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บทคัดย่อ 

การวิจัยครั้ งน้ีศึกษา ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจท่องเท่ียวของกลุ่มคนวัยทํางานในเขต

กรุงเทพมหานคร ซ่ึงประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาคือ ประชากรท่ีอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวนประชากร 5,588,222 คน คาํนวณ

ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง ในการศึกษาครั้ งน้ี ตามสูตรการคํานวณหากลุ่มตัวอย่าง   ของทาโร ยามาเน่ (Yamane, 1970)  

โดยกาํหนดค่าความคลาดเคลื่อนของกลุ่มตวัอย่างเป็นร้อยละ 5 (0.05) ดังนั้นจะได้กลุ่มตวัอย่างทั้งส้ินเท่ากบั 400 คน เคร่ืองมือท่ีใช้

ในการเก็บรวบรวมข้อมูล คือ แบบสอบถาม ดําเนินการวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้โปรแกรมคอมพิวเตอร์สําเร็จรูปทางสถิติ  

เพ่ือหาค่าสถิติท่ีใช ้ไดแ้ก่ ค่าความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน ค่า F-Test  

จึงสรุปผลการวิจยัไดด้งัน้ี ดา้นปัจจยัส่วนบุคคล พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 31-44 ปี  สถานภาพโสด  

ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพรับราชการ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 30,001 บาทข้ึนไป  

จากการทดสอบสมมติฐาน พบว่า 1. ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้

เฉลี่ยต่อเดือน ท่ีแตกต่างกันไม่มีผลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวของกลุ่มคนวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานครท่ีต่างกัน และ  

2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ได้แก่ ผลิตภัณฑ์และบริการ บุคคล และกระบวนการ ท่ีแตกต่างกันมีผลต่อ 

การตดัสินใจท่องเท่ียวของกลุ่มคนวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานครท่ีต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05  



คําสําคัญ : ปัจจยัส่วนบุคคล, ปัจจยัส่วนประสมการตลาด, การตดัสินใจท่องเท่ียว  

 

Abstract 

This research looked at The market mix factors influence people's travel decisions. The population used in the study 

was the population living in Bangkok. The population of 5,588,222 people calculated the sample size. In this study, based on 

the Taro Yamane (1970) sample calculation formula, the sample tolerance was 5% (0.05), so the total sample was 400 people. 

The tool used to collect data is a questionnaire. Conduct data analysis using statistical ready-made computer programs. To find 

the statistics used, including frequency, percentage, mean and standard deviation, f-test values.  

Therefore, the research results can be summarized as follows: Personal factors. Most of them are female, aged between 

31-44 years old, single, bachelor's degree, government service, and average monthly income of 30,001 baht or more.  

From the hypothesis test, it was found that 1) different personal factors such as gender, age, status, education level, 

occupation, and average monthly income did not affect the travel decisions of different working-age people in Bangkok, and 

2) marketing mix factors (7Ps) such as different products, services, people, and processes influenced travel decisions among 

different working-age people in Bangkok. Statistically significant at the level of 0.05  

 

Keyword : Personal Factors, Marketing Mix Factors, Travel Decisions  

 

บทนํา 

อุตสาหกรรมการท่องเท่ียวเป็นภาคส่วนท่ีมีความสําคญัต่อการเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจของประเทศไทย ในปี 2563 

ประเทศไทยมีรายได้จากการท่องเท่ียวสูงถึง 887,090 ล้านบาท ก่อให้เกิดการจ้างงานภายในระบบ 3,909,592 คน ในขณะเดียวกนั 

ความสามารถในการแข่งขนัดา้นการท่องเท่ียวของประเทศไทยปรากฏชดัจากผลการ จัดอนัดับ Travel and Tourism Competitiveness  

Index ในปี 2019 โดย World Economic Forum ได้จัดให้ ประเทศไทยอยู่ในอันดับท่ี 31 จาก 140 ประเทศทั่วโลก (ท่ีมา :  

แผนกลยุทธ์เพ่ือการขบัเคลื่อนการท่องเท่ียวสีขาว ภายใต้โมเดลเศรษฐกิจ BCG (พ.ศ. 2566-2570) (กระทรวงการท่องเท่ียว 

และกีฬา https://shorturl.asia/G1pOb, สืบคน้เม่ือวนัท่ี 15 พ.ค . 2566) 

 การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย (ททท.) ปรับตวัให้เขา้กับวิกฤตปัจจุบนัท่ีเกิดจากการแพร่ระบาดของโควิด-19 และ

เพ่ือให้ประเทศไทยเป็นแหล่งท่องเท่ียวท่ีย ัง่ยืน แม้จะเผชิญกับความท้าทาย จากสถานการณ์การแพร่ระบาดทัว่โลก ททท. 

ส่งเสริมการท่องเท่ียวทั้งในและต่างประเทศอย่างต่อเน่ืองผ่านกิจกรรมทางการตลาดและส่งเสริมการขายต่าง ๆ ภายใตแ้บรนด์ 

Amazing Thailand เช่น แคมเปญ Visit Thailand Year 2022: Amazing New Chapters ททท.ให้ความสําคัญกับการสร้าง

ประสบการณ์แปลกใหม่ให้กันนักท่องเท่ียวกลุ่มต่าง ๆ ส่งเสริมการท่องเท่ียวท่ีรับผิดชอบต่อสังคมและส่ิงแวดล้อม 

(ท่ีมา : การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย, รายงานประจาํปี 2565) 

https://shorturl.asia/G1pOb


ดงันั้นผูวิ้จยัมีความสนใจท่ีจะศึกษาเกี่ยวกบั ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวของกลุ่มคน

วยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร ทั้งน้ีเพ่ือต้องการทราบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียว

หรือไม่ อย่างไร และต้องการให้ขอ้มูลเป็นประโยชน์แก่ผูป้ระกอบการ ผูท่ี้เกี่ยวขอ้ง เพ่ือนําไปปรับกลยุทธ์ ให้เหมาะสมกับ

พฤติกรรมการท่องเท่ียว ของคนในยุควิถีชีวิตใหม่ และส่งเสริมผูป้ระกอบการ เผยแพร่ และใชเ้ป็นแนวทาง การวางแผน ในการ

เพ่ิมจาํนวนนักท่องเท่ียวในอนาคต รวมถึงใชวิ้เคราะห์หาช่องทาง หาโอกาศเพ่ิมรายได ้จับเทรนด์ใหม่ รู้เท่าทนัความตอ้งการ

ของนกัท่องเท่ียวท่ีเปลี่ยนไป พร้อมทั้งปรับตวัและเรียนรู้ในการพฒันาธุรกิจให้เป็นไปในทิศทางท่ีดีข้ึน 

 

วัตถุประสงค์ของการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลในการตดัสินใจท่องเท่ียวของกลุ่มคนวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร 

2. เพ่ือศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการตดัสินใจท่องเท่ียวของกลุ่มคนวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมุติฐานในการวจิัย 

1. ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ท่ีแตกต่างกันมีผล 

ต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวของกลุ่มคนวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานครท่ีต่างกนั 

 2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ได้แก่ ผลิตภณัฑ์และบริการ ราคา ช่องทางการจัดจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคคล  

การนาํเสนอทางกายภาพ และกระบวนการ ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวของกลุม่คนวยัทาํงานในเข9กรุงเทพมหานครท่ีต่างกนั 

ขอบเขตการวิจัย 

1.ขอบเขตของประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 

ประชากรท่ีใชใ้นการศึกษาวิจยั คือกลุ่มคนวยัทาํงาน ท่ีมีอายุอยู่ในช่วง 25-59 ปี ข้ึนไปทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร จาํนวน

ประชากร 5,588,222 คน (กรุงเทพมหานคร, สํานกัส่ิงแวดลอ้ม และสํานกัยุทธศาสตร์และประเมินผล, 2566) 

กลุ่มตัวอย่างในครั้ งน้ี คือกลุ่มคนวยัทํางานท่ีมีอายุอยู่ในช่วง 25-59 ปี ทํางานในเขตกรุงเทพมหานคร กําหนดขนาด 

ของตวัอย่างโดยใชสู้ตรคาํนวณขนาดตวัอย่างของ ทาโร่ยามาเน่ (Taro Yamane ;1973) จาํนวน 400 คน 

2.ขอบเขตดา้นเน้ือหา 

ตวัแปรตน้ ไดแ้ก ่

ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ได้แก่  ผลิตภณัฑ์และบริการ ราคา ช่องทางการจัดจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด บุคคล 

การนาํเสนอทางกายภาพ และกระบวนการ 

ตวัแปรตาม ไดแ้ก่ การตดัสินใจท่องเท่ียวของกลุ่มคนวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร 

3.ขอบเขตดา้นพ้ืนท่ี คือ พ้ืนท่ีในเขตกรุงเทพมหานคร 

4.ขอบเขตระยะเวลาการดาํเนินการศึกษาวิจยั เร่ิมตั้งแต่ เดือนมีนาคม 2566 –พฤษภาคม 2566 

 



แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับปัจจัยส่วนบุคคล 

ประชากรศาสตร์ หมายถึง การวิเคราะห์ประชากร ในเร่ืองการเปลี่ยนแปลงประชากร โครงสร้างและการกระจายตวั  

ท่ีมีความสัมพนัธ์ทางสังคม เศรษฐกิจและวฒันธรรม (พรพิณ ประกายสันติสุข, 2550) และ ศิริวรรณ เสรีรตัน์ และคณะ(2550) 

กล่าวถึง ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย อายุ เพศ ลกัษณะครอบครัว รายได ้การศึกษา อาชีพ เป็นเกณฑ์ท่ีนิยมใชใ้น

การแบ่งส่วนตลาด กาํหนดตลาดเป้าหมาย  

สรุปไดว่้า ประชากรศาสตร์ คือการศึกษาประชากร ท่ีมีหลกัเกณฑ์บ่งบอกลกัษณะ ไดแ้ก่ อายุ เพศ ลกัษณะครอบครัว 

รายได ้การศึกษา ประชากรในประเทศไทย เม่ือปี 2564 มีประชากร ประมาณ 66.17 ล้านคน แบ่งตามเกณฑ์อายุได้ 5 ช่วงอายุ 

และประชากรส่วนมากคือกลุ่มคนท่ีมีอายุ 25-54 ปี ซ่ึงมีจาํนวนมากถึง 45.10 % รองลงมา ก็เป็น กลุ่มคนท่ีมีอายุ 0-14 ปี 16.49 

% และลดลงไปตามลาํดบั อายุมธัยฐาน อยู่ท่ี 39 ปี มีอตัราการเพ่ิมของประชากรประมาณ 0.26 % คนวยัทาํงานหรือวยัแรงงาน 

หมายถึงผูท่ี้มีอายุอยู่ในช่วง 15-59 ปี ซ่ึงเกณฑ์อายุของสํานกังานคณะกรรมการกาํกบัและส่งเสริมการประกอบธุรกิจประกนัภยั 

และกองสุขศึกษา ไม่ตรงกบั กรมอนามยั กระทรวงสาธารณสุข ท่ีให้คาํนิยามว่า คนวยัทาํงานคือ ประชาชนท่ีมีชว่งอาย ุ18-59 ปี 

แต่ท่ีมีความเห็นตรงกนัคือ กลุ่มคนวยัทาํงาน เป็นประชากรกลุ่มใหญ่ มีบทบาทในทุก ๆ  ด้าน ในการวิจยัครั้ งน้ี ขออา้งอิงของ

กรมอนามยั กระทรวงสาธารณสุข คือประชาชนท่ีมีช่วงอายุ 25-59 ปี  

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 

Kotier. (1997) อา้งถึงใน โสภิตา รัตนสมโชค. (2558) กล่าวว่า สวนประสมทางการตลาด คือควัแปร หรือเคร่ืองมือทาง

การตลาดท่ีควบคุมได้ ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ (Produce) ราคา (Price) สถานท่ีหรือช่องทางการจัดจําหน่าย (Place) การส่งเสริม

การตลาด (Promotion) ต่อมาไดคิ้ดตวัแปรเพ่ิมอีก 3 ตวัแปร คือ บุคคล (People) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และ

กระบวนการ (Process) เพ่ือให้สอดคล้องกับแนวคิดตลาดสมยัใหม่ แนวคิด ซ่ึงมีแนวคิดตรงกับมนรัตน์ ใจเอื้อ และคณะ. 

(2558). อา้งถึงใน ปราณปรียา นพคุณ.  (2562) กล่าวถึงส่วนประสมทางการตลาดสําหรับการท่องเท่ียวประกอบดว้ย 7 ดา้น ดงัน้ี 

ผลิตภณัฑ์การท่องเท่ียว การกาํหนดราคาสินคา้และการบริการในแหล่งท่องเท่ียว ช่องทางการจัดจาํหน่าย ส่งเสริมการตลาด 

กระบวนการ ลกัษณะทางกายภาพของแหล่งท่องเท่ียว และบุคคล (People)  

สรุปได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง องค์ประกอบดาํเนินงานทางการตลาด มีผลต่อการ

ตดัสินใจเลือกของผูบ้ริโภค เป็นการนาํเคร่ืองมือมาใชค้วบคุมไดห้รือพฒันาได ้(4Ps) ประกอบด้วย ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา 

(Price) ช่องทางการจัดจาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ส่วนปัจจัยท่ีควบคุมได้ยากหรือควบคุมไม่ได้ 

(7Ps) ได้แก่ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ (Product) ปัจจัยด้านราคา (Price) ปัจจัยด้านการจัดจําหน่าย (Place) ปัจจัยด้านส่งเสริม

การตลาด (Promotion) ปัจจยัดา้นกระบวนการให้บริการ (Process) ปัจจยัดา้นบุคลากรผูใ้ห้บริการ (People) ปัจจยัดา้นการสร้าง

และนาํเสนอลกัษณะทางกายภาพ (Physical and presentation) ซ่ึงองคป์ระกอบเหล่าน้ี จะตอ้งเกี่ยวพนัและสัมพนัธ์กนั ข้ึนอยู่กบั

กลยุทธ์ทางการตลาด เพ่ือตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ และกระตุน้กลุ่มเป้าหมายเกิดความตอ้งการบริโภคสินคา้มากข้ึน 

 

 



แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวข้องกับการตัดสินใจ 

Mcgrew & Wilson (1982, อา้งถึงใน ปราณปรียา นพคุณ) ไดใ้ห้คาํจาํกดัความคาํว่า การตดัสินใจ หมายถึง ตวัเลือกหรือทางเลือก

ท่ีมีอยู่ แต่การตดัสินใจ ไม่ใช่กระบวนการ ไม่ใช่การกระทาํคงท่ีและเปลี่ยนแปลงได ้ซ่ึงตรงขา้มกบัการตดัสินใจท่ีเกี่ยวขอ้งโดยตรงกับ

ปัจจยัหรือส่ิงแวดลอ้มโดยรอบท่ีอยูใ่นขั้นตอนของการตดัสินใจ ซ่ึงสอดคลอ้งกบั Kotier and Keller (2012) กล่าวว่า การทาํความเขา้ใจ

พฤติกรรมผูบ้ริโภคเป็นส่ิงสําคญัสําหรับนกัการตลาด ในการพฒันากลยทุธ์ทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ ดว้ยการถามคาํถาม

ว่ากลุ่มเป้าหมายคือ ใคร อะไร ท่ีไหน เม่ือไหร่ อย่างไร ทาํไม นักการตลาดสามารถปรับแต่งแนวทางให้ตรงกับความตอ้งการ

ของผูบ้ริโภคได้ดียิ่งข้ึน ส่ิงสําคญัคือต้องระลึกไวเ้สมอว่าผูบ้ริโภคอาจมีขอ้จาํกดัด้านกาํลงัซ้ือ ซ่ึงอาจส่งผลต่อการตดัสินใจ  

น่ีคือเหตุผลท่ีนกัการตลาดควรพิจารณากลยุทธ์ดา้นราคาและปัจจยัอื่น ๆ ท่ีอาจมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภคดว้ย 

สรุปไดว่้า การตดัสินใจ คือการเลือกอย่างรอบรู้ รอบคอบ มีวตัถุประสงคท่ี์ชดัเจน เพ่ือลดความเส่ียงและไดร้ับผลประโยชน์สูงสุด 

พิจารณาทางเลือกต่าง  ๆการประเมินผลลพัธ์ท่ีเป็นไปได ้และการเลือกแนวทางปฏิบติัท่ีดีท่ีสุดเหมาะกบัความตอ้งการและความชอบมากท่ีสุด

อย่างมีหลกัการ คือ  การตระหนกัถึงปัญหา คน้ควา้ขอ้มูล ประเมินตวัเลือก ตดัสินใจ และพฤติกรรมภายหลงัจากการซ้ือหรือไดร้ับบริการ 

แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวข้องกับการท่องเท่ียว 

ฉลองศรี พิมลสมพงศ ์(2560) ให้คาํจาํกดัความการท่องเท่ียว หมายถึง การเดินทาง เพ่ือความเพลิดเพลิน พกัผ่อน และเป็นการเดินทาง

ท่ีมีเงื่อนไข คือ เดินทางไปชัว่คราว ดว้ยความสมคัรใจ และมิใช่เพ่ือการทาํงาน ซ่ึงสอดคลอ้งกบั พรสวรรค ์มโนพฒันะ (2553)  ซ่ึงมี

จาํนวนไม่น้อยท่ีเดินทางท่องเท่ียว ตามสภาพเศรษฐกิจ และสังคมท่ีเปลี่ยนแปลงไป โดยมีวตัถุประสงค์ในการท่องเท่ียวอยู่ 2 ประเภท 

คือ พกัผ่อนเม่ือมีโอกาส และการติดต่อธุรกิจ และสอดคลอ้งกับ นิศศา ศิลปเสรฐ (2564) กล่าวถึง การท่องเท่ียวว่า เม่ือปี ค.ศ.1991 

องคก์ารการท่องเท่ียวโลก แห่งสหประชาชาติ ไดใ้ห้ความหมายว่าการท่องเท่ียวท่ีประกอบด้วย กิจกรรมของบุคคล ท่ีอยู่นอกท่ีอยู่ปกติ 

ไม่เกิน 1 ปี ติดต่อกนั เพ่ือการพกัผ่อนธุรกิจ และอื่น  ๆ

สรุปได้ว่า การท่องเท่ียว คือ การเดินทาง เพ่ือความเพลิดเพลิน พกัผ่อน และเป็นการเดินทางท่ีมีเงื่อนไข เป็นประสบการณ ์

ท่ีไม่เหมือนใคร เปิดโอกาสให้ผูค้นได้สํารวจสถานท่ีใหม่ พบปะผูค้นใหม่ ๆ และเรียนรู้เกี่ยวกับวฒันธรรม ท่ีแตกต่างกัน

อุตสาหกรรมการท่องเท่ียวมีการพฒันาและปรับปรุงอยู่ตลอดเวลา ทาํให้การเดินทางสะดวกและสนุกสนานมากข้ึน สถานท่ีท่องเท่ียว 

มี 4 ประเภท คือ ธรรมชาติ ประวติัศาสตร์ วฒันธรรม และท่ีมนุษยส์ร้างข้ึน การคมนาคมขนส่ง มี 3 ทาง คือ ทางบก ทางเรือ และทางอากาศ 

ในส่วนของท่ีพกัแรม ร้านอาหาร บริการนาํเท่ียว ร้านขายของท่ีระลึก ความปลอดภยั การอาํนวยความสะดวก บริการอื่นๆ การ

เผยแพร่โฆษณา ลว้นเป็นองคป์ระกอบสําคญัสําหรับการท่องเท่ียวทุกประเภท และตอ้งให้ความสําคญัในการหาความรู้และให้

ความสําคัญ เกี่ยวกับพฤติกรรมนักท่องเท่ียว เพราะมีความสําคญักับบุคคลหลายกลุ่ม เช่น ตัวนักท่องเท่ียว คนในชุมชน 

หน่วยงานภาครัฐ ธุรกิจการท่องเท่ียว สมาคมการท่องเท่ียว นกัวิชาการการท่องเท่ียว ซ่ึงมีองคป์ระกอบหลายดา้นท่ีต้องให้ความสําคญั 

นั่นก็คือ มีเป้าหมายการท่องเท่ียว มีความพร้อมท่ีจะท่องเท่ียว ท่องเท่ียวตามสถานการณ์ท่ีเอื้ออาํนวย มีการส่ือสารท่ีถูกตอ้ง

ชดัเจน รวมถึงวงจรชีวิตของแหล่งท่องเท่ียวเกี่ยวขอ้งกบัการพฒันา การเติบโต รองรับความตอ้งการ ถึงจุดอิ่มตวั และชา้ลงใน

ท่ีสุด กลยุทธ์สําหรับสถานท่ีท่องเท่ียวควรคาํนึงถึงวงจรการท่องเท่ียว การมีส่วนร่วมของชุมชน และผลกระทบต่อการท่องเท่ียว 

ซ่ึงกิจกรรมเหล่าน้ีจะดึงดูดนกัท่องเท่ียวให้มาสนใจท่องเท่ียว และจะเพ่ิมจาํนวนนกัท่องเท่ียวไดใ้นอนาคต 



กรอบแนวคิดในการวิจัย 

  ตัวแปรต้น          ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

วิธีดําเนินการวิจัย 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่างการวิจัย คือกลุ่มคนวยัทาํงาน ท่ีมีอายุอยู่ในช่วง 25-59 ปี ข้ึนไปทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร 

จาํนวนประชากร 5,588,222 คน (กรุงเทพมหานคร, สํานกัส่ิงแวดลอ้ม และสํานกัยุทธศาสตร์และประเมินผล, 2566) 

วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล การเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยการแจกแบบสอบถามแบบออนไลน์กบักลุ่มตวัอย่าง มาดาํเนินการ

เก็บรวบรวมขอ้มูลจริงทางออนไลน์กับกลุ่มตวัอย่าง จาํนวนไม่น้อยกว่า 400 คน จากนั้นผูวิ้จัยจะดาํเนินการคดัเลือกแบบสอบถาม

เฉพาะท่ีตอบได้ครบถ้วนสมบูรณ์ และนําแบบสอบถามมาบนัทึกลงรหัส และให้คะแนนตามเกณฑ์ ท่ีกาํหนดไว ้เสร็จแล้ว 

จะนาํไปวิเคราะห์ขอ้มูลทางสถิติโดยใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์สําเร็จรูปต่อไป 

 การวิเคราะห์ข้อมูล ผูวิ้จัยจะทาํการวิเคราะห์ขอ้มูล โดยการเก็บรวบรวมขอ้มูลท่ีได้มาทาํการวิเคราะห์และประมวลผลโดย

เคร่ืองคอมพิวเตอร์ แลว้ใชโ้ปรแกรมสําเร็จรูป โปรแกรม SPSS (Statistics Package for Social Sciences) สถิติท่ีใชวิ้เคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี  

 1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ใช้เป็นสถิติเบ้ืองต้นในการอธิบายผลการวิเคราะห์ขอ้มูลลักษณะของกลุ่มตัวอย่าง 

ไดแ้ก่ ค่าเฉลี่ยและร้อยละ ค่าเฉลี่ยและค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน  

 2. สถิติเชิงอนุมาน (Inferential statistics) ใชใ้นการทดสอบสมมุติฐานของการวิจยั การวิเคราะห์หาค่าความแปรปรวนทางเดียว 

One-way ANOVA ดว้ยสถิติ F-Test สําหรับทดสอบสมมติฐานของการวิจยัขอ้ท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา 

อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวของกลุ่มคนวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานครต่างกนั และสําหรับ

ทดสอบสมมติฐานของการวิจัยขอ้ท่ี 2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ได้แก่ ผลิตภณัฑ์และบริการ ราคา ช่องทางการจัดจาํหน่าย การ

ส่งเสริมการตลาด บุคคล การนาํเสนอทางกายภาพ และกระบวนการ ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวของกลุ่มคนวยัทาํงานในเขต

กรุงเทพมหานครต่างกนั 

ปัจจัยส่วนบุคคล  

(ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ, 2550) 

เพศ,อายุ,สถานภาพ,ระดบัการศึกษา,อาชีพ,

รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดือน 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด  7P’s (Kotler 

and Keller, 2016) 

ผลิตภณัฑ์และบริการ,ราคา,ช่องทางการจดั

จาํหน่าย,การส่งเสริมการตลาด, บุคคล, 

การนาํเสนอทางกายภาพ และกระบวนการ 

การตัดสินใจท่องเทีย่วของ 

กลุ่มคนวัยทํางานในเขต

กรุงเทพมหานคร 

(Kotler and Keller, 2012) 



ผลการวิจัย 

ผลการวิเคราะห์ขอ้มูล โคยการวิเคราะห์แบ่งออกเป็น 2 ส่วน มีผลการวิจยัดงัน้ี 

ส่วนท่ี 1 ข้อมูลลักษณะทางปัจจัยส่วนบุคคล 

ตารางท่ี 1 ผลวิจยัขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่าง 
 

ข้อมูลท่ัวไปของกลุ่มตัวอย่าง จํานวน (คน) ร้อยละ 

จาํแนกตาม เพศ ชาย 42.3 169 

 หญิง 54.2 217 

 เพศทางเลอืก LGBTQ 3.5 14 

 รวม 400 100 

จาํแนกตาม อาย ุ 25-30 ปี 77 19.3 

 31-40 ปี 197 49.2 

 45-59 ปีข้ึนไป 126 31.5 

 รวม 400 100.00 

จาํแนกตาม สถานภาพ โสด 190 47.5 

 สมรส 187 46.8 

 หมา้ย/หย่าร้าง/แยกกนัอยู ่ 23 5.7 

 รวม 400 100.00 

จาํแนกตาม ระดบัการศึกษา ตํ่ากว่าปริญญาตรี 50 12.5 

 ปริญญาตรี 222 55.5 

 สูงกว่าปริญญาตรีข้ึนไป 128 32.0 

 รวม 400 100.00 

จาํแนกตาม อาชีพ นกัเรียน/นกัศึกษา 4 1.0 

 ขา้ราชการ 225 56.3 

 พนกังานของรัฐ 68 17.0 

 พนกังานบริษทัเอกชน 73 18.2 

 รับจา้งทัว่ไป 21 5.3 

 อื่น ๆ 9 2.2 

 รวม 400 100.00 

 



ตารางท่ี 1 ผลวิจยัขอ้มูลทัว่ไปของกลุ่มตวัอย่าง (ต่อ) 

ข้อมูลท่ัวไปของกลุ่มตัวอย่าง จํานวน (คน) ร้อยละ 

จาํแนกตาม รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ตํ่ากว่า 15,000 บาท 35 8.8 

 15,001 - 20,000 บาท 89 22.2 

 20,001 - 30,000 บาท 102 25.5 

 30,001 บาท ข้ึนไป 174 43.5 

 รวม 400 100.00 

จากตารางท่ี 1 พบว่าลกัษณะปัจจัยส่วนบุคคล เร่ือง “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียว

ของกลุ่มคนวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร” ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 54.2 อยู่ในช่วงอายุ31-40 ปี คิดเป็น 

ร้อยละ 49.2 สถานภาพ โสด คิดเป็นร้อยละ 47.5 ระดับการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพขา้ราชการ คิดเป็นร้อยละ 56.3 

รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน 30,001 บาท ข้ึนไป คิดเป็นร้อยละ 43.5  

 

ส่วนท่ี 2 ระดบัความสําคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวของคนวยัทาํงานในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยใชส้ถิติค่าเฉลีย่ และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 

ตารางท่ี 2 ระดบัความสําคญัโดยภาพรวมของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 𝒙𝒙� S.D. ระดับการให้ความสําคัญ อันดับ 

ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ 4.41 0.57 ระดบัมากท่ีสุด 6 

ดา้นราคา 4.39 0.68 ระดบัมากท่ีสุด 7 

ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 4.55 0.57 ระดบัมากท่ีสุด 3 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.51 0.61 ระดบัมากท่ีสุด 5 

ดา้นบุคคล 4.57 0.63 ระดบัมากท่ีสุด 1 

ดา้นการนาํเสนอทางกายภาพ 4.57 0.63 ระดบัมากท่ีสุด 2 

ดา้นกระบวนการ 4.54 0.64 ระดบัมากท่ีสุด 4 

รวม 4.51 0.62 ระดบัมากท่ีสุด  

จากตารางท่ี 2 พบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวของกลุ่มคนวยัทาํงาน โดยรวมระดับมาก

ท่ีสุด (𝒙𝒙� = 4.51, Standard Deviation = 0.62) เม่ือพิจารณารายด้าน พบว่า ดา้นท่ีมีค่าเฉลี่ยมากท่ีสุด คือ ด้านบุคคล (𝒙𝒙� = 4.57, Standard 

Deviation = 0.63)  รองลงมาคือ ดา้นการนาํเสนอทางกายภาพ (𝒙𝒙� = 4.57, Standard Deviation = 0.63) ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย (𝒙𝒙� = 4.55, 

Standard Deviation = 0.57) ดา้นกระบวนการ (𝒙𝒙� = 4.54, Standard Deviation = 0.64) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (𝒙𝒙� = 4.51, Standard Deviation 

= 0.61) ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ (𝒙𝒙� = 4.41, Standard Deviation = 0.57) และดา้นราคา (𝒙𝒙� = 4.39, Standard Deviation = 0.68) ตามลาํดบั 

 



สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

ผูวิ้จัยไดท้าํการทดสอบสมมติฐานเพ่ือศกึษา ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวของกลุ่ม

คนวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร ไดผ้ลการทดสอบ ดงัน้ี 

สมมติฐานขอ้ท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพ และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ท่ีแตกต่างกัน

ไม่มีผลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวของกลุ่มคนวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานครท่ีต่างกนั 

สมมติฐานขอ้ท่ี 2 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์และ บุคคล และกระบวนการ ท่ีแตกต่างกนัมีผล

ต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวของกลุ่มคนวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานครท่ีต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 

การอภิปรายผลการวจิัย 

การศึกษาวิจัย “ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตัดสินใจท่องเท่ียวของกลุ่มคนวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร” 

ผูวิ้จยัสามารถนาํผลการวิเคราะห์ขอ้มูลมาอภิปรายตามวตัถุประสงคไ์ดด้งัน้ี 

1. เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนบุคคลในการตดัสินใจท่องเท่ียวของกลุ่มคนวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร จากผลการวิจยัพบว่า กลุ่ม

ตวัอย่างส่วนมาก เป็นเพศหญิง มีอาย ุ31 – 44 ปี  สถานภาพโสด ระดบัการศึกษาอยู่ท่ีระดบัปริญญาตรี อาชีพรับราชการ และมีรายไดเ้ฉลี่ยต่อ

เดือนอยู่ท่ี มากกว่า 30,001 บาท ข้ึนไป  ซ่ึงจากการวิเคราะห์ขอ้มูล พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลท่ีแตกต่างกนัไม่มีผลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวของ

กลุ่มคนวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานครท่ีต่างกนั สอดคลอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนบุคคลของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 

( 2550 ) กล่าวถึง ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย อายุ เพศ ลกัษณะครอบครัว รายได้ การศึกษา อาชีพ เป็นเกณฑ์ท่ีนิยมใชใ้นการ

แบ่งส่วนตลาด กําหนดตลาดเป้าหมาย รวมถึงแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับปัจจัยส่วนบุคคลของ สุวสา ชัยสุรัตน์ (2537) กล่าวว่า 

ประชากรศาสตร์ หมายถึง ปัจจัยต่าง  ๆท่ีเป็นเกณฑ์ในการบ่งบอกถึงลกัษณะทางประชากรท่ีอยู่ในตวับุคคลนั้น ๆ  ได้แก่ อายุ เพศ ขนาด

ครอบครัว รายได ้การศึกษา อาชีพ วฎัจกัรชีวิต ครอบครัว ศาสนา และสถานภาพทางสังคม และสอดคลอ้งกบังานวิจยัท่ีเกี่ยวขอ้งของ รงรอง 

ตีระแพทย ์(2563) ได้ศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการเลือกท่องเท่ียวของกลุ่มคนวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัย พบว่า ผู ้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุช่วง 25-34 ปี สถานภาพโสด การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษทั มีรายได้เฉลี่ย 

20,001-30,000 บาทต่อเดือน อีกทั้งยงัสอดคลอ้งกบังานวิจยัท่ีเกี่ยวขอ้งของวีรยา เจริญสุข (2562) ไดศ้ึกษาเร่ือง ความคิดเห็นของนกัท่องเท่ียว

ชาวไทยต่อปัจจยัในการตดัสินใจเดินทางมาท่องเท่ียวตลาดนํ้าอมัพวา จงัหวดัสมุทรสงคราม พบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ในภาพรวมมีปัจจัยท่ีมี

ผลต่อการตดัสินใจไม่แตกต่างกนั นักท่องเท่ียวท่ีมีอายุ ในภาพรวมมีปัจจัยท่ีมีผลต่อการตดัสินใจแตกต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ี

ระดบั .01 และนกัท่องเท่ียวท่ีมีระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ในภาพรวมมีปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจแตกต่างกนั 

2.  เพ่ือศึกษาปัจจัยส่วนส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ในการตัดสินใจท่องเท่ียวของกลุ่มคนวัยทํางานในเขต

กรุงเทพมหานคร จากผลการวิจัยพบว่า โดยภาพรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด  เม่ือพิจารณารายด้าน พบว่า  กลุ่มคนวยัทาํงานในเขต

กรุงเทพมหานคร ให้ความสําคญักับ ด้านบุคคล ด้านการนาํเสนอทางกายภาพ ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย ด้านกระบวนการ 

ดา้นส่งเสริมการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ์บริการ และดา้นราคา ตามลาํดบั  เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้นสามารถอภิปรายได ้ดงัน้ี  

1. ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการ พบว่า โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉลี่ยมากท่ีสุด คือ ความปลอดภยัใน



ชีวิตและทรัพยสิ์นของนักท่องเท่ียว , ความสะอาด สวยงาม โดดเด่นของสถานท่ีท่องเท่ียว/ท่ีพกั , ความมีช่ือเสียงของสถานท่ี

ท่องเท่ียว/ท่ีพกั ไม่หลอกลวงผูบ้ริโภค , การไดร้ับคาํนิยม รีวิวของสถานท่ีท่องเท่ียว/ท่ีพกั และค่าเฉลี่ยมาก คือ แพค็เกจทวัร์ ไกด์

นาํเท่ียว มีหลากหลายรูปแบบให้ใชบ้ริการ ดา้นผลิตภณัฑ์และบริการท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวของกลุ่มคนวยั

ทาํงานท่ีต่างกนั อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติ ท่ีระดบั 0.05 สอดคลอ้งแนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ของมนรัตน์ ใจเอื้อ และคณะ (2558) กล่าวถึง ด้านผลิตภณัฑ์การท่องเท่ียว (Produce) คือ สินคา้ บริการทางการท่องเท่ียว และ

ทรัพยากรการท่องเท่ียว ท่ีมีประโยชน์และมีคุณค่าในสายตาต่อลูกคา้หรือผูบ้ริโภค และมีคุณภาพ สามารถสร้างความประทบัใจ

แก่ลูกคา้ได ้และสอดคลอ้งกบังานวิจยัท่ีเกี่ยวขอ้งของฤทธ์ิเจตน์ รินแกว้กาญจน์ (2562) ไดศ้ึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 

7Ps และปัจจัยด้านการให้บริการท่ีมีอิทธิพลต่อความพึงพอใจของผูใ้ช้บริการคลินิกการแพทยแ์ผนจีนหัวเฉียว กรุงเทพมหานคร พบว่า 

ปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านหลกัฐานทางกายภาค ด้านกระบวนการ ส่งผลต่อ

ความพึงพอใจของผูใ้ชบ้ริการคลินิคการแพทยแ์ผนจีนหัวเฉียว กรุงเทพมหานคร โดยมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  2. ด้านราคา พบว่า โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉลี่ยมากท่ีสุด คือ ราคาห้องพกั มีความเหมาะสม , 

ราคาอาหารและเคร่ืองด่ืม มีความเหมาะสม , ราคาค่าเขา้ชมสถานท่ีท่องเท่ียว ไม่สูงเกนิไปและเหมาะสม มีราคาพิเศษ สําหรับเด็ก และ

ผูสู้งอายุ , ราคาแพค็เก็จทวัร์ มีหลายระดบัให้เลือก , ราคาสินคา้และของท่ีระลึก มีความเหมาะสมกบัวสัดุท่ีผลิต ดา้นราคาท่ีแตกต่าง

กนัไม่มีผลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวของกลุ่มคยวนัทาํงานท่ีต่างกนั สอดคลอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด ของ Kotier (1997) ท่ีกล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด คือตวัแปรหรือเคร่ืองมือทางการตลาดท่ีควบคุมได ้ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ์ 

(Produce) ราคา (Price) สถานท่ีหรือช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) ต่อมาได้คิดตวัแปรเพ่ิมอีก 3 

ตวัแปร คือ บุคคล (People) ลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) เพ่ือให้สอดคล้องกับแนวคิด

ตลาดสมยัใหม่ และสอดคล้องกับงานวิจัยท่ีเกี่ยวขอ้งของสุมามาลย ์ดุริยประณีต (2565) ได้ศึกษาเร่ือง การตดัสินใจท่องเท่ียว

ต่างประเทศหลงัสถานการณ์โควิด-19 ดีข้ึน ของประชากรเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทาง การตลาด ดา้นราคา 

(Price) ดา้นการส่งเสริมการขาย (Promotion) ดา้นบุคลากร (People) ไม่มีผลต่อการตดัสินใจเดินทางท่องเท่ียวต่างประเทศหลงั

สถานการณ์โควิด-19 ดีข้ึน นอกจากน้ีปัจจยัการท่องเท่ียว ดา้น ภูมิประเทศและภูมิอากาศ มีผลต่อการตดัสินใจเดินทางท่องเท่ียว

ต่างประเทศหลงัสถานการณโ์ควิด-19 ดีข้ึน 

  3. ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย พบว่า โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉลี่ยมากท่ีสุด คือ ช่องทางการ

ชาํระเงินหลากหลายรูปแบบทั้ง online และ offline , การเดินทางสะดวก รวดเร็ว และมีสถานท่ีจอดรถรองรับนกัท่องเท่ียว , ช่องทาง

ติดต่อ เขา้ถึงง่าย Website Instagram Tiktok Line Facebook , ใชเ้ทคโนโลยใีนการติดต่อ ส่ือสาร ผ่านระบบ online ได ้, ระยะทางในการ

เดินทางในแต่ละสถานท่ีไม่ไกล ดา้นชอ่งกทางการจดัจาํหน่ายท่ีแตกต่างกนัไม่มีผลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวของกลุ่มคนวนัทาํงานท่ี

ต่างกัน สอดคล้องกับแนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ของสุดาดวง เรืองรุจิระ (2543)  กล่าวถึง ช่อง

ทางการจดัจาํหน่ายว่า กลยุทธ์การจดัจาํหน่ายท่ีวางแผนไวเ้ป็นอย่างดี มีความสําคญัต่อการสร้างความมัน่ใจว่า ผลิตภณัฑ์จะเขา้ถึง

ผู ้บริโภคตรงเป้าหมายได้อย่างทันท่วงทีและมีประสิทธิภาพ การเลือกช่องทางและวิธีการจัดจําหน่ายสามารถส่งผลกระทบต่อ

ความสําเร็จของผลิตภณัฑ์ในตลาด และสอดคลอ้งกบังานวิจยัท่ีเกี่ยวขอ้งของสรวงรักษ ์จารุสมบติั (2565) ไดศ้ึกษาเร่ือง ปัจจยัท่ีมี



ผลต่อการตดัสินใจเลือกไปท่องเท่ียวจงัหวดัเชียงใหม่ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย กลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย ในช่วงการแพร่ระบาดของโรค

ติดเช้ือไวรัสโคโรนา 2019 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ์ ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาดมีอิทธิพล

ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจเลือกเดินทางไปท่องเท่ียวจงัหวดัเชียงใหม่ ของกลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย 

4. ด้านการส่งเสริมการตลาด พบว่า โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉลี่ยมากท่ีสุด คือ ลดราคาพิเศษ

ในช่วงฤดูกาล มีโปรโมชั่นลดราคาในช่วง low season , ใช้ส่ือโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ สถานท่ีท่องเท่ียว/ท่ีพกั เช่น Page Website 

Facebook Tiktok , มีความละเอียด ถูกต้องในการให้ขอ้มูล หน้าเพจ มี Application chat bot ตอบขอ้คาํถามจากนักท่องเท่ียวอตัโนมติั , 

อพัเดทขอ้มูลสถานท่ีท่องเท่ียว/ท่ีพกัไดต้ลอดเวลา 24 ชัว่โมง , จดักิจกรรมตามเทศกาล มีการจดักิจกรรมพิเศษ ในแต่ละเทศกาล

เพ่ือดึงดูดนกัท่องเท่ียว เช่น ลอยกระทง สงกรานต ์ดา้นการส่งเสริมการตลาดท่ีแตกต่างกนัไม่มีผลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวของ

กลุ่มคยวนัทาํงานท่ีต่างกัน สอดคลอ้งกับแนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ของมนรัตน์ ใจเอื้อ และ

คณะ. (2558). ส่งเสริมการตลาด (Promotion) คือ การกระตุน้ให้นักท่องเท่ียว เกิดการรับรู้เชิงบวก และตดัสินใจท่องเท่ียวและ

เป็นการกาํหนดกิจกรรมทางการท่องเท่ียว และสอดคลอ้งกบังานวิจยัท่ีเกี่ยวขอ้งของ อิสรีย ์สุขพรสินธรรม และ โสมฤทยั สุนธนาธร (2561) 

ไดศ้ึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ส่งผลต่อการตดัสินใจเดินทางท่องเท่ียวภายในประเทศช่วงวนัหยุดของพนักงาน

ต้อนรับบนเคร่ืองบินชาวไทย พบว่า ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย และด้านการ

ส่งเสริมการตลาดส่งผลต่อการตดัสินใจเดินทางท่องเท่ียวภายในประเทศชว่งวนัหยุดของพนกังานตอ้นรับบนเคร่ืองบินชาวไทย 

อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

  5. ดา้นบุคคล พบว่า โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉลี่ยมากท่ีสุด คือ เต็มใจให้บริการ service mild ของ

เจา้หน้าท่ี/พนกังาน คอยแนะนาํตลอดการท่องเท่ียว ตอบขอ้ซักถามไดช้ดัเจน , การพูดจา อธัยาศยัดี ยิ้มแยม้ ของเจา้หน้าท่ี/พนกังาน , 

มีมารยาท ความอ่อนน้อม ของเจา้หน้าท่ี/พนกังาน , การแต่งกาย สะอาด เรียบร้อย ของเจา้หน้าท่ี/พนกังาน ,  เจา้หน้าท่ี/พนกังาน กลา่ว

ตอ้นรับ และตอบขอ้ซักถามไดช้ดัเจน ถูกตอ้ง ครบถว้น ดา้นบุคคลท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวของกลุ่มคนวยัทาํงาน

ท่ีต่างกนั สอดคลอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของ Kotler (2011) ซ่ึงกล่าวถึงบุคคลว่า เป็น

การสร้างความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ส่งผลต่อความพึงพอใจและความภกัดีของลูกคา้ สร้างความรู้สึกไวว้างใจและสร้างช่ือเสียงท่ีดี

ให้กบัผูใ้ห้บริการ อีกทั้งยงัสอดคลอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของมนรัตน์ ใจเอื้อ และ 

คณะ (2558) กล่าวถงึ บุคคล คือ พนกังาน หรือผูใ้ห้บริการ ส่งผลโดยตรงต่อความรู้สึกของนกัท่องเท่ียว ดงันั้น ในการคดัเลือกบุคคลากรท่ีจะ

ให้บริการต้องเป็นผูมี้ความรู้ เขา้ใจในแหล่งท่องเท่ียว ให้ขอ้มูลแก่นักท่องเท่ียวไดอ้ย่างถูกต้อง มีความเป็นมิตร และมีจาํนวน

เพียงพอต่อความต้องการของนกัท่องเท่ียว และสอดคลอ้งกับงานวิจัยท่ีเกี่ยวขอ้งของปราณปรียา นพคุณ (2562) ได้ศึกษาเร่ือง 

ปัจจัยทางการตลาดท่องเท่ียว (7Ps) ท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเดินทางมาท่องเท่ียวดาํนํ้าลึกในประเทศไทยของนกัดาํนํ้ าชาวต่างชาติ 

พบว่า ปัจจยัดา้นการตลาดท่องเท่ียว (7Ps) มีความสัมพนัธ์ในเชิงบวกกบักระบวนการตดัสินใจท่องเท่ียว รวมถึงลกัษณะทาง 

กายภาพของแหล่งท่องเท่ียว บุคคล การกาํหนดราคา การบริการในแหล่งท่องเท่ียว และช่องทางการจดัจาํหน่ายมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจเดินทางมาท่องเท่ียวดาํนํ้าลึกในประเทศไทยของนกัดาํนํ้าชาวต่างชาติ อย่างมีนยัสําคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 6. ด้านการนําเสนอทางกายภาพ พบว่า โดยรวมอยู่ในระดับมากท่ีสุด โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉลี่ยมากท่ีสุด คือ มีห้องนํ้ า และ 



ส่ิงอาํนวยความสะดวก อื่น  ๆในพ้ืนท่ีส่วนรวม สะอาด และไม่มีกลิ่นอบั  , ความสะอาด กวา้งขวาง ดูแลว้สบายตา ของท่ีท่องเท่ียว/ท่ีพกั , 

ท่ีตั้งของสถานท่ีท่องเท่ียว/ท่ีพกั หาง่าย , มีป้ายบอกบริเวณใกลเ้คียงท่ีท่องเท่ียว/ท่ีพกั มีแหล่งท่องเท่ียวอื่นๆ , มีป้ายตอ้นรับและบอก 

layout ของสถานท่ีชดัเจน ดา้นการนาํเสนอทางกายภาพท่ีแตกต่างกนัไม่มีผลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวของกลุ่มคยวนัทาํงานท่ีต่างกนั 

สอดคลอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของ ฉลองศรี พิมลสมพงศ ์(2560)  กล่าวถึง องคป์ระกอบหรือ

ส่วนผสมทางการตลาด (Marketing Mix) ในอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวว่า ใช้เคร่ืองมือท่ีควบคุมได้หรือพฒันาได้ (4Ps) และ

ปัจจยัท่ีควบคุมไดย้ากหรือควบคุมไม่ได ้(นอกเหนือจาก 4Ps) ประกอบดว้ย  ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจาํหน่าย 

(Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ส่ิงแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Environment) กระบวนการซ้ือ (Purchasing Process)  

การจัดรวมผลิตภณัฑ์ (Packaging) ความร่วมมือทางธุรกิจ (Partner/Participation) องค์ประกอบเหล่าน้ีควบคุมโดยผูป้ระกอบการธุรกิจ

ท่องเท่ียวและสามารถใชเ้พ่ือสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีมีประสิทธิภาพ อย่างไรก็ตาม ยงัมีปัจจัยภายนอกนอกเหนือจาก 4Ps 

เช่น เสถียรภาพทางการเมือง ภยัธรรมชาติ และการเปลี่ยนแปลงของพฤติกรรมผูบ้ริโภค ท่ีสามารถส่งผลกระทบต่อความสําเร็จ

ของธุรกิจท่องเท่ียวและควบคุมได้ยาก ธุรกิจท่องเท่ียวจาํเป็นตอ้งเขา้ใจและปรับตัวให้เขา้กับปัจจัยภายนอกเหล่าน้ีเพ่ือให้

สามารถแข่งขนัในอุตสาหกรรมได้สอดคลอ้งกบังานวิจยัท่ีเกี่ยวขอ้งของเบญริสา งามจตุรวรรณ (2563) ไดศ้ึกษาเร่ือง กระบวนการ

ตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืม ออล คาเฟ่ ของผูบ้ริโภคในจังหวดัสระบุรี พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดด้านสินคา้ ด้านกระบวนการ 

และดา้นราคา มีผลต่อกระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืม ออล คาเฟ่ ของผูบ้ริโภคในจงัหวดัสระบุรี และปัจจยัส่วน ประสมทางการ

ตลาดด้านช่องทางการจัดจาํหน่าย ด้านการส่งเสริมทางการตลาดด้านบุคลากรและด้านนําเสนอลกัษณะทางกายภาพ ไม่มีผลต่อ

กระบวนการตดัสินใจซ้ือเคร่ืองด่ืม ออล คาเฟ่ ของผูบ้ริโภคใน จงัหวดัสระบุรี 

 7. ดา้นกระบวนการ พบว่า โดยรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุด โดยขอ้ท่ีมีค่าเฉลี่ยมากท่ีสุด คือ มีกระบวนการจองสถานท่ี

ท่องเท่ียวผ่าน website Page ท่ีใชง้านงา่ย ,  มีความสะดวก รวดเร็วในการให้บริการตอบขอ้ซักถาม ให้คาํแนะนาํและบริการ , มีการจดัการ

ดูแลนักท่องเท่ียว ไม่มีขั้นตอนยุ่งยากซับซ้อน , ช้ีแจงขั้นตอนให้ชัดเจน ให้คาํแนะนํา ตลอดการใช้บริการ สามารถ download 

เงื่อนไขขอ้กาํหนดในการเขา้เยีย่มชม หรือท่องเท่ียวตามสถานท่ีต่าง  ๆชดัเจน , มีความเสมอภาคในการให้บริการ ไม่แบ่งแยกนกัท่องเท่ียว

ไทย หรือนักท่องเท่ียวต่างประเทศ ด้านกระบวนการท่ีแตกต่างกันมีผลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวของกลุ่มคนวยัทาํงานท่ีต่างกนั 

สอดคลอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎีท่ีเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของ ศิริวรรณ เสรรีรัตน์ (2546) กล่าวว่า กระบวนการให้บริการ 

คือ วิธีปฎิบติังานบริการ เพ่ือส่งมอบบริการท่ีถูกต้องแม่นยาํ รวดเร็ว และสร้างความประทบัใจ ทั้งน้ียงัสอดคล้องกับแนวคิดและ

ทฤษฎีท่ีเกี่ยวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ของ ธนวรรณ แสงสุวรรณ (2547) กล่าวถึง ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) 

หมายถึง การตลาดสําหรับธุรกจิบริการ (Marketing Mix 7Ps) มีผลต่อการตดัสินใจเลือกของผูบ้ริโภค ประกอบดว้ย ปัจจยัด้าน

ผลิตภณัฑ์ (Product) ปัจจยัดา้นราคา (Price) ปัจจยัดา้นการจดัจาํหน่าย (Place) ปัจจยัดา้นส่งเสริมการตลาด (Promotion) ปัจจัย

ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) ปัจจัยด้านบุคลากร ผูใ้ห้บริการ (People) ปัจจัยด้านการสรา้งและนําเสนอลกัษณะทาง

กายภาพ (Physical and presentation)ซ่ึงทุกด้านมีความเกี่ยวขอ้งกัน ข้ึนอยู่กับว่าผูบ้ริหารจะให้ความสําคญัในเร่ืองใด เพ่ือให้

ตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมายได ้และสอดคลอ้งกบังานวิจยัท่ีเกี่ยวขอ้งของจิรดาภา สนิทจนัทร์ (2564) ไดศ้ึกษาเร่ือง 

ปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวเชิงนิเวศของนกัท่องเท่ียวกรณีศกึษาตลาดบางนํ้าผึ้ง จงัหวดัสมุทรปราการ พบว่า ปัจจยัท่ีมีผล



ต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวเชิงนิเวศของนกัท่องเท่ียวกรณีศึกษาตลาดนํ้ าบางนํ้ าผึ้ง จังหวดัสมุทรปราการ คือดา้นกิจกรรมและ

กระบวนการ ในหัวขอ้มีกระบวนการสร้างรายไดแ้ละสร้างอาชีพให้แก่ชุมชนมีค่าเฉลี่ยมากท่ีสุด 

 

ข้อเสนอแนะจากผลวิจัย 

การศึกษาวิจยั “ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการติดสินใจท่องเท่ียวของกลุ่มคนวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานคร” 

โดยผูวิ้จยัมีขอ้เสนอแนะจากผลการวิจยัในครั้ งน้ี และสําหรับการทาํวิจยัในครั้ งต่อไป ดงัน้ี 

1. ปัจจัยส่วนบุคคล พบว่า เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน จากการวิจัย พบว่า

ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน ท่ีแตกต่างกันไม่มีผลต่อการตดัสินใจ

ท่องเท่ียวของกลุ่มคนวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานครท่ีต่างกนั ไม่ว่าจะเป็นเพศชาย เพศหญิง หรือเพศทางเลือก (LGBTQ) ต่างก็ช่ืนชอบ

การท่องเท่ียวดว้ยกนัทั้งส้ิน อายุ 25-59 ปี ข้ึนไป ท่ีผูวิ้จยักาํหนดให้เป็นกลุ่มคนวนัทาํงาน ต่างก็ทาํงานหนกั เหน่ือยลา้ สมองควร

ไดร้ับการพกัผ่อน หาแรงบนัดาลใจในการหาความคิดสร้างสรรคใ์หม่ๆ สร้างไหวพริบ สร้างความทรงจาํและมิตรภาพท่ีดี และ

รู้จกัการแกปั้ญหาเฉพาะหน้าไดเ้ป็นอยา่งดี สถานภาพ ไม่ว่าจะโสด สมรส หรือหย่าร้าง ต่างก็ตอ้งการท่องเท่ียวเพ่ือพกัผ่อนหย่อนใจ 

สร้างความสบายใจให้ตนเองและครนอบขา้ง ระดบัการศึกษา เป็นส่วนหน่ึงในการเลือกท่องเท่ียวในแบบต่างๆ เช่น การหาขอ้มูลใน

การท่องเท่ียว อาชีพ อาชีพเป็นส่วนหน่ึงท่ีจะได้ท่องเท่ียว นกัท่องเท่ียวบางคน ไดไ้ปบางสถานท่ีเพราะทาํงาน จึงไดท่้องเท่ียว

เช่นกนั รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน บ่งบอกไดว่้า นกัท่องเท่ียวจะท่องเท่ียวประเภทไหน ดว้ยงบประมาณเท่าใด ปัจจยัส่วนบุคคลจึงไม่มี

ผลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียว เพราะหลงัจากสถานการณ์โควิด-19 คนทุกเพศ ทุกวยั ต่างก็อยากออกมาท่องเท่ียว ช่ืนชมธรรมชาติ 

ศิลปวฒันธรรม ศึกษาประวติัศาสตร์ และอยากเห็นวิวฒันาการ การสร้างส่ิงเลียนแบบธรรมชาติในแนวทางใหม่ๆ บา้ง 

2. ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด พบว่า ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ บุคคล และ

กระบวนการ ท่ีแตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวของกลุ่มคนวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานครท่ีต่างกนั และ ปัจจยัส่วน

ประสมทางการตลาด (7Ps) ไดแ้ก่ ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย การส่งเสริมการตลาด และการนาํเสนอทางกายภาพ ท่ีแตกต่างกนัไม่

มีผลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวของกลุ่มคนวยัทาํงานในเขตกรุงเทพมหานครท่ีต่างกนั 

1. ผลิตภณัฑ์และบริการ จากการวิจัยพบว่า ส่ิงท่ีต้องปรับปรุงและพฒันาเพ่ิมเติม คือ แพ็คเกจทวัร์ ไกด์นํา

เท่ียว ตอ้งมีหลากหลายรูปแบบให้ให้นกัท่องเท่ียวใชบ้ริการ อพัเดทคาํนิยม รีวิวของสถานท่ีท่องเท่ียว/ท่ีพกั หามีคอมเมนท ์ตอ้ง

รีบปรับปรุงแก้ไขทนัที และความมีช่ือเสียงของสถานท่ีท่องเท่ียว/ท่ีพกั ต้องไม่หลอกลวงผูบ้ริโภค ถ้าเป็นสถานท่ีท่องเท่ียว

ธรรมชาติ ควรระบุช่วงเวลาท่ีวิว/ทศันียภาพ ท่ีสวยงาม ให้ชัดเจน สถานท่ีท่องเท่ียว/ท่ีพกั ต้องมีความสะอาด สวยงาม และ 

ท่ีสําคญัตอ้งมีความปลอดภยัในชีวิตและทรัพยสิ์นของนกัท่องเท่ียว มีเวรยาม ตรวจเช็ครถ เขา้-ออก มีกลอ้งวงจรปิดทัว่บริเวณ  

2. ราคา จากการวิจยัพบว่า ส่ิงท่ีตอ้งปรับปรุงและพฒันาเพ่ิมเติม คือ ราคาสินคา้และของท่ีระลกึ มีความเหมาะสมกบัวสัดุ

ท่ีผลติ ไม่แพงเกินไป ราคาแพค็เกจ็ทวัร์ มีหลายระดบัให้เลือก ตามความตอ้งการของนกัท่องเท่ียว ไม่บวกเพ่ิม ราคาค่าเขา้ชมสถานท่ีท่องเท่ียว 

ไม่สูงเกินไปและเหมาะสม มีราคาพิเศษ หรือให้เขา้ชมฟรี สําหรับเด็ก และผูสู้งอายุ อาหารและเคร่ืองด่ืม มีความหลากหลาย รวมถึงมีรสชาติดี 

ราคาเหมาะสม ไม่แพงเกนิไป ราคาห้องพกั มีความเหมาะสมกบัความกวา้ง ส่ิงอาํนวยความสะดวก สาธารณูปโภคครบครัน  



3. ช่องทางการจัดจาํหน่าย จากการวิจัยพบว่า ส่ิงท่ีต้องปรับปรุงและพฒันาเพ่ิมเติม คือระยะทางในการเดินทาง 

ในแต่ละสถานท่ีไม่ไกล เช่นจากท่ีพกัไปสถานท่ีท่องเท่ียวบริเวณใกลเ้คียงหรือบริษทัในเครือ ไม่ตอ้งจองใหม่ให้เสียเวลา ติดต่อ

ทางโอเปอร์เรเตอร์แล้วเจ้าหน้าท่ีดาํเนินการต่อได้ทนัที ใช้เทคโนโลยีในการติดต่อ ส่ือสาร ผ่านระบบ online ได้ตลอดเวลา  

มีพนักงาน ตรวจสอบช่องทางติดต่อ เขา้ถึงง่าย Website Instagram Tiktok Line Facebook การเดินทางสะดวก รวดเร็ว และ 

มีสถานท่ีจอดรถรองรับนักท่องเท่ียวทั้งท่ีมาแบบส่วนตวั หรือหมู่คณะ และท่ีสําคญัช่องทางการชาํระเงินต้องมีหลากหลาย

รูปแบบทั้ง online และ offline ไม่ทาํให้นกัท่องเท่ียวรู้สึกว่าชา้และเบ่ือหน่ายกบัการจ่ายเงิน  

4. การส่งเสริมการตลาด จากการวิจยัพบว่า ส่ิงท่ีตอ้งปรับปรุงและพฒันาเพ่ิมเติม คือจดักิจกรรมตามเทศกาล 

มีการจดักิจกรรมพิเศษ ในแต่ละเทศกาลเพ่ือดึงดูดนกัท่องเท่ียว เช่น ลอยกระทงสงกรานต ์ข้ึนปีใหม่ วาเลนไทน์ และฮาโลวีน ฯลฯ 

อพัเดทขอ้มูลสถานท่ีท่องเท่ียว/ท่ีพกัได้ตลอดเวลา 24 ชั่วโมง เพราะนักท่องเท่ียว มีส่ิงกระตุน้ในการอยากหาขอ้มูลการท่องเท่ียว 

ไดต้ลอดเวลา หากไม่มีการอพัเดท ไม่ว่าจะเป็นจาํนวนห้องพกั หรือราคา จะทาํให้เสียโอกาสในการรับนกัท่องเท่ียวทนัที การให้ขอ้มูล 

ท่ีละเอียด ถูกต้อง ในหน้าเพจ เป็นส่ิงท่ีต้องทาํ อาจจะมีการอพัเดท ทุกสัปดาห์ หรือเวน้วนั มี Application chat bot ตอบขอ้คาํถาม 

จากนักท่องเท่ียวอตัโนมติั  ใช้ส่ือโฆษณา ประชาสัมพนัธ์ สถานท่ีท่องเท่ียว/ท่ีพกั เช่น Page Website Facebook Tiktok ให้ครอบคลุมทุก

แพลทฟอร์ม และมีการลดราคาพิเศษในช่วงฤดูกาล มีโปรโมชัน่พิเศษสําหรับนกัท่องเท่ียว/ลูกคา้ รายเก่า และการสมคัรสมาชิก

แบบสะสมแตม้แลว้มีส่วนลด ของนกัท่องเท่ียว/ลูกคา้ รายใหม่ รวมถึงลดราคาในช่วง low season 

5. บุคคล จากการวิจยัพบว่า ส่ิงท่ีตอ้งปรับปรุงและพฒันาเพ่ิมเติม คือ เจา้หน้าท่ี/พนกังาน กล่าวตอ้นรับ และ

ตอบขอ้ซักถามไดช้ดัเจน ถูกต้อง ครบถ้วน การแต่งกาย สะอาด เรียบร้อย มีมารยาท ความอ่อนน้อม การพูดจา อธัยาศยัดี ยิ้ม

แยม้ และเต็มใจให้บริการ service mild คอยแนะนาํตลอดการท่องเท่ียว/ท่ีพกั ให้คาํแนะนาํแก่นกัท่องเท่ียวไดทุ้กตาํแหน่ง เพราะ

นักท่องเท่ียวบางคนชอบท่ีจะพูดคุยซักถามจากเจา้หน้าท่ี/พนกังาน ท่ีนอกเหนือจากพนกังานตอ้นรับ ดังนั้น หากมีขอ้มูลใดท่ี

สามารถบอกนกัท่องเท่ียวได ้จะทาํให้นกัท่องเท่ียวเกิดความประทบัใจอย่างมาก 

6. การนําเสนอทางกายภาพ จากการวิจัยพบว่า ส่ิงท่ีต้องปรับปรุงและพฒันาเพ่ิมเติม คือ มีป้ายต้อนรับและ

บอก layout ของสถานท่ีชัดเจน มีแผนผงั แผนภาพ ว่าตอนน้ีนักท่องเท่ียวอยู่ตาํแหน่งไหน อย่างไร รวมถึงป้ายบอกบริเวณ

ใกลเ้คียงท่ีท่องเท่ียว/ท่ีพกั มีแหล่งท่องเท่ียวอื่นๆ บริเวณใดบา้ง ระยะทางห่างเท่าใด การเขา้ถึงท่ีตั้งของสถานท่ีท่องเท่ียว/ท่ีพกั 

หาง่าย มีป้ายบอกทาง บอกตาํแหน่งชัดเจน สถานท่ีท่องเท่ียว/ท่ีพกั มีความสะอาด กวา้งขวาง ดูแล้วสบายตา ห้องนํ้ า และ 

ส่ิงอาํนวยความสะดวก อื่นๆ ในพ้ืนท่ีส่วนรวม สะอาด และไม่มีกลิ่นอบั 

7. กระบวนการ จากการวิจยัพบว่า ส่ิงท่ีตอ้งปรับปรุงและพฒันาเพ่ิมเติม คือ ความเสมอภาคในการให้บริการ 

ไม่แบ่งแยกนักท่องเท่ียวไทย หรือนักท่องเท่ียวต่างประเทศ ช้ีแจงขั้นตอนให้ ให้คําแนะนํา ท่ีชัดเจน ตลอดการใช้บริการ 

download เงื่อนไขขอ้กาํหนดในการเขา้เยี่ยมชม หรือท่องเท่ียวตามสถานท่ีต่างๆ ได ้ขั้นตอนการใชบ้ริการไม่ยุ่งยากซับซ้อน มี

การจัดการดูแลนักท่องเท่ียวระหว่างรอใช้บริการ ตอบขอ้ซักถาม ให้คาํแนะนําและบริการ รวดเร็ว และมีกระบวนการจอง

สถานท่ีท่องเท่ียวผ่าน Website Page ท่ีใชง้านง่าย ไม่ยุ่งยากซับซ้อน 



อย่างไรก็ตาม ปัจจัยส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน รวมถึงปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) ต่างก็ข้ึนอยู่กับการตดัสินใจด้วยว่า เดินทางท่องเท่ียวกับใคร ช่ืนชอบการท่องเท่ียวแต่ละ

ประเภท การตดัสินใจเดินทางท่องเท่ียว ช่วงเวลาในการท่องเท่ียว เหตุผลท่ีใช้ในการตัดสินใจท่องเท่ียว ค่าใช้จ่ายในการ

ท่องเท่ียวต่อครั้ งใชง้บประมาณเท่าใด ซ่ึงการตดัสินใจน้ีเป็นตวัแปรสําคญัว่า นกัท่องเท่ียวจะเดินทางท่องเท่ียวดว้ยความพร้อม

มากน้อยเพียงใด มีขอ้มูลการท่องเท่ียวครบถว้นหรือไม่ อย่างไร 

 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยในอนาคต 

1. การศกึษาครั้ งน้ีเป็นการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีผลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวของกลุ่มคนวยัทาํงาน

ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใชส่้วนประสมทางการตลาด (7Ps) แต่ละดา้นมาใชใ้นการตดัสินใจท่องเท่ียว การศึกษาครั้ งต่อไป

ควรวิเคราะห์แยกประเด็นเพ่ือให้มีความชดัเจนกว่าน้ี และเพ่ือจะไดศ้ึกษาเชิงลึกว่า นกัท่องเท่ียวเทรนปัจจุบนั ท่องเท่ียวกบัใคร 

ช่ืนชอบการท่องเท่ียวประเภทไหน จดัสินใจท่องเท่ียวจากอะไร ช่วงเวลาใด และคาํนึงถึงค่าใชจ่้ายมากน้อยเพียงใด เพ่ือจะไดน้าํ

ขอ้มูลเชิงลึกนาํมาปรับรูปแบบในธุรกิจการท่องเท่ียวต่อไป  

2. สําหรับการศึกษาครั้ งต่อไป ควรเลือกประเภทของการท่องเท่ียวท่ีเฉพาะเจาะจงให้มากกว่าน้ี เน่ืองจากการท่องเท่ียว

มีหลายประเภท ผูวิ้จัยจะได้ศึกษาเฉพาะแต่ละประเภท เพ่ือนําผลท่ีได้จากการศึกษาไปปรับปรุงและพฒันารูปแบบของการ

ท่องเท่ียว รวมถึงการวางแผนกลยุทธ์ ให้มีความทนัสมยัของธุรกิจต่อไป    
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