
 
บทที่ 2 

การทบทวนวรรณกรรม 

 
2.1 ทฤษฎีท่ีเก่ียวของ 

 

2.1.1 ทฤษฎีอุปสงค (Demand Theory)  
 อุปสงค (Demand) หมายถึง ปริมาณสินคาหรือบริการชนิดใดชนิดนั้น ๆ ท่ีผูบริโภค
ประสงคจะซ้ือ ณ ระดับราคาตาง ๆ ในชวงเวลาหนึ่ง ๆ 
 ฟงกชันของอุปสงค 
 ฟงกชันของอุปสงคเปนการแสดงความสัมพันธท่ีมีอยูระหวางปริมาณซ้ือของสินคาชนิดใด
ชนิดหนึ่งกับปจจัยอ่ืน ๆ ท่ีมีอิทธิพลตออุปสงคของสินคาชนิดนั้น (วีนัส ฤาชัย,2548 อางถึงใน วราว
รรณ อนันตรัตน, 2549) เขียนดวยสัญลักษณทางพีชคณิต ดังนี้ 
 

 
 
  ปจจัยเชิง           ปจจัย      ปจจัย           ปจจัยอ่ืน ๆ  
  กลยุทธ             ผูบริโภค               คูแขงขัน 
  

 ปจจัยท่ีสามารถควบคุมได  ปจจัยท่ีไมสามารถควบคุมได 
โดยตัวแปรท่ีอยูทางซายมือเปนตัวแปรผล (ตัวแปรตาม) ในท่ีนี้คือ  ซ่ึงเปนปริมาณ

สินคา X ท่ีมีผูเสนอซ้ือ ซ่ึงข้ึนอยูกับตัวแปรท้ังหลายท่ีอยูในวงเล็บทางขวามือ (ตัวแปรอิสระ) 
ปจจัยอ่ืน ๆ ท่ีมีอิทธิพลตออุปสงคของสินคา X หรือปจจัยกําหนดอุปสงค แบงออกเปน 2 

กลุม 
1) ตัวแปรท่ีสามารถควบคุมได (Controllable variables) คือตัวแปรท่ีทีผลโดยตรงตอ

อุปสงคตอสินคา X และผูขายสามารถใชเปนกลยุทธทางการตลาดได ซ่ึงไดแก  

1.1) ราคาของสินคา X (Price of Product X = ) โดยท่ัวไปถาราคาสินคาสูงข้ึนผูซ้ือ

จะซ้ือสินคา X ในปริมาณท่ีลดลง และในทางตรงกันขามถาราคาลดลงปริมาณสินคา X ท่ีผูซ้ือ
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ตองการเสนอซ้ือจะเพิ่มมากข้ึน ยกเวนสินคาท่ีแสดงความเชิดหนาชูตา เชน เพชรนิลจินดา ถามี

ราคาตํ่า ปริมาณเสนอซ้ือจะนอยลง ดังนั้นผูขายสามารถกําหนดราคาไดวาควรจะขายในราคาเทาไร 

1.2) การสงเสริมการขายสินคา X (Promotion strategy = ) ซ่ึงไดแกปจจัยท่ี
สามารถสงเสริมการขาย (Advertising and promotion Efforts)  ไดมากข้ึน เชน การโฆษณา การ
ลดแลกแจกแถม เปนตน ส่ิงเหลานี้ชวยกระตุนใหผูซ้ือ ซ้ือสินคา X ใหมากข้ึน ดังนั้นผูขายสามารถ
กําหนดไดวาควรจะมีคาใชจายในการโฆษณาเทาไหร มีการแจกแถมอะไรบาง 

1.3) ตัวสินคา X เอง (Product Quality & design X = ) ซ่ึงไดแกการออกแบบ
ผลิตภัณฑ รูปลักษณผลิตภัณฑ คุณภาพของสินคา X เอง ผูซ้ือสินคาบางคนซ้ือสินคาเพราะชอบ
รูปลักษณแปลก ๆ ใหม ๆ ของสินคา ดังนั้นผูขายสามารถเปล่ียนแปลงรูปลักษณของสินคาท่ีจะ
เขาถึงลูกคาบางกลุมได 

1.4) การวางขายสินคา X (Place of sale = ) ซ่ึงไดแกท่ีต้ัง คลังสินคา ท่ีจําหนาย
สินคา X ถาหากสินคา  X วางขายอยูท่ัวไป ลูกคาสามารถหาซ้ือไดงาย ดังนั้นผูขายสามารถ
ใหบริการตาง ๆ ตามมา เชน ใหคําแนะนําการใช ซอม ประกัน ซ่ึงชวยเพิ่มยอดขาย เชนเดยีวกบัทีต้ั่ง
ของรานขายสินคา รานปลีกท่ีต้ังอยูยานการคา อาจมียอดขายเปนสามเทาของรานขายบนถนนท่ีมี
การจราจรนอย 

2) ตัวแปรท่ีไมสามารถควบคุมได (Uncontrollable variables) ตัวแปรท่ีผูขายไมสามารถ
ควบคุมได แบงออกเปน 3 กลุม 

2.1) ตัวแปรท่ีเกี่ยวของกับผูบริโภค (Consumer variables) ผูซ้ือสินคา X ซ่ึง
ประกอบไปดวย 

 2.1.1) รายไดของผูซ้ือ / ผูบริโภค ( ) ความสัมพันธระหวางรายไดของ
ผูบริโภคและปริมาณซ้ือสินคา X สามารถคาดไดวาจะเปนบวกหรือลบไดข้ึนอยูกับลักษณะของ
สินคา 

 ก) ถาเปนสินคาปกติ (Normal or superior good) เม่ือผูซ้ือมีรายไดเพิ่มข้ึน 
ปริมาณสินคาท่ีผูบริโภคตองการเสนอซ้ือจะเพิ่มข้ึนไปดวย ความสัมพันธเปนไปในทางบวก 

 ข) ถาเปนสินคาดอย (Inferior good) ผูซ้ือจะตองการสินคาในปริมาณท่ีสูง 
เม่ือผูซ้ือมีรายไดตํ่ามากกวา เม่ือเขามีรายไดสูงข้ึน ตัวอยางเชน เราจะสังเกตเห็นวาคนจนมีแนวโนม
ท่ีจะบริโภคขาวมากกวาคนท่ีมีรายไดสูง 

 เม่ือราคาสินคาดอยสูงข้ึน ผูซ้ือมีความรูสึกวารายไดลดลงเพราะซ้ือสินคา
ไดปริมาณนอยลง จึงจําเปนตองงดการซื้อสินคาบางอยางท่ีจําเปนนอยกวา เพื่อนําเงินมาซ้ือสินคา
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ดอยเพิ่มข้ึน ในทางกลับกัน เม่ือราคาสินคาดอยลดลง ผูซ้ือมีความรูสึกวารายไดเพิ่มมากข้ึน เพราะ
สามารถซ้ือสินคาเหลานี้ไดในปริมาณท่ีสูง ผูซ้ือจึงมักซ้ือสินคาอ่ืนบางอยางท่ีมีคุณภาพดีกวามา
บริโภคแทน ปริมาณสินคาดอยท่ีเคยซ้ือประจําจึงลดลงไป 

 2.1.2) รสนิยมและความชอบของผูบริโภค (Consumer Tastes and 
Preference: ) การเปล่ียนแปลงรสนิยมของผูซ้ือก็มีผลตอปริมาณสินคาท่ีผูซ้ือตองการซ้ือมาก ถา
ผูซ้ือหันมานิยมชมชอบสินคา X ก็ยอมจะทําใหปริมาณสินคา X ท่ีจะขายไดเพิ่มมากข้ึนหรือในทาง
ตรงกันขาม ถาความนิยมชมชอบสินคา X ลดลง ก็จะทําใหอุปสงคของสินคา X ลดลงไปดวย 

 2.1.3) การคาดคะเนของผูซ้ือ (Expectation: ) การคาดคะเนของผูซ้ือ
เกี่ยวกับส่ิงตาง ๆ ท่ีเกี่ยวของกับสถานะทางเศรษฐกิจของผูบริโภค ซ่ึงอาจเปนการคาดคะเนเก่ียวกับ
ราคาสินคานั้นในอนาคต หรือการคาดคะเนเกี่ยวกับรายไดของผูซ้ือในอนาคต 

 ยกตัวอยางเชน ผูซ้ือคาดคะเนวาราคาน้ํามันภายภาคหนาจะเพ่ิมสูงข้ึน ผู
ซ้ือจะพากันซ้ือน้ํามันรถยนตมากักตุนไว เพื่อหลีกเล่ียงการขึ้นราคาของน้ํามัน เพราะฉะน้ัน การ
คาดวาราคาน้ํามันจะสูงข้ึนของผูซ้ือ จะทําใหปริมาณนํ้ามันท่ีเสนอซ้ือเพิ่มสูงข้ึน ในทางตรงกันขาม 
ถามีขาวลือวาราคานํ้ามันจะลดลง ผูซ้ือไมจําเปนตองใชน้ํามันในขณะน้ัน ก็อาจจะรอไปกอน จะทํา
ใหปริมาณนํ้ามันท่ีเสนอซ้ือลดลง 

2.2) ตัวแปรซ่ึงเกี่ยวของกับผูขายรายอ่ืน (Competitor variables) ซ่ึงอาจเปนคูแขง
ท่ีขายสินคา Y ซ่ึงสามารถใชทดแทนสินคา X ได หรืออาจเปนผูขายซ่ึงขายสินคา Z ท่ีสามารถใช
รวมกับสินคา X ได ซ่ึงประกอบไปดวย 

 2.2.1) ราคาของสินคาท่ีเกี่ยวของกันกับสินคา X (Prices of Related 
Products) ถาราคาของสินคาท่ีใชทดแทนกัน ( ) เพิ่มข้ึน เราคาดไดวาผูซ้ือจะหันไปซ้ือสินคา X 
เพิ่มข้ึน ในทางตรงกันขามถา  ลดลง ปริมาณซ้ือ  จะลดลงดวย 

 ในกรณีท่ีเปนราคาของสินคาท่ีใชรวมกัน ( ) เพิ่มสูงข้ึน เราคาดเดาไดวา
ผูซ้ือจะลดการซ้ือสินคา X ลดลง ในทางตรงกันขามถามีการลดลงของ  จะเห็นวา จะเพิ่ม
สูงข้ึน 

 2.2.2) การสงเสริมการขายของสินคาท่ีเกี่ยวของ ( ) การโฆษณาและ
การสงเสริมการขายของผูขายสินคา Y จะมีผลทําใหปริมาณการซ้ือสินคา X ลดลง ในทางตรงกัน
ขามการสงเสริมการขายของผูขายสินคา Z จะมีผลทําใหปริมาณซ้ือสินคา X เพิ่มข้ึน 

2.3) ตัวแปรอ่ืน ๆ ท่ีไมสามารถควบคุมได (Other Uncontrollable variables) ซ่ึง
แบงออกไดเปน 
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 2.3.1) นโยบายของรัฐบาล (G) ซ่ึงอาจจะสงเสริมหรือลดปริมาณซ้ือสินคา 
X 

 2.3.2) จํานวนผูซ้ือหรือขนาดของประชากร (N) ซ่ึงจะมีผลในทางบวกกับ
อุปสงคของสินคา 

 2.3.3) สภาพดินฟาอากาศ (W) อาจจะสนับสนุนและลดการซ้ือสินคา X 
ได เชน ปริมาณนํ้าฝนในพื้นท่ีอาจสงผลใหปริมาณซ้ือรมเพิ่มข้ึน เปนตน 
 

2.1.2 แนวคิดสวนประสมทางการตลาด (Market Mix) 
  แนวคิดสวนประสมทางการตลาด เปนตัวแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได 7 
ประการ โดยนํามาใชรวมกันอยางเหมาะสม เพื่อสนองความตองการของตลาดเปาหมาย (Kotler, 
2003 อางถึงใน กัลยารัตน คงพิบูลยกิจ, 2549) โดยสวนผสมทางการตลาดดังกลาวประกอบดวย 

1) ผลิตภัณฑ เปนส่ิงท่ีสามารถตอบสนองความจําเปนและความตองการของ
มนุษย โดยท่ีผลิตภัณฑอาจเปนส่ิงท่ีจับตองไดหรือจับตองไมได กลาวคือเปนไดท้ังสินคาและการ
บริการ โดยท่ัวไปการผลิตผลิตภัณฑตองมีการพิจารณาคุณภาพสินคา ลักษณะ การออกแบบ ขนาด 
การรับประกัน เปนตน ซ่ึงจะสามารถสนองตอบความตองการของลูกคา และทําใหลูกคาเกิดความ
พึงพอใจได จําแนกความพึงพอใจ ประเภทผลิตภัณฑออกเปน 

1.1) ประโยชนหลัก หมายถึงประโยชนพื้นฐานท่ีผูผลิตเตรียมไวใหผูบริโภค
ไดรับโดยตรงจากการบริโภคผลิตภัณฑนั้น ๆ ซ่ึงจะสามารถตอบสนองตอความตองการท่ีแทจริง
ของลูกคาได เชน โรงแรม เกสเฮาส หรือบานพัก มีประโยชนพื้นฐานเพื่อตอบสนองความตองการ
ของลูกคาท่ีตองการที่พักแรมคางคืน เปนตน 

1.2)  รูปลักษณผลิตภัณฑ หรือผลิตภัณฑพื้นฐาน หมายถึงลักษณะผลิตภัณฑท่ี
ผูบริโภคสามารถรับรูได เชน หองพักเตียงเดี่ยว หองพักเตียงคู หองพักครอบครัว หองสูท หรือ
หองพักรวม เปนตน 

1.3)  ผลิตภัณฑคาดหวัง หมายถึงคุณสมบัติและเง่ือนไขที่ผูบริโภคคาดหวังวา
จะไดรับจากการใชผลิตภัณฑ การเสนอผลิตภัณฑท่ีคาดหวังจะคํานึงถึงความพึงพอใจของผูบริโภค
เปนหลัก เชน ความประทับใจในการรับบริการดานท่ีพัก อุปกรณตาง ๆ ในหองพักตองอยูในสภาพ
สมบูรณดีของลูกคาในอนาคต 

1.4)  ผลิตภัณฑควบ หมายถึงผลประโยชนเพิ่มเติม หรือบริการที่ผูซ้ือจะไดรับ
ควบคูกับการซ้ือสินคา ประกอบดวยบริการกอนและหลังการขาย เชน เม่ือลูกคามีการซ้ือบริการ
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หองพัก ในสถานบริการสวนใหญจะมีการเตรียม กระดาษชําระ สบู แชมพู ครีมนวดผม และน้ําดื่ม
ไวในหองพักเพื่อความพึงพอใจของลูกคา 

1.5) ศักยภาพเกี่ยวกับผลิตภัณฑ หมายถึงคุณสมบัติของผลิตภัณฑท่ีมีการ
เปล่ียนแปลง หรือพัฒนาไปเพื่อตอบสนองความตองการ 

2) ราคา เปนส่ิงกําหนดมูลคาในการแลกเปล่ียน หรือการใหบริการในรูปของ
เงินตรา ราคาจึงเปนตนทุนในการใชบริการของลูกคา ท่ีจะทําการเปรียบเทียบระหวางคุณคา
ผลิตภัณฑกับราคาผลิตภัณฑ ถาคุณคาของผลิตภัณฑสูงกวาราคาแลวลูกคาจะตัดสินใจซ้ือ ดังนั้น
ผูผลิตตองคํานึงถึงคุณคาท่ีรับรูโดยผูบริโภค ซ่ึงผูผลิตตองพิจารณาวาการยอมรับของลูกคาในคุณคา
ผลิตภัณฑตองสูงกวาราคาผลิตภัณฑนั้น ๆ 

3) ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึงสถานท่ีใหบริการและเสนทางในการจัด
จําหนาย ในสวนแรกตองคํานึงถึง 

การเลือกทําเลที่ต้ัง การเลือกทําเลที่ต้ังของธุรกิจนั้นนับวามีความสําคัญมาก
โดยเฉพาะธุรกิจบริการ เนื่องจากผูบริโภคตองเดินทางไปรับบริการในสถานท่ีท่ีผูใหบริการจัด
ต้ังอยู ซ่ึงในธุรกิจบริการท่ีพักควรจะคํานึงถึง เสนทางการคมนาคมไปยังแหลงท่ีพัก การคมนาคม
จากแหลงท่ีพักไปยังสถานท่ีทองเท่ียว 

การกําหนดชองทางการจัดจําหนายตองคํานึงถึงองคประกอบ 3 สวนไดแก 
ลักษณะของการบริการ ความจําเปนในการใชคนกลางในการจัดจําหนาย และลูกคาเปาหมายของ
ธุรกิจบริการ 

4) การสงเสริมการตลาด หมายถึงการติดตอส่ือสารขอมูลระหวางผูจําหนายและ
ลูกคา โดยมีวัตถุประสงคเพื่อแจงขาวสาร หรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรมการซ้ือ การ
ติดตอส่ือสารมีหลายประการซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือก็ได 

เคร่ืองมือท่ีใชสงเสริมการตลาดท่ีสําคัญมี 5 ประเภทดังนี้คือ 
4.1) การโฆษณา เปนการติดตอส่ือสารเก่ียวกับองคกร และผลิตภัณฑ 

บริการ หรือความคิด โดยไมใชบุคคลเขาไปติดตอแตจะติดตอโดยการใชส่ือตาง ๆ ซ่ึงจะตองเสีย
คาใชจายในการโฆษณา ซ่ึงอาจจะอยูในรูปแบบของการแจงขาวสาร การจูงใจใหเกิดความตองการ 
เชน การโฆษณาผานหนังสือพิมพ วิทยุ โทรทัศน ปายโฆษณา และสารสนเทศตาง ๆ เปนตน 

4.2) การขายโดยใชพนักงานขาย เปนการติดตอส่ือสารจากผูขายไปยัง
ผูรับลูกคาท่ีมีอํานาจซ้ือโดยตรง พนักงานขายสามารถแนะนํา ชักชวนใหผูบริโภคซื้อสินคาและ
บริโภค สามารถใหความชวยเหลือ ดูแลลูกคา และเรียนรูลวงหนาวาลูกคาตองการอะไร เพื่อทําให
เกิดโอกาสในการขายบริการอ่ืนใหกับลูกคาเพิ่มเติมในอนาคต 
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4.3) การสงเสริมการขาย เปนกิจกรรมทางการตลาดท่ีนอกเหนือจากการ
ขายโดยใชบุคคลในการโฆษณา และการประชาสัมพันธท่ีชวยกระตุนการซ้ือของผูบริโภคและ
ประสิทธิภาพของผูขาย เชน การลดราคา การแจกตัวอยางสินคา การสะสมแตมชิงรางวัล เปนตน 

4.4) การบอกกลาวแบบปากตอปาก มีบทบาทสําคัญอยางยิ่งตอธุรกิจ
บริการ เพราะผูท่ีเคยใชบริการจะทราบวาการบริการของธุรกิจนั้นเปนอยางไรจากประสบการณของ
ตนเองแลวถายทอดประสบการณนั้นตอไปยังผูอ่ืนซ่ึงอาจจะเปนผูใชบริการในอนาคต หากผูท่ีเคย
ใชบริการมีความรูสึกท่ีดี ประทับใจในการบริการ ก็จะบอกตอไปยังญาติและคนรูจักและแนะนําให
ไปใชบริการดวย ซ่ึงสามารถลดคาใชจายในการสงเสริมการตลาดและการติดตอส่ือสารไดมาก แต
ในทางตรงกันขาม หากผูท่ีเคยใชบริการแลวไมประทับใจในการบริการก็จะบอกตอในทางลบได 

การแนะนําจากคนรูจัก มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการของผูท่ี
ไมเคยสูงมาก ดังนั้นการบอกเลาแบบปากตอปากจึงมีผลตอธุรกิจบริการอยางยิ่ง การไดรับ
ประสบการณท่ีไมประทับใจจะสงผลเสียอยางยิ่งตอธุรกิจบริการ เพราะผูใชบริการที่ไมประทับใจมี
แนวโนมท่ีจะบอกกลาวแบบปากตอปากสูผูอ่ืนมากกวาผูท่ีประทับใจในการบริการ 

5) ผูมีสวนเกี่ยวของหรือบุคลากร คือบุคคลผูมีสวนเก่ียวของกับการบริการ
ท้ังหมดรวมถึงลูกคาและบุคลากรที่ใหบริการลูกคา คุณภาพในการใหบริการตองอาศัยการคัดเลือก 
การฝกอบรม การจูงใจ เพื่อใหสามารถสรางความพอใจแกลูกคาผูใชบริการเหนือคูแขงขัน บุคลากร
ตองมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีดี สามารถตอบสนองความตองการของลูกคา มีความสามารถใน
การแกปญหา และสามารถสรางคานิยมท่ีดีแกองคกร 

6) การสรางและการนําเสนอลักษณะกายภาพ ไดแก สภาพแวดลอมของสถานท่ี
ใหบริการ การออกแบบตกแตง และแบงสวน หรือแผนกของพื้นท่ีภายในอาคาร และลักษณะทาง
กายภาพอ่ืน ๆ ท่ีสามารถดึงดูดใจลูกคาและทําใหมองเห็นภาพลักษณของการบริการไดอยางชัดเจน 
รวมไปถึงอุปกรณเคร่ืองมือเคร่ืองใชตาง ๆ ท่ีมีไวใหบริการดวย 

7) กระบวนการใหบริการ หมายถึงข้ันตอนในการใหบริการเพื่อสงมอบคุณภาพ
ในการใหบริการกับลูกคาไดอยางรวดเร็วและประทับใจ ซ่ึงพิจารณาใน 2 ดาน คือความซับซอน
และความหลากหลาย ในความซับซอนจะตองพิจารณาถึงข้ันตอนและความตอเนื่องของงานใน
กระบวนการ เชน ความสะดวกรวดเร็วในการลงทะเบียนเขาพัก การจัดสงสัมภาระไปยังหองพัก 
การทําความสะอาดหองพัก การเปล่ียนอุปกรณใชแลว การลงทะเบียนแจงออกและการจายเงินคา
เขาพัก สวนในดานของความหลากหลายตองพิจารณาถึง ความมีอิสระ ความยืดหยุน ความสามารถ
เปล่ียนแปลงข้ันตอน หรือลําดับงาน 
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2.1.3 แนวคิดความพอใจของผูบริโภค (Consumer Satisfaction) 
 ความหมายของความพึงพอใจ (Satisfaction) 
 ความพึงพอใจ หมายถึง ความสุขความสบายท่ีไดรับจากสภาพแวดลอมทาง

กายภาพเปนความสุขสบายท่ีเกิดจากการเขารวม ไดรูและไดเห็นในกิจกรรมนั้น ๆ ความพึงพอใจ
เปนความรูสึกของบุคคลในเชิงบวก สามารถลดความตึงเครียดของมนุษยใหนอยลง ซ่ึงความพอใจ
นี้เปนทัศนคติของบุคคลท่ีมีตอส่ิงใดส่ิงหนึ่ง หรือเปนทัศนคติท่ีเปนผลมาจากสภาพแวดลอม (ปอง
ศักดิ์ ทองเนื้อแข็ง, 2544) 

 Kotler (1994 อางถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ, 2544) กลาววา ความพึงพอใจ
เปนระดับความรูสึกของบุคคลหรือลูกคา ซ่ึงเปนผลมาจากการเปรียบเทียบระหวางการรับรูผลจาก
การทํางาน หรือประสิทธิภาพสินคากับความคาดหวังของลูกคา ซ่ึงหากพิจารณาถึงความพึงพอใจ
หลังการขายของลูกคาวาจะเกิดระดับความพงพอใจหรือไมพึงพอใจตอสินคาหรือบริการนั้น ซ่ึงถา
ผลท่ีไดรับจากสินคาหรือบริการตํ่ากวาความคาดหวัง ลูกคาจะเกิดความไมพึงพอใจ แตถาระดับผล
ท่ีไดรับของสินคาหรือบริการตรงกับความคาดหวังของลูกคา จะทําใหลูกคาเกิดความพึงพอใจ และ
ถาผลท่ีไดรับจากสินคาหรือบริการสูงกวาความคาดหวังท่ีลูกคาต้ังไว ก็จะทําใหลูกคาเกิดความ
ประทับใจ ซ่ึงความแตกตางกัน 3 ระดับของความพึงพอใจที่กลาวมา จะสงผลตอการตัดสินใจของ
ลูกคา และจะประชาสัมพันธถึงส่ิงท่ีดีและไมดีของสินคาตอบุคคลอ่ืน ๆ ตอไป 

ความพึงพอใจสามารถวัดไดโดยการใชเคร่ืองมือในการติดตามและวัดความพึง
พอใจของลูกคา รวมท้ังเห็นวาเครื่องมือท่ีใชวัดนั้นเปนส่ิงสําคัญประการหนึ่ง (ศิริวรรณ เสรีรัตน 
และคณะ, 2544) ความพึงพอใจของลูกคาเปนส่ิงท่ีนักการตลาดจะตองคนหาและวัดผลความพึง
พอใจของลูกคา ซ่ึงเปนวิธีการที่จะติดตามวัดผลและคนหาความตองการของลูกคา โดยมี
จุดมุงหมายเพื่อสรางความพึงพอใจใหกับลูกคาโดยยึดปรัชญาแนวคิดทางการตลาดท่ีมุงความสําคัญ
ท่ีลูกคา มีจุดมุงหมายท่ีการสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา โดยมีปจจัยท่ีตองคํานึงถึงคือ วิธีการ
สรางความพึงพอใจโดยการลดตนทุนของลูกคา (ลดราคา) หรือเพิ่มการบริการ หนวยธุรกิจจะตอง
สามารถสรางกําไรดวยวิธีการใดวิธีการหนึ่ง อาจลงทุนมากข้ึน หรือมีการวิจัยและพัฒนาผลิตภัณฑ 
ปจจัยเหลานี้ มีผลทําใหกําไรของธุรกิจลดลงและมีผลกระทบทั้งรายไดและตนทุน  ดังนั้น
ผูประกอบการสามารถวัด ติดตาม และวัดความพึงพอใจของลูกคาไดดวยวิธีการตาง ๆ ดังนี้ 

1) ระบบการติเตียนและขอเสนอแนะ โดยการหาขอมูลทัศนคติของลูกคา
เกี่ยวกับผลิตภัณฑและการทํางานของบริษัท ปญหาเกี่ยวกับผลิตภัณฑและการทํางานรวมทั้ง
ขอเสนอแนะตาง ๆ  
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2) การสํารวจความพึงพอใจของลูกคา วิธีนี้หนวยธุรกิจตองเตรียมแบบสอบถาม
เพื่อคนหาความพึงพอใจของลูกคา โดยการถามใหลูกคาระบุปญหาการใชผลิตภัณฑวา ลูกคาไดรับ
ความพึงพอใจในผลิตภัณฑหรือบริการหรือไม 

3) การเลือกซ้ือโดยกลุมท่ีเปนเปาหมาย วิธีนี้จะเชิญบุคคลท่ีคาดวาจะเปนผูซ้ือท่ีมี
ศักยภาพใหวิเคราะหจุดแข็งจุดออนในการซ้ือสินคาและบริการของธุรกิจและคูแขง พรอมท้ังมีการ
ระบุปญหาของสินคาหรือบริการ 

4) การวิเคราะหลูกคาท่ีสูญเสียไป วิธีนี้จะวิเคราะหหรือสัมภาษณลูกคาเดิมท่ี
เปล่ียนใชตราสินคาอ่ืน จะทําใหทราบถึงสาเหตุตาง ๆ ท่ีทําใหลูกคาเปล่ียนใจ 
 ในการศึกษาความพึงพอใจซ่ึงนิยมใชสวนใหญสามารถจําแนกเปน 4 รูปแบบ (กัลยารัตน 

คงพิบูลยกิจ, 2549)  ดังนี้ 

(1) แบบจําลองความพึงพอใจอันเนื่องมาจากความคาดหวัง (Expectation-Disconfirmation 
Model of Satisfaction) ความพึงพอใจในลักษณะน้ี เกิดข้ึนจากผูบริโภคเปรียบเทียบคุณสมบัติของ
สินคาท่ีเกิดขึ้นจริงกับความคาดหวังท่ีผูบริโภคตองการใหสินคานั้นมี ความแตกตางระหวางท้ังสอง
ส่ิงนี้เปนท่ีมีของระดับความพึงพอใจของผูบริโภค 

  คํานิยามความพึงพอใจของลูกคา หมายถึง ความพึงพอใจ เปนความรูสึกตอบสนองของ
ผูบริโภคตอการประมาณคาในการรับรูท่ีไมตรงกัน ระหวางส่ิงท่ีคาดหลังไวกับผลการดําเนินการ
อันเกิดข้ึนจริงของสินคาหรือบริการที่รับรูภายหลังการบริโภคสินคานั้นแลว จากนิยามนี้สามารถ
นํามาอธิบายหลักการสรางความพึงพอใจได 3 ประการ คือ 

(ก) ความคาดหวังตอสินคาหรือผลการดําเนินงาน ลูกคามักต้ังความหวังท่ีอาจเปนไปได 
ตอสินคาหรือผลการดําเนินงาน โดยรับรูจากแหลงตางๆ เชน ขอมูลเกี่ยวกับคุณภาพของสินคา การ
โฆษณา หรือการบอกกลาวแบบปากตอปาก เปนตน 

(ข) ผลการดําเนินงานท่ีเกิดข้ึนจริง ลูกคาจะประมาณคาผลการดําเนินงาน ของสินคาจากผล
การดําเนินงานท่ีเกิดข้ึนจริง หรือผลการดําเนินงานท่ีรับรูภายหลังจากการบริโภคผลิตภัณฑ 

(ค) ความไมตรงกัน ความแตกตางระหวางส่ิงท่ีคาดหวังกับการรับรูท่ีเกิดข้ึนจริงทําใหเกิด
ชองวางข้ึน หากความหวังนั้นตรงกับส่ิงท่ีเกิดข้ึนจริง มักทําใหเกิดความพึงพอใจ หากความหวังมี
มากกวาการรับรูท่ีเกิดข้ึนจริง จะนํามาซ่ึงความพึงพอใจของผูบริโภคที่สูงข้ึน สามารถแสดงการเกิด
ความพึงพอใจอันเนื่องมาจากความคาดหวังไดดังภาพท่ี 2.1 
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รูปท่ี 2.1 แบบจําลองความพงึพอใจอันเนื่องมาจากความคาดหวัง 

 
 (2) แบบจําลองความพึงพอใจอันเนื่องมาจากความปรารถนา (Desired – Disconfirmation 

Model of Satisfaction)  ความพึงพอใจในลักษณะน้ีเกิดข้ึนจากผูบริโภคเปรียบเทียบคุณสมบัติของ
สินคาท่ีเกิดข้ึนจริง กับความปรารถนาท่ีผูบริโภคตองการใหสินคานั้นมี ความแตกตางระหวางท้ัง
สองส่ิงเปนท่ีมาของระดับความพึงพอใจของผูบริโภคคํานิยามเกี่ยวกับความพึงพอใจไดวา ความพึง
พอใจ เปนผลมาจากปฏิกิริยาของความรูสึกของผูบริโภคท่ีมีตอประสบการณจากสินคาและบริการ
นั้นๆ โดยหลักการความพึงพอใจมีอยู 3 ประการดวยกัน คือ 

(ก) การดําเนินงานท่ีรับรูได (Perceived Performance) 
(ข) ความคาดหวังและความหวังท่ีเหมาะสม(Expectations and Expectations Congruency) 
(ค )ความปรารถนาและความปรารถนาท่ีเหมาะสม (Desires and Desired Congruency) 
 นอกจากนี้ยัง เปนระดับของคุณสมบัติและประโยชนท่ีผูบริโภคเช่ือวาจะนํามาซ่ึงคุณคาใน

ระดับสูงข้ึน และเปนส่ิงท่ีบงบอกถึงผลการดําเนินงานในอุดมคติ โดยท่ีเขาไดสรางความแตกตาง
ระหวางความคาดหวัง กับความปรารถนา โดยท่ีความคาดหวังเปนความเช่ือเกี่ยวกับคุณสมบัติ หรือ
ประโยชนของสินคาท่ีมีอยูและอาจเกิดข้ึนได ในขณะท่ีความปรารถนาเปนการประมาณคาขอบเขต
ของคุณสมบัติ หรือประโยชนของสินคาเพื่อใหไดมาซ่ึงคุณคาในส่ิงนั้น ความปรารถนาท่ีเหมาะสม
เปนผลมาจากความแตกตางระหวางผลการดําเนินการท่ีรับรูไดกับความปรารถนาในตัวสินคา หาก
ความปรารถนาและความคาดหวังเปนบวก ผูบริโภคยอมมีความพึงพอใจในสินคาหรือบริการนั้นๆ 
สามารถแสดงการเกิดความพึงพอใจอันเนื่องมาจากความปรารถนาไดดังภาพท่ี 2.2 

 
รูปท่ี 2.2 แบบจําลองความพงึพอใจอันเนื่องมาจากความปรารถนา 

 

     ไมพอใจ 

การรับรูในตัว

สินคา 

ไมพึงพอใจ 

   พึงพอใจ 

ความคาดหวัง

ในตัวสินคา 

การรับรูในตัว

สินคา 

ความปรารถนา

ในตัวสินคา 

       พอใจ 
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(3) แบบจําลองความพึงพอใจอันเนื่องมาจากความยุติธรรม (Equity- Disconfirmation 
Model of Satisfaction) ความพึงพอใจในลักษณะนี้เปนความคาดหวังในดานความยุติธรรม ความ
ถูกตองในการซื้อขายระหวางผูซ้ือกับผูขาย คํานิยามของความยุติธรรม หมายถึง ความถูกตองท่ีแต
ละบุคคลสมควรจะไดรับ ถาผูบริโภครับรูวาการซ้ือขายมีความถูกตองยุติธรรม จะนํามาซ่ึงความพึง
พอใจ โดยความยุติธรรมนี้ตองอยูบนพื้นฐานของการประเมินเวลาและเงินของผูซ้ือวา สมควรกับ
เวลาและความพยายามในการซ้ือขายสินคาของผูขาย รวมถึงผลจากการซ้ือขายดวย สามารถแสดง
การเกิดความพึงพอใจอันเนื่องมาจากความยุติธรรมไดดังภาพท่ี 2.3 
 

 
รูปท่ี 2.3 แบบจําลองความพงึพอใจอันเนื่องมาจากความยุติธรรม 

 
(4) แบบจําลองความพึงพอใจอันเนื่องมาจากความคาดหวังจากประสบการณพื้นฐาน 

(Experience – Based Expectations – Disconfirmation Model of Satisfaction)  ความพึงพอใจใน
ลักษณะนี้ เกิดจากการตั้งบรรทัดฐานจากประสบการณในอดีต คํานิยามของความพึงพอใจ หมายถึง 
ผลมาจากการประมาณคาในการบริโภคสินคาหรือบริการ ถาผลการประเมินสินคามากกวาความ
คาดหวังท่ีเกิดจากประสบการณในอดีต ผูบริโภคจะเกิดความพึงพอใจ ในทางตรงกันขามถาผลการ
ประเมินสินคานอยกวาความคาดหวังจากประสบการณในอดีต แลวผูบริโภคจะเกิดความรูสึกไมพึง
พอใจ (Dissatisfaction) การเปรียบเทียบในรูปแบบนี้จะแตกตางจากรูปแบบแรก คือ ในรูปแบบแรก
ความคาดหวังของลูกคาสามารถเกิดข้ึนโดยไมตองอาศัยประสบการณในสินคาหรือบริการที่เกิดข้ึน
ในอดีต สามารถแสดงการเกิดความพึงพอใจอันเนื่องมาจากประสบการณพื้นฐานในอดีตไดดังภาพ
ท่ี 2.4 
 

 
รูปท่ี 2.4 แบบจําลองความพงึพอใจอันเนื่องมาจากประสบการณพื้นฐานในอดตี 

การรับรูเก่ียวกับ

ความยุติธรรมในการ

ซื้อขาย 

ความคาดหวัง

ที่จะไดรับ

ความยุติธรรม 

ประสบการณ

ในอดีต 

ไมพึงพอใจ 

ความคาดหวัง

ที่จะไดรับ

ความยุติธรรม 

การรับรูเก่ียวกับ

ความยุติธรรมในการ

ซื้อขาย 

พึงพอใจ 

พึงพอใจ 

ไมพึงพอใจ 
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2.1.4 อุปสงคการทองเท่ียว 
“อุปสงคของการทองเท่ียว” หมายถึง ความตองการของนักทองเท่ียวท่ีจะเดินทางไปซ้ือ

สินคาและบริการ หรือบริโภคผลิตภัณฑการทองเท่ียวในสถานท่ีทองเท่ียว หรือจุดหมายปลาย
ทางการทองเท่ียวของตน โดยนักทองเท่ียวจะตองมีความตองการ มีอํานาจซ้ือ และมีความเต็มใจท่ี
จะจายเงินจํานวนหนึ่งเพื่อซ้ือบริการทองเท่ียวสําหรับการทองเท่ียวท่ีกําหนดในเวลานั้น ๆ ปริมาณ
สินคาและบริการทางการทองเท่ียวท่ีเพิ่มข้ึนหรือลดลง ยอมหมายถึงการเพิ่มข้ึนหรือลดลงของ
อุปสงคการทองเท่ียวดวย (ตุย ชุมสาย, 2527 ; ฉลองศรี พิมลสมพงศ, 2542) 

อุปสงคการทองเท่ียวมีความสําคัญ เนื่องจากอุปสงคการทองเท่ียวเปนตัวผลักดันสําคัญท่ี
ทําใหเกิดการซ้ือขายสินคาท่ัวไป และสินคาการทองเที่ยวอยางอ่ืน ๆ โดยเฉพาะธุรกิจยอยท่ีเปน
องคประกอบท่ีสําคัญของอุตสาหกรรมการทองเท่ียว เชน โรงแรม บริษัทนําเท่ียว สายการบิน ชวย
เพิ่มการสรางรายไดใหแกทองถ่ิน ซ่ึงจะนําไปสูการพัฒนาทองถ่ินในรูปแบบตาง ๆ เพื่อใหมีความ
พรอมในการเปนแหลงทองเท่ียว และทําใหธุรกิจทองเท่ียวมีการขยายตัวมากข้ึน และความ
เจริญกาวหนาของทองถ่ินน้ีจะเปนส่ิงจูงใจใหนักลงทุนสนใจมาลงทุนทางธุรกิจมากข้ึน ท้ัง
ประชาชนและนักลงทุนตางก็พยายามใหนักทองเท่ียวมาเท่ียวมากข้ึนเพื่อผลทางดายรายได และ
รายไดจากการทองเที่ยวนี้สามารถกระจายไปสูผูประกอบอาชีพธุรกิจยอยในลักษณะทวีคูณ 
(Multiplier Effect) กอใหเกิดการเพ่ิมรายไดและนําไปสูการพัฒนาทองถ่ินในรูปแบบตาง ๆ  

ปจจัยท่ีทําใหเกิดอุปสงคการทองเท่ียว 
การเดินทางทองเท่ียวเปนสวนหนึ่งของวิถีชีวิตของสังคมในปจจุบัน ปจจัยท่ีสําคัญท่ีทําให

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

มีรายไดและระดับชีวิตความเปนอยูท่ีดีข้ึน อาชีพและการมีเวลาวางเพิ่มข้ึน การพัฒนาการทางดาน
การคมนาคมขนสง และการส่ือสาร ตลอดจนการเปล่ียนแปลงดานตาง ๆ ในยุคโลกาภิวัฒน ซ่ึง
ปจจัยตาง ๆ เหลานี้จะชวยเพิ่มอุปสงคการทองเท่ียวใหสูงข้ึน 

2) ปจจัยดึงดูด ไดแก ความพรอมของอุปทานการทองเท่ียว ทรัพยากรการทองเท่ียว ราคา
ของการทองเท่ียว กฎหมาย และระเบียบท่ีเกี่ยวของกับการทองเท่ียว เม่ือปจจัยตาง ๆ เหลานี้
เอ้ืออํานวยตอการทองเท่ียว นักทองเท่ียวก็จะมีความตองการทองเท่ียวมากข้ึน สงผลใหอุปสงคของ
การทองเท่ียวสูงข้ึน 
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2.1.5 ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความตองการพักผอนหยอนใจในแหลงทองเท่ียว 
 
ความตองการข้ันพื้นฐานของมนุษยนั้น นอกจากปจจัย 4 แลวมนุษยยังตองการการพักผอน

หยอนใจเพ่ือเติมพลังใหกับชีวิต แตความตองการพักผอนหยอนใจจะมาหรือนอยข้ึนอยูกับ
สภาพแวดลอมท่ีแตกตางกันไป บางคนมีขอจํากัดเร่ืองเวลา บางคนมีขอจํากัดเร่ืองสถานท่ี ส่ิง
เหลานี้เปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความพักผอนท้ังส้ิน ในการศึกษาคร้ังนี้จะกลาวถึงเฉพาะปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอความตองการพักผอนหยอนใจ ปจจัยดังกลาวไดแก (กมลา ชินพงศ, 2532) 

1) ความหนาแนนของประชากรตอพื้นท่ีในเขตชุมชนเมือง เพราะการมีชีวิตการทํางานท่ี
เรงรีบ ครํ่าเครง จําเจ สภาวะแขงขันสูง ประกอบกับการเพ่ิมข้ึนของประชากรในตัวเมือง สรางความ
กดดันใหจิตใจและรางกายของผูคนในเมืองเปนอยางมาก ความตองการพักผอนหยอนใจ เพื่อผอน
คลายความตึงเครียดจึงมีสูงข้ึนเปนธรรมดา สถานท่ีพักผอนหยอนใจอยางสวนสาธารณะสามารถ
ตอบสนองความตองการในสวนนี้ของชาวเมืองไดเปนอยางดี และหากสวนสาธารณะน้ันอยูในยาน
ใกลเคียงท่ีทํางานหรือท่ีพักของคนก็ยิ่งดึงดูดใหเกิดความตองการพักผอนหยอนใจมากข้ึนตามไป
ดวย 

2) เวลาวาง เปนเวลาท่ีนอกเหนือจากการทํางาน การใชชีวิตประจําวันเปนเวลาท่ีสามารถ
ทํากิจกรรมใดก็ไดตามใจปรารถนาโดยไมมีเง่ือนไขผูกมัด เวลาวางของแตละบุคคลแตกตางกันไป
ตามอาชีพ ถาเวลาวางมากข้ึนแนวโนมท่ีจะออกไปพักผอนหยอนใจก็มีมากข้ึนเชนกัน 

3) รายได โดยท่ัวไปแลว ไมวาบุคคลจะมีรายไดอยูในระดับใดก็ตามจะตองมีการพักผอน
หยอนใจบาง 

 
2.1.6 แนวคิดความเต็มใจจาย 
แนวคิดความเต็มใจจายเร่ิมตนพัฒนาจากนักเศรษฐศาสตรส่ิงแวดลอม เพื่อประเมินมูลคา

ของส่ิงของท่ีไมมีการซ้ือขายกันในตลาด (ไมมีราคาตลาด) ซ่ึงวิธีการถามความเต็มใจจายมีหลาย
ลักษณะดังนี้ 

1) คําถามปลายเปด ( Open-Ended Question) 
โดยการใหผูศึกษาบอกราคาท่ีเต็มใจจายเอง โดยคิดรวมประโยชนท่ีไดรับจากการ

ทองเท่ียวท้ังหมด 
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2) คําถามปลายปด (Closed End Question) 
โดยการใหผูถูกศึกษาตอบแคเพียง “เต็มใจจาย” หรือ “ไมเต็มใจจาย” สําหรับราคา

เสนอ (Bid)ท่ีกําหนดให พบวาวิธีนี้สามารถใชเพื่อหาความเต็มใจจายสูงสุดไดดีกวาแบบคําถาม
ปลายเปด โดยอาจถามไดเปน 2 ลักษณะคือ 

2.1) วิธี Binary Approach (Take-It-Or-Leave-It) 
เปนการใชราคาเสนอเพียงคาเดียวสําหรับผูถูกศึกษา 1 คน แตราคาเสนอจะถูกสุม

ใหสูงตํ่าเปล่ียนไปสําหรับผูถูกศึกษาแตละคน 
2.2) วิธี Bidding Games 
เปนการใชราคาเสนอหลายคาสําหรับผูถูกศึกษา 1 คน โดนราคาเสนอเร่ิมตนจะถูกขยบั

เพิ่มข้ึนถาผูศึกษาตอบวา “เต็มใจจาย” และจะถูกขยับลดลงถาผูนั้นตอบวา “ไมเต็มใจจาย” ซ่ึงสวน
ใหญจะขยับราคาเสนอถัดไปข้ึนลงเพียง 2-3 ระดับสําหรับผูถูกศึกษาแตละคน ปญหาของวิธีนี้คือ 
ปญหาความเอนเอียงของราคาเสนอเร่ิมตน กลาวคือ ราคาเสนอเร่ิมตนจะมีอิทธิพลตอคําตอบมูลคา
ความเต็มใจจาย แตก็มีผูแกไขปญหาน้ีโดยการสุมราคาเสนอเร่ิมตนท่ีตางกันไประหวางผูถูกศึกษา
แตละราย 

3) เทคนิคการจายธนบัตรเทียม (Payment-Card Techniques) 
เปนการใหผูถูกศึกษาแบงธนบัตรเทียมท่ีไดรับเทารายไดจริงท่ีมอบใหแกผูสัมภาษณ

เม่ือไดรับคําถามวา “เต็มใจจายเพื่อการนี้เทาไร” วิธีนี้ใหผลใกลเคียงกับคําถามเปด 
4) คําถามหลายตัวเลือก (Discrete-choice Question) 

เปนการใหผูถูกศึกษาเลือกราคาเสนอระดับตาง ๆ ท่ีต้ังไวในแบบสอบถาม วิธีนี้เร่ิมมีผู
นํามาใชในระยะหลังนี้ เพราะพบวามีอัตราการตอบแบบสอบถามกลับท่ีสูงกวา และไดคาเต็มใจจาย
ท่ีสมจริงในตลาดมากกวาวิธีอ่ืน 
 
2.2 งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

 
สถาบันวิจัยเพื่อการพัฒนาประเทศไทย (2540) ทําการวิจัยในเร่ือง “โครงการศึกษาเพื่อ

จัดทําแผนแมบทการพัฒนาการทองเท่ียวของประเทศไทย” เปนการศึกษาถึงการใชจายสําหรับการ
เดินทางและการทองเท่ียวของครัวเรือนไทย โดยทําการศึกษาปจจัยท่ีสงผลกระทบตอคาใชจายใน
การทองเท่ียวของครัวเรือน ดวยการใชเทคนิคทางสถิติ Tobit Regression ซ่ึงตัวแปรสวนใหญมี
ลักษณะเปนตัวแปรหุน (Dummy Variable) ผลการวิจัยสรุปไดดังนี้ 
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 รายไดเปนตัวแปรสําคัญและมีความสัมพันธกับคาใชจายเพื่อการทองเท่ียวอยางมีนัยสําคัญ 
กลาวคือ ถาครัวเรือนมีรายไดมากข้ึนคาใชจายเพื่อการทองเท่ียวของครัวเรือนจะเพิ่มมากข้ึนตามไป
ดวย สวนการศึกษาท่ีสูงข้ึนมีผลทําใหครัวเรือนใชจายเพื่อการทองเท่ียวมากข้ึน ในขณะท่ีอายุไม
คอยมีผลตอการใชจายมากนัก ผลการประมาณคาในระดับประเทศพบวา เม่ือรายไดของครัวเรือน
เพิ่มข้ึน 100 บาท จะมีการใชจายเพื่อการทองเท่ียวเพ่ิมข้ึน 5 บาท ในขณะท่ีเม่ือการศึกษาของ
หัวหนาครัวเรือนเพิ่มข้ึน 1 ป จะทําใหคาใชจายในการทองเท่ียวเพิ่มข้ึน 284 บาทตอคนตอป คนใน
เมืองใชจายเพื่อการทองเท่ียวมากกวาคนในชนบท 5,891 บาทตอคนตอป หัวหนาครัวเรือนท่ี
แตงงานแลวใชจายเพื่อการทองเท่ียวมากกวาหัวหนาครัวเรือนท่ียังไมไดแตงงาน 2,244 บาทตอคน
ตอป และลูกจางเอกชนใชจายมากกวาผูไมทํางาน/วางงาน 1,314 บาทตอคนตอป และเม่ือรายได
ของคนกรุงเทพ ฯ เพิ่มข้ึน 100 บาท จะทําใหมีการใชจายทองเท่ียวเพิ่มข้ึน 8 บาท ในขณะท่ีอายุของ
หัวหนาครัวเรือนท่ีมากข้ึนมีผลทําใหการใชจายของครัวเรือนเพื่อการทองเท่ียวลดลง 

 
ปวีณา โทนแกว (2542) ศึกษาเร่ือง “ปจจัยท่ีกําหนดรูปแบบการใชจายในการทองเท่ียว

ภายในประเทศของคนไทย” โดยมีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาวิเคราะหถึงปจจัยท่ีกําหนดรูปแบบการใช
จายในการทองเท่ียวในประเทศของนักทองเท่ียวชาวไทย เปนการศึกษาความสัมพันธระหวาง
คาใชจายในการทองเท่ียวกับตัวแปรอิสระ ไดแก เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ รายได และ
ระยะเวลาพํานักเฉล่ียของนักทองเท่ียวชาวไทยจํานวน 900 ตัวอยาง ท่ีไดจากแหลงทองเที่ยวท่ีมี
รายไดจากคาใชจายในการทองเที่ยวสูงสุด 6 อันดับแรกของประเทศ ซ่ึงไดแก กรุงเทพมหานคร 
เชียงใหม หาดใหญ นครราชสีมา กาญจนบุรี และพัทยา ตามลําดับ โดยใชการวิเคราะหขอมูลสถิติ
เชิงพรรณนา และเชิงปริมาณแบบการคํานวณถดถอยพหุแลวทําการประมาณคาสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพันธและคาคงท่ี โดยวิธีกําลังสองนอยท่ีสุด (Ordinary least square : OLS)  
 จากการวิเคราะหความสัมพันธของคาใชจายเฉล่ียในการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวชาว
ไทยกับตัวแปรอิสระท้ัง 7 ตัวดังกลาวพบวา ตัวแปรท่ีมีอิทธิพลตอคาใชจายในการทองเท่ียว
ภายในประเทศของนักทองเที่ยวชาวไทยที่ระดับนัยสําคัญ 0.05 มี 5  ตัวดังนี้คือ เพศของ
นักทองเท่ียว จะมีความสัมพันธกับคาใชจายในกรทองเท่ียวกลาวคือ นักทองเท่ียวเพศหญิงจะมี
คาใชจายในการเดินทางมากกวาเพศชาย อายุของนักทองเท่ียว จากคาสถิติพบวาอายุมีความสัมพันธ
กับคาใชจายในการทองเท่ียว หมายความวาเม่ือนักทองเท่ียวมีอายุมากข้ึนจะมีคาใชจายในการ
ทองเท่ียวมากข้ึน การศึกษาของนักทองเท่ียว กลาวคือ นักทองเท่ียวท่ีมีการศึกษาในระดับ
อนุปริญญาและปริญญาตรีจะมีคาใชจายในการทองเท่ียวมากกวาระดับการศึกษาอ่ืน ๆ อาชีพของ
นักทองเท่ียวพบวา นักทองเท่ียวท่ีมีอาชีพลูกจาง/พนักงานเอกชน อาชีพขาราชการ/รัฐวิสาหกิจ 
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อาชีพประกอบธุรกิจสวนตัวและอาชีพแมบาน/ทํางานในครอบครัว จะมีคาใชจายในการทองเท่ียว
มากกวากลุมอาชีพอ่ืน ๆ และรายไดของนักทองเท่ียวพบวา เม่ือนักทองเท่ียวมีรายไดเพิ่มข้ึนเขาจะมี
คาใชจายในการทองเท่ียวเพิ่มมากข้ึนดวย 

 
พรทิพย  เธียรธีรวิทย (2542) ศึกษาเรื่อง “ศักยภาพของจังหวัดเชียงใหมในการเปน

ศูนยกลางทางการทองเท่ียวในอนุภูมิภาคลุมน้ําโขง” การศึกษานี้มีวัตถุประสงคหลัก 2 ขอคือ ขอ
แรกเปนการศึกษาตลาดการทองเท่ียวจังหวัดเชียงใหม และขอท่ีสองเปนการศึกษาศักยภาพของการ
ทองเท่ียวเชียงใหมในระดับนานาชาติและปจจัยท่ีเอื้ออํานวยใหเชียงใหมพรอมท่ีจะเปนศูนยกลาง
ทางการทองเท่ียวในอนุภูมิภาคลุมน้ําโขงโดยวิธีการศึกษาใชขอมูลปฐมภูมิและทุติยภูมิ โดยขอมูล
ปฐมภูมิทําการสอบถามนักทองเท่ียวตางชาติ 200 ราย และผูประกอบการธุรกิจเกี่ยวกับการ
ทองเท่ียว 30 ราย  ผลการศึกษาพบวานักทองเท่ียวตางชาติรอยละ 40 เดินทางมาทองเท่ียวจังหวัด
เชียงใหมมากกวา 1 คร้ัง และการทองเท่ียวจะเปนการชมทัศนียภาพท่ีมีระยะเวลาพํานัก 2-3 วัน และ
จุดขายท่ีสําคัญของการทองเท่ียวจังหวัดเชียงใหม คือ แหลงทองเท่ียวทางธรรมชาติ แหลงทองเท่ียว
ทางประวัติศาสตรและศิลปวัฒนธรรม นอกจากนั้น ยังมีกิจกรรมการทองเท่ียวท่ีจัดเปนประจําทุกป
เพื่อสงเสริมการทองเท่ียวดวย  เชียงใหมยังมีศักยภาพการทองเท่ียวในรูปของการประชุมนานาชาติ
ดวย เนื่องจากมีโครงสรางข้ันพื้นฐานและส่ิงอํานวยความสะดวกทางการทองเท่ียวท่ีเพียงพอ
สามารถรองรับนักทองเท่ียวได และมีระบบการคมนาคมทางบกและทางอากาศท่ีเช่ือมโยงกับ
จังหวัดอ่ืน ๆ และประเทศเพื่อนบานไดดี  

จากผลการศึกษาดานศักยภาพการทองเท่ียวของจังหวัดเชียงใหมในเรื่องความดึงดูดใจ
พบวา นักทองเท่ียวตางชาติใหคะแนนกับอัธยาศัยของคนเชียงใหมมากท่ีสุด และประเมินดานการ
ใหบริการของผูประกอบธุรกิจเกี่ยวกับสถานพักแรม บริษัทนําเท่ียวและรานขายของท่ีระลึกวาอยู
ในเกณฑดี โดยคะแนนสูงสุดเปนเร่ืองของความสุภาพของพนักงาน รองลงมาเปนการตอนรับท่ี
อบอุน และความรวดเร็วในการใหบริการ สวนประเด็นการบริหารจัดการเกี่ยวกับการบริการการ
ทองเท่ียวของรัฐนั้น นักทองเท่ียวและผูประกอบธุรกิจทองเท่ียวใหคะแนนสูงสุดกับการใหบริการ
ของเคร่ืองบิน ท้ังในเร่ืองความสะอาดและความเพียงพอในการใหบริการ ความเช่ือมโยงกับจังหวัด
อ่ืนและประเทศเพ่ือนบาน สวนขอท่ีไดคะแนนตํ่าสุดคือ ความไมเพียงพอในการรองรับและจัดการ
เกี่ยวกับขยะและมลภาวะ ความสะอาดและความไมเพียงพอของหองสุขาในแหลงทองเท่ียวและการ
ขนสงทางรถไฟ งานวิจัยนี้ไดสรุปวา โครงการความรวมมือระหวาง 6 ประเทศในอนุภูมิภาคลุมน้ํา
โขงนั้น จังหวัดเชียงใหมมีศักยภาพพรอมท่ีจะเปนศูนยกลางการทองเท่ียวมากกวาประเทศอ่ืน ๆ 
จากงานวิจัยนี้ทําใหทราบถึงศักยภาพในการรองรับนักทองเท่ียวของจังหวัดเชียงใหม และทราบถึง
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จุดขายท่ีสําคัญของจังหวัดเชียงใหม ซ่ึงมีงานวิจัยท่ีชวยเสริมขอมูลดานจุดขายของการทองเท่ียวของ
จังหวัดเชียงใหม โดย สุพรรณา หัสภาค (2545) ไดศึกษาปจจัยท่ีดึงดูดนักทองเท่ียวชาวตางประเทศ
ใหมาทองเที่ยวจังหวัดเชียงใหม โดยทําการศึกษาจากนักทองเท่ียวชาวตางชาติท่ีมาพักคางคืนใน
จังหวัดเชียงใหมจํานวน 180 ราย พบวา ปจจัยดานศิลปวัฒนธรรม เปนปจจัยอันดับแรกท่ีดึงดูดให
เดินทางมาทองเท่ียวจังหวัดเชียงใหม รองลงมาคือ ปจจัยดานแหลงทองเท่ียวทางธรรมชาติ ปจจัย
ดานบริการและอัธยาศัยไมตรีของชาวเชียงใหม ปจจัยดานความปลอดภัย และปจจัยอ่ืน ๆ 
ตามลําดับ 
  

สุระภี แพรสกุล (2542) ศึกษาเร่ือง “ทัศนคติของนักทองเท่ียวตางชาติตอโครงการปรณรงค
ทองเท่ียวไทย ป 2541-2542 ในจังหวัดเชียงใหม” มีวัตถุประสงคในการศึกษาคือเพื่อศึกษาวา
นักทองเท่ียวที่ไดเดินทางเขามาทองเท่ียวจังหวัดเชียงใหม มีความพึงพอใจในระดับไหน ดาน
ทรัพยากรการทองเท่ียว ส่ิงแวดลอม การอํานวยความสะดวกตาง ๆ โดยแบงกลุมตัวอยางท่ีใชใน
การวิจัยออกเปน 2 กลุม คือนักทองเท่ียวตางชาติท่ีไดเดินทางมาจังหวัดเชียงใหม จํานวน 200 คน 
และบุคลากรปฏิบัติตามนโยบายการรณรงคสงเสริมปทองเท่ียวไทย ระดับเจาหนาท่ีผูปฏิบัติงาน
จํานวน 120 คน และในระดับผูบริหารของหนวยงาน จํานวน 30 คน เก็บขอมูลจากแบบสอบถาม 
สถิติท่ีใชในการวิเคราะหไดแก คาความถ่ี คารอยละ คาไคสแควร และนํามาผนวกกับขอมูลจากการ
สัมภาษณ ผลงานวิจัยสรุปไดดังนี้ 
 นักทองเที่ยวชาวตางชาติท่ีไดเดินทางเขามาทองเท่ียวในประเทศไทยและจังหวัดเชียงใหม
ไมไดเดินทางมาเนื่องจากการประกาศเปนปรณรงคสงเสริมการทองเท่ียวไทย  ป 2541-2542 
นักทองเท่ียวตางชาติสวนมากเปนกลุมท่ีเคยเดินทางมาประเทศไทยและจังหวัดเชียงใหมมากอน
แลว โดยมีทัศนคติโดยรวมตอทรัพยากรการทองเที่ยว ขนบธรรมเนียมวัฒนธรรม ประเพณีชน
พื้นเมือง ชาวไทยภูเขา ส่ิงอุปโภคบริโภค ตลอดจนอัตราแลกเปล่ียนเงินตราของไทยในขณะท่ีมา
ทองเท่ียวอยูในระดับพึงพอใจอยางมาก บุคลากรที่ปฏิบัติงานในกิจการที่เกี่ยวเนื่องกับการพัฒนา
อุตสาหกรรมการทองเท่ียวของจังหวัดเชียงใหมเปนผูมีทัศนคติโดยรวม โดยมีระดับความพึงพอใจ 
ความเห็นดวย และความพรอมในระดับมาก ตอการปฏิบัติตามนโยบายรณรงคสงเสริมการ
ทองเท่ียวไทย  ป 2541-2542 
 การพัฒนาอุตสาหกรรมการทองเท่ียวของไทยจึงจําเปนตองมีการสํารวจแนวคิด ทัศนคติ
ของนักทองเท่ียวเปนประจําและอยางตอเนื่อง เพื่อนํามาใชในการปรับปรุงแกไขและพัฒนา
อุตสาหกรรมการทองเที่ยวของไทยใหสอดคลองกับความตองการที่แทจริงโดยท่ัวไปของ
นักทองเท่ียว และมีความจําเปนจะตองปรับปรุงพัฒนาการทองเท่ียว โดยเฉพาะในดานการบริหาร
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จัดการ โดยใหภาคเอกชนซ่ึงเปนผูเสนอขายและเปนผูท่ีสรางใหเกิดมูลคาท่ีแทจริงไดเขามามีสวน
รวมในการกําหนดนโยบายและวิธีการดําเนินการใหมากข้ึน อีกท้ังภาครัฐควรใหการสนับสนุนการ
ปฏิบัติอยางแทจริง 

 
มัลลิกา เก้ือปญญา (2542) ศึกษาเร่ือง “ความคาดหวังและความพึงพอใจของนักทองเท่ียว

ตอการจัดการสภาพแวดลอมในแหลงทองเท่ียว หมูบานชาวเขาเผามง มีวัตถุประสงคในการศึกษา
คือ เพื่อศึกษาสภาพปจจุบันของการจัดการสภาพแวดลอมในแหลงทองเท่ียว หมูบานชาวเขาเผามง 
อุทยานดอยสุเทพ-ปุย  ความคาดหวังและความพึงพอใจของนักทองเ ท่ียวตอการจัดการ
สภาพแวดลอมในแหลงทองเท่ียวหมูบานชาวเขาเผามง กลุมตัวอยางท่ีใชคือ นักทองเท่ียวชาวไทย
ท่ีมาเท่ียวชมหมูบายชาวเขาเผามงท่ีมีอายุต้ังแต 14 ปข้ึนไปจํานวน 200 คน วิเคราะหขอมูลโดยใช
สถิติเชิงพรรณา คาเฉล่ีย รอยละ สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 ผลการศึกษาพบวา นักทองเท่ียวสวนใหญมีความพึงพอใจตอการจัดการสภาพแวดลอมใน
แหลงทองเท่ียวหมูบานชาวเขาเผามงในระดับปานกลาง และปจจัยสวนบุคคลของนักทองเท่ียวใน
ดาน อายุ อาชีพและภูมิลําเนา ท่ีแตกตางกันมีความพึงพอใจตอการจัดการสภาพแวดลอมในแหลง
ทองเท่ียวแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ สวนปจจัยสวนบุคคลของนักทองเท่ียวในดานเพศ 
และระดับการศึกษาที่แตกตางกัน มีความพึงพอใจตอการจัดการสภาพแวดลอมในแหลงทองเท่ียว
หมูบานชาวเขาเผามงไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
 
 พงษนรินทร ชื่นวงศ (2543) ศึกษาเร่ือง “ความเต็มใจจายคาธรรมเนียมการจัดการมูลฝอย
ในเขตเทศบาลเมืองพะเยา มีวัตถุประสงคเพื่อวัดความเต็มใจจายสําหรับการจายคาธรรมเนียมการ
จัดการมูลฝอย โดยใชแบบสอบถาม ทําการเก็บรวบรวมขอมูลจากตัวอยางประชาชนท่ีต้ังถ่ินฐานใน
เขตเทศบาลเมืองพะเยาจํานวน 380 คน โดยใชวิธี Contingent Valuation Method (CVM)  
 ผลการศึกษาทําใหทราบถึงมูลคาท่ีประชาชนในเขตเทศบาลเมืองพะเยามีความเต็มใจจาย
เพื่อการจัดการขยะมูลฝอยและยังพบวารายไดเฉล่ียตอเดือนและอาชีพท่ีตางกันมีความสัมพันธกับ
ความเต็มใจที่จะจายในระดับสูง และระดับปานกลาง นอกจากนี้ยังพบวา กลุมตัวอยางรอยละ 81.6 
มีความเต็มใจท่ีจะจายคาธรรมเนียมในการเก็บและขนมูลฝอย และกลุมตัวอยางรอยละ 74.5มีความ
เต็มใจท่ีจะจายคาธรรมเนียมในการจัดการมูลฝอยมากข้ึนเม่ือมีการปรับปรุงวิธีการจัดการขยะมูล
ฝอยใหมีประสิทธิภาพมากข้ึน รอยละ 75.3 ของกลุมตัวอยางเห็นดวยวาควรปรับข้ึน 10% และรอย
ละ 14.5 ของกลุมตัวอยางเห็นดวยวาควรปรับข้ึน 20% 
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 สุมาตรา วรรณสูตร (2543) ศึกษาเร่ือง “ความพึงพอใจของผูซ้ือตอสวนประสมทาง
การตลาดผลิตภัณฑขนมบานอาจารย โดยเก็บขอมูลจากกลุมตัวอยางจากผูซ้ือขนมจากรานบาน
อาจารยจํานวน 150 ตัวอยาง จากผลการศึกษาพบวา ผูซ้ือสวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุอยูในชวง 
20-30 ป สวนใหญมีการศึกษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทา มีอาชีพขาราชการ พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ และพนักงานบริษัท มีรายไดเฉล่ียตอเดือน 5,00-10,000 บาท สําหรับสวนประสมดาน
การตลาด ดานผลิตภัณฑพบวาผูซ้ือสวนใหญพึงพอใจดานความสดใหมของผลิตภัณฑสูงสุด ดาน
ราคาพบวาผูซ้ือสวนใหญพึงพอใจดวยการชําระดวยเงินสดสูงท่ีสุด ดานสถานที่ผูซ้ือสวนใหญพึง
พอใจดานความสะอาดของสถานที่สูงสุด ดานการสงเสริมการตลาดผูซ้ือสวนใหญพึงพอใจดาน
ความสุภาพและมารยาทของพนักงานขายสูงสุด สวนปญหาที่ผูซ้ือพบคือ ประเภทของผลิตภัณฑมี
ใหเลือกนอยเกินไป ขนาดบรรจุหีบหอมีใหเลือกนอยเชนมีเพียง 2 ขนาด อายุการเก็บรักษา
ผลิตภัณฑส้ัน ราคาของผลิตภัณฑบางชนิดไมเหมาะสม ดานสถานท่ีไดแก สถานท่ีจอดรถแคบ 
จํานวนรานคามีนอยหาซ้ือลําบาก ดานกาสงเสริมการตลาดไดแก การโฆษณาผานส่ือตาง ๆ นอย
เกินไป การสงเสริมการขายมีนอย เชนไมมีสวนลด หรือไมมีของแถม 
 
 ฐิตินันท สายเงิน (2544) ศึกษาเร่ือง “การประเมินมูลคาความเต็มใจยอมรับของชุมชนตอ
พื้นท่ีฝงกลบขยะ ต.หนองหาร อ.สันทราย จ.เชียงใหม มีวัตถุประสงคเพื่อหามูลคาความเต็มใจ
ยอมรับของชุมชนเพื่อชดเชยตอการมีคุณภาพส่ิงแวดลอมลดลงอันเนื่องมาจากการมีพื้นท่ีฝงกลบ
ขยะใกลบริเวณท่ีอยูอาศัยและทําการเกษตร รวมไปถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความเต็มใจยอมรับ
ดังกลาว จากการสัมภาษณตัวแทนครัวเรือนตัวอยางท้ังส้ิน 120 คน โดยใชวิธี Contingent Valuation 
Method (CVM) ในการหามูลคาความเต็มใจยอมรับของชุมชนตอพื้นท่ีฝงกลบขยะ 
 ผลการศึกษาพบวา มูลคาความเต็มใจยอมรับรวมของครัวเรือนตัวอยางในชุมชนจะมี
คาประมาณ 166.97 ลานบาท หรือเฉล่ีย 1.39 ลานบาทตอครัวเรือน โดยปจจัยท่ีมีผลตอมูลคาความ
เต็มใจยอมรับของตัวแทนครัวเรือนตัวอยาง การวิจัยอยางมีนัยสําคัญทางสถิติมี 6 ประการคือ อายุ
ผูตอบแบบสอบถาม ระยะหางระหวางหลุมฝงกลบขยะสมมติกับท่ีต้ังครัวเรือน รายไดตอปของ
ครัวเรือน จํานวนช่ัวโมงท่ีสมาชิกทุกคนในครัวเรือนถูกกระทบจากหลุมฝงกลบขยะสมมติ ปริมาณ
การใชน้ําจากบอบาดาล และเพศ สวนผลการศึกษาเง่ือนไขอ่ืน ๆ นอกเหนือจากการชดเชยท่ีตัวแทน
ครัวเรือนตัวอยางการวิจัย คณะกรรมการองคการบริหารสวนตําบลและผูนําสําคัญในชุมชนตองการ
จากเทศบาลนครเชียงใหมหรือหนวยงานท่ีรับผิดชอบมากท่ีสุด คือ ปรับปรุงระบบฝงกลบขยะ
ไมใหมีกล่ินเหม็นและปรับปรุงระบบการจัดการน้ําขยะ 
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ดาลัด  แกวบัวพันธ  (2545)  ศึกษาเ ร่ือง  “ความเต็มใจจายสําหรับการจายรวมคา
รักษาพยาบาลของผูปวยท่ีมารับบริการ ณ ศูนยสุขภาพชุมชน ในเครือขายโรงพยาบาลมหาราชนคร
เชียงใหม มีวัตถุประสงคเพื่อวัดความเต็มใจจายสําหรับการจายคารักษาพยาบาลรวมถึงปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอความเต็มใจจายของผูปวยดังกลาว โดยใชขอมูลปฐมภูมิ เก็บตัวอยางจากผูปวยท่ีเปน
ผูปวยนอกจํานวน 267 คน โดยใชวิธี Contingent Valuation Method (CVM) 
 จากการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางมีความเต็มใจจายรวมคารักษาพยาบาลสําหรับการ
ใหบริการรักษาพยาบาลรักษาผูปวยแบบผูปวยนอกเฉล่ียเปน 54.94 บาท โดยเต็มใจจายท่ีราคา 30 
บาท (รอยละ 65.17) ท่ีราคา 100 บาท (รอยละ 14.98) และท่ีราคา 50 บาท (รอยละ 10.11) และหาก
มีการปรับปรุงการบริการระดับกลุมตัวอยางมีความพึงพอใจมากท่ีสุดคาเฉล่ียความเต็มใจจายรวมคา
รักษาพยาบาลเพิ่มข้ึนเปน 76.78 บาท โดยเต็มใจจายท่ีราคา 30 บาท (รอยละ 37.45) ท่ีราคา 100 
บาท (รอยละ 26.97) และท่ีราคา 50 บาท (รอยละ 16.48) สวนปจจัยท่ีมีผลตอมูลคาความเต็มใจจาย
รวมคารักษาพยาบาลในระดับบริการปจจุบันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (p <0.05) คือ รายไดของ
ครัวเรือนเฉล่ียตอเดือน ความพึงพอใจในการบริการที่ไดรับ สวนปจจัยอ่ืน ๆ ไมมีความสัมพันธกับ
มูลคาความเต็มใจจายรวมคารักษาพยาบาล ท่ีระดับความเช่ือม่ัน 95% 
  

รสสุคนธ จุยคําวงค (2545) ศึกษาเร่ือง “การพัฒนาการประชาสัมพันธเพื่อการทองเท่ียว
สวนสัตวเชียงใหม มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาจุดขายทางการทองเท่ียวของสวนสัตวเชียงใหมในป 
2545 ท่ีสามารถนําไปดําเนินการประชาสัมพันธสงเสริมการทองเท่ียว เพื่อศึกษาประสิทธิภาพการ
ประชาสัมพันธเพื่อการทองเท่ียวของสวนสัตวเชียงใหม และเพื่อเสนอแนะแนวทางการพัฒนาการ
ประชาสัมพันธเพื่อการทองเท่ียวของสวนสัตวเชียงใหมใหมีประสิทธิภาพย่ิงข้ึน เก็บขอมูลโดยใช
แบบสอบถามจากกลุมตัวอยาง 3 กลุมคือ นักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเขาชมสวนสัตวเชียงใหม กลุม
ครอบครัวท่ีมาใชบริการสวนสัตวเชียงใหม และกลุมเยาวชนที่มาใชบริการและรวมกิจกรรมตาง ๆ 
จํานวน 400 คน ใชวิธีวิเคราะหขอมูลแบบสถิติเชิงพรรณนา โดยใชอัตราสวนรอยละ และการจัด
อันดับความสําคัญ  
 ผลการศึกษาพบวา อิทธิพลของการตัดสินใจมาเท่ียวสวนสัตวเชียงใหมมาจากบุตรธิดา
ตองการมาชมสัตว รวมทั้งต้ังใจพาครอบครัวมาพักผอนในวันหยุด สวนในดานประสิทธิภาพการ
ประชาสัมพันธเพื่อการทองเท่ียวสวนสัตวเชียงใหม เพื่อตองการทราบวามีการรับรูขอมูลขาวสาร
ของสวนสัตวเชียงใหมมากนอยเพียงใด ผลปรากฏวา กิจกรรมท่ีสวนมากระดับอยูในระดับสูง 
ไดแก กิจกรรมงานวันเด็กแหงชาติ รองลงมาคือ การจัดงานสงกรานต สําหรับดานส่ือท่ีใชในการ
ประชาสัมพันธท่ีมีประสิทธิภาพสูงและปานกลางคือ การจัดรายการทางสถานีวิทยุและจากคํายอก
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เลา สวนส่ือท่ีมีความชัดเจนเหมาะสมและเขาถึงประชาชนไดดีในระดับสูง คือ ส่ือหนังสือพิมพและ
ส่ือวิทยุ 
 
 นิติวัจน ปาณสมบูรณ (2547) ศึกษาเร่ือง “ความเต็มใจท่ีจะจายคาจัดการขยะมูลฝอยในเขต
เทศบาลนครเชียงใหม มีวัตถุประสงคเพื่อหามูลคาความเต็มใจท่ีจะจายคาจัดการขยะมูลฝอยของ
ประชาชนในเขตเทศบาลนครเชียงใหมและวิเคราะหปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอมูลคาความเต็มใจท่ีจะจาย
ดังกลาว เพื่อใชเปนประโยชนในการเสนอแนะเปนแนวทางในการปรับอัตราคาธรรมเนียมในการ
จัดเก็บคาขยะมูลฝอยใหมเพื่อใหสอดคลองและมีความเหมาะสมกับความตองการของประชาชน
มากท่ีสุด โดยขอมูลนั้นไดจากการสุมตัวอยางจากครัวเรือนในแขวงตาง ๆ ในเขตเทศบาลนคร
เชียงใหม ใชจํานวนตัวอยางท้ังส้ิน 338 ครัวเรือน โดยแบงออกเปน 4 แขวงดวยกันคือ แขวงนคร
พิงคจํานวน 88 ครัวเรือน แขวงกาวิละจํานวน 104 ครัวเรือน แขวงเม็งรายจํานวน 86 ครัวเรือน และ
แขวงศรีวิชัยจํานวน 110 ครัวเรือน การวัดมูลคาความเต็มใจทะจะจายนั้นใชวิธี Bidding Games 
และการวิเคราะหหามูลคาความเต็มใจจายและความสัมพันธระหวางมูลคาความเต็มใจจายกับปจจัย
ท่ีมีอิทธิพลใชสมการถดถอย  
 ผลการศึกษาพบวา กลุมตัวอยางท้ังหมด 388 ครัวเรือนในเขตเทศบาลนครเชียงใหมมีความ
เต็มใจท่ีจะจายคาจัดการขยะมูลฝอยท่ีราคา 47.52 บาทตอเดือน ในแขวงนครพิงค แขวงกาวิละ 
แขวงเม็งราย และแขวงศรีวิชัย มีความเต็มใจท่ีจะจายคาจัดการขยะมูลฝอยท่ีราคา 42.25, 51.66, 
41.67 และ 39.27 บาทตอเดือน ตามลําดับ 
 
 รติ ธีรการุณวงศ (2548) ศึกษาเร่ือง “ความเต็มใจท่ีจะจายสําหรับการเขาชมหมีแพนดาและ
โครงการจัดจั้งกองทุนอนุรักษหมีแพนดา มีวัตถุประสงคเพื่อหามูลคาความเต็มใจท่ีจะจายสําหรับ
การเขาชมหมีแพนดาและการจัดต้ังกองทุนอนุรักษหมีแพนดา รวมไปถึงการวิเคราะหปจจัยท่ีมี
อิทธิพลตอมูลคาความเต็มใจท่ีจะจายดังกลาว ขอมูลไดจากการสุมตัวอยางแระชากรที่มาชมหมี
แพนดา ณ สวนสัตวเชียงใหม กลุมตัวอยางประกอบดวยนักทองเท่ียวชาวไทยจํานวน 400 ตัวอยาง 
และนักทองเท่ียวตางชาติจํานวน 110 ตัวอยาง การวัดมูลคาความเต็มใจท่ีจะจายนั้นใชวิธีสมมติ
เหตุการณใหประเมินดวยแบบจําลองท่ีเรียกวา Utility Difference Model ท่ีใชกับคําถามแบบปด
และเสนอราคาคร้ังเดียว วิธีการวิเคราะหใชสมการถดถอยแบบโลจิต 
 ผลการศึกษาพบวา นักทองเที่ยวชาวไทยมีมูลคาความเต็มใจท่ีจะจายสําหรับการเขาชมหมี
แพนดาท่ีราคา 97 บาท และสําหรับโครงการจัดจั้งกองทุนอนุรักษหมีแพนดาท่ีราคา 1,436 บาท การ
วิเคราะหปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอความนาจะเปนท่ีจะจายพบวา ปจจัยราคาและความแตกตางดานอาชีพ
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มีอิทธิพลตอความนาจะเปนท่ีจะจายท้ังการเขาชมและการจัดต้ังโครงการกองทุนอนุรักษหมีแพนดา 
สวนปจจัยอ่ืนท่ีมีอิทธิพลตอมูลคาความเต็มใจท่ีจะจายสําหรับการเขาชมหมีแพนดา คือ ความ
แตกตางดานเพศ สวนปจจัยอ่ืนท่ีมีอิทธิพลตอมูลคาความเต็มใจที่จะจายสําหรับโครงการจัดต้ัง
กองทุนอนุรักษหมีแพนดา คือ ความแตกตางดานรายได สําหรับนักทองเท่ียวชาวตางชาติมีมูลคา
ความเต็มใจที่จะจายสําหรับการเขาชมหมีแพนดาท่ีราคา 245 บาท และสําหรับโครงการจัดจั้ง
กองทุนอนุรักษหมีแพนดาท่ีราคา 678 บาท ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอมูลคาความเต็มใจท่ีจะจายสําหรับ
การเขาชมหมีแพนดา คือ ความแตกตางดานสถานภาพการสมรส สวนปจจัยอ่ืนท่ีมีอิทธิพลตอมูลคา
ความเต็มใจท่ีจะจายสําหรับโครงการจัดต้ังกองทุนอนุรักษหมีแพนดา คือ ปจจัยราคา และความ
แตกตางของสถานภาพการสมรส และจากการประมาณคารายไดจากการเก็บธรรมเนียมคาเขาชม
หมีแพนดาของสวนสัตวเชียงใหมใน 1 ปมีมูลคาประมาณ 41 ลานบาท และความเต็มใจท่ีจะจายมี
คามากกวาอัตราเดิมท่ีเก็บอยูในป 2548 ดังนั้นแสดงวาทางสวนสัตวเชียงใหมสามารถปรับอัตรา
คาธรรมเนียมในการเขาชมหมีแพนดาใหสูงข้ึนกวาเดิมได ซ่ึงสอดคลองกับความเต็มใจท่ีจะจายของ
นักทองเที่ยว และรายไดจากกองทุนอนุรักษมีมูลคาประมาณ 377 ลานบาท ดังนั้นหากสวนสัตวมี
โครงการจัดต้ังกองทุนอนุรักษหมีแพนดา จะทําใหสวนสัตวเชียงใหมมีรายไดมากพอที่จะทําใหการ
ชวยเหลือดูแลและอนุรักษหมีแพนดามีประสิทธิภาพในระยะยาว 

 
เอกลักษณ อริยวัจน (2549) ศึกษาเร่ือง “ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกเท่ียวชม

สวนสัตวเชียงใหมไนทซาฟารีของนักทองเท่ียวไทย” มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมการ
ทองเท่ียวและทัศนคติท่ีมีตอสวนสัตวเชียงใหมไนทซาฟารี และศึกษาถึงปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ
เลือกเท่ียวชมสวนสัตวเชียงใหมไนทซาฟารีของนักทองเท่ียวชาวไทย ขอมูลท่ีใชในการศึกษาได
จากการสัมภาษณนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางเขามาทองเท่ียวในจังหวัดเชียงใหม จํานวน 400 
ราย และทําการวิเคราะหขอมูลท่ีเก็บรวบรวมไดโดยใชสถิติเชิงพรรณนา และการวิเคราะหดวย
แบบจําลองโลจิต (logit model) 
 ผลการศึกษาพบวานักทองเท่ียวเปนเพศชายรอยละ 58.5 มีการศึกษาระดับปริญญาตรีรอย
ละ 55.25 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วนตัวในการเดินทางในจังหวัดเชียงใหม 
นักทองเท่ียวสวนมากมีความเห็นวาราคาคาเขาชมที่เก็บในปจจุบันสูงเกินไป โดยเสนอวาควรเก็บ
คาเขาชมของเด็กตํ่ากวา 51 บาท และของผูใหญควรเก็บในชวง 51 – 100 บาท จากกลุมตัวอยาง
ท้ังหมดมีนักทองเท่ียวเพียงรอยละ 18.75 ท่ีเคยไปทองเท่ียวสวนสัตวเชียงใหมไนทซาฟารี และมี
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นักทองเท่ียวรอยละ 7.5 ท่ีเดินทางไปทองเท่ียวสวนสัตวเชียงใหมไนทซาฟารีในการเดินทางมาคร้ัง
นี้  
 ผลการวิเคราะหขอมูลดวยแบบจําลองโลจิตพบวา นักทองเท่ียวชาวไทยมีแนวโนมท่ีจะ
เลือกเท่ียวสวนสัตวเชียงใหมไนทซาฟารีมากข้ึนถา นักทองเท่ียวมีรายไดสูงข้ึน มีการศึกษาสูงขึ้น มี
ระยะเวลาการทองเท่ียวในจังหวัดเชียงใหมยาวนานข้ึน มีความชอบในการทองเท่ียวธรรมชาติ 
เดินทางมาทองเท่ียวในลักษณะเปนกลุมหรือมากับครอบครัว มีความเห็นวาราคาคาเขาชมเหมาะสม 
ซ่ึงปจจัยดังกลาวเปนไปตามสมมติฐานท่ีต้ังไว สําหรับปจจัยท่ีไมมีนัยสําคัญทางสถิติ คือ เพศของ
นักทองเท่ียว หมายความวา เพศของนักทองเท่ียวไมมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกเท่ียวชมสวน
สัตวเชียงใหมไนทซาฟารี 
  
 สุเนตรา วงษพันธุ (2550) ศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมของนักทองเท่ียวชาวไทยในการมาเท่ียว
ชมสวนสัตวเชียงใหม” มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาถึงพฤติกรรมของนักทองเท่ียวชาวไทยในการเขา
เท่ียวชมสวนสัตวเชียงใหม รวมถึงการวิเคราะหปจจัยท่ีมีผลตอการมาเท่ียวสวนสัตวเชียงใหม และ
ประเมินมูลคาความเต็มใจท่ีจะจายสําหรับการเขาชมสวนสัตวเชียงใหมของนักทองเท่ียวชาวไทย 
กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาคือ นักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางมาเท่ียวชมสวนสัตวเชียงใหม
จํานวน 300 คน และทําการวิเคราะหขอมูลท่ีเก็บรวบรวมไดโดยใชสถิติเชิงพรรณนา ไคสแควร 
และการวิเคราะหสมการถดถอยพหุคูณ 
 ผลการศึกษาพบวา นักทองเท่ียวชาวไทยกลุมตัวอยางจํานวน 300 คน สวนใหญเปนเพศ
ชาย มีอายุไมเกิน 30 ป สวนมาเปนโสด มีอาชีพประกอบธุรกิจสวนตัว มีระดับการศึกษาปริญญาตรี 
และมีรายไดเฉล่ีย 5,001-10,000 บาทตอเดือน สวนพฤติกรรมของนักทองเท่ียวชาวไทยในการมา
เท่ียวชมสวนสัตวเชียงใหม พบวา สวนใหญมีวัตถุประสงคหลักในการมาเที่ยวสวนสัตวเชียงใหม
เพื่อพักผอนหยอนใจ ซ่ึงมาเท่ียวกับครอบครัวและญาติ สวนใหญเคยมาเท่ียวสวนสัตวเชียงใหมแลว 
ยานพาหนะท่ีใชในการเดินทางสวนใหญใชรถยนตสวนตัว ระยะเวลาในการเท่ียวชมสวนสัตว
ประมาณ 1-2 ช่ัวโมง คาใชจายเฉล่ียในการเท่ียวชมภายในสวนสัตวคนละ 286.15 บาทและสวน
ใหญทราบขาวสารขอมูลตาง ๆ ของสวนสัตวเชียงใหมทางโทรทัศน 
 สวนการประเมินมูลคาความเต็มใจท่ีจะจายสําหรับการเขาชมสวนสัตวเชียงใหม พบวา 
นักทองเท่ียวมีมูลคาความเต็มใจที่จะจายสําหรับการเขาชมสวนสัตวเชียงใหมท่ีราคา 58.82 บาท 
โดยนักทองเท่ียวท่ีเปนเพศชายมีความเต็มใจท่ีจะจายสําหรับการเขาชมสวนสัตวเชียงใหมมากกวา
เพศหญิง 8.45 บาท นักทองเท่ียวท่ีเปนโสดมีความเต็มใจท่ีจะจายนอยกวานักทองเท่ียวสถานภาพ
อ่ืน 5.15 บาท นักทองเท่ียวท่ีมีอายุมากข้ึนมีความเต็มใจท่ีจะจายมากข้ึน 0.33 บาท นักทองเท่ียวท่ีมี
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ระดับการศึกษาสูงข้ึนมีความเต็มใจท่ีจะจายมากข้ึน 1.28 บาท และหากนักทองเท่ียวมีรายไดเฉล่ีย
เพิ่มข้ึน 10,000 บาทตอเดือน มีความเต็มใจท่ีจะจายสําหรับการเขาชมสวนสัตวเชียงใหมมากข้ึน 
3.40 บาท 

 


