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บทคัดยอ 

 
งานวิจัยนี้มีวัตถุประสงค 1) เพ่ือศึกษาความคิดเห็นของพนักงานบริษัทเอกชนในเขต

กรุงเทพมหานครในเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียว
ไทยและ 2) เพ่ือเปรียบเทียบความคิดเห็นของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครในเรือ่ง
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทย จําแนกตามปจจัยดาน
ประชากรศาสตรโดยเก็บขอมูลดวยแบบสอบถามจากพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมาซื้อแพ็คเกจ
ทองเท่ียวไทย ในงานไทยเท่ียวไทย (ททท.)ท่ีไบเทคบางนา ชวงเดือนกรกฎาคม ปพ.ศ.2558 และท่ี
ศูนยประชุมแหงชาติสิริกิต์ิในชวงเดือนกันยายน ปพ.ศ.2558 จํานวน 385 คน สถิติท่ีใชในการ
วิเคราะหขอมูล ไดแก สถิติเชิงพรรณนาIndependent t-test และOne-Way ANOVA 

ผลการวิจัยพบวา 1) ความคิดเห็นในเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการ
เลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชน โดยรวมมีคาเฉลี่ยอยูท่ี 3.99 เม่ือพิจารณา
แยกออกเปนรายดานพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดที่สงผลตอการเลือกซื้อมากท่ีสุด ไดแก 
ดานราคา โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.30 รองลงมาคือดานผลิตภัณฑ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.01 ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.84 และดานการสงเสริมการขาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.81 
ตามลําดับ 

2) ผลการเปรียบเทียบความคิดเห็นในเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอ
การเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตาม
ปจจัยดานประชากรศาสตร พบวา  

พนักงานบริษัทเอกชนท่ีมีเพศท่ีแตกตางกันมีความคิดเห็นในเรื่องปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเที่ยวไทยแตกตางกันในดานผลิตภัณฑและดานราคาอยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

ฆ 
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พนักงานบริษัทเอกชนท่ีมีอายุท่ีแตกตางกันมีความคิดเห็นในเรื่องปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเที่ยวไทยแตกตางกันในดานชองทางการจัดจําหนายอยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

พนักงานบริษัทเอกชนที่มีระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีความคิดเห็นในเร่ืองปจจัย
สวนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยแตกตางกันในดานผลิตภัณฑและ
ดานราคาอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

พนักงานบริษัทเอกชนที่มีรายไดตอเดือนท่ีแตกตางกันมีความคิดเห็นในเร่ืองปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยแตกตางกันในดานราคาอยางมีนัยสาํคญั
ทางสถิติท่ีระดับ .05 
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ABSTRACT 
 

This research has the following objectives: 1) to study the opinions of private 
company employees in Bangkok on the factors of marketing mix for purchasing Thai package 
tours, and 2) to compare the opinions of private company employees in Bangkok on the factors of 
marketing mix for purchasing Thai package tours by demographic factors and the data were 
collected by questionnaire from 385 private company employees who bought the package tours in 
the “Thais Travel Thailand” (TAT) at BITEC, Bang Na during July 2015 and at Sirikit 
Convention Center during September 2015. The statistics used for data analysis were descriptive 
statistics, independent t-test and One-way ANOVA. 

The research found that: 1) The opinions of marketing mix factors affecting Thai 
package tours buying of private company employees in Bangkok, the overall average is 3.99. 
When considering in each aspect, it was found that the marketing mix factors affecting the most 
to the buying is pricing with an average of 4.30. Next is the product with an average of 4.01. The 
distribution channel has an average of 3.84 and sales promotion has an average of 3.81 
respectively. 

2) The comparison opinions of marketing mix factors affecting Thai package tours 
buying of private company employees in Bangkok classified according to demographic factors 
found that: 

The private company employees with different gender have the opinions of marketing 
mix factors in buying Thai package tours differently on the product and pricing with the 
statistically significance at .05 
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The private company employees with different ages have the opinions of marketing 
mix factors in buying Thai package tours differently on the distribution channel with the 
statistically significance at .05 

The private company employees with different educational levels have the opinions 
of marketing mix factors in buying Thai package tours differently on the product and pricing with 
the statistically significance at .05 

The private company employees with monthly salaries have the opinions of 
marketing mix factors in buying Thai package tours differently on the pricing with the statistically 
significance at .05 
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กรุณาใหคําแนะนํา และใหความชวยเหลือแกไขขอบกพรองของงานวิจัยมาโดยตลอด รวมทั้ง
พนักงานบริษัทเอกชนผูตอบแบบสอบถามทุกคนที่มาซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทย ในงานไทยเท่ียว
ไทย (ททท.)ท่ีไบเทคบางนา ชวงเดือนกรกฎาคม ปพ.ศ.2558 และท่ีศูนยประชุมแหงชาติสิริกิต์ิ
ในชวงเดือนกันยายน ปพ.ศ.2558 จํานวน 385 คน ท่ีใหความรวมมือเปนอยางดีในการตอบ
แบบสอบถาม ขณะลงพื้นท่ีเก็บขอมูลงานวิจัยท้ังหมด และตองขอขอบคุณขอมูลทุกประเภทจาก
แหลงท่ีมาของขอมูลทุกแหงทุกบุคคลท่ีผูวิจัยไดนํามาศึกษาและนํามาใชประโยชนในงานวิจัยคร้ังนี ้
 สุดทายนี้ ผูวิจัยขอกราบขอพระคุณ และขอมอบความสําเร็จของการศึกษานี้ใหกับทุก
คนในครอบครัว “พงษเพียร” ท่ีคอยใหทุกสิ่งทุกอยางแกผูวิจัยเสมอมาจนประสบความสําเร็จ
หลักสูตรศิลปศาสตรมหาบัณฑิต สาขาการจัดการการทองเท่ียว คณะการทองเท่ียวและการโรงแรม 
มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย 

 
 

นครินทร พงษเพียร 
 
 
 
 
 
 
 

DPU



ซ 

สารบัญ  
  

 หนา 
บทคัดยอภาษาไทย………………………………………………………………………… ฆ 
บทคัดยอภาษาอังกฤษ……………………………………………………………………... จ 
กิตติกรรมประกาศ………………………………………………………………………… ช 
สารบัญตาราง……………………………………………………………………………… ญ 
บทที ่   
        1.  บทนํา……………………………………………………………………………... 1 
             1.1  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา……………………………………… 1 
             1.2  วัตถุประสงค………………………………………………………….………. 3 
             1.3  สมมติฐาน………………………………………………………….………… 3 
             1.4  ขอบเขตงานวิจัย……………………………………………………………… 3 
             1.5  นิยามคําศัพทเฉพาะ…………………………………………………………... 4 
             1.6  ประโยชนท่ีไดรับจากการวิจัย………………………………………………... 5 
        2.  แนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ………………………………………… 6 
             2.1  แนวคิดเกี่ยวกับอุตสาหกรรมการทองเท่ียว…………………………………... 6 
             2.2  แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด………………………... 9 
             2.3  แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจและการเลือกซื้อ…………………….. 11 
             2.4  แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมของนักทองเท่ียว………………………………….. 13 
             2.5  แนวคิดเกี่ยวกับขอมลูดานผลิตภัณฑแพ็คเกจทองเท่ียว………………………. 15 
             2.6  งานวิจัยที่เกี่ยวของ……………………………………………………………. 16 
             2.7  กรอบแนวคิดในการวิจัย……………………………………………………… 18 
        3.  วิธีดําเนินการวิจัย………………………………………………………………….. 19 
             3.1  ประชากรและกลุมตัวอยาง…………………………………………………… 19 

  

DPU



ฌ 

สารบัญ (ตอ) 
  
บทที ่ หนา 
                     3.1.1  ประชากร……………………………………………………………… 19 
                     3.1.2  กลุมตัวอยาง…………………………………………………………... 19 
             3.2  เคร่ืองมอืท่ีใชในการทําวิจัย…………………………………………………... 20 
             3.3  การเก็บรวบรวมขอมูล………………………………………………………... 21 
             3.4  การวิเคราะหขอมูล…………………………………………………………… 21 
        4.  ผลการวิเคราะหขอมูล…………………………………………………………….. 23 
        5.  สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ……………………………………………. 84 
             5.1  สรุปผลการวิจัย……………………………………………………………….. 86 
             5.2  อภิปรายผล…………………………………………………………………… 88 
             5.3  ขอเสนอแนะ………………………………………………………………….. 92 
บรรณานกุรม………………………………………………………………………………. 94 
ภาคผนวก…………………………………………………………………………….......... 98 
              ก แบบสอบถาม…………………………………………………………………... 99 
ประวัติผูเขียน……………………………………………………………………………… 104 
  
  
  
  
  
 
 
 

 

  

DPU



ญ 

สารบัญตาราง  
  
ตารางที่ หนา 
        4.1  จํานวนและรอยละของพนักงานบริษัทเอกชนจําแนกตาม เพศ………...………... 23 
        4.2  จํานวนและรอยละของพนักงานบริษัทเอกชนจําแนกตาม อาย…ุ……...………... 24 
        4.3  จํานวนและรอยละของพนักงานบริษัทเอกชนจําแนกตามสถานภาพสมรส……... 24 
        4.4  จํานวนและรอยละของพนักงานบริษัทเอกชนจําแนกตาม ระดับการศึกษา……… 25 
        4.5  จํานวนและรอยละของพนักงานบริษัทเอกชนจําแนกตาม รายไดตอเดอืน………. 25 
        4.6  รายละเอียดการวิเคราะหความคดิเห็นของพนกังานบริษัทเอกชนในเรื่อง  
               ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลอืกซือ้แพ็คเกจทองเท่ียวไทย  
               ของกลุมตัวอยาง……………...……………...……………...……………...……. 26 
        4.7  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดกับ  
               ความคิดเห็นในการเลอืกซือ้แพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงานบรษิัทเอกชนท่ีมี   
               เพศแตกตางกัน……………...……………...……………...……………...……... 29 
        4.8  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดดานราคา   
               กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเที่ยวไทยของพนักงานบริษัทเอกชน  
               ท่ีมี เพศแตกตางกัน……………...……………...……………...……………...…. 30 
        4.9  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด  
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สารบัญตาราง (ตอ) 
  
ตารางที่ หนา 
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                 กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนกังาน  
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        4.12  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาดดานราคา  
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สารบัญตาราง (ตอ) 
  
ตารางที่ หนา 
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สารบัญตาราง (ตอ) 
  
ตารางที่ หนา 
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สารบัญตาราง (ตอ) 
  
ตารางที่ หนา 
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                    กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของ  
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สารบัญตาราง (ตอ) 
  
ตารางที่ หนา 
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                    เลอืกซือ้แพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนกังานบริษัทเอกชนท่ีมี ระดับการศึกษา  
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บทที่ 1 
บทนํา 

 
1.1  ความเปนมาและความสําคัญของปญหา  

ในปจจุบันอุตสาหกรรมทองเท่ียวมีการขยายตัวอยางตอเนื่องและไดกลายมาเปน
อุตสาหกรรมท่ีมีความสําคัญตอระบบเศรษฐกิจ ท่ัวโลกตางยอมรับวาอุตสาหกรรมนี้เติบโตจนเปน
สินคาหลักในบางประเทศไปแลว (กรมการทองเท่ียว, 2555 อางถึงใน อัญญพัชร โชติวชิระพงศ, 
2556) จํานวนนักทองเท่ียวก็มีจํานวนเพ่ิมขึ้นทุกป สามารถสรางรายไดเขามาในประเทศ ซึ่งถือไดวา
เปนจํานวนหลายรอยลานหรือพันลานตอปเลยทีเดียว ซึ่งมาจากการใชจายของนักทองเท่ียวไมวาจะ
เปน คาอาหาร คาท่ีพัก คาเดินทาง คาบริการตางๆ คาสินคา ท่ีนักทองเท่ียวชาวตางชาติหรือ
นักทองเท่ียวของประเทศนั้นๆ เองก็ตามไดใชเงินซื้อนั่นเอง และยังเปนอุตสาหกรรมท่ีมีอัตราการ
จางงานมากท่ีสุดจึงสามารถสรางอาชีพใหประชาชนไดอยางมาก ในอุตสาหกรรมการทองเท่ียวนั้น
ก็มีธุรกิจตางๆ มากมายท่ีเกี่ยวกับการทองเท่ียว เชน บริษัททัวร โรงแรมตางๆ บริษัทขนสงไมวาจะ
เปนทางบก ทางเรือ ทางอากาศ และรานขายของท่ีระลึกใหกับนักทองเท่ียว ธุรกิจท้ังหลายเหลานี้
รวมกันก็คืออุตสาหกรรมการทองเท่ียวนั่นเอง  

จากการท่ีอุตสาหกรรมการทองเท่ียวนั้นเปนอุตสาหกรรมท่ีมีความสําคัญของประเทศ 
ทําใหภาครัฐมีการจัดทําสถิตินักทองเท่ียวและสรุปสถานการณการทองเท่ียวไว พบวาสถานการณ
ทองเท่ียวของเดือนพฤษภาคม 2557 มีจํานวนนักทองเท่ียวลดลงจากเดือนท่ีผานมา โดยมีจํานวน
นักทองเท่ียว 1,736,744 คน ลดลง 207,224 คน จํานวนนักทองเท่ียวมีการลดลงตอเนื่องต้ังแตเดือน
กุมภาพันธ 2557 (กรมการทองเท่ียว, 2557) ปจจัยท่ีทําใหเปนเชนนี้เพราะสถานการณทางการเมือง
ท่ีมีการชุมนุมประทวง แมวาภายหลังมีการควบคุมการประทวงของกองทัพไทยในวันท่ี 22 
พฤษภาคม 2557 ทําใหกลุมผูชุมนุมเลิกการชุมนุมแลวก็ตาม นักทองเที่ยวก็ยังขาดความเชื่อมั่นท่ีมี
ตอประเทศไทยจากรายงานการสรุปลาสุดประจําเดือนพฤศจิกายน 2557 มีนักทองเท่ียวจํานวน 
2,438,301 คน มีการขยายตัวรอยละ 2.53 จากชวงเวลาเดียวกันของปท่ีผานมาคือเดือนพฤศจิกายน 
2556 ซึ่งมีนักทองเท่ียวจํานวน 2,378,112 คน แสดงวานักทองเที่ยวมีความเชื่อม่ันในการมา
ทองเท่ียวประเทศไทยมากขึ้นแลว สวนใหญเปนนักทองเท่ียวชาวจีนและในเดือนธันวาคม 2557 
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การทองเที่ยวจะมีสถานการณดีขึ้นเนื่องจากสถานการณทางการเมืองของประเทศดีขึ้น (กรมการ
ทองเท่ียว, 2557) 

นอกจากนักทองเท่ียวตางชาติท่ีเขามาเท่ียวในประเทศไทยจากขอมูลท่ีกลาวมา ในสวน
ของนักทองเท่ียวชาวไทยเองนั้นในป 2557 ชวงเดือนมกราคม-มีนาคม 2557 มีการทําสํารวจและ
สรุปผลพฤติกรรมการเดินทางทองเท่ียวของนักทองเท่ียวชาวไทย ใชวิธีการสุมตัวอยางจากท่ัว
ประเทศจํานวน 63,060 ราย (สํานักงานสถิติแหงชาติ, 2557) พบวาในรอบปท่ีผานมานักทองเท่ียว
ชาวไทยผูท่ีไมไดเดินทางทองเท่ียว ไดใหเหตุผลท่ีไมไดเดินทางเกี่ยวกับปญหาความวุนวายทาง
การเมืองรอยละ 7.5 แตเหตุผลที่มีคนตอบมากที่สุดกลับเปนไมมีเวลาวางรอยละ 55.4 สรุปแลว
นักทองเท่ียวชาวไทยนั้นเห็นวาปญหาทางการเมืองยังไมมีผลกระทบตอการทองเท่ียวมากนกันัน่เอง  

จากขอมูลสถานการณการทองเที่ยวของประเทศไทยท่ีกลาวมา แมวาการทองเท่ียวจะมี
สถานการณที่ดี แตถามีการทําการตลาดเพ่ิมมากขึ้นก็จะทําใหสถานการณการทองเท่ียวนั้นดมีากขึน้
ได จึงเล็งเห็นวาควรมีการทําการตลาดหรือโฆษณาประเทศไทย เพ่ือเปนการกระตุนใหเกิดการ
ทองเท่ียวเพ่ิมมากขึ้น โดยวิธีการนั้นมีอยูหลายวิธีดวยกันซึ่งหนึ่งในนั้นก็คือการทําแพ็คเกจ
ทองเท่ียวออกมาใหตรงกับความตองการของนักทองเท่ียว เพ่ือทําใหเกิดกิจกรรมการทองเท่ียวมาก
ขึ้นแพ็คเกจทองเที่ยวก็เหมือนกับโปรแกรมการเดินทาง ซึ่งโดยสวนใหญแลวการเดินทางทองเท่ียว
ก็มักจะมีการซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวกอนท่ีจะเดินทางไปทองเท่ียวยังสถานท่ีนั้นๆ แพ็คเกจทองเท่ียว
นั้นมีอยูหลายแบบแลวแตวาแพ็คเกจนั้นระบุวามีอะไรอยูในแพ็คเกจบาง เชน แพ็คเกจทัวรเชยีงใหม 
3 วัน 2 คืน พรอมที่พัก+รถรับสงสนามบิน แพ็คเกจแบบนี้จะมีการระบุ สถานท่ีทองเท่ียว สถานท่ี
รับประทานอาหาร ท่ีพักผอน และรถรับสงจากสนามบิน เอาไวสําหรับนักทองเท่ียว นอกจากนี้ยังมี 
แพ็คเกจแบบท่ีพักอยางเดียวหรือเปนการซื้อบริการเพียงท่ีพักเทานั้น 

จากท่ีกลาวมาขางตนผูวิจัยจึงเห็นวาควรจะมีการทําวิจัยศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการเลือก
ซื้อแพ็คเกจทองเที่ยวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร เพราะพนักงานบริษัท
มีกําลังทรัพยหรือเงินเดือนท่ีไดมาจากการทํางานใหกับบริษัท เอามาซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวได จึงควร
ศึกษาวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานใดที่สงผลตอการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเที่ยวไทยมาก
ท่ีสุด เพ่ือนํามาเปนแนวทางในการปรับปรุงพัฒนาการออกแบบแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของบรษิทันาํ
เที่ยวหรือธุรกิจท่ีเกี่ยวของกับการทองเท่ียวตางๆ เชน บริษัททัวร ธุรกิจท่ีพักแบบตางๆ ใหมีความ
เหมาะสมตรงกับความตองการของพนักงานบริษัทเอกชนชาวไทยมากท่ีสุด ซึ่งจะทําใหเปนการเพ่ิม
รายไดจากยอดขายแพ็คเกจทองเท่ียวไทยและยังเปนการสงเสริมการทองเที่ยวภายในประเทศไทย
ดวย   
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1.2  วัตถุประสงค  
      1.  เพ่ือศึกษาความคิดเห็นของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครในเร่ืองปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทย  
      2.  เพ่ือเปรียบเทียบความคิดเห็นของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครในเร่ือง
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทย จําแนกตามปจจัยดาน
ประชากรศาสตร  
 
1.3  สมมติฐาน     
      1.  พนักงานบริษัทเอกชนท่ีมีเพศท่ีแตกตางกันมีความคิดเห็นในเร่ืองปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยแตกตางกัน 
      2.  พนักงานบริษัทเอกชนท่ีมีอายุท่ีแตกตางกันมีความคิดเห็นในเร่ืองปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยแตกตางกัน 
      3.  พนักงานบริษัทเอกชนที่มีสถานภาพสมรสที่แตกตางกันมีความคิดเห็นในเรื่องปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยแตกตางกัน 
      4.  พนักงานบริษัทเอกชนท่ีมีระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีความคิดเห็นในเรื่องปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยแตกตางกัน 
      5.  พนักงานบริษัทเอกชนท่ีมีรายไดตอเดือนที่แตกตางกันมีความคิดเห็นในเรื่องปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยแตกตางกัน 
 
1.4  ขอบเขตงานวจิัย   
     1.  ขอบเขตดานตัวอยางคอื ทําการเก็บขอมูลตัวอยางจากพนกังานบริษัทเอกชน ในงาน ไทย
เที่ยวไทย (ททท.) ท่ีไบเทคบางนา ชวงเดือนกรกฎาคม ปพ.ศ.2558 และท่ีศูนยประชุมแหงชาติ
สิริกติิ์ ในชวงเดือนกันยายน ปพ.ศ.2558 
       2.  ขอบแขตดานตัวแปรท่ีใชในการวิจัย 
ตัวแปรอิสระ = ปจจัยดานประชากรศาสตร คือ ลักษณะของพนักงานบริษัทเอกชน ไดแก เพศ อายุ 
ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส รายไดตอเดือน                                                                                                                                                                 
ตัวแปรตาม = ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของแพ็คเกจทองเท่ียวไทย หรือ Marketng mix (4Ps) 
ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการขาย 
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1.5  นิยามคําศัพทเฉพาะ   
แพ็คเกจทองเท่ียวไทย หมายถึง โปรแกรมนําเท่ียวตางๆ ท่ีบริษัทดานการทองเท่ียวได

จัดทําขึ้นมาเพ่ือสะดวกตอการทองเท่ียวภายในประเทศไทยโดยมีการกําหนดรายละเอียดตางๆ ไว
ในแพ็คเกจ  

พนักงานบริษัทเอกชน คือ คนที่ทํางานภายใตนามบริษัทใดบริษัทหนึ่งซึ่งตองเปน
บริษัทของภาคเอกชนเทานั้นไมเกี่ยวกับภาครัฐ 

การซื้อหรือเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทย หมายถึง การที่พนักงานบริษัทเอกชนไดตก
ลงท่ีจะซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทย โดยดูแนวโนมวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานใดมี
ความสัมพันธกับการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยอยางไร 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด คือ เครื่องมือทางการตลาดที่ธุรกิจทองเท่ียวตองใช
เพ่ือใหบรรลุวัตถุประสงคทางการตลาด และพัฒนาใหตอบสนองตรงกับความตองการกับ
กลุมเปาหมาย แบงออกเปน 4 ดานดังนี้ 1.ดานผลิตภัณฑ 2.ดานราคา 3.ดานชองทางการจัดจําหนาย 
4.ดานการสงเสริมการขาย 

ผลิตภัณฑ หมายถึง รายละเอียดของแพ็คเกจทองเท่ียวไทย เชน ชวงเวลาท่ีระบุใน
แพ็คเกจทองเท่ียวไทย สถานท่ีท่ีจะไปหรือสถานที่พัก ชื่อเสียงของบริษัทท่ีทําแพ็คเกจทองเท่ียว
ไทย กิจกรรมท่ีรวมอยูในแพ็คเกจทองเท่ียวไทย ความปลอดภัยของสถานท่ี เปนตน 

ราคา หมายถึง จํานวนเงินท่ีพนักงานบริษัทเอกชนตองจายเพ่ือซื้อแพ็คเกจทองเท่ียว
ไทย ซึ่งราคาตองมีความเหมาะสมกับตัวแพ็คเกจทองเท่ียวไทย และเหมาะสมกับชวงฤดูกาลของ
การทองเที่ยว รวมถึงระบุเง่ือนไขตางๆ อยางชัดเจน 

ชองทางการจัดจําหนาย หมายถึง ชองทางตางๆ ในการขายแพ็คเกจทองเท่ียวไทย                 
เชน สถานท่ีท่ีใชในการออกบูธเพ่ือขายแพ็คเกจทองเท่ียวไทย หรือ การขายผานระบบออนไลน 
และชองทางในการชําระเงินดวยวิธีตางๆ เชน ตัดผานบัตรเครดิตแบบออนไลน และสถานท่ีในการ
จําหนายตองมีความนาเชื่อถือ เปนตน 

การสงเสริมการขาย หมายถึง ของแถมท่ีไดจากการซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทย เชน ซื้อ 1 
แถม 1 และการลดราคาในแบบตางๆ เชน ซื้อครั้งตอไปมีสวนลดใหผูซื้อ และการจัดกิจกรรมลุน
รางวัลในแบบตางๆ เม่ือซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทย เปนตน 
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1.6  ประโยชนท่ีไดรับจากการวิจัย  
       1.  เพือ่ทราบปจจัยท่ีสงผลตอการเลอืกซือ้แพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนกังานบรษิัทเอกชน                                      
       2.  เพือ่ใหผูประกอบการธุรกิจดานการทองเท่ียวสามารถนําขอมลูการวิจัยมาพัฒนาแพ็คเกจ
ทองเท่ียวไทยใหเหมาะสมกับกลุมลูกคาพนกังานบริษัทเอกชน 
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บทที่ 2 
แนวคิด ทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 
ในการศึกษาวิจัยเรื่องปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงาน

บริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดศึกษาคนควาทฤษฎีแนวคิด และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ
มาใชในการศึกษาวิเคราะห ดังนี้ 

2.1 แนวคิดเกี่ยวกับอุตสาหกรรมการทองเท่ียว 
 2.2 แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 
 2.3 แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมการตัดสินใจและการเลือกซื้อ 
 2.4 แนวคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมของนักทองเท่ียว 
 2.5 แนวคิดเกี่ยวกับขอมูลดานผลิตภัณฑแพ็คเกจทองเท่ียว 
 2.6 งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 2.7 กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
2.1  แนวคิดเก่ียวกับอุตสาหกรรมการทองเท่ียว 

สมบัติ กาญจนกิจ (2544, น.18) ไดกลาววา อุตสาหกรรมทองเท่ียว (Tourism Industry) 
หมายถึงการจัดกิจกรรมตางๆ ในสั่งคมท่ีใหผลผลิตและการบริการเพ่ืออํานวยความสุขแก
นักทองเท่ียวท้ังดานจิตใจและรางกาย และตอบสนองความตองการของนักทองเท่ียว 

ดังนั้น คําวา “การทองเท่ียว” เปนคําท่ีมีความหมายกวางขวาง มิไดเฉพาะเพียงการ
เดินทางเพื่อพักผอนหยอนใจ หรือเพ่ือความสนุกสนานบันเทิงเริงรมยดังท่ีสวนมากเขาใจ การ
เดินทางเพ่ือการประชุมสัมมนา เพ่ือศึกษาหาความรู เพ่ือการกีฬา เพ่ือการติดตอธุรกิจ ตลอดจนการ
เยี่ยมญาติพ่ีนอง ก็นับวาเปนการทองเที่ยวท้ังสิ้น ฉะนั้นปรากฏการณืเกี่ยวกับการทองเท่ียวใน
ปจจุบันจึงเปนภาพใหญท่ีมีการขยายตัวเพ่ิมขึ้นตามลําดับ จนกระท่ังมีผูกลาววาธุรกิจการทองเท่ียว
ในทุกวันนี้เปนธุรกิจท่ีใหญท่ีสุดในโลกหากเทียบธุรกิจอื่นๆ ท่ีเปนรายการเดี่ยวดวยกัน 

ความหมายของคําวา การทองเที่ยว ในหลักการแลวอาจจะกําหนดไดโดยเงื่อนไขสาม
ประการดังตอไปนี้ 

1. เดินทางจากท่ีอยูอาศัยปกติไปยังท่ีอื่นเปนการชั่วคราว (Temporary) 
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2. เดินทางดวยความสมัครใจ (Voluntary) 
3. เดินทางดวยวัตถุประสงคใดๆ ก็ตามท่ีไมใชเพ่ือประกอบอาชีพหรือหารายได 
บุญเลิศ  จิตต้ังวัฒนา (2548, น.25) ไดกลาววา คําวาอุตสาหกรรมการทองเท่ียว

ประกอบดวยคํา 2 คํารวมกัน คือคําวา “อุตสาหกรรม” กับคําวา “การทองเท่ียว” จึงควรทราบ
ความหมายของคําท้ัง 2 คําดังตอไปนี้คือ 

คําวา อุตสาหกรรม (Industry) หมายถึงการประกอบกิจกรรมดวยการนําปจจัยการผลิต
ตางๆ ซึ่งไดแก เงินทุน แรงงาน วัสดุอุปกรณเคร่ืองมือ เคร่ืองจักร และการัดการรวมกันเพ่ือผลิต
สินคาหรือบริการอยางใดอยางหนึ่งที่มีคุณคาตอมนุษย ฉะนั้นอุตสาหกรรมไมจําเปนตองเปน
โรงงานท่ีประกอบดวยเคร่ืองจักรในการผลิตสินคาออกจําหนายเทานั้น แตยังมีอุตสาหกรรมท่ีเปน
แหลงผลิตบริการท่ีกอใหเกิดความสะดวกสบายหรือความพึงพอใจแกผูใชบริการ โดยไมจําเปนตอง
มีโรงงานและเครื่องจักรผลิตเลย 

สวนคําวา การทองเท่ียว (Tourism) หมายถึงการเดินทางท่ีมีเงื่อนไขไว 3 ประการคือ 
1. เปนการเดินทางจากท่ีอยูอาศัยปกติไปยังท่ีอื่นโดยไมไดถูกบังคับหรือเพ่ือรับจาง 
2. มีจุดหมายปลายใหการเดินทางไปอยูเปนการชั่วคราว แลวตองเดินทางกลับที่อยูเดิม

หรือภูมิลําเนาเดิม 
3. มีความมุงหมายในการเดินทางเพ่ือความมุงหมายใดก็ไดท่ีไมใชเพ่ือประกอบอาชีพ

หรือหารายได 
เม่ือนําคําท้ังสองมารวมกันเปนอุตสาหกรรมการทองเท่ียว (Tourism Industry) หมายถึง

การประกอบกิจกรรมดวยการนําปจจัยการผลิตตางๆ มาผลิตบริการอยางใดอยางหนึ่งดานการ
ทองเท่ียวท่ีกอใหเกิดความสะดวกสบายหรือความพึงพอใจ 

สําหรับคําจํากัดความอุตสาหกรรมการทองเที่ยว ตามมาตรา 4 แหงพระราชบัญญัติการ
ทองเที่ยวแหงประเทศไทย พ.ศ.2522 ใหความหมายวาอุตสาหกรรมการทองเท่ียวหมายความวา 
อุตสาหกรรมท่ีจัดใหมีหรือใหบริการเกี่ยวกับการทองเที่ยวท้ังภายในและภายนอกราชอาณาจักร
โดยมีคาตอบแทนและหมายรวมถึง 

1. ธุรกิจนําเท่ียว 
2. ธุรกิจโรงแรมนักทองเท่ียว  
3. ธุรกิจภัตตาคาร สถานบริการและสถานท่ีตากอากาศสําหรับนักทองเท่ียว 
4. ธุรกิจการขายของท่ีระลึกหรือสินคาสําหรับนักทองเท่ียว 
5. ธุรกิจการกีฬาสําหรับนักทองเท่ียว 
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6. การดําเนินงานนิทรรศการ งานแสดง งานออกราน การโฆษณาเผยแพร หรือการ
ดําเนินงานอื่นใด โดยมีความมุงหมาย เพ่ือชักจูงหรือสงเสริมใหมีการเดินทางทองเท่ียว 

ทิพวรรณ พุมมณี (2557, น.65) ไดกลาววาอุตสาหกรรมทองเท่ียว ตามความหมาย
พระราชบัญญัติการทองเท่ียวแหงประเทศไทย หมายถึงอุตสาหกรรมท่ีจัดใหมีหรือใหบริการ
เกี่ยวกับการทองเท่ียวทั้งภายในและภายนอกราชอาณาจักร โดยมีคาตอบแทนอุตสาหกรรม
ทองเที่ยว จึงประกอบดวยธุรกิจหลายประเภทท้ังธุรกิจท่ีเกี่ยวของโดยตรงและธุรกิจท่ีเกี่ยวของ
ทางออม เ พ่ือใหบริการและอํานวยความสะดวกในการเดินทางทองเท่ียว โดยผลิตภัณฑการ
ทองเท่ียว (Travel Product) จะเปนทั้งตัวสินคาท่ีมีรูปลักษณและการบริการท่ีสัมผัสไดดวย
ความรูสึกพึงพอใจหรือประทับใจ ความสําคัญของอุตสาหกรรมทองเที่ยว อุตสาหกรรมทองเท่ียวมี
บทบาทสําคัญตอเศรษฐกิจและสังคมของประเทศ โดยเฉพาะอยางยิ่งสําหรับประเทศท่ีกําลังพัฒนา 
ในดานการสรางรายไดเปนเงินตราตางประเทศ การสรางงานการกระจายรายได และนําความเจริญ
ไปสูทองถิ่น พอสรุปได ดังนี้ 

ความสําคัญดานเศรษฐกิจ 
 1. กอใหเกิดรายไดเปนเงินตราตางประเทศ จากการท่ีนักทองเท่ียวตางประเทศนํา
เงินตราเขามาใชจายเพ่ือการทองเท่ียวในประเทศ รายไดที่เปนเงินตราตางประเทศจากอุตสาหกรรม
ทองเที่ยว ถือเปนรายไดจากการสงออกสินคา (Export) แตแตกตางกับการสงออกสินคาท่ัวไป 
เพราะเปนการสงออกท่ีไมมีตัวตน 
 2. ชวยชดเชย หรือลดการขาดดุลการคาระหวางประเทศ ซึ่ประเทศท่ีกําลังพัฒนามักจะ
ประสบปญหาการขาดดุลการคา เม่ือมีรายไดจากอุตสาหกรรมทองเที่ยวเปนเงินตราตางประเทศ จะ
ชวยชดเชยหรือลดปญหาดังกลาว 
 3. เพ่ิมการจางงานและสรางอาชีพ อุตสาหกรรมทองเท่ียวประกอบดวยธุรกิจหลาย
ประเภทซึ่งสามารถจางงานและสรางอาชีพ ท้ังในธุรกิจท่ีเกี่ยวของโดยตรง เชน ธุรกิจขนสง ท่ีพัก
แรม อาหาร นําเท่ียว ของท่ีระลึก และธุรกิจทางออมหรือธุรกิจสนับสนุน เชน การกอสราง การเงิน 
การประกันภัย เปนตน 

ความสําคัญดานสังคมและวัฒนธรรม 
1. กอใหเกิดความร่ืนรมย เพลิดเพลิน สนุกสนาน เปนการพักผอนหยอนใจหรือผอน

คลายจากภารกิจท้ังปวง 
2. ชวยเปดโลกทัศนใหกวางขึ้น จากการไดพบเห็นไดรับความรูและประสบการณ หาก

เปนการเดินทางเพ่ือประชุมสัมมนา หรือเยี่ยมชมศิลปวิทยาการแขนตางๆ จะสามารถนํามา
ประยุกตใชใหเกิดประโยชนตอองคกร สังคมและประเทศชาติ 
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3. ชวยยกมาตรฐานการครองชีพใหดีขึ้น การจางงานและการกระจายรายไดของ
อุตสาหกรรมทองเท่ียว ทําใหประชาชนในทองถิ่นทองเท่ียวมีรายไดและความเปนอยูดีขึ้น 

กลาวโดยสรุปอุตสาหกรรมการทองเท่ียวนั้นถือเปนอุตสาหกรรมท่ีมีขนาดใหญท่ีสุด
และมีความสําคัญตอประเทศเปนอยางมาก ทั้งในดานเศรษฐกิจและสังคมโดยประกอบดวยธุรกิจท่ี
เกี่ยวของกับการทองเที่ยวท้ังทางตรงและทางออม สวนความหมายของอุตสาหกรรมการทองเท่ียว
นั้นมีอยูหลายความหมายดวยกัน ซึ่งสวนใหญแลวหลักสําคัญ คือ เปนการเดินทางเพ่ือจุดประสงค
ใดซักอยางหนึ่งขึ้นอยูกับตัวบุคคลแตละคน แตไมใชเพ่ือการหารายได 
 
2.2   แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 

ศิริวรรณ เสรีรัตน  (2543,น.17) ใหความหมายของสวนประสมทางการตลาด 
(Marketing mix 4Ps) คือเครื่องมือการตลาดท่ีธุรกิจตองใชเ พ่ือวัตถุประสงคทางการตลาด 
ประกอบดวย  

1. ผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง สิ่งท่ี เสนอแกตลาด เพ่ือให เปนท่ีรูจักสามารถ
ตอบสนองความจําเปนและความตองการของตลาดได ไมวาจะเปนสินคาหรือการบริการก็ตามจาก
ความหมายจะเห็นวาสิ่งที่สําคัญสําหรับผลิตภัณฑคือ ความสามารถในการตอบสนองความตองการ
ของผูซื้อ 

2. ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินท่ีบุคคลจายเพ่ือซื้อสินคาหรือบริการหรือผูบริโภค
จายเพื่อแลกเปลี่ยนกับผลประโยชนท่ีไดรับจากการใชสินคาหรือบริการ 

3. ชองทางการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง กระบวนการเคลื่อนยายผลิตภัณฑจาก
ผูผลิตไปยังผูบริโภคซึ่งอาจจะมีหลายขั้นตอนและมีสวนรวมหลายบริษัท 

4. การสงเสริมการขาย (Promotion) เปนสวนประสมทางการตลาดตัวหนึ่งเพ่ือใชใน
การจูงใจผูบริโภคใหมาสนใจในผลิตภัณฑโดยมีความคาดหวังวาจะทําใหเกิดพฤติกรรมการซื้อ
เกิดขึ้น 

ศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป (2547, น.14) กลาววาบริษัทตองมีการกําหนดสวนประสมทาง
การตลาด โดยมีการใหควมสําคัญกับ 4Ps โดยมีรายละเอียดของสวนประสมทางการตลาด ดังนี้ 

P ท่ี 1 ผลิตภัณฑ (Product) ซึ่งไดแกสินคาและการบริการท่ีธุรกิจพัฒนาและผลิตขึ้น
เพ่ือตอบสนองความตองการของลูกคาใหเกิดความพึงพอใจสูงสุด ผลิตภัณฑหรือสินคาและบริการ
นั้นมีท้ังท่ีจับตองได เชน พัดลม โตะ ฯลฯ และไมสามารถจับตองได เชน การัดผม การนวดแผน
โบราณ บางคร้ังเปนตัวบุคคล เชน ดารา นักรอง นักการเมือง ฯลฯ หรือสถาบันใดสถาบันหนึ่ง 
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P ท่ี 2 ราคา (Price) หมายถึง จํานวนเงินท่ีลูกคาตองชําระใหกับผูขายเพ่ือใหไดรับสินคา
และบริการ โดยธุรกิจตองกําหนดราคาใหอยูในระดับท่ีลูกคาสามารถซื้อได การกําหนดราคานั้นมี
จุดมุงหมายเพ่ือสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน ในระดับท่ีธุรกิจยังคงมีกําไร และลูกคาสามารถ
ซื้อได 

P ท่ี 3 การจัดจําหนาย (Place) หมายถึง การจัดการเกี่ยวกับการอํานวยความสะดวกใน
การซื้อสินคาของลูกคากลุมเปาหมายใหมีความสะดวกสบายสูงสุด ดวยการนําสินคาและบริการไป
สงมอบใหกับลูกคาในเวลาที่ลูกคาตองการ ซึ่งมีรูปแบบท่ีแตกตางกันตามลักษณะของสินคา 
พฤติกรรมของลูกคา สถานที่ต้ังของธุรกิจ และท่ีตั้งลูกคา โดยมีความเกี่ยวของกับการออกแบบและ
พัฒนาระบบการจัดการชองทางการตลาดใหเหมาะสมกับตัวสินคาและกลุมลูกคาเปาหมาย 

P ท่ี 4 การสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง การกําหนดแนวทางการสื่อสารไป
ยังลูกคากลุมเปาหมายเกี่ยวกับสินคาและบริการ ราคา และขอมูลอื่นๆ ของสินคาและบริการ โดยมุง
หมายใหเกิดการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ ดวยการประสมประสานการสงเสริมการตลาด 
ไดแก การโฆษณา การประชาสัมพันธ การตลาดทางตรง และการใชพนักงานขาย 

เสรี วงษมณฑา (2542, น.11) ไดใหความหมายเกี่ยวกับสวนผสมทางการตลาด 
(Marketing mix) หมายถึง การมีสินคาที่ตอบสนองความตองการของลูกคากลุมเปาหมาย ขายใน
ราคาท่ีผูบริโภคยอมรับได และผูบริโภคยินดีจายเพราะมองเห็นวาคุม รวมถึงมีการจําหนายกระจาย
สินคาใหสอดคลองกับพฤติกรรมการซื้อเพ่ือใหสะดวกแกลูกคา ประกอบดวย 

1. ผลิตภัณฑ หมายถึง การมีสินคาท่ีตอบสนองความตองการของลูกคา 
2. ราคา หมายถึง การมีราคาท่ีผูบริโภคยอมรับไดและยินดีจายเพราะมองวาคุมคา 
3. การจัดจําหนาย หมายถึง การกระจายสินคาใหสอดคลองกับพฤติกรรมการซื้อ 
4. การสงเสริมการตลาด หมายถึง เปนการใชความพยายามจูงใจใหเกิดความชอบใน

สินคา ประกอบดวย การโฆษณา การสงเสริมการขาย เชน ลด แลก แจก แถม 
กลาวโดยสรุปสวนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธกับการเลือกซื้อแพ็คเกจ

ทองเท่ียวไทยของผูบริโภค การทําการตลาดท่ีดีจะทําใหสามารถพัฒนาผลิตภัณฑของตัวเองใหเดน
กวาคูแขงเม่ือมีผลิตภัณฑที่ดีแลวก็ตองมีการตั้งราคาใหเหมาะสม ราคาเปนสิ่งท่ีมีผลทําใหเกิดการ
ซื้อ ถาผูบริโภคเห็นวาราคานั้นคุมคาตอการจายเงิน ตอไปคือชองทางการจัดจําหนายในการทําวิจัย
ในครั้งนี้ ตัวผลิตภัณฑก็คือแพ็คเกจทองเท่ียวภายในประเทศไทย ในปจจุบันการขายแพ็คเกจ
ทองเที่ยวนิยมท่ีจะไปซื้อกันตามงาน ไทยเท่ียวไทย (ททท.) ที่จะมีบริษัทดานการทองเท่ียว เชน 
บริษัททัวร โรงแรมที่พัก มาออกบูธเพ่ือขายผลิตภัณฑของตน เปนชองทางการจัดจําหนายที่เรียก
ผูบริโภคใหมาซื้อสินคาไดสะดวก โดยสวนมากจะจัดขึ้นท่ีศูนยประชุมแหงชาติสิริกิต์ิ สุดทายการ
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สงเสริมการขายผลิตภัณฑแพ็คเกจทองเท่ียวไทยสวนมากในการขายจะมีสิ่งท่ีเปนการสงเสริมการ
ขาย เพื่อเปนการจูงใจใหผูบริโภคมาซื้อผลิตภัณฑของตัวเอง เชน แพ็คเกจที่พัก ซื้อ 1 คืนแถม 1 คืน 
ดังนั้นผูวิจัยจึงนําสวนประสมทางการตลาดหรือ 4Ps มาเปนตัวแปรตนในการทําวิจัย 
 
2.3 แนวคิดพฤติกรรมการตัดสินใจและการเลือกซื้อ 

โรวี อลัน เจ. (2554, น.20) ไดกลาววาการตัดสินใจก็เปนเชนเดียวกับกิจกรรมอื่นๆ ท่ีจะ
มีประสิทธิผล และมีคุณภาพดียิ่งขึ้นก็ตอเม่ือมีการนํากระบวนการเขามาใชจัดการ ซึ่งถาหากไมมี
กระบวนการเปนแนวทางแลว การตัดสินใจก็อาจขึ้นอยูกับสถานการณเฉพาะตางๆ เทานั้น 
กระบวนการในการตัดสินใจมี 5 ขั้นตอนดวยกัน ดังนี้ 

1. การสรางสภาพแวดลอมท่ีสนับสนุนความสําเร็จ คือ การสรางสภาพแวดลอมท่ีจะทํา
ใหเกิดการตัดสินใจที่มีประสิทธิภาพ สภาพแวดลอมท่ีดีตอการตัดสินใจจะชวยไมใหเกิดปญหา 

2. การกําหนดกรอบของประเด็นปญหาอยางเหมาะสม คือ การตัดสินใจจะประสบ
ความสําเร็จไดนั้น ตองขึ้นอยูกับการมีความเขาใจอยางถองแทเกี่ยวกับประเด็นท่ีกําลังพิจารณา 

3. การสรางทางเลือก คือ หลังจากมีการกําหนดกรอบของประเด็นที่จะตัดสินใจแลวนัน้ 
ผูทําการตัดสินใจจะตองกําหนดทางเลือกตางๆ ขึ้นมาเพราะถาหากไมมีทางเลือกแลว ก็ไมถอืวาเปน
การตัดสินใจอยางแทจริง 

4. การประเมินทางเลือก คือ เม่ือมีทางเลือกท่ีเหมาะสมแลว ก็ถึงเวลาท่ีจะประเมินความ
เปนไปไดของทางเลือกดังกลาว พรอมกับท้ังประเมินความเสี่ยง และผลกระทบที่จะตามมาของแต
ละทางเลือก 

5. การเลือกทางเลือกท่ีดีท่ีสุด คือ เม่ือดําเนินตามขั้นตอนท่ีกลาวมาและบรรลุเปาหมาย
ตามวัตถุประสงคในการตัดสินใจแลว เม่ือถึงจุดนี้เราก็จะมีความชัดเจนในการตัดสินใจนั่นเอง 

อดุลย จาตุรงคกุล และดลยา จาตุรงคกุล (2545, น.27) ไดกลาวถึงลักษณะของ
กระบวนการตัดสินใจ กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค สามารถแบงไดเปนลําดับขั้นออกมาได
ท้ังหมด 7 ขั้นดวยกัน มีรายละเอียดดังตอไปนี้ 

ขั้นตอนท่ี 1 การตระหนักถึงความตองการ เปนขั้นตอนเร่ิมตนของกระบวนการ
ตัดสินใจเกิดจากการท่ีบุคคลรูสึกถึงสิ่งท่ีปรารถนาจะมี อันมาจากปจจัยจูงใจในหลายๆ ดาน นักการ
ตลาดสามารถใชปจจัยดานตางๆ เปนตัวกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการได 

ขั้นตอนท่ี 2 การเสาะแสวงหาขาวสาร เปนขั้นตอนของการหาขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑ
ท่ีผูบริโภคสนใจโดยพิจารณาดูวาตนมีความรูเกี่ยวกับสินคานั้นมากพอหรือไมที่จะทําการซื้อ
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ผลิตภัณฑ ในการหาขอมูลสามารถไดรับอิทธิพลจากปจจัยอื่นๆ มากมาย เชน ความแตกตาง
ระหวางตัวบุคคล อิทธิพลของครอบครัว เปนตน 

ขั้นตอนที่ 3 การประเมินคาทางเลือกกอนซื้อ ตัวอยางการเลือกใชบริการสถานออก
กําลังกาย ผูบริโภคตองพิจารณาเปรียบเทียบเรื่องตางๆ เชน ลักษณะความหลากหลายของเครื่องมือ
ในแตละสถานบริการ คาใชจาย ในการเลือกซื้อผลิตภัณฑก็เหมือนกันผูซื้อจะตองเปรยีบเทียบแตละ
ยี่หอ หรือใชเกณฑตางๆ มาประเมินทางเลือก ขึ้นอยูกับความแตกตางของตัวบุคคล 

ขั้นตอนท่ี 4 การซื้อ มักจะเกิดขึ้นในรานคาหรือชองทางการจัดจําหนายอื่นๆ ขึ้นอยูกับ
ความเหมาะสมของตัวผลิตภัณฑนั้นๆ ผลิตภัณฑบางประเภทอาจตองใชพนักงานขายที่มีความรู
ความชํานาญสูง 

ขั้นตอนท่ี 5 และ 6 การอุปโภคและประเมินทางเลือกหลังซื้อ ความพอใจในการบริโภค
สินคานําไปสูการประเมินผลการใชสินคา ถาการบริโภคสินคาใหผลตามที่ผูซื้อคาดหวัง ผูซื้อก็จะมี
ความพอใจในการซื้อสินคาหรือบริการนั้นๆ แตถาไมพอใจหรือเห็นวาตราสินคายี่หออื่นสามารถ
ใหความพอใจไดดีกวา การซื้อซ้ําก็อาจไมเกิดขึ้น 

ขั้นตอนท่ี 7 การจัดการกับสิ่งเหลือใช ผูบริโภคอาจพบทางเลือกท่ีจะทิ้งผลิตภัณฑหรือ
ทําใหกลับสภาพเดิมหรือทําการตลาดซ้ําอีก (ขายไปสูตลาดของใชแลว) 

วิลาวัณย วโรภาษ (2551, น.37) ไดกลาววาผูบริโภคทุกคนตองเผชิญกับภาวะท่ีตอง
ตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑหรือบริการ การตัดสินใจจะไดรับอิทธิพลมาจากปจจัยแวดลอมภายใน
และภายนอก ภายใตสถานการณอยางใดอยางหนึ่ง ความหมายของการตัดสินใจของผูบริโภค แบง
ออกเปน 

การตัดสินใจ หมายถึง การเลือกท่ีจะทําสิ่งใดสิ่งหนึ่งจากบรรดาทางเลือกตางๆ 
การวางแผน หมายถึง การตัดสินใจสําหรับความตองการหรือปญหาท่ีไดกําหนดไว

ลวงหนา 
ดังนั้นการวางแผนการตัดสินใจของผูบริโภค หมายถึง การเลือกทางเลือกท่ีจะทําสิ่งใด

สิ่งหนึ่งจากทางเลือกตางๆ ท่ีมีอยูสําหรับความตองการหรือปญหาที่กําหนดไวกอนลวงหนาจาก
ความหมายท่ีกลาวมาจะเห็นไดวาการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคไมจําเปนตองมีวิธีท่ีซับซอนมาก 
เพียงแครูวาความตองการนั้นคืออะไร แลวเลือกวิธีท่ีจะจัดการกับความตองการนั้น 

เปาหมายของพฤติกรรมผูบริโภค เม่ือไรก็ตามท่ีบุคคลมีการกระทําในฐานะผูซื้อ จะมี
เพียงเปาหมายเดียวในจิตใจคือ การไดรับความพอใจท่ีเกิดขึ้นจากการซื้อสินคาและบริการเพ่ือ
ตอบสนองความปรารถนาตางๆ ของเขาท่ีเกิดขึ้น ดังนั้นปญหาของผูบริโภคท้ังหมดจึงเปนเร่ืองท่ี
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เกี่ยวกับการใหไดมาซึ่งผลิตภัณฑ นักการตลาดจึงจําเปนตองจัดกลยุทธการตลาด ท่ีสามารถ
ตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคไดอยางเหมาะสม 

กลาวโดยสรุปในการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาหรือบริการสักอยางหนึ่ง ลวนขึน้อยูกบัตวั
บุคคลแตละคนวาพวกเขามีความคาดหวังอะไรจากตัวสินคาหรือบริการ โดยอาจจะมีปจจัยตางๆ 
เขามาสงผลตอการตัดสินใจ ในการทําวิจัยครั้งนี้สินคาหรือบริการก็คือแพ็คเกจทองเท่ียวไทย ก็จะมี
ปจจัยท่ีเกี่ยวกับตัวผลิตภัณฑ เชน ราคาท่ีพนักงานบริษัทเอกชนคิดวาคุมคากับแพ็คเกจทองเท่ียว
ไทยที่จะซื้อ หรือโปรโมชั่นสงเสริมการขาย ท่ีแตละแพ็คเกจทองเท่ียวไทยจะจัดทําขึ้นมาเพ่ือให
ดึงดูดพนักงานบริษัทเอกชน นอกจากปจจัยทางดานผลิตภัณฑแลว ก็ยังขึ้นอยูกับปจจัยสวนบุคคล
ของพนักงานบริษัทเอกชนดวย เชน เพศ รายไดตอเดือน ของแตละคนที่ไมเหมือนกันจะสงผลทํา
ใหการตัดสินใจซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของแตละคนนั้นแตกตางกันดวยนั่นเอง 
 
2.4  แนวคิดพฤติกรรมของนักทองเท่ียว 

เลิศพร ภาระสกุล (2553, น.184) ไดกลาววาพฤติกรรมของนักทองเท่ียวไมไดคงท่ี
ตลอดเวลา พฤติกรรมของนักทองเท่ียวสามารถเปลี่ยนแปลงไปไดตามวงจรชีวิตของนักทองเท่ียวท่ี
เปลี่ยนไปและพฤติกรรมของแตละคนยังขึ้นอยูกับปจจัยตัวกําหนดอื่นๆ เชน สภาพทางการเงิน 
สุขภาพรางกาย ภาระหนาท่ีการงานท่ีเปลี่ยนแปลงไป ซึ่งอาจทําใหนักทองเท่ียวท่ีเคยเปน
นักทองเท่ียวแบบมหาชน เปลี่ยนไปเปนนักทองเท่ียวดวยตัวเองได 

บุญเลิศ จิตตั้งวัฒนา (2555, น.2) ใหความหมายของพฤติกรรมนักทองเท่ียววา การ
กระทําทุกอยางของนักทองเท่ียวไมวาการกระทํานั้นนักทองเท่ียวจะรูตัวหรือไมรูตัวก็ตาม และ
บุคคลอื่นจะสังเกตุเห็นหรือไมก็ตาม เพ่ือตอบสนองตอความตองการ ดังนั้นการศึกษาพฤติกรรม
ของนักทองเท่ียวจะทําใหทราบวา เขาตองการซื้อบริการทองเท่ียวอะไรทําไมถึงซื้อบริการนั้น ซื้อ
บริการเม่ือไร ซื้อบริการท่ีไหน ซื้อบริการบอยแคไหน และหลังจากซื้อบริการนั้นเขาจะพอใจกบัมัน
แคไหน องคประกอบของพฤติกรรมนักทองเที่ยวท่ีสําคัญจะมีอยู 7 องคประกอบดวยกัน คือ 

1. เปาหมาย หมายถึง ทุกพฤติกรรมของนักทองเท่ียวจะตองมีเปาหมายในการกระทํา 
เชน นักทองเท่ียวท่ีเปนพวกอนุรักษ ตองการเดินทางทองเท่ียวเพ่ือทําใหสภาพแวดลอมในแหลง
ทองเท่ียวยังคงสภาพความสมบูรณไว 

2. ความพรอม หมายถึง ความสามารถในการทํากิจกรรมเพ่ือตอบสนองความตองการ 
เชน นักทองเท่ียท่ีชอบผจญภัย ตองมีความพรอมท้ังรางกายและจิตใจในการทํากิจกรรมท่ีตัวเอง
ชอบได 
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3. สถานการณ หมายถึง เหตุการณหรือโอกาสท่ีเอื้ออํานวยตอการเลือกทํากิจกรรมเพ่ือ
ตอบสนองความตองการ เชน การทองเท่ียวตามหมูเกาะตางๆ ควรทํากิจกรรมยามท่ีคลื่นลมสงบ ไม
ควรทํากิจกรรมตอนท่ีมีพายุ  

4. การแปลความหมาย หมายถึง วิธีคิดแบบตางๆ เพ่ือตอบสนองความตองการที่พอใจ
มากท่ีสุด เชน เวลาเท่ียงเปนเวลาท่ีนักทองเท่ียวจะหยุดพักรับประทานอาหารกลางวัน 

5. การตอบสนอง หมายถึง การตัดสินใจทํากิจกรรมตามท่ีตนไดเลือกไว เพ่ือใหบรรลุ
เปาหมายในการตอบสนองความตองการของตน เชน จะเดินทางทองเท่ียวไดชวงวันหยุดพักผอน
นักทองเท่ียวก็ตองวางแผนการเดินทางลวงหนา เพ่ือใหบรรลุเปาหมายท่ีกําหนด 

6. ผลลัพธท่ีตามมา หมายถึง ผลจากการกระทําตางๆ อาจไดผลตามท่ีคาดหมายหรือไม
ไดผลตามที่คาดหวังไว เชน นักทองเที่ยวกําหนดการเดินทางพักผอนในวันหยุด ปรากฏวาเวลานั้น
เกิดการชุมนุมท่ีสนามบินทําใหสนามบินตองปดทําการ ทําใหไมสามารถเดินทางทองเท่ียวผลลัพธ
ท่ีออกมาก็ไมเปนไปตามท่ีคาดหวังไว 

7. ปฏิกิริยาตอความผิดหวัง หมายถึง ความรูสึกที่เกิดขึ้นเม่ือสิ่งท่ีทําลงไปไมบรรลุ
เปาหมายตามท่ีตองการ จึงตองคิดหาวิธีใหมๆ มาตอบสนองความตองการ หรืออาจเลิกลมความ
ตองการเพราะไมสามารถทําใหสําเร็จได เชน เกิดจลาจลในแหลงทองเท่ียวทําใหเกิดความกังวล
เรื่องความปลอดภัย และตองเลิกลมความต้ังใจในการเดินทาง หรืออาจเปลี่ยนสถานท่ีที่จะไป  

วรรณา ศิลปอาชา และคณะ (2545, น.65) ไดกลาววานักทองเท่ียวท่ีแทจริงก็คือลูกคา
หรือผูบริโภคคนหนึ่งซึ่งมีความตองการท่ีจะไดรับความพึงพอใจจากการใชบริการตางๆ ระหวาง
เดินทางทองเท่ียว พฤติกรรมนักทองเท่ียวเปนสิ่งท่ีมีความสําคัญตอการบริหารการตลาด เพราะการ
เริ่มตนการตลาดท่ีดีจะตองเขาใจถึงความตองการและพฤติกรรมนักทองเท่ียว ในการศึกษา
พฤติกรรมนักทองเท่ียวนั้นไมใชแควาใหความสําคัญแตเพียงนักทองเที่ยวทําอะไร อยางไร มี
กระบวนการตัดสินใจอยางไร แตควรใหความสําคัญกับปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมของ
นักทองเท่ียวดวย เชนกัน การกําหนดรูปแบบพฤติกรรมนักทองเท่ียวแบบพ้ืนฐานท่ีสุด คือ การแบง
นักทองเท่ียวออกเปน 2 กลุมตามลักษณะของพฤติกรรมการเดินทาง คือ เปนการแบงวาบุคคลนั้น
เปน 1.นักทองเท่ียว หรือ 2.นักเดินทาง นักทองเท่ียว คือ บุคคลซึ่งซื้อรายการนําเท่ียวเหมาจายจาก
บริษัทนําเท่ียว ในขณะท่ีนักเดินทาง คือ บุคคลซึ่งจัดการการเดินทางทองเที่ยวดวยตนเอง เชน ซื้อ
ต๋ัวเครืองบินเอง จองท่ีพักเอง กําหนดสถานท่ีทองเท่ียวดวยตนเอง เปนตน  

กลาวโดยสรุปนักทองเท่ียวก็คือผูบริโภคที่มีพฤติกรรมความตองการเหมือนผูบริโภค
ท่ัวไป เพียงแตนักทองเท่ียวนั้น ตองการสินคาและบริการท่ีเกี่ยวของกับการทองเท่ียว เชน ท่ีพักแรม 
กิจกรรมท่ีนาสนใจทางการทองเท่ียว เมื่อพวกเขามีความพึงพอใจตอสินคาหรือบริการ ก็มีแนวโนม
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วาจะกลับมาใชบริการซ้ํา ซึ่งก็มักจะมีปจจัยตางๆ ท่ีสามารถมีผลกระทบตอพฤติกรรมการทองเท่ียว
ของนักทองเท่ียว เชน สภาพทางการเงินของตัวนักทองเท่ียว อายุก็มีผลตอการเปลี่ยนแปลง
พฤติกรรมการทองเที่ยวได การจะคิดสินคาหรือบริการใหดีไดนั้นจําเปนตองศึกษาพฤติกรรมของ
นักทองเท่ียวตามสถานท่ีท่ีจะทําการตลาด จะเปนการดีท่ีสุดหรืออาจจะระบุกลุมเปาหมายที่ตองการ
เพ่ือเปนการเนนกลุมลูกคาเฉพาะก็ไดเชนกัน 
 
2.5  แนวคิดเก่ียวกับขอมูลดานผลิตภัณฑแพ็คเกจทองเท่ียว 

ปรีชา แดงโรจน (2544) ไดกลาวถึงประวัติของอุตสาหกรรมทางการทองเที่ยวจาก
ประวัติศาสตรของอุตสาหกรรมการทองเที่ยวพบวาในอดีตการทองเท่ียวแบบเหมาจายหรือใน
ปจจุบันเรียกวาแพ็คเกจทองเท่ียวเร่ิมมีมาตั้งแตป ค.ศ.1829 ที่สวิตเซอรแลนด ตอมาก็ไดมีการพัฒนา
วิธีการเดินทางใหสะดวกสบายมากขึ้นเมื่อถึงป ค.ศ.1841 โทมัสคุก ไดมีการจัดทัวร 600 คนเปน
กลุมคณะแรก โดยทางรถไฟใหกับสมาคมมัชวิรัติในอังกฤษ ตอมาในป ค.ศ.1845 โทมัสคุกจัดทํา
ทัวรเปนธุรกิจการคา จนในปจจุบันอุตสาหกรรมการทองเท่ียวมีการขยายตัวเพ่ิมขึ้นอยางตอเนื่อง 
โดยอุตสาหกรรมทองเท่ียวประกอบดวยธุรกิจท่ีเกี่ยวของกับการใหบริการและการอํานวยความ
สะดวกแกนักทองเท่ียว แบงไดเปน 7 ประเภท คือ 

1. ธุรกิจท่ีพักแรม (Accommodation) 
 2. ธุรกิจนําเท่ียวและมัคคุเทศก (Travel Agent & Guide) 
 3. ธุรกิจจําหนายสินคาและของที่ระลึก (Shopping & Souvenir) 
 4. ธุรกิจอาหารและเคร่ืองดื่ม (Food & Beverage) 
 5. ธุรกิจการคมนาคมและขนสง (Communication & Transportation) 
 6. ธุรกิจบันเทิงและพักผอน (Entertainment & Recreation) 
 7. ธุรกิจอื่นๆ ท่ีเกี่ยวของกับกิจกรรมนักทองเที่ยว (Other service related to tourist 
activities) 

กลาวโดยสรุปแพ็คเกจทองเท่ียวนั้นมีมานานแลว ซึ่งผูคนตางเรียกแตกตางกันไป เชน 
การทองเท่ียวแบบเหมาจาย โปรแกรมการทองเท่ียว เปนตน และจากอดีตจนถึงปจจุบันก็มีการ
พัฒนาตอมาเรื่อยๆ ซึ่งควบคูไปกับธุรกิจตางๆ ท่ีเกี่ยวกับการทองเท่ียวไมวาจะเปน ธุรกิจที่พักแรม 
ธุรกิจการขนสง ลวนมีสวนทําใหผลิตภัณฑแพ็คเกจทองเท่ียวมีความสะดวกสบายแกนักทองเท่ียว
เพ่ิมมากขึ้น ในการทําวิจัยครั้งนี้เพ่ือมีสวนชวยในการพัฒนาแพ็คเกจทองเท่ียวในประเทศไทย ใหมี
ความเหมาะสมแกพนักงานบริษัทเอกชน เพื่อใหตรงกับความตองการกับพวกเขามากท่ีสุดนั่นเอง 
 

DPU



16 
 

2.6  งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
มาริสา จันทะวาลย (2556) ไดทําการศึกษาวิจัยเรื่อง “ปจจัยทางการตลาดท่ีมีตอการใช

บริการเกสทเฮาสของนักทองเท่ียวในเขตอําเภอเมือง จังหวัดเชียงราย” ผลวิจัยพบวา ปจจัยทาง
การตลาดท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการเกสทเฮาส ของนักทองเที่ยวในเขตอําเภอเมือง จังหวัด
เชียงราย จําแนกตามลักษณะประชากรศาสตร พบวานักทองเท่ียวที่มี อายุ ระดับการศึกษา และ
อาชีพตางกันใหความสําคัญกับ ปจจัยทางการตลาดแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
สวนนักทองเท่ียวที่มีเพศ และรายไดตอเดือนตางกันใหความสําคัญกับปจจัยทางการตลาดไม
แตกตางกัน 

ปวีณา หมี่จันทึก (2555) ไดทําการศึกษาเรื่อง “ทัศนคติของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีมีตอ
ปจจัยทางการตลาดของแหลงทองเท่ียว ในเขตอําเภอเมืองและอําเภอปากชอง จังหวัดนครราชสมีา” 
ผลวิจัยพบวา ผูตอบแบบสอบถามเปนหญิงมากกวาชาย สวนใหญมีอายุ 25-30 ป สมรสแลวมี
การศึกษาระดับต่ํากวาปริญญาตรี ประกอบธุรกิจสวนตัว/อาชีพอิสระ และมีระดับรายไดเฉลี่ยตอ
เดือนต่ํากวา 10,000 บาท ทัศนคติโดยรวมอยูในระดับดีมากท่ีสุด ดานท่ีอยูในระดับมากท่ีสุด คือ 
ดานการสงเสริมการตลาด ดานราคา และดานชองทางการจัดจําหนาย สวนดานที่อยูระดับมาก คือ 
ผลิตภัณฑ ผลการทดสอบสมมติฐานพบวา นักทองเที่ยวท่ีมีอายุ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได
เฉลี่ยตอเดือนแตกตางกัน มีทัศนคติตอปจจัยทางการตลาดของแหลงทองเท่ียวในเขตอําเภอเมือง 
และอําเภอปากชอง จังหวัดนครราชสีมาโดยรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 
พิจารณารายดาน พบวา นักทองเท่ียวท่ีมีอายุ ระดับการศึกษา และอาชีพท่ีแตกตางกันมีทัศนคติดาน
ผลิตภัณฑแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 นักทองเท่ียวท่ีมีอายุ ระดับการศึกษา 
อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีทัศนคติดานราคาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ท่ีระดับ .01 และผูท่ีมีสถานภาพสมรสแตกตางกันมีทัศนคติดานราคาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ .05 นักทองเที่ยวท่ีมี เพศ อายุ อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตางกันมีทัศนคติ
ดานชองทางการจัดจําหนายแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 และผูท่ีมีระดับ
การศึกษาแตกตางกัน มีทัศนคติดานชองทางการจัดจําหนายแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี
ระดับ .05 สวนผูที่มีสถานภาพสมรสตางกัน มีทัศนคติดานชองทางการจัดจําหนายไมแตกตางกัน 
และนักทองเท่ียวท่ีมี อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายไดเฉลี่ยตอเดือนแตกตาง
กันมีทัศนคติดานการสงเสริมการขายแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .01 และ
นักทองเท่ียวท่ีมีเพศตางกัน มีทัศนคติดานการสงเสริมการตลาดแตกตางกัน อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ .05 
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ธนาธิป ปานอุทัย (2554) ศึกษาเรื่อง “ปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลอืกใช
บริการโรงแรมโกลเดน บีช พัทยา” ผลการวิจัยพบวา 1.ปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
เลือกใชบริการโรงแรมโกลเดน บีช พัทยา โดยภาพรวมอยูในระดับมาก สําหรับผลการพิจารณาเปน
รายดาน ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด 
ดานพนักงาน ดานกระบวนการใหบริการ ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ อยูในระดับมาก 2.ผลการ
เปรียบเทียบปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการโรงแรมโกลเดน บีช พัทยา 
จําแนกตามปจจัยสวนบุคคล พบวา ผูใชบริการท่ีมี เพศ สถานภาพสมรส ภูมิลําเนาท่ีเปนท่ีอยู
ปจจุบัน ระดับการศึกษา รายไดตอเดือน อาชีพ ระยะเวลาทีเขามาใชบริการ วัตถุประสงคหลักใน
การเดินทางคร้ังนี้ การใชบริการที่ผานมา มีปจจัยในการตัดสินใจแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ .05 สวนผูใชบริการท่ีมีอายุตางกัน มีปจจัยในการตัดสินใจไมแตกตางกัน 3.จาก
ผลการวิจัยพบวาควรพัฒนาและปรับปรุงเพ่ือเพ่ิมประสิทธิภาพการใหบริการในแตละดานใหมาก
ยิ่งขึ้น ดังนี้ 1.ดานผลิตภัณฑ ควรพัฒนาปรับปรุงหองพัก และควรเพ่ิมความปลอดภัยของหองพัก 2.
ดานชองทางการจัดจําหนาย ควรเพ่ิมสื่อออนไลน 3.ดานพนักงาน ควรเพ่ิมจํานวนพนักงานให
มากกวานี้ควรปรับปรุงเรื่องภาษาและการสื่อสาร ควรพัฒนาเคร่ืองแบบใหเปนสากล 4.ดาน
กระบวนการใหบริการควรเพ่ิมความรวดเร็วในการใหบริการ 5.ดานสิ่งแวดลอมทางกายภาพ เสียง
รอบขางโรงแรมดังเกินไป 

บดินทร แกวขันตี (2552) ไดทําการศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกซื้อ
แพ็คเกจทัวรภายในประเทศ กรณีศึกษานักทองเท่ียวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยาง
ไดแก นักทองเที่ยวชาวไทย ในเขตกรุงเทพมหานครจากกลุมตัวอยางท้ังสิ้น 405 คน ผลการศึกษา
พบวา นักทองเที่ยวชาวไทยสวนใหญเปนเพศหญิงรอยละ 62.0 โดยชวงอายุมากท่ีสุดคือชวงอายุ 
25-34 ปรอยละ 53.3 สวนมากเปนโสดรอยละ 72.6 สวนใหญมีการศึกษาระดับปริญญาตรีรอยละ 
74.1 มีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชนรอยละ 58.5 สวนใหญมีรายไดตอเดือนโดยประมาณ 
10,000-25,000 บาทรอยละ 50.4 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอระดับการ
ตัดสินใจมากท่ีสุด ไดแก ดานผลิตภัณฑ จากการวิเคราะหขอมูลพบวา เพศมีความสัมพันธกับแหลง
ทองเท่ียวท่ีทําใหตัดสินใจเลือกซื้อแพ็คเกจทัวรและลักษณะท่ีนิยมใชบริการ อายุมีความสัมพันธกบั
ผูรวมเดินทางทองเท่ียว วัตถุประสงคหลักในการซื้อแพ็คเกจทัวร ลักษณะท่ีพักท่ีนิยมใชบริการ ชวง
ฤดูกาลที่ชอบเดินทางทองเท่ียว และภูมิภาคท่ีชอบเดินทางทองเที่ยว สถานภาพมีความสัมพันธกับผู
รวมเดินทางทองเท่ียว วัตถุประสงคหลักในการซื้อแพ็คเกจทัวร แหลงทองเท่ียวท่ีทําใหตัดสินใจ
เลือกซื้อแพ็คเกจทัวร และลักษณะท่ีพักท่ีนิยมใชบริการ การศึกษามีความสัมพันธกับผูรวมเดินทาง
ทองเท่ียว วัตถุประสงคหลักในการซื้อแพ็คเกจทัวร อํานาจตัดสินใจในการเลือกซื้อแพ็คเกจทัวร
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ขอมูลเกี่ยวกับแพ็คเกจทัวรทองเท่ียว แหลงทองเที่ยวท่ีทําใหตัดสินใจเลือกซื้อแพ็คเกจทัวร ภูมิภาค
ท่ีชอบเดินทางทองเท่ียว ชวงฤดูกาลท่ีชอบเดินทางทองเท่ียวและลักษณะที่พักท่ีนิยมใชบริการ 
อาชีพมีความสัมพันธกับประเภทการเดินทางทองเท่ียว ผูรวมเดินทางทองเท่ียว ขอมูลเกี่ยวกับ
แพ็คเกจทัวรทองเที่ยว แหลงทองเที่ยวท่ีทําใหตัดสินใจเลือกซื้อแพ็คเกจทัวร ลักษณะท่ีพักท่ีนิยมใช
บริการ ชวงฤดูกาลที่ชอบเดินทางทองเท่ียวและภูมิภาคท่ีชอบเดินทางทองเที่ยวและรายไดมี
ความสัมพันธกับประเภทการเดินทางทองเที่ยว วัตถุประสงคหลักในการซื้อแพ็คเกจทัวร ผูรวม
เดินทางทองเท่ียว แหลงทองเท่ียวท่ีทําใหตัดสินใจเลือกซื้อแพ็คเกจทัวร ลักษณะท่ีพักท่ีนิยมใช
บริการ ชวงฤดูกาลท่ีชอบเดินทางทองเที่ยวและภูมิภาคที่ชอบเดินทางทองเท่ียวมีความสัมพันธกัน 

จากการศึกษางานวิจัยตางๆ ไดพบวาปจจัยดานประชากรศาสตรซึ่งไดแก เพศ อายุ 
ระดับการศึกษา สถานภาพสมรส รายไดตอเดือน สงผลตอการทองเท่ียวเปนอยางมาก ในการทํา
วิจัยเร่ืองปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนในเขต
กรุงเทพมหานครนั้น ผูวิจัยจะนําปจจัยดานประชากรศาสตรที่ไดกลาวขางตน เอามาประยุกตใชให
เหมาะสมกับงานวิจัย เพ่ือนํามาเปนตัวแปรปจจัยดานประชากรศาสตรของกรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
2.7  กรอบแนวคิดในการวิจัย 
 
 
 
 
 
 
 
  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 

ตัวแปรอสิระ 

ปจจัยดานประชากรศาสตร 

 เพศ 

 อาย ุ

 ระดับการศึกษา 

 รายไดตอเดอืน 

 สถานภาพสมรส 

ตัวแปรตาม 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดของการ
เลอืกซือ้แพ็คเกจทองเท่ียวไทย 

 ผลิตภณัฑ 

 ราคา 

 ชองทางการจัดจําหนาย 

 การสงเสริมการขาย 
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บทที่ 3 
วิธีดําเนินการวิจัย 

 
การวิจัยเรื่อง ปจจัยท่ีมีความสัมพันธกับการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของ

พนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร มีวิธีการศึกษาวิจัยดังนี้ 
3.1 ประชากรและกลุมตัวอยาง 
3.2 เครื่องมือที่ใชในการวิจัย 
3.3 การเก็บรวบรวมขอมูล 
3.4 การวิเคราะหขอมูล 

 
3.1  ประชากรและกลุมตัวอยาง 
      3.1.1  ประชากรท่ีใชในการศึกษาวิจัยในครั้งนี้ คือ พนักงานบริษัทเอกชนท่ีอยูในเขตกรุงเทพ 
มหานคร โดยไมทราบจํานวนประชากรท่ีแนนอน 
      3.1.2  กลุมตัวอยาง คือ ใชการเลือกสุมกลุมตัวอยางแบบสะดวก คือ สุมจากพนักงานบริษัท 
เอกชนท่ีมาซื้อแพ็คเกจทองเที่ยวไทย ในงานไทยเที่ยวไทย (ททท.) ท่ีไบเทคบางนา ชวงเดือน
กรกฎาคม ปพ.ศ.2558 และที่ศูนยประชุมแหงชาติสิริกิต์ิ ในชวงเดือนกันยายน ปพ.ศ.2558 และจะ 
ใชสูตรในการคํานวณขนาดตัวอยาง (กัลยา วานิชยบัญชา, 2550) โดยใหมีความคลาดเคลื่อนไมเกิน 
5% หรือ 0.05 ดวยความเชื่อม่ัน 95% 
 
สูตร  n  =  Z² pq   
   e² 

โดย  n  =  ขนาดของกลุมตัวอยาง 
        Z  =  คาสถิติทีร่ะดับความเชือ่ม่ัน 95% (เปดตาราง Z จะไดคา = 1.96) 
        p  =  สัดสวนของประชากรทีส่นใจ 
        q  =  1-p 
        e  =  คาความคลาดเคลือ่นท่ียอมใหเกดิขึ้นได กาํหนดใหเทากับ 5% 
ในกรณีไมทราบคา p แตเนือ่งจาก pq จะมีคาสูงสดุเม่ือ p = 0.5 ซึ่งทําให q = 0.5 
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แทนคาในสูตร   
n  =  (1.96)² 05(1-0.5) 
               (0.05)² 

     =  384.16 หรือเทากับ 385 
 
3.2  เครื่องมือท่ีใชในการทําวิจัย 

เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม สรางขึ้นเพ่ือ
นําไปใชสําหรับสอบถามเกี่ยวกับ ความคิดเห็นของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร
ในเรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทย แบงเปน 3 
ตอน ดังนี้ 

ตอนท่ี 1 เปนขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม เชน เพศ อายุ รายไดตอเดือน ระดับ
การศึกษา สถานภาพสมรส ผูวิจัยจะกําหนดตัวเลือกใหผูตอบแบบสอบถามไดเลือกตอบ 
 ตอนท่ี 2 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกซื้อ ไดแก ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการขาย เพ่ือดูวาปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดดานไหนท่ี สงผลตอความคิดเห็นของพนักงานบริษัทเอกชนในเขต
กรุงเทพมหานครมากที่สุด โดยใหผูตอบแบบสอบถามไดเลือกตอบ ซึ่งจะกําหนดระดับการสงผล
จากมากไปหานอย (Rating Scale) ท้ังหมด 5 ระดับ ดังนี้ 

มากท่ีสุด     =      ให 5 คะแนน 
 มาก  =      ให 4 คะแนน 
 ปานกลาง =      ให 3 คะแนน 
 นอย =      ให 2 คะแนน 
 นอยที่สุด =      ให 1 คะแนน 

ตอนท่ี 3 ขอเสนอแนะเพ่ือใหผูตอบแบบสอบถามไดแสดงความคิดเห็นเพ่ิมเติมเกีย่วกบั
แพ็คเกจทองเท่ียวไทย 

หลังจากสรางเครื่องมือในการวิจัยหรือแบบสอบถามเสร็จแลว จะทําการสงฉบับรางไป
ใหอาจารยท่ีปรึกษาและผูเชี่ยวชาญตรวจสอบคุณภาพของเนื้อหา (Content Validity) จํานวน 3 ทาน 
ดวยวิธีการหาคา IOC (Items-Object Congruence Index : IOC) ซึ่งขอคําถามแตละขอควรมีคา IOC 
ไมตํ่ากวา 0.5 (สุวิมล ติรกานันท, 2551, น.165)  
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สูตร  IOC  =  ∑R   
      n 
โดย  IOC  =  ดัชนีความสอดคลองระหวางขอคําถามและวัตถุประสงค 
        R      =  ผลรวมของคะแนนท่ีผูเชี่ยวชาญให 

         n      =  จํานวนผูเชี่ยวชาญท้ังหมด 
แลวดําเนินการปรับปรุงแบบสอบถามตามขอเสนอแนะของผูเชี่ยวชาญเพ่ือนํา

แบบสอบถามท่ีไดรับการปรับปรุงแลวไปใชเก็บขอมูลกับกลุมตัวอยางตอไป 
 
3.3  การเก็บรวบรวมขอมูล 

ในการทําวิจัยในครั้งนี้ ผูวิจัยดําเนินการเก็บรวบรวมขอมูลดังนี้ 
1. ผูวิจัยทําการเก็บรวบรวมขอมูลภาคสนาม โดยการแจกแบบสอบถามใหกับกลุม

ตัวอยางในพ้ืนท่ีท่ีกําหนดไว จํานวน 385 ชุด และรอรับคืนทันที 
2. ผูวิจัยนําแบบสอบถามท่ีแจกไปคืนมาและตรวจสอบใหมีความสมบูรณถูกตองของ

แบบสอบถามแตละชุด จนครบท้ัง 385 ชุด เพ่ือนําไปวิเคราะหขอมูลทางสถิติตอไป 
 
3.4  การวิเคราะหขอมูล 

การวิจัยในครั้งนีผู้วิจัยจะทําการวิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรมสําเร็จรูป โดยจะแบง
ออกเปน 2 สวน 
       3.4.1  ขอมูลจากแบบสอบถามตอนที่ 1 เปนการวิเคราะหขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม
จะใชสถติิเชิงพรรณนา คอื ความถี ่(Frequency) และคารอยละ (Percentage) ซึ่งจะใชอธิบาย เพศ 
อายุ รายไดตอเดือน ระดับการศกึษา และสถานภาพสมรส 

ขอมูลจากแบบสอบถามตอนท่ี 2 เกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด ซึ่งเปน
แบบสอบถามแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) ใชสถิตเิชิงพรรณนา คือ คาเฉลี่ย (Mean) 
และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพ่ืออธบิายขอมูลของปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาดกับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเที่ยวไทย 

โดยแปลความหมายจากคาเฉลี่ยมาตราสวนประมาณคา (สมัฤทธิ์ กางเพ็ง, 2554) ของ
คะแนนท่ีไดตอระดับความสัมพันธกับการเลอืกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยในดานตางๆ ของปจจัย
สวนประสมทางการตลาด ดังนี ้

คะแนน 4.51 – 5.00     แปลวา      มีความสัมพันธกับการเลอืกซือ้มากท่ีสุด 
 คะแนน 3.51 – 4.50    แปลวา      มีความสัมพันธกับการเลือกซื้อมาก 
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คะแนน 2.51 – 3.50     แปลวา     มีความสัมพันธกับการเลือกซื้อปานกลาง 
คะแนน 1.51 – 2.50     แปลวา     มีความสัมพันธกับการเลือกซื้อนอย 
คะแนน 1.00 – 1.50     แปลวา     มีความสัมพันธกับการเลือกซื้อนอยท่ีสุด 

       3.4.2  เปนการวิเคราะหเพ่ือพิสูจนสมมติฐานโดยใชสถิติทดสอบ t-test ในการทดสอบ
สมมติฐานแตละขอ เพ่ืออธิบายความแตกตางระหวางขอมูลปจจัยดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ 
กับขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัด
จําหนาย ดานการสงเสริมการขาย ในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชน 

และใชสถิติทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ืออธิบายความแตกตางระหวางขอมูลดาน
ประชากรศาสตร ไดแก อายุ ระดับการศึกษา รายไดตอเดือน สถานภาพสมรส กับขอมูลปจจัยสวน
ประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริม
การขาย ในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชน 
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บทที่ 4 
ผลการวิเคราะหขอมูล 

 
การวิเคราะหขอมูลสําหรับงานวิจัยเรื่องปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียว

ไทยของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดนําขอมูลตัวอยางท่ีเก็บรวบรวมมา
ไดจากแบบสอบถามจํานวน 385 ชุด ที่ผานการตรวจสอบคุณภาพแลวมาทําการวิเคราะห ดวย
วิธีการทางสถิติตามวัตถุประสงคของการวิจัย โดยจะนําเสนอผลการวิเคราะหเปน 3 สวนดังตอไปนี ้

สวนท่ี 1 ผลการวิเคราะหขอมูลทั่วไปของพนักงานบริษัทเอกชน 
สวนท่ี 2 ผลการวิเคราะหขอมูลเกี่ยวกับความคิดเห็นของพนักงานบริษัทเอกชนในเรื่อง

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทย  
สวนท่ี 3 ผลการวิเคราะหเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 

  
สวนท่ี 1 ผลการวิเคราะหขอมูลท่ัวไปของพนักงานบริษัทเอกชน 
 
ตารางที่ 4.1  แสดงจํานวนและรอยละของพนกังานบรษิัทเอกชนจําแนกตาม เพศ 
 

เพศ จํานวน รอยละ 
 1. ชาย 157 40.78 
 2. หญิง 228 59.22 

รวม 385 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.1  กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามในการวิจัยครั้งนี้ ประกอบไปดวย
เพศชายจํานวน 157 คน คิดเปนรอยละ 40.78 และเพศหญิงจํานวน 228 คน คิดเปนรอยละ 59.22 
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ตารางที่ 4.2  แสดงจํานวนและรอยละของพนักงานบริษัทเอกชนจําแนกตาม อายุ 
 

อาย ุ จํานวน รอยละ 
 1. ต่ํากวาหรือเทียบเทา 30 ป 152 39.48 
 2. 31 - 40 ป 114 29.61 
 3. 41 - 50 ป 79 20.52 
 4. 51 - 60 ป 36 9.35 
 5. 61 ปขึ้นไป 4 1.04 

รวม 385 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.2  กลุมตัวอยางท่ีตอบแบบสอบถามในการวิจัยครั้งนี้ สวนใหญมีอายุตํ่า
กวาหรือเทียบเทา 30 ป จํานวน 152 คน คิดเปนรอยละ 39.48 รองลงมาคืออายุระหวาง 31-40 ป 
จํานวน 114 คน คิดเปนรอยละ 29.61 อายุระหวาง 41-50 ป จํานวน 79 คน คิดเปนรอยละ 20.52 อายุ
ระหวาง 51-60 ป จํานวน 36 คน คิดเปนรอยละ 9.35 และอายุ 61 ปขึ้นไป จํานวน 4 คน คิดเปนรอย
ละ 1.04 

 
 ตารางท่ี 4.3  แสดงจํานวนและรอยละของพนักงานบริษัทเอกชนจําแนกตาม สถานภาพสมรส 
 

สถานภาพสมรส จํานวน รอยละ 
 1. โสด 213 55.32 
 2. สมรส 147 38.16 
 3. หยาราง 25 6.49 

รวม 385 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.3  กลุมตัวอยางท่ีตอบแบบสอบถามในการวิจัยครั้งนี้ สวนใหญมีสถาน 
ภาพโสด จํานวน 213 คน คิดเปนรอยละ 55.32 รองลงมาคือสมรส จํานวน 147 คน คิดเปนรอยละ 
38.16 และมีสถานภาพหยาราง จํานวน 25 คน คิดเปนรอยละ 6.49 
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ตารางที่ 4.4  แสดงจํานวนและรอยละของพนักงานบริษัทเอกชนจําแนกตาม ระดับการศึกษา 
 

ระดับการศึกษา จํานวน รอยละ 
 1. มัธยมศึกษา 35 9.09 
 2. ปวช./ปวส. 75 19.48 
 3. ปริญญาตรีหรือเทียบเทา 241 62.60 
 4. ปริญญาโทหรือสูงกวา 34 8.83 

รวม 385 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.4 กลุมตัวอยางท่ีตอบแบบสอบถามในการวิจัยครั้งนี้ สวนใหญมีระดับ
การศึกษาระดับปริญญาตรีหรือเทียบเทา จํานวน 241 คน คิดเปนรอยละ 62.60 รองลงมาคือ ปวช./
ปวส. จํานวน 75 คน คิดเปนรอยละ 19.48 ระดับมัธยมศึกษา จํานวน 35 คน คิดเปนรอยละ 9.09 
และระดับปริญญาโทหรือสูงกวา จํานวน 34 คน คิดเปนรอยละ 8.83 

 
ตารางที่ 4.5  แสดงจํานวนและรอยละของพนักงานบริษัทเอกชนจําแนกตาม รายไดตอเดือน 
 

รายไดตอเดือน จํานวน รอยละ 
 1. นอยกวา 15,000 บาท 123 31.95 
 2. 15,001 – 30,000 บาท 191 49.61 
 3. 30,001 – 50,000 บาท 58 15.06 
 4. มากกวา 50,001 บาท 13 3.38 

รวม 385 100.00 
 

จากตารางท่ี 4.5  กลุมตัวอยางท่ีตอบแบบสอบถามในการวิจัยครั้งนี้ สวนใหญมีรายได
ตอเดือน 15,001 – 30,000 บาท จํานวน 191 คน คิดเปนรอยละ 49.61 รองลงมาคือนอยกวา 15,000 
บาท จํานวน 123 คน คิดเปนรอยละ 31.95 รายได 30,001 – 50,000 บาท จํานวน 58 คน คิดเปนรอย
ละ 15.06 และรายไดมากกวา 50,001 บาท จํานวน 13 คน คิดเปนรอยละ 3.38 
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สวนท่ี 2 ผลการวิเคราะหขอมูลเก่ียวกับความคิดเห็นของพนักงานบริษทัเอกชนในเร่ืองปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทย 

 
ตารางที่ 4.6  แสดงรายละเอียดการวิเคราะห ความคิดเห็นของพนกังานบริษัทเอกชนในเร่ืองปจจัย
สวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลอืกซือ้แพ็คเกจทองเท่ียวไทย ของกลุมตัวอยาง 

 
ดานผลิตภัณฑ (Product) คาเฉลี่ย S.D. ระดับความสําคัญ 

 1. สถานท่ีพักท่ีระบุในแพ็คเกจทองเท่ียว 4.26 0.72 มาก 
 2. สถานท่ีทองเท่ียวท่ีระบุในแพ็จเกจทองเท่ียว 4.25 0.77 มาก 
 3. ชื่อเสียงของบริษัทท่ีทําแพ็คเกจทองเท่ียว 3.97 0.85 มาก 
 4. ความมีชื่อเสียงของสถานท่ีทองเที่ยวท่ีไปเยือน 3.97 0.82 มาก 
 5. ชวงเวลาจัดนําเท่ียวในวันธรรมดา จันทร-ศุกร 3.37 1.05 ปานกลาง 
 6. ชวงเวลาจัดนําเท่ียวในวันหยุด หรือเสาร อาทิตย 4.06 0.86 มาก 
 7. จํานวนวันท่ีเดินทางมีความเหมาะสม เชน 3-5 วัน 3.87 0.87 มาก 
 8. มีกิจกรรมหลากหลายจัดใหนักทองเที่ยว 3.89 0.86 มาก 
 9. ความนาสนใจของรายการจัดนําเท่ียว 4.03 0.83 มาก 
10. ความปลอดภัยของสถานที่ทองเท่ียว 4.31 0.84 มาก 
11. มีแพ็คเกจใหเลือกหลายประเภท 4.14 0.83 มาก 

รวม 4.01 0.85 มาก 
ดานราคา (Price) คาเฉลี่ย S.D. ระดับความสําคัญ 

12. ราคาเหมาะสมกับแพ็คเกจทองเท่ียว 4.31 0.82 มาก 
13. ราคาเหมาะสมกับชวงฤดูของการทองเท่ียว 4.24 0.78 มาก 
14. มีการกําหนดราคาแพ็คเกจทองเท่ียวอยางชัดเจน  
      พรอมระบเุงือ่นไขตางๆ 4.36 0.77 มาก 

รวม 4.30 0.79 มาก 
ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) คาเฉลี่ย S.D. ระดับความสําคัญ 

15. สถานที่ขายแพ็คเกจสะดวกตอการซือ้ เชน              
 ศูนยประชุมแหงชาตสิิริกต์ิิ และไบเทคบางนา 3.88 0.83 มาก 

16. ชองทางการชําระเงินมีหลายวิธ ี 4.01 0.83 มาก 
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ตารางที่ 4.6  (ตอ)   
 

ดานชองทางการจัดจําหนาย (Place) คาเฉลี่ย S.D. ระดับความสําคัญ 
17. บริษัทรับชําระดวยบัตรเครดิต 3.81 0.99 มาก 
18. มีการขายผานระบบออนไลน 3.63 1.01 มาก 
19. สถานที่ขายแพ็คเกจมีความนาเชื่อถือ เชน 
      ออกบูธตามหางสรรพสินคาชั้นนํา เปนตน 3.86 0.86 มาก 

รวม 3.84 0.90 มาก 
ดานการสงเสริมการขาย (Promotion) คาเฉลี่ย S.D. ระดับความสําคัญ 

20. มีการลุนจับรางวัลเม่ือซื้อแพ็คเกจทองเที่ยว 3.69 0.97 มาก 
21. มีสวนลดเงินสดเม่ือซื้อแพ็คเกจมากวา 1 รายการ 3.99 0.97 มาก 
22. มีของแถมใหเม่ือซื้อแพ็คเกจในงาน เชน กระเปา  
      รม เสื้อ เปนตน 3.76 1.02 มาก 

23. มีการสงเสริมการขาย เชน แถมบัตรรับประทาน 
      อาหาร คอรสนวด/สปา 3.80 1.04 มาก 

รวม 3.81 1.00 มาก 
รวมปจจัยทุกดาน 3.99 0.89 มาก 

 
จากตารางท่ี 4.6  การวิเคราะหความคิดเห็นของพนักงานบริษัทเอกชนในเร่ืองปจจัย

สวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัฑ ดานราคา ดานชองทางกาจัดจําหนาย ดานการ
สงเสริมการขาย ผลการศึกษาพบวาโดยรวมปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกซือ้
แพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชน มีคาเฉลี่ย 3.99 เมื่อวิเคราะหแยกออกเปนรายดาน
พบวา ปจจัยสวนประสมทางกาตลาดท่ีสงผลตอการเลือกซื้อมากท่ีสุด ไดแก ดานราคา โดยมี
คาเฉลี่ยเทากับ 4.30 รองลงมาคือดานผลิตภัณฑ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.01 ดานชองทางการจัด
จําหนาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.84 และดานการสงเสริมการขาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.81 ตามลําดับ เม่ือ
พิจารณาแยกออกเปนรายขอจะไดดังนี้ 

ดานผลิตภัณฑ พบวาสิ่งท่ีทําใหพนักงานบริษัทเอกชนตัดสินใจเลือกซื้อแพ็คเกจ
ทองเท่ียวไทยมากท่ีสุด ก็คือความปลอดภัยของสถานท่ีทองเท่ียว โดยมีคาเฉลี่ยอยูท่ี 4.31 และสิ่งท่ี
ทําใหพนักงานบริษัทเอกชนตัดสินใจเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยนอยท่ีสุด ก็คือชวงเวลาจัดนํา
เที่ยวในวันธรรมดา จันทร-ศุกร โดยมีคาเฉลี่ยอยูท่ี 3.37 
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ดานราคา พบวาสิ่งที่ทําใหพนักงานบริษัทเอกชนตัดสินใจเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียว
ไทยมากท่ีสุด ก็คือมีการกําหนดราคาแพ็คเกจทองเท่ียวอยางชัดเจนพรอมระบุเงื่อนไขตางๆ โดยมี
คาเฉลี่ยอยูท่ี 4.36 รองลงมาก็คือราคาเหมาะสมกับแพ็คเกจทองเที่ยว โดยมีคาเฉลี่ยอยูท่ี 4.31 และ
นอยท่ีสุด ก็คือราคาเหมาะสมกับชวงฤดูของการทองเท่ียว โดยมีคาเฉลี่ยอยูท่ี 4.24 

ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวาสิ่งท่ีทําใหพนักงานบริษัทเอกชนตัดสินใจเลือกซื้อ
แพ็คเกจทองเท่ียวไทยมากท่ีสุด ก็คือสถานท่ีขายแพ็คเกจสะดวกตอการซื้อ เชน ศูนยประชุม
แหงชาติสิริกิต์ิ และ ไบเทคบางนา โดยมีคาเฉลี่ยอยูท่ี 3.88 และสิ่งท่ีทําใหพนักงานบริษัทเอกชน
ตัดสินใจเลือกซื้อแพ็คเกจทองเที่ยวไทยนอยที่สุด ก็คือมีการขายผานระบบออนไลน โดยมีคาเฉลี่ย
อยูท่ี 3.63 

ดานการสงเสริมการขาย พบวาสิ่งที่ทําใหพนักงานบริษัทเอกชนตัดสินใจเลือกซื้อ
แพ็คเกจทองเท่ียวไทยมากท่ีสุด ก็คือมีสวนลดเงินสดเม่ือซื้อแพ็คเกจมากกวา 1 รายการ โดยมี
คาเฉลี่ยอยูท่ี 3.99 และสิ่งท่ีทําใหพนักงานบริษัทเอกชนตัดสินใจเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยนอย
ท่ีสุด ก็คือมีการลุนจับรางวัลเมื่อซื้อแพ็คเกจทองเที่ยว โดยมีคาเฉลี่ยอยูท่ี 3.69 
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สวนท่ี 3 ผลการวิเคราะหเพื่อทดสอบสมมติฐาน 
 
สมมติฐานท่ี 1 พนักงานบริษัทเอกชนท่ีมีเพศท่ีแตกตางกันมีความคิดเห็นในเร่ืองปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยแตกตางกัน 
 
ตารางที่ 4.7  แสดงผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ 
กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี เพศ แตกตาง
กัน 
 

ดานผลิตภัณฑ คาเฉลี่ย S.D. t sig 
ชาย หญิง ชาย หญิง 

 1. สถานท่ีพักท่ีระบุในแพ็คเกจทองเทีย่ว 4.17 4.32 0.74 0.70 -2.076  0.039* 
 2. สถานท่ีทองเท่ียวที่ระบุในแพ็จเกจทอง 
      เท่ียว 4.12 4.34 0.83 0.71 -2.800  0.005* 

 3. ชือ่เสียงของบริษัทท่ีทําแพ็คเกจทองเท่ียว 3.83 4.07 0.84 0.85 -2.695  0.007* 
 4. ความมีชือ่เสียงของสถานท่ีทองเท่ียวท่ีไป 
     เยือน 3.91 4.02 0.80 0.83 -1.257  0.210 

 5. ชวงเวลาจัดนําเท่ียวในวันธรรมดา จันทร- 
      ศกุร 3.30 3.41 1.05 1.05 -1.037  0.300 

 6. ชวงเวลาจัดนําเท่ียวในวันหยุดหรอื เสาร- 
     อาทิตย 4.01 4.11 0.90 0.83 -1.110  0.268 

 7. จํานวนวันท่ีเดินทางมีความเหมาะสม เชน  
     3-5 วัน 3.66 4.02 0.92 0.80 -3.928  0.000* 

 8. มีกิจกรรมหลากหลายจัดใหนักทองเที่ยว 3.80 3.94 0.84 0.86 -1.586  0.114 
 9. ความนาสนใจของรายการจัดนําเท่ียว 3.87 4.14 0.81 0.83 -3.152  0.002* 
10. ความปลอดภัยของสถานที่ทองเท่ียว 4.15 4.42 0.85 0.82 -3.181  0.002* 
11. มีแพ็คเกจใหเลือกหลายประเภท 4.04 4.21 0.83 0.82 -2.018  0.044* 

 
หมายเหตุ.  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
  

DPU



30 
 

จากตารางท่ี 4.7  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ผลิตภัณฑ กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเที่ยวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีม ีเพศ 
แตกตางกัน ใชสถิติ t-test พบวาโดยรวม มีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
จํานวน 7 ขอ ไดแก สถานท่ีพักที่ระบุในแพ็คเกจทองเท่ียว สถานท่ีทองเที่ยวท่ีระบุในแพ็จเกจทอง
เที่ยว ชื่อเสียงของบริษัทที่ทําแพ็คเกจทองเที่ยว จํานวนวันท่ีเดินทางมีความเหมาะสม เชน 3-5 วัน 
ความนาสนใจของรายการจัดนําเท่ียว ความปลอดภัยของสถานท่ีทองเท่ียว และมีแพ็คเกจใหเลือก
หลายประเภท 
 
ตารางที่ 4.8  แสดงผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดานราคา กับ
ความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี เพศ แตกตางกัน 
 

ดานราคา คาเฉลี่ย S.D. t sig ชาย หญิง ชาย หญิง 
12. ราคาเหมาะสมกับแพ็คเกจทองเท่ียว 4.13 4.43 0.90 0.74 -3.408 0.001* 
13. ราคาเหมาะสมกับชวงฤดูของการ 
      ทองเที่ยว 

4.15 4.31 0.87 0.71 -1.973 0.049* 

14. มีการกําหนดราคาแพ็คเกจทองเที่ยวอยาง 
     ชัดเจนพรอมระบุเงื่อนไขตางๆ 

4.24 4.45 0.83 0.72 -2.582 0.010* 

 
หมายเหตุ.  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  
 

จากตารางท่ี 4.8  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ราคา กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี เพศ 
แตกตางกัน ใชสถิติ t-test พบวาโดยรวม มีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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ตารางที่ 4.9  แสดงผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดานชองทาง
การจัดจําหนาย กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเที่ยวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี 
เพศ แตกตางกัน 
 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 
คาเฉลี่ย S.D. 

t sig ชาย หญิง ชาย หญิง 
15. สถานที่ขายแพ็คเกจสะดวกตอการซื้อ  
      เชน ศูนยประชุมแหงชาติสิริกิต์ิและ 
      ไบเทคบางนา 

3.87 3.88 0.87 0.80 -0.178 0.859 

16. ชองทางการชําระเงินมีหลายวิธ ี 3.90 4.08 0.88 0.79 -2.070  0.039* 
17. บริษัทรับชําระดวยบัตรเครดิต 3.72 3.87 0.99 0.99 -1.492 0.137 
18. มีการขายผานระบบออนไลน 3.56 3.68 1.01 1.01 -1.179 0.239 
19. สถานที่ขายแพ็คเกจมีความนาเชื่อถือ  
      เชน ออกบูธตามหางสรรพสินคาชั้นนํา  
      เปนตน 

3.76 3.93 0.89 0.83 -1.922 0.055 

 
หมายเหตุ.  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางท่ี 4.9  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงาน
บริษัทเอกชนท่ีมี เพศ แตกตางกัน ใชสถิติ t-test พบวาโดยรวม ไมมีความแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 สําหรับรายขอพบวา มีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี
ระดับ .05 จํานวน 1 ขอ ไดแก ชองทางการชําระเงินมีหลายวิธี 
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ตารางท่ี 4.10  แสดงผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดานการ
สงเสริมการขาย กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเที่ยวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ี
มี เพศ แตกตางกัน 
 

ดานการสงเสริมการขาย 
คาเฉลี่ย S.D. 

t sig ชาย หญิง ชาย หญิง 
20. มีการลุนจับรางวัลเม่ือซื้อแพ็คเกจ 
      ทองเที่ยว 

3.69 3.68 0.89 1.03 0.147 0.884 

21. มีสวนลดเงนิสดเม่ือซือ้แพ็คเกจมากกวา   
      1 รายการ 

3.89 4.06 0.96 0.97 -1.696 0.091 

23. มีของแถมใหเม่ือซือ้แพ็คเกจในงาน เชน  
      กระเปา รม เสือ้ เปนตน 

3.66 3.82 0.98 1.03 -1.541 0.124 

24. มีการสงเสริมการขาย เชน แถมบัตร 
      รับประทานอาหาร คอรสนวด/สปา 3.69 3.87 1.02 1.05 -1.659 0.098 

 
จากตารางท่ี 4.10  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน

การสงเสริมการขาย กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงาน
บริษัทเอกชนท่ีมี เพศ แตกตางกัน ใชสถิติ t-test พบวาโดยรวม ไมมีความแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 
สรุปสมมติฐานท่ี 1 พบวาพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมีเพศแตกตางกันมีความคิดเห็นใน

เรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเที่ยวไทยแตกตางกัน พบวา
โดยรวมดานผลิตภัณฑและดานราคาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 สวนดาน
ชองทางการจัดจําหนายและดานการสงเสริมการขายโดยรวมไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ .05 
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สมมติฐานท่ี 2 พนักงานบริษัทเอกชนที่มีอายุท่ีแตกตางกันมีความคิดเห็นในเร่ืองปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยแตกตางกัน 
 
ตารางที่ 4.11  แสดงผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ 
กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี อายุ แตกตาง
กัน 
 

ดานผลิตภัณฑ แหลงความ
แปรปรวน df SS MS F Sig. 

 1. สถานท่ีพักท่ีระบุในแพ็คเกจ 
     ทองเท่ียว 

ระหวางกลุม 4 5.29 1.32 
2.587  0.037* ภายในกลุม 380 194.25 0.51 

รวม 384 199.54  
 2. สถานท่ีทองเท่ียวที่ระบุใน       
      แพ็คเกจทองเท่ียว 

ระหวางกลุม 4 3.63 0.91 
1.547 0.188 ภายในกลุม 380 222.93 0.59 

รวม 384 226.56  
 3. ชือ่เสียงของบริษัทท่ีทํา 
     แพ็คเกจทองเที่ยว 

ระหวางกลุม 4 1.18 0.29 
0.405 0.805 ภายในกลุม 380 276.56 0.73 

รวม 384 277.74  
 4. ความมีชือ่เสียงของสถานท่ี 
     ทองเท่ียวท่ีไปเยือน 

ระหวางกลุม 4 1.57 0.39 
0.582 0.676 ภายในกลุม 380 256.17 0.67 

รวม 384 257.74  
 5. ชวงเวลาจัดนําเท่ียวในวัน 
     ธรรมดา จันทร-ศุกร 

ระหวางกลุม 4 9.47 2.37 
2.174 0.071 ภายในกลุม 380 413.89 1.09 

รวม 384 423.36  
 6. ชวงเวลาจัดนําเท่ียวใน  
     วันหยุด หรือเสาร-อาทิตย 

ระหวางกลุม 4 12.00 3.00 
4.202  0.002* ภายในกลุม 380 271.37 0.71 

รวม 384 283.38  
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ตารางที่ 4.11  (ตอ) 
 

 
หมายเหตุ.  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 
จากตารางท่ี 4.11  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน

ผลิตภัณฑ กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเที่ยวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีม ีอายุ 
แตกตางกัน ใชสถิติ One-Way ANOVA พบวาโดยรวม ไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ .05 สําหรับรายขอพบวา มีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 อยู
จํานวน 4 ขอ ไดแก สถานที่พักท่ีระบุในแพ็คเกจทองเท่ียว ชวงเวลาจัดนําเท่ียวในวันหยุดหรือ 
เสาร-อาทิตย มีกิจกรรมหลากหลายจัดใหนักทองเท่ียว และมีแพ็คเกจใหเลือกหลายประเภท จึงได
ทดสอบความแตกตางเปนรายคู ดวยวิธี LSD ปรากฏผลดังตอไปนี ้

ดานผลิตภัณฑ แหลงความ
แปรปรวน df SS MS F Sig. 

7. จํานวนวันท่ีเดินทางมีความ 
      เหมาะสม เชน 3-5 วัน 

ระหวางกลุม 4 6.77 1.69 
2.282 0.060 ภายในกลุม 380 281.99 0.74 

รวม 384 288.76  
 8. มีกิจกรรมหลากหลายจัดให 
     นักทองเท่ียว 

ระหวางกลุม 4 13.89 3.47 
4.940  0.001* ภายในกลุม 380 267.08 0.70 

รวม 384 280.97  
 9. ความนาสนใจของรายการจัด 
     นําเท่ียว 

ระหวางกลุม 4 2.04 0.51 
0.742 0.564 ภายในกลุม 380 261.58 0.69 

รวม 384 263.63  
10. ความปลอดภัยของสถานท่ี 
      ทองเที่ยว 

ระหวางกลุม 4 4.06 1.01 
1.438 0.221 ภายในกลุม 380 268.16 0.71 

รวม 384 272.22  
11. มีแพ็คเกจใหเลอืกหลาย 
      ประเภท 

ระหวางกลุม 4 11.44 2.86 
4.331  0.002* ภายในกลุม 380 250.98 0.66 

รวม 384 262.43  
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ตารางที่ 4.11-1  แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ผลิตภัณฑ สถานท่ีพักท่ีระบุในแพ็คเกจทองเท่ียว กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียว
ไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี อายุ แตกตางกันเปนรายคู 
 

อายุ คาเฉล่ีย 
ตํ่ากวาหรือ

เทียบเทา 30 ป 31-40 ป 41-50 ป 51-60 ป 61 ปขึ้นไป 

4.28 4.16 4.41 4.22 3.50 
ตํ่ากวาหรือ

เทียบเทา 30 ป 4.28 - 0.13 0.12 0.06   0.78* 

31-40 ป 4.16  -   0.25* 0.06 0.66 
41-50 ป 4.41   - 0.18   0.91* 
51-60 ป 4.22    - 0.72 

61 ปขึ้นไป 3.50     - 
 
หมายเหตุ.  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางที่ 4.11-1  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด 
ดานผลิตภัณฑ สถานที่พักท่ีระบุในแพ็คเกจทองเท่ียว กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจ
ทองเที่ยวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนที่มี อายุ แตกตางกันพบวาโดยรวม มีความแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคู พบวามีความ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จํานวน 3 คู ไดแก กลุมท่ีมีอายุต่ํากวาหรือเทียบเทา 
30 ป ใหความสําคัญกับสถานท่ีพักท่ีระบุในแพ็คเกจทองเที่ยว มากกวา กลุมท่ีมีอายุ 61 ปขึ้นไป 
แลวยังมีกลุมท่ีมีอายุ 41-50 ป ใหความสําคัญกับสถานท่ีพักท่ีระบุในแพ็คเกจทองเท่ียว มากกวา 
กลุมท่ีมีอายุ 31-40 ป และกลุมท่ีมีอายุ 61 ปขึ้นไป 

 
 
 

 

DPU



36 
 

ตารางที่ 4.11-2  แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ผลิตภัณฑ ชวงเวลาจัดนําเท่ียวในวันหยุดหรือ เสาร-อาทิตย กับความคิดเห็นในการเลือกซือ้แพ็คเกจ
ทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี อายุ แตกตางกันเปนรายคู 
 

อายุ คาเฉลี่ย 
ต่ํากวาหรือ

เทียบเทา 30 ป 31-40 ป 41-50 ป 51-60 ป 61 ปขึ้นไป 

4.12 4.14 4.00 3.92 2.50 
ตํ่ากวาหรือ

เทียบเทา 30 ป 4.12 - 0.02 0.12 0.20   1.62* 

31-40 ป 4.14  - 0.14 0.22   1.64* 
41-50 ป 4.00   - 0.08   1.50* 
51-60 ป 3.92    -   1.42* 

61 ปขึ้นไป 2.50     - 
 
หมายเหตุ.  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางที่ 4.11-2  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด 
ดานผลิตภัณฑ ชวงเวลาจัดนําเท่ียวในวันหยุดหรือ เสาร-อาทิตย กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อ
แพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี อายุ แตกตางกันพบวาโดยรวม มีความ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคูพบวา มี
ความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จํานวน 4 คู ไดแก กลุมที่มีอายุต่ํากวาหรือ
เทียบเทา 30 ป กลุมที่มีอายุ 31-40 ป กลุมท่ีมีอายุ 41-50 ป และกลุมท่ีมีอายุ 51-60 ป ใหความสําคัญ
กับชวงเวลาจัดนําเท่ียวในวันหยุดหรือ   เสาร-อาทิตย มากกวา กลุมท่ีมีอายุ 61 ปขึ้นไป 
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ตารางที่ 4.11-3  แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ผลิตภัณฑ มีกิจกรรมหลากหลายจัดใหนักทองเที่ยว กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจ
ทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี อายุ แตกตางกันเปนรายคู 
 

อายุ คาเฉลี่ย 
ตํ่ากวาหรือ

เทียบเทา 30 ป 31-40 ป 41-50 ป 51-60 ป 61 ปขึ้นไป 

4.01 3.94 3.82 3.33 4.00 
ตํ่ากวาหรือ

เทียบเทา 30 ป 4.01 - 0.07 0.18 0.67* 0.00 

31-40 ป 3.94  - 0.12   0.61* 0.06 
41-50 ป 3.82   -   0.49* 0.18 
51-60 ป 3.33    - 0.67 

61 ปขึ้นไป 4.00     - 
 
หมายเหตุ.  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางที่ 4.11-3  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด 
ดานผลิตภัณฑ มีกิจกรรมหลากหลายจัดใหนักทองเท่ียว กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจ
ทองเที่ยวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนที่มี อายุ แตกตางกันพบวาโดยรวม มีความแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคูพบวา มีความ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จํานวน 3 คู ไดแก กลุมท่ีมีอายุต่ํากวาหรือเทียบเทา 
30 ป กลุมที่มีอายุ 31-40 ป และกลุมท่ีมีอายุ 41-50 ป ใหความสําคัญกับมีกิจกรรมหลากหลายจัดให
นักทองเท่ียว มากกวา กลุมท่ีมีอายุ 51-60 ป  
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ตารางที่ 4.11-4  แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ผลิตภัณฑ มีแพ็คเกจใหเลือกหลายประเภท กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทย
ของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี อายุ แตกตางกันเปนรายคู 
 

อายุ คาเฉล่ีย 
ตํ่ากวาหรือ

เทียบเทา 30 ป 31-40 ป 41-50 ป 51-60 ป 61 ปขึ้นไป 

4.20 4.13 4.11 4.14 2.50 
ตํ่ากวาหรือ

เทียบเทา 30 ป 4.20 - 0.07 0.09 0.07 1.70* 

31-40 ป 4.13  - 0.02 0.01   1.63* 
41-50 ป 4.11   - 0.02   1.61* 
51-60 ป 4.14    -   1,64* 

61 ปขึ้นไป 2.50     - 
 
หมายเหตุ.  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางที่ 4.11-4  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด 
ดานผลิตภัณฑ มีแพ็คเกจใหเลือกหลายประเภท กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียว
ไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี อายุ แตกตางกันพบวาโดยรวม มีความแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคูพบวา มีความแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จํานวน 4 คู ไดแก กลุมท่ีมีอายุต่ํากวาหรือเทียบเทา 30 ป กลุม
ท่ีมีอายุ 31-40 ป กลุมท่ีมีอายุ 41-50 ป และกลุมที่มีอายุ 51-60 ป ใหความสําคัญกับมีแพ็คเกจให
เลือกหลายประเภท มากกวา กลุมท่ีมีอายุ 61 ปขึ้นไป 
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ตารางที่ 4.12  แสดงผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดานราคา กับ
ความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี อายุ แตกตางกัน 
 

ดานราคา แหลงความ
แปรปรวน df SS MS F Sig. 

12. ราคาเหมาะสมกับแพ็คเกจ 
      ทองเที่ยว 

ระหวางกลุม 4 3.43 0.86 
1.280 0.277 ภายในกลุม 380 254.79 0.67 

รวม 384 258.22  
13. ราคาเหมาะสมกับชวงฤดูของ 
      การทองเทีย่ว 

ระหวางกลุม 4 3.73 0.93 
1.545 0.188 ภายในกลุม 380 229.32 0.60 

รวม 384 233.05  
14. มีการกําหนดราคาแพ็คเกจ 
      ทองเที่ยวอยางชัดเจนพรอม 
      ระบุเงือ่นไขตางๆ 

ระหวางกลุม 4 5.58 1.40 
2.374 0.052 ภายในกลุม 380 223.51 0.59 

รวม 384 229.09  
 

จากตารางท่ี 4.12  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ราคา กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี อายุ 
แตกตางกัน ใชสถิติ One-Way ANOVA พบวาโดยรวม ไมมีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ .05  
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ตารางที่ 4.13  แสดงผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดานชองทาง
การจัดจําหนาย กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี 
อายุ แตกตางกัน 
 

ดานชองทางการจัดจําหนาย แหลงความ
แปรปรวน df SS MS F Sig. 

15. สถานที่ขายแพ็คเกจสะดวกตอ 
      การซือ้ เชน ศนูยประชุมแหง 
      ชาติสิริกิต์ิ และไบเทคบางนา 

ระหวางกลุม 4 1.57 0.39 
0.568 0.686 ภายในกลุม 380 262.45 0.69 

รวม 384 264.02  
16. ชองทางการชําระเงินมีหลาย 
      วิธี 

ระหวางกลุม 4 14.69 3.67 
5.599  0.000* ภายในกลุม 380 249.30 0.66 

รวม 384 263.99  
17. บริษัทรับชําระดวยบัตรเครดิต ระหวางกลุม 4 12.66 3.17 

3.300  0.011* ภายในกลุม 380 364.50 0.96 
รวม 384 377.16  

18. มีการขายผานระบบออนไลน ระหวางกลุม 4 18.97 4.74 
4.812  0.001* ภายในกลุม 380 374.40 0.99 

รวม 384 393.36  
19. สถานที่ขายแพ็คเกจมีความ 
      นาเชื่อถือ เชน ออกบูธตาม 
      หางสรรพสินคาชั้นนํา เปนตน 

ระหวางกลุม 4 4.89 1.22 
1.684 0.153 ภายในกลุม 380 276.08 0.73 

รวม 384 280.98  
 
หมายเหตุ.  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05\ 
 

จากตารางท่ี 4.13  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงาน
บริษัทเอกชนท่ีมี อายุ แตกตางกัน ใชสถิติ One-Way ANOVA พบวาโดยรวม มีความแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 อยูจํานวน 3 ขอ ไดแก ชองทางการชําระเงินมีหลายวิธี บริษัท
รับชําระดวยบัตรเครดิต และมีการขายผานระบบออนไลน จึงไดทดสอบความแตกตางเปนรายคู
สําหรับขอท่ีมีความแตกตางกัน ดวยวิธี LSD ปรากฏผลดังตอไปนี้ 
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ตารางที่ 4.13-1  แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ชองทางการชําระเงินมีหลายวิธี กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจ
ทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี อายุ แตกตางกันเปนรายคู 
 

อายุ คาเฉล่ีย 
ตํ่ากวาหรือ

เทียบเทา 30 ป 31-40 ป 41-50 ป 51-60 ป 61 ปขึ้นไป 

4.05 3.91 4.10 4.11 2.25 
ตํ่ากวาหรือ

เทียบเทา 30 ป 4.05 - 0.13 0.06 0.07   1.80* 

31-40 ป 3.91  - 0.19 0.20   1.66* 
41-50 ป 4.10   - 0.01   1.85* 
51-60 ป 4.11    -   1.86* 

61 ปขึ้นไป 2.25     - 
 
หมายเหตุ.  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางที่ 4.13-1  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด 
ดานชองทางการจัดจําหนาย ชองทางการชําระเงินมีหลายวิธี กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อ
แพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี อายุ แตกตางกันพบวาโดยรวม มีความ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคูพบวา มี
ความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จํานวน 4 คู ไดแก กลุมที่มีอายุต่ํากวาหรือ
เทียบเทา 30 ป กลุมที่มีอายุ 31-40 ป กลุมท่ีมีอายุ 41-50 ป และกลุมท่ีมีอายุ 51-60 ป ใหความสําคัญ
กับชองทางการชําระเงินมีหลายวิธี มากกวา กลุมท่ีมีอายุ 61 ปขึ้นไป  
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ตารางที่ 4.13-2  แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย บริษัทรับชําระดวยบัตรเครดิต กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจ
ทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี อายุ แตกตางกันเปนรายคู 
 

อายุ คาเฉลี่ย 
ต่ํากวาหรือ

เทียบเทา 30 ป 31-40 ป 41-50 ป 51-60 ป 61 ปขึ้นไป 

3.66 3.86 4.05 3.86 2.75 
ต่ํากวาหรือ

เทียบเทา 30 ป 3.66 - 0.20   0.39* 0.20 0.91 

31-40 ป 3.86  - 0.19 0.00   1.11* 
41-50 ป 4.05   - 0.19   1.30* 
51-60 ป 3.86    -   1.11* 

61 ปขึ้นไป 2.75     - 
 
หมายเหตุ.  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางที่ 4.13-2  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด 
ดานชองทางการจัดจําหนาย บริษัทรับชําระดวยบัตรเครดิต กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจ
ทองเที่ยวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนที่มี อายุ แตกตางกันพบวาโดยรวม มีความแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคูพบวา มีความ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จํานวน 4 คู ไดแก กลุมท่ีมีอายุ 41-50 ป ให
ความสําคัญกับบริษัทรับชําระดวยบัตรเครดิต มากกวา กลุมที่มีอายุตํ่ากวาหรือเทียบเทา 30 ป แลว
ยังมีกลุมท่ีมีอายุ 31-40 ป กลุมท่ีมีอายุ 41-50 ป และกลุมท่ีมีอายุ 51-60 ป ใหความสําคัญกับบริษัท
รับชําระดวยบัตรเครดิต มากกวา กลุมท่ีมีอายุ 61 ปขึ้นไป 
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ตารางที่ 4.13-3  แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย มีการขายผานระบบออนไลน กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจ
ทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี อายุ แตกตางกันเปนรายคู 
 

อายุ คาเฉล่ีย 
ต่ํากวาหรือ

เทียบเทา 30 ป 31-40 ป 41-50 ป 51-60 ป 61 ปขึ้นไป 

3.78 3.59 3.58 3.47 1.75 
ต่ํากวาหรือ

เทียบเทา 30 ป 3.78 - 0.20 0.20 0.31   2.03* 

31-40 ป 3.59  - 0.00 0.12   1.84* 
41-50 ป 3.58   - 0.11   1.83* 
51-60 ป 3.47    -   1.72* 

61 ปขึ้นไป 1.75     - 
 
หมายเหตุ.  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางที่ 4.13-3  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด 
ดานชองทางการจัดจําหนาย มีการขายผานระบบออนไลน กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจ
ทองเที่ยวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนที่มี อายุ แตกตางกันพบวาโดยรวม มีความแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคูพบวา มีความ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จํานวน 4 คู ไดแก กลุมท่ีมีอายุต่ํากวาหรือเทียบเทา 
30 ป กลุมท่ีมีอายุ 31-40 ป กลุมท่ีมีอายุ 41-50 ป และกลุมที่มีอายุ 51-60 ป ใหความสําคัญกับ
ชองทางมีการขายผานระบบออนไลน มากกวา กลุมที่มีอายุ 61 ปขึ้นไป  
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ตารางท่ี 4.14  แสดงผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดานการ
สงเสริมการขาย กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเที่ยวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ี
มี อายุ แตกตางกัน 
 

ดานการสงเสริมการขาย แหลงความ
แปรปรวน df SS MS F Sig. 

20. มีการลุนจับรางวัลเม่ือซื้อ 
      แพ็คเกจทองเท่ียว 

ระหวางกลุม 4 6.15 1.54 
1.627 0.167 ภายในกลุม 380 358.82 0.94 

รวม 384 364.97  
21. มีสวนลดเงนิสดเม่ือซือ้แพ็คเกจ 
      มากกวา 1 รายการ 

ระหวางกลุม 4 1.58 0.39 
0.420 0.795 ภายในกลุม 380 357.40 0.94 

รวม 384 358.98  
22. มีของแถมใหเม่ือซือ้แพ็คเกจใน 
       งาน เชน กระเปา รม เสือ้  
       เปนตน 

ระหวางกลุม 4 1.25 0.31 
0.300 0.878 ภายในกลุม 380 395.29 1.04 

รวม 384 396.54  
23. มีการสงเสริมการขาย เชน แถม 
      บัตรรับประทานอาหาร คอรส 
      นวด/สปา 

ระหวางกลุม 4 3.73 0.93 
0.861 0.487 ภายในกลุม 380 411.87 1.08 

รวม 384 415.60  
 

จากตารางท่ี 4.14  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
การสงเสริมการขาย กับความคิดเ ห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงาน
บริษัทเอกชนท่ีมี อายุ แตกตางกันใชสถิติ One-Way ANOVA พบวาโดยรวม ไมมีความแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05  

 
สรุปสมมติฐานท่ี 2 พบวาพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมีอายุแตกตางกันมีความคิดเห็นใน

เรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเที่ยวไทยแตกตางกัน พบวา
โดยรวมดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานการสงเสริมการขายไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ .05 สวนดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี
ระดับ .05  
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สมมติฐานท่ี 3 พนักงานบริษัทเอกชนท่ีมีสถานภาพสมรสที่แตกตางกันมีความคิดเห็นในเร่ืองปจจยั
สวนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยแตกตางกัน 
 
ตารางที่ 4.15  แสดงผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ 
กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี สถานภาพ
สมรส แตกตางกัน 
 

ดานผลิตภัณฑ แหลงความ
แปรปรวน df SS MS F Sig. 

1. สถานท่ีพักทีร่ะบุในแพ็คเกจ 
    ทองเท่ียว 

ระหวางกลุม 2 0.41 0.21 
0.395 0.674 ภายในกลุม 382 199.13 0.52 

รวม 384 199.54  
2. สถานท่ีทองเท่ียวท่ีระบุใน 
     แพ็คเกจทองเที่ยว 

ระหวางกลุม 2 0.22 0.11 
0.184 0.832 ภายในกลุม 382 226.34 0.59 

รวม 384 226.56  
3. ชือ่เสียงของบริษัทท่ีทํา 
     แพ็คเกจทองเที่ยว 

ระหวางกลุม 2 0.59 0.29 
0.406 0.666 ภายในกลุม 382 277.15 0.73 

รวม 384 277.74  
4. ความมีชือ่เสียงของสถานท่ี 
    ทองเท่ียวท่ีไปเยอืน 

ระหวางกลุม 2 1.01 0.50 
0.751 0.473 ภายในกลุม 382 256.73 0.67 

รวม 384 257.74  
5. ชวงเวลาจัดนําเท่ียวในวัน 
    ธรรมดา จันทร-ศุกร 

ระหวางกลุม 2 8.25 4.13 
3.798  0.023* ภายในกลุม 382 415.11 1.09 

รวม 384 423.36  
6. ชวงเวลาจัดนําเท่ียวในวันหยุด 
    หรือเสาร-อาทิตย 

ระหวางกลุม 2 4.35 2.17 
2.975 0.052 ภายในกลุม 382 279.03 0.73 

รวม 384 283.38  
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ตารางที่ 4.15  (ตอ)   
 

ดานผลิตภัณฑ แหลงความ
แปรปรวน df SS MS F Sig. 

7. จํานวนวันท่ีเดินทางมีความ 
     เหมาะสม เชน 3-5 วัน 

ระหวางกลุม 2 2.04 1.02 
1.356 0.259 ภายในกลุม 382 286.73 0.75 

รวม 384 288.76  
 8. มีกิจกรรมหลากหลายจัดให 
    นักทองเที่ยว 

ระหวางกลุม 2 2.22 1.11 
1.525 0.219 ภายในกลุม 382 278.75 0.73 

รวม 384 280.97  
 9. ความนาสนใจของรายการจัด 
     นําเท่ียว 

ระหวางกลุม 2 3.49 1.74 
2.560 0.079 ภายในกลุม 382 260.14 0.68 

รวม 384 263.63  
10. ความปลอดภัยของสถานท่ี 
      ทองเที่ยว 

ระหวางกลุม 2 0.35 0.17 
0.244 0.784 ภายในกลุม 382 271.87 0.71 

รวม 384 272.22  
11. มีแพ็คเกจใหเลอืกหลาย 
      ประเภท 

ระหวางกลุม 2 3.85 1.92 
2.842 0.060 ภายในกลุม 382 258.58 0.68 

รวม 384 262.43  
 
หมายเหตุ.  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางท่ี 4.15  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ผลิตภัณฑ กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี 
สถานภาพสมรส แตกตางกัน ใชสถิติ One-Way ANOVA พบวาโดยรวม ไมมีความแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 สําหรับรายขอพบวา มีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ .05 อยูจํานวน 1 ขอ ไดแก ชวงเวลาจัดนําเที่ยวในวันธรรมดา จันทร-ศุกร จึงได
ทดสอบความแตกตางเปนรายคู ดวยวิธี LSD ปรากฏผลดังตอไปนี ้
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ตารางที่ 4.15-1  แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ผลิตภัณฑ ชวงเวลาจัดนําเท่ียวในวันธรรมดา จันทร-ศุกร กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจ
ทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี สถานภาพสมรส แตกตางกันเปนรายคู 
 

สถานภาพสมรส คาเฉล่ีย โสด สมรส หยาราง 
3.27 3.43 3.84 

โสด 3.27 - 0.16   0.57* 
สมรส 3.43  - 0.41 

หยาราง 3.84   - 
 
หมายเหตุ.  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางที่ 4.15-1  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด 
ดานผลิตภัณฑ ชวงเวลาจัดนําเท่ียวในวันธรรมดา จันทร-ศุกร กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อ
แพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนที่มี สถานภาพสมรส แตกตางกันพบวาโดยรวม มี
ความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เม่ือทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคู 
พบวามีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จํานวน 1 คู ไดแก กลุมท่ีมีสถานภาพ
หยาราง ใหความสําคัญกับชวงเวลาจัดนําเที่ยวในวันธรรมดา ชวงเวลาจัดนําเท่ียวในวันธรรมดา 
จันทร-ศุกร มากกวา กลุมท่ีมีสถานภาพโสด 
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ตารางที่ 4.16  แสดงผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดานราคา กับ
ความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี สถานภาพสมรส 
แตกตางกัน 
 

ดานราคา แหลงความ
แปรปรวน df SS MS F Sig. 

12. ราคาเหมาะสมกับแพ็คเกจ 
      ทองเที่ยว 

ระหวางกลุม 2 0.70 0.35 
0.520 0.595 ภายในกลุม 382 257.52 0.67 

รวม 384 258.22  
13. ราคาเหมาะสมกับชวงฤดู 
      ของการทองเท่ียว 

ระหวางกลุม 2 2.17 1.08 
1.792 0.168 ภายในกลุม 382 230.88 0.60 

รวม 384 233.05  
14. มีการกําหนดราคาแพ็คเกจ 
      ทองเที่ยวอยางชัดเจน 
      พรอมระบเุงือ่นไขตางๆ 

ระหวางกลุม 2 0.73 0.37 
0.611 0.543 ภายในกลุม 382 228.36 0.60 

รวม 384 229.09  
 

จากตารางท่ี 4.16  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ราคา กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี 
สถานภาพสมรส แตกตางกัน ใชสถิติ One-Way ANOVA พบวาโดยรวม ไมมีความแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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ตารางที่ 4.17  แสดงผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดานชองทาง
การจัดจําหนาย กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเที่ยวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี 
สถานภาพสมรส แตกตางกัน 
 

ดานชองทางการจัดจําหนาย แหลงความ
แปรปรวน df SS MS F Sig. 

15. สถานที่ขายแพ็คเกจสะดวกตอ 
      การซือ้ เชน ศนูยประชุมแหง 
      ชาติสิริกิต์ิ และไบเทคบางนา 

ระหวางกลุม 2 4.55 2.28 
3.352  0.036* ภายในกลุม 382 259.46 0.68 

รวม 384 264.02  
16. ชองทางการชําระเงินมีหลาย 
      วิธี 

ระหวางกลุม 2 0.56 0.28 
0.409 0.665 ภายในกลุม 382 263.43 0.69 

รวม 384 263.99  
17. บริษัทรับชําระดวยบัตรเครดิต ระหวางกลุม 2 0.73 0.37 

0.372 0.689 ภายในกลุม 382 376.42 0.99 
รวม 384 377.16  

18. มีการขายผานระบบออนไลน ระหวางกลุม 2 7.55 3.77 
3.737  0.025* ภายในกลุม 382 385.81 1.01 

รวม 384 393.36  
19. สถานที่ขายแพ็คเกจมีความ 
      นาเชื่อถือ เชน ออกบูธตาม 
      หางสรรพสินคาชั้นนํา เปนตน 

ระหวางกลุม 2 2.88 1.44 
1.977 0.140 ภายในกลุม 382 278.10 0.73 

รวม 384 280.98  
 
หมายเหตุ.  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางท่ี 4.17  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงาน
บริษัทเอกชนท่ีมี สถานภาพสมรส แตกตางกัน ใชสถิติ One-Way ANOVA พบวาโดยรวม ไมมี
ความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 สําหรับรายขอพบวา มีความแตกตางกันอยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 อยูจํานวน 2 ขอ ไดแก สถานท่ีขายแพ็คเกจสะดวกตอการซื้อ เชน 
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ศูนยประชุมแหงชาติสิริกิติ์ และไบเทคบางนา กับมีการขายผานระบบออนไลน จึงไดทดสอบความ
แตกตางเปนรายคู ดวยวิธี LSD ปรากฏผลดังตอไปนี้ 

 
ตารางที่ 4.17-1  แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย สถานท่ีขายแพ็คเกจสะดวกตอการซื้อ เชน ศูนยประชุมแหงชาติสิริกิต์ิ 
และไบเทคบางนา กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงานบรษิทัเอกชน
ท่ีมี สถานภาพสมรส แตกตางกันเปนรายคู 
 

สถานภาพสมรส คาเฉลี่ย โสด สมรส หยาราง 
3.78 4.01 3.92 

โสด 3.78 -   0.23* 0.14 
สมรส 4.01  - 0.09 

หยาราง 3.92   - 
 
หมายเหตุ.  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางที่ 4.17-1  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด 
ดานชองทางการจัดจําหนาย สถานท่ีขายแพ็คเกจสะดวกตอการซื้อ เชน ศูนยประชุมแหงชาติสิริกิต์ิ 
และไบเทคบางนา กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงานบรษิทัเอกชน
ท่ีมี สถานภาพสมรส แตกตางกันพบวาโดยรวม มีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 
.05 เมื่อทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคู พบวามีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี
ระดับ .05 จํานวน 1 คู ไดแก กลุมที่มีสถานภาพสมรส ใหความสําคัญกับสถานท่ีขายแพ็คเกจ
สะดวกตอการซื้อ เชน ศูนยประชุมแหงชาติสิริกิต์ิ และไบเทคบางนา มากกวา กลุมท่ีมีสถานภาพ
โสด 
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ตารางที่ 4.17-2  แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย มีการขายผานระบบออนไลน กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจ
ทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี สถานภาพสมรส แตกตางกันเปนรายคู 
 

สถานภาพสมรส คาเฉล่ีย โสด สมรส หยาราง 
3.75 3.46 3.72 

โสด 3.75 -   0.29* 0.03 
สมรส 3.46  - 0.26 

หยาราง 3.72   - 
 
หมายเหตุ.  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางท่ี 4.17-2  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด 
ดานชองทางการจัดจําหนาย มีการขายผานระบบออนไลน กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจ
ทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี สถานภาพสมรส แตกตางกันพบวาโดยรวม มีความ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคู พบวามี
ความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จํานวน 1 คู ไดแก กลุมท่ีมีสถานภาพโสด ให
ความสําคัญกับมีการขายผานระบบออนไลน มากกวา กลุมที่มีสถานภาพสมรส 
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ตารางท่ี 4.18  แสดงผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดานการ
สงเสริมการขาย กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเที่ยวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ี
มี สถานภาพสมรส แตกตางกัน 
 

ดานการสงเสริมการขาย แหลงความ 
แปรปรวน df SS MS F Sig. 

20.  มีการลุนจับรางวัลเม่ือซื้อ 
        แพ็คเกจทองเที่ยว 

ระหวางกลุม 2 2.01 1.01 
1.058 0.348 ภายในกลุม 382 362.96 0.95 

รวม 384 364.97  
21.  มีสวนลดเงนิสดเมือ่ซือ้แพ็คเกจ 
       มากกวา 1 รายการ 

ระหวางกลุม 2 2.32 1.16 
1.244 0.289 ภายในกลุม 382 356.65 0.93 

รวม 384 358.98  
22.  มีของแถมใหเมือ่ซือ้แพ็คเกจใน 
       งาน เชน กระเปา รม เสือ้  
       เปนตน 

ระหวางกลุม 2 3.13 1.57 
1.521 0.220 ภายในกลุม 382 393.40 1.03 

รวม 384 396.54  
23.  มีการสงเสริมการขาย เชน แถม 
       บัตรรับประทานอาหาร  
       คอรสนวด/สปา 

ระหวางกลุม 2 6.03 3.01 
2.810 0.061 ภายในกลุม 382 409.57 1.07 

รวม 384 415.60  
 

จากตารางท่ี 4.18  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
การสงเสริมการขาย กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงาน
บริษัทเอกชนท่ีมี สถานภาพสมรส แตกตางกัน ใชสถิติ One-Way ANOVA พบวาโดยรวม ไมมี
ความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 
สรุปสมมติฐานท่ี 3 พบวาพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมีสถานภาพสมรสแตกตางกันมี

ความคิดเห็นในเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยแตกตาง
กัน พบวาโดยรวมดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการ
ขายไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
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สมมติฐานท่ี 4 พนักงานบริษัทเอกชนที่มีระดับการศึกษาที่แตกตางกันมีความคิดเห็นในเรื่องปจจัย
สวนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยแตกตางกัน 
 
ตารางที่ 4.19  แสดงผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ 
กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเที่ยวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนที่มี ระดับ
การศึกษา แตกตางกัน 
 

ดานผลิตภัณฑ แหลงความ 
แปรปรวน df SS MS F Sig. 

 1. สถานท่ีพักท่ีระบุในแพ็คเกจ 
     ทองเท่ียว 

ระหวางกลุม 3 13.46 4.49 
9.187 0.000* ภายในกลุม 381 186.08 0.49 

รวม 384 199.54  
 2. สถานท่ีทองเท่ียวที่ระบุใน 
      แพ็คเกจทองเท่ียว 

ระหวางกลุม 3 11.31 3.77 
6.670  0.000* ภายในกลุม 381 215.26 0.56 

รวม 384 226.56  
 3. ชือ่เสียงของบริษัทท่ีทําแพ็คเกจ 
     ทองเท่ียว 

ระหวางกลุม 3 4.82 1.61 
2.245 0.083 ภายในกลุม 381 272.92 0.72 

รวม 384 277.74  
 4. ความมีชือ่เสียงของสถานท่ี 
     ทองเท่ียวท่ีไปเยือน 

ระหวางกลุม 3 2.51 0.84 
1.249 0.292 ภายในกลุม 381 255.23 0.67 

รวม 384 257.74  
 5. ชวงเวลาจัดนําเท่ียวใน 
     วันธรรมดา จันทร-ศกุร 

ระหวางกลุม 3 6.97 2.32 
2.127 0.096 ภายในกลุม 381 416.39 1.09 

รวม 384 423.36  
 6. ชวงเวลาจัดนําเท่ียวในวันหยุด 
     หรือเสาร-อาทิตย 

ระหวางกลุม 3 10.26 3.42 
4.771  0.003* ภายในกลุม 381 273.12 0.72 

รวม 384 283.38  
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ตารางที่ 4.19 (ตอ) 

 
หมายเหตุ.  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางท่ี 4.19  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ผลิตภัณฑ กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี 
ระดับการศึกษา แตกตางกัน ใชสถิติ One-Way ANOVA พบวาโดยรวม มีความแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 อยูจํานวน 8 ขอ ไดแก สถานที่พักท่ีระบุในแพ็คเกจทองเท่ียว สถานท่ี
ทองเท่ียวท่ีระบุในแพ็จเกจทองเท่ียว ชวงเวลาจัดนําเท่ียวในวันหยุดหรือ เสาร-อาทิตย จํานวนวันท่ี
เดินทางมีความเหมาะสม เชน 3-5 วัน มีกิจกรรมหลากหลายจัดใหนักทองเท่ียว ความนาสนใจของ
รายการจัดนําเท่ียว ความปลอดภัยของสถานท่ีทองเที่ยว และมีแพ็คเกจใหเลือกหลายประเภท จึงได
ทดสอบความแตกตางเปนรายคู ดวยวิธี LSD ปรากฏผลดังตอไปนี ้

ดานผลิตภัณฑ แหลงความ
แปรปรวน df SS MS F Sig. 

 7. จํานวนวันท่ีเดินทางมีความ 
      เหมาะสม เชน 3-5 วัน 

ระหวางกลุม 3 11.67 3.89 
5.347 0.001* ภายในกลุม 381 277.10 0.73 

รวม 384 288.76  
 8. มีกิจกรรมหลากหลายจัดให 
     นักทองเท่ียว 

ระหวางกลุม 3 6.43 2.14 
2.976 0.032* ภายในกลุม 381 274.54 0.72 

รวม 384 280.97  
 9. ความนาสนใจของรายการจัด 
     นําเท่ียว 

ระหวางกลุม 3 17.65 5.88 
9.112 0.000* ภายในกลุม 381 245.98 0.65 

รวม 384 263.63  
10.  ความปลอดภัยของสถานท่ี 
       ทองเท่ียว 

ระหวางกลุม 3 12.69 4.23 
6.208 0.000* ภายในกลุม 381 259.53 0.68 

รวม 384 272.22  
11.  มีแพ็คเกจใหเลอืกหลาย 
       ประเภท 

ระหวางกลุม 3 13.63 4.54 
6.955 0.000* ภายในกลุม 381 248.80 0.65 

รวม 384 262.43  
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ตารางที่ 4.19-1  แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ผลิตภัณฑ สถานท่ีพักท่ีระบุในแพ็คเกจทองเท่ียว กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียว
ไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี ระดับการศึกษา แตกตางกันเปนรายคู 
 

ระดับการศึกษา คาเฉลี่ย มัธยมศึกษา ปวช./ปวส. 
ปริญญาตรี

หรือเทียบเทา 
ปริญญาโท
หรือสูงกวา 

3.94 3.97 4.37 4.44 
มัธยมศึกษา 3.94 - 0.03   0.42*   0.50* 
ปวช./ปวส. 3.97  -   0.39*   0.47* 

ปริญญาตรีหรอืเทียบเทา 4.37   - 0.08 
ปริญญาโทหรอืสูงกวา 4.44    - 

 
หมายเหตุ.  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 
จากตารางที่ 4.19-1  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด 

ดานผลิตภัณฑ สถานท่ีพักท่ีระบุในแพ็คเกจทองเท่ียว กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจ
ทองเที่ยวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนที่มี ระดับการศึกษา แตกตางกันพบวาโดยรวม มีความ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคู พบวามี
ความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จํานวน 4 คู ไดแก กลุมท่ีมีระดับการศึกษา
ปริญญาตรีหรือเทียบเทา ใหความสําคัญกับสถานท่ีพักท่ีระบุในแพ็คเกจทองเที่ยว มากกวา กลุมท่ีมี
ระดับการศึกษามัธยมศึกษา และกลุมท่ีมีระดับการศึกษาปวช./ปวส. สวนกลุมท่ีมีระดับการศึกษา
ปริญญาโทหรือสูงกวา ใหความสําคัญกับสถานท่ีพักท่ีระบุในแพ็คเกจทองเท่ียว มากกวา กลุมท่ีมี
ระดับการศึกษามัธยมศึกษา และกลุมท่ีมีระดับการศึกษาปวช./ปวส. 
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ตารางที่ 4.19-2  แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ผลิตภัณฑ สถานท่ีทองเท่ียวท่ีระบุในแพ็จเกจทองเท่ียว กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจ
ทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี ระดับการศึกษา แตกตางกันเปนรายคู 
 

ระดับการศึกษา คาเฉลี่ย มัธยมศึกษา ปวช./ปวส. 
ปริญญาตรี

หรือเทียบเทา 
ปริญญาโท
หรือสูงกวา 

4.00 4.01 4.32 4.59 
มัธยมศึกษา 4.00 - 0.01   0.32*   0.59* 
ปวช./ปวส. 4.01  -   0.30*   0.57* 

ปริญญาตรีหรอืเทียบเทา 4.32   -   0.27* 
ปริญญาโทหรอืสูงกวา 4.59    - 

 
หมายเหตุ.  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางที่ 4.19-2  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด 
ดานผลิตภัณฑ สถานท่ีทองเที่ยวท่ีระบุในแพ็จเกจทองเที่ยว กับความคิดเห็นในการเลอืกซือ้แพ็คเกจ
ทองเที่ยวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนที่มี ระดับการศึกษา แตกตางกันพบวาโดยรวม มีความ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคู พบวามี
ความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จํานวน 5 คู ไดแก กลุมท่ีมีระดับการศึกษา
ปริญญาตรีหรือเทียบเทา ใหความสําคัญกับสถานท่ีทองเท่ียวท่ีระบุในแพ็จเกจทองเท่ียว มากกวา 
กลุมท่ีมีระดับการศึกษามัธยมศึกษา และกลุมท่ีมีระดับการศึกษาปวช./ปวส. สวนกลุมที่มีระดับ
การศึกษาปริญญาโทหรือสูงกวา ใหความสําคัญกับสถานท่ีทองเที่ยวท่ีระบุในแพ็คเกจทองเท่ียว 
มากกวา กลุมท่ีมีระดับการศึกษามัธยมศึกษา กลุมท่ีมีระดับการศึกษาปวช./ปวส. และกลุมท่ีมีระดับ
การศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเทา 
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ตารางที่ 4.19-3  แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ผลิตภัณฑ ชวงเวลาจัดนําเท่ียวในวันหยุดหรือ เสาร-อาทิตย กับความคิดเห็นในการเลือกซือ้แพ็คเกจ
ทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี ระดับการศึกษา แตกตางกันเปนรายคู 
 

ระดับการศึกษา คาเฉลี่ย มัธยมศึกษา ปวช./ปวส. 
ปริญญาตร ี

หรือเทียบเทา 
ปริญญาโท
หรือสูงกวา 

3.71 4.00 4.08 4.47 
มัธยมศึกษา 3.71 - 0.29   0.36*   0.76* 
ปวช./ปวส. 4.00  - 0.08   0.47* 

ปริญญาตรีหรอืเทียบเทา 4.08   -   0.39* 
ปริญญาโทหรอืสูงกวา 4.47    - 

 
หมายเหตุ.  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางที่ 4.19-3  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด 
ดานผลิตภัณฑ ชวงเวลาจัดนําเที่ยวในวันหยุดหรือ เสาร-อาทิตย กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อ
แพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนที่มี ระดับการศึกษา แตกตางกันพบวาโดยรวม มี
ความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เม่ือทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคู 
พบวามีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จํานวน 4 คู ไดแก กลุมท่ีมีระดับ
การศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเทา ใหความสําคัญกับชวงเวลาจัดนําเท่ียวในวันหยุดหรือ เสาร-
อาทิตย มากกวา กลุมท่ีมีระดับการศึกษามัธยมศึกษา สวนกลุมท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาโทหรือ
สูงกวา ใหความสําคัญกับชวงเวลาจัดนําเที่ยวในวันหยุดหรือ เสาร-อาทิตย มากกวา กลุมที่มีระดับ
การศึกษามัธยมศึกษา กลุมท่ีมีระดับการศึกษาปวช./ปวส. และกลุมท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรี
หรือเทียบเทา 
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ตารางที่ 4.19-4  แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ผลิตภัณฑ จํานวนวันท่ีเดินทางมีความเหมาะสม เชน 3-5 วัน กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อ
แพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนที่มี ระดับการศึกษา แตกตางกันเปนรายคู 
 

ระดับการศึกษา คาเฉลี่ย มัธยมศึกษา ปวช./ปวส. 
ปริญญาตร ี

หรือเทียบเทา 
ปริญญาโท
หรือสูงกวา 

3.91 3.52 3.96 3.97 
มัธยมศึกษา 3.91 -   0.39* 0.05 0.06 
ปวช./ปวส. 3.52  -  0.44*   0.45* 

ปริญญาตรีหรอืเทียบเทา 3.96   -  0.01 
ปริญญาโทหรอืสูงกวา 3.97    - 

 
หมายเหตุ.  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางที่ 4.19-4  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด 
ดานผลิตภัณฑ จํานวนวันท่ีเดินทางมีความเหมาะสม เชน 3-5 วัน กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อ
แพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนที่มี ระดับการศึกษา แตกตางกันพบวาโดยรวม มี
ความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เม่ือทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคู 
พบวามีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จํานวน 3 คู ไดแก กลุมท่ีมีระดับ
การศึกษามัธยมศึกษา ใหความสําคัญกับจํานวนวันท่ีเดินทางมีความเหมาะสม เชน 3-5 วัน มากกวา 
กลุมท่ีมีระดับการศึกษาปวช./ปวส. สวนกลุมท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเทา ให
ความสําคัญกับจํานวนวันท่ีเดินทางมีความเหมาะสม เชน 3-5 วัน มากกวา กลุมท่ีมีระดับการศึกษา
ปวช./ปวส. และกลุมท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาโทหรือสูงกวา ใหความสําคัญกับจํานวนวันท่ี
เดินทางมีความเหมาะสม เชน 3-5 วัน มากกวา กลุมท่ีมีระดับการศึกษาปวช./ปวส. 
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ตารางที่ 4.19-5  แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ผลิตภัณฑ มีกิจกรรมหลากหลายจัดใหนักทองเที่ยว กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจ
ทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี ระดับการศึกษา แตกตางกันเปนรายคู 
 

ระดับการศึกษา คาเฉล่ีย มัธยมศึกษา ปวช./ปวส. 
ปริญญาตร ี

หรือเทียบเทา 
ปริญญาโท
หรือสูงกวา 

3.71 3.73 3.91 4.21 
มัธยมศึกษา 3.71 - 0.02 0.20   0.49* 
ปวช./ปวส. 3.73  - 0.18   0.47* 

ปริญญาตรีหรอืเทียบเทา 3.91   - 0.29 
ปริญญาโทหรอืสูงกวา 4.21    - 

 
หมายเหตุ.  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 
จากตารางที่ 4.19-5  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด 

ดานผลิตภัณฑ มีกิจกรรมหลากหลายจัดใหนักทองเท่ียว กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจ
ทองเที่ยวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนที่มี ระดับการศึกษา แตกตางกันพบวาโดยรวม มีความ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคู พบวามี
ความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จํานวน 2 คู ไดแก กลุมท่ีมีระดับการศึกษา
ปริญญาโทหรือสูงกวา ใหความสําคัญกับมีกิจกรรมหลากหลายจัดใหนักทองเท่ียว มากกวา กลุมท่ีมี
ระดับการศึกษามัธยมศึกษา และกลุมท่ีมีระดับการศึกษาปวช./ปวส. 
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ตารางที่ 4.19-6  แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ผลิตภัณฑ ความนาสนใจของรายการจัดนําเท่ียว กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียว
ไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี ระดับการศึกษา แตกตางกันเปนรายคู 
 

ระดับการศึกษา คาเฉลี่ย มัธยมศึกษา ปวช./ปวส. 
ปริญญาตรี

หรือเทียบเทา 
ปริญญาโท
หรือสูงกวา 

3.74 3.71 4.12 4.41 
มัธยมศึกษา 3.74 - 0.04   0.38*   0.67* 
ปวช./ปวส. 3.71  -   0.41*   0.71* 

ปริญญาตรีหรอืเทียบเทา 4.12   -   0.29* 
ปริญญาโทหรอืสูงกวา 4.41    - 

 
หมายเหตุ.  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางที่ 4.19-6  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด 
ดานผลิตภัณฑ ความนาสนใจของรายการจัดนําเท่ียว กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจ
ทองเที่ยวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนที่มี ระดับการศึกษา แตกตางกันพบวาโดยรวม มีความ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคู พบวามี
ความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จํานวน 5 คู ไดแก กลุมท่ีมีระดับการศึกษา
ปริญญาตรีหรือเทียบเทา ใหความสําคัญกับความนาสนใจของรายการจัดนําเท่ียว มากกวา กลุมท่ีมี
ระดับการศึกษามัธยมศึกษา และกลุมท่ีมีระดับการศึกษาปวช./ปวส. สวนกลุมท่ีมีระดับการศึกษา
ปริญญาโทหรือสูงกวา ใหความสําคัญกับความนาสนใจของรายการจัดนําเท่ียว มากกวา กลุมท่ีมี
ระดับการศึกษามัธยมศึกษา กลุมท่ีมีระดับการศึกษาปวช./ปวส. และกลุมท่ีมีระดับการศึกษา
ปริญญาตรีหรือเทียบเทา 
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ตารางที่ 4.19-7  แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ผลิตภัณฑ ความปลอดภัยของสถานท่ีทองเท่ียว กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียว
ไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี ระดับการศึกษา แตกตางกันเปนรายคู 
 

ระดับการศึกษา คาเฉล่ีย มัธยมศึกษา ปวช./ปวส. 
ปริญญาตรี

หรือเทียบเทา 
ปริญญาโท
หรือสูงกวา 

4.17 4.01 4.37 4.68 
มัธยมศึกษา 4.17 - 0.16 0.20   0.51* 
ปวช./ปวส. 4.01  -   0.36*   0.66* 

ปริญญาตรีหรอืเทียบเทา 4.37   -   0.31* 
ปริญญาโทหรอืสูงกวา 4.68    - 

 
หมายเหตุ.  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางที่ 4.19-7  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด 
ดานผลิตภัณฑ ความปลอดภัยของสถานท่ีทองเท่ียว กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจ
ทองเที่ยวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนที่มี ระดับการศึกษา แตกตางกันพบวาโดยรวม มีความ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคู พบวามี
ความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จํานวน 4 คู ไดแก กลุมท่ีมีระดับการศึกษา
ปริญญาตรีหรือเทียบเทา ใหความสําคัญกับความปลอดภัยของสถานที่ทองเท่ียว มากกวา กลุมท่ีมี
ระดับการศึกษาปวช./ปวส. สวนกลุมท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาโทหรือสูงกวา ใหความสําคัญกับ
ความปลอดภัยของสถานท่ีทองเท่ียว มากกวา กลุมท่ีมีระดับการศึกษามัธยมศึกษา กลุมท่ีมีระดับ
การศึกษาปวช./ปวส. และกลุมท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเทา 
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ตารางที่ 4.19-8  แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ผลิตภัณฑ มีแพ็คเกจใหเลือกหลายประเภท กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทย
ของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี ระดับการศึกษา แตกตางกันเปนรายคู 
 

ระดับการศึกษา คาเฉล่ีย มัธยมศึกษา ปวช./ปวส. 
ปริญญาตรี

หรือเทียบเทา 
ปริญญาโท
หรือสูงกวา 

3.77 3.91 4.22 4.44 
มัธยมศึกษา 3.77 - 0.14   0.45*   0.67* 
ปวช./ปวส. 3.91  -   0.32*   0.53* 

ปริญญาตรีหรอืเทียบเทา 4.22   - 0.22 
ปริญญาโทหรอืสูงกวา 4.44    - 

 
หมายเหตุ.  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางที่ 4.19-8  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด 
ดานผลิตภัณฑ มีแพ็คเกจใหเลือกหลายประเภท กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียว
ไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี ระดับการศึกษา แตกตางกันพบวาโดยรวม มีความแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคู พบวามีความ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จํานวน 4 คู ไดแก กลุมท่ีมีระดับการศึกษาปริญญา
ตรีหรือเทียบเทา ใหความสําคัญกับมีแพ็คเกจใหเลือกหลายประเภท มากกวา กลุมที่มีระดับ
การศึกษามัธยมศึกษา และกลุมท่ีมีระดับการศึกษาปวช./ปวส. สวนกลุมท่ีมีระดับการศึกษาปริญญา
โทหรือสูงกวา ใหความสําคัญกับมีแพ็คเกจใหเลือกหลายประเภท มากกวา กลุมที่มีระดับการศึกษา
มัธยมศึกษา และกลุมที่มีระดับการศึกษาปวช./ปวส. 
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ตารางที่ 4.20  แสดงผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดานราคา กับ
ความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี ระดับการศึกษา 
แตกตางกัน 
 

ดานราคา แหลงความ
แปรปรวน df SS MS F Sig. 

12. ราคาเหมาะสมกับแพ็คเกจ 
      ทองเที่ยว 

ระหวางกลุม 3 11.50 3.83 
5.918 0.001* ภายในกลุม 381 246.72 0.65 

รวม 384 258.22  
13. ราคาเหมาะสมกับชวงฤดู 
      ของการทองเท่ียว 

ระหวางกลุม 3 14.90 4.97 
8.674 0.000* ภายในกลุม 381 218.15 0.57 

รวม 384 233.05  
14. มีการกําหนดราคาแพ็คเกจ 
      ทองเที่ยวอยางชัดเจนพรอม 
      ระบุเงือ่นไขตางๆ 

ระหวางกลุม 3 5.99 2.00 
3.412 0.018* ภายในกลุม 381 223.10 0.59 

รวม 384 229.09  
 
หมายเหตุ.  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางท่ี 4.20  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ราคา กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี ระดับ
การศึกษา แตกตางกัน ใชสถิติ One-Way ANOVA พบวาโดยรวม มีความแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 อยูจํานวน 3 ขอ ไดแก ราคาเหมาะสมกับแพ็คเกจทองเที่ยว ราคา
เหมาะสมกับชวงฤดูของการทองเท่ียว และมีการกําหนดราคาแพ็คเกจทองเท่ียวอยางชัดเจนพรอม
ระบุเง่ือนไขตางๆ จึงไดทดสอบความแตกตางเปนรายคู ดวยวิธี LSD ปรากฏผลดังตอไปนี้ 
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ตารางที่ 4.20-1  แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ราคา ราคาเหมาะสมกับแพ็คเกจทองเที่ยว กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทย
ของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี ระดับการศึกษา แตกตางกันเปนรายคู 
 

ระดับการศึกษา คาเฉล่ีย มัธยมศึกษา ปวช./ปวส. 
ปริญญาตรี

หรือเทียบเทา 
ปริญญาโท
หรือสูงกวา 

3.97 4.08 4.40 4.53 
มัธยมศึกษา 3.97 - 0.11   0.43*   0.56* 
ปวช./ปวส. 4.08  -   0.32*   0.45* 

ปริญญาตรีหรอืเทียบเทา 4.40   - 0.13 
ปริญญาโทหรอืสูงกวา 4.53    - 

 
หมายเหตุ.  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางที่ 4.20-1  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด 
ดานราคา ราคาเหมาะสมกับแพ็คเกจทองเท่ียว กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียว
ไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี ระดับการศึกษา แตกตางกันพบวาโดยรวม มีความแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคู พบวามีความ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จํานวน 4 คู ไดแก กลุมท่ีมีระดับการศึกษาปริญญา
ตรีหรือเทียบเทา ใหความสําคัญกับราคาเหมาะสมกับแพ็คเกจทองเท่ียว มากกวา กลุมที่มีระดับ
การศึกษามัธยมศึกษา และกลุมท่ีมีระดับการศึกษาปวช./ปวส. สวนกลุมท่ีมีระดับการศึกษาปริญญา
โทหรือสูงกวา ใหความสําคัญกับราคาเหมาะสมกับแพ็คเกจทองเที่ยว มากกวา กลุมที่มีระดับ
การศึกษามัธยมศึกษา และกลุมท่ีมีระดับการศึกษาปวช./ปวส. 
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ตารางที่ 4.20-2  แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ราคา ราคาเหมาะสมกับชวงฤดูของการทองเที่ยว กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียว
ไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี ระดับการศึกษา แตกตางกันเปนรายคู 
 

ระดับการศึกษา คาเฉล่ีย มัธยมศึกษา ปวช./ปวส. 
ปริญญาตรี

หรือเทียบเทา 
ปริญญาโท
หรือสูงกวา 

3.74 4.08 4.33 4.50 
มัธยมศึกษา 3.74 -   0.34*   0.59*   0.76* 
ปวช./ปวส. 4.08  -   0.25*   0.42* 

ปริญญาตรีหรอืเทียบเทา 4.33   - 0.17 
ปริญญาโทหรอืสูงกวา 4.50    - 

 
หมายเหตุ.  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางที่ 4.20-2  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด 
ดานราคา ราคาเหมาะสมกับชวงฤดูของการทองเท่ียว กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจ
ทองเที่ยวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนที่มี ระดับการศึกษา แตกตางกันพบวาโดยรวม มีความ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคู พบวามี
ความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จํานวน 5 คู ไดแก กลุมท่ีมีระดับการศึกษา
ปวช./ปวส. ใหความสําคัญกับราคาเหมาะสมกับชวงฤดูของการทองเที่ยว มากกวา กลุมท่ีมีระดับ
การศึกษามัธยมศึกษา สวนกลุมท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเทา ใหความสําคัญกับราคา
เหมาะสมกับชวงฤดูของการทองเที่ยว มากกวา กลุมท่ีมีระดับการศึกษามัธยมศึกษา และกลุมท่ีมี
ระดับการศึกษาปวช./ปวส. และกลุมที่มีระดับการศึกษาปริญญาโทหรือสูงกวา ใหความสําคัญกับ
ราคาเหมาะสมกับชวงฤดูของการทองเที่ยว มากกวา กลุมท่ีมีระดับการศึกษามัธยมศึกษา และกลุมท่ี
มีระดับการศึกษาปวช./ปวส. 
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ตารางที่ 4.20-3  แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ราคา มีการกําหนดราคาแพ็คเกจทองเท่ียวอยางชัดเจนพรอมระบุเง่ือนไขตางๆ กับความคิดเห็นใน
การเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี ระดับการศึกษา แตกตางกันเปน
รายคู 
 

ระดับการศึกษา คาเฉล่ีย มัธยมศึกษา ปวช./ปวส. ปริญญาตรี
หรือเทียบเทา 

ปริญญาโท
หรือสูงกวา 

4.29 4.15 4.41 4.59 
มัธยมศึกษา 4.29 - 0.14 0.13 0.30 
ปวช./ปวส. 4.15  -   0.26*   0.44* 

ปริญญาตรีหรอืเทียบเทา 4.41   - 0.18 
ปริญญาโทหรอืสูงกวา 4.59    - 

 
หมายเหตุ.  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางที่ 4.20-3  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด 
ดานราคา มีการกําหนดราคาแพ็คเกจทองเท่ียวอยางชัดเจนพรอมระบุเงื่อนไขตางๆ กับความคิดเห็น
ในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี ระดับการศึกษา แตกตางกัน
พบวาโดยรวม มีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เม่ือทําการทดสอบความ
แตกตางเปนรายคู พบวามีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จํานวน 2 คู ไดแก 
กลุมท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเทา ใหความสําคัญกับมีการกําหนดราคาแพ็คเกจ
ทองเท่ียวอยางชัดเจนพรอมระบุเงื่อนไขตางๆ มากกวา กลุมท่ีมีระดับการศึกษาปวช./ปวส. และ
กลุมท่ีมีระดับการศึกษาปริญญาโทหรือสูงกวา ใหความสําคัญกับมีการกําหนดราคาแพ็คเกจ
ทองเท่ียวอยางชัดเจนพรอมระบุเง่ือนไขตางๆ มากกวา กลุมท่ีมีระดับการศึกษาปวช./ปวส. 
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ตารางที่ 4.21  แสดงผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดานชองทาง
การจัดจําหนาย กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเที่ยวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี 
ระดับการศึกษา แตกตางกัน 
 

ดานชองทางการจัดจําหนาย แหลงความ
แปรปรวน 

df SS MS F Sig. 

15. สถานที่ขายแพ็คเกจสะดวก 
      ตอการซือ้ เชน ศนูยประชุม 
      แหงชาตสิิรกิิต์ิและ  
      ไบเทคบางนา 

ระหวางกลุม 3 0.21 0.07 

0.100 0.960 ภายในกลุม 381 263.81 0.69 

รวม 384 264.02  

16. ชองทางการชําระเงินมีหลาย 
      วิธี 

ระหวางกลุม 3 0.44 0.15 
0.212 0.888 ภายในกลุม 381 263.55 0.69 

รวม 384 263.99  
17. บริษัทรับชําระดวยบัตร 
       เครดิต 

ระหวางกลุม 3 4.49 1.59 
1.529 0.206 ภายในกลุม 381 372.67 0.98 

รวม 384 377.16  
18. มีการขายผานระบบ 
      ออนไลน 

ระหวางกลุม 3 8.57 2.86 
2.827  0.038* ภายในกลุม 381 384.80 1.01 

รวม 384 393.36  
19. สถานที่ขายแพ็คเกจมีความ 
      นาเชื่อถือ เชน ออกบูธตาม       
      หางสรรพสินคาชั้นนํา 
      เปนตน 

ระหวางกลุม 3 2.63 0.88 

1.200 0.310 ภายในกลุม 381 278.35 0.73 

รวม 384 280.98  

 
หมายเหตุ.  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางท่ี 4.21 ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงาน
บริษัทเอกชนท่ีมี ระดับการศึกษา แตกตางกัน ใชสถิติ One-Way ANOVA พบวาโดยรวม มีความ
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แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 อยูจํานวน 1 ขอ ไดแก มีการขายผานระบบ
ออนไลน จึงไดทดสอบความแตกตางเปนรายคู ดวยวิธี LSD ปรากฏผลดังตอไปนี้ 

 
ตารางที่ 4.21-1  แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย มีการขายผานระบบออนไลน กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจ
ทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี ระดับการศึกษา แตกตางกันเปนรายคู 
 

ระดับการศึกษา คาเฉล่ีย มัธยมศึกษา ปวช./ปวส. ปริญญาตรี
หรือเทียบเทา 

ปริญญาโท
หรือสูงกวา 

3.40 3.44 3.68 3.94 
มัธยมศึกษา 3.40 - 0.04 0.28   0.54* 
ปวช./ปวส. 3.44  - 0.24   0.50* 

ปริญญาตรีหรอืเทียบเทา 3.68   - 0.26 
ปริญญาโทหรอืสูงกวา 3.94    - 

 
หมายเหตุ.  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางที่ 4.21-1  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด 
ดานชองทางการจัดจําหนาย มีการขายผานระบบออนไลน กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจ
ทองเที่ยวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนที่มี ระดับการศึกษา แตกตางกันพบวาโดยรวม มีความ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคู พบวามี
ความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 จํานวน 2 คู ไดแก กลุมท่ีมีระดับการศึกษา
ปริญญาโทหรือสูงกวา ใหความสําคัญกับมีการขายผานระบบออนไลน มากกวา กลุมที่มีระดับ
การศึกษามัธยมศึกษา และกลุมท่ีมีระดับการศึกษาปวช./ปวส. 
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ตารางท่ี 4.22  แสดงผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดานการ
สงเสริมการขาย กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเที่ยวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ี
มี ระดับการศึกษา แตกตางกัน 
 

ดานการสงเสริมการขาย แหลงความ
แปรปรวน df SS MS F Sig. 

20. มีการลุนจับรางวัลเม่ือซื้อ 
       แพ็คเกจทองเท่ียว 

ระหวางกลุม 3 0.81 0.27 
0.282 0.838 ภายในกลุม 381 364.16 0.96 

รวม 384 364.97  
21. มีสวนลดเงนิสดเม่ือซือ้ 
       แพ็คเกจมากกวา 1 รายการ 

ระหวางกลุม 3 0.36 0.12 
0.127 0.944 ภายในกลุม 381 358.62 0.94 

รวม 384 358.98  
22. มีของแถมใหเม่ือซือ้แพ็คเกจ 
      ในงาน เชน กระเปา รม เสือ้  
       เปนตน 

ระหวางกลุม 3 1.13 0.38 
0.363 0.779 ภายในกลุม 381 395.40 1.04 

รวม 384 396.54  
23. มีการสงเสริมการขาย เชน  
      แถมบัตรรับประทานอาหาร  
      คอรสนวด/สปา 

ระหวางกลุม 3 3.22 1.07 
0.990 0.397 ภายในกลุม 381 412.38 1.08 

รวม 384 415.60  
 

จากตารางท่ี 4.22  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
การสงเสริมการขาย กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงาน
บริษัทเอกชนท่ีมี ระดับการศึกษา แตกตางกัน ใชสถิติ One-Way ANOVA พบวาโดยรวม ไมมีความ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

สรุปสมมติฐานท่ี 4 พบวาพนักงานบริษัทเอกชนที่มีระดับการศึกษาแตกตางกันมีความ
คิดเห็นในเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยแตกตางกัน 
พบวาโดยรวมดานผลิตภัณฑ และดานราคาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 สวน
ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการขายไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี
ระดับ .05 

DPU



70 
 

สมมติฐานท่ี 5 พนักงานบริษัทเอกชนที่มีรายไดตอเดือนท่ีแตกตางกันมีความคิดเห็นในเรื่องปจจัย
สวนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยแตกตางกัน 
 
ตารางที่ 4.23  แสดงผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ 
กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนทีมี่ รายไดตอเดอืน 
แตกตางกัน 
 

ดานผลิตภัณฑ แหลงความ
แปรปรวน df SS MS F Sig. 

 1. สถานท่ีพักท่ีระบุในแพ็คเกจ   
      ทองเที่ยว 

ระหวางกลุม 3 9.40 3.13 
6.277  0.000* ภายในกลุม 381 190.14 0.50 

รวม 384 199.54  
 2. สถานท่ีทองเท่ียวที่ระบุใน 
     แพ็คเกจทองเที่ยว 

ระหวางกลุม 3 7.70 2.57 
4.467  0.004* ภายในกลุม 381 218.86 0.57 

รวม 384 226.56  
 3. ชือ่เสียงของบริษัทท่ีทํา 
     แพ็คเกจทองเที่ยว 

ระหวางกลุม 3 3.94 1.31 
1.826 0.142 ภายในกลุม 381 273.80 0.72 

รวม 384 277.74  
 4. ความมีชือ่เสียงของสถานท่ี 
     ทองเท่ียวท่ีไปเยือน 
 

ระหวางกลุม 3 4.06 1.35 
2.031 0.109 ภายในกลุม 381 253.66 0.67 

รวม 384 257.74  
 5. ชวงเวลาจัดนําเท่ียวในวัน 
     ธรรมดา จันทร-ศุกร 

ระหวางกลุม 3 3.23 1.08 
0.977 0.404 ภายในกลุม 381 420.13 1.10 

รวม 384 423.36  
 6. ชวงเวลาจัดนําเท่ียวใน 
     วันหยุดหรือเสาร-อาทิตย 

ระหวางกลุม 3 2.56 0.85 
1.160 0.325 ภายในกลุม 381 280.81 0.74 

รวม 384 283.38  
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ตารางที่ 4.23  (ตอ) 
 

ดานผลิตภัณฑ แหลงความ
แปรปรวน df SS MS F Sig. 

 7. จํานวนวันท่ีเดินทางมีความฃ    
      เหมาะสม เชน 3-5 วัน 

ระหวางกลุม 3 9.16 3.05 
4.159  0.006* ภายในกลุม 381 279.61 0.73 

รวม 384 288.76  
 8. มีกิจกรรมหลากหลายจัดให 
     นักทองเท่ียว 
 

ระหวางกลุม 3 1.41 0.47 
0.639 0.590 ภายในกลุม 381 279.56 0.73 

รวม 384 280.97  
 9. ความนาสนใจของรายการจัด 
     นําเท่ียว 

ระหวางกลุม 3 2.91 0.97 
1.418 0.237 ภายในกลุม 381 260.71 0.68 

รวม 384 263.63  
10. ความปลอดภัยของสถานท่ี 
      ทองเที่ยว 

ระหวางกลุม 3 7.02 2.34 
3.361  0.019* ภายในกลุม 381 265.20 0.70 

รวม 384 272.22  
11. มีแพ็คเกจใหเลอืกหลาย 
      ประเภท 

ระหวางกลุม 3 7.69 2.56 
3.835  0.010* ภายในกลุม 381 254.73 0.67 

รวม 384 262.43  
 
หมายเหตุ.  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางท่ี 4.23  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ผลิตภัณฑ กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี 
รายไดตอเดือน แตกตางกัน ใชสถิติ One-Way ANOVA พบวาโดยรวม ไมมีความแตกตางกันอยาง
มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 สําหรับรายขอพบวา มีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี
ระดับ .05 อยูจํานวน 5 ขอ ไดแก สถานท่ีพักที่ระบุในแพ็คเกจทองเท่ียว สถานท่ีทองเท่ียวท่ีระบุใน
แพ็จเกจทองเท่ียว จํานวนวันท่ีเดินทางมีความเหมาะสม เชน 3-5 วัน ความปลอดภัยของสถานท่ี
ทองเท่ียว และมีแพ็คเกจใหเลือกหลายประเภท จึงไดทดสอบความแตกตางเปนรายคู ดวยวิธี LSD 
ปรากฏผลดังตอไปนี้ 
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ตารางที่ 4.23-1  แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ผลิตภัณฑ สถานท่ีพักท่ีระบุในแพ็คเกจทองเท่ียว กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียว
ไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี รายไดตอเดือน แตกตางกันเปนรายคู 
 

รายไดตอเดือน คาเฉลี่ย 
นอยกวา 

15,000 บาท 
15,001-

30,000 บาท 
30,001-

50,000 บาท 
มากกวา 

50,001 บาท 
4.08 4.27 4.55 4.46 

นอยกวา 15,000 บาท 4.08 -   0.19*   0.47* 0.38 
15,001-30,000 บาท 4.27  -   0.28* 0.19 
30,001-50,000 บาท 4.55   - 0.09 
มากกวา 50,001 บาท 4.46    - 

 
หมายเหตุ.  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางที่ 4.23-1  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด 
ดานผลิตภัณฑ สถานท่ีพักท่ีระบุในแพ็คเกจทองเท่ียว กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจ
ทองเที่ยวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนที่มี รายไดตอเดือน แตกตางกันพบวาโดยรวม มีความ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคู พบวามี
ความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จํานวน 3 คู ไดแก กลุมที่มีรายไดตอเดือน 
15,001-30,000 บาท ใหความสําคัญกับสถานท่ีพักท่ีระบุในแพ็คเกจทองเท่ียว มากกวา กลุมท่ีมี
รายไดตอเดือนนอยกวา 15,000 บาท สวนกลุมท่ีมีรายไดตอเดือน 30,001-50,000 บาท ให
ความสําคัญกับสถานท่ีพักที่ระบุในแพ็คเกจทองเท่ียว มากกวา กลุมท่ีมีรายไดตอเดือนนอยกวา 
15,000 บาท และกลุมท่ีมีรายไดตอเดือน 15,001-30,000 บาท 
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ตารางที่ 4.23-2  แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ผลิตภัณฑ สถานท่ีทองเท่ียวท่ีระบุในแพ็จเกจทองเท่ียว กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจ
ทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี รายไดตอเดือน แตกตางกันเปนรายคู 
 

รายไดตอเดือน คาเฉลี่ย 
นอยกวา 

15,000 บาท 
15,001-

30,000 บาท 
30,001-

50,000 บาท 
มากกวา 

50,001 บาท 
4.06 4.31 4.40 4.54 

นอยกวา 15,000 บาท 4.06 -   0.26*   0.34*   0.48* 
15,001-30,000 บาท 4.31  - 0.08 0.22 
30,001-50,000 บาท 4.40   - 0.14 
มากกวา 50,001 บาท 4.54    - 

 
หมายเหตุ.  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางที่ 4.23-2  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด 
ดานผลิตภัณฑ สถานท่ีทองเที่ยวท่ีระบุในแพ็จเกจทองเที่ยว กับความคิดเห็นในการเลอืกซือ้แพ็คเกจ
ทองเที่ยวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนที่มี รายไดตอเดือน แตกตางกันพบวาโดยรวม มีความ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคู พบวามี
ความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จํานวน 3 คู ไดแก กลุมที่มีรายไดตอเดือน 
15,001-30,000 บาท ใหความสําคัญกับสถานท่ีทองเท่ียวที่ระบุในแพ็จเกจทองเท่ียว มากกวา กลุมท่ี
มีรายไดตอเดือนนอยกวา 15,000 บาท สวนกลุมท่ีมีรายไดตอเดือน 30,001-50,000 บาท ให
ความสําคัญกับสถานท่ีทองเท่ียวท่ีระบุในแพ็จเกจทองเท่ียว มากกวา กลุมที่มีรายไดตอเดือนนอย
กวา 15,000 บาท และกลุมท่ีมีรายไดตอเดือนมากกวา 50,001 บาท ใหความสําคัญกับสถานท่ี
ทองเท่ียวท่ีระบุในแพ็จเกจทองเท่ียว มากกวา กลุมท่ีมีรายไดตอเดือนนอยกวา 15,000 บาท 
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ตารางที่ 4.23-3  แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ผลิตภัณฑ จํานวนวันท่ีเดินทางมีความเหมาะสม เชน 3-5 วัน กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อ
แพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนที่มี รายไดตอเดือน แตกตางกันเปนรายคู 
 

รายไดตอเดือน คาเฉลี่ย 
นอยกวา 

15,000 บาท 
15,001-

30,000 บาท 
30,001-

50,000 บาท 
มากกวา 

50,001 บาท 
3.68 3.97 4.03 3.54 

นอยกวา 15,000 บาท 3.68 -   0.29*   0.35* 0.14 
15,001-30,000 บาท 3.97  - 0.07 0.43 
30,001-50,000 บาท 4.03   - 0.50 
มากกวา 50,001 บาท 3.54    - 

 
หมายเหตุ.  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางที่ 4.23-3  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด 
ดานผลิตภัณฑ จํานวนวันท่ีเดินทางมีความเหมาะสม เชน 3-5 วัน กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อ
แพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนที่มี รายไดตอเดือน แตกตางกันพบวาโดยรวม มี
ความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เม่ือทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคู 
พบวามีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จํานวน 2 คู ไดแก กลุมที่มีรายไดตอ
เดือน 15,001-30,000 บาท ใหความสําคัญกับจํานวนวันที่เดินทางมีความเหมาะสม เชน 3-5 วัน 
มากกวา กลุมท่ีมีรายไดตอเดือนนอยกวา 15,000 บาท สวนกลุมท่ีมีรายไดตอเดือน 30,001-50,000 
บาท ใหความสําคัญกับจํานวนวันท่ีเดินทางมีความเหมาะสม เชน 3-5 วัน มากกวา กลุมท่ีมีรายได
ตอเดือนนอยกวา 15,000 บาท  
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ตารางที่ 4.23-4  แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ผลิตภัณฑ ความปลอดภัยของสถานท่ีทองเท่ียว กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียว
ไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี รายไดตอเดือน แตกตางกันเปนรายคู 
 

รายไดตอเดือน คาเฉลี่ย 
นอยกวา 

15,000 บาท 
15,001-

30,000 บาท 
30,001-

50,000 บาท 
มากกวา 

50,001 บาท 
4.16 4.34 4.40 4.85 

นอยกวา 15,000 บาท 4.16 - 0.18 0.23   0.68* 
15,001-30,000 บาท 4.34  - 0.06   0.51* 
30,001-50,000 บาท 4.40   - 0.45 
มากกวา 50,001 บาท 4.85    - 

 
หมายเหตุ.  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางที่ 4.23-4  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด 
ดานผลิตภัณฑ ความปลอดภัยของสถานท่ีทองเท่ียว กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจ
ทองเที่ยวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนที่มี รายไดตอเดือน แตกตางกันพบวาโดยรวม มีความ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคู พบวามี
ความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จํานวน 2 คู ไดแก กลุมที่มีรายไดตอเดือน
มากกวา 50,001 บาท ใหความสําคัญกับความปลอดภัยของสถานท่ีทองเท่ียว มากกวา กลุมท่ีมี
รายไดตอเดือนนอยกวา 15,000 บาท และกลุมท่ีมีรายไดตอเดือน 15,001-30,000 บาท 
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ตารางที่ 4.23-5  แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ผลิตภัณฑ มีแพ็คเกจใหเลือกหลายประเภท กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทย
ของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี รายไดตอเดือน แตกตางกันเปนรายคู 
 

รายไดตอเดือน คาเฉลี่ย 
นอยกวา 

15,000 บาท 
15,001-

30,000 บาท 
30,001-

50,000 บาท 
มากกวา 

50,001 บาท 
3.93 4.23 4.24 4.31 

นอยกวา 15,000 บาท 3.93 -   0.30*   0.31* 0.37 
15,001-30,000 บาท 4.23  - 0.01 0.08 
30,001-50,000 บาท 4.24   - 0.07 
มากกวา 50,001 บาท 4.31    - 

 
หมายเหตุ.  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางที่ 4.23-5  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด 
ดานผลิตภัณฑ มีแพ็คเกจใหเลือกหลายประเภท กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียว
ไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี รายไดตอเดือน แตกตางกันพบวาโดยรวม มีความแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคู พบวามีความ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จํานวน 2 คู ไดแก กลุมที่มีรายไดตอเดือน 15,001-
30,000 บาท ใหความสําคัญกับมีแพ็คเกจใหเลือกหลายประเภท มากกวา กลุมที่มีรายไดตอเดือน
นอยกวา 15,000 บาท สวนกลุมท่ีมีรายไดตอเดือน 30,001-50,000 บาท ใหความสําคัญกับมีแพ็คเกจ
ใหเลือกหลายประเภท มากกวา กลุมท่ีมีรายไดตอเดือนนอยกวา 15,000 บาท  
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ตารางที่ 4.24  แสดงผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดานราคา กับ
ความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี รายไดตอเดือน 
แตกตางกัน 
 

ดานราคา แหลงความ
แปรปรวน df SS MS F Sig. 

12. ราคาเหมาะสมกับ 
       แพ็คเกจทองเท่ียว 

ระหวางกลุม 3 6.29 2.10 
3.169  0.024* ภายในกลุม 381 251.93 0.66 

รวม 384 258.22  
13. ราคาเหมาะสมกับชวงฤดู 
      ของการทองเท่ียว 

ระหวางกลุม 3 7.70 2.57 
4.339  0.005* ภายในกลุม 381 225.35 0.59 

รวม 384 233.05  
14. มีการกําหนดราคา 
      แพ็คเกจทองเท่ียวอยาง 
      ชัดเจนพรอมระบุ 
      เง่ือนไขตางๆ 

ระหวางกลุม 3 3.03 1.01 

1.704 0.166 ภายในกลุม 381 226.06 0.59 

รวม 384 229.09  

 
หมายเหตุ.  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางท่ี 4.24  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ราคา กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี รายไดตอ
เดือน แตกตางกัน ใชสถิติ One-Way ANOVA พบวาโดยรวม มีความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ .05 อยูจํานวน 2 ขอ ไดแก ราคาเหมาะสมกับแพ็คเกจทองเท่ียว และราคาเหมาะสม
กับชวงฤดูของการทองเท่ียว จึงไดทดสอบความแตกตางเปนรายคู ดวยวิธี LSD ปรากฏผล
ดังตอไปนี้ 
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ตารางที่ 4.24-1  แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ราคา ราคาเหมาะสมกับแพ็คเกจทองเที่ยว กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทย
ของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี รายไดตอเดือน แตกตางกันเปนรายคู 
 

รายไดตอเดือน คาเฉลี่ย 
นอยกวา 

15,000 บาท 
15,001-

30,000 บาท 
30,001-

50,000 บาท 
มากกวา 

50,001 บาท 
4.16 4.38 4.29 4.77 

นอยกวา 15,000 บาท 4.16 -   0.21* 0.13   0.61* 
15,001-30,000 บาท 4.38  - 0.08 0.39 
30,001-50,000 บาท 4.29   - 0.48 
มากกวา 50,001 บาท 4.77    - 

 
หมายเหตุ.  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางที่ 4.24-1  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด 
ดานราคา ราคาเหมาะสมกับแพ็คเกจทองเท่ียว กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียว
ไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี รายไดตอเดือน แตกตางกันพบวาโดยรวม มีความแตกตางกัน
อยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 เมื่อทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคู พบวามีความ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จํานวน 2 คู ไดแก กลุมที่มีรายไดตอเดือน 15,001-
30,000 บาท ใหความสําคัญกับราคาเหมาะสมกับแพ็คเกจทองเท่ียว มากกวา กลุมท่ีมีรายไดตอเดือน
นอยกวา 15,000 บาท สวนกลุมท่ีมีรายไดตอเดือนมากกวา 50,001 บาท ใหความสําคัญกับราคา
เหมาะสมกับแพ็คเกจทองเท่ียว มากกวา กลุมท่ีมีรายไดตอเดือนนอยกวา 15,000 บาท  
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ตารางที่ 4.24-2  แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ราคา ราคาเหมาะสมกับชวงฤดูของการทองเที่ยว กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียว
ไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี รายไดตอเดือน แตกตางกันเปนรายคู 
 

รายไดตอเดือน คาเฉลี่ย 
นอยกวา 

15,000 บาท 
15,001-

30,000 บาท 
30,001-

50,000 บาท 
มากกวา 

50,001 บาท 
4.04 4.33 4.34 4.46 

นอยกวา 15,000 บาท 4.04 -   0.29*   0.30* 0.42 
15,001-30,000 บาท 4.33  - 0.01 0.13 
30,001-50,000 บาท 4.34   - 0.12 
มากกวา 50,001 บาท 4.46    - 

 
หมายเหตุ.  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางที่ 4.24-2  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด 
ดานราคา ราคาเหมาะสมกับชวงฤดูของการทองเท่ียว กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจ
ทองเที่ยวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนที่มี รายไดตอเดือน แตกตางกันพบวาโดยรวม มีความ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคู พบวามี
ความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จํานวน 2 คู ไดแก กลุมที่มีรายไดตอเดือน 
15,001-30,000 บาท ใหความสําคัญกับราคาเหมาะสมกับชวงฤดูของการทองเท่ียว มากกวา กลุมท่ีมี
รายไดตอเดือนนอยกวา 15,000 บาท สวนกลุมท่ีมีรายไดตอเดือน 30,001-50,000 บาท ให
ความสําคัญกับราคาเหมาะสมกับชวงฤดูของการทองเที่ยว มากกวา กลุมที่มีรายไดตอเดือนนอยกวา 
15,000 บาท  
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ตารางที่ 4.25  แสดงผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดานชองทาง
การจัดจําหนาย กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเที่ยวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี 
รายไดตอเดือน แตกตางกัน 
 

ดานชองทางการจัดจําหนาย แหลงความ
แปรปรวน df SS MS F Sig. 

15. สถานที่ขายแพ็คเกจสะดวก 
      ตอการซือ้ เชน ศนูยประชุม 
      แหงชาติสิริกิต์ิ และ  
      ไบเทคบางนา 

ระหวางกลุม 3 3.60 1.20 

1.757 0.155 ภายในกลุม 381 260.41 0.68 

รวม 384 264.02  

16. ชองทางการชําระเงินมีหลาย 
      วิธี 

ระหวางกลุม 3 2.51 0.84 
1.218 0.303 ภายในกลุม 381 261.48 0.69 

รวม 384 263.99  
17. บริษัทรับชําระดวยบัตร 
       เครดิต 

ระหวางกลุม 3 20.15 6.72 
7.167  0.000* ภายในกลุม 381 357.01 0.94 

รวม 384 377.16  
18. มีการขายผานระบบออนไลน ระหวางกลุม 3 8.62 2.87 

2.845  0.038* ภายในกลุม 381 384.74 1.01 
รวม 384 393.36  

19. สถานที่ขายแพ็คเกจมีความ 
      นาเชื่อถือ เชน ออกบูธตาม 
      หางสรรพสินคาชั้นนํา  
      เปนตน 

ระหวางกลุม 3 5.27 1.76 

2.426 0.065 ภายในกลุม 381 275.71 0.72 

รวม 384 280.98  

 
หมายเหตุ.  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางท่ี 4.25  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงาน
บริษัทเอกชนท่ีมี รายไดตอเดือน แตกตางกันใชสถิติ One-Way ANOVA พบวาโดยรวม ไมมีความ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 สําหรับรายขอพบวา มีความแตกตางกันอยางมี
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นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 อยูจํานวน 2 ขอ ไดแก บริษัทรับชําระดวยบัตรเครดิต และมีการขาย
ผานระบบออนไลนจึงไดทดสอบความแตกตางเปนรายคู ดวยวิธี LSD ปรากฏผลดังตอไปนี้ 
 
ตารางที่ 4.25-1  แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย บริษัทรับชําระดวยบัตรเครดิต กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจ
ทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี รายไดตอเดือน แตกตางกันเปนรายคู 
 

รายไดตอเดือน คาเฉลี่ย 
นอยกวา 

15,000 บาท 
15,001-

30,000 บาท 
30,001-

50,000 บาท 
มากกวา 

50,001 บาท 
3.51 3.87 4.16 4.15 

นอยกวา 15,000 บาท 3.51 -   0.36*   0.64*   0.64* 
15,001-30,000 บาท 3.87  - 0.28 0.28 
30,001-50,000 บาท 4.16   - 0.00 
มากกวา 50,001 บาท 4.15    - 

 
หมายเหตุ.  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางที่ 4.25-1  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด 
ดานชองทางการจัดจําหนาย บริษัทรับชําระดวยบัตรเครดิต กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจ
ทองเที่ยวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนที่มี รายไดตอเดือน แตกตางกันพบวาโดยรวม มีความ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคู พบวามี
ความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จํานวน 3 คู ไดแก กลุมที่มีรายไดตอเดือน 
15,001-30,000 บาท ใหความสําคัญกับบริษัทรับชําระดวยบัตรเครดิต มากกวา กลุมที่มีรายไดตอ
เดือนนอยกวา 15,000 บาท สวนกลุมท่ีมีรายไดตอเดือน 30,001-50,000 บาท ใหความสําคัญกับ
บริษัทรับชําระดวยบัตรเครดิต มากกวา กลุมที่มีรายไดตอเดือนนอยกวา 15,000 บาท และกลุมท่ีมี
รายไดตอเดือนมากกวา 50,001 บาท ใหความสําคัญกับบริษัทรับชําระดวยบัตรเครดิต มากกวา กลุม
ท่ีมีรายไดตอเดือนนอยกวา 15,000 บาท 
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ตารางที่ 4.25-2  แสดงคาเฉลี่ยเปรียบเทียบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย มีการขายผานระบบออนไลน กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจ
ทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมี รายไดตอเดือน แตกตางกันเปนรายคู 
 

รายไดตอเดือน คาเฉลี่ย 
นอยกวา 

15,000 บาท 
15,001-

30,000 บาท 
30,001-

50,000 บาท 
มากกวา 

50,001 บาท 
3.48 3.75 3.69 3.15 

นอยกวา 15,000 บาท 3.48 -   0.27* 0.21 0.33 
15,001-30,000 บาท 3.75  - 0.06   0.59* 
30,001-50,000 บาท 3.69   - 0.54 
มากกวา 50,001 บาท 3.15    - 

 
หมายเหตุ.  มีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
 

จากตารางที่ 4.25-2  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด 
ดานชองทางการจัดจําหนาย มีการขายผานระบบออนไลน กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจ
ทองเที่ยวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนที่มี รายไดตอเดือน แตกตางกันพบวาโดยรวม มีความ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เมื่อทําการทดสอบความแตกตางเปนรายคู พบวามี
ความแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 จํานวน 2 คู ไดแก กลุมที่มีรายไดตอเดือน 
15,001-30,000 บาท ใหความสําคัญกับมีการขายผานระบบออนไลน มากกวา กลุมที่มีรายไดตอ
เดือนนอยกวา 15,000 บาท และกลุมท่ีมีรายไดตอเดือนมากกวา 50,001 บาท  
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ตารางท่ี 4.26  แสดงผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดานการ
สงเสริมการขาย กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเที่ยวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนท่ี
มี รายไดตอเดือน แตกตางกัน 
 

ดานการสงเสริมการขาย แหลงความ
แปรปรวน df SS MS F Sig. 

20. มีการลุนจับรางวัลเม่ือซื้อ 
      แพ็คเกจทองเท่ียว 

ระหวางกลุม 3 3.59 1.20 
1.260 0.288 ภายในกลุม 381 361.39 0.95 

รวม 384 364.97  
21. มีสวนลดเงนิสดเม่ือซือ้แพ็คเกจ 
      มากกวา 1 รายการ 

ระหวางกลุม 3 0.80 0.27 
0.284 0.837 ภายในกลุม 381 358.17 0.94 

รวม 384 358.98  
22. มีของแถมใหเม่ือซือ้แพ็คเกจ 
      ในงาน เชน กระเปา รม เสือ้  
      เปนตน 

ระหวางกลุม 3 0.34 0.11 
0.108 0.955 ภายในกลุม 381 396.20 1.04 

รวม 384 396.54  
23. มีการสงเสริมการขาย เชน แถม 
      บัตรรับประทานอาหาร  
      คอรสนวด/สปา 

ระหวางกลุม 3 4.04 1.35 
1.246 0.293 ภายในกลุม 381 411.56 1.08 

รวม 384 415.60  
 

จากตารางท่ี 4.26  ผลการทดสอบระดับความสําคัญของสวนประสมทางการตลาด ดาน
การสงเสริมการขาย กับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงาน
บริษัทเอกชนท่ีมี รายไดตอเดือน แตกตางกันใชสถิติ One-Way ANOVA พบวาโดยรวม ไมมีความ
แตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 

 
สรุปสมมติฐานท่ี 5 พบวาพนักงานบริษัทเอกชนที่มีรายไดตอเดือนแตกตางกันมีความ

คิดเห็นในเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยแตกตางกัน 
พบวาโดยรวมดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการขายไมแตกตาง
กันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 สวนดานราคาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 
.05 
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บทที่ 5 
สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 
การวิจัยในครั้งนี้ผูวิจัยใหศึกษาเรื่อง ปจจัยที่สงผลตอการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทย

ของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร โดยกําหนดวัตถุประสงคของการวิจัยไว 2 ขอ 
ดังนี้ 

1. เพ่ือศึกษาความคิดเห็นของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครในเร่ือง
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทย 

2. เพ่ือเปรียบเทียบความคิดเห็นของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานครใน
เรื่องปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทย จําแนกตามปจจัย
ดานประชากรศาสตร 
สมมติฐานของการวิจัย มีท้ังหมด 5 ขอ ดังนี้ 

1. พนักงานบริษัทเอกชนท่ีมีเพศท่ีแตกตางกันมีความคิดเห็นในเรื่องปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเที่ยวไทยแตกตางกัน 

2. พนักงานบริษัทเอกชนท่ีมีอายุท่ีแตกตางกันมีความคิดเห็นในเรื่องปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเที่ยวไทยแตกตางกัน 

3. พนักงานบริษัทเอกชนท่ีมีสถานภาพสมรสที่แตกตางกันมีความคิดเห็นในเรื่องปจจัย
สวนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยแตกตางกัน 

4. พนักงานบริษัทเอกชนท่ีมีระดับการศึกษาท่ีแตกตางกันมีความคิดเห็นในเร่ืองปจจัย
สวนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยแตกตางกัน 

5. พนักงานบริษัทเอกชนท่ีมีรายไดตอเดือนท่ีแตกตางกันมีความคิดเห็นในเร่ืองปจจัย
สวนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยแตกตางกัน 

ประชากรท่ีใชในการศึกษาวิจัยในคร้ังนี้  คือ พนักงานบริษัทเอกชนท่ีอยูในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยไมทราบจํานวนประชากรท่ีแนนอน 

กลุมตัวอยาง คือ ใชการเลือกสุมกลุมตัวอยางแบบสะดวก คือ สุมจากพนักงาน
บริษัทเอกชนท่ีมาซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทย ในงานไทยเท่ียวไทย (ททท.) ท่ีไบเทคบางนา ชวงเดือน
กรกฎาคม ปพ.ศ.2558 และที่ศูนยประชุมแหงชาติสิริกิต์ิ ในชวงเดือนกันยายน ปพ.ศ.2558 และจะ
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ใชสูตรในการคํานวณขนาดตัวอยาง (กัลยา วานิชยบัญชา, 2550) โดยใหมีความคลาดเคลื่อนไมเกิน 
5% หรือ 0.05 ดวยความเชื่อม่ัน 95%  

เคร่ืองมือท่ีใชในการเก็บรวบรวมขอมูลในครั้งนี้ คือ แบบสอบถาม สรางขึ้นเพ่ือ
นําไปใชสําหรับสอบถามเกี่ยวกับ ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกซื้อแพ็คเกจ
ทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร แบงเปน 3 ตอน ดังนี้ 

ตอนท่ี 1 เปนขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม เชน เพศ อายุ รายไดตอเดือน ระดับ
การศึกษา สถานภาพสมรส ผูวิจัยจะกําหนดตัวเลือกใหผูตอบแบบสอบถามไดเลือกตอบ 

ตอนท่ี 2 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกซื้อ ไดแก ดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการขาย เพ่ือดูว าปจจัยสวน
ประสมทางการตลาดดานไหนท่ีสงผลตอความคิดเห็นของพนักงานบริษัทเอกชนมากท่ีสุด โดยให
ผูตอบแบบสอบถามไดเลือกตอบ ซึ่งจะกําหนดระดับการสงผลจากมากไปหานอย (Rating Scale) 
ท้ังหมด 5 ระดับ 

ตอนท่ี 3 ขอเสนอแนะเพ่ือใหผูตอบแบบสอบถามไดแสดงความคิดเห็นเพ่ิมเติมเกีย่วกบั
แพ็คเกจทองเท่ียวไทย 

การวิจัยในคร้ังนี้ผูวิจัยจะทําการวิเคราะหขอมูลดวยโปรแกรมสําเร็จรูป โดยจะแบง
ออกเปน 2 สวน 

1. ขอมูลจากแบบสอบถามตอนท่ี 1 เปนการวิเคราะหขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบ 
สอบถามจะใชสถิติเชิงพรรณนา คือ ความถี่ (Frequency) และคารอยละ (Percentage) ซึ่งจะใช
อธิบาย เพศ อายุ รายไดตอเดือน ระดับการศึกษา และสถานภาพสมรส 

ขอมูลจากแบบสอบถามตอนท่ี 2 เกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด ซึ่งเปน
แบบสอบถามแบบมาตราสวนประมาณคา (Rating Scale) ใชสถิติเชิงพรรณนา คือ คาเฉลี่ย (Mean) 
และสวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) เพ่ืออธิบายขอมูลของปจจัยดานสวนประสมทาง
การตลาดกับความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทย 

2. เปนการวิเคราะหเพ่ือพิสูจนสมมติฐานโดยใชสถิติทดสอบ t-test ในการทดสอบ
สมมติฐานแตละขอ เพ่ืออธิบายความแตกตางระหวางขอมูลปจจัยดานประชากรศาสตร ไดแก เพศ 
กับขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัด
จําหนาย ดานการสงเสริมการขาย ในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชน 
 และใชสถิติทดสอบ One-Way ANOVA เพ่ืออธิบายความแตกตางระหวางขอมูลดาน
ประชากรศาสตร ไดแก อายุ ระดับการศึกษา รายไดตอเดือน สถานภาพสมรส กับขอมูลปจจัยสวน
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ประสมทางการตลาด ไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริม
การขาย ในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชน 
 
5.1  สรุปผลการวิจัย 

การศึกษาเรื่อง ปจจัยที่สงผลตอการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเที่ยวไทยของพนักงาน
บริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร ไดผลสรุปดังตอไปนี้ 
     5.1.1  ปจจัยดานประชากรศาสตร จากการศึกษาพบวา พนักงานบริษัทเอกชนท่ีตอบแบบ 
สอบถามสวน ใหญเปนเพศหญิงคิดเปนรอยละ 59.22 โดยมากมีชวงอายุต่ํากวาหรือเทียบเทา 30 ป 
คิดเปนรอยละ 39.48 มีสถานภาพเปนโสด คิดเปนรอยละ 55.32 มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี
หรือเทียบเทา คิดเปนรอยละ 62.60 และมีรายไดตอเดือน 15,001 – 30,000 บาท คิดเปนรอยละ 
49.61 
     5.1.2  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียว
ไทยของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดท่ีสงผลตอความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชน 
โดยรวมมีคาเฉลี่ยอยูที่ 3.99 แปลวา มีความสัมพันธกับการเลือกซื้อมาก เมื่อพิจารณาแยกออกเปน
รายดานพบวา ปจจัยสวนประสมทางกาตลาดท่ีสงผลตอการเลือกซื้อมากท่ีสุด ไดแก ดานราคา โดย
มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.30 รองลงมาคือดานผลิตภัณฑ โดยมีคาเฉลี่ยเทากับ 4.01 ดานชองทางการจัด
จําหนาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.84 และดานการสงเสริมการขาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.81 ตามลําดับ เม่ือ
พิจารณาแยกออกเปนรายขอจะไดดังนี้ 

ดานผลิตภัณฑ พบวาสิ่งท่ีทําใหพนักงานบริษัทเอกชนตัดสินใจเลือกซื้อแพ็คเกจ
ทองเท่ียวไทยมากท่ีสุด ก็คือความปลอดภัยของสถานท่ีทองเท่ียว โดยมีคาเฉลี่ยอยูท่ี 4.31 และสิ่งท่ี
ทําใหพนักงานบริษัทเอกชนตัดสินใจเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยนอยท่ีสุด ก็คือชวงเวลาจัดนํา
เที่ยวในวันธรรมดา จันทร-ศุกร โดยมีคาเฉลี่ยอยูท่ี 3.37 

ดานราคา พบวาสิ่งที่ทําใหพนักงานบริษัทเอกชนตัดสินใจเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียว
ไทยมากท่ีสุด ก็คือมีการกําหนดราคาแพ็คเกจทองเท่ียวอยางชัดเจนพรอมระบุเงื่อนไขตางๆ โดยมี
คาเฉลี่ยอยูท่ี 4.36 รองลงมาก็คือราคาเหมาะสมกับแพ็คเกจทองเที่ยว โดยมีคาเฉลี่ยอยูท่ี 4.31 และ
นอยท่ีสุด ก็คือราคาเหมาะสมกับชวงฤดูของการทองเท่ียว โดยมีคาเฉลี่ยอยูที่ 4.24 

ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวาสิ่งท่ีทําใหพนักงานบริษัทเอกชนตัดสินใจเลือกซื้อ
แพ็คเกจทองเท่ียวไทยมากท่ีสุด ก็คือสถานท่ีขายแพ็คเกจสะดวกตอการซื้อ เชน ศูนยประชุม
แหงชาติสิริกิต์ิ และ ไบเทคบางนา โดยมีคาเฉลี่ยอยูท่ี 3.88 และสิ่งท่ีทําใหพนักงานบริษัทเอกชน
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ตัดสินใจเลือกซื้อแพ็คเกจทองเที่ยวไทยนอยที่สุด ก็คือมีการขายผานระบบออนไลน โดยมีคาเฉลี่ย
อยูท่ี 3.63 

ดานการสงเสริมการขาย พบวาสิ่งที่ทําใหพนักงานบริษัทเอกชนตัดสินใจเลือกซื้อ
แพ็คเกจทองเท่ียวไทยมากท่ีสุด ก็คือมีสวนลดเงินสดเม่ือซื้อแพ็คเกจมากกวา 1 รายการ โดยมี
คาเฉลี่ยอยูท่ี 3.99 และสิ่งท่ีทําใหพนักงานบริษัทเอกชนตัดสินใจเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยนอย
ท่ีสุด ก็คือมีการลุนจับรางวัลเมื่อซื้อแพ็คเกจทองเที่ยว โดยมีคาเฉลี่ยอยูท่ี 3.69 
     5.1.3  เปรียบเทียบสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจ
ทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามปจจัยดาน
ประชากรศาสตร ตามสมมติฐาน 5 ขอ ดังนี้ 
              5.1.3.1  สมมติฐานท่ี 1 พนักงานบริษัทเอกชนที่มีเพศท่ีแตกตางกันมีความคิดเห็นในเร่ือง
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยแตกตางกัน จากการศึกษา
พบวาโดยรวมดานผลิตภัณฑและดานราคาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 สวน
ดานชองทางการจัดจําหนายและดานการสงเสริมการขายโดยรวมไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ .05 
              5.1.3.2  สมมติฐานท่ี 2 พนักงานบริษัทเอกชนที่มีอายุท่ีแตกตางกันมีความคิดเห็นในเร่ือง
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยแตกตางกัน จากการศึกษา
พบวาโดยรวมดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานการสงเสริมการขายไมแตกตางกันอยางมีนัยสาํคญั
ทางสถิติท่ีระดับ .05 สวนดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ท่ีระดับ .05 
              5.1.3.3  สมมติฐานท่ี 3 พนักงานบริษัทเอกชนท่ีมีสถานภาพสมรสท่ีแตกตางกันมีความ
คิดเห็นในเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยแตกตางกัน 
จากการศึกษาพบวาโดยรวมดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการ
สงเสริมการขายไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
              5.1.3.4  สมมติฐานที่ 4 พนักงานบริษัทเอกชนที่มีระดับการศึกษาท่ีแตกตางกันมีความ
คิดเห็นในเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเที่ยวไทยแตกตางกัน 
จากการศึกษาพบวาโดยรวมดานผลิตภัณฑ และดานราคาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี
ระดับ .05 สวนดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการขายไมแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 
              5.1.3.5  สมมติฐานท่ี 5 พนักงานบริษัทเอกชนท่ีมีรายไดตอเดือนท่ีแตกตางกันมีความ
คิดเห็นในเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเที่ยวไทยแตกตางกัน 
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จากการศึกษาพบวาโดยรวมดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการ
ขายไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 สวนดานราคาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ .05 

 
5.2  อภิปรายผลการวิจัย 

ประเด็นสําคัญท่ีไดพบจากผลการวิจัยในเร่ืองนี้ ผูวิจัยจะไดนําผลมาอภิปรายเพ่ือสรุป
ใหทราบถึงขอเท็จจริงโดยมีการนําเสนอเอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวของมาอางอิงสนับสนุนหรือ
ขัดแยง ดังนี้ 
      5.2.1  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียว
ไทยของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร พิจารณาแยกออกเปนรายดานพบวา ปจจัย
สวนประสมทางกาตลาดท่ีสงผลตอความคิดเห็นในการเลือกซื้อมากที่สุด ไดแก ดานราคา รองลงมา
คือดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการขาย ตามลําดับ เพราะผูท่ี
สนใจที่จะเลือกซื้อผลิตภัณฑสวนมากแลวเลือกท่ีจะดู ราคากับตัวผลิตภัณฑ เปนอันดับแรก 
รองลงมาคือดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการขาย เปนสวนเสริมในการ
ตัดสินใจ ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของบดินทร แกวขันตี (2552) ที่ไดศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการ
เลือกซื้อแพ็คเกจทัวรภายในประเทศ กรณีศึกษานักทองเท่ียวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจมากท่ีสุด 
ไดแก ดานผลิตภัณฑและดานราคา รองลงมาคือดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริม
การขาย ซึ่งนักทองเท่ียวสวนใหญเปนเพศหญิงและมีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกช น และยัง
สอดคลองกับงานวิจัยของจิตรานาถ พิศาลศิลป (2554) ท่ีไดศึกษาปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการเลือกใช
บริการการทองเท่ียวแบบเหมาจายภายในประเทศของนักทองเท่ียวชาวไทย กรณีศึกษาจังหวัด
พิษณุโลก พบวาสิ่งจูงใจในการเลือกใชบริการการทองเท่ียวแบบเหมาจายคือ โปรแกรมทองเท่ียวท่ี
นาสนใจ และมีความหลากหลาย ราคาท่ีเหมาะสมไมแพงจนเกินไปหรือบริการคุมคาตอการลงทุน
นั่นเอง เมื่อพิจารณาแยกออกเปนรายขอจะไดดังนี้ 

ดานผลิตภัณฑ พบวาสิ่งท่ีทําใหพนักงานบริษัทเอกชนตัดสินใจเลือกซื้อแพ็คเกจ
ทองเท่ียวไทยมากท่ีสุด ก็คือความปลอดภัยของสถานท่ีทองเท่ียว และสิ่งท่ีทําใหพนักงาน
บริษัทเอกชนตัดสินใจเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยนอยท่ีสุด ก็คือชวงเวลาจัดนําเท่ียวในวัน
ธรรมดา จันทร-ศุกร เนื่องจากความปลอดภัยในการเดินทางนั้นเปนสิ่งสําคัญเพราะมีผลตอความ
ต้ังใจในการเดินทาง หรืออาจเปลี่ยนสถานท่ีท่ีจะไปได ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของบุญเลศิ จิตต้ัง
วัฒนา (2555) ท่ีใหความหมายปฏิกิริยาตอความผิดหวัง เชน เกิดจลาจลในแหลงทองเท่ียวทําใหเกิด
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ความกังวลเรื่องความปลอดภัย และตองเลิกลมความต้ังใจในการเดินทาง เปนตน และเนื่องจาก
พนักงานบริษัทเอกชนมีเวลาทํางานในชวงวัน จันทร-ศุกร ทําใหชวงเวลาดังกลาวไมเหมาะสมตอ
การเดินทางทองเท่ียวของพนักงานบริษัทเอกชนนั่นเอง 

ดานราคา พบวาสิ่งที่ทําใหพนักงานบริษัทเอกชนตัดสินใจเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียว
ไทยมากท่ีสุด ก็คือมีการกําหนดราคาแพ็คเกจทองเท่ียวอยางชัดเจนพรอมระบุเงื่อนไขตางๆ และ
นอยท่ีสุด ก็คือราคาเหมาะสมกับชวงฤดูของการทองเท่ียว เนื่องจากการกําหนดราคาท่ีเหมาะสม
เปนสิ่งสําคัญเพ่ือใหพนักงานบริษัทเอกชนยอมรับได และตองระบุรายละเอียดอยางชัดเจนเพ่ือให
พนักงานบริษัทเอกชนมองวาคุมคา ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของเสรี วงษมณฑา (2542) ท่ีกลาววา
ควรขายในราคาท่ีผูบริโภคยอมรับได และผูบริโภคยินดีจายเพราะมองเห็นวาคุมคา และเนื่องจาก
พนักงานบริษัทเอกชนอาจไมสามารถทองเท่ียวไดตามชวงฤดูของการทองเท่ียวจึงทําใหการกาํหนด
ราคาในชวงนั้นไมเปนท่ีสนใจเทาท่ีควร 

ดานชองทางการจัดจําหนาย พบวาสิ่งท่ีทําใหพนักงานบริษัทเอกชนตัดสินใจเลือกซื้อ
แพ็คเกจทองเท่ียวไทยมากท่ีสุด ก็คือสถานท่ีขายแพ็คเกจสะดวกตอการซื้อ เชน ศูนยประชุม
แหงชาติสิริกิต์ิ และ ไบเทคบางนา และสิ่งท่ีทําใหพนักงานบริษัทเอกชนตัดสินใจเลือกซื้อแพ็คเกจ
ทองเท่ียวไทยนอยท่ีสุด ก็คือมีการขายผานระบบออนไลน เนื่องจากการท่ีพนักงานบริษัทเอกชน
สามารถเขาถึงสถานที่ขายแพ็คเกจทองเที่ยวไทยไดงายมากเทาไหร ก็สามารถซื้อแพ็คเกจทองเท่ียว
ไทยไดสะดวกมากดวยเชนกัน ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของเสรี วงษมณฑา (2542) ที่กลาววาการ
จําหนายกระจายสินคาควรใหสอดคลองกับพฤติกรรมการซื้อเพ่ือใหสะดวกแกลูกคา และเนื่องจาก
กลุมเปาหมายในการทําวิจัยนั้นมีอาชีพเปนพนักงานบริษัทเอกชน จึงทําใหการเขาถึงการขายผาน
ระบบออนไลนนั้นอาจเขาถึงไดนอย เพราะตามบริษัทเอกชนสวนใหญไดมีการปดกั้น website ท่ีไม
เกี่ยวกับการทํางานเอาไวนั่นเอง 

ดานการสงเสริมการขาย พบวาสิ่งที่ทําใหพนักงานบริษัทเอกชนตัดสินใจเลือกซื้อ
แพ็คเกจทองเท่ียวไทยมากที่สุด ก็คือมีสวนลดเงินสดเม่ือซื้อแพ็คเกจมากกวา 1 รายการ และสิ่งท่ีทํา
ใหพนักงานบริษัทเอกชนตัดสินใจเลือกซื้อแพ็คเกจทองเที่ยวไทยนอยที่สุด ก็คือมีการลุนจับรางวัล
เมื่อซื้อแพ็คเกจทองเที่ยว อาจมาจากสาเหตุท่ีวา มีสวนลดเงินสดเม่ือซื้อแพ็คเกจมากกวา 1 รายการ 
เปนการสงเสริมการขายท่ีเขาถึงกลุมเปาหมายมากกวา มีการลุนจับรางวัลเม่ือซื้อแพ็คเกจทองเท่ียว 
นั่นเอง ซึ่งสอดคลองกับการศึกษาของศิวฤทธิ์ พงศกรรังศิลป  (2547) ท่ีกลาววาการสงเสริม
การตลาด (Promotion) หมายถึง การกําหนดแนวทางการสื่อสารไปยังลูกคากลุมเปาหมายเกี่ยวกับ
สินคาและบริการ โดยมุงหมายใหเกิดการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการ ดวยการประสมประสาน
การสงเสริมการตลาด 
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      5.2.2  เปรียบเทียบสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอความคิดเห็นในการเลือกซื้อแพ็คเกจ
ทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร จําแนกตามปจจัยดาน
ประชากรศาสตร อภิปรายผลตามสมมติฐาน 5 ขอ ไดดังนี้ 
               5.2.2.1  สมมติฐานท่ี 1 พนักงานบริษัทเอกชนท่ีมีเพศท่ีแตกตางกันมีความคิดเห็นในเร่ือง
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยแตกตางกัน จากการศึกษา
พบวาโดยรวมดานผลิตภัณฑและดานราคาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 สวน
ดานชองทางการจัดจําหนายและดานการสงเสริมการขายโดยรวมไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติที่ระดับ .05 โดยในดานของผลิตภัณฑนั้น เนื่องจากเพศท่ีแตกตางกันมีความสนใจใน
สถานที่ทองเท่ียวตางๆ แตกตางกัน รวมถึงชื่อเสียงของบริษัทที่ทําแพ็คเกจทองเท่ียว และความ
นาสนใจของรายการจัดนําเท่ียว เปนตน สวนดานราคาเพศท่ีแตกตางใหความสําคัญกับ ราคา
เหมาะสมกับแพ็คเกจทองเท่ียว ราคาเหมาะสมกับชวงฤดูกาลของการทองเท่ียว และการกําหนด
ราคาแพ็คเกจทองเท่ียวอยางชัดเจนพรอมระบุเงื่อนไขตางๆ แตกตางกันเปนไปตามสมมติฐาน ซึ่ง
ขัดแยงกับงานวิจัยของฉันทหทัย คําสาร (2555) ท่ีไดศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผล
ตอการเลือกใชบริการโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตอําเภอเมือง จังหวัดลําปาง พบวากลุมตัวอยางเพศ
ชายและเพศหญิงมีระดับความคิดเห็นตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดไมแตกตางกันในทุกปจจัย 
สวนดานชองทางการจัดจําหนายและดานการสงเสริมการขาย เพศท่ีแตกตางกันใหความสําคัญไม
แตกตางกันไมเปนไปตามสมมติฐาน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของโศภิตสุภางค กุณวงศ (2556) ท่ี
ไดศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีตัดสินใจใชบริการสวน
สนุกในประเทศไทย พบวาเพศท่ีแตกตางกันมีความคิดเห็นตอการตัดสินใจเดินทางมาใชบริการ
สวนสนุกในดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด ไมแตกตาง
กัน 
               5.2.2.2  สมมติฐานท่ี 2 พนักงานบริษัทเอกชนท่ีมีอายุท่ีแตกตางกันมีความคิดเห็นในเร่ือง
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยแตกตางกัน จากการศึกษา
พบวาโดยรวมดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานการสงเสริมการขายไมแตกตางกันอยางมีนัยสาํคญั
ทางสถิติท่ีระดับ .05 สวนดานชองทางการจัดจําหนายโดยรวมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ
ท่ีระดับ .05 โดยในดานชองทางการจัดจําหนาย เนื่องจากอายุท่ีแตกตางกันใหความสําคัญกับ ชอง
ทางการชําระเงิน รวมถึงการชําระเงินดวยบัตรเครดิต และการขายผานระบบออนไลน แตกตางกัน
เปนไปตามสมมติฐาน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของปวีณา หม่ีจันทึก (2555) ท่ีไดศึกษาทัศนคติของ
นักทองเท่ียวชาวไทยท่ีมีตอปจจัยทางการตลาดของแหลงทองเที่ยว ในเขตอําเภอเมืองและอําเภอ
ปากชอง จังหวัดนครราชสีมา พบวานักทองเที่ยวท่ีมีอายุแตกตางกัน มีทัศนคติดานชองทางการจัด

DPU



91 
 

จําหนายแตกตางกัน สวนดานดานผลิตภัณฑ ดานราคา และดานการสงเสริมการขาย อายุท่ีแตกตาง
กันใหความสําคัญ ไมแตกตางกันไมเปนไปตามสมมติฐาน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของธนาธิป 
ปานอุทัย (2554) ท่ีไดศึกษาปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการโรงแรม
โกลเดน บีช พัทยา พบวาผูใชบริการท่ีมีอายุตางกันมีปจจัยในการตัดสินใจไมแตกตางกัน 
               5.2.2.3  สมมติฐานท่ี 3 พนักงานบริษัทเอกชนท่ีมีสถานภาพสมรสท่ีแตกตางกันมีความ
คิดเห็นในเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเที่ยวไทยแตกตางกัน 
จากการศึกษาพบวาโดยรวมดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการ
สงเสริมการขายไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 เนื่องจากสถานภาพสมรสท่ี
แตกตางกันใหความสําคัญ ไมแตกตางกันไมเปนไปตามสมมติฐาน ซึ่งขัดแยงกับงานวิจัยของสทิุพา 
กลิ่นขจร (2558) ท่ีไดศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกบริษัทนําเท่ียวใน
ไทยของนักทองเที่ยวตางชาติในเขตกรุงเทพมหานคร พบวานักทองเท่ียวตางชาติที่มีสถานภาพ
ตางกัน ใหความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกบริษัทนําเท่ียวในไทย 
แตกตางกัน ในดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการตลาด 
               5.2.2.4  สมมติฐานท่ี 4 พนักงานบริษัทเอกชนที่มีระดับการศึกษาท่ีแตกตางกันมีความ
คิดเห็นในเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเที่ยวไทยแตกตางกัน 
จากการศึกษาพบวาโดยรวมดานผลิตภัณฑ และดานราคาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ี
ระดับ .05 สวนดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการขายไมแตกตางกันอยางมี
นัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยในดานของผลิตภัณฑนั้น เนื่องจากระดับการศึกษาที่แตกตางกัน
มีมีความสนใจในสถานท่ีทองเท่ียวตางๆ แตกตางกัน รวมถึงชวงเวลาจัดนําเท่ียวในวันหยุดหรือ 
เสาร-อาทิตย มีกิจกรรมหลากหลายจัดใหนักทองเท่ียว ความนาสนใจของรายการจัดนําเที่ยว และ
ความปลอดภัยของสถานที่ทองเที่ยว เปนตน สวนดานราคาระดับการศึกษาที่แตกตางให
ความสําคัญกับ ราคาเหมาะสมกับแพ็คเกจทองเที่ยว ราคาเหมาะสมกับชวงฤดูกาลของการทองเท่ียว 
และการกําหนดราคาแพ็คเกจทองเท่ียวอยางชัดเจนพรอมระบุเง่ือนไขตางๆ แตกตางกันเปนไปตาม
สมมติฐาน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของวันทิกา หิรัญเทศ (2552) ท่ีไดศึกษาเร่ืองปจจัยทาง
การตลาดกับการตัดสินใจของนักทองเท่ียวชาวไทย กรณีศึกษาตลาดน้ําไทรนอย อ .ไทรนอย จ.
นนทบุรี พบวานักทองเท่ียวชาวไทยท่ีมีการศึกษาตางกัน มีความเห็นเกี่ยวกับปจจัยทางการตลาดกับ
การตัดสินใจทองเท่ียวตลาดน้ําไทรนอย อ.ไทรนอย จ.นนทบุรีแตกตางกัน โดยปจจัยทางดาน
ผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจําหนายและดานการสงเสริมการตลาด เปนปจจัยท่ีมีความ
คิดเห็นแตกตางกัน สวนดานชองทางการจัดจําหนายและดานการสงเสริมการขาย ระดับการศึกษาท่ี
แตกตางกันใหความสําคัญไมแตกตางกันไมเปนไปตามสมมติฐาน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของ
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พิศมัย จัตุรัตน (2556) ท่ีไดศึกษาเร่ืองปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการ
ธุรกิจนําเที่ยวของนักทองเที่ยวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร พบวาระดับการศึกษาท่ีแตกตางกัน
ของนักทองเท่ียวชาวไทยไมมีอิทธิพลตอพฤติกรรมการตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจนําเท่ียว 
               5.2.2.5  สมมติฐานท่ี 5 พนักงานบริษัทเอกชนท่ีมีรายไดตอเดือนท่ีแตกตางกันมีความ
คิดเห็นในเร่ืองปจจัยสวนประสมทางการตลาดในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเที่ยวไทยแตกตางกัน 
จากการศึกษาพบวาโดยรวมดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมการ
ขายไมแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ .05 สวนดานราคาแตกตางกันอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติท่ีระดับ .05 โดยในดานราคา เนื่องจากรายไดตอเดือนท่ีแตกตางกันใหความสําคัญกับ ราคา
เหมาะสมกับแพ็คเกจทองเท่ียว และราคาเหมาะสมกับชวงฤดูกาลของการทองเที่ยว แตกตางกัน
เปนไปตามสมมติฐาน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของการะเกด แกวมรกต (2554) ท่ีไดศึกษาเร่ือง
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการเลือกใชบริการโรงแรม ของนักทองเท่ียวชาวไทยใน
จังหวัดกระบ่ี พบวารายไดเฉลี่ยตอเดือนตางกันปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการ
เลือกใชบริการโรงแรมของนักทองเท่ียวแตกตางกัน สวนดานดานผลิตภัณฑ ดานชองทางการจัด
จําหนาย และดานการสงเสริมการขาย รายไดตอเดือนท่ีแตกตางกันใหความสําคัญ ไมแตกตางกัน
ไมเปนไปตามสมมติฐาน ซึ่งสอดคลองกับงานวิจัยของมาริสา จันทะวาลย (2556) ท่ีไดศึกษาเร่ือง
ปจจัยทางการตลาดที่มีตอการใชบริการเกสทเฮาสของนักทองเท่ียวในเขตอําเภอเมือง จังหวัด
เชียงราย พบวานักทองเท่ียวที่มีเพศ และรายไดตอเดือนตางกันใหความสําคัญกับปจจัยทางการ
ตลาดไมแตกตางกัน 
 
5.3  ขอเสนอแนะ 
      5.3.1  ขอเสนอแนะตอการนําผลการวิจัยไปใช 

จากการศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเที่ยวไทยของพนักงาน
บริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยมีขอเสนอแนะดังตอไปนี้ 

1. ดานผลิตภัณฑ ในเรื่องความปลอดภัยของสถานท่ีทองเท่ียวถือเปนสิ่งแรกท่ีพนกังาน
บริษัทเอกชนสวนใหญใหความสําคัญมากท่ีสุดในการตัดสินใจเลือกแพ็คเกจทองเท่ียวไทย จึงควรมี
การนําเสนอผลิตภัณฑโดยเนนใหเห็นวามีความปลอดภัยเชื่อถือได เชน มีความคิดเห็นหรือขอมูล
จากคนที่ไดไปมานํามาใหไดดูกอน เปนตน สวนแพ็คเกจทองเท่ียวไทยที่มีชวงเวลาจัดนําเท่ียวใน
วันธรรมดา จันทร-ศุกร ไมเปนที่นาสนใจตอพนักงานบริษัทเอกชนมากนัก เนื่องจากชวงเวลา
ดังกลาวเปนชวงเวลาทํางานของอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จึงควรปรับแพ็คเกจทองเท่ียวไทยให
มีความนาสนใจมากขึ้นในชวงเวลาดังกลาว เพ่ือเพ่ิมโอกาสในการขายมากยิ่งขึ้น 
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2. ดานราคา การกําหนดราคาแพ็คเกจทองเท่ียวไทยอยางชัดเจนพรอมระบุเงื่อนไข
ตางๆ นั้นทําใหพนักงานบริษัทเอกชนเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยไดงายขึ้น และมีโอกาสในการ
ขายสําเร็จมากกวาการท่ีไมอธิบายรายละเอียดอยางชัดเจน จึงควรมีการระบุเง่ือนไขตางๆ ตามความ
เปนจริง สวนในเรื่องการกําหนดราคาตามชวงฤดูของกาทองเท่ียวนั้นพนักงานบริษัทเอกชนไม
สามารถเลือกไดวาจะไปชวงไหนตามที่ตองการเนื่องจากเวลาในการทํางาน จึงควรมีการโฆษณาวา
ฤดูนี้นาทองเท่ียวเพราะอะไรทําไมถึงราคาแพงกวาชวงอื่น เปนการทําใหมีความนาสนใจมากยิ่งขึ้น 
 3. ดานชองทางการจัดจําหนาย สถานท่ีในการขายแพ็คเกจทองเท่ียวไทยนั้นสําคัญมาก 
เพราะย่ิงสถานท่ีนั้นสะดวกตอการซื้อและเขาถึง ก็มีโอกาสท่ีจะขายไดมากขึ้นตามไปดวย
นอกจากนั้นก็เปนสิ่งท่ีทําใหพนักงานบริษัทเอกชนเลือกเปนอยางแรก ท่ีจะเดินทางไปซื้อแพ็คเกจ
ทองเท่ียวไทย และสิ่งท่ีทําใหพนักงานบริษัทเอกชนมองวาไมเปนชองทางการจัดจําหนายท่ี
นาสนใจก็คือ การขายผานระบบออนไลน เพราะตามบริษัทเอกชนสวนใหญไดมีการปดกั้น website 
ท่ีไมเกี่ยวกับการทํางานเอาไว จึงควรเนนชองทางการจัดจําหนายในทางอื่นมากกวา เชน นิตยสาร 
เปนตน 
 4. ดานการสงเสริมการขาย พบวาการสงเสริมการขายแบบมีสวนลดเปนเงินสดเปนท่ี
นาสนใจท่ีสุดของพนักงานบริษัทเอกชน จึงควรเนนการสงเสริมการขายประเภทนี้เปนอยางแรก 
และการสงเสริมการขายที่พนักงานบริษัทเอกชนใหความสนใจนอยท่ีสุดคือมีการลุนจับรางวัล อาจ
เพราะรางวัลนั้นไมเปนท่ีตองการของพนักงานบริษัทเอกชน จึงควรมีการปรับปรุงของรางวัลใหดี
มากย่ิงขึ้น 
      5.3.2  ขอเสนอแนะตอการทําวิจัยครั้งตอไป 

จากการศึกษาเร่ือง ปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเที่ยวไทยของพนักงาน
บริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยจะขอเสนอแนะใหมีการวิจัยดังนี้ 

1. ศึกษาปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวตางประเทศของพนักงาน
บริษัทเอกชน 

2. ศึกษาความพึงพอใจของพนักงานบริษัทเอกชนท่ีมีการตอการเลือกซื้อแพ็คเกจ
ทองเท่ียวภายในประเทศไทยของพนักงานรัฐวิสาหกิจ 

3. ศึกษาปจจัยที่สงผลตอการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทย โดยเปรียบเทียบระหวาง
นักทองเท่ียวไทยกับนักทองเท่ียวชาวตางชาติ 
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แบบสอบถาม 
 
ช่ืองานวิจัย  ปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชน                                       
    ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 
คําชี้แจง : แบบสอบถามนี้เปนสวนหนึ่งของสารนิพนธ เร่ืองปจจัยท่ีสงผลตอการเลือกซื้อแพ็คเกจ
ทองเท่ียวไทยของพนักงานบริษัทเอกชนในเขตกรุงเทพมหานคร โดยสารนิพนธนี้เปนสวนหนึ่ง
ของการศึกษาตามหลักสูตรศิลปศาสตรมหาบัณฑิต สาขาวิชาการจัดการการทองเที่ยว คณะการ
ทองเที่ยวและการโรงแรม มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย ในแบบสอบถามจะแบงออกเปน 3 ตอน 
ผูวิจัยจึงขอความกรุณารวมมือชวยตอบแบบสอบถามใหครบถวนเพ่ือจะนําขอมูลไปใชประโยชน
ตอไป โดยขอมูลท่ีทานกรอกจะเปนความลับ และไมถูกเปดเผย ผูวิจัยขอขอบคุณทุกทานท่ีใหความ
รวมมือมา ณ โอกาสนี้ 

                                                                    
 
 
 

 
                                                           

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

           นครินทร พงษเพียร 
นศ.ปริญญาโท สาขาการจัดการการทองเท่ียว 

     มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย 
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ตอนท่ี 1  ขอมูลทั่วไปของผูตอบแบบสอบถาม 
 
คําชี้แจง : กรุณาตอบคําถามตอไปนี้ โดยการใสเครือ่งหมาย  หนาตัวเลอืกท่ีตรงกับตัวทานมาก              
                 ท่ีสุด  
 
1. เพศ 

1.ชาย 2.หญิง 
 
2. อายุ 

1.ตํ่ากวาหรือเทียบเทา 30 ป        2.31-40 ป        3.41-50 ป        4.51-60 ป
5.61 ปขึ้นไป    
 

3. สถานภาพสมรส 
1.โสด 2.สมรส         3.หยาราง 
 

4. ระดับการศึกษา 
1.มัธยมศกึษา         2.ปวช / ปวส.         3.ปริญญาตรีหรือเทียบเทา                 
4.ปริญญาโทหรือสูงกวา   
 

5. รายไดตอเดือน 
1.นอยกวา 15,000 บาท                2.15,001 – 30,000 บาท   
3.30,001 – 50,000 บาท            4.มากกวา 50,001 บาท 
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ตอนท่ี 2 ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทย      
                 ของพนักงานบริษัทเอกชน 
 
คําชี้แจง : โปรดพิจารณาวาปจจัยใดตอไปนี้สงผลตอทานในการเลือกซื้อแพ็คเกจทองเท่ียวไทย 
               มากหรือนอย โดยทําเคร่ืองหมาย    ในชองทางขวามือที่ตรงกับความคิดเห็นของทาน 
               มากท่ีสุด 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการ
เลือกซือ้แพ็คเกจทองเที่ยวไทย 

ระดับความสําคัญ 
มากที่สดุ 

(5) 
มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

นอย 
(2) 

นอยท่ีสุด 
(1) 

ดานผลติภัณฑ  
1. สถานท่ีพักท่ีระบุในแพ็คเกจทองเท่ียว      
2. สถานท่ีทองเท่ียวท่ีระบุในแพ็คเกจทองเท่ียว      
3. ชือ่เสียงของบริษัทท่ีทําแพ็คเกจทองเที่ยว      
4. ความมีชือ่เสียงของสถานท่ีทองเท่ียวที่ไปเยือน      
5. ชวงเวลาจัดนําเท่ียวในวันธรรมดาจันทร-ศกุร      
6. ชวงเวลาจัดนําเท่ียวในวันหยุดหรอืเสาร อาทิตย       
7. จํานวนวันท่ีเดินทางมีความเหมาะสม เชน 3-5  
    วัน 

     

8. มีกิจกรรมหลากหลายจัดใหนักทองเท่ียว      
9. ความนาสนใจของรายการจัดนําเทีย่ว      
10. ความปลอดภัยของสถานท่ีทองเท่ียว      
11. มีแพ็คเกจใหเลอืกหลายประเภท      

ดานราคา  
12. ราคาเหมาะสมกับแพ็คเกจทองเที่ยว      
13. ราคาเหมาะสมกับชวงฤดูของการทองเท่ียว      
14. มีการกําหนดราคาแพ็คเกจทองเท่ียวอยาง 
      ชัดเจน พรอมระบุเง่ือนไขตางๆ 
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ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีสงผลตอการ
เลือกซือ้แพ็คเกจทองเที่ยวไทย 

ระดับความสําคัญ 

มากที่สดุ 
(5) 

มาก 
(4) 

ปานกลาง 
(3) 

นอย 
(2) 

นอยท่ีสุด 
(1) 

ดานชองทางการจัดจําหนาย  
15. สถานท่ีขายแพค็เกจสะดวกตอการซือ้ เชน  
      ศูนยประชุมแหงชาตสิิริกต์ิิ และไบเทคบางนา 

     

16. ชองทางการชําระเงินมีหลายวิธ ี      
17. บริษัทรับชําระดวยบัตรเครดิต      
18. มีการขายผานระบบออนไลน      
19. สถานท่ีขายแพค็เกจมีความนาเชื่อถือ เชน  
      ออกบธูตามหางสรรพสินคาชั้นนํา เปนตน 

     

ดานการสงเสริมการขาย  
20. มีการลุนจับรางวัลเมือ่ซื้อแพ็คเกจทองเท่ียว      
21. มีสวนลดเงินสดเม่ือซือ้แพ็คเกจมากกวา 1   
      รายการ 

     

22. มีของแถมใหเม่ือซือ้แพค็เกจในงาน  
      เชน กระเปา รม เสื้อ เปนตน 

     

23. มีการสงเสริมการขาย เชน แถมบัตรรับประทาน 
      อาหาร คอรสนวด/สปา 

     

 
ตอนท่ี 3  ขอเสนอแนะเพิ่มเติม 
 
ขอเสนอแนะ…………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
………………………………………………………………………………………………………
……………………………………………………………………………………………………… 
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ประวัติผูเขียน 
 

ชือ่-นามสกุล         นายนครินทร พงษเพียร 
ประวัติการศึกษา                     พ.ศ. 2555 สําเร็จการศกึษาระดับปริญญาตรี   
          คณะเทคโนโลยสีารสนเทศ สาขาเทคโนโลยีสารสนเทศธุรกิจ   
         มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย 
ตําแหนงและสถานท่ีทํางานปจจุบัน   ตําแหนง IT SUPPORT บริษัท ทรานสแอรคาโก จํากัด  
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