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บทที่ 2 
ทฤษฎีและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 

 

2.1  ทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 

  
 2.1.1  ทฤษฎีอุปสงค (Demand Theory) 
 อุปสงคตอสินคาหรือบริการชนิดใดชนิดหนึ่ง  หมายถึง  ปริมาณสินคาหรือบริการชนิด
ใดชนิดหนึ่งท่ีผูบริโภคตองการซ้ือ  ณ  ระดับราคาตางๆกันของสินคาหรือบริการชนิดนั้นๆใน
ระยะเวลาท่ีกําหนด  โดยความตองการซ้ือนั้นผูบริโภคจะตองมีอํานาจซ้ือดวย(Purchasing  Power) 
กลาวคือ  ผูบริโภคจะตองมีเงินเพียงพอและมีความเต็มใจท่ีจะซ้ือ(Ability  and  Willingness)  สินคา
หรือบริการนั้นๆ 

ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอจํานวนสินคาท่ีผูบริโภคตองการซ้ือหรือปจจัยท่ีกําหนดอุปสงคมีดงันี ้
1. ราคาสินคาชนิดนั้น  เม่ือราคาสินคานั้นเพิ่มสูงข้ึน  ปริมาณซ้ือจะลดลง  แตถาราคา

สินคาชนิดนั้นลดลง  ปริมาณซ้ือจะเพิ่มมากข้ึน 
2. ราคาสินคาอ่ืนท่ีเก่ียวของ  ความสัมพันธของปริมาณซ้ือ  นอกจากจะข้ึนอยูกับราคา

สินคาชนิดนั้นแลว  ยังข้ึนกับราคาสินคาท่ีเกี่ยวของดวย  ซ่ึงแบงความสัมพันธของสินคาไดเปน  2  
ชนิดคือ 

2.1 ) สินคาท่ีใชทดแทนกัน(Substitution  Goods)  เชนเนื้อหมูกับเนื้อไก  ชากับกาแฟ  
ปากกาลูกล่ืนกับปากกาหมึกซึม  เปนตน  การที่ผูบริโภคจะซ้ือสินคาชนิดใดมากนอยเพียงใด  
จะตองพิจารณาถึงราคาสินคาท่ีเกี่ยวของดวย  เชน  ถาราคาเนื้อหมูสูงข้ึนในขณะท่ีราคาเนื้อไกคง
เดิมผูบริโภคจะซ้ือเนื้อหมูลดลงและหันไปซ้ือเนื้อไกเพิ่มข้ึน  จึงกลาวไดวา  เมื่อราคาสินคาชนิด
หนึ่งเพิ่มข้ึน  จะทําใหปริมาณซ้ือสินคาอีกชนิดหนึ่งท่ีใชทดแทนกันไดเพิ่มข้ึนดวย   ดังนั้น
ความสัมพันธของอราคาและปริมาณซ้ือของสินคาตางชนิดท่ีใชทดแทนกันจะเปนไปในทิศทาง
เดียวกัน 

2.2 ) สินคาท่ีใชประกอบกันหรือใชรวมกัน (Complementary  Goods)  เชนรถยนตกับ
น้ํามันเช้ือเพลิง  กาแฟกับน้ําตาล  ไมกอลฟกับลูกกอลฟ  เปนตน  หากราคารถยนตแพงข้ึนนอกจาก
จะทําใหปริมาณการซ้ือรถยนตลดลงแลว  ปริมาณการใชน้ํามันเช้ือเพลิงก็ลดลงดวย  ท้ังๆท่ีราคา
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น้ํามันเช่ือเพลิงไมเปล่ียนแปลง  ดังนั้น  ความสัมพันธของราคาและปริมาณซ้ือของสินคาตางชนิดท่ี
ใชประกอบกันจะเปนไปในทิศทางตรงกันขาม 

3. รายไดของผูบริโภค  รายไดของผูบริโภคเปนปจจัยสําคัญอยางหนึ่งในการกําหนด
อุปสงคการพิจารณาความสัมพันธระหวางรายไดของผูบริโภคกับปริมาณความตองการซ้ือสินคา
สามารถแบงสินคาออกเปน  2  ชนิด  คือ 

3.1 ) สินคาปกติ  (Normal  Goods)  ปริมาณซ้ือสินคาปกติท่ัวไปจะมีความสัมพันธ
โดยตรงกับระดับรายไดของผูบริโภค  กลาวคือ  ถาผูบริโภคมีรายไดมาก  ความตองการซ้ือสินคา
ปกติจะเพิ่มข้ึนแตถาผูบริโภคมีรายไดลดลง  ความตองการซ้ือสินคาปกติจะลดลงดวย 

3.2 )  สินคาดอยคุณภาพ  (Inferior  Goods)  สินคาบางชนิดเปนสินคาดอยคุณภาพใน
สายตาของผูบริโภค  ปริมาณซ้ือสินคาประเภทนี้จะมีความสัมพันธตรงขามกับระดับรายไดของ
ผูบริโภคกลาวคือ  เม่ือผูบริโภคมีรายไดเพิ่มข้ึน  อุปสงคในสินคาประเภทนี้ลดลง  แตถาผูบริโภคมี
รายไดลดลง  อุปสงคในสินคาประเภทน้ีจะเพ่ิมข้ึน  สินคาเหลานี้  ไดแก  ของใชคุณภาพตํ่า  เส้ือ
โหล  ขาวสารท่ีขาดการตรวจสอบจากสวนกลาง   

4. รสนิยมของผูบริโภค  รสนิยมถือเปนปจจัยหนึ่งท่ีกําหนดอุปสงค  รสนิยมของบุคคล
โดยท่ัวไปจะมีลักษณะแตกตางกันตามอายุ  อาชีพ  ขนบธรรมเนียมประเพณี  เปนตน  โดยปกติ
รสนิยมในสินคาชนิดตางๆ  จะเปล่ียนแปลงตามยุคสมัยและกาลเวลา  รสนิยมของสินคาบางชนิด
เปล่ียนแปลงไดงายๆ เชน  เคร่ืองประดับ  เคร่ืองแตงกาย  ภาพยนตร  โทรศัพทมือถือ  เปนตน  
ดังนั้นถาราคาสินคาชนิดใดอยูในสมัยนิยม  อุปสงคในสินคานั้นจะเพิ่มข้ึน  แตถาสินคาชนิดใด
ลาสมัย  อุปสงคในสินคาชนิดนั้นจะลดลง 

5. ปจจัยอ่ืนๆ  ไดแก  จํานวนประชากร  ฤดูกาล  การคาดคะเนราคาและปริมาณสินคา
ในอนาคต  เปนตน 

 
 2.1.2  อุปสงคของการทองเที่ยว 

อุปสงคของการทองเท่ียว  หมายถึง  ความตองการของนักทองเท่ียวท่ีจะเดินทางไปซ้ือ
สินคาและบริการ  หรือบริโภคผลิตภัณฑการทองเท่ียว  หรือจุดหมายปลายทางการทองเท่ียวของตน  
โดยนักทองเท่ียวจะตองมีความตองการ  มีอํานาจซ้ือและมีความเต็มใจที่จะจายเงินจํานวนหนึ่งเพื่อ
ซ้ือบริการทองเท่ียวสําหรับการทองเท่ียวท่ีกําหนดในเวลาน้ันๆ  ปริมาณสินคาและบริการทางการ
ทองเท่ียวท่ีเพิ่มข้ึนหรือลดลง  ยอมหมายถึงการเพ่ิมข้ึนหรือลดลงของอุปสงคการทองเท่ียวดวย  (ตุย  
ชุมสาย,2527;ฉลองศรี  พิมลสมพงศ,2546) 
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อุปสงคการทองเท่ียวมีความสําคัญ  เนื่องจากอุปสงคการทองเท่ียวเปนตัวผลักดันสําคัญ
ท่ีทําใหเกิดการซ้ือขายสินคาท่ัวไป  และสินคาการทองเท่ียวอยางอ่ืนๆโดยเฉพาะธุรกิจยอยท่ีเปน
องคประกอบท่ีสําคัญของอุตสาหกรรมการทองเท่ียว  เชน  โรงแรม  บริษัทนําเท่ียว  สายการบิน  
ชวยเพิ่มการสรางรายไดใหแกทองถ่ิน  ซ่ึงจะนําไปสูการพัฒนาทองถ่ินในรูปแบบตางๆ  เพื่อใหมี
ความพรอมในการเปนแหลงทองเท่ียว  และทําใหธุรกิจทองเท่ียวมีการขยายตัวมากข้ึน  และความ
เจริญกาวหนาของทองถ่ินนี้จะเปนส่ิงจูงใจใหนักลงทุนสนใจมาลงทุนทางธุรกิจมากข้ึน  ท้ัง
ประชาชนและนักลงทุนตางก็พยายามใหนักทองเท่ียวมาเท่ียวมากข้ึนเพื่อผลทางดานรายได  และ
รายไดจากนักทองเท่ียวนี้สามารถกระจายไปสูผูประกอบอาชีพธุรกิจยอยในลักษณะทวีคูณ
(Multiplier  Effect)  กอใหเกิดการเพิ่มรายไดและนําไปสูการพัฒนาทองถ่ินในรูปแบบตางๆ 

ปจจัยท่ีทําใหเกิดอุปสงคการทองเที่ยว 
การเดินทางทองเท่ียวเปนสวนหนึ่งของวิถีชีวิตของสังคมในปจจุบัน  ปจจัยท่ีสําคัญท่ีทํา

ใหเกิดอุปสงคการทองเท่ียว  ไดแก 
1) ปจจัยผลักดัน  ไดแก  ความเจริญกาวหนาทางเทคโนโลยี  การสรางบานแปลงเมือง

การมีรายไดและระดับชีวิตความเปนอยูท่ีดีข้ึน  อาชีพและการมีเวลาวางเพ่ิมข้ึน  การพัฒนาการ
ทางดานการคมนาคมขนสง  และการส่ือสาร  ตลอดจนการเปล่ียนแปลงดานตางๆ  ในยุคโลกาภิวัฒน 
ซ่ึงปจจัยตางๆ  เหลานี้จะชวยเพิ่มอุปสงคการทองเท่ียวใหสูงข้ึน 

2) ปจจัยดึงดูด  ไดแก   ความพรอมของอุปทานการทองเที่ยว  ทรัพยากรการทองเท่ียว
ราคาของการทองเท่ียว  กฎหมาย  และระเบียบท่ีเกี่ยวของกับการทองเท่ียว  เม่ือปจจัยตางๆเหลานี้
เอ้ืออํานวยตอการทองเท่ียว  นักทองเท่ียวก็จะมีความตองการทองเท่ียวมากข้ึน  สงผลใหอุปสงค
ของการทองเท่ียวสูงข้ึน 

 
 2.1.3  ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความตองการพกัผอนหยอนใจในแหลงทองเท่ียว 

ความตองการข้ันพื้นฐานของมนุษยนั้น  นอกจากปจจัย  4  แลวมนุษยยังตองการการ
พักผอนหยอนใจเพื่อเติมพลังใหกับชีวิต  แตความตองการพักผอนหยอนใจจะมากหรือจะนอย
ข้ึนอยูกับสภาพแวดลอมท่ีแตกตางกันไป  บางคนมีขอจํากัดเร่ืองเวลา  บางคนมีขอจํากัดเร่ือง
สถานท่ี  ส่ิงเหลานี้เปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความพักผอนท้ังส้ิน  ในการศึกษาคร้ังนี้จะกลาวถึง
เฉพาะปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความตองการพักผอนหยอนใจ  ปจจัยดังกลาวไดแก  (กมลา  ชินพงศ
,2532) 

1) ความหนาแนนของประชากรตอพื้นท่ีในเขตชุมชนเมือง  เพราะการมีชีวิตการทํางาน
ท่ีเรงรีบ  ครํ่าเครง  จําเจ  สภาวะแขงขันสูงประกอบกับการเพ่ิมข้ึนของประชากรในตัวเมือง  สราง
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ความกดดันใหจิตใจและรางกายของผูคนในเมืองเปนอยางมาก  ความตองการพักผอนหยอนใจ  
เพื่อผอนคลายความเครียดจึงมีสูงข้ึนเปนธรรมดา  สถานท่ีพักผอนหยอนใจอยางสวนสาธารณะ
สามารถตอบสนองความตองการในสวนนี้ของชาวเมืองไดเปนอยางดีและหากสวนสาธารณะน้ันอยู
ในยานใกลเคียงท่ีทํางานหรือท่ีพักของคนเหลานั้น  ก็ยิ่งดึงดูดใหเกิดความตองการพักผอนหยอนใจ
มากข้ึนตามไปดวย 

2) การท่ีเวลาพักหรือเวลาของการทํางานของแตละท่ีนั้นแตกตางกันตามอาชีพหรือ
ปจจัยอ่ืน  ก็จะสงผลตอการออกไปพักผอน  เชนถามีเวลาวางมากข้ึนก็จะมีแนวโนมท่ีจะออกไป
พักผอนหยอนใจมากข้ึนเชนกัน 

3) รายได  โดยท่ัวไปแลวการท่ีบุคคลมีรายไดท่ีแตกตางกัน  แตทุกระดับรายไดก็จะตอง
มีความตองการในการพักผอนหยอนใจบาง 

 
2.1.4  แนวคิดเก่ียวกับการตลาดและการประชาสัมพันธสําหรับธุรกิจในอุตสาหกรรมการทองเท่ียว

ใหแนวคิดเก่ียวกับการตลาดดวยหลัก  8  P’sKotler(2003  อางถึงใน  กัลยารัตน  คงพิบูลยกิจ,2549) 
โดยสวนผสมทางการตลาดดังกลาวประกอบดวย 
1) องคประกอบของผลิตภัณฑ  (Product  Element)หมายถึง  สินคาและบริการ

ทองเท่ียว  (Tourism  Product)  ทุกอยางท่ีเสนอขายแกนักทองเท่ียว  ในทางทฤษฎีจะแบงผลิตภัณฑ
ออกเปน  2  อยาง  คือผลิตภัณฑหลักกับผลิตภัณฑเสริม  ยกตัวอยาง  รีสอรท  ผลิตภัณฑหลัก  คือ
หองพักท่ีสะอาด  ผลิตภัณฑเสริม  คือ  การจัดสวน  รานอาหาร  ชายหาดสวยงาม  สปานวดแผน
โบราณ  นวดฝาเทา 

2) ชองทางจําหนายและการตรงตอเวลา  (Place  and  Time)ชองทางจําหนายถึง
กระบวนการหรือชองทางจําหนายสินคาและบริการทองเท่ียวไปใหนักทองเท่ียว  โดยรวดเร็วและ
สะดวกท่ีสุด  สวนการตรงตอเวลา  คือ  การทําอะไรใหตรงตอเวลา 

3) กระบวนการ  (Process)  หมายถึงการศึกษาขอมูลทางการตลาดเพื่อใหทราบถึง
กระบวนการซ้ือของนักทองเท่ียว  และการเลือกสรรผลิตภัณฑการทองเท่ียวเหมาะสมกับกลุมตลาด
นักทองเท่ียว 

4) ผลผลิตและคุณภาพ  (Productivity  and  Quality)  หมายถึงการบริการนักทองเที่ยว
อยางมีมาตรฐาน  การบริการที่ดีและสรางความประทับใจ  บางคนเนนผลผลิตอยางเดียวผลิต
ออกมาปริมาณที่มากท่ีสุดแตลืมเร่ืองคุณภาพ  การมีพนักงานบริการมากๆ  บางคร้ังก็ดีแตถาอบรม
ไมดีก็จบแทนท่ีจะดีในเชิงการบริการ  กลับทําใหดูแลพนักงานไมท่ัวถึง  เมื่อมีผลผลิตมากก็ตอง
ควบคูกับคุณภาพตองอบรมคนเร่ืองการบริการเปนหัวใจ 
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5) คน  (People)   หมายถึงการมีบุคลากรทํางานอยางมีประสิทธิภาพ  มีความรู
ความสามารถในการอํานวยความสะดวกไดอยางรวดเร็วไมผิดพลาด 

6) การสงเสริมการตลาด  (Promotion  and  Education  Promotion)  หมายถึงวิธีการท่ี
จะกระตุนใหนักทองเท่ียว  ตองการซ้ือสินคาและบริการเร็วข้ึน  ซ้ือจํานวนมากข้ึน  ในทางทฤษฎีมี
อยู  6  วิธี  คือ 

6.1) การโฆษณา  (Advertising)  คือ  การสรางแรงจูงใจใหคนคลอยตามและเช่ือวา
ผลิตภัณฑของเราดี  นาสนใจพอท่ีเขาจะมาใชบริการ 

6.2) การประชาสัมพันธ  (Information)  คือ การสรางภาพลักษณท่ีดีใหเกิดตอ
ผลิตภัณฑและองคกร  เชน  แถลงขาวจัดงานการกุศลเพ่ือนําเงินไปชวยเหลือเด็ก 

6.3) การสงเสริมการขาย  (Sale Promotion)  หรือภาษาชาวบานเรียกวาลดแลกแจก
แถม 

6.4) การขายโดยพนักงาน  (Personal Selling)  คือ  มีลูกคาเขามาติดตอท่ีพักแลว  
พนักงานสามารถปดการขายไดหรือไม  ยกตัวอยางเวลาคนเขามาท่ีรีสอรท  แสดงวาโอกาสเขาพัก  
90%  แตถาปดการขายไมไดตองหาเหตุผลวาถาทําไมไมไดและตองไปหาวิธีท่ีดีกวานี้บางคร้ังลูกคา
อาจจะมาสืบราคาก็ได 

6.5) การตลาดทางตรง  (Direct Marketing)   เปนการส่ือสารไปยังผูบริโภคโดยตรง  
เชน  ส่ือสารทาง  Internet,  โทรศัพท,Magazine  เปนตน 

6.6) การใหศึกษา  (Education)  คือ  ธุรกิจในเชิงการบริการจะสมบูรณท่ีสุดเม่ือผู
ใหบริการกับผูรับบริการเขาใจในผลิตภัณฑไปทิศทางเดียวกัน 

7) ลักษณะทางกายภาพ  (Physical  Evidence)หมายถึง  บรรยากาศขณะซ้ือขายสินคา
และบริการ  และขณะท่ีนักทองเท่ียวบริโภคสินคา  ซ่ึงจะสามารถสรางความรูสึกพอใจหรือไม
พอใจไดในทันที  เชน  ลักษณะทางกายภาพท่ีลูกคาสัมผัส  รานกาแฟ  Starbucks  กําเนิดท่ีอเมริกา  
ขณะนี้เปนรานอันดับ  1  ของโลก  Franchise  ท่ัวโลกแกวละ  80-90  บาท  แตคนแหไปดื่มกัน  
ถามวาทําไม Starbucks  จึงขายได  ถามวาลูกคากินอะไรเขาไปกินบรรยากาศ  ภาษากลางเรียกวา
Experience  marketing  หรือการตลาดเชิงประสบการณ  คือการดื่มด่ํากับบรรยากาศ  เชนขณะนี้
เวลาขายสินคาคือท่ีพัก  การขายไมไดขายเฉพาะท่ีพัก  ขายทะเล  แตเปนการขายใหลูกคาเกิด
ความรูสึกวาในขณะท่ีนอนพักผอนในท่ีพักนั้น  มีอะไรที่ไดรับแตกตางจากที่พักอ่ืนบาง  เชน
บรรยากาศท่ีลูกคาไดรับมีความแตกตางหรือพิเศษกวาท่ีอ่ืน  เปนตน 

8) ราคา  (Price  and  Cost)  หมายถึง  ราคาของสินคาและบริการทองเท่ียวท่ีเสนอขาย
แกนักทองเท่ียว   มีองคประกอบ  3  ประการ  ท่ีตองคํานึงถึงในเร่ืองการตั้งราคา  คือ 
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8.1) ตนทุน 
8.2) คูแขงขัน  หากมีการตั้งราคาสูงกวาคูแขง  ก็จะยากตอการแขงขันกับคูแขง  ตอง

คํานึงผลของการแขงเร่ืองการตั้งราคาเพราะมีผลเสียตอท้ังคู 
8.3) คุณคาท่ีใหกับลูกคา  ถาทําใหสินคานั้นๆมีคุณคาท่ีดีแลวก็จะสามารถบวกราคา

ท่ีไดใหคุณคาสินคานั้นๆได 
 

2.1.5  แนวคิดความพึงพอใจของผูบริโภค (Consumer  Satisfaction) 
 ความหมายของความพึงพอใจ(Satisfaction) 
 ความพึงพอใจ  หมายถึง  ความสุขความสงบท่ีไดรับจากสภาพแวดลอมกายภาพเปน

ความสุขท่ีเกิดจากการเขารวม   ไดรูและไดเห็นในกิจกรรมนั้นๆ  ความพึงพอใจเปนความรูสึกของ
บุคคลในเชิงบวก  สามารถลดความตึงเครียดของมนุษยใหนอยลง  ซ่ึงความพอใจน้ีเปนทัศนคติของ
บุคคลท่ีมีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง  หรือเปนทัศนคติท่ีเปนผลจากสภาพแวดลอม(ปองศักดิ์  ทองเนื้อแข็ง
,2544) 

 Kotler(1994 อางถึงใน  ศิริวรรณ  เสรีรัตน  และคณะ,2544)  กลาววา  ความพึงพอใจเปน
ระดับความรูสึกของบุคคลหรือลูกคา  ซ่ึงเปนผลจากการเปรียบเทียบระหวางการรับรูผลจากการ
ทํางานหรือประสิทธิภาพสินคากับความหวังของลูกคา  ซ่ึงหากพิจารณาถึงความพึงพอใจหลังการ
ขายของลูกคาวาจะเกิดระดับความพอใจหรือไมพึงพอใจตอสินคาหรือบริการนั้น  ซ่ึงถาผลท่ีไดรับ
จากสินคาหรือบริการต่ํากวาความคาดหวัง  ลูกคาจะเกิดความไมพอใจแตถาระดับผลท่ีไดรับของ
สินคาหรือบริการตรงกับความคาดหวังของลูกคา  จะทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ  และถาผลท่ี
ไดรับจากสินคาหรือบริการสูงกวาความคาดหวังท่ีลูกคาต้ังไว  ก็จะทําใหลูกคาเกิดความประทับใจ  
ซ่ึงความแตกตางกัน  3  ระดับของความพึงพอใจท่ีกลาวมา  จะสงผลตอการตัดสินใจของลูกคา  
และจะประชาสัมพันธถึงส่ิงท่ีดีและไมดีของสินคาตอบุคคลอ่ืนๆ  ตอไป 

 ความพึงพอใจสามารถวัดไดโดยการใชเคร่ืองมือในการติดตามและวัดความพึงพอใจ
ของลูกคา  รวมท้ังเห็นวาเครื่องมือท่ีใชวัดนั้นเปนส่ิงสําคัญประการหนึ่ง(ศิริวรรณ  เสรีรัตนและ
คณะ,2544)  ความพึงพอใจของลูกคาเปนส่ิงท่ีนักการตลาดจะตองคนหาและวัดผลความพึงพอใจ
ของลูกคา  ซ่ึงเปนวิธีการท่ีจะติดตามวัดผลและคนหาความตองการของลูกคา  โดยจุดมุงหมายเพื่อ
สรางความพึงพอใจใหกับลูกคาโดยยึดปรัชญาแนวคิดทางการตลาดท่ีมุงความสําคัญท่ีลูกคามี
จุดมุงหมายที่การสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา  โดยมีปจจัยท่ีตองคํานึงถึงคือ  วิธีการสรางความ
พึงพอใจโดยการลดตนทุนของลูกคา(ลดราคา)  หรือเพิ่มบริการ  หนวยธุรกิจจะสามารถสรางกําไร
ไดดวยวิธีการใดวิธีการหนึ่ง  อาจลงทุนมากข้ึนหรือมีการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑปจจัยเหลานี้มีผล
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ทําใหกําไรของธุรกิจลดลงและมีผลกระทบท้ังรายไดและตนทุน  ดังนั้นผูประกอบการสามรถวัด  
ติดตาม  และวัดความพึงพอใจของลูกคาไดดวยวิธีการตาง  ดังนี้ 

1. ระบบการติเตียนและขอเสนอแนะ  โดยการหาขอมูลทัศนคติของลูกคาเกี่ยวกับผลิตภัณฑ
และการทํางานของบริษัท  ปญหาเกี่ยวกับผลิตภัณฑและการทํางานรวมท้ังขอเสนอแนะตาง 

2. การสํารวจความพึงพอใจของลูกคา  วิธีนี้หนวยธุรกิจตองเตรียมแบบสอบถามเพื่อ
คนหาความพึงพอใจของลูกคา  โดยการถามใหลูกคาระบุปญหาการใชผลิตภัณฑวาลูกคาไดรับ
ความพึงพอใจในผลิตภัณฑหรือบริการหรือไม 

3. การเลือกซ้ือโดยกลุมท่ีเปนเปาหมาย  วิธีนี้จะเชิญบุคคลท่ีคาดวาจะเปนผูซ้ือท่ีมีศักยภาพ
ใหวิเคราะหจุดแข็งจุดออนในการซ้ือสินคาและบริการของธุรกิจและคูแขง  พรอมท้ังนี้การระบุ
ปญหาของสินคาหรือบริการ 

4. การวิเคราะหลูกคาท่ีสูญเสียไป  วิธีนี้จะวิเคราะหหรือสัมภาษณลูกคาเดิมท่ีเปล่ียนใช
ตราสินคาอ่ืน  จะทําใหทราบถึงสาเหตุตางๆท่ีทําใหลูกคาเปล่ียนใจ 

 
ปจจัยท่ีมีผลตอความพึงพอใจของผูบริการ 
ความพึงพอใจของผูรับบริการ  เปนการแสดงออกถึงความรูสึกในทางบวกของ

ผูรับบริการตอการใหบริการ  ซ่ึงปจจัยท่ีมีผลตอความพึงพอใจของผูรับบริการที่สําคัญๆ  มีดังนี้  
(มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช,2539:38-40)   

1) สถานท่ีบริการ  การเขาถึงการบริการไดสะดวกเม่ือประชาชนมีความตองการยอม
กอใหเกิดความพึงพอใจตอการบริกการ  ทําเลท่ีตั้ง  และการกระจายสถานท่ีบริการใหท่ัวถึง  เพื่อ
อํานวยความสะดวกแกประชาชนจึงเปนเร่ืองสําคัญ 

2) การสงเสริมแนะนําการบริการ  ความพึงพอใจของผูรับบริการเกิดข้ึนไดจากการได
ยินขอมูลขาวสารหรือบุคคลอื่นกลาวขานถึงคุณภาพของการบริการไปในทางบวกซ่ึงหากตรงกับ
ความเชื่อถือท่ีมีก็จะมีความรูสึกกับการบริการดังกลาวอันเปนแรงจูงใจผลักดันใหมีความตองการ
บริการตามมาได 

3) ผูใหบริการ  ผูบริหารการบริการ   และผูปฏิบัติบริการลวนเปนบุคคลท่ีมีบทบาท
ความสําคัญตอการปฏิบัติงานบริการใหผูรับบริการเกิดความพึงพอใจท้ังส้ิน  ผูบริหารการบริการท่ี
วางนโยบายการบริการ  โดยคํานึงถึงความสําคัญของประชาชนเปนหลักยอมสามารถตอบสนอง
ความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจไดงายเชนเดียวกับผูปฏิบัติงานหรือพนักงานบริการท่ี
ตระหนักถึงประชาชนเปนสําคัญ  แสดงพฤติกรรมการบริการและสนองบริการท่ีลูกคาตองการ
ความสนใจเอาใจใสอยางเต็มท่ีดวยจิตสํานึกของการบริการ 
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4) สภาพแวดลอมของการบริการ  สภาพแวดลอมและบรรยากาศของการบริการมี
อิทธิพลตอความพึงพอใจของลูกคา  ลูกคามักช่ืนชมสภาพแวดลอมของการบริการเกี่ยวกับการ
ออกแบบอาคารสถานท่ี  ความสวยงามของการตกแตงภายในดวยเฟอรนิเจอรและการใหสีสัน  การ
จัดแบงพื้นท่ีเปนสัดสวนตลอดจนการออกแบบวัสดุ  เคร่ืองใชงานบริการ  เปนตน 

5) กระบวนการบริการมีวิธีการนําเสนอบริการในกระบวนการบริการเปนสวนสําคัญ
ในการสรางความพึงพอใจใหกับประชาชน  ประสิทธิภาพของการจัดการระบบการบริการสงผลให
การปฏิบัติงานบริการลูกคามีความคลองตัวและสนองความตองการของประชาชนไดอยางถูกตองมี
คุณภาพ  เชน  การใชระบบโทรศัพทอัตโนมัติในการรับ-โอนสายในการติดตอกับองคกรตางๆการ
ประชุมทางโทรศัพท  และการติดตอทางอินเทอรเน็ต  เปนตน 
 จากปจจัยดังกลาว  สรุปไดวาความพึงใจเปล่ียนแปลงไดตลอดเวลาตามปจจัยแวดลอม
และสถานการณท่ีเกิดข้ึน  ซ่ึงผันแปรไปตามปจจัยท่ีเขามาเกี่ยวของกับความคาดหวังของบุคคลใน
แตละสถานการณ  ชวงเวลาหน่ึงบุคคลอาจจะไมพอใจตอส่ิงหนึ่งเพราะไมเปนไปตามท่ีคาดหวังไว
แตในชวงหนึ่งหากส่ิงท่ีคาดหวังไวไดรับการตอบสนองอยางถูกตอง  บุคคลก็สามารถเปล่ียน
ความรูสึกเดิมตอส่ิงนั้นไดอยางทันทีทันใด  นอกจากนี้ความพึงพอใจเปนความรูสึกท่ีสามารถ
แสดงออกในระดับมากนอยไดข้ึนอยูกับความแตกตางของการประเมินส่ิงท่ีไดรับจริงกับส่ิงท่ี
คาดหวังไว  สวนใหญประชาชนจะใชเวลาเปนมาตรฐานในการเปรียบเทียบความคาดหวังจาก
บริการตางๆ 
 
2.2   งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

ท่ีผานมามีการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอนักทองเท่ียวชาวไทยในการทองเท่ียวอยาง
กวางขวาง ซ่ึงสวนใหญจะอาศัยแนวคิดท่ีใกลเคียงกัน แตมีวิธีการศึกษาและเทคนิคท่ีใชแตกตาง
กันออกไป โดยการศึกษานี้ไดมีการทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของ ดังนี้ 

พรทิพย  เธียรธีรวิทย (2542)  ศึกษาเร่ือง  “ศักยภาพของจังหวัดเชียงใหมในการเปน
ศูนยกลางทางการทองเท่ียวในอนุภูมิภาคลุมน้ําโขง”  การศึกษานี้มีวัตถุประสงคหลัก  2  ขอคือ    
ขอแรกเปนการศึกษาตลาดการทองเท่ียวจังหวัดเชียงใหม  และขอท่ีสองเปนการศึกษาศักยภาพของ
การทองเท่ียวเชียงใหมในระดับนานาชาติและปจจัยท่ีเอ้ืออํานวยใหเชียงใหมพรอมท่ีจะเปน
ศูนยกลางทางการทองเท่ียวในอนุภูมิภาคลุมน้ําโขงโดยวิธีการศึกษาใชขอมูลปฐมภูมิแลทุติยภูมิ  
โดยขอมูลปฐมภูมิทําการสอบถามนักทองเท่ียวชาวตางชาติ  200  ราย  และผูประกอบการธุรกิจ
เกี่ยวกับการทองเท่ียว  30  ราย  ผลการศึกษาพบวานักทองเท่ียวตางชาติรอยละ  40  เดินทางมา
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ทองเท่ียวจังหวัดเชียงใหมมากกวา  1  คร้ัง  และการทองเท่ียวจะเปนการชมทัศนียภาพท่ีมีระยะเวลา
พํานัก  2-3 วัน  และจุดขายท่ีสําคัญของการทองเท่ียวจังหวัดเชียงใหม  คือ  แหลงทองเท่ียว
ธรรมชาติ  แหลงทองเท่ียวประวัติศาสตรและศิลปวัฒนธรรม  นอกจากนั้นยังมีการจัดกิจกรรมการ
ทองเที่ยวท่ีจัดเปนประจําทุกปเพื่อสงเสริมการทองเท่ียวดวย  เชียงใหมยังมีศักยภาพการทองเท่ียว
ในรูปของการประชุมนานาชาติดวย  เนื่องจากมีโครงสรางข้ันพื้นฐานและส่ิงอํานวยความสะดวก
ทางการทองเท่ียวท่ีเพียงพอสามารถรองรับนักทองเท่ียวได  และมีระบบการคมนาคมทางบกและ
ทางอากาศท่ีเช่ือมโยงกับจังหวัดอ่ืนๆ  และประเทศเพื่อนบานไดดี 

จากผลการศึกษาดานศักยภาพการทองเท่ียวของจังหวัดเชียงใหมในเร่ืองความดึงดูดใจ  
พบวา  นักทองเท่ียวตางชาติใหคะแนนกับอัธยาศัยของคนเชียงใหมมากท่ีสุด  และประเมินดานการ
ใหบริการของผูประกอบธุรกิจเกี่ยวกับสถานพักแรม  บริษัทนําเท่ียวและรานขายของท่ีระลึกวาอยู
ในเกณฑดี  โดยคะแนนสูงสุดเปนเร่ืองของความสุภาพของพนักงาน  สวนประเด็นการบริหาร
จัดการเกี่ยวกับการบริการการทองเท่ียวของรัฐนั้น  นักทองเท่ียวและผูประกอบธุรกิจทองเท่ียวให
คะแนนสูงสุดกับการใหบริการของเคร่ืองบิน  ท้ังในเร่ืองความสะอาดและความพึงพอใจการ
ใหบริการ  ความเช่ือมโยงกับจังหวัดอ่ืนและประเทศเพ่ือนบาน  สวนขอท่ีไดคะแนนต่ําสุดคือ  
ความไมเพียงพอในการรองรับและจัดการเก่ียวกับขยะและมลภาวะ  ความสะอาดและความไม
เพียงพอของหองสุขาในแหลงทองเท่ียวและการขนสงทางรถไป  งานวิจัยนี้โดยสรุปวา  โครงการ
ความรวมมือระหวาง  6  ประเทศในอนุภุมิภาคลุมน้ําโขงนั้น  จังหวัดเชียงใหมมีศักยภาพพรอมท่ีจะ
เปนศูนยกลางการทองเที่ยวมากกวาประเทศอ่ืนๆจากงานวิจัยนี้ทําใหทราบถึงศักยภาพในการรับ
นักทองเท่ียวของจังหวัดเชียงใหม  และทราบถึงจุดขายที่สําคัญของจังหวัดเชียงใหม 

มัลลิกา  เก้ือปญญา  (2542)  ศึกษาเร่ือง “ความคาดหวังและความพึงพอใจของ
นักทองเท่ียวตอการจัดการสภาพแวดลอมในแหลงทองเท่ียว  หมูบานชาวเขาเผามง  มีวัตถุประสงค
ในการศึกษาคือ  เพื่อศึกษาสภาพปจจุบันของการจัดการสภาพแวดลอมในแหลงทองเท่ียว  หมูบาน
ชาวเขาเผามงอุทยานดอยสุเทพ-ปุย  ความคาดหวังและความพึงพอใจของนักทองเท่ียวตอการจัดการ
สภาพแวดลอมในแหลงทองเท่ียวหมูบานชาวเขาเผามง  กลุมตัวอยางท่ีใชคือ  นักทองเท่ียวชาวไทย
ท่ีมาเท่ียวชมหมูบานชาวเขาเผามงท่ีมีอายุตั้งแต  14  ปข้ึนไปจํานวน  200  คน  วิเคราะหขอมูลโดย
ใชสถิติเชิงพรรณา  คาเฉล่ีย  รอยละ  สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานและสถิติวิเคราะหซ่ึงประกอบดวยการ
หาคาสัมประสิทธ์ิแบบเพียรสัน  การทดสอบT-test และการวิเคราะหความแปรปรวนทางเดียว 

ผลการศึกษาพบวานักทองเท่ียวสวนใหญมีความพึงพอใจตอการจัดการสภาพแวดลอมใน
การแหลงทองเท่ียวหมูบานชาวเขาเผามงในระดับปานกลางและปจจัยสวนบุคคลของนักทองเท่ียว
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ในดานอายุ  อาชีพและภูมิลําเนา  ท่ีแตกตางกันมีความพึงพอใจตอการจัดสภาพแวดลอมในแหลง
ทองเท่ียวแตกตางกัน สวนปจจัยสวนบุคคลของนักทองเท่ียวในดานเพศและระดับการศึกษาท่ี
แตกตางกัน  มีความพึงพอใจตอการจัดการสภาพแวดลอมในแหลงทองเท่ียวหมูบานชาวเขาเผามง
ไมแตกตางกัน 

ปองศักดิ์  ทองเนื้อแข็ง (2544)  ศึกษาเกี่ยวกับ  “ความพึงพอใจของนักทองเท่ียวตอการชม
บานควายไทย”  โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงความพอใจ  ขอเสนอแนะ  และแนวทางการพัฒนา
ของบานความไทยจากนักทองเท่ียวชาวตางประเทศตอการเท่ียวชมบานควายไทย  การศึกษาคร้ังนี้
ไดเก็บรวบรวมขอมูลโดยออกแบบสอบถามจากนักทองเท่ียวชาวตางประเทศ  ท่ีเดินทางมาเท่ียวชม
บานควายไทยจํานวน  200  คน  และนําขอมูลมาประมวลผลโดยใชสถิติคาความถ่ีรอยละ  คาเฉล่ีย   

โดยผลการศึกษาพบวานักทองเท่ียวชาวตางประเทศมีความพึงพอใจตอการเท่ียวชมบาน
ควายไทย  โดยภาพรวมของทุกปจจัยหลักในระดับ  พึงพอใจมาก  โดยมีความพึงพอใจสวนของการ
ใหบริการดานสถานท่ีเปนระดับพึงพอใจมากเปนอันดับหนึ่ง  อันดับสอง  คือ  รายการแสดงในบาน
ควายไทย  สวนอันดับท่ีสาม  คือรูปแบบการแสดงของบานควายไทย  ในทางตรงขามนักทองเท่ียว
มีความพึงพอใจนอยตออัตราคาบริการตางๆของบานควายไทย  และพึงพอใจนอยท่ีสุดตอกิจการรม
สงเสริมการขายของบานควายไทย 

เอกลักษณ  อริยวัจน  (2549)  ศึกษาเร่ือง  “ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกเท่ียวชม
สวนสัตวเชียงใหมไนทซาฟารีของนักทองเท่ียว”  มีวัตถุประสงค เพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการ
ทองเท่ียวและทัศนคติท่ีมีตอสวนสัตวเชียงใหมไนทซาฟารี  และศึกถึงปจจัยท่ีมีอิทธ ิพลตอการเลือก
เท่ียวชมสวนสัตวเชียงใหมไนทซาฟารีของนักทองเท่ียวชาวไทย  ขอมูลท่ีใชในการศึกษาไดจากการ
สัมภาษณนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางเขามาทองเท่ียวในจังหวัดเชียงใหม   จํานวน  400  ราย  
และทําการวิเคราะหขอมูลท่ีเก็บรวบรวมไดโดยใชสถิติเชิงพรรณนาและการวิเคราะหดวย
แบบจําลองโลจิต  (Logit  model) 

ผลการศึกษาพบวานักทองเท่ียวเปนเพศชายรอยละ  58.5  มีการศึกษาระดับปริญญาตรีรอย
ละ55.25  มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชนรอยละ  34  นักทองเท่ียวมีอายุเฉล่ียคือ  31.27  ปและ
รายไดเฉล่ียคือ  19,620  บาทตอเดือน  นักทองเท่ียวสวนใหญพักอาศัยในจังหวัดเชียงใหมนอยกวา  
4  วัน  และประมาณรอยละ  50  ของนักทองเท่ียวท่ีใชรถยนตสวนตัวในการเดินทางในจังหวัด
เชียงใหม  นักทองเท่ียวสวนใหญมีความเห็นวาราคาเขาชมท่ีเก็บในปจจุบันสูงเกินไป  โดยเสนอวา
ควรเก็บคาเขาชมของเด็กตํ่ากวา  51  บาท  และของผูใหญควรเก็บในชวง  51-100  บาท  จากกลุม
ตัวอยางท้ังหมดมีนักทองเท่ียวเพียงรอยละ  18.75  ท่ีเคยไปทองเท่ียวสวนสัตวเชียงใหมไนทซาฟารี  
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และมีนักทองเท่ียวรอยละ  7.5  ท่ีเดินทางไปทองเท่ียวสวนสัตวเชียงใหมไนทซาฟารีในการเดินทาง
มาคร้ังนี้ 

ผลการวิเคราะหขอมูลดวยแบบจําลองโลจิตพบวา  นักทองเท่ียวชาวไทยมีแนวโนมท่ีจะ
เลือกเท่ียวสวนสัตวเชียงใหมไนทซาฟารีมมากข้ึนถานักทองเท่ียวมีรายไดสูงข้ึน  มีการศึกษาสูงข้ึน 
มีระยะเวลาการทองเที่ยวในจังหวัดเชียงใหมยาวนานข้ึน  มีความพอใจในการทองเที่ยวธรรมชาติ
เดินทางมาทองเท่ียวในลักษณะเปนกลุมหรือมากับครอบครัว  มีความเห็นวาราคาคาเขาชม
เหมาะสมซ่ึงปจจัยดังกลาวเปนไปตามสมมุติฐานท่ีตั้งไว  สําหรับปจจัยท่ีไมมีนัยสําคัญทางสถิติ  คือ
เพศของนักทองเท่ียว  หมายความวา  เพศของนักทองเท่ียวไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกเที่ยว
ชมสวนสัตวเชียงใหมไนทซาฟารี 

สุเนตรา วงษพันธุ (2550)  ศึกษาเร่ือง  “พฤติกรรมของนักทองเท่ียวชาวไทยในการมา
เท่ียวชมสวนสัตวเชียงใหม”   มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมของนักทองเท่ียวชาวไทยใน
การเขาเท่ียวชมสวนสัตวเชียงใหมรวมถึงการวิเคราะหปจจัยที่มีผลตอการมาเท่ียวสวนสัตว
เชียงใหมและประเมินมูลคาความเต็มใจที่จะจายสําหรับการเขาชมสวนสัตวเชียงใหมของ
นักทองเท่ียวชาวไทยกลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาคือนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางมาเท่ียวชม
สวนสัตวเชียงใหมจํานวน 300 คนและทําการวิเคราะหขอมูลที่เก็บรวบรวมไดโดยใชสถิติเชิง
พรรณนาไคสแควรและการวิเคราะหสมการถดถอยพหุคูณ 

ผลการศึกษาพบวานักทองเที่ยวชาวไทยกลุมตัวอยางจํานวน 300 คนสวนใหญเปนเพศ
ชายมีอายุไมเกิน 30 ปสวนมาเปนโสดมีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัวมีระดับการศึกษาปริญญาตรี
และมีรายไดเฉล่ีย 5,001-10,000 บาทตอเดือนสวนพฤติกรรมของนักทองเที่ยวชาวไทยในการมา
เท่ียวชมสวนสัตวเชียงใหมพบวาสวนใหญมีวัตถุประสงคหลักในการมาเที่ยวสวนสัตวเชียงใหม
เพื่อพักผอนหยอนใจซ่ึงมาเท่ียวกับครอบครัวและญาติสวนใหญเคยมาเท่ียวสวนสัตวเชียงใหมแลว
ยานพาหนะที่ใชในการเดินทางสวนใหญใชรถยนตสวนตัวระยะเวลาในการเที่ยวชมสวนสัตว
ประมาณ 1-2 ชั่วโมงคาใชจายเฉลี่ยในการเที่ยวชมภายในสวนสัตวคนละ 286.15บาทและสวน
ใหญทราบขาวสารขอมูลตางๆของสวนสัตวเชียงใหมทางโทรทัศน 

สําหรับปจจัยที่มีผลตอการมาเท่ียวชมสวนสัตวเชียงใหมมากท่ีสุด  คือ  ปจจัยดาน
กิจกรรมของสวนสัตว  ซ่ึงสวนใหญเห็นวาสวนสัตวมีขอมูลเกี่ยวกับสัตวซ่ึงเหมาะสําหรับการศึกษา
หาความรู  รองลงมาคือ  ปจจัยดานการโฆษณาประชาสัมพันธ  โดยเห็นวาเจาหนาท่ีของสวนสัตวมี
การประชาสัมพันธเกี่ยวกับสวนสัตวเปนอยางดี และปจจัยดานราคา  ซ่ึงเห็นวาราคาบัตรเขาชมสวน
สัตวมีความเหมาะสม   
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สวนผลการทดสอบความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยท่ีมีผลตอการมาเท่ียวสวนสัตวเชียงใหม
ของนักทองเท่ียวชาวไทยกลุมตัวอยางโดยใชไคสแควร  จําแนกตามาอาชีพแลวพบวาผูมีรายไดไม
ประจํามีความเห็นวาการท่ีสวนสัตวมีการจัดแสดงโชวหมีแพนดาและโคอาลา  ตลอดจนมีขอมูล
เกี่ยวกับสัตวมีผลตอการมาเท่ียวสวนสัตวเชียงใหมมากกวาผู ท่ีมีรายไดประจํา  เม่ือจําแนก
นักทองเท่ียวตากอายุพบวา  ไมมีความแตกตางกันในความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัยท่ีมีผลตอการมา
เท่ียวสวนสัตวเชียงใหม 

สวนการประเมินมูลคาความเต็มใจที่จะจายสําหรับการเขาชมสวนสัตวเชียงใหม
พบวานักทองเท่ียวมีมูลคาความเต็มใจท่ีจะจายสําหรับการเขาชมสวนสัตวเชียงใหมท่ีราคา 58.82 
บาทโดยนักทองเท่ียวท่ีเปนเพศชายมีความเต็มใจท่ีจะจายสําหรับการเขาชมสวนสัตวเชียงใหม
มากกวาเพศหญิง 8.45 บาทนักทองเที่ยวที่เปนโสดมีความเต็มใจท่ีจะจายนอยกวานักทองเท่ียว
สถานภาพอ่ืน 5.15 บาทนักทองเท่ียวที่มีอายุมากข้ึนมีความเต็มใจท่ีจะจายมากขึ้น 0.33 บาท
นักทองเท่ียวท่ีมีระดับการศึกษาสูงข้ึนมีความเต็มใจท่ีจะจายมากข้ึน 1.28 บาทและหากนักทองเท่ียว
มีรายไดเฉล่ียเพิ่มขึ้น 10,000 บาทตอเดือนมีความเต็มใจที่จะจายสําหรับการเขาชมสวนสัตว
เชียงใหมมากข้ึน3.40 บาท 

ญาณิศา   ตันศิรินาถกุล(2551)  ศึกษาเ ร่ือง  “พฤติกรรมและความพึงพอใจของ
นักทองเท่ียวในสวนสัตวเชียงใหมไนทซาฟารี โดยการศึกษาคร้ังนี้มี 3 วัตถุประสงคคือ 1)เพื่อศึกษาถึง
พฤติกรรมการเลือกเท่ียวชมสวนสัตวเชียงใหมไนทซาฟารีของนักทองเท่ียว 2) เพื่อศึกษาถึงปจจัยท่ี
มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเท่ียวชมสวนสัตวเชียงใหมไนทซาฟารีและ  3)  เพื่อศึกษาความพึงพอใจ
และความเต็มใจจายของนักทองเท่ียวท่ีมาเท่ียวชมสวนสัตวเชียงใหมไนทซาฟารี 

ขอมูลที่ใชในการศึกษาเปนขอมูลปฐมภูมิซึ่งไดมาจากการสัมภาษณกลุมตัวอยางโดย
ใชแบบสอบถามกับกลุมตัวอยางนักทองเท่ียวท่ีเดินทางมาเท่ียวสวนสัตวเชียงใหมจํานวน 300 ราย
ซ่ึงเลือกมาโดยวิธีการสุมแบบบังเอิญและใชสถิติท่ีใชในการวิเคราะหประกอบดวยสถิติเชิง
พรรณนาและการทดสอบไคสแควร 

ผลการศึกษาพฤติกรรมของนักทองเที่ยวในการเลือกเท่ียวชมสวนสัตวเชียงใหมไนทซาฟารี
พบวากลุมตัวอยางนักทองเท่ียวสวนใหญมีวัตถุประสงคในการมาทองเท่ียวสวนสัตวเชียงใหมไนท
ซาฟารีเพ่ือการพักผอนหยอนใจนิยมมาทองเท่ียวกับครอบครัวและญาติการมาเท่ียวครั้งนี้เปนการ
เดินทางมาทองเท่ียวเปนคร้ังแรกยานพาหนะที่ใชในการเดินทางสวนใหญใชรถยนตสวนตัวนิยมมา
ทองเที่ยวในชวงวันเสาร – อาทิตยและสวนใหญรูจักสวนสัตวเชียงใหมไนทซาฟารีผานคําแนะนํา
จากบุคคลตางๆ 
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ผลการศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเท่ียวชมสวนสัตวเชียงใหมไนทซาฟารีใน
สวนของปจจัยท่ีควบคุมไดจําแนกตามคาใชจายในการมาทองเท่ียวซ่ึงใชการเรียงอันดับความสําคัญ
ของปจจัยในการวิเคราะหขอมูลพบวาอันดับแรกคือปจจัยดานผลิตภัณฑซ่ึงสําหรับปจจัยดาน
ผลิตภัณฑนั้นทุกกลุมคาใชจายจะใหความสําคัญในสถานท่ีทองเท่ียวมีบรรยากาศดีสวยงามมีแสงสี
ท่ีตื่นตาต่ืนใจยกเวนกลุมท่ีมีคาใชจายนอยกวา 200 บาทซ่ึงใหความสําคัญในดานการมีสัตวหลาย
ประเภทนําเขาจากตางประเทศและท่ีอ่ืนไมมี 

ผลการทดสอบความสัมพันธในสวนของปจจัยท่ีควบคุมไมไดโดยใชไคสแควรพบวาอายุ
สถานภาพภูมิลําเนาและระดับรายไดเฉล่ียตอเดือนของนักทองเท่ียวมีความสัมพันธกับคาใชจายใน
การมาเท่ียวสวนสัตวเชียงใหมไนทซาฟารี 

ผลการศึกษาถึงระดับความพึงพอใจของนักทองเที ่ยวที ่เด ินทางมาเที่ยวสวนสัตว
เชียงใหมไนทซาฟารีพบวานักทองเที่ยวสวนใหญมีความพึงพอใจตอปจจัยท่ีควบคุมไดอยูในระดับ
ปานกลางและนักทองเท่ียวสวนมากมีความเห็นวาราคาคาเขาชมท่ีเก็บในปจจุบันไมเหมาะสม
รวมท้ังมีมูลคาความเต็มใจท่ีจะจายเฉล่ียเทากับ 211.50 บาท 

 
 

 

 

 

 


