
 
 

 

บทที่ 2 
กรอบแนวคดิทางทฤษฎีและผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 
2.1 ทฤษฎีอุปสงค (Demand Theory) 

อุปสงคตอสินคาหรือบริการชนิดใดชนิดหนึ่ง หมายถึง ปริมาณสินคาหรือบริการชนิดใด
ชนิดหนึ่งท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ ณ ระดับราคาตางๆกันของสินคาและบริการชนิดนั้นๆ ใน
ระยะเวลาท่ีกําหนด โดยความตองการซ้ือนั้น ผูบริโภคจะตองมีอํานาจซ้ือดวย (Purchasing Power) 
กลาวคือผูบริโภคจะตองมีเงินเพียงพอและความเต็มใจท่ีจะซ้ือ(Ability and Willingness) สินคาหรือ
บริการนั้นๆ เชน นาย ก ตองการซ้ือรถยนต และ นาย ก มีเงินเพียงพอท่ีจะซ้ือรถยนตดังกลาว ใน
กรณีนี้จะเปนอุปสงคท่ีสัมฤทธิผล (Effective Demand ) แตนาย ก ตองการซ้ือแตมีเงินไมเพียงพอท่ี
จายคารถยนต จะตองเปนความตองการที่ไมมีอํานาจซ้ือ ในกรณีนี้ไมถือวาเปนอุปสงค เปนเพียง
ความตองการโดยท่ัวไปเทานั้น 
ปจจัยท่ีกําหนดอุปสงค (Determinants of Demand) ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอจํานวนสินคาท่ีผูบริโภค
ตองการซ้ือหรือปจจัยท่ีกําหนดอุปสงคมีดังนี้ 

1) ราคาสินคาชนิดนั้น เม่ือราคาสินคาเพิ่งสูงข้ึนปริมาณซ้ือจะลดลง แตถาราคาสินคาลดลง
ปริมาณการซ้ือจะมีมากข้ึน 

2) ราคาสินคาอ่ืนท่ีเกี่ยวของ ความสัมพันธของปริมาณซ้ือนอกจากจะข้ึนอยูกับราคาสินคาชนิด
นั้นแลว ยังข้ึนอยูกับราคาสินคาอ่ืนท่ีเกี่ยวของดวย ซ่ึงแบงความสัมพันธของราคาสินคาไดเปน 2 
ชนิด คือ 

     2.1) สินคาท่ีใชทดแทน (Substitution goods) เชน เนื้อหมูกับเนื้อวัว ชากับกาแฟ 
ปากกากับดินสอ เปนตน หากราคาของสินคาชนิดใดชนิดหนึ่งสูงข้ึนก็จะทําใหความตองการสินคา
อีกชนิดหนึ่งเพิ่มข้ึน 

     2.2) สินคาท่ีใชประกอบกันหรือรวมกัน (Complementary goods) เชน กาแฟกับ
น้ําตาล รถยนตกับน้ํามัน เปนตน หากราคาสินคาชนิดใดชนิดหนึ่งสูงข้ึน ก็จะทําใหความตองการ
สินคาอีกชนิดหนึ่งลดลงได  

3)  รายไดของผูบริโภค รายไดของผูบริโภคเปนปจจัยสําคัญอยางหนึ่งในการกําหนดอุปสงค
การพิจารณาความสัมพันธระหวางรายไดของผูบริโภคกับปริมาณความตองการซ้ือสินคาสามารถ
แบงสินคาออกไดเปน 2 ประเภท คือ  



  
 

7 

3.1) สินคาปกติ (Normal goods) สินคาโดยท่ัวไปจะมีความสัมพันธในทิศทาง
เดียวกันกับระดับรายไดของผูบริโภค ถารายไดเพิ่มข้ึนการซ้ือสินคาและบริการจะเพิ่มข้ึน ถารายได
ลดลงการซ้ือสินคาและบริการจะลดลง 

3.2) สินคาดอยคุณภาพ (Inferior goods) สินคาบางชนิดเปนสินคาดอยคุณภาพ
ในสายตาของผูบริโภคถาผูบริโภคมีรายไดตํ่าจะมีความตองการซื้อเพื่อใชบริโภคสูงแตถาผูบริโภค 
มีรายไดเพิ่มข้ึน ความตองการสินคาดอยคุณภาพจะลดลงและหันไปซ้ือสินคาท่ีมีคุณภาพดีกวาเดิม
มาทดแทน 

4) รสนิยมของผูบริโภค รสนิยมของบุคคลโดยท่ัวไปจะมีลักษณะแตกตางกันออกไปตามอายุ 
อาชีพ ขนบธรรมเนียมประเพณี และอิทธิพลของการโฆษณา เปนตน รสนิยมอาจเกี่ยวของกับ
ความรูสึกนิยมชอบช่ัวขณะหน่ึงซ่ึงเปลี่ยนไปอยางรวดเร็ว เชน แบบเส้ือสตรี ภาพยนตร และ 
เคร่ืองประดับ เปนตน ถาสินคาชนิดใดอยูในสมัยนิยมอุปสงคในสินคาชนิดนั้นจะเพิ่มข้ึน แตถา
สินคาชนิดใดลาสมัย อุปสงคในสินคาชนิดนั้นจะลดลง 

5) ฤดูกาล ความตองการซ้ือสินคาตางๆ ในแตละชวงเวลาจะแตกตางกันตามฤดูกาล เชน ใน
ประเทศท่ีอยูในเขตหนาว เม่ือยางเขาสูฤดูหนาวประชาชนจําเปนตองจัดหาเคร่ืองนุงหมกันหนาว 
ทําใหความตองการสินคาเคร่ืองกันหนาวตางๆ ในชวงเวลาดังกลาวเพิ่มข้ึน 
 
2.2 อุปสงคการทองเท่ียว 

อุปสงคการทองเท่ียว หมายถึง ความตองการของนักทองเท่ียวท่ีจะเดินทางไปซ้ือสินคา
และบริการหรือบริโภคผลิตภัณฑการทองเท่ียวในสถานท่ีทองเท่ียว หรือจุดหมายปลายทางการ
ทองเท่ียวของตน โดยนักทองเที่ยวจะตองมีความตองการ มีอํานาจซ้ือ และมีความเต็มใจที่จะ
จายเงินซ้ือสินคาและบริการที่กําหนดในระยะเวลานั้นๆ โดยปริมาณสินคาและบริการที่เพิ่มข้ึนหรือ
ลดลงยอม หมายถึงการเพ่ิมข้ึนหรือลดลงของอุปสงคกาทองเท่ียว 
อุปสงคการทองเท่ียวมีความสําคัญเนื่องจากอุปสงคการทองเท่ียวเปนส่ิงสําคัญท่ีจะผลักดันใหเกิด
การซ้ือขายสินคาและบริการท่ัวไปและสินคาและบริการทองเท่ียวอยางอ่ืน โดยเฉพาะธุรกิจยอยท่ี
เปนองคประกอบสําคัญของอุตสาหกรรมการทองเท่ียว เชน โรงแรม บริษัทนําเท่ียว สายการบิน 
ชวยเพิ่มรายไดใหแกทองถ่ินซ่ึงจะนําไปสูการพัฒนาทองถ่ินในรูปแบบตางๆ เพื่อใหพรอมรองรับ
การเปนแหลงทองเท่ียวและทําใหธุรกิจทองเท่ียวไดมีการขยายตัวเพิ่มมากข้ึน 
 
          ปจจัยท่ีทําใหเกิดอุปสงคการทองเท่ียว   การเดินทางทองเท่ียวเปนสวนหนึ่งของวิถีชีวิตของ
คนในสังคมปจจุบัน ปจจัยสําคัญไดแก 
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1.  ปจจัยผลักดัน ไดแก ความเจริญกาวหนาทางดานเทคโนโลยี การมีรายได การมีชีวิต
 ความเปนอยูท่ีดีข้ึน การมีอาชีพ การมีเวลาวางเพิ่มมากข้ึน การพัฒนา  
 ทางดานคมนาคมขนสงและการติดตอส่ือสาร ตลอดจนการแลกเปล่ียนดาน 
 ตางๆในยุคโลกาภิวัฒน 

2.  ปจจัยดึงดูด ไดแก ความพรอมของอุปทานการทองเท่ียว ทรัพยากรการทองเท่ียว 
 ทรัพยากรมนุษย กฎหมาย และระเบียบท่ีเกี่ยวของกับการทองเท่ียว 
 
2.3 อุปทานการทองเท่ียว 

อุปทานการทองเท่ียว  หมายถึง สินคาและบริการทุกชนิดในแหลงทองเท่ียวท่ี
ผูประกอบการจัดไวเพื่อสนองตอบความตองการของนักทองเท่ียวในทุกรูปแบบท้ังนามธรรมและ
รูปธรรมเพ่ือดึงดูดความสนใจของนักทองเท่ียว 
ลักษณะของอุปทานการทองเท่ียว 

1.เปนสินคาท่ีจับตองไมได ไมสามารถท่ีจะตรวจสอบคุณภาพไดเหมือนกับการซ้ือขาย
สินคาท่ัวๆไป 

2.เปนอุตสาหกรรมสงออกท่ีไรรองรอยในการขายสินคาและบริการไมมีคาใชจาย ใน
การขนสงสินคาไปยังผูบริโภค แตผูบริโภคตองเดินทางมายังแหลงผลิตเอง 

3.ความไมแนนอนของคุณภาพสินคาและบริการ เนื่องจากปจจัยภายนอกที่ไมสามารถ
ควบคุมได เชน สภาพอากาศ การจลาจล เปนตน 

4.ปริมาณคุณภาพและกรรมสิทธ์ิ ในสวนปริมาณและคุณภาพสินคาจะมีปริมาณเทา
เดิมหากมีการจัดการและควบคุมดูแลอยางเหมาะสม แตดานกรรมสิทธ์ิจะไมถูกเปล่ียนมือไปเปน
ของผูซ้ือ 
 5.ผลผลิตไมสามารถเก็บไวใชตางเวลาได เชน ไมสามารถสะสมปริมาณหองพักและ
ปริมาณของจํานวนแรงงานไปใชใชวงเวลาอ่ืนได ดังนั้นการคาดคะเนและการจัดการท่ีดีจึงเปนวิธีท่ี
จะชวยใหการจัดเตรียมสินคาและบริการอยูในระดับท่ีเหมาะสม 
 
2.4 ทฤษฎีการบริโภค (Consumption) 

การบริโภค หมายถึง การใชประโยชนจากส่ิงของและบริการเพื่อสนองความตองการ
ของมนุษยโดยตรง โดยท่ัวๆ ไป แบงไดเปน 2 ชนิด คือ การบริโภคที่ส้ินเปลืองหมดไป และทํา
ความพอใจใหแกผูบริโภคโดยทันที เรียกวา เปนการบริโภคแบบ “Destruction” เชนการบริโภค
อาหาร การใชน้ํามันเช้ือเพลิง เปนตน อีกชนิดหนึ่งเปนการบริโภคไดหลายคร้ัง และคร้ังก็ทําความ
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พอใจใหแกผูบริโภคทั้งนั้น การบริโภคแบบนี้ เรียกวา “Diminution” เชน การใชรถยนต การฟง
วิทยุ และการดูโทรทัศน เปนตน  
ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการบริโภค ไดแก 

1) ระดับรายได เม่ือบุคคลมีระดับรายไดสูง การใชจายในการบริโภคก็จะสูง และถา
บุคคลมีระดับรายไดตํ่า การใชจายเพื่อการบริโภคก็จะตํ่า  

2) นิสัยของบุคคล ถาบุคคลใดมีอุปนิสัยเปนคนมัธยัสถ รูจักเก็บออม คาใชจายในการ
บริโภคจะนอยกวาบุคคลท่ีมีอุปนิสัยในการใชจายสุรุยสุราย  

3) ส่ิงแวดลอมทางสังคม บุคคลบางคนมีความจําเปนตองรักษาตําแหนงทางสังคมหรือ
รักษาระดับความเปนอยูของตนเองใหใกลเคียงกับระดับของเพ่ือนบาน ท้ังๆท่ีมีรายไดอยูในระดับ
ตํ่า บุคคลพวกน้ีเปนผูชอบเลียบแบบการบริโภคของคนอ่ืน ทําใหรายจายในการบริโภคสูง  

4) การคาดคะเนรายไดในอนาคต ถาประชาชนคาดวารายไดในอนาคตจะสูงข้ึนก็จะใช
จายในการอุปโภคเพ่ิมข้ึน ในทางตรงกันขาม ถาคาดวารายไดในอนาคตจะลดลงก็จะลดการใชจาย
ในการบริโภคลง 

5) ระดับราคาสินคา ในระยะท่ีระดับราคาสินคาท่ัวๆไปสูง เชน ในภาวะเศรษฐกิจ
รุงเรือง การใชจายในการบริโภคจะอยูในระดับท่ีสูง เนื่องจากสินคาและบริการมีราคาสูงข้ึน 
คาใชจายในการบริโภคจะสูง แมวาจะบริโภคสินคาเปนจํานวนเทาเดิม 
นอกจากปจจัยตางๆ ดังกลาวแลว ยังมีปจจัยอ่ืนๆ ท่ีมีอิทธิพลตอการบริโภค เชน จํานวนสินคาท่ี
ประชาชนมีอยูในครอบครอง การใหสินเช่ือในการบริโภค เปนตน 
 
2.5 แนวคิดเก่ียวกับสวนประสมการตลาดบริการ 

สวนประสมทางการตลาดของตลาดบริการ (service marketing mix) วามีความแตกตางจาก
สวนประสมทางการตลาดของสินคาท่ัวไป กลาวคือ จะตองมีการเนนถึงพนักงาน กระบวนการใน
การใหบริการ และส่ิงแวดลอมทางกายภาพ ซ่ึงท้ัง 3 สวนประสมเปนปจจัยหลักในการสงมอบ
บริการ ดังนั้น สวนประสมทางการตลาดของการบริการจึงประกอบดวย 7PS ไดแก 
 1) ผลิตภัณฑ (Product) คือลักษณะของผลิตภัณฑท่ีจะตองสามารถตอบสนองตามความ
ตองการของ  ผูบริโภคได เชน  มีผลิตภัณฑเปนทางเลือกใหลูกคามาก  เปนผลิตภัณฑท่ีได
มาตรฐานสากล เปนตน  
 2) ราคา (Price) คือมูลคาของผลิตภัณฑ เปนการกําหนดราคาของการบริการใหเหมาะสม 
เนื่องจากราคาจะเปนสวนสําคัญท่ีผูบริโภคจะใชในการตัดสินใจใชบริการเม่ือผูบริโภคไดรับความ
พอใจในการบริการนั้นๆแลว 
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 3) ชองทางจัดจําหนาย (Place) การใหบริการท่ีถูกตองไปยังผูท่ีตองการใชบริการใน
สถานท่ีท่ีถูกตอง และในเวลาท่ีเหมาะสม โดยมีคาใชจายท่ีประหยัด รวมท้ังการใหบริการแกลูกคาท่ี
ดีท่ีสุด ดวยการสรางระบบท่ีมีประสิทธิภาพ 
 4) การสงเสริมการตลาด (Promotion) คือการติดตอส่ือสารเก่ียวกับขอมูล ระหวางผูขายกับ
ผูรับบริการ เพื่อสรางทัศนคติ และพฤติกรรมการซ้ือ 
 5) พนักงาน (People) พนักงานจะประการดวยบุคคลท้ังหมดในองคกรนั้น ซ่ึงจะรวมต้ังแต
เจาของ ผูบริหาร พนักงานในทุกระดับ ซ่ึงบุคคลดังกลาวท้ังหมดจะมีผลตอคุณภาพของการ
ใหบริการ 
 6) กระบวนการใหบริการ (Process) เปนสวนประสมการตลาดท่ีมีความสําคัญมากตอง
อาศัยพนักงานท่ีประสิทธิภาพ หรือเคร่ืองมือท่ีทันสมัยในการทําใหเกิดกระบวนการท่ีสามารถสง
มอบบริการท่ีมีคุณภาพได เนื่องจากใหบริการโดยท่ัวไปมักจะประกอบดวยข้ันตอน เชน การ
ตอนรับ การสอบถามขอมูลเบ้ืองตน การชําระเงิน เปนตน ซ่ึงแตละข้ันตอนตองประสานเช่ือมโยง
กันอยางดี หากมีข้ันตอนใดไมดีแมแตข้ันตอนเดียวยอมทําใหการบริการไมเปนท่ีประทับใจแก
ลูกคา 
 7) ส่ิงแวดลอมทางกายภาพ (Physical Evidence) ไดแก สถานท่ีต้ังของสถานท่ีประกอบการ 
รานคา ส่ิงอํานวยความสะดวก เคร่ืองมืออุปกรณ ปายประชาสัมพันธ รถใหบริการ เปนตน 
 
2.6 รูปแบบการทองเที่ยวตามวัตถุประสงคของการเดินทาง 

รูปแบบของการทองเท่ียวท่ีจัดแบงตามวัตถุประสงคของการเดินทาง เปนการจัดแบง
อีกรูปแบบหนึ่งท่ีพิจารณาจากจุดประสงคในการเดินทางของนักทองเท่ียวเปนสําคัญ โดยสามารถ
แบงออกไดเปน 3 รูปแบบใหญคือ 

 ก .  การทองเท่ียวเพื่อความเพลิดเพลินและการพักผอน 
เปนการทอง เ ท่ียว เ พ่ือตอบสนองความตองการท่ีจะหลีกหนีจากสภาพ

ชีวิตประจําวันท่ีจําเจ และเรงรีบ หรือหลีกหนีอากาศหนาวในประเทศของตน กอปรกับความอยากรู
อยากเห็นในส่ิงแปลกใหมท่ีแตกตางไปจากสภาพเดิมๆ หรือบางคร้ังเพียงแคตองการเปล่ียน
บรรยากาศ หรือชมวิวทิวทัศนท่ีแตกตางเทานั้น การทองเที่ยวในลักษณะน้ีเปนจุดประสงคพื้นฐาน
หลักของนักทองเท่ียวสวนใหญของโลก 

 ท้ังนี้ วัตถุประสงคในการเดินทางมาเพื่อความเพลิดเพลินและการพักผอนจะ
แตกตางกันในรายละเอียดและเปนตัวระบุกิจกรรมและแหลงทองเท่ียวท่ีนักทองเท่ียวเลือก 
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วัตถุประสงค ตัวอยางแหลงทองเท่ียวและกิจกรรม 
ตองการหลีกหนีจากสภาพชีวิตประจําวัน กิจกรรมกลางแจง 

ทัศนศึกษา 
รีสอรท 
ชายทะเล 

ตองการหาประสบการณท่ีแปลกใหม กิจกรรมกลางแจง 
ทัศนศึกษา 
สวนสนุกเฉพาะทาง 

หลีกหนีอากาศหนาว ชายทะเล 
กิจกรรมดําน้ํา 

 
ข . การทองเท่ียวเพื่อวัตถุประสงคทางธุรกิจ 

ในประเทศท่ีพัฒนาแลวสวนใหญ ประชากรมักเดินทางเพื่อธุรกิจเปนวัตถุประสงค
หลัก จึงเปรียบเสมือนวาธุรกิจกับการเดินทางเปนขนมปงกับเนยท่ีมักจะตองมาคูกันเสมอ แมวาการ
เดินทางท่ีเกี่ยวของกับธุรกิจจะมีวัตถุประสงคเพื่อการทํางาน แตก็จัดเปนการทองเท่ียวประเภทหน่ึง 
เนื่องจากจะสรางรายไดใหแกจุดหมายปลายทางท่ีนักธุรกิจไปเยือน ซ่ึงแบงออกไดเปน 2 ประเภท
ใหญ 

 2.1  การเดินทางเพื่อธุรกิจโดยเฉพาะ 
2.2 การเดินทางเพ่ือการประชุมนานาชาติ การทองเท่ียวเพื่อเปนรางวัล และการ

ทองเท่ียวเพื่อการจัดนิทรรศการนานาชาติ 
ค . การทองเท่ียวเพื่อความสนใจพิเศษ 

เปนรูปแบบการทองเที่ยวท่ีเกิดจากการท่ีนักทองเที่ยวบางกลุมรูสึกวาการเดินทาง
เพื่อไปชมบานเมือง หรือชมธรรมชาติ เปนรูปแบบท่ีไมสามารถตอบสนองความตองการของ
นักทองเท่ียวท่ีซับซอนข้ึนไดอีกตอไป  

3.1 รูปแบบของการทองเท่ียวเพื่อความสนใจพิเศษ 
3.1.1 การทองเท่ียวเชิงนิเวศ 

         3.1.2 การทองเท่ียวเชิงสุขภาพและกีฬา 
     - การทองเท่ียวเชิงสุขภาพ  
     - การทองเท่ียวเชิงกีฬา 
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   - การทองเท่ียวเชิงผจญภัย  เปนอีกรูปแบบยอยหนึ่งของการ       
       ทองเท่ียว เชิงกีฬา แตนอกจากจะเปนตอสุขภาพทางกายแลว ยัง  
      มุงเนนไปท่ีความต่ืนเตนขณะทํากิจกรรมนั้นๆ เชน การปนเขา          
การไตหนาผา 

  3.1.3 การทองเท่ียวเชิงศิลปวัฒนธรรม 
  3.1.4 การทองเท่ียวเพื่อสัมผัสชาติพันธุ และวัฒนธรรมทองถ่ิน 
  3.1.5 การทองเท่ียวเพื่อการศึกษา 

  
2.7 การทดสอบไคสแควร (Chi-square Test) 

การทดสอบไคสแควร (Chi-square Test) เปนวิธีการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบขอมูลท่ีอยู
ในรูปของความถ่ีหรือในรูปของสัดสวน ตัวอยางเชน การศึกษาเจตคติ ความคิดเห็น ความสนใจ 
หรือ การยอมรับ เปนตน ซ่ึงไมสามารถวัดคาออกมาเปนตัวเลขท่ีแนนอน แตสามารถจําแนก
ออกเปนหมวดหมูได เชน มากท่ีสุด มาก ปานกลาง นอย นอยท่ีสุด หรือ ดี-ไมดี เปนตน ซ่ึงเปน
ขอมูลท่ีเกิดจากการเก็บรวบรวมจากตัวแปรท่ีเกี่ยวของแลวจําแนกออกมาเปนความถ่ีหรือสัดสวน 
ถาหากตองการศึกษาวาการแจกแจงความถ่ีของขอมูลท่ีไดจากตัวแปรหน่ึงเปนลักษณะใด หรือถา
หากตองการเปรียบเทียบตัวแปรสองกลุมหรือมากกวาสองกลุมวามีความสัมพันธกันหรือไม การ
ทดสอบไคสแควรเปนวิธีการท่ีนิยมใชมากในการเปรียบเทียบหรือทดสอบขอมูลท่ีเปนความถ่ีหรือ
ขอมูลท่ีอยูในรูปสัดสวน โดยเฉพาะการใชวิเคราะหขอมูลจากการแจกแบบสอบถามแบบมาตรา
สวนประเมินคา 

  
 
สําหรับการทดสอบไคสแควรจแนกออกเปน 3 ลักษณะ ดังนี้ 
1. การทดสอบ (The goodness of fit test) 
การทดสอบความกลมกลืน เปนการทดสอบไคสแควรเพื่อศึกษาวาการแจกแจงความถ่ี

ของตัวแปรเปนไปตามรูปแบบท่ีกําหนดไวหรือไม โดยศึกษาจากตัวแปรเพียงตัวเดียวโดยการ
เปรียบเทียบระหวางขอมูลจากตัวแปรกับขอมูลท่ีไดจากความคาดหมายหรือจากทฤษฎีใดๆ วามี
ความสอดคลองกนัหรือไม  

2. การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปร (Test of Association) หรือ การทดสอบ
ความเปนอิสระ(Test of Independence) 
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การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปร หรือเรียกอีกอยางหนึ่งวาการทดสอบความ
เปนอิสระ เปนการทดสอบไคสแควรเพื่อศึกษาวาตัวแปรตางๆสัมพันธกันหรือไม โดยศึกษา
ความสัมพันธระหวางตัวแปรทีละคูๆ ซ่ึงตัวแปรแตละตัว อาจจําแนกออกเปนหลายกลุมหรือหลาย
พวกท่ีแจกแจงอยูในตารางมิติตางๆ เชน 2x2, 3x2, หรือ 2x3 เปนตน เม่ือตองการทดสอบ
ความสัมพันธระหวางตัวแปรทีละคู จะตองนําขอมูลมาใสตารางเพื่อหาความสัมพันธระหวางตัว
แปรทั้งสอง 

สําหรับการทดสอบสมมติฐานวาตัวแปรแตละคูจะมีความสัมพันธกันหรือไม จะมี
หลักการทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรเพื่อใหสามารถหาคาท่ีคาดหมายได โดยกําหนด
สมมติฐานเปนกลางวาจะไมมีความสัมพันธระหวางตัวแปรท้ังสอง หรืออีกลักษณะหนึ่งก็คือตัว
แปรทั้งสองมีอิสระตอกัน 

การวัดความสัมพันธระหวางตัวแปร 
การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรโดยใชไคสแควร เม่ือขอมูลถูกแจกแจงใน

ตารางความสอดคลอง ผลการทดสอบจะบอกไดเพียงวาตัวแปรท้ังสองมีความสัมพันธกันหรือไม
เทานั้น การทดสอบดวยไคสแควรไมสามารถระบุระดับของความสัมพันธระหวางตัวแปรท้ังสองได 
ดังนั้น ถาผลการทดสอบพบวา เกิดการยอมรับ H1 ซ่ึงก็คือตัวแปรท้ังสองมีความสัมพันธกัน และถา
ตองการหาระดับความสัมพันธของตัวแปรท้ังสอง ก็จะตองหาคาสัมประสิทธ์ิของความสัมพันธ 
(Contingency Coefficient : C ) ซ่ึงมีวิธีการหาอยูหลายวิธี แตวิธีท่ีนิยมใชมีอยู 2 วิธี ไดแก 
  

1. วิธีของเพียรสัน 
 การวัดความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยวิธีของเพียรสัน มีสูตรในการคํานวณดังนี้ 

 

   C  =                χ2   

                                                        χ2  +  n 
เม่ือ   C  =   คาสัมประสิทธ์ิของความสัมพันธ (มีคาไมเกิน 1.00) 
         n   =   จํานวนสมาชิก (ซ่ึงจะตองมีคามากกวา 0) 
จากสูตร ถา C = 0 แสดงวาไมมีความสัมพันธระหวางตัวแปรท้ังสอง และถา C ยิ่งมีคามากแสดงวา 
ระดับความสัมพันธยิ่งมีคามาก คาของ C จะสัมพันธกับมิติของตาราง ถาเปนตาราง 2x2  คา C จะ
สูงสุดไมเกิน 0.707   และถาเปนตาราง 3x3 คา C จะสูงสุดไมเกิน 0.816 โดยท่ีคา C สูงสุดสามรถหา
ไดจากสูตรตอไปนี้ 
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                                  CMAX    =             ( k-1 ) 
                                                                         k 
เม่ือ   CMAX    =        คาสูงสุดของสัมประสิทธ์ิของความสัมพันธ 
          k         =       จํานวนของแถวหรือคอลัมนท่ีมีคานอยท่ีสุด 

       2.  วิธีของแครมเมอรฟ 
การวัดความสัมพันธระหวางตัวแปรดวยวิธีของแครมเมอรฟ (Phi) หรือเรียกอีก

อยางหนึ่งวา แครมเมอรวี่ (Cramer’s  V) ใชเฉพาะกับตาราง 2x2 เทานั้น มีสูตรในการคํานวณคา 
Phi ดังนี้ 

                                    φ    =             χ2 
                                                                    N( k-1) 

เม่ือ   φ    =       คาสัมประสิทธ์ิของความสัมพันธ 
         N    =       จํานวนสมาชิก 
          k    =        จํานวนของแถวหรือคอลัมนท่ีมีคานอยท่ีสุด 
 

3.  การทดสอบความเหมือนหรือความเปนเอกภาพ (Test of  Homogeneity) 
การทดสอบความเปนเอกภาพหรือเรียกวา การทดสอบความเปนเอกพันธ หรือการ

ทดสอบความเหมือนกันของตัวแปร เปนการทดสอบความเหมือนกัน (หรือไมแตกตางกัน) ของตัว
แปร โดยพิจารณาจากความนาจะเปนหรืออัตราสวนของตัวแปรท้ังสองถามีคาใกลเคียงกันแสดงวา
ตัวแปรมีความเหมือนกัน เปนตน 
 
2.8 เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 วชิราภรณ โลหะชาละ ( 2545 ) ไดทําการศึกษาถึงความพึงพอใจของนักทองเท่ียว
ชาวตางชาติในการเลือกใชบริการท่ีพักในจังหวัดเชียงราย โดยกลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี้
คือ นักทองเท่ียวชาวตางชาติท่ีเขามาทองเท่ียวและพักคางคืนในจังหวัดเชียงราย จํานวน 370 คน ทํา
การเก็บรวบรวมขอมูลโดยแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บขอมูล และสถิติท่ีใชในกร
วิเคราะหคือ สถิติเชิงพรรณนา ประกอบดวย การแจกแจงความถ่ี คารอยละ คาเฉล่ีย และคาเบ่ียงเบน
มาตรฐาน ผลการศึกษาพบวานักทองเท่ียวชาวตางชาติท่ีเขามาเท่ียวและพักคางคืนในจังหวัด
เชียงรายมีความพึงพอใจตอบริการที่พักในระดับสูง สวนใหญมีความเห็นวาท่ีพักมีมาตรฐานดี ราคา
มีความเหมาะสม  ผลการศึกษาเชิงคุณภาพสวนใหญจะกลับมาใชบริการอีกและจะแนะนําท่ีพักแรม
ดังกลาวดวย ปจจัยดานการตลาดมีพลตอความพึงพอใจของนักทองเท่ียวชาวตางชาติในการเลือกใช
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ท่ีพักแรมในจังหวัดเชียงรายคือปจจัยดานราคาท่ีพัก และความปลอดภัย รองลงมาคือปจจัยดานการ
บริการ ดานทําเลที่ต้ัง ส่ิงอํานวยความสะดวก และสภาพแวดลอมตามลําดับ 
 

สิริโฉม  พิเชษฐบุญเกียรติ (2547) ไดทําการศึกษาถึงพฤติกรรมและความตองการของ
นักทองเท่ียวชาวไทยและชาวตางชาติในนครคุนหมิง มณฑลยูนาน ประเทศสาธารณรัฐประชาชน
จีน ทําการเก็บรวบรวมขอมูลโดยแบบสอบถามเกี่ยวกับพฤติกรรมและความตองการของ
นักทองเที่ยว สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลคือ การหาความถี่ คารอยละ คาเฉลี่ยเลขคณิต คา
เบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และการหาคาสหสัมพันธของเพียรสัน (Pearson Product 
Correlation Coefficient) พบวา นักทองเท่ียวสวนใหญเปนเพศหญิง สมรสแลว มีอาชีพเปนชางฝมือ
แรงงาน ซ่ึงมีวตถุประสงคเพื่อไปพักผอน นิยมพักโรงแรม ระยะเวลาในการพักอยูระหวาง 2-4 วัน 
และ 2-5 วัน คาใชจายเฉล่ียประมาณ 70,000-99,999 บาท และต้ังแต 160,000 บาท โดยใชจายไป
เพื่อซ้ือของท่ีระลึกเกี่ยวกับของพื้นเมือง 

 
ณิศรา คุณาศิรินทร (2548) ไดศึกษาถึงสวนผสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอนักทองเท่ียวชาว

ญ่ีปุนในการเลือกใชบริการสปาในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม โดยใชขอมูลทุติยภูมิและขอมูล
ปฐมภูมิท่ีไดจากการเก็บแบบสอบถามจากผูใชบริการสถานประกอบการสปาท่ีใหบริการในเขต
จังหวัดเชียงใหม จํานวน 15 แหง จากกลุมตัวอยางจํานวนท้ังหมด 384 ราย สถิติท่ีใชคือ การหา
คาความถ่ี รอยละ คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และคาไคสแควร ผลการศึกษาขอมูลท่ัวไปพบวา
นักทองเท่ียวชาวญ่ีปุนท่ีมาใชบริการสปาในจังหวัดเชียงใหม สวนใหญเปนเพศหญิง อายุระหวาง 
20-29 ป มีราบไดระหวาง 200,001-300,001 เยนตอเดือน มาใชบริการเพื่อผอนคลายความเครียด 
โดยรับรูขอมูลจากเอกสารประชาสัมพันธ นิยมใชบริการประเภทนวดตัวท่ีมีระยะเวลาในการใช
บริการเฉล่ีย 2 ช่ัวโมงตอคร้ัง สําหรับผลการศึกษาดานสวนประสมทางการตลาดในการพิจารณา
เลือกสถานประกอบการสปาพบวา ปจจัยดานผลิตภัณฑและปจจัยดานราคานักทองเท่ียวให
ความสําคัญมากท่ีสุด รองลงมาคือปจจัยดานการจัดจําหนาย/สถานท่ี และปจจัยดานการสงเสริมการ
ขาย โดยดานผลิตภัณฑนักทองเท่ียวใหความสําคัญกับความสะอาดและปลอกภัยมากท่ีสุด สวนดาน
ราคาใหความสําคัญกับบริการแบบแพ็คเก็จ 

 
ดวงสิริ เวียงคํา ( 2548 ) ไดทําการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการนํา

เท่ียวแบบเหมาจายจากบริษัทนําเท่ียวในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม ของนักทองเท่ียวชาว
สิงคโปร ทําการเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามโดยสุมตัวอยางจากนักทองเท่ียวชาว
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สิงคโปรท่ีเดินทางเขามายังจังหวัดเชียงใหมระหวางเดือนมกราคม – เดือนมีนาคม พ.ศ. 2548 
จํานวน386 คน เปนเคร่ืองมือในการเก็บขอมูล และสถิติท่ีใชในกรวิเคราะหคือ สถิติเชิงพรรณนา 
ประกอบดวย การแจกแจงความถ่ี คารอยละ คาเฉลี่ย และคาเบ่ียงเบนมาตรฐาน พบวากลุมตัวอยาง
สวนใหญท่ีเดินทางมายังจังหวัดเชียงใหมสวนใหญเปนผูชายท่ีตัดสินใจเลือกเดินทางดวยตนเอง
โดยเลือกเดินทางในชวงวันหยุดของสิงคโปร และยังเลือกใชบริการนําเท่ียวจากบริษัทนําเท่ียว และ
ซ้ือบริการนําเท่ียวผานระบบอินเตอรเน็ต การบริการนําเท่ียวแบบเหมาจายประเภท การใหท่ีพักและ
อาหารบางม้ือเปนท่ีนาสนใจท่ีสุด และระดับราคาท่ีมีความเหมาะสมกับคุณภาพของรายการนําเท่ียว 
การบริการ การอธิบายรายละเอียดของพนักงานเปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุด  

 
ไตรภพ โคตรรวงษา (2549) ศึกษาอิทธิพลของสวนประสมทางการตลาดบริการท่ีมีตอ

นักทองเที่ยวชาวอังกฤษในการเลือกใชบริการโรงแรมเครือขายในจังหวัดเชียงใหม โดยกลุม
ตัวอยางท่ีใชในการศึกษาคือ นักทองเท่ียวชาวอังกฤษ จํานวน 400 คน ท่ีเขาพักโรงแรมเครือขายท่ี
เปนสมาชิกของสมาคมโรงแรมไทยภาคเหนือ เขต 1 จํานวน 13 แหง เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บ
ขอมูลคือ แบบสอบถาม และนํามาวิเคราะหโดยใชสถิติเชิงพรรณนาซ่ึงประกอบดวย การแจกแจง
คาเฉลี่ย คารอยละ คาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการทดสอบไคสแควร ผลการศึกษา ระดับ
ความสําคัญของสวนประสมการตลาดบริการที่มีอิทธิพลตอการเลือกใชบริการโรงแรมเครือขายใน
จังหวัดเชียงใหมของนักทองเท่ียวชาวอังกฤษ พบวา ดานบุคคล สําคัญเปนอันดับหนึ่ง รองลงมาคือ 
ดานกระบวนการใหการบริการ ดานราคา ดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานสงเสริม
การตลาด และดานส่ิงนําเสนอทางกายภาพ ตามลําดับ  

 
นัฐพงศ  คุมา ( 2549) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมของนักทองเที่ยวในการทองเที่ยว อําเภอปาย 

จังหวัดแมฮองสอน ทําการเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการเก็บขอมูล 
สถิติท่ีใชในกรวิเคราะหไดแก สถิติเชิงพรรณนา และการทดสอบความคิดเห็นของนักทองเท่ียวโดย
ใชสถิติไคสแควร พบวานักทองเท่ียวสวนใหญมาเท่ียวอําเภอปายเปนคร้ังแรก เพื่อพักผอนหยอนใจ 
ยานพาหนะท่ีใชมีท้ังรถยนตสวนตัวและรถประจําทาง ใชเวลาพักเฉลี่ย 2-3 วัน กิจกรรมท่ีทํามาก
ท่ีสุดคือการไปเท่ียวน้ําตกหมอแปงและกองแลนหรือปานแคนยอน นักทองเท่ียวใหความสําคัญใน
ดานความปลอกภัยในชีวิตและทรัพยมากท่ีสุด รองลงมาไดแก ธรรมชาติและวัฒนธรรมการมี
อัธยาศัยท่ีดีของคนในทองถ่ินอําเภอปาย 
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โสมนัสสา โสมนัส (2549) ไดทําการศึกษาพฤติกรรมของนักทองเท่ียวในการเลือกใชบริการ
นวดแผนไทยในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  ทําการเก็บรวบรวมขอมูลโดยใชแบบสอบถาม
เกี่ยวกับพฤติกรรมของนักทองเท่ียวในการเลือกใชบริการนวดแผนไทยในเขตอําเภอเมือง จังหวัด
เชียงใหม สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลคือ ใชสถิติไคสแควรในการทดสอบความสัมพันธ
ระหวางกลุมพบวา นักทองเท่ียวท่ีใชบริการนวดแผนไทยสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุระหวาง 31-
50 ป นวดเพื่อตองการพักผอนคลายเครียดและจะกลับมาใชบริการนวดแผนไทยอีก รวมท้ังจะ
ชักชวนใหผูอ่ืนมาใชบริการดวย นักทองเท่ียวสวนใหญพึงพอใจในดานคุณภาพในการนวดและการ
ใหบริการที่ตรงตามความตองการของผูมาใชบริการ 

 
ศรันยา พัฒนะณรงคเลิศ (2551) ไดทําการศึกษาถึงปจจัยท่ีกําหนดการเลือกท่ีพักของ

นักทองเท่ียวชาวตางประเทศท่ีกลับมาเท่ียวซํ้าในจังหวัดเชียงใหม ทําการเก็บรวบรวมขอมูลโดย
แบบสอบถามนักทองเท่ียวท่ีกลับมาเท่ียวซํ้าและพักคางคืนอยางนอย 1 คืน ในท่ีพักประเภทโรงแรม
หรือเกสทเฮาส ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม จํานวน 300 คน สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลคือ 
สถิติเชิงพรรณนา ผลการศึกษาพบวาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกท่ีพักของกลุมตัวอยางท่ีเลือกพัก
โรงแรมพบวา ปจจัยดานท่ีต้ังมีอิทธิพลสูงสุด รองลงมาไดแกปจจัยดานราคา ในขณะท่ีปจจัยท่ีมี
อิทธิพลสูงสุดตอกลุมตัวอยางท่ีเลือกพักเกสทเฮาสไดแกปจจัยดานราคา รองลงมาไดแกปจจัยดาน
ท่ีต้ัง  
 

 
 
 
 


