
 
บทท่ี 2 

ทฤษฏี แนวคดิ และทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
 

 การศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกบริษัทนําเท่ียวไทยของนักทองเท่ียว
ชาวไทยในกรุงเทพมหานคร ประกอบดวยทฤษฎี  แนวคิด และทบทวนวรรณกรรมท่ีเกี่ยวของดังนี้ 
  
ทฤษฎี และแนวคิด 
 ทฤษฎีสวนประสมการตลาด (Marketing Mix Theory) 
 ศิริวรรณ เสรีรัตนและคณะ (2546) ไดกลาวถึงกลยุทธการตลาดสําหรับธุรกิจบริการ
วาจะใช ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาดบริการ (Marketing Mix: 7'Ps) ของ Philip Kotler ซ่ึงถือ
เปนหัวใจสําคัญของการบริหารการตลาด การจะทําใหการดําเนินงานของกิจการประสบความสําเร็จ
ได ข้ึนอยูกับการปรับปรุงความสัมพันธท่ีเหมาะสมของสวนประสมทางการตลาด เพื่อใหสามารถ
ตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมายใหไดรับความพึงพอใจสูงสุด ผูบริหารจะตองวางกล
ยุทธใหเหมาะสมสอดประสานกันอยางดีจึงจะไดประสิทธิผล ซ่ึงมีองคประกอบดังนี้ 
  1. ผลิตภัณฑและบริการ (Product) หมายถึง ส่ิงใดส่ิงหนึ่งท่ีถูกนําเสนอสูตลาด 
เพื่อสรางคุณคา (Value) และสนองความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจ โดยผลิตภัณฑท่ี
เสนอขายแกลูกคาตองมีคุณประโยชนหลัก (Core Benefit) ตองเปนผลิตภัณฑท่ีลูกคาคาดหวัง 
(Expected Product) หรือเกินความคาดหวัง (Augmented Product) รวมถึงการนําเสนอผลิตภัณฑท่ีมี
ศักยภาพ (Potential Product) เพื่อความสามารถในการแขงขันในอนาคต ผลิตภัณฑท่ีเสนอขายอาจมี
ตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได ผลิตภัณฑ จึงประกอบดวย สินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกร หรือ
บุคคล 
  ผูบริหารจะตองตัดสินใจเลือกบริการหลัก และบริการเสริม ท่ีสามารถตอบสนอง
ความตองการของลูกคาไดอยางถูกตอง และแขงขันไดดีเม่ือเทียบกับบริการของคูแขง 
  2. ราคา (Price) หมายถึง ตนทุนหรือคาใชจายสวนท่ีลูกคาตองจาย เพื่อแลกเปล่ียน
กับสินคาหรือบริการนั้นๆ การกําหนดราคาสินคาเกิดจากการตั้งเปาหมายทางการคาวาตองการกําไร 
ตองการขยายสวนครองตลาด ตองการตอสูกับคูแขง หรือเปาหมายอ่ืน การต้ังราคาตองไดรับการ
ยอมรับจากตลาดเปาหมาย และสูกับคูแขงได รวมถึงเวลา ความพยายามในการใชความคิดและการ
กอพฤติกรรม ซ่ึงจะตองจายพรอมราคาสินคาท่ีเปนตัวเงิน 
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  ในเร่ืองของราคาผูบริหารจะตองตัดสินใจเหมือนกับราคาของสินคา โดยจะตอง
คํานึงถึงคาใชจายท่ีไมใชตัวเงิน เวลาท่ีลูกคาตองเสียไปกับการมาใชบริการ ตลอดจนความรูสึก
ทางดานรางกายและจิตใจ ท่ีอาจออกมาในแงลบ ความไมพึงพอใจตอการบริการที่ไดรับ เนื่องจาก
บริการไมไดเปนไปตามท่ีคาดหมายไว 
  3. สถานท่ีหรือการจัดจําหนาย (Place หรือ Distribution) หมายถึงกระบวนการ
ทํางานท่ีจะทําใหสินคาหรือบริการไปสูตลาดเพ่ือใหผูบริโภคไดรับสินคาหรือบริการตามท่ีตองการ 
โดยตองพิจารณาถึงองคการตางๆ และทําเลที่ต้ังเพื่อใหอยูในพื้นท่ี ท่ีเขาถึงลูกคาได หมายถึง
โครงสรางของชองทางซ่ึงประกอบดวยสถาบันและกิจกรรมท่ีใชเพื่อเคล่ือนยายผลิตภัณฑและ
บริการจากองคการไปยังตลาดหรือผูบริโภคใหเปนท่ีพอใจและประทับใจของลูกคา ปจจุบัน
เทคโนโลยีเจริญข้ึน การสงสินคาและบริการก็งายข้ึนสําหรับผูผลิตและสําหรับลูกคา 
  ในการสงมอบบริการตองคํานึงถึงปจจัยทางดานสถานท่ี ท่ีใหบริการและเวลาที่
สะดวกรวดเร็วจากการไดรับบริการโดยผานทาง อีเมล หรือทางเว็บไซตก็ได เพราะลูกคาจะ
คํานึงถึงความสะดวกรวดเร็วในการรับบริการเปนปจจัยสําคัญ 
  4. การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึงกิจกรรมสนับสนุนกระบวนการ
ส่ือสารทางการตลาดเพ่ือใหแนใจวา ตลาดและผูบริโภคเขาใจและใหคุณคาในส่ิงท่ีผูขายเสนอ โดย
มีเคร่ืองมือท่ีสําคัญ 4 ประการ ซ่ึงอาจเลือกใชหนึ่งหรือหลายเคร่ืองมือ ตองใชหลักการเลือกใช
เคร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกัน การส่ือสารทางการตลาด (Integrated Marketing 
Communication : IMC) โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา ผลิตภัณฑ คูแขง โดยใหบรรลุ
จุดมุงหมายรวมกัน โดยเคร่ืองมือดังกลาวมีดังนี้ 
  4.1. การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการสงเสริมการตลาดท่ีดี
ท่ีสุดแตมีคาใชจายสูงท่ีสุด 
  4.2. การโฆษณา (Advertising) เปนการใชส่ือโฆษณาประเภทตางๆ ใหเขาถึง
ผูบริโภคกลุมใหญเหมาะกับสินคาท่ีตองการตลาดกวาง 
  4.3. การสงเสริมการขาย (Sale Promotion) เปนการใชส่ือโฆษณาประเภทตางๆ 
ใหเขาถึงผูบริโภค เพื่อใหเกิดความตองการในตัวสินคา 
  4.4. การเผยแพรและประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) เปนกิจกรรม
ท่ีเนนวัตถุประสงคการใหบริการแกสังคม เพื่อเสริมภาพพจนหรือชดเชยเบ่ียงเบนความรูสึกของ
ผูบริโภคตอตัวผลิตภัณฑ 
  ไมมีสินคาชนิดใดท่ีจะประสบความสําเร็จได ถาไมมีโปรแกรมการส่ือสาร
การตลาดท่ีดี ซ่ึงมีบทบาทในการใหขอมูลท่ีจําเปนกับลูกคา ชักชวนใหเห็นประโยชนท่ีจะไดรับ 
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ตลอดจนกระตุนใหลูกคาตัดสินใจซ้ือบริการเร็วข้ึน แตหลักการส่ือสารการตลาดของการบริการ
มักจะเนนท่ีการสอนลูกคาเกี่ยวกับบริการนั้นๆ วามีประโยชนอยางไรบาง เม่ือใดจึงควรจะใช จะหา
ไดท่ีไหนและจะตองทําอยางไรบางในการมารับบริการนั้นๆ 
  5. กระบวนการใหบริการ (Process) หมายถึงข้ันตอนในการจัดจําหนายผลิตภัณฑ
และการใหบริการตองอาศัยกระบวนการบางอยาง เพื่อสงมอบผลิตภัณฑหรือบริการ ดวยความ
ถูกตอง รวดเร็ว เปนท่ีพอใจและประทับใจ (Customer Satisfaction) ในความรูสึกของลูกคา ธุรกิจ
บริการนั้นผลิตภัณฑเปนส่ิงท่ีไมสามารถจับตองได กระบวนการจึงมีความสําคัญตอธุรกิจบริการ 
สามารถสนับสนุนการบริการและสรางความพึงพอใจใหกับลูกคา 
  พนักงานผูใหบริการและลูกคาท่ีมีสวนรวมในงานบริการน้ันดวยการสงมอบ
บริการ (People) มีบริการหลายชนิดท่ีเจาะจงใหลูกคาและพนักงานตองมามีสวนรวมในงานบริการ
รวมกัน ขาดฝายใดฝายหนึ่งไมได 
  6. บุคลากรผูใหบริการ (People) หมายถึงบุคลากรที่เปนองคประกอบท่ีสําคัญของ
การดําเนินธุรกิจผูท่ีมีสวนเกี่ยวของกับผลิตภัณฑท้ังหมดซ่ึง หมายรวมถึง ลูกคา บุคลากรท่ีจําหนาย 
และบุคลากรท่ีใหบริการหลังการขาย บุคลากรผูใหบริการจําเปนตองคัดเลือก (Selection) การ
ฝกอบรม (Training) และการจูงใจ (Motivation) เพื่อทําใหสามารถสรางความพึงพอใจ และเกิด
ความแตกตางจากคูแขงขัน ดังนั้นบุคลากรตองมีความสามารถ มีทัศนคติท่ีดี ตอบสนองความ
ตองการของลูกคา มีความคิดริเร่ิม มีความสามารถในการแกไขปญหาและสามารถสรางคานิยม
ใหกับธุรกิจ 
  ลูกคาเกิดความประทับใจจากส่ิงท่ีเห็น มีสวนในการชวยทําใหลูกคารูสึกวา บริการ
นั้นมีคุณภาพ มีความเหมาะสม มีประสิทธิภาพ ไดแก สถานท่ี ท่ีใหบริการ เคร่ืองมือและอุปกรณท่ี
ใช ตลอดจนการแตงกายของพนักงานท่ีเหมาะสม 
  7. ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) หมายถึงการแสดง
ใหเห็นคุณภาพของบริการโดยผานการใชหลักฐานท่ีมองเห็นได เชน การสรางสภาพแวดลอมของ
สถานท่ี การออกแบบตกแตง การแบงพื้นท่ีสวนหรือแผนก รวมท้ังเคร่ืองมืออุปกรณและเครื่องใช
ตางๆที่ใชในการใหบริการที่สามารถดึงดูดใจลูกคาเพื่อใหลูกคามองเห็นภาพลักษณหรือคุณคาของ
การบริการที่สงมอบ และเหนือกวาคูแขงไดอยางชัดเจน 
  ลักษณะทางกายภาพ เชน กระบวนการออกแบบบริการ (Process Design) เปนการ
สงมอบบริการใหลูกคา ถาการออกแบบทําไดดี การสงมอบบริการก็จะมีประสิทธิภาพ ถูกตองตรง
เวลา มีคุณภาพสม่ําเสมอ แตถาข้ันตอนการออกแบบบริการไมดีพอก็จะทําใหลูกคารูสึกรําคาญ 
หรือทําใหลูกคาไมพอใจ จนทําใหเลิกใชบริการไป 
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  ผูบริหารจะตองมีการทบทวนการใหบริการกับลูกคาไมควรไปลดตนทุนการ
บริการลง ทําใหคุณภาพการบริการแยลงไปดวย คุณภาพที่ไมดีจะทําใหลูกคาไมพอใจ และไมใช
บริการซํ้าอีก 
 
ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของ 
 ฉันทัช  วรรณถนอม (2544) ไดศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจให
นักทองเท่ียวชาวไทยเลือกเดินทางทองเท่ียวภายในประเทศ ผลการศึกษาพบวานักทองเท่ียวชาวไทย
เดินทางทองเที่ยวเพื่อตองการพักผอน เปนเหตุผลสําคัญท่ีสุด และเห็นวาประเทศไทยมีจุดเดนของ
แหลงทองเท่ียวท่ีมีความหลากหลาย โดยมีโทรทัศนเปนส่ือสําคัญท่ีสุดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
เดินทางทองเท่ียวภายในประเทศ นอกจากนี้ยังมีปจจัยสําคัญท่ีมีอิทธิพลตอนักทองเท่ียวชาวไทย ใน
การตัดสินใจเดินทางทองเท่ียวภายในประเทศในลําดับมาก คือ งบประมาณ คาครองชีพ ระยะเวลา 
การเตรียมความพรอม ระยะทาง ส่ิงอํานวยความสะดวกตางๆ ความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน 
และความพรอมในการรองรับดานโครงสรางพื้นฐานตางๆ ของแหลงทองเที่ยวภายในประเทศ  
นอกจากนี้ยังมีปจจัยสอดแทรกท่ีสําคัญท่ีมีอิทธิพลในลําดับมากตอการเบ่ียงเบนการตัดสินใจของ
นักทองเที่ยวชาวไทย ใหหันมาเลือกเดินทางทองเที่ยวภายในประเทศ คือ อัตราแลกเปล่ียนเงินตรา
ตางประเทศ และการขอความรวมมือปลูกจิตสํานึกใหไทยเท่ียวไทยจากภาครัฐบาลและภาคเอกชน 
 สาวิตรี แกนพลอย (2546) ศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอการทองเท่ียวภายในประเทศของ
นักทองเที่ยวไทย ผลการศึกษาพบวา ดัชนีคาเงินท่ีแทจริงมีการเปล่ียนแปลงไปในทิศทางเดียวกัน
กับคาใชจายตอวันตอคน เม่ือดัชนีคาเงินเพิ่มข้ึนรอยละ 1 ทําใหคาใชจายตอคนตอวันเพิ่มข้ึน 64.65 
บาท แตดัชนีคาเงินบาทมีทิศทางตรงขามกับจํานวนนักทองเท่ียวไทย คาใชจายตอปตอคน และ
จํานวนวันพักเฉล่ีย ค่ือเม่ือดัชนีคาเงินบาทเพ่ิมข้ึนรอยละ 1 ทําใหจํานวนนักทองเท่ียวลดลง 797,064 
คน คาใชจายตอปตอคนลดลง 2,647.20 บาท และจํานวนวันพักเฉล่ียลดลง 0.79 วัน อัตราเงินเฟอจะ
มีทิศทางเดียวกับจํานวนนักทองเท่ียวไทย แตจะมีทิศทางตรงขามกับคาใชจายตอคนตอวัน คาใชจาย
ตอคนตอป และจํานวนวันพักเฉล่ีย เม่ืออัตราเงินเฟอเพิ่มข้ึนรอยละ 1 ทําใหคาใชจายตอวันตอคน
ลดลง 48.21 บาท คาใชจายตอปตอคนลดลง 279.38 บาท และจํานวนวันพักเฉล่ียลดลง 0.43 วัน 
อัตราการวางงานมีการเปล่ียนแปลงไปในทิศทางตรงขามกับคาใชจายตอคนตอป และจํานวนวันพัก
เฉล่ียเม่ือปริมาณเงินฝากออมทรัพยและเงินฝากประจําเพิ่มข้ึน 1 ลานบาท ทําใหจํานวนนักทองเท่ียว
ไทยเพิ่มข้ึน 56,804 คาใชจายตอวันตอคนเพิ่มข้ึน 2.11 บาท คาใชจายตอปตอคน เพิ่มข้ึน 309.37 
บาท และจํานวนวันพักเฉล่ียเพิ่มข้ึน 0.07 วัน 
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 ณฤทัย  กุลฑา (2547) ศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีผลตอการทองเท่ียวภายในประเทศของ
ประชาชนในกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบวา ปจจัยท่ีมีผลตอการทองเท่ียวภายในประเทศของ
ประชาชนในกรุงเทพมหานคร ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมการตลาดโดยรวมมีคาเฉล่ียใน
ระดับมากเรียงตามลําดับดังนี้ ดานภาพลักษณของสถานท่ีทองเท่ียว ดานกระบวนการใหบริการ 
ดานพนักงานใหบริการ ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานสงเสริม
การตลาด โดยดานภาพลักษณของสถานท่ีทองเท่ียวใหความสําคัญท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดในเร่ืองมี
บรรยากาศและความสวยงามของแหลงทองเท่ียว ดานกระบวนการใหบริการใหความสําคัญท่ีมี
คาเฉล่ียสูงสุดในเร่ืองการใหบริการที่รวดเร็ว ดานพนักงานใหบริการใหความสําคัญท่ีมีคาเฉล่ีย
สูงสุดในเร่ืองของบุคลิกภาพดี อัธยาศัยดี มีมนุษยสัมพันธ ดานชองทางการจัดจําหนายให
ความสําคัญท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดในเร่ืองความสะดวกรวดเร็วในการเดินทาง ดานผลิตภัณฑให
ความสําคัญท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดในเร่ืองบริการคุมครองรักษาความปลอดภัย ดานราคาใหความสําคัญท่ี
มีคาเฉล่ียสูงสุดในเร่ืองคาท่ีพักแรม และดานสงเสริมการตลาดใหความสําคัญท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุดใน
เร่ืองของการโฆษณาทางส่ือ 
 บุษราภรณ กอบกิจพานิชผล (2548) ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือบริการนํา
เท่ียวแบบเหมาจาย ภายในประเทศของนักทองเท่ียวชาวไทย ในอําเภอเมือง จังหวัดเชียงใหม  ผล
การศึกษาพบวาโดยรวมแลวปจจัยท่ีทําการศึกษาจะมีระดับ ความมีอิทธิพลตอการตัดสินใจท่ี
แตกตางกันอยูบาง แตทุกปจจัยลวนมีผลตอการตัดสินใจของนักทองเท่ียวท้ังส้ินอันไดแก ช่ือเสียง
และความนาเช่ือถือของบริษัท คุณภาพของมัคคุเทศก ระดับราคาแพคเกจทัวร ความสะดวกในการ
ชําระเงิน แหลงทองเท่ียวจุดหมายปลายทาง ลักษณะของที่พัก ลักษณะและคุณภาพของยานพาหนะ
ท่ีใชเดินทาง โปรแกรมการเดินทาง ระยะเวลา/ชวงเวลาในการทองเท่ียว ผูท่ีรวมเดินทางดวย การ
สงเสริมการขายของแพคเกจทัวร และการโฆษณา ประชาสัมพันธจากส่ือ และแหลงขอมูลตางๆ มี
อิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือบริการนําเท่ียวแบบเหมาจายภายในประเทศของนักทองเท่ียวชาวไทยใน
ระดับมาก สวนความสามารถในการเขาถึง และติดตอกับบริษัท ฤดูกาล ความนาสนใจของกิจกรรม
ท่ีไดกําหนดไวใหในตารางการเดินทาง จํานวนของลูกทัวรท่ีรวมเดินทางดวย และความยืดหยุนใน
การเปล่ียนแปลง หรือการจัดแพคเกจทัวรดวยตนเอง พบวามีอิทธิพลตอการตัดสินใจซ้ือบริการนํา
เท่ียวแบบเหมาจายภายในประเทศของนักทองเท่ียวชาวไทยในระดับปานกลาง นอกจากนี้จากการ
ทดสอบโดยใชตารางหาคาความสัมพันธ พบวาความแตกตางกันตามลักษณะทางประชากรศาสตร
จะสงผลใหเกิดความแตกตางของระดับความมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของปจจัยแตละปจจัย ผล
จากการศึกษาช้ีใหเห็นวา ผูประกอบการบริการธุรกิจนําเท่ียวควรใหความสําคัญกับปจจัยตาง ๆ
ดังกลาวขางตนเพื่อเปนการจูงใจใหนักทองเท่ียวตัดสินใจเลือกซ้ือแพคเกจทัวร 


