดยรวม มากกวาผูที่มีรายไดสวนตัวตอเดือนนอยกวา ซึงหมายถึง 
รายไดเปนเครื่องชี้ใหเห็นความแตกตางในพฤติกรรมการบริโภค แบงชนชั้นทางสังคมที่แตกตางกัน 
ตามสถานทางเศรษบกิจที่แตกตางกัน ซ่ึงสอดคลองกับคํากลาวของ ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคนอ่ืนๆ . 
(2541: 130 - 141) และคํากลาวของ อัครฤทธิ์  หอมประเสริฐ  (2543: 17 - 19) ที่ไดกลาววถึง
ปจจัยที่มีอิทธิพลตอความรูสึกนึกคิดของผูบริโภค ตอการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคมีอิทธิพลจาก
ปจจัยตางๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ดานสังคม ดานสวนบุคคล และดานจิตวิทยา  สําหรับ ชั้นทาง
สังคม (Social class) เปนการแบงสมาชิกออกเปนระดับ ตามฐานะที่แตกตางกัน หรือเปนการ
จัดลําดับบุคคลในสังคม จากระดับสูงไประดับต่ํา โดยใชลักษณะที่คลายคลึงกัน ไดแกอาชีพ รายได 
ฐานะ ตําแหนงงาน ฯลฯ ซ่ึงการศึกษาถึงลักษณะบุคคลน้ีเพ่ือที่จะใชเปนแนวทางในการแบงสวน
ตลาด การกําหนดตลาดเปาหมาย ตําแหนงผลิตภัณฑ รวมถึงการจักสวนผสมทางการตลาดให
สามารถตอบสนองความตองการของชนชั้นในสังคมไดอยางถูกตอง ชั้นตางๆ ทางสังคมแบง เปน 5 
ระดับ ไดแก ชนชั้นสูงระดับสูง (Upper Uppers) (1%) เปนพวกตระกูลเกาแก ตลาดสินคา เพชร 
ของเกา บานพักผอน และการพักผอนหยอนใจ พฤติกรรมของคนในชั้นสังคมนี้จะถูกเลียนแบบจาก
คนในชั้นสังคมอ่ืนๆ  ชนชั้นระดับลาง (Lower Uppers) (2%) คือกลุมที่มีรายไดมากมักจะมาจากชน
ชั้นกลางตลาดสินคามักเปนสินคาที่ซ้ือเพ่ือใหสถานภาพทางสังคมดีขึ้น เชน บานราคาแพง มีสระ
วายนํ้า รถยนตราคาแพง โรงเรียนดีๆ มีชื่อเสียง ชนชั้นกลางระดับสูง (Upper Middles) (12%) คน
ที่อยูในสังคมน้ีดูที่อาชีพตําแหนง หนาที่ทางการงาน มีธุรกิจสวนตัวหรือเปนผูจัดการธุรกิจ ตลาด
สินคาคือบานราคาแพง เสื้อผา เฟอรนิเจอรและเครื่องใชตางๆ ชนชั้นกลางระดับลาง (Lower 
Middles) (30%) เปนคนที่ทํางานในสํานักงานทั่วไปหรือมีธุรกิจสวนตัวขนาดใหญ ชนชั้นนี้ให
ความสําคัญแกที่อยูอาศัย สินคาจึงเปนของตกแตงบานเสื้อผาที่ประณีต สะอาด มากกวาเสื้อผาที่
แบบดี ชนชั้นลางระดับสูง (Upper Lower) (35%) เปนกลุมคนที่ใหญที่สุด หมายถึงพวกแรงงานทั้ง
ฝมือและไมมีฝมือ ฝายพอบานจะมีลักษณะที่ชอบด่ืมนอกบานและสูบบุหร่ีมาก ฝายแมบานมักจะ
ทํางานบานเอง ดูแลบุตรเปนหลักใหญ ทําใหมีเวลากับสังคมภายนอกดวย ชนชั้นลางระดับลาง 
(Lower) (20%) เปนพวกที่มีการศึกษานอยอยูในสวนลางสุดของสังคมมักเปนแรงงานไมมีฝมือ ที่อยู
อาศัยมักอยูในชุมชนแออัด การซ้ือของชนกลุมน้ีจะเปนไปอยางฉับพลันและมักมีการประเมินคุณคา
สินคา มักซ้ือดวยเงินเชื่อ กลุมน้ีเปนตลาดใหญสําหรับสินคา พวกอาหาร โทรทัศน และรถยนตมือ
สอง นอกจากน้ี ยัง สอดคลองกับทฤษฎีและแนวคิดของ พรทิพย วรกิจโภคาทร (2529: 312 - 315) 
ที่ไดกลาวถึง ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจ ซ่ึงไดแก อาชีพ รายได เชื้อชาติ ตลอดจนภูมิหลังของ
ครอบครัว เปนปจจัยที่มีอิทธิพลตอทัศนคติและพฤติกรรมของบุคคล โดยมีรายงานหลายเรื่องที่ได
พิสูจนแลววา ฐานะทางสังคมและเศรษฐกิจน้ัน มีอิทธิพลตอทัศนคติและพฤติกรรมของคน      



 
 

 

167 

 

 2. ผลการศึกษาเกี่ยวกับความสัมพันธระหวางทัศนคติดานผลิตภัณฑ ตอพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน  สหราชอาณาจักร ในแตละดาน พบวา มีความสัมพันธในทิศทาง
เดียวกันในระดับปานกลาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว
สามารถอธิบายไดเพียงวา  เม่ือผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีทัศนคติดานผลิตภัณฑโดยรวมที่ดี ก็
จะมีแนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน สหราชอาณาจักร มากขึ้นในระดับปานกลาง 
ทั้งน้ีเน่ืองจากยังองคประกอบดานสวนประสมการตลาดอ่ืนที่สําคัญและมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
เลือกทองเท่ียวผาน บริษัท กัลลิเวอร ทราเวล แอดโซซิเอท จํากัด  ไดแก ดานราคาเหมาะสมกับระดับ
การใหบริการ  ดานชองทางการจัดจําหนายของการบริการที่สามารถสรางความเช่ือม่ันและ ความ
สะดวกใหกับผูที่มาติดตอ ดานการสงเสริมการตลาดที่เปนการติดตอส่ือสารเกี่ยวกับขอมูลระหวาง
ผูขายกับผูซ้ือ เพ่ือสรางทัศนคติและพฤติกรรม การซ้ือ ชวยเพ่ิมคุณคาการใหบริการ และเพ่ือ
เสริมสรางภาพพจนของผูใหบริการ  ดานบุคคลากรที่ (People) หรือพนักงาน (Employee) ที่ถือวา
เปนสวนสําคัญในการสงมอบบริการที่ดีที่สุดใหกับลูกคา การสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
(Physical evidence and presentation)  บริษัท กัลลิเวอร ทราเวล แอดโซซิเอท จํากัด ตองแสดงให
เห็นคุณภาพของบริการโดยผานการใชหลักฐานที่มองเห็นได ดวยการสรางคุณภาพโดยรวม และ
กระบวนการ (Process)  บริษัท กัลลิเวอร ทราเวล แอดโซซิเอท จํากัด ตองมีกระบวนการที่ดีเพ่ือสง
มอบคุณภาพในการใหบริการกับลูกคาไดรวดเร็วและสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา (Customer 
satisfaction) ฉะน้ันการที่นักทองเที่ยวจะตัดสินเลือกทองเที่ยวสถานที่ใดโดยผาน บริษัท กัลลิเวอร 
ทราเวล แอดโซซิเอท จํากัด  น้ันนักทองเที่ยวจําเปนตองมีทัศนคติที่ดีตอสวนประสมการตลาดดังที่ได
กลาวมาแลว ซ่ึงสอดคลองกับความหมายของทัศนคติที่สุวานี ดิเรกวัฒนะ  (2538:12) กลาววา
ทัศนคติเปนสภาวะทางจิตของบุคคลที่มีตอบุคคล สิ่งของ สถานการณ อันเกิดจากสภาพแวดลอมที่
ไดรับในดานความรู ความเขาใจ ความรูสึกทั้งเปนประสบการณโดยตรงและการไดรับการถายทอด
เก่ียวกับบุคคล สิ่งของ หรือ สถานการณน้ัน ๆ ทําใหเกิดความรู ความเชื่อ มีพลังผลักดันใหบุคคล
พรอมที่จะแสดงออกตามความรูสึกเชิงบวก หรือเชิงลบ ตอบุคคลหรือส่ิงของนั้น ๆ ในดานบวกหรือ
ดานลบ โดยผูรูสึกสามารถบอกไดวา เห็นดวย ไมเห็นดวย ชอบหรือไมชอบ พอใจหรือไมพอใจ  
และ ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2541: 94) ไดกลาววาทัศนคติเปนการประเมินหรือการตัดสิน
เก่ียวกบัความชอบหรือไมชอบ ในวัตถุ คน หรือ เหตุการณ ซ่ึงจะสะทอนใหเปนถึงความรูสึกของคน
คนหนึ่งเก่ียวกับบางอยาง โดยทัศนคติเปนความรูสึกดานอารมณ (พอใจหรือไมพอใจ) เปนทาทีหรือ
แนวโนมของบุคคลที่แสดงตอสิ่งใดสิ่งหน่ึง โดยมีความรูสึกหรือความเชื่อเปนพ้ืนฐาน นอกจากนี้ยัง
สอดคลองกับแนวคิดเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจเดินทางทองเท่ียว ของ บุญ เลิ ศ  จิ ตตั้ ง วัฒนา 
(2543: 41 - 45) ที่ไดกลาวถึงกระบวนการตัดสินใจเดินทางทองเท่ียวไววาเม่ือคนเรามีความตองการ
อยากเดินทางทองเที่ยว ก็ตองตัดสินใจกอนวาจะเดินทางไปทองเที่ยวที่ใด จะใชบริการประเภทไหน 
จะใชเวลาในการทองเที่ยวก่ีวัน ซ่ึงการตัดสินใจเดินทางทองเที่ยวตองมีกระบวนการในการตัดสินใจ 
ซ่ึงสรุปกระบวนการตัดสินใจเดินทางทองเที่ยว ได 10 - ขั้น ดังน้ี ขั้นที่ 1 การสงเสริมการทองเที่ยว
ไปยังตลาดเปาหมาย  ใน 4 รูปแบบ ขั้นที่ 2 นักทองเท่ียวไดรับขาวสารการทองเที่ยว  ขั้นที่ 3 
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ความตองการเดินทางทองเที่ยว  ขั้นที่ 4 สิ่งจูงใจทางการทองเที่ยว  เปนขั้นตอนที่นักทองเที่ยวแต
ละคนถูกกระตุนใหเกิดความตองการทางการทองเที่ยวเพ่ิมมากขึ้น ขั้นที่ 5 การตัดสินใจเลือกแหลง
ทองเท่ียว ขั้นที่ 6 การวางแผนคาใชจายการทองเท่ียว  ขั้นที่ 7 การเตรียมตัวกอนเดินทาง  ขั้ นที่  8 
การเดินทาง ขั้นที่ 9 ประสบการณจากการเดินทางทองเที่ยว  เปนขั้นตอนที่นักทองเที่ยวจะทําการ
ประเมินประสบการณที่ไดรับจากการเดินทางทองเท่ียวครั้งน้ี หลังจากเสร็จสิ้นการเดินทางทองเที่ยว
แลว ซ่ึงการประเมินประสบการณของนักทองเที่ยวที่ไดรับจากการเดินทางทองเท่ียว จะเกิด
ความรูสึกอยู 2 ลักษณะ คือ ความรูสึกพอใจ หรือความรูสึกไมพอใจ เปนการประเมินประสบการณ
ของนักทองเท่ียวที่ไดรับหรือสัมผัสจากการทองเที่ยวครั้งนี้ไมวาจะเปนสถานที่ คน สภาพแวดลอม 
การใหบริการของธุรกิจทองเท่ียว แลวทําใหนักทองเท่ียวเกิดความรูสึกพึงพอใจ หรือความรูสึกไมพึง
พอใจ ขั้นที่ 10 ทัศนคติตอการเดินทางทองเที่ยว  เปนขั้นตอนที่นักทองเที่ยวเกิดทัศนคติตอการ
เดินทางทองเที่ยวหลังจากประเมินประสบการณที่ไดรับจากการทองเที่ยวในครั้งน้ีแลว ถาหาก
นักทองเที่ยวไดรับความพึงพอใจจากการทองเที่ยวครั้งนี้ ก็จะมีทัศนคติที่ดี อาจทําใหเขากลับมา
ทองเท่ียวซ้ําอีก หรือบอกเลาใหบุคคลอ่ืนมาทองเท่ียว แตถาหากนักทองเที่ยวไดรับความไมพึง
พอใจจากการทองเท่ียวครั้งน้ีก็จะมีทัศนคติที่ไมดี ทําใหเขาไมมาทองเที่ยวซ้ําอีก และอาจนําไปบอก
ใหบุคคลอ่ืนไมใหเดินทางมาทองเท่ียวดวย 
 3. ผลการศึกษาเกี่ยวกับความสัมพันธระหวางแรงจูงใจในการทองเท่ียว ตอพฤตกิรรมการ
ตัดสินใจเลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรในแตละดาน พบวา มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกัน
ในระดับปานกลาง อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซ่ึงสอดคลองกับสมมตฐิานที่ตั้งไว 
สามารถอธิบายไดวา เม่ือนักทองเท่ียวมีแรงจูงใจทั้งดานสิ่งจูงใจดานกายภาพและดานวัฒนธรรม 
ดานสิ่งจูงใจดานสวนตวัและดานสถานภาพที่ดี ก็จะมีแนวโนมพฤตกิรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียว
ในสหราชอาณาจักรมากขึ้นในระดับปานกลางดวย สอดคลองกับแนวคิดการจูงใจที่มิดเดลตัน (Middleton. 
1994: 52) ไดกลาวไววา พฤติกรรมการตัดสินใจของผูซ้ือ ซ่ึงไดแก การจูงใจ (Motivation) ซ่ึงเปน
ตัวจุดชนวนความตองการของบุคคล เหตุจูงใจทางดานการเดินทางและการทองเที่ยว สามารถสรุป
ไดเปนประเภทใหญๆ ไดแก 1 แรงจูงใจทางดานธุรกิจ หรืองานที่ทํา (Business / work related 
motives) ประกอบดวย การรับรู การประชุม สัมมนา การอบรมระยะสั้นการเดินทางออกจากบาน 
โดยมีจุดมุงหมายเพื่อไปทํางาน รวมถึงนักบิน คนขับรถบรรทุก เจาหนาที่บริการซองบํารุง 2 
แรงจูงใจทางกายภาพและสรีรศาสตร (Physical / physiological motives) ประกอบดวย การมีสวน
รวมในการไปเลนและชมกฬีา เชน กอลฟ เลนสกี การทํากิจกรรมในการแสวงหาสิ่งที่ดีตอสุขภาพ 
การออกกําลังกายเพ่ือใหมีรูปรางที่ดี (fitness) การพักฟนไข การพักผอน การผอนคลาย การคลาย
ความเครียดในชีวติประจําวนั การไดพบกับอากาศที่อบอุน แสงแดด และการพักผอนบนชายหาด 3 
แรงจูงใจทางวัฒนธรรม จิตวทิยา และการศึกษาของบุคคล (cultural / psychological / personal 
education motives) ประกอบดวยการมีสวนรวมในงาน (festivals) ในโรงละคร การแสดงดนตรี 
รวมทั้งพิพิธภัณฑ เชน การเลนละคร การเลนดนตร ี เปนตน การมีสวนรวมในการทํากิจกรรมที่
บุคคลสนใจ ตลอดจนการแสดงความสามารถการใชฝมือในการแกะสลัก และการแสวงหาการใชเวลา
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วางในการทํากิจกรรมอ่ืนๆ การไปเยือนแหลงมรดกทางวัฒนธรรมและ / หรือธรรมชาต ิ 4 แรงจูงใจ
ทางดานสังคม สัมพันธภาพระหวางบุคคล และจริยธรรม (Social / interpersonal and ethnic 
motives)ประกอบดวย ความสนุกสนาน และความสัมพันธกับเพ่ือน โอกาสที่จะไดรับการยอมรับจาก
สังคมตั้งแตงานแตงงานไปจนถึงงานศพ การเดินทางอ่ืนๆ ที่มีเหตุอ่ืนๆ มาประกอบ เชน ธุรกิจหรือ 
หนาที่ในสังคม 5 แรงจูงใจทางดานความบันเทิง ความเพลิดเพลนิ การฆาเวลา (entertainment / 
amusement / pleasure / pastime motives) ประกอบดวย การชมกีฬา และการเฝาดูเหตกุารณ
สําคัญอ่ืนๆ  การไปเยี่ยมชมสวนสาธารณะ วนอุทยานที่สําคัญ การใชเวลาวางเพื่อการช็อปปง 6 
แรงจูงใจทางดานศาสนา (religious motives) ประกอบดวย การมีสวนรวมในการเดินทางไปนมัสการสิ่ง
ที่เคารพในศาสนา การหาความสงบทางจติใจ การเขาฌาน และการศึกษาศาสนา ใจพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกทองเท่ียวภายใตแรงจูงใจ ดังน้ันหาก บริษัท กัลลิเวอร ทราเวล แอดโซซิเอท จํากัด 
ตองการจะเพ่ิมจํานวนลูกคาที่จะทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร จําเปนตองสรางเหตุที่เปนแรงจูงใจ
ทางดานการเดินทางและการทองเที่ยวเพื่อกระตุนพฤติกรรมตัดสินใจของนักทองเท่ียว  
 4. ผลการศึกษาเก่ียวกับความสัมพันธระหวางรูปแบบในการทองเที่ยว ตอพฤติกรรมการ
ตัดสินใจเลือกทองเที่ยวในสหราชอาณาจักรในแตละดาน พบวา รูปแบบการทองเที่ยว มีความสัมพันธ
กับพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวใน สหราชอาณาจักร ดานจํานวนครั้งที่เคยทองเท่ียวใน
สหราชอาณาจักรอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับ
ปานกลาง  สวนดานคาใชจายทั้งหมดในการทองเที่ยวตอคร้ัง และดานระยะเวลารวมในการ
ทองเที่ยวแตละคร้ัง มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับสูง  อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
0.01 มีความสัมพันธในทิศทางเดียวกันในระดับสูง  ซ่ึงทั้งสามดานสอดคลองกับสมมติฐานที่ตั้งไว 
สามารถอธิบายไดวา เม่ือผูบริโภคที่ตอบแบบสอบถามมีรูปแบบการทองเที่ยวโดยรวมที่ดี ก็จะมี
แนวโนมพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวใน สหราชอาณาจักร มากขึ้นในระดับปานกลาง  และ
ระดับสูง เพ่ือบริการที่ตรงความตองการและเกิดความพึงพอใจสูงสุดและเพื่อเปนการเพ่ิมฐานลูกคา
และรักษาฐานกลุมลูกคาเดิมใหหันมาใชบริการของ บริษัท กัลลิเวอร ทราเวล แอดโซซิเอท จํากัด
เพ่ิมขึ้นสหรือใชซํ้า การจัดโปรแกรมหรือ Packageการทองเที่ยวที่หลากหลาย เหมาะสมกับรูปแบบ
การทองเที่ยวและสอดคลองกับวัตถุประสงคของนักทองเที่ยวจึงเปนสิ่งสําคัญไมนอยไปกวาการ
เสริมสรางทัศนคติและแรงจูงใจที่ดี ซ่ึง ลุนเบอรก (Lundberg. 1976: 9)ไดกลาวถึงวัตถุประสงของ
การทองเที่ยวไว 8 ประการ และไดอธิบายเพ่ิมาเติมวา การเดินทางทองเที่ยวภายในประเทศถึงแม
จะลําบากในการจําแนกเม่ือเปรียบเทียบกับทองเที่ยวชาวตางชาติทั้งนี้เพราะวาไมมีพรมแดน
ระหวางประเทศที่จะขามหรือผานแดนเพื่อการนับจํานวน เปนที่คาดคะเนวาประมาณ 75 ถึง 80 
เปอรเซ็นตของกิจกรรมการทองเที่ยวเปนกิจกรรมที่เกิดจากนักทองเที่ยวกลุมน้ี นักทองเที่ยว
ภายในประเทศเกือบทั้งหมดลวนเปนผูที่โดยธรรมชาติแลว เปนผูที่มีการเปลี่ยนแปลงวิถีการดําเนิน
ชีวิตอยูตลอดเวลาและโดยเฉพาะอยางยิ่งการใชรถยนตเปนพาหนะในการขนสงและการเดินทาง
นอกจากนี้การเปลี่ยนแปลงวิถีชีวิตดานอ่ืน ๆ เชน ประการแรกการเคลื่อนยายจากชีวิตในชนบทมา
เปนชีวิตในเมืองใหญซ่ึงสามารถเดินทางจากที่พักไปยังที่ทํางานซ่ึงไมไกลเกินไปในแตละวัน 
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ประการที่สองการขยายตัวของรายได ประการที่สามผูคนเร่ิมมีความรูสึกวาการเดินทางทองเท่ียว
หรือการพักผอนเปนรางวัลสวนหนึ่งของชีวิต และในประการสุดทาย คาดกันวา 75 เปอรเซ็นตของ
นักทองเที่ยวภายในประเทศเลือกใชรถยนตเปนพาหนะในการเดินทางทองเท่ียวหรือพักผอน
มากกวาพาหนะอ่ืนใดในโลกปจจุบัน รัฐบาลของเกือบทุกประเทศพยายามที่จะสนับสนุนใหมีการ
เดินทางทองเท่ียวภายในประเทศเพิ่มขึ้น ในขณะเด่ียวกันก็ไมสนับสนุนใหประชาชนของประเทศ
เดินทางทองเที่ยวนอกประเทศ โดยใชสื่อโฆษณาตาง ๆ เปนเคร่ืองมือเพ่ือชักชวนประชาชน หรือ
บางครั้งก็ใชวิธีการตาง ๆ เชน การควบคุมเงินตามในการเดินทางไปตางประเทศ หรือในภาวะ
เศรษฐกิจโลกเปลี่ยนแปลงก็จะทําใหคาของเงินตราตกต่ําลง มีผลใหอํานาจการซื้อเงินตรา
ตางประเทศลดลง หรือซ้ือเงินตราตางประเทศแพงขึ้น ประชาชนก็อาจหยุดความคิดที่จะเดินทาง
ทองเท่ียวไปตางประเทศดวย วัตถุประสงคของการเดินทางทองเท่ียวมีหลายประการ ไดแก  1) 
เดินทางเพ่ือพักผอนหยอนใจ หรือเพ่ือความสนุกสนานบันเทิงเริงรมย 2) เดินทางเพื่อมารวมการ
ประชุมสัมมนา 3) เดินทางเพ่ือการกีฬา 4) เดินทางเพ่ือการติดตอธุรกิจ 5) เดินทางเพ่ือการเย่ียม
ญาติพ่ีนอง 6) เดินทางเพ่ือการประกอบศาสนกิจ 7) เดินทางเพื่อทัศนะศึกษา 8) เดินทางเพื่อ
สุขภาพ หรือพักฟน  

 
ขอเสนอแนะ 
 จากผลการศกึษาเรื่องปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวสหราชอาณาจักร
ของนักทองเที่ยวชาวไทยของบริษัท กัลลิเวอร ทราเวล แอดโซซิเอท จํากัด ผูวิจัยมีขอเสนอ ดังน้ี 
  1. จากผลการวิจัยดานขอมูลสวนบุคคลทําใหทราบวา กลุมนักทองเท่ียวที่เปนลูกคาของ 
บริษัท กัลลิเวอร ทราเวล แอดโซซิเอท จํากัด สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 41-55 ป มี
สถานภาพ สมรส/อยูดวยกัน มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพ พนักงานบริษัทเอกชน มีรายได
สวนตัวตอเดือน 40,001-50,000 บาท และศึกษาพบวา อายุระหวาง 41-55 ป มีพฤติกรรมดาน
จํานวนครั้งที่เคยทองเที่ยวในสหราชอาณาจักรมากที่สุด สถานภาพสมรส/อยูดวยกัน มีพฤติกรรม
ดานระยะเวลารวมในการทองเท่ียวแตละครั้งมากที่สุด ระดับการศึกษาปริญญาตรี มีพฤติกรรมดาน
จํานวนคร้ังที่เคยทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร และมีพฤติกรรมดานคาใชจายทั้งหมดในการ
ทองเที่ยวตอคร้ังมากที่สุด มีรายไดสวนตัวตอเดือน 40,001-50,000 บาท มีพฤติกรรมดานจํานวน
คร้ังที่เคยทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรและระยะเวลารวมในการทองเที่ยวแตละครั้งมากที่สุด ดังน้ัน 
นักทองเท่ียวที่มีลักษณะประชากรศาสตรดังกลาว จึงเปนกลุมนักทองเท่ียวเปาหมายหลักที่ตอง 
ขยายเพิ่มขึ้นควรใหความสนใจเน่ืองจากเปนกลุมที่มีกําลังซ้ือสูง 
 2. ดานทัศนคติตอผลิตภัณฑทองเที่ยวโดยรวม มีทัศนคติตอผลิตภัณฑทองเที่ยวใน 
สหราชอาณาจักรโดยรวมอยูในระดับดี  พบวา ขอที่นักทองเที่ยวมีทัศนคติที่ดี โดยมีคาเฉลี่ยสูงกวา
คาเฉลี่ยโดยรวม ไดแก ความสะดวกสบายในการคมนาคม การเดินทางทองเท่ียวไปยังแหลงตางๆ 
การมีสิ่ ง อํานวยความสะดวกสบาย  ดานที่ พัก  อาหารใหบริการหลากหลาย  คุณคาทาง
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ศิลปะวัฒนธรรมของกวี ศิลปนเช็คเปยร วงดนตรีเดอะบีทเทิ่ล และความมีชื่อเสียงดานกิจกรรมกีฬา
ฟุตบอล ถือวาเปนจุดแข็ง การจัดโปรแกรมการทองเที่ยว บริษัทฯ จะตองรักษามาตรฐานการบริการ
น้ีไว และจะตองมีการพัฒนาใหดียิ่งขึ้น เชน การปรับปรุงรถทัวรที่ใชเปนพาหนะในการเดินทางใหมี
สิ่งอํานวยความสะดวกสบายย่ิงขึ้น  สวนดานความสัมพันธระหวางทัศนคติผลิตภัณฑทองเที่ยวตอ
พฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวสหราชอาณาจักร มีความสัมพันธระดับปานกลางนั้น 
นอกเหนือจากการจัดโปรแกรมการทองเที่ยวที่ตรงใจนักทองเที่ยว แลว บริษัทฯตองปรับปรุง
พัฒนาการใหบริการ ดวยการพัฒนาฝกอบรมพนักงานขาย และบุคคลากรดานอ่ืนที่เก่ียวของใหมี
ทัศนคติที่ตองานบริการ เปนผูที่มีใจใหบริการดวยกระบวนการที่ดีเพ่ือสงมอบคุณภาพในการ 
ใหบริการกับลกูคาไดรวดเรว็และสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา    
 3. ดานแรงจูงใจและดานรูปแบบการทองเที่ยวที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจ เลือก
ทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร พบวาทั้งแรงจูงใจและรูปแบบการทองเที่ยวที่เหมือนกันและ ที่มีผล
ตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวมีคาเฉล่ียในระดับที่มาก และมีคาเฉลี่ยการตัดสินใจใน
ระดับที่เลือก  คือ ดานการพักผอนหยอนใจ  ประเด็นที่เปนจุดออนคือแรงจูงใจที่มีผลตอพฤติกรรม
การตัดสินใจเลือกทองเที่ยวมีคาเฉลี่ยในระดับที่นอยคือ แรงจูงใจดานการหลีกหนี ทําใจจากเร่ือง
รายๆที่ผานมา จึงสงผลใหมีแรงจูงใจดานความตองการหลีกหนีความจําเจ ความเครียด   ความ
ตองการพักผอนหยอนใจ มีแรงจูงใจมาก ในขณะที่ดานความสัมพันธทั้งดานแรงจูงใจและดาน
รูปแบบการทองเที่ยว มีความสัมพันธทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง เหมือนกันดังน้ันเพ่ือให
นักทองเท่ียวนักทองเที่ยว มีพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการของบรัษัทฯ ดวยการสรางหรือ
กระกระตุนใหนักทองเที่ยวมีแรงจูงใจและลือกรูปแบบการทองเท่ียวที่บริษัทฯ ดังนั้นบริษัทฯ ควร
ปรับปรุงดานการจัดโปรแกรมการทองเท่ียวแตละสถานที่ จะตองใหเวลาแกนักทองเท่ียวนานพอแก
การพักผอนหยอนใจ และคลายเครียด ไดอยางเหมาะสม ไมเกิดความรูเรงรีบและออกเดินทางเพื่อ
ไปทองเที่ยวจุดตอไป สวนปจจัยที่เหมือนหรือคลายคลึงกันคือการทองเที่ยวเพ่ือการศึกษา  ซ่ึงดาน
แรงจูงใจและรูปแบบการทองเที่ยวที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยว ในระดับปาน
กลาง และ ระดับตัดสินใจการเลือกที่ไมแนใจสวนแรงจูงใจดานอ่ืนที่มีความสัมพันกับตอพฤติกรรม
การตัดสินใจเลือกทองเที่ยวในระดับปานกลางนั้น บริษัทควรหันมาสนใจและใหความสําคัญในดาน
การขยายตลาดดวยการกระตุนหรือสรางแรงจูงใจดานการศึกษาและหนาที่การงานที่สูงขึ้น ฉะน้ัน
บริษัทควรจัดโปรแกรมการทองเที่ยวเชิงสัมนา เชิงทัศนศึกษา เพ่ือนําเสนอตอลูกคากลุมองคกร ทั้ง
ภาครัฐและเอกชน ไดแก มหาวิทยาลัยที่เปดหลักสูตรระดับปริญญาเอก ปริญญาโท โดยนําเสนอ
โปรแกรมการสัมนา ทัศนศึกษาดูงานตางๆ ที่มหาวิทยาลัยในสหราชอาณาจักร เปนตน สวนองค
ดานบริษัทเอกชนการนําเสนอโปรแกรมการทัศนศึกษา ใหแกบริษัทที่ทําธุรกิจเก่ียวกับประกันชีวิต 
ประกันภัย บริษัทขายการยาและเวชภัณฑตางๆ ซ่ึงเปนกลุมธุรกิจที่มีนําคูคาที่สามารถทํายอดขาย
ไดตามเปาหมายที่กําหนดไปทองเที่ยวหรือทัศนศึกษาตางประเทศ  นอกจากกลุมดังกลาวน้ีแลวควร
ตอยอดดวยการขยายฐานการตลาดถึงกลุมลูกคาประเภท A ที่มีกําลังซ้ือสูง เชน นําเสนอโปรแกรม
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อบรมหรือฝกภาษาอังกฤษระยะสั้นใหแกบุตรหลาน ของกลุมลูกคาประเภท A น้ีในชวงระหวางปด
การศึกษาในประเทศไทย   
 4. ขอเสนอแนะดานอ่ืนๆ ที่ผูวิจัยไดศึกษา และคิดวาจะเกิดประโยชนแกบริษทั ไดแก  
  4.1 ดานการใหความม่ันใจและขจัดความกังวลเรื่องขั้นตอนการดําเนินเอกสารขอ วีซา 
ซ่ึง บริษัท กัลลิเวอร ทราเวล แอดโซซิเอท จํากัด จะตองสรางความเขาใจถึงขั้นตอนและการให
คําแนะนํา การอํานวยความสะดวกในการดําเนินการเอกสารขอวีซาให ตอนักทองเที่ยว รวมถึงการ
ใหความม่ันใจดานความปลอดภัยจากอุบัติเหตุในระหวางการเดินทางตั้งแตออกจากประเทศไทย
ดวยการจัดทําประกันภัยที่ใหความคุมครองครอบคลุมที่มากกวาความคุมครองกรณีกรณีชีวิตหรือ
บาดเจ็บจากอุบัติเหตุตางๆ ซ่ึงหาซ้ือไดจากบริษัทประกันภัย เชน คุมครองกรณีคารักษาการ
เจ็บปวย  คาใชจายอ่ืนๆ ที่เกิดขึ้นสืบเนื่องการลาชา หรือ การยกเลิกเที่ยวบินดวยเหตุสุดวิสัย เชน 
เกิดพายุหิมะ นอกจากน้ียังรวมถึง การดูแลความพรอมของรถยนตที่ใชเปนพาหนะในการเดินทาง
ทั้งนี้เพ่ือความปลอดภัยจากอุบัติเหตุตางๆ  และการเอาใจใสดูแลใหความชวยเหลือนักทองเที่ยว
อยางใกลชิด ในทุกเร่ือง เชน การชวยขนสัมภาระ การชวยเฉลี่ยการโหลดสัมภาระที่มีนํ้าหนักตอคน
เกินกวาที่สายการบินกําหนดเน่ืองจากการช็อปปง เปนตน   
  4.2 ดานการจัดโปรแกรมการทองเท่ียวจะตองประกอบดวยนําเสนอ สถานที่ชื่นชอบ
นักทองเท่ียวสวนใหญชื่นชอบ ไดแก บอนํ้าโรมัน หอคอยลอนดอน และสนามกีฬาโอลดแทรฟฟอรด 
ควรขยายถึงสโมสรฟุตบอลลิเวอรพูล สโมสรฟุตบอลอาเซนอล สโมสรฟุตบอลเชลซี สโมสรฟุตบอล
แมนซิตี้ เปนตน เพ่ือใหมีความแตกตางจากกูแขงขันมากขึ้น และควรมีกิจกรรมพิเศษเพ่ิมขึ้นอีกคือ 
กิจกรรมการพบนักเตะดังของแตละสโมสรดวย แหลงชอปปงที่ชื่นชอบไดแก รานขายของที่ระลึก 
และหางสรรพสินคาแฮรรอดซึ่งสถานที่เหลาน้ีตองบรรจุไวในโปรแกรม การทองเที่ยวทุกคร้ังสําหรับ
ระยะเวลาการทองเท่ียวแตละทริปควรอยูระหวาง 7 ถึง 10 วัน  
  4.3 ควรขยายสาขาของบรษิัทฯเพ่ิมในสวนภูมิภาคเชน เชียงใหม ขอนแกน พิษณุโลก 
สงขลา และควรเพ่ิมชองทางการจําหนายเพ่ือใหนักทองเท่ียวที่เปนกลุมเปาหมายท่ีอยูในภูมิภาค
ตางๆ สามารถเขาถึงไดงายดวยตนเอง  หรือเพ่ิมชองทางการเขาถงึลูกคาโดยผานทางอินเตอรเน็ต
ซ่ึงเปนการอํานวยความสะดวกดานการหาขอมูลเก่ียวกับโปรแกรมการทองเท่ียวและการสามารถ
สํารองที่น่ังผานทางอินเตอรเน็ตพรอมชําระเงิน    
  4.4 เพ่ือเปนการแนะนําบรษิัท ใหเปนทีรู่จัก และเปนการสรางแบรนดใหแข็งแกรงควร
จัดใหมีการโฆษณาผานสื่อสิ่งพิมพที่เก่ียวกับการทองเท่ียว สําหรับชวงที่เปนเทศกาลทองเท่ียวควร
ออกส่ือโทรทัศนบาง และเขารวมกิจกรรรมออกบูทเพ่ือแนะนําหรือเสนอโปรแกรมการทองเท่ียวใน
งานเอ็กซโปตาง ๆ ทั้งใน กทม. และภูมิภาคตางๆ  
  4.5 เพ่ือเปนการเพ่ิมความหลากหลาย บริษัท กัลลิเวอร ทราเวล แอดโซซิเอท จํากัด 
ควรเพ่ิมเครือขายพันธมิตรทางธุรกิจ  เชน โรงแรม รานอาหาร แหลงช็อปปง แหลงทองเท่ียวใหม 
สายการบิน เพ่ือเปนการอํานวยความสะดวกและเปนการเพ่ิมทางเลือกที่สามารถสนองตอบความพึง
พอใจของนักทองเท่ียว และอีกทั้งเปนอีกชองทางที่สามารถลดตนทุนการดําเนิการ ของบริษัทจากได
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สวนลดหรือราคาพิเศษในฐานะพันธมิตรที่เอ้ือธุรกิจตอกัน ซ่ึงสงผลดีโดยตรงตอการความสามารถ
ในการเพิ่มกําไรใหแกบริษทัฯ  
 

ขอเสนอแนะในงานวิจัยคร้ังตอไป 
 1. ควรทําการศึกษาเกี่ยวกับความพึงพอใจของลูกคาที่มีตอการใชบริการกับบริษัทกัลลิเวอร 
ทราเวล แอดโซซิเอท จํากัด ดวยการสํารวจความพึงพอใจทุกทริป เพ่ือใหบริษัทสามารถนําขอมูลที่
ไดรับไปปรับปรุงการคุณภาพการบริการ ใหมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึ้น เพ่ือสรางความพึงพอใจให
ลูกคาใหมากย่ิงขึ้น ซ่ึงสงผลตอแนวโนมการซ้ือซํ้า ตอไป 
 2. ควรทําการศึกษาเก่ียวกบัแนวทางการสรางแบรนดใหเปนที่รูจัก  
 3. ควรศึกษากลยุทธทางการตลาดของบริษัทคูแขงขัน เพ่ือสรางความไดเปรียบที่เหนือกวา 
และสามารถแขงขันกับคูแขงในอุตสาหกรรมเดียวกันไดอยางมีประสิทธิภาพ 
 4. ควรศึกษาเสนทางและแหลงทองเที่ยวใหมๆ เพ่ิมเตมิขึ้น 
 5. ควรทําการศึกษาเก่ียวกับแนวทางการพัฒนาคุณภาพและเพิ่มประสิทธิภาพในการ
ทํางานของพนักงานในองคกรดานทัศนคติตองานบริการ และความเขาใจในงานบริการเพ่ือให
พนักงานสามารถปฏิบัติงานดานการบริการไดอยางมีประสิทธิภาพ เต็มใจใหบริการและปฏิบัติงาน
อยางเต็มความสามารถเพื่อสรางภาพลักษณที่ดีมากย่ิงขึ้นในสายตาของผูใชบริการท่ีมีตอองคกรใน
ระยะยาว 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง 

ปจจัยที่มีผลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวสหราชอาณาจักรของนักทองเที่ยวชาว
ไทยของบริษัท กัลลิเวอร ทราเวล แอดโซซิเอท จํากัด 

 

คําชี้แจง 
 แบบสอบถามชุดน้ีเรียบเรียงขึ้นเพ่ือประกอบการวิจัยเปนสวนหนึ่งของการศึกษาหลักสูตร
บริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาการตลาด มหาวิทยาลัยศรีนครินทรวิโรฒประสานมิตร แบบสอบถาม
ประกอบไปดวยขอมูลทั้งหมด 5 สวนดังตอไปน้ี 

ตอนที่ 1 ขอมูลลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม 
 ตอนที่ 2 ทัศนคติตอผลิตภัณฑทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร  

ตอนที่ 3  แรงจูงใจในการทองเท่ียวสหราชอาณาจักร 
ตอนที่ 4  รูปแบบการทองเที่ยวที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร  
ตอนที่ 5  ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับพฤติกรรมการทองเที่ยวในสหราชอาณาจักรของนักทองเที่ยวชาวไทย 

 
คํานิยาม 

สหราชอาณาจักร(The United Kingdom) หรือเรียกกันวา เกรทบริเทน (Great Britain) 
ประกอบดวย อังกฤษ สกอตแลนด เวลส และไอรแลนดเหนือ สหราชอาณาจักรเปนหนึ่งในสิบ
หาประเทศที่เปนสมาชิกของสหภาพยุโรป มีเน้ือที่รวมประมาณ 242,000 ตารางกโิลเมตร ประชากร
สวนใหญของประเทศเปนชนผิวขาว ใชภาษาอังกฤษเปนภาษาราชการ และมีสกุลเงินเปนของ
ตนเองคือปอนดสเตอริง (pounds sterling/GBP) 

 
โปรดทําเครือ่งหมาย   ลงในชองวางที่ตรงกับความเปนจริงของทานมากที่สุด เพียงขอเดียว 
 
ตอนที่ 1:  ขอมูลลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม  
1) เพศ           

 ชาย      หญิง 
2) อายุ           

 ต่ํากวาหรือเทากับ25 ป    อายุ 26-40 ป 
 อายุ 41-55 ป     อายุ 56 ปขึ้นไป  

3) สถานภาพสมรส          
 โสด      สมรส / อยูดวยกัน 
 หยาราง / หมาย / แยกกันอยู  
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4) ระดับการศึกษาสูงสุด         
 ต่ํากวาปริญญาตร ี    ปริญญาตรี 
 สูงกวาปริญญาตร ี

5) อาชีพ           
 นักเรียน/ นักศึกษา    ขาราชการ / พนักงานรัฐวิสาหกิจ  
 พนักงานบริษทัเอกชน    ธุรกิจสวนตัว 
  อ่ืนๆ โปรดระบุ ............................ 

6) รายไดสวนตวัตอเดือน         
 ต่ํากวา หรือเทากับ 20, 000 บาท  20,001–30,000 บาท 
 30,001–40,000 บาท    40,001–50,000 บาท 
 50,001 บาทขึ้นไป 

 

ตอนที่ 2: ทัศนคติตอผลิตภัณฑทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร 

ระดับความคิดเห็น 

ทัศนคติตอผลิตภัณฑดานการทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร 

เห็น
ดวย
อยาง
ย่ิง 
(5) 

เห็น
ดวย
(4) 

ไม
แนใจ 
(3) 

ไม
เห็น
ดวย
(2) 

ไม
เห็น
ดวย
อยาง
ย่ิง 
(1) 

1) ความมีชื่อเสียงโดงดังของสถานที่ทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร      
2) ความสวยงาม ส่ิงดึงดูดใจ ของแหลงทองเที่ยวทางธรรมชาติใน
สหราชอาณาจักร      
3) คุณคาและความยาวนานทางประวัติศาสตร ของสถานที่ทองเที่ยวใน
สหราชอาณาจักร      

4) ความโดดเดนทางดานสถาปตยกรรมในสหราชอาณาจักร      

5) ความมีชื่อเสียงของพระราชวงศในในสหราชอาณาจักร      

6) ความลึกลับนาคนหาของ สโตนเฮนจ ในสหราชอาณาจักร      

7) ความมีชื่อเสียงทางดานกิจกรรมกีฬาฟุตบอล      

8) ความเพียบพรอม หลากหลายของแหลงจับจายสินคาในสหราชอาณาจักร      
9) ความสะดวกสบายในการคมนาคม การเดินทางทองเท่ียวไปยังแหลงตางๆ 
ในสหราชอาณาจักร      
10) ส่ิงอํานวยความสะดวกสบาย ดานท่ีพัก อาหาร มีใหบริการหลากหลาย
ระดับใหเลือกตามความเหมาะสม      
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11) ความหลากหลายของแหลงทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรมีใหเลือกเปน
จํานวนมากเพ่ือการทองเท่ียวแตละรูปแบบ      
12) มีแหลงทองเที่ยวจากสถานท่ีถายทําภาพยนตรใหเลือกชม เชน แฮรี่ 
พ็อตเตอร นอตติ้งฮิล เจมสบอนด เปนตน      
13) คุณคาทางศิลปะ วัฒนธรรม ของกวี ศิลปนโดงดังระดับโลก เชน เช็คเปยร 
เดอะบีทเท่ิล       
14) ความคลองตัวในการการส่ือสารดวยการใชภาษาอังกฤษในการทองเท่ียว
สหราชอาณาจักร       
15) ความพรอมในการใหขอมูลตางๆ เกี่ยวกับสถานท่ีทองเที่ยวใน
สหราชอาณาจักร      

 
 

ตอนที่ 3: แรงจูงใจในการทองเท่ียวสหราชอาณาจักร 

ระดับแรงจูงใจ 

แรงจูงใจท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกทองเท่ียว 

มาก
ท่ีสุด 
(5) 

มาก 
(4) 

ปาน
กลาง 
(3) 

นอย 
(2) 

นอย
ท่ีสุด 
(1) 

สิ่งจูงใจดานกายภาพและดานวัฒนธรรม      

1) ความตองการพักผอนหยอนใจ      

2) ตองการหลบหนีความจําเจ ความเครียด       

3) ตองการพบส่ิงใหมๆ สถานท่ีใหมๆ       

4) อายุมากขึ้น โอกาสและ เวลาสําหรับทองเท่ียวพักผอนนอยลง      

5) ตองการเรียนรูและสัมผัสกับวัฒนธรรมที่แตกตาง      

6) การหลีกหนี ทําใจ จากเรื่องรายๆท่ีผานเขามา      

สิ่งจูงใจดานสวนตัวและดานสถานภาพ      
7) การเดินทางเพ่ือโอกาสในการเขาสังคม เชน พบเพ่ือนใหม สราง
ความสัมพันธกับครอบครัวหรือ คนรัก      

8) ความภาคภูมิใจท่ีเกิดจากการไดเดินทางไปยังสถานท่ีทองเท่ียวนั้นๆ      

9) มีรายไดสูงขึ้นสําหรับใชจายทองเท่ียว      

10) การศึกษาและหนาท่ีการงานท่ีสูงขึ้น      
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ตอนที่ 4: รูปแบบการทองเที่ยวที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกทองเท่ียวในสหราชอาณาจักร 

ระดับการตัดสินใจ 

รูปแบบการทองเท่ียวท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกทองเที่ยว 

เลือก
แนนอน 

(5) 
เลือก 
(4) 

ไม
แนใจ 
(3) 

ไม
เลือก
(2) 

ไม
เลือก
แนนอน 

(1) 

1) การทองเท่ียวเพื่อการพักผอนหยอนใจ      

2) การทองเท่ียวเพื่อความบันเทิง      

3) การทองเท่ียวเชิงศิลปวัฒนธรรม      

4) การทองเท่ียวเชิงประวัติศาสตร      

5) การทองเท่ียวเพื่อการศึกษา      

6) การทองเท่ียวเชิงสุขภาพ      

7) การทองเท่ียวเชิงกีฬา      

8) การทองเท่ียวแบบตื่นเตน ผจญภัย       
 

ตอนที่ 5:  ขอมูลทั่วไปเกีย่วกับพฤติกรรมการทองเที่ยวในสหราชอาณาจักรของนักทองเที่ยวชาวไทย  
1) สาเหตุขอใดที่สําคัญที่สดุทําใหทานตดัสินใจเลือกทองเที่ยวในสหราชอาณาจักร  

 ความหลากหลายของแหลงทองเท่ียว 
 ความมีชื่อเสียงของแหลงทองเที่ยว 
 ความสวยงามของสถานที่ทองเท่ียว 
 ความนาสนใจของสถานที่ทองเที่ยว 
 อ่ืนๆ โปรดระบุ..................................... 

2) สิ่งใดตอไปนี้ที่ทานใหความสําคัญตอการทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรมากที่สุด(เลือกเพียง1 ขอ) 
 โรงแรม / ที่พัก              รายการอาหาร 
 การคมนาคม (การเดินทาง)            ความปลอดภัย 
 ความสะดวกสบายและสิ่งอํานวยความสะดวก     การบริการของบริษัทนําเที่ยว 

3)  ทานเคยทองเที่ยวในสหราชอาณาจักรมาแลวทั้งหมด.............................คร้ัง(โปรดระบุ) 
4) คาใชจายทัง้หมดในการทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรของทานโดยเฉลี่ย...............บาทตอคร้ัง 
5) ระยะเวลารวมในการทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรของทานแตละคร้ังโดยประมาณ................วัน 
6) สถานที่ทองเที่ยวใดบางดังตอไปน้ีที่ทานชื่นชอบในการทองเท่ียวสหราชอาณาจักร  
     (ตอบไดมากกวา 1 ขอ)  

 Stonehenge สโตนเฮนจ  
 Madame Tussude Museum พิพิธภัณฑหุนขี้ผึ้งมาดามทูโซ 
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 British Museum พิพิธภัณฑแหงชาต ิ   
 Roman Bath บอนํ้าโรมัน  
 Manchester United Stadium สนามกีฬาโอลดแทรฟฟอรด 
 Tower Of London หอคอยลอนดอน 
 Shakespeare’s Birthplace บานเกิดเชคสเปยร  
 Edinburgh Castle ปราสาทเอดินเบอระ   
 York ministry ปราสาทเมืองยอรค  
 Lake Windermereทะเลสาบวินเดอรเมียร  
 Buckingham Palace พระราชวังบัคก้ิงแฮม 
 Windsor castle ปราสาทวนิดเซอร 
 อ่ืนๆโปรดระบุ....................... 

7)  แหลงชอบปงใดบางดังตอไปน้ีที่ทานชื่นชอบในการทองเท่ียวสหราชอาณาจักร  
     (ตอบไดมากกวา 1 ขอ) 

 Harrods หางสรรพสินคาแฮรรอด 
 Mark & Spencer  หางสรรพสินคามารคแอนดสเปนเซอร 
 Harvey Nicole หางสรรพสินคาฮารวียนิโคล 
 Bicester Village หมูบานบีซิสเตอร   
 Oxford Street ถนนออกซฟอรด    
 Selfridges Department Store หางสรรพสินคาเซลลฟริจิดส 
 Souvenir Shop รานขายของที่ระลึก 
 อ่ืนๆโปรดระบุ...................... 

8) สิ่งที่ทานประทับใจมากที่สุดในการทองเท่ียวสหราชอาณาจักรคืออะไร (เลือกเพียง 1 ขอ)  
 สถานที่ทองเที่ยว          วิถชีีวติของคนในทองถิ่น  
 ความสะดวกสบายดานการเดินทาง     ความหลากหลายดานอาหารการกิน  
 ความสะดวกสบายดานโรงแรม/ที่พัก    ความงายในการสื่อสารกับคนในทองถิ่น 
 แหลงชอบปง            อ่ืนๆโปรดระบุ................................. 

9) สิ่งใดที่ทานเห็นวาเปนอุปสรรคที่สําคญัสงผลตอการเดินทางทองเท่ียวในสหราชอาณาจักรมาก
ที่สุด (เลือกเพียง 1 ขอ)  

 ภาษาและวัฒนธรรม     สินคาราคาแพง  
 คาครองชีพสูง      อัตราแลกเปลี่ยนสูง 
 รสชาติของอาหารไมถูกปาก   ขอมูลขาวสารการเดินทางไมเพียงพอ 
 ขั้นตอนการดําเนินเอกสารขอ VISA    อ่ืนๆโปรดระบุ.............................. 
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10) สถานที่พักแบบใดทีท่านเลือกไปพักสําหรับการเดินทางทองเท่ียวสหราชอาณาจักรมาก  
 ที่สุด (เลือกเพียง 1 ขอ) 

 โรงแรมระดับ 1-2 ดาว     โรงแรมระดับ 3-4 ดาว 
 โรงแรมระดับ 5 ดาว      เบดแอนดเบรคฟาสท 
 เกสทเฮาส / อพารทเมนท    บานเพ่ือน / ญาติ   
  อ่ืนๆโปรดระบุ....................... 

11)  ทานคิดวารูปแบบการทองเท่ียวแบบใดที่ทานชอบมากที่สุดในการเดินทางทองเท่ียวใน  
 สหราชอาณาจักร (เลือกเพียง 1 ขอ) 

 ทองเท่ียวแบบสุดคุมไปไดหลายที่ในทรปิเดียว 
 ทองเท่ียวแบบสบายๆโปรแกรมไมแนนเกินไป 
 ทองเท่ียวแบบอยูแตละสถานที่นานๆ เพ่ือชื่นชมสถานที่ทองเท่ียวอยางเต็มที ่
 ทองเท่ียวตามความสะดวกไมกําหนดโปรแกรมที่แนนอน 

 
***** ขอขอบพระคุณที่กรุณาสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม ***** 
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รายนามผูเชีย่วชาญตรวจแบบสอบถาม 
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รายนามผูเชี่ยวชาญตรวจแบบสอบถาม 

 
  รายชื่อ     ตําแหนงและสถานที่ทํางาน 

 
1. อาจารยวรินทรา ศิริสุทธกุิล    อาจารยประจําภาควิชาบริหารธุรกิจ 
       คณะสังคมศาสตร 

มหาวิทยาลัยศรีนคริทรวิโรฒ 
 
2. อาจารยสันติ เติมประเสรฐิสกุล   อาจารยประจําภาควิชาบริหารธุรกิจ 
       คณะสังคมศาสตร 

มหาวิทยาลัยศรีนคริทรวิโรฒ 
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ชื่อ  ชื่อสกุล   นางสาว ศุภรดา ศรีเหรา 
วันเดือนปเกิด   05 มิถุนายน 2519 
สถานที่เกิด   จังหวัดกรุงเทพมหานคร  
สถานที่อยูปจจุบัน  223 ถนนพัฒนาการ 61 แขวงประเวศ เขตประเวศ  

กรุงเทพมหานคร 10250 
ตําแหนงหนาที่การงานปจจุบัน ผูจัดการฝายการปฏิบัติการ 
สถานที่ทํางานปจจุบัน  บริษัท กัลลิเวอร ทราเวล แอดโซซิเอท จํากัด 
    ชั้น 28 อาคารโอเชี่ยน 2  ถนนสุขุมวทิ 19  

แขวงคลองเตยเหนือ เขตวฒันา กรุงเทพมหานคร 10110 
ประวตัิการศึกษา 
 พ.ศ.2542  ศิลปศาสตรบณัฑิต สาขาวชิาการจัดการทองเท่ียว   
    จาก  มหาวิทยาลัยรังสิต 
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