
 
บทที่ 2 

แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 

การศึกษาคร้ังนี้ เปนการศึกษาถึงพฤติกรรมของนักทองเที่ยวชาวไทยในการใช 
บริการรีสอรตในจังหวดักาญจนบุรี  ในบทนี้แสดงรายละเอียดเก่ียวกับ แนวคิด ทฤษฎี เอกสารและ
งานวิจยัท่ีเกี่ยวของ ดังรายละเอียดตอไปนี ้
 
แนวคิดและทฤษฎ ี

แนวคิดพฤติกรรมผูบริโภค 
ธงชัย สันติวงษ (2547,29) ไดกลาวไววาพฤติกรรมผูบริโภค คือ เปนการกระทํา

ของบุคคลใดบุคคลหนึ่งซ่ึงเกี่ยวของโดยตรงกับการจัดหาใหไดมา และการใชซ่ึงสินคาและบริการ 
ท้ังนี้หมายรวมถึงกระบวนการตัดสินใจซ่ึงมีมาอยูกอนแลว และมีสวนในการกําหนดใหมีการ
กระทําดังกลาว  สวนการวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภค เปนการคนควาหรือวิจัยเกี่ยวกับพฤติกรรม
การซ้ือและการบริโภคของผูบริโภค ท้ังท่ีเปนบุคคล กลุมบุคคล หรือองคกร เพ่ือใหทราบถึง
ลักษณะความตองการและพฤติกรรมการซ้ือ การบริโภค การเลือกบริการ แนวคิด หรือ
ประสบการณท่ีจะทําใหผูบริโภคพึงพอใจ (ปณิศา ลัญชานนท, 2548) 

คําถามท่ีใชเพือ่คนหาลักษณะพฤติกรรมผูบริโภค คือ 6Ws และ 1H ซ่ึง
ประกอบดวย Who, What, Why, Who, When, Where และ How เพื่อคนหาคําตอบ 7 ประการ หรือ 
7Os ซ่ึงประกอบดวย Occupants, Objects, Objectives, Organization, Occasions, Outlets และ 
Operations ดังนี้ 

1. ใครคือตลาดเปาหมาย (Who is in the target market?) เพื่อทราบลักษณะ
กลุมเปาหมายที่แทจริงของผลิตภัณฑรวมถึงพฤติกรรมในการซ้ือและการใชของกลุมเปาหมาย จะ
ชวยใหทราบวาผูบริโภคในตลาดเปาหมายเปนใคร เชน เพศ อาย ุระดับการศึกษา รายได และ
แหลงท่ีมาของรายได เปนตน 

2. ผูบริโภคซ้ืออะไร (What does the consumer buy?) เพ่ือทราบถึงความตองการ
ท่ีแทจริงท่ีลูกคาท่ีตองการจากผลิตภัณฑ เชน คุณสมบัตหิรือองคประกอบของผลิตภัณฑและความ
แตกตางท่ีเหนอืกวาคูแขงขัน 
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3. ทําไมถึงซ้ือ (Why does the consumer buy?) เพื่อทราบถึงเหตุผลท่ีแทจริงใน
การตัดสินใจซ้ือหรือการใชบริการของผูบริโภค ตลอดจนปจจัยภายใน ปจจัยภายนอก รวมท้ังปจจัย
เฉพาะบุคคลท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกซ้ือ 

4. ใครมีสวนรวมในการตัดสินใจซ้ือ (Who participates in the buying?) เพื่อ
ทราบถึงบุคคลท่ีมีบทบาทและมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ ประกอบดวย (1) ผูริเร่ิม (2) ผูมีอิทธิพล 
(3) ผูตัดสินใจซื้อ (4) ผูซ้ือ (5) ผูใช 

5. ผูบริโภคซ้ือเม่ือใด (When does the consumer buy?) ทําใหทราบถึงโอกาสใน
การซ้ือของผูบริโภคเชน ชวงเดือนใดของป หรือชวงฤดูกาลใดของป ชวงวนัใดของเดือน ชวงเวลา
ใดของวนั โอกาสพิเศษหรือเทศกาลวันสําคัญตางๆ 

6. ผูบริโภคซ้ือท่ีไหน (Where does the consumer buy?) เพื่อทราบถึงแหลงท่ี
ผูบริโภคนิยม หรือสะดวกท่ีจะไปซ้ือ เพื่อการบริหารชองทางการจัดจําหนายท่ีเหมาะสมกับ
ผูบริโภค เชนรานขายของชํา หางสรรพสินคา ซุปเปอรมารเก็ต เปนตน 

7. ผูบริโภคซ้ืออยางไร (How does the consumer buy?) เพื่อทราบถึงการบริหาร
การซ้ือของผูบริโภความีข้ันตอนหรือกระบวนการในการตัดสินใจเลือกซ้ืออยางไร และมีความรูสึก
อยางไรจากการซ้ือ การใชผลิตภัณฑ 

  
ทฤษฎีสวนประสมการตลาด (Marketing Mix หรือ 7P’s) (Philip Kotler) 
ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคณะ (2547) อธิบายวากลยุทธการตลาดสําหรับธุรกิจ

บริการ (Marketing Mix 7P s) ท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือกของผูบริโภค ประกอบดวยปจจัยดาน
ผลิตภัณฑ (Product)  ปจจัยดานราคา (Price)  ปจจัยดานการจัดจําหนาย (Place)  ปจจัยดานสงเสริม
การตลาด (Promotion)  ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ(Process) ปจจัยดานบุคลากรผูใหบริการ 
(People) ปจจัยดานการสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical and Presentation) โดย
สวนประกอบทุกตัวมีความเกี่ยวพันกัน และเทาเทียมกัน ข้ึนอยูกับผูบริหารจะวางกลยุทธโดยเนน
น้ําหนักท่ี P ใดมากกวาเพื่อใหสามารถตอบสนองความตองการของตลาดเปาหมาย โดยมี
รายละเอียดดังนี้ 
  1. ปจจัยดานผลิตภัณฑ (Product) หมายถึง ส่ิงใดส่ิงหนึ่งท่ีถูกนําเสนอสูตลาด เพื่อ
ตอบสนองความตองการของลูกคาและสรางคุณคา (Value) และสนองความตองการของลูกคาให
เกิดความพึงพอใจใหเกิดข้ึน โดยผลิตภัณฑท่ีเสนอขายแกลูกคาตองมีคุณประโยชนหลัก (Core 
Benefit)  ตองเปนผลิตภัณฑท่ีลูกคาคาดหวัง (Expected Product )  หรือเกินความคาดหวัง 
(Augmented Product)  รวมถึงการนําเสนอผลิตภัณฑท่ีมีศักยภาพ (Potential Product)  เพื่อ
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ความสามารถในการแขงขันในอนาคต ผลิตภัณฑท่ีนําเสนอขายอาจมีตัวตนหรือไมมีตัวตนก็ได 
ผลิตภัณฑจึงประกอบดวยสินคา บริการ ความคิด สถานท่ี องคกร หรือบุคคล 

2. ปจจัยดานราคา (Price) หมายถึง ตนทุนของสินคาท่ีลูกคาตองการสินคาตองจาย
แลกเปล่ียนกับสินคาหรือบริการนั้น ๆ การกําหนดราคาสินคาเกิดจากการตั้งเปาหมายทางการคาวา
ตองการกําไร ตองการขยายสวนครองตลาด ตองการตอสูกับคูแขงขัน หรือเปาหมายอ่ืน การตั้งราคา
ตองไดรับการยอมรับจากตลาดเปาหมาย และสูกับคูแขงได รวมถึงเวลา ความพยายามในการใช
ความคิด และการกอพฤติกรรมซ่ึงจะตองจายพรอมราคาสินคาท่ีเปนตัวเงิน 

3. ปจจัยดานการจัดจําหนาย (Place) หมายถึง เปนกระบวนการทํางานท่ีจะทําให
สินคาหรือบริการไปสูตลาดเพ่ือใหผูบริโภคไดบริโภคสินคาหรือบริการตามท่ีตองการ โดยตอง
พิจารณาถึงองคการตาง ๆ และทําเลที่ตั้งเพื่อใหอยูในพื้นท่ีท่ีเขาถึงลูกคาได หมายถึง โครงสรางของ
ชองทางซ่ึงประกอบดวยสถาบันและกิจกรรมท่ีใชเพ่ือเคล่ือนยายผลิตภัณฑและบริการจากองคการ
ไปยังตลาดหรือผูบริโภค ใหเปนท่ีพอใจและประทับใจของลูกคา ปจจุบันเทคโนโลยีเจริญข้ึน การ
สงสินคาและบริการก็งายข้ึนสําหรับท้ังผูผลิตและสําหรับลูกคา 

4. ปจจัยดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง กิจกรรมสนับสนุนให
กระบวนการสื่อสารทางการตลาดใหแนใจวาตลาดและผูบริโภคเขาใจและใหคุณคาในส่ิงท่ีผูขาย
เสนอ โดยมีเคร่ืองมือท่ีสําคัญ 4 ชนิด คือ  

4.1 การขายโดยใชพนักงานขาย (Personal Selling) เปนการสงเสริม
การตลาดท่ีดีท่ีสุด แตมีคาใชจายสูงท่ีสุด 

4.2 การโฆษณา (Advertising) เปนการส่ือโฆษณาประเภทตาง ๆ ให
เขาถึงผูบริโภคกลุมใหญเหมาะกับสินคาท่ีตองการตลาดกวาง 

4.3 การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) เปนการใชส่ือโฆษณา
ประเภทตาง ๆ ใหเขาถึงผูบริโภคใหเกิดความตองการในตัวสินคา 

4.4 การเผยแพรและประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation) เปน
กิจกรรมที่เนนวัตถุประสงคการใหบริการแกสังคม เพื่อเสริมภาพพจน หรือชดเชย เบ่ียงเบน
ความรูสึกของผูบริโภคตอตัวผลิตภัณฑ 

5. ปจจัยดานกระบวนการใหบริการ (Process) หมายถึง ข้ันตอนในการจัดจําหนาย
ผลิตภัณฑและการใหบริการ ซ่ึงจะตองถูกตอง รวดเร็ว เปนท่ีพอใจและประทับใจในความรูสึกของ
ผูบริโภค ซ่ึงเปนการอาศัยกระบวนการบางอยางเพื่อจัดสงผลิตภัณฑหรือบริการใหกับลูกคา เพื่อให
เกิดความแตกตาง 
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6. ปจจัยดานบุคลากรผูใหบริการ (People) หมายถึง ผูท่ีมีสวนเกี่ยวของกับ
ผลิตภัณฑท้ังหมดซ่ึงหมายรวมถึงท้ัง ลูกคา บุคลากรที่จําหนาย และบุคคลท่ีใหบริการหลังการขาย
บุคลากรผูใหบริการจําเปนตองคัดเลือก ใหการฝกอบรม และมีส่ิงจูงใจ เพื่อทําใหสามารถสราง
ความพึงพอใจและเกิดความแตกตางจากคูแขงขัน 

7. ปจจัยดานการสรางและการนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence 
and Presentation) หมายถึง การแสดงใหเห็นคุณภาพของบริการโดยผานการใชหลักฐานท่ีมองเห็น
ได เชน การสรางสภาพแวดลอมของสถานท่ีขององคกร การออกแบบตกแตง การแบงสวนหรือ
แผนกของพื้นท่ี รวมท้ังอุปกรณเคร่ืองมือและเคร่ืองใชตาง ๆ ท่ีใชในการใหบริการท่ีสามารถดึงดูด
ใจลูกคาเพื่อใหลูกคามองเห็นภาพลักษณหรือคุณคาของบริการที่สงมอบและท่ีเหนือกวาคูแขงได
อยางชัดเจน 

 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเก่ียวของ 

รัตนาภรณ ถาวร (2549) ไดศึกษาเร่ือง พฤติกรรมของนักทองเท่ียวในการเลือกใช
บริการท่ีพักแรมในจังหวัดเชียงใหม    เก็บรวบรวมขอมูลจากนักทองเท่ียวชาวไทยและชาว
ตางประเทศท่ีใชบริการท่ีพักโรงแรมและเกสตเฮาส ในจังหวัดเชียงใหม จํานวน 400 ราย โดยการ
วิเคราะหมูลใชสถิติเชิงพรรณนา และ Chi-squre test พบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศ
หญิง นักทองเท่ียวชาวไทยอายุเฉล่ียระหวาง 20-30 ป รายไดเฉล่ีย 5,001-10,000 บาทตอเดือน 
นักทองเ ท่ียวชาวตางประเทศอายุ เฉล่ียระหวาง  41-50ป  ระดับรายได  20,001 บาทข้ึนไป 
นักทองเที่ยวท้ังสองกลุมสวนใหญประกอบอาชีพพนักงานเอกชน จบการศึกษาระดับปริญญาตรี
และสถานภาพโสด  มีการหาขอมูลบริการท่ีพักทางอินเตอรเน็ต และมีการเดินทางทองเท่ียวโดย
รถยนตสวนตัว ปจจัยท่ีมีอิทธิพลมากท่ีสุดตอการตัดสินใจเลือกใชบริการท่ีพักแรมคือ ปจจัยดาน
ราคา โดยปจจัยยอยท่ีมีอิทธิพลสูงสุดคือ ท่ีพักมีหลายระดับราคาใหเลือก และเม่ือพิจารณาปจจัย
ยอยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการที่พักแรมจําแนกตามกลุมตัวอยางนักทองเท่ียวชาว
ไทยและชาวตางประเทศ จําแนกตามเพศและจําแนกตามอาชีพ พบวามีความคิดเห็นเกี่ยวกับปจจัย
ดานราคาไมแตกตางกัน สวนนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีพักเกสทเฮาสมีความคิดเห็นในปจจัยดานท่ีพัก
แรมและปจจัยสงเสริมการขายท่ีแตกตางกันจําแนกตามเพศและมีความคิดเห็นในปจจัยดานท่ีพัก
แรมท่ีแตกตางกันจําแนกตามอาชีพ ตามลําดับ  และนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีพักโรงแรมมีความ
คิดเห็นในปจจัยดานการสงเสริมการขายที่แตกตางกันจําแนกตามอาชีพ  สวนนักทองเท่ียวชาว
ตางประเทศท่ีพักโรงแรมและเกสทเฮาสมีความคิดเห็นในปจจัยดานท่ีพักแรมและปจจัยดานการ
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สงเสริมการขายแตกตางกันจําแนกตามเพศ  และมีความคิดเห็นแตกตางกันในปจจัยดานท่ีพักแรม
จําแนกตามอาชีพ ตามลําดับ  
   นัฐพงศ  คุมา (2549) ไดศึกษาเร่ือง พฤติกรรมของนักทองเท่ียวในการทองเท่ียว
อําเภอปาย จังหวัดแมฮองสอน เก็บรวบรวมขอมูลจากนักทองเท่ียวชาวไทยและชาวตางประเทศ  
389 ราย โดยการวิเคราะหมูลใชสถิติเชิงพรรณนา และ Chi-squre test พบวาสวนใหญเปนเพศหญิง 
อายุเฉล่ียระหวาง 21-50 ป สถานภาพโสด  วัตถุประสงคเดินทางเพื่อการพักผอน เดินทางมาเท่ียว
เปนคร้ังแรกพรอมกับเพ่ือน สวนใหญเขาพักท่ีเกสตเฮาส นักทองเท่ียวชาวไทยสวนใหญมีอาชีพ
พนักงานเอกชน การศึกษาระดับปริญญาตรี รายไดไมเกิน 15,000 บาท ศึกษาขอมูลทองเท่ียวตางๆ 
โดยการสอบถามเพ่ือน ใชรถยนตในการเดินทาง ทองเท่ียวชวงเดือนพฤศจิกายน-กุมภาพันธ โดยมี
ระยะเวลาพํานัก 2-3 วัน และนักทองเท่ียวชาวตางประเทศ สวนใหญเปนนักศึกษาในระดับ
มัธยมศึกษาตอนปลายหรือเทียบเทา มีรายได 30,000 บาทข้ึนไป  ใชรถโดยสารประจําทางในการ
เดินทาง มีระยะเวลาพํานักเฉล่ียมากกวา 7 วัน โดยนักทองเท่ียวท้ังชาวไทยและชาวตางประเทศให
ความสําคัญตอปจจัยยอยลําดับแรกของปจจัยท่ีมีผลตอการเดินทางมาทองเท่ียวในอําเภอปายมีดังนี้  
ปจจัยดานความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสินเร่ืองอําเภอปายมีความปลอดภัยในชีวิตและทรัพยสิน 
ปจจัยดานความช่ืนชอบในธรรมชาติและวัฒนธรรมทองถ่ินเร่ืองนักทองเท่ียวช่ืนชอบการทองเท่ียว
ทางธรรมชาติ ปจจัยดานสถานท่ีทองเที่ยวเร่ืองสถานท่ีทองเท่ียวมีความเงียบสงบเหมาะแกการ
พักผอน ปจจัยดานการใหบริการของกิจการและพนักงานในธุรกิจทองเท่ียวเร่ืองผูประกอบการและ
พนักงานมีมนุษยสัมพันธดี ปจจัยดานคาใชจายในการทองเท่ียวเรื่องคาใชจายสมเหตุสมผล ปจจัย
ดานส่ิงอํานวยความสะดวกข้ันพื้นฐานเร่ืองอําเภอปายมีหองพักพอเพียงตอความตองการของ
นักทองเท่ียว ปจจัยดานการประชาสัมพันธเร่ืองหนวยงานภาครัฐและเอกชนมีการประชาสัมพันธ
อยางตอเนื่อง เม่ือทดสอบความคิดเห็นของ นักทองเท่ียวชาวไทยเก่ียวกับปจจัยท่ีมีผลตอการ
ทองเท่ียวอําเภอปายตามลักษณะกลุมยอยในกลุมตัวอยางชาวไทย พบวา เพศหญิงเห็นวามีความ
ปลอดภัยในชีวิตมีผลตอการทองเท่ียวในอําเภอปายมากกวาเพศชาย กลุมรายไดสูงกวา 30,000 
บาทตอเดือนเห็นวาการกําหนดราคาท่ีแนนอนและการมีระบบการส่ือสารและโทรคมนาคมอยาง
เพียงพอมีผลตอการทองเท่ียวมากกวากลุมรายไดต่ํากวา 30,000 บาทตอเดือน และกลุมรายไดต่ํา
กวา 30,000 บาทตอเดือนเห็นวาความชื่นชอบในการทองเท่ียวทางธรรมชาติมีผลมากกวากลุม
รายไดสูงกวา 30,000 บาทตอเดือน เม่ือทดสอบความคิดเห็นของนักทองเท่ียวชาวตางประเทศ
เกี่ยวกับปจจัยท่ีมีผลตอการทองเที่ยวอําเภอปายตามลักษณะกลุมยอย ในกลุมตัวอยางชาว
ตางประเทศ พบวา เพศชายเห็นวาการมีระบบการส่ือสารและโทรคมนาคมอยางเพียงพอ ความช่ืน
ชอบในการศึกษาประวัติศาสตร ความชํานาญในการใหบริการของกิจการและพนักงานธุรกิจ
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ทองเท่ียวมีผลมากกวาเพศหญิง กลุมรายไดต่ํากวา 30,000 บาทตอเดือนเห็นวาแหลงทองเท่ียวท่ี
สวยงามมีผลมากกวากลุมรายไดสูงกวา 30,000 บาทตอเดือน 
  ยุทธชัย คณาสิริวัฒน (2548) ไดศึกษาเร่ือง ปจจัยสวนประสมการตลาดบริการที่มี
ผลตอการเลือกพักรีสอรตระดับราคาสูงของนักทองเท่ียวบนเกาะชาง จังหวัดตราด เก็บรวบรวม
ขอมูลโดยแบบสอบถามจากนักทองเท่ียวท่ีมาใชรีสอรตระดับราคาสูงบนเกาะชาง จังหวัดตราด 
จํานวน 100 รายและวิเคราะหขอมูลโดยใชสถิติพรรณนา สถิติเชิงอนุมานใชวิธีการทดสอบคา t-test 
ในการทดสอบความแตกตางของคาเฉล่ียสําหรับกลุมตัวอยางสองกลุมและใชวิธีการทดสอบคา
ความแปรปรวนทางเดียวดวยคาสถิติ One-way Analysis of Variance (F-test) เพ่ือทดสอบความ
แตกตางของคาเฉล่ียสําหรับกลุมตัวอยางต้ังแตสองกลุมข้ึนไป พบวา ปจจัยยอยของปจจัยสวน
ประสมการตลาดบริการท่ีมีผลตอการเลือกพักรีสอรตลําดับแรกมีดังนี้ ปจจัยดานคุณลักษณะทาง
กายภาพเร่ืองมีทําเลท่ีตั้งติดชายหาด ปจจัยบุคลากรผูใหบริการเร่ืองใหบริการดวยความสุภาพและ
เปนมิตร ปจจัยดานผลิตภัณฑเร่ืองการตกแตงสภาพแวดลอมสวยงาม ปจจัยดานราคาเร่ืองราคา
เหมาะสมกับคุณภาพการใหบริการ ปจจัยดานการจัดทําแผนงานบริการเร่ืองมีบริการสระวายน้ํา 
ปจจัยดานชองทางการจัดจําหนายเร่ืองมีบริการขอมูลทางเว็บไซด ปจจัยดานหุนสวนทางธุรกิจเร่ือง
มีตัวแทนรับจองหองพักท่ีนาเช่ือถือ ปจจัยดานการสงเสริมการจําหนายเร่ืองมีสวนลดสําหรับการ
เขาพักคร้ังตอไป จากการทดสอบสมมติฐานพบวา กลุมนักทองเท่ียวท่ีมีความแตกตางทางดาน
ระดับการศึกษา รายไดเฉล่ีย และภูมิลําเนา มีปจจัยสวนประสมการตลาดบริการในการเลือกพักรี
สอรตระดับราคาสูงบนเกาะชางท่ีแตกตางกัน สวนคุณลักษณะดานเพศ อายุ และอาชีพท่ีแตกตางกัน
ไมมีผลตอการเลือกพักรีสอรตระดับราคาสูงบนเกาะชาง 
 
 

 


