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บทคดัย่อ 
 
 การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา (1) ปัจจยัส่วนบุคคล ของนกัท่องเท่ียวท่ีมาท่องเท่ียว
จงัหวดัอุบลราชธานี (2) การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวจงัหวดั
อุบลราชธานี และ (3) ขอ้คิดเห็นและขอ้เสนอแนะในการใชก้ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ เพื่อการ
ท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี 
 การวิจยัน้ีเป็นการวิจยัเชิงปริมาณ  กลุ่มตวัอยา่งท่ีศึกษา คือ นกัท่องเท่ียวท่ีเดินทางท่องเท่ียว
ในจังหวดัอุบลราชธานี  จาํนวน  400 คน ซ่ึงได้มาโดยการสุ่มตวัอย่างแบบหลายขั้นตอน  สถิติท่ีใช้ใน 
การวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุ 
 การวิจยัพบว่า (1) ลกัษณะส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียว กลุ่มตวัอยา่งส่วนมาก เป็นเพศหญิง 
(ร้อยละ 53.75) อายุ ตํ่ากว่า 25 ปี (ร้อยละ 41.50)  สถานภาพโสด (ร้อยละ 65.75)  การศึกษาอยู่ในระดบั
ปริญญาตรี (ร้อยละ 51.00) อาชีพเป็นนักเรียน/นักศึกษา (ร้อยละ 35.00) รายได้ตํ่ากว่า 10,000 บาท  
(ร้อยละ 51.00) วัตถุประสงค์ของการเดินทางมาท่องเท่ียว เพื่อท่องเท่ียว/พกัผ่อน (ร้อยละ 69.00)  
การเดินทางพร้อมครอบครัว (ร้อยละ 53.50)ผูร่้วมเดินทางท่องเท่ียวมากกว่า 5 คน (ร้อยละ 31.00) และ
ระยะเวลาพกัคา้งคืนพกั 1-2 วนั (ร้อยละ 35.75) (2) การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลต่อ 
การตดัสินใจท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี อนัดบัแรก คือ การโฆษณาทางรถไฟ รถประจาํทาง อนัดบัสอง 
คือ การประชาสัมพนัธ์ทางส่ือสารธารณะ (วิทยุ หนังสือพิมพ ์โทรทศัน์) อนัดบัสาม คือ การขายโดย
พนกังานขายจากบุคลากรทางภาครัฐบาลและจากพนกังานภาคเอกชน อนัดบัส่ี คือ การส่งเสริมการขาย
จากการลดแลก แจก แถม กบัธุรกิจ และอนัดบัสุดทา้ย คือ การตลาดทางตรงผ่านทางอินเตอร์เน็ต ท่ีระดบั
นยัสาํคญัทางสถิติท่ี .01 (3) ขอ้คิดเห็นและขอ้เสนอแนะ ในการใชก้ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อ
การท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี อนัดบัแรก คือ มีป้ายประชาสัมพนัธ์ขนาดใหญ่ก่อนเขา้เมืองจาํนวน
จาํกดั อนัดบัสอง คือ ควรเพิ่มป้ายบอกทิศทางสถานท่ีท่องเท่ียวในเมือง และควรเพ่ิมป้ายตามถนนรอบ
เมืองไม่เพียงพอ และอนัดบัสุดทา้ย คือ ควรเพิ่มป้ายภาษาต่างประเทศและขาดการประชาสัมพนัธ์ใน
จงัหวดัต่าง ๆ 
 
คาํสําคญั การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ  การตดัสินใจท่องเท่ียว  จงัหวดัอุบลราชธานี 
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Abstract 
 
 
 The purposes of this study were to investigate: (1) the personal factors of 
the tourists visiting Ubon Rathcahathni Province; (2) the integrated marketing 
communications influencing decision making to visit Ubon Ratchathani Province; and 
(3) recommendations and suggestions of integrated marketing communications on 
tourism in Ubon Ratchathani Province. 
 This study was a quantitative research.The studied samples were 400 
tourists who visited Ubon Ratchathni Province and systematically selected by multi-
stage random sampling. The statistical procedures used for data analysis were 
percentage, mean, standard deviation, and multiple regression analysis  
 The research findings were as follows: (1) the personal characteristics of 
the most tourists  were female (53.75%), and aged lower than 25 (41.50%), single 
(65.75%), having a bachelor’s degree (51.00%), being  students (35.00%), and having 
an income lower than 10,000 baht a month(51.00%). The aims  of  visiting were: for 
travelling or relaxation (69.00%), travelling with a family(53.50%),  came in a group 
of more than five persons(31.00%), and stayed overnight for one to two 
days(35.75%). (2) the integrated marketing communications influencing decision to 
travel in Ubon Ratchathani Province included: firstly, advertisement on trains and 
buses; secondly, public relationship through public media (radios, newspapers and 
television); thirdly, sale by staffs of government and tourism authority; fourthly, sale 
promotion by discount, special gift vouchers and spacial offers; and lastly, direct 
marketing through the internet with statistically significance at .01 level; and (3) the 
recommendations and suggestions of integrated marketing communications on tourism 
in Ubon Ratchathani Province were: firstly the limited number of large billboards 
outside the city; secondly, there should be more signs directing tourist attractions in 
the city and along the bypass; and lastly, more signs with foreign languages, and more 
public relations should be made  in other provinces.        
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Keywords: Integrated marketing communication,   Decision to travel, 
 Ubon Ratchthani Province 
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พระคุณทุกท่าน ตลอดจนผูส้นใจนาํประโยชน์จากขอ้มูลไปใชทุ้กคน 
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บทที ่1 

บทนํา 
 
 

1. ความเป็นมาและความสําคญัของปัญหา 
 
 ปัจจุบันอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวเป็นอุตสาหกรรมท่ีมีผลสําคัญต่อการพัฒนา
เศรษฐกิจของประเทศเป็นอยา่งมาก เน่ืองจากรายไดท่ี้ไดจ้ากการท่องเท่ียวนั้นถือเป็นรายไดส้าํคญั
อนัดบัตน้ๆ เน่ืองจากสามารถทาํรายไดเ้ขา้ประเทศไดอ้ยา่งต่อเน่ือง จดัเป็นสินคา้ส่งออกท่ีทาํรายได้
ติดอนัดบั 1 ใน 3 รัฐบาลจึงใหค้วามสาํคญั โดยไดก้าํหนดใหก้ารท่องเท่ียวมีความสาํคญัในลาํดบัตน้
ของแผนพฒันาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติพร้อมทั้งเร่งพฒันาแหล่งท่องเท่ียวในประเทศ เพื่อให้
สามารถแข่งขนักบัคู่แข่งท่ีเป็นแหล่งท่องเท่ียวเดิมและแหล่งท่องเท่ียวใหม่ ซ่ึงประเทศไทยเป็นหน่ึง
ในหลายประเทศท่ีใหค้วามสาํคญักบัการท่องเท่ียวในฐานะท่ีเป็นการคา้บริการท่ีมีศกัยภาพเพื่อสร้าง
งาน กระจายรายได ้และหารายไดจ้ากเงินตราต่างประเทศ โดยไดร้ะบุวตัถุประสงคแ์ละแนวทางใน
การพฒันาการท่องเท่ียวไวใ้นยุทธศาสตร์การเพ่ิมสมรรถนะและขีดความสามารถในการแข่งขนั
ของประเทศ กล่าวคือ “พฒันาการท่องเท่ียวเพื่อเพิ่มการจา้งงานและกระจายรายไดสู่้ชุมชน เนน้การ
มีส่วนร่วมของทอ้งถ่ินในการพฒันาแหล่งท่องเท่ียวเชิงคุณภาพ และพฒันาธุรกิจบริการท่ีมีศกัยภาพ
ใหม่ๆ ให้สอดคลอ้งกบัศกัยภาพของทอ้งถ่ิน ซ่ึงรวมถึง วิถีชีวิต สภาพแวดลอ้มตามธรรมชาติ 
ศิลปวฒันธรรมและประเพณีพื้นบา้น ตลอดจนการส่งเสริมไทยเท่ียวไทย และการประสานความ
ร่วมมือกบัประเทศเพื่อบา้น” เพื่อท่ีจะให้ประเทศไทยเป็นศูนยก์ลางการท่องเท่ียวแห่งเอเชีย 
(Tourism Capital of Asia) ท่ีเป็นแหล่งท่องเท่ียวท่ีมีคุณภาพ (Quality Tourism Destination)       
(การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย สาํนกังานอุบลราชธานี, 2552) และในสภาวะในปัจจุบนัรัฐบาลได้
มุ่งเน้นในการกระตุน้เศรษฐกิจภายในประเทศ โดยมุ่งเน้นกระตุน้ให้ชาวไทยหันมาท่องเท่ียว
ภายในประเทศมากข้ึน ภายใตช่ื้อยุทธศาสตร์ “ท่องเท่ียวไทยครึกคร้ืน เศรษฐกิจไทยคึกคกั” ท่ี
มุ่งเนน้ในการสร้างกลยุทธ์ทางการท่องเท่ียว ไม่ว่าจะเป็นดา้นอุตสาหกรรมการบริการท่ีเก่ียวขอ้ง
กบัการท่องเท่ียว การจดัแคมเปญการท่องเท่ียวท่ีแปลกใหม่ และการเพิ่มการท่องเท่ียวกบัประเทศ
เพื่อนบา้นใกลเ้คียง เพื่อเป็นการกระตุน้เศรษฐกิจในภาวะเศรษฐกิจตกตํ่าของประเทศ 
 เพื่อเป็นการกระตุ้นเศรษฐกิจ  ด้านการท่องเท่ียวในประเทศ  ได้มีการกําหนด 
ยทุธ์ศาสตร์ การท่องเท่ียวในแต่ละภูมิภาคในลกัษณะการสร้างความแตกต่างใหแ้ตกต่างกนั  
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โดยการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยไดก้าํหนดกลยทุธ์สร้างความรับรู้ความเป็นเอกลกัษณ์ของพื้นท่ี 
ในภาคตะวนัตะวนัออกเฉียงเหนือ ให้เป็น “แหล่งเรียนรู้ อู่อารยธรรม” ของภาคอีสานดว้ยการ
นาํเสนอขายสินคา้ทางการท่องเท่ียวแบบมีเร่ืองราวในลกัษณะ Slow Travel ใน 6 เส้นทาง ไดแ้ก่
เส้นทางตามรอยไดโนเสาร์ เส้นทางตามรอยอารยธรรมขอม เส้นทางอารยธรรมโบราณ เส้นทาง
เยือนถ่ินคาทอลิก 2 Unseen เส้นทางตามรอยพระอาจารยม์ัน่ และเส้นทางเสน่ห์มนตราริมฝ่ังโขง 
และชูจุดเด่น “วฒันธรรมลํ้าค่า งามผืนป่าธรรมชาติ” ของภาคเหนือให้เป็นท่ีจุดจาํไดด้ว้ยการ
ประชาสมัพนัธ์ผา่นส่ือโทรทศัน์ และส่ิงพิมพ ์รวมทั้งจดักิจกรรม ล่องแก่งแหล่งเหนือ  
(การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย, 2552) 
 นอกจากน้ี ภายใตว้ิกฤติเศรษฐกิจปัจจุบนั การท่องเท่ียวเป็นอุตสาหกรรมท่ีใชต้น้ทุน
ในการผลิตน้อย ประกอบกบัมีความหลากหลายทางการท่องเท่ียวสูง ดงันั้น การท่องเท่ียวแห่ง
ประเทศไทย จึงไดก้าํหนดแผนการตลาดปี 2553 ให้สอดคลอ้งกบัแนวนโยบายของรัฐบาล ในการ
เร่งรัดมาตรการการกระตุน้การท่องเท่ียวผนวกกบัแนวทางของ การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย ท่ีเร่ง
ส่งเสริมการท่องเท่ียวใหม่ ท่ีเช่ือมโยงกลุ่มพื้นท่ีภายใตแ้นวคิดการตลาดเชิงกลยุทธ์ สร้างความ
แตกต่างในจุดขาย ประยกุตใ์ชน้วตักรรมดา้นการตลาดใหม่ ๆ ในภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ  
การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย การท่องเท่ียวของภาคมีแนวโนม้การเติบโตท่ีดีกว่าในปีท่ีผา่นมา ซ่ึง
เน่ืองมาจากการประชาสัมพนัธ์เชิงรุก ชูเอกลกัษณ์ “แหล่งเรียนรู้ สู่อารยธรรม” ส่งผลให้มีความ
น่าสนใจและเป็นท่ีรู้จกัของนกัท่องเท่ียวเพิ่มมากข้ึน (นพรัตน์ กอกหวาน, 2552) 
 สถานการณ์การท่องเท่ียวภาคตะวนัออกเฉียงเหนือโครงสร้างตลาดนกัท่องเท่ียวของ
ภูมิภาคตะวนัออกเฉียงเหนือ จะพึ่งพิงนกัท่องเท่ียวคนไทยเป็นหลกัเกินกว่าร้อยละ 90 โดยเฉพาะ
จากนักท่องเท่ียวภายในภูมิภาคและจากกรุงเทพมหานครการหดตัวของนักท่องเท่ียวชาว
ต่างประเทศในสภาพรวม จะกระทบกับพื้นท่ีท่องเท่ียวไม่มากนัก นอกจากนั้ น พื้นท่ีท่ีมีฐาน
นักท่องเท่ียวต่างประเทศค่อนขา้งสูง เช่น หนองคาย อุดรธานี กลุ่มตลาดส่วนใหญ่ในพื้นท่ี คือ 
นักท่องเท่ียวเพื่อนบา้นซ่ึงสถานการณ์ตลาดยงัเคล่ือนตวัไปดว้ยดี จากปัจจยัเสริมของจุดเด่นใน
พื้นท่ี ในฐานะแหล่งรักษาพยาบาล การเป็นแหล่งบนัเทิง ของกลุ่มเพื่อนบา้น รวมทั้งเร่ิมเกิดกระแส
การเดินทางเช่ือมโยงของประเทศในเสน้ทางมรดกโลก ผนวกปัจจยัเสริมจากนโยบายและมาตรการ
มาขยายผลต่อเน่ืองในปี 2553 ภายใตแ้นวทางการส่งเสริมตลาด คือ (ททท., 2552) 
 1. ขยายฐานตลาดนกัท่องเท่ียวไทยทัว่ไป 
 2. ขยายฐานตลาดกลุ่มเป้าหมายเฉพาะ (ประวติัศาสตร์ ศาสนาวฒันธรรม การเรียนรู้) 
 3. ขยายตลาดกลุ่มประชุมสมัมนาคนไทย 
 4. ขยายฐานตลาดเพ่ือบา้น 
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 ซ่ึงจงัหวดัอุบลราชธานีเป็นจงัหวดัท่ีการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยใหค้วามสาํคญัเป็น
อยา่งยิง่ในภูมิภาคอีสานใต ้ เน่ืองจากเป็นจงัหวดัท่ีมีพื้นท่ีกวา้งขวาง มีการคมนาคมขนส่งท่ีสะดวก 
รวมทั้ง มีพรมแดนติดกบัประเทศเพ่ือนบา้น ไม่ว่าจะเป็นสาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว 
สาธารณรัฐกมัพูชา จึงเป็นจงัหวดัท่ีมีจุดสนใจดา้นการท่องเท่ียวเป็นจาํนวนมาก ไม่ว่าจะเป็นการ
ท่องเท่ียวจากจุดพรมแดนระหว่างประเทศ ท่ีมีเขตการคา้พรมแดน สินคา้ราคาถูก การท่องเท่ียว
ระหว่างประเทศ นอกจากน้ียงัมีการท่องเท่ียวทางดา้นธรรมชาติท่ีน่าสนใจ ทั้งนํ้ าตก ทะเลหมอก 
และแหล่งโบราณทางดา้นวฒันธรรมอีกมากมาย รวมไปถึงสถานท่ีท่องเท่ียวทางดา้นศาสนา ซ่ึงถือ
ว่าไดว้่าเป็นจงัหวดัท่ีมีจุดสนใจทางดา้นการท่องเท่ียวท่ีมีสถานท่ีท่องเท่ียวหลากหลายรูปแบบเป็น
อย่างมาก แต่ถึงอย่างไรก็ตามเม่ือเปรียบเทียบกับเม่ือเปรียบเทียบกับจังหวดัต่างๆ ท่ีมีสถานท่ี
ท่องเท่ียวเป็นจาํนวนมากเช่นกนั กลบัพบว่าจาํนวนนกัท่องเท่ียวในจงัหวดัอุบลราชธานีมีอตัราการ
เพิ่มข้ึนของนักท่องเท่ียวค่อนขา้งน้อย ซ่ึงเป็นผลมาจากการท่ีจงัหวดัต่างๆ มีการส่ือสารและการ
ประชาสัมพันธ์การท่องเท่ียวด้านสถานท่ีท่องเท่ียวอย่างต่อเน่ือง จึงทําให้เป็นท่ีสนใจของ
นกัท่องเท่ียวอยู่ตลอดเวลา ในขณะเดียวกนัจงัหวดัอุบลราชธานี มีการประชาสัมพนัธ์ทางดา้นการ
ท่องเท่ียวแก่นักท่องเท่ียวภายในประเทศค่อนขา้งนอ้ยเม่ือเปรียบเทียบกบัจงัหวดัท่ีมีนกัท่องเท่ียว
จาํนวนมาก  
 ดงันั้น จึงทาํให้ผูว้ิจยัให้ความสาํคญัในการศึกษากลยุทธ์การส่ือการการตลาดเพื่อการ
ท่องเท่ียวของจงัหวดัอุบลราชธานีเป็นอย่างยิ่งว่าจะมีผลต่อการเพิ่มข้ึนของจาํนวนนักท่องเท่ียว
หรือไม่ เน่ืองจากการศึกษาขอ้มูลเบ้ืองตน้พบว่าจงัหวดัอุบลราชธานี มีการส่ือสารการตลาดเพ่ือ
ดึงดูดนกัท่องเท่ียวค่อนขา้งนอ้ย จึงส่งผลทาํใหน้กัท่องเท่ียวมีจาํนวนนอ้ยเม่ือเปรียบเทียบกบัจาํนวน
แหล่งท่องเท่ียวเม่ือเปรียบเทียบกับจังหวัดอ่ืนๆ และนักท่องเท่ียวท่ีเดินาทางเข้ามาจังหวัด
อุบลราชธานีไม่ทราบสถานท่ีท่องเท่ียวเน่ืองจากขาดการส่ือสารให้แก่นกัท่องเท่ียว ขณะเดียวกนั
ผู ้วิจัยได้พบว่าเ ม่ือมีการร่วมมือระหว่างภาครัฐบาลและภาคเอกชน  ทําการโฆษณาหรือ
ประชาสมัพนัธ์สถานท่ีท่องเท่ียว หรืองานเทศกาลต่างๆ จะมีจาํนวนนกัท่องเท่ียวเดินทางเขา้มาเป็น
จาํนวนเพิ่มข้ึนเป็นจาํนวนมาก ทั้งท่ีสถานท่ีท่องเท่ียวนั้นมีการใหบ้ริการการท่องเท่ียวอยูต่ลอดเวลา 
แต่จะมีจาํนวนนกัท่องเท่ียวเพ่ิมข้ึนเฉพาะในช่วงท่ีมีการส่ือสารการตลาดซ่ึงก็มีจาํนวนไม่ต่อเน่ือง 
จากปัญหาดงักล่าวน้ีผูว้ิจยั จึงไดท้าํการศึกษาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการการท่องเท่ียว
จงัหวดัอุบลราชธานีเพ่ือท่ีจะไดท้าํการเขา้ใจปัญหาการส่ือสารการตลาดการท่องเท่ียวอยา่งแทจ้ริง
และจะไดน้าํขอ้มูลท่ีคน้พบนาํมาสร้างโอกาสทางการท่องเท่ียวใหแ้ก่จงัหวดัอุบลราชธานี 
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2. วตัถุประสงค์การวจิยั 
  
 2.1 เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล ของนกัท่องเท่ียวท่ีมาท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี 
 2.2 เพื่อศึกษาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี 
 2.3 เพื่อศึกษา ขอ้คิดเห็นและขอ้เสนอแนะในการใชก้ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณา
การ เพื่อการท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี 

 

3. กรอบแนวคดิการวจิยั 
 
 การวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดก้าํหนดกรอบแนวคิดในการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจของนักท่องเท่ียวท่ีเดินทางท่องเท่ียวจังหวดัอุบลราชธานี โดยมีกรอบ
แนวคิดในการวิจยั ดงัน้ี 
                  

    ตัวแปรต้น                         ตัวแปรตาม 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 1.1  กรอบแนวคิดการวิจยั 

1. ปัจจยัส่วนบุคคลของผูซ้ื้อ 
-เพศ  
-อาย ุ 
-สถานภาพการสมรส  
-ระดบัการศึกษา  
-อาชีพ  
-รายไดต่้อเดือน  
-จาํนวนสมาชิกในครอบครัว การตดัสินใจท่องเท่ียว           

จงัหวดัอุบลราชธานี 
2. การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 

-การโฆษณา 
-การขายโดยพนกังานขาย 
-การส่งเสริมการขาย 
-การประชาสัมพนัธ์ 
-การตลาดทางตรง 
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4. สมมตฐิานการวจิยั 
 
 4.1 ปัจจยัส่วนบุคคลของนักท่องเท่ียวมีความสัมพนัธ์ ต่อการส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของนกัท่องเท่ียว 
 4.2 ปัจจยัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมีความสัมพนัธ์ต่อ การตดัสินใจเดินทาง
ท่องเท่ียว จงัหวดัอุบลราชธานี 

 

5. ขอบเขตการวจิยั 
 
 การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการศึกษาเก่ียวกบั ปัจจยัทางดา้นการส่ือสารการตลาดแบบบูรณา
การท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี ซ่ึงมีขอบเขตการวิจยัดงัน้ี 
 5.1 ขอบเขตด้านประชากร 
  ประชากรท่ีศึกษา ไดแ้ก่ นกัท่องเท่ียวท่ีเดินทางท่องเท่ียวท่ีเดินทางเขา้มาท่องเท่ียว
จงัหวดัอุบลราชธานี จาํนวน 1,234,941 คน (สาํนกังานการท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี, 2549) 
  กลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ นกัท่องเท่ียวท่ีเดินทางเขา้มาท่องเท่ียวภายในจงัหวดั
อุบลราชธานี จาํนวน 400 คน ตามตารางสาํเร็จของ Krejcie และ Morgan (ทองใบ สุดชารี 2549: 129) 
 5.2 ขอบเขตของเนือ้หา 
  5.2.1 ศึกษาปัจจยัส่วนบุคคลของนกัท่องเท่ียว ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี ประกอบดว้ย เพศ อาย ุสถานภาพ การศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน  
  5.2.2 ศึกษาปัจจยัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ท่องท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี 
 5.3 ขอบเขตด้านเวลา  
  ระยะเวลาท่ีใชใ้นการศึกษาเร่ิมตั้งแต่เดือน กรกฎาคม-กนัยายน 2554 โดยทาํ 
การสาํรวจภาคสนาม และแจกแบบสอบถามนกัท่องเท่ียว ท่ีเดินทางท่องเท่ียวในจงัหวดั
อุบลราชธานี ระหวา่งวนัท่ี 1-31 สิงหาคม 2554 
 5.4 ขอบเขตด้านตวัแปร 
  5.4.1 ตัวแปรอิสระไดแ้ก่ 
   1) ปัจจยัส่วนบุคคลของผูซ้ื้อ ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพการสมรส ระดบั
การศึกษา อาชีพ รายไดต่้อเดือน และจาํนวนสมาชิกในครอบครัว 
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   2) ปัจจยัดา้นการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบดว้ย การโฆษณา       
การขายโดยพนกังานขาย การส่งเสริมการขาย การประชาสมัพนัธ์ และ การตลาดทางตรง  
  5.4.2 ตัวแปรตาม ไดแ้ก่ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลต่อ 
การตดัสินใจของนกัท่องเท่ียวท่ีเดินทางท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี 
 

6. นิยามศัพท์เฉพาะ 
 

 6.1 การท่องเที่ยว หมายถึง สถานท่ีท่องเท่ียวประเภทต่างๆ ไม่ว่าจะเป็น สถานท่ี
ท่องเท่ียวทางด้านธรรมชาติ ด้านวฒันธรรม ด้านบนัเทิง ด้านส่ิงก่อสร้าง ท่ีอยู่ในพื้นท่ีจังหวดั
อุบลราชธานี 
 6.2 กลยุทธ์การตลาด หมายถึง วิธีการท่ีการท่องเท่ียวแห่งประเทศไทยและหน่วยงานท่ี
เก่ียวขอ้งทั้งภาครัฐบาล และภาคเอกชน นาํมาใชเ้พื่อใหดึ้งดูดนกัท่องเท่ียวใหม้าท่องเท่ียวในจงัหวดั
อุบลราชธานี โดยใชก้ลยทุธ์การตลาดดา้นการท่องเท่ียว ซ่ึงไดแ้ก่ตวัแปรทางทั้ง 7 ประการ คือ ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นกระบวนการ ดา้นการใหบ้ริการ ดา้นบุคลากร ดา้นการ
ส่งเสริมการตลาดและการให้ความรู้ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ และดา้นราคาและตน้ทุนการบริการ 
เพื่อดึงดูดนกัท่องเท่ียวใหเ้กิดความรู้สึกประทบัใจ  
 6.3 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ หมายถึง การส่ือสารการตลาดของหน่วยงาน
ท่ีเก่ียวขอ้งทั้งภาครัฐบาล และภาคเอกชน นาํมาใช้เพื่อให้ดึงดูดนักท่องเท่ียวให้มาท่องเท่ียวใน
จงัหวดัอุบลราชธานี โดยใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการลาดไปในทิศทางเด่ียวกนั ดาํเนินงานข้ึนเพื่อให้
ขอ้มูลข่าวสาร ดึงดูดความสนใจ ตลอดจนดึงดูดนักท่องเท่ียวให้เกิดความตอ้งการท่องเท่ียวใน
สถานท่ีท่องเท่ียวต่างๆ เช่น การโฆษณา การขายโดยพนกังานขาย การส่งเสริมการขาย การให้ข่าว
ประชาสมัพนัธ์ เป็นตน้ 
 6.4 การโฆษณา หมายถึง การส่ือสารผ่านส่ือต่างๆ ไม่ว่าจะเป็น ส่ือวิทยุ โทรทศัน์ 
หนังสือพิมพ์ นิตยสาร แผ่นพบั ป้ายโฆษณา ฯลฯ ในเร่ืองเก่ียวกับการโฆษณาเก่ียวกบัสถานท่ี
ท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี แก่นกัท่องเท่ียวหรือผูท่ี้สนใจ ให้เกิดความรู้สึกจดจาํ หรือเกิดความ
ตอ้งการเดินทางมาท่องเท่ียวในสถานท่ีท่องเท่ียวต่างๆ ในจงัหวดัอุบลราชธานี  
 6.5 การขายโดยพนักงานขาย หมายถึง การส่ือสารเก่ียวกบัสถานท่ีท่องเท่ียวจงัหวดั
อุบลราชธานี โดยผา่นกระบวนการของพนกังานขายการท่องเท่ียว หรือพนกังานของบริษทัทวัร์ แก่
นักท่องเท่ียวหรือผูท่ี้สนใจ ตลอดจนการโน้มน้าวให้นักท่องเท่ียวเกิดการรับรู้ ความตอ้งการใน 
การท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี 
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 6.6 การส่งเสริมการขาย หมายถึง การกระตุน้ความตอ้งการท่องเท่ียวแก่นกัท่องเท่ียว
ให้เกิดความตอ้งการเดินทางเขา้มาท่องเท่ียวในจงัหวดัอุบลราชธานี โดยใชว้ิธีการส่งเสริมการขาย
ผา่นรูปแบบ การลดราคาแพค็เก็ตท่องเท่ียว การบริการท่องเท่ียวฟรีเม่ือซ้ือสินคา้ครบในกรณีท่ีทาํ
การเป็นพนัธมิตรกบัธุรกิจอ่ืนๆ การชิงโชคท่องเท่ียว เป็นตน้ 
 6.7 การประชาสัมพนัธ์ หมายถึง การประชาสมัพนัธ์การท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี
ของหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง ผา่นส่ือสารมวลชนประเภทต่างๆ เพื่อใหน้กัท่องเท่ียวเกิดการรับรู้ เช่ือมัน่ 
และสนใจต่อการท่องเท่ียวในจงัหวดัอุบลราชธานี 
 6.8 การตลาดทางตรง หมายถึง การส่ือสารการตลาดเก่ียวกบัการท่องเท่ียวจงัหวดั
อุบลราชธานีผา่น เคร่ืองมือทางการตลาดประเภทท่ีสามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายในการท่องเท่ียวได้
โดยตรง โดยผ่านทาง จดหมาย แคตตาล็อต อินเตอร์เน็ต และโทรศพัท ์เพื่อท่ีจะให้กลุ่มลูกคา้เกิด
ความสนใจและเขา้มาท่องเท่ียวในจงัหวดัอุบลราชธานี 
 6.9 นักท่องเที่ยว หมายถึง นกัท่องเท่ียวท่ีเดินทางท่องเท่ียวในจงัหวดัอุบลราชธานี ไม่
วา่จะเป็นการซ้ือสินคา้ การทศันาจร การท่องเท่ียวแหล่งท่องเท่ียวทางธรรมชาติ อารยธรรม เป็นตน้ 
 6.10 ประเภทการท่องเทีย่ว หมายถึง รูปแบบการท่องเท่ียวท่ีการท่องเท่ียวแห่งประเทศ
ไทย ไดก้าํหนดไว ้5 ประเภท ไดแ้ก่ การท่องเท่ียวเชิงวฒันธรรม การท่องเท่ียวเพื่อการกีฬา การ
ท่องเท่ียวเพื่อธุรกิจ การท่องเท่ียวเพื่อประชุมสัมมนา และการท่องเท่ียวเพื่อการศึกษา เพื่อ
ตอบสนองต่อความในใจของนกัท่องเท่ียวในแต่ละประเภทรูปแบบการท่องเท่ียว 
 

7. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
  
 ประโยชน์ของงานวิจยัเร่ือง “การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลต่อ 
การตดัสินใจของนักท่องเท่ียว” โดยสามารถแบ่งกลุ่มผูท่ี้นาํประโยชน์งานวิจยัไปใชไ้ด ้4 กลุ่ม 
ดงัต่อไปน้ี 
 7.1 หน่วยงานภาครัฐบาล การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย หน่วยงานระดบัจงัหวดัไม่วา่
จะเป็น หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการท่องเท่ียวของจงัหวดั อาํเภอ ตาํบล ท่ีมีหน้าท่ีเก่ียวกบัการกบั        
การท่องเท่ียว หรือมีสถานท่ีท่องเท่ียวท่ีอยูภ่ายใตก้ารดูแล สามารถนาํขอ้มูลท่ีไดจ้าก การวิจยันาํไป
ศึกษาเพื่อกาํหนดเป็นกลยุทธ์ทางดา้นการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ เพื่อใช้ในการดึงดูด
นกัท่องเท่ียวใหม้าท่องเท่ียวมากข้ึน 
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 7.2 กลุ่มผูป้ระกอบการดา้นการท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี นาํไปศึกษาเพื่อนาํไปใช้
ในการวางแผนกลยทุธ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพ่ือดึงดูดนกัท่องเท่ียวทั้งชาวไทย และ
ชาวต่างชาติใหม้าท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานีมากข้ึน 
 7.3 กลุ่มนกัท่องเท่ียว ประโยชน์จากขอ้มูลการท่องเท่ียว และไดรั้บความพึงพอใจใน
การท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี 
 7.4 นกัวิชาการ/ผูว้ิจยัท่ีสนใจในการศึกษาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการเพื่อ 
การท่องเท่ียว ในจังหวดัอุบลราชธานี หรือแหล่งท่องเท่ียวในประเทศไทย เพื่อท่ีจะนําขอ้มูล
งานวิจยัไปใช้ประโยชน์ในการเป็นแนวทางในการศึกษาเก่ียวดา้นการส่ือสารการตลาดเพ่ือการ
ท่องเท่ียว ตลอดจนพฒันางานวิจัยเพื่อให้เกิดประโยชน์ต่อการพฒันาสังคม วฒันธรรม และ
ประเทศชาติโดยส่วนรวม  
 



บทที ่2 

วรรณกรรมทีเ่กีย่วข้อง 
 
 
 การวิจัยเร่ือง “การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี” ผูว้ิจยัไดศึ้กษาแนวคิดทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งและไดน้าํเสนอ 
ตามหวัขอ้ต่อไปน้ี 
 1. การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
 2. แนวคิดท่ีเก่ียวกบัทางดา้นการตลาด 
 3. กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 
 4. แนวคิดเก่ียวกบัการท่องเท่ียว 
 5. ขอ้มูลการท่องเท่ียว จงัหวดัอุบลราชธานี 
 6. งานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
 

1. การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
  
 นกัการตลาด และนกัวิชาการ ไดใ้หค้วามหมายของ การส่ือสารการตลาดแบบ 
บูรณาการ (Integrated Marketing Communication: IMC) หลายท่านไวด้งัน้ี 
 Morrison (2010) อธิบายวา่ เคร่ืองมือในการส่ือสารกบัลูกคา้ เพื่อใหข้อ้มูลข่าวสารดา้น
การให้บริการของธุรกิจ เพื่อการดึงดูด เพื่อให้เกิดการตดัสินใจซ้ือ ประกอบดว้ย รวมถึง การโฆษณา 
การขายโดยพนักงาน การส่งเสริมการขาย (ส่ิงจูงใจท่ีให้ลูกคา้ตดัสินใจไดอ้ย่างรวดเร็ว เพราะ
มองเห็นความคุม้ค่า) การพิมพเ์ผยแพร่ การตลาดทางตรง การจดังานกิจกรรมทางการท่องเท่ียว เป็นตน้  
 สมวงศ ์พงศส์ถาพร (2549: 34) กล่าวว่า การส่ือสารการตลาดแบบผสมผสาน หมายถึง 
กระบวนการพฒันา และการนาํองคป์ระกอบของการส่ือสารการตลาดรูปแบบต่างๆ ไปใชร่้วมกนั
เพื่อเชิญชวน โนม้นา้วใหลู้กคา้ กลุ่มลูกคา้เป้าหมายเปล่ียนพฤติกรรมคลอ้ยตามคาํเชิญชวนเหล่านั้น 
โดยใชส่ื้อทุกประเภทอยา่งมีประสิทธิภาพในการติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้เป้าหมาย 
 กาลญั วรพิทยตุ (2548: 26) กล่าวไวว้่า การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ นั้นเป็น
เคร่ืองมือท่ีมีประสิทธิภาพมาก ในการสร้างการรับรู้ในการสร้างตราสินคา้และสร้าง “การจูงใจ
หลายรูปแบบกบักลุ่มเป้าหมายอยา่งต่อเน่ือง” รวมถึงในการสร้างพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมายให้
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สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของตราสินคา้โดยเฉพาะอย่างยิ่งเป็นการช่วยสร้างภาพลกัษณ์ให้กบั
องคก์าร หรือเม่ือองคก์ารตอ้งการจะปรับ หรือเปล่ียนแปลงอะไรบางอย่างเคร่ืองมือการสร่ือสาร
การตลาด กช่็วยใหบ้รรลุเป้าหมายได ้
 พินพสันีย ์พรหมศิริ (2546: 6) อธิบายว่า หลกัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
หรือการตลาดแบบผสมผสาน ไวว้่า การส่งขอ้มูลข่าวสารไปยงัผูบ้ริโภคเป็นส่ิงจาํเป็น แต่ในยุคท่ี
ผูบ้ริโภคมีความแตกต่างกนั ลกัษณะของสินคา้ท่ีเฉพาะตวัและราคาของส่ือแต่ละชนิดท่ีเพิ่มข้ึน 
ในขณะท่ีงบประมาณของเจา้ของร้านมีจาํกดั การเลือกวิธีการส่ือสารการตลาด คือ การประยกุตใ์ช้
ส่ือ การติดต่อส่ือสารไปยงัลูกคา้ในหลายรูปแบบ ไม่ว่าจะเป็นการใชโ้ฆษณา การประชาสัมพนัธ์ 
การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนักงานขาย การตลาดทางตรง และอีกหลายวิธี ซ่ึงแต่ละวิธีมี
จุดเด่นจุดดอ้ยท่ีแตกต่างกนั ฉะนั้น การผสมผสานแต่ละวิธีท่ีลงตวัจะทาํให้การส่ือสารการตลาด
ประสบผลสาํเร็จ 
 ช่ืนจิตต ์แจง้เจนกิจ (2544: 15) อธิบายวา่ การส่ือสารการตลาดแบบครบวงจร คือ 
การวางแผนและการผสมผสานรูปแบบการโฆษณา การส่งเสริมการขาย การใชพ้นักงานขายโดย
บุคคล การประชาสัมพนัธ์ การตลาดโดยตรง การใชส้ัญญาลกัษณ์ การใชส่ื้อเคล่ือนท่ี การตลาดเชิง
กิจกรรม (Event Marketing) การออกแบบบรรจุภณัฑ ์การจดัแสดงสินคา้ (Display) การจดัอบรม
ให้ความรู้แก่ลูกคา้เก่ียวกบัการใชสิ้นคา้การบอกเล่าปากต่อปาก (Word of Mouth) เป็นตน้ ไม่ว่า
รูปแบบการเขียนการพูดการใช้ภาษาท่าทาง โดยการใช้เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดหลายๆ 
ประเภทพร้อมกนัสู่กลุ่มผูบ้ริโภคเป้าหมายอยา่งต่อเน่ือง ส่ือทุกอยา่งจะถูกกาํหนดใหมี้ความชดัเจน
สอดคลอ้งตรงกนัและมีประสิทธิภาพสูงสุดเพื่อใหผู้บ้ริโภครับรู้วา่สินคา้นั้นๆ มีคุณค่าเพิ่ม  
(Value added) ไปจากสินคา้ของผูผ้ลิตรายอ่ืนในตลาด แต่การเลือกใชเ้คร่ืองมือนั้น ข้ึนอยู่กบั
ประเภทสินคา้ การเลือกใชก้ลยทุธ์ผลกัหรือกลยทุธ์ดึง (Push or Pull Strategy) หรือ กล่าวไดว้่า
นิยามของ IMC คือ “ขบวนการพฒันาระบบการส่ือสารในหลายรูปแบบและนาํมาใชเ้พื่อให้
สามารถเขา้ถึงผูบ้ริโภค ซ่ึงแต่ละเคร่ืองมือตอ้งถูกใชอ้ย่างกลมกลืนต่อเน่ือง โดยมีวตัถุประสงค์
เพื่อใหผู้บ้ริโภครู้จกัเขา้ใจ และมองวา่สินคา้นั้นมีคุณค่า” 
 จากขอ้มูลขา้งตน้สรุปไดว้่า การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ หมายถึง การวางแผน
และการผสมผสานรูปแบบการโฆษณา ขององคป์ระกอบต่างๆ ไม่วา่จะเป็น การโฆษณา  
การส่งเสริมการขาย การใชพ้นกังานขายโดยบุคคล การประชาสัมพนัธ์ การตลาดโดยตรง การใช้
สัญญาลกัษณ์ การใช้ส่ือเคล่ือนท่ี การตลาดเชิงกิจกรรม การออกแบบบรรจุภณัฑ์ การจดัแสดง
สินคา้ การจดัอบรมใหค้วามรู้แก่ลูกคา้เก่ียวกบัการใชสิ้นคา้การบอกเล่าปากต่อปาก เป็นตน้ เพื่อให้
เกิดประสิทธิภาพจูงใจ เพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคข์องการส่ือสาร  
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 สําหรับงานวิจยัคร้ังน้ีสรุปไดว้่า การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ หมายถึง การ
วางแผนการส่ือสารการท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี ในรูปแบบผสมผสานส่ือต่างๆ ไม่ว่าจะเป็น 
การโฆษณา การส่งเสริมการขาย การใช้พนักงานขายโดยบุคคล การประชาสัมพนัธ์ การตลาด
โดยตรง เป็นตน้ เพื่อให้นักท่องเท่ียวหรือผูท่ี้สนใจท่องเท่ียว ตดัสินใจเดินทางท่องเท่ียวจงัหวดั
อุบลราชธานีหลงัจากไดรั้บการส่ือสาร 
 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการยงัสามารถอธิบายองคป์ระกอบทั้ง 5 องคป์ระกอบ
ต่างๆ ไดต้ามลาํดบัดงัน้ี 
 1. การโฆษณา 
 2. การขายโดยพนกังานขาย 
 3. การส่งเสริมการขาย 
 4. การประชาสมัพนัธ์ 
 5. การตลาดทางตรง 
 การโฆษณา 
 การโฆษณาเป็นส่วนประกอบของการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ การโฆษณา
ช่วยให้ธุรกิจมีความไดเ้ปรียบคู่แข่งขนั จะเป็นส่ือให้ผูบ้ริโภคเกิดความสนใจในการซ้ือสินคา้และ
บริการนั้นๆ ความหมายของการโฆษณา มีผูใ้หค้วามหมายไวห้ลายท่านดงัน้ี 
 Morrison (2010) อธิบายไวว้า่ การโฆษณา เป็นการส่ือสารโดยไม่ใชบุ้คคล 
ผา่นส่ือต่างๆ ซ่ึงตอ้งอาศยัการสร้างสรรคท์างดา้นการขายผา่นส่ือ ขอ้ความ รูปภาพ เพื่อใหลู้กคา้ 
เกิดความสนใจ 
 ประดิษฐ ์จุพลเสถียร (2544: 41) กล่าววา่ การโฆษณา หมายถึง รูปแบบ 
การติดต่อส่ือสาร โดยซ้ือเวลา เน้ือท่ีของส่ิงต่างๆ ท่ีไม่ใช่บุคคลเพื่อแจง้ข่าวสาร เก่ียวกบัองคก์าร
ผลิตภณัฑห์รือบริการ จากผูอุ้ปถมัภ ์สู่กลุ่มเป้าหมาย 
 ศุภางคศ์รี อํ่าสุดใจ (2547: 167) อธิบายไวว้า่ การโฆษณา หมายถึง การส่ือสาร โดย 
การอาศยัส่ือต่างๆ ท่ีตอ้งเสียค่าบริการ โดยองคก์ารเอกชน องคก์ารท่ีไม่หวงัผลกาํไร บุคคลต่างๆ ท่ี
มุ่งหวงัจะส่งข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย บริการและอ่ืนๆ เพื่อบอกกล่าว 
ใหท้ราบ และโนม้นา้วกลุ่มเป้าหมายเฉพาะ 
 อจัจิมา เศรษฐบุตร และสายสวรรค ์วฒันพานิช (2541: 143) กล่าวไวว้่า การโฆษณา 
หมายถึง การเสนอขายแบบไม่เป็นส่วนตัว และการส่งเสริมความคิด สินคา้หรือบริการ โดย
ผูส้นบัสนุนเป็นผูจ่้ายเงินการโฆษณา เก่ียวกบัส่ือต่างๆ เช่น วารสาร หนงัสือพิมพ ์วิทย ุโทรทศัน์  
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ป้ายโฆษณากลางแจง้ เป็นตน้ การโฆษณาอาจเป็นการโฆษณาสถาบนั โฆษณาตราสินคา้ โฆษณา 
เก่ียวกบัการขายบริการหรือโฆษณาบ่อยๆ การโฆษณาเพ่ือการขายอ่ืนๆ  
 จากความหมายขา้งตน้ผูว้ิจยัสรุปไดว้่า การโฆษณา หมายถึง การนาํเสนอขายสินคา้
หรือบริการ ไม่ผ่านคน โดยตอ้งเสียค่าอุปถมัภ์สําหรับการโฆษณาสินคา้หรือบริการ แต่ผ่านส่ือ
ต่างๆ เช่น วารสาร หนงัสือพิมพ ์วิทย ุโทรทศัน์ ป้ายโฆษณากลางแจง้ เป็นตน้ เพื่อใหผู้บ้ริโภคหรือ
กลุ่มลูกคา้เป้าหมายเกิดการรับรู้ และเกิดความตอ้งการในสินคา้  
 สาํหรับงานวิจยัน้ี สรุปไดว้่า การโฆษณาเป็นการโฆษณาการท่องเท่ียวท่ีเก่ียวขอ้งกบั
สถานท่ีท่องเท่ียวในจงัหวดัอุบลราชธานี โดยผา่นส่ือต่างๆ ไม่ว่าจะเป็น วารสาร หนงัสือพิมพ ์วิทย ุ
โทรทศัน์ ป้ายโฆษณากลางแจง้ เป็นตน้ เพื่อใหก้ลุ่มนกัท่องเท่ียวเกิดความสนใจ และเดินทางเขา้มา
ท่องเท่ียวในจงัหวดัอุบลราชธานี 
 การขายโดยพนักงานขาย  
 ศิริวรรณ เสรรีรัตน์ และคนอ่ืนๆ (2541: 309) ไดอ้ธิบายไวว้่า การขายโดยพนกังานขาย
เป็นรูปการติดต่อส่ือสารจากผูส่้งข่าวสาร ไปยงัผูรั้บข่าวสารโดยตรง อาจเรียกวา่เป็น 
การติดต่อส่ือสารระหวา่งบุคคล ผูส่้งข่าวสารจะสามารถรับรู้ข่าวสารไดท้นัที 
 Morrison (2010) อธิบายไวว้่า การขายโดยพนกังานขาย เป็นการนาํเสนอการขายท่ีมี
การสนทนาสองฝ่าย ระหวา่งพนกังานและลูกคา้ โดยพบปะกนัต่อหนา้ ทางโทรศพัท ์หรือพนกังาน
และตวัแทนของลูกคา้ 
 ประดิษฐ ์จุมพลเสถียร (2544: 22) กล่าวไวว้า่ การขายโดยพนกังานขาย หมายถึง  
การส่ือสารผา่นบุคคล หรือพนกังานของบริษทั ซ่ึงมีหนา้ท่ีกระตุน้ใหก้ลุ่มเป้าหมาย สนใจซ้ือสินคา้ 
ไดแ้ก่ พนกังานขายหนา้ร้าน พนกังานขายตามบา้น (Door to Dour Selling) ตวัแทนขายติดต่อธุรกิจ 
(Sale Representative) 
 สมวงศ ์พงศสถาพร (2549: 138) อธิบายไวว้า่ รูปแบบการส่ือสารทางการตลาดแบบตวั
ต่อตวั เพ่ือให้ลูกคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้ของบริษทั ซ่ึงแตกต่างจากการส่ือสารการตลาดรูปแบบอ่ืนๆ 
ท่ีจะส่ือกบัลูกคา้เป็นจาํนวนมาก 
 สรุปไดว้า่ การขายโดยพนกังานขาย เป็นการนาํเสนอขายสินคา้หรือการใหบ้ริการ โดย
เป็นการติดต่อท่ีเกิดข้ึน ระหวา่งบุคคลและบุคคล หรือ พนกังานขาย กบัลูกคา้ เพื่อใหลู้กคา้เกิดความ
ตอ้งการซ้ือสินคา้ และรับขอ้มูลสินคา้ ไดอ้ยา่งทนัที 
 สาํหรับงานวิจยัน้ี สรุปไดว้่า การขายโดยพนกังานขาย เป็นรูปแบบนาํเสนอขอ้มูลการ
ท่องเท่ียวของจงัหวดัอุบลราชธานี โดยใชพ้นกังานขายภาครัฐบาล หรือภาคเอกชน ท่ีอยูใ่นภาคส่วน
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การท่องเท่ียวประจาํจงัหวดั นาํเสนอขอ้มูลแหล่งท่องเท่ียวในจงัหวดัอุบลราชธานี รวมถึงการตอบ
ขอ้ซกัถาม และโนม้นา้วใหน้กัท่องเท่ียวเดินทาวเขา้มาท่องเท่ียวในจงัหวดัอุบลราชธานี 
 การส่งเสริมการขาย  
 การส่งเสริมการขาย เป็นรูปแบบกิจกรรมทางการตลาดท่ีมีความสําคญั ต่อการดึงดูด
ความสนใจ แก่ลูกคา้ในปัจจุบนัเป็นอยา่งมาก ซ่ึงไดมี้ท่านผูรู้้ไดใ้หค้วามหมายของการส่งเสริม 
การขายไวห้ลายท่านดงัน้ี 
 Morrison (2010) อธิบายไวว้า่ การส่งเสริมการขาย เป็นกิจกรรมท่ีทาํหลงัจาก 
การโฆษณาและการประชาสัมพนัธ์ ซ่ึงการส่งเสริมการขายมีลกัษณะตวัอย่างเช่น การให้ส่วนลด 
การใหข้องตวัอยา่ง ของพรีเม่ียม เป็นตน้ 
 เกรียงไกร ชาํนาญไพศาล (2545: 82) กล่าวไวว้า่ การส่งเสริมการขายเป็นกิจกรรม 
การส่งเสริมการขาย ท่ีนอกเหนือจากการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ โดยมากจะเป็นกิจกรรมท่ีจดั
ข้ึนเป็นคร้ังคราว โดยไม่ซํ้ ากนั แต่บางคร้ังอาจจดักิจกรรมส่งเสริมการขายต่อเน่ือง ในระยะยาวเพื่อ
สร้างความสมัพนัธ์อนัดี 
 ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคนอ่ืนๆ (2545: 21) อธิบายว่า การส่งเสริมการขายเป็น
กิจกรรมการกระตุน้ใหเ้กิดความสนใจและตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑท่ี์นอกเหนือจากการโฆษณา  
การประชาสมัพนัธ์ และการขายโดยใชพ้นกังาน 
 พิษณุ จงสถิตวฒันา (2544: 208) อธิบายวา่ กิจกรรมการส่งเสริมการขาย มุ่งเนน้ 
การเสนอจูงใจระยะสั้นๆ เพื่อกระตุน้เร้าให้เกิดการซ้ือขายผลิตภณัฑ์และบริการ ถึงแมกิ้จกรรม
ส่งเสริมการขาย จะมีมากรูปแบบ เร่ิมตั้งแต่การลด แลก แจก แถม การจบั และการชิงรางวลั และ
การแข่งขนั ฯลฯ แต่มีคุณสมบติัพิเศษอยู ่3 ประการ คือ 1) การส่ือสารและการเรียกร้องความสนใจ
พร้อมทั้ งการให้ข่าวสาร ขอ้มูลท่ีจะนําไปสู่การซ้ือขาย 2) การเสนอส่ิงจูงใจให้คุณค่าแก่ผูซ้ื้อ  
3) การเช้ือเชิญหรือทาํใหท้นัที หรือภายในช่วงเวลาใดเวลาหน่ึง 
 ประดิษฐ์ จุมพลเสถียร (2544: 3) กล่าวไวว้่า การส่งเสริมการขายเป็นกิจกรรมทาง
การตลาดท่ีมีการให้ขอ้เสนอพิเศษ แก่สินคา้หรือบริการ เฉพาะในช่วงเวลาท่ีกาํหนดเพื่อกระตุน้ให้
ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือ เช่น การลดราคา การแจกของแถม การชิงโชค เป็นตน้ 
 เสรี วงษ์มณฑา (2541: 92) ไดก้ล่าวไวว้่า การส่งเสริมการขาย หมายถึง กิจกรรม
ส่งเสริมการตลาดทั้ งปวงท่ีนอกเหนือไปจากการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ โดยมากจะเป็น
กิจกรรมท่ีจดัข้ึนเป็นคร้ังคราว ไม่ซํ้ากนั 
 จากท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ผูว้ิจยัจึงสรุปไดว้่า การส่งเสริมการขาย หมายถึง การจดักิจกรรม
ทางการตลาดท่ีมีคุณสมบติัพิเศษ 3 อยา่ง คือ 1) การส่ือสารและการเรียกร้องความสนใจพร้อมทั้ง
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การให้ข่าวสาร ขอ้มูลท่ีจะนาํไปสู่การซ้ือขาย 2) การเสนอส่ิงจูงใจให้คุณค่าแก่ผูซ้ื้อ 3) การเช้ือเชิญ
หรือทาํใหท้นัที หรือภายในช่วงเวลาใดเวลาหน่ึง โดยมากจะเป็นกิจกรรมท่ีจดัข้ึนเป็นคร้ังคราว โดย
ไม่ซํ้ากนั แต่บางคร้ังอาจจดักิจกรรมส่งเสริมการขายต่อเน่ือง ในระยะยาวเพ่ือสร้างความสมัพนัธ์อนัดี 
 สาํหรับงานวิจยัคร้ังน้ีสรุปไดว้่า การส่งเสริมการขาย หมายถึง การจดักิจกรรมท่ีดึงดูด
นกัท่องเท่ียวให้หันมาสนใจท่องเท่ียวในจงัหวดัอุบลราชธานี ไม่ว่าจะเป็น การให้ส่วนลด การชิง
โชค การท่องเท่ียวฟรี ในพื้นท่ีจงัหวดัอุบลราชธานี มีทั้งการจดักิจกรรมเป็นคร้ังคราวและต่อเน่ือง 
 การประชาสัมพนัธ์  
 การส่ือสารท่ีให้ผูบ้ริโภคมีทศันคติท่ีดีต่อผูข้าย และสร้างความน่าเช่ือถือในตวัสินคา้
หรือบริการของผูผ้ลิตหรือผูข้ายนั้นๆ การประชาสัมพนัธ์เป็นส่วนหน่ึงของการส่งเสริมการตลาด 
ซ่ึงมีนกัวิชาการไดใ้หค้วามหมายไวด้งัน้ี คือ 
 Morrison (2010) อธิบายไวว้่า การประชาสัมพนัธ์ รวบรวมกิจกรรมทุกอยา่งท่ีธุรกิจ
การบริการและการท่องเท่ียว ท่ีจะดาํเนินงาน มาใชใ้นการประชาสมัพนัธ์ใหแ้ก่สาธารณไดรั้บทราบ
ขอ้มูล โดยไม่มีการเสียค่าใชจ่้ายในการประชาสมัพนัธ์ 
 พรพิมล ยตุติโกมิตร์ (2545: 82) กล่าวว่า การประชาสัมพนัธ์เป็นวิธีการส่ือสารอยา่งมี
แบบแผน เพื่อสร้างเขา้ใจอนัดีระหว่าง องคก์าร หน่วยงาน กบัสาธารณชนกลุ่มต่างๆ นาํมาซ่ึงความ
เช่ือถือ ศรัทธา และนําไปสู่ความความร่วมมือการสนับสนุน การดาํเนินงานขององค์การหรือ
หน่วยงานนั้นๆ  
 ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคนอ่ืนๆ (2545: 22) กล่าววา่ การประชาสมัพนัธ์เป็น 
การวางแผนในการใชข้อ้มูล เพื่อสร้างทศันคติท่ีมีต่อผลิตภณัฑห์รือองคก์าร การประชาสัมพนัธ์อาจ
ตอ้งมีค่าใชจ่้ายสาํหรับส่ือ 
 พิษณุ จงสถิตยว์ฒันา (2544: 208) อธิบายวา่ การประชาสมัพนัธ์เป็นกิจกรรมท่ีเนน้ 
การสร้างการเปล่ียนแปลงหรือปกป้องจินตนภาพของผลิตภณัฑห์รือสถาบนั คุณสมบติัพิเศษของ
การประชาสัมพนัธ์ดงัน้ี 1) ความน่าเช่ือถือของเร่ืองราวและข่าวสารท่ีเผยแพร่ มีความน่าเช่ือถือกว่า
การโฆษณา 2) การเขา้ถึงเร่ืองราวและข่าวสารทางการประชาสมัพนัธ์สามารถเขา้ถึงสาธารณชน  
ไดดี้กว่าส่ืออ่ืนๆ 3) การสร้างความต่ืนเตน้การประชาสัมพนัธ์สามารถสร้างความน่าสนใจและ
ต่ืนเตน้ไดดี้ 
 ประดิษฐ์ จุมพลเสถียร (2542: 113) อธิบายว่า การประชาสัมพนัธ์เป็นกิจกรรมการ
ส่ือสารการตลาดท่ีมีความสําคญั และได้รับความนิยมอย่างแพร่หลายในปัจจุบนั เน่ืองจากการ
ประชาสัมพนัธ์สามารถสร้างความน่าเช่ือถือให้กบัสินคา้และองคก์ารได ้แต่มีค่าใชจ่้ายท่ีถูกกว่า   
การโฆษณา 
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 จากความหมายขา้งตน้ ผูว้ิจยัสรุปไดว้่า การประชาสัมพนัธ์ หมายถึง กิจกรรมทาง
การตลาดในการใหข้อ้มูลข่าวสารท่ีมีความน่าเช่ือถือกว่า เคร่ืองมือส่ือสารประเภทอ่ืน เน่ืองจากเป็น
ส่ือท่ีสามารถเขา้ถึงสาธารณะ มีความน่าสนใจและต่ืนเตน้ รวมถึงมีค่าใชจ่้ายท่ีถูกกวา่การโฆษณา 
 สาํหรับงานวิจยัคร้ังน้ีสรุปไดว้า่ การประชาสมัพนัธ์ เป็นประชาสมัพนัธ์เก่ียวกบั 
การท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี เพ่ือเป็นการสร้างความน่าเช่ือถือ แก่กลุ่มท่ีสนใจ หรือนกัท่องเท่ียว 
ใหเ้กิดความเช่ือมัน่ในการเดินทางท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี 
 การตลาดทางตรง การตลาดทางตรงเป็นเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดท่ีมี 
พฒันาข้ึนตามส่ิงแวดลอ้มทางดา้นเทคโนโลยท่ีีเปล่ียนแปลงไปเป็นอยา่งมาก ดงันั้นปัจจุบนัจึงเป็น
เคร่ืองมือท่ีนกัการตลาดให้ความสาํคญัมาใชเ้พื่อการดึงดูดความตอ้งการของลูกคา้เป็นอยา่งมากใน
ปัจจุบนั ซ่ึงไดมี้ท่านผูเ้ช่ียวชาญไดใ้หค้วามหมายไวห้ลายท่านดงัน้ี 
 สมวงศ์ พงศ์สถาพร (2549: 238) ไดใ้ห้ความหมาย การตลาดทางตรง คือ ระบบ
ปฏิสมัพนัธ์ของการส่ือสารทางการตลาด ซ่ึงใชส่ื้อหน่ึงชนิด หรือมากกวา่ เพื่อวดัประสิทธิภาพ 
การตอบสนองของลูกคา้กบัแคมเปญต่างๆ ท่ีปล่อยออกไป ณ ขณะใดขณะหน่ึง 
 ธนวรรณ แสงสุวรรณ และคนอ่ืนๆ (2545: 22) อธิบายไวว้่า การตลาดทางตรงเป็นการ
ติดต่อส่ือสารกับกลุ่มเป้าหมายโดยตรง เพื่อกระตุน้ให้เกิดการตดัสินใจได้ทนัที ซ่ึงสามารถทาํ
การตลาดผ่านส่ือต่างๆ ไดด้งัน้ี 1)การขายทางโทรศพัท ์2)การขายโดยแคตตาล็อค 3)การขายโดย
ทางโทรทศัน์ วิทย ุหนงัสือพิมพ ์4)การขายโดยใชจ้ดหมายตรง 5)การขายทางอินเตอร์เน็ต 
 ประดิษฐ ์จุมพลเสถียร (2544: 22) อธิบายวา่ การตลาดทางตรงเป็นกิจกรรมการส่ือสาร
เฉพาะกลุ่ม โดยมีกลุ่มเป้าหมายสามารถส่ือสารกลบัมาไดโ้ดยการส่งทางไปรษณีย ์ทางโทรศพัท ์
การโทรสาร เป็นตน้ 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคนอ่ืนๆ (2541: 33) กล่าวว่าการตลาดทางตรง หมายถึง วิธีต่างๆ 
ท่ีนักการตลาดใช้ส่งเสริมการผลิตภณัฑ์โดยตรง และสร้างให้เกิดการตอบสนองให้ทนัทีทนัใด 
ประกอบดว้ยการขายทางโทรทศัน์ จดหมาย แคตตาล็อค โทรทศัน์ วิทยุ หรือหนงัสือพิมพท่ี์จูงใจ
กบัผูบ้ริโภคตอบกลบัเพื่อเกิดการซ้ือ เพื่อรับรองของตวัอยา่งหรือนาํคูปองจากส่ือไปไว ้
 จากความหมายขา้งตน้ ผูว้ิจยัสรุปได ้การตลาดทางตรง หมายถึง การติดต่อส่ือสารกบั
กลุ่มเป้าหมายโดยตรง เพื่อวดัประสิทธิภาพการตอบสนองของลูกคา้กบัแคมเปญต่างๆ ท่ีปล่อย
ออกไป ณ ขณะใดขณะหน่ึง หรือทาํให้เกิดการตดัสินใจซ้ือข้ึนในทนัที ประกอบดว้ยการขายทาง
โทรทศัน์ จดหมาย แคตตาลอ็ค โทรทศัน์ วิทย ุหรือหนงัสือพิมพ ์
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 สําหรับงานวิจัยคร้ังน้ีสรุปได้ว่า การตลาดทางตรง หมายถึง การส่ือสารกับกลุ่ม
นกัท่องเท่ียวโดยตรง เพื่อเป็นการให้ขอ้มูล แนะนาํ และการนาํไปสู่การตดัสินใจซ้ือท่ีรวดเร็วข้ึน 
ในการเดินทางท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี ซ่ึงสามารถใชผ้่านส่ือต่างๆ ดงัน้ี โทรทศัน์ จดหมาย 
แคตตาลอ็ค โทรทศัน์ วิทย ุหรือ หนงัสือพิมพ ์เป็นตน้ 
 

2. แนวคดิทีเ่กีย่วข้องทางด้านการตลาด 
 
 ผูว้ิจยัไดท้าํการศึกษาแนวคิดท่ีเก่ียวขอ้งทางดา้นการตลาด ประกอบดว้ย การตลาด  
กลยุทธ์การตลาด บริหารการตลาด ส่วนประสมการตลาด โดยมีนกัวิชาการ และนักทฤษฎี ไดใ้ห้
ความหมายไวด้งัน้ี 
 การตลาด 
 การตลาดมีความสําคญัต่อผูบ้ริโภคเพราะการตลาดเป็นการวางแผนในการจดัจาํหน่าย
สินคา้และบริการให้ถึงมือลูกคา้ เพื่อท่ีจะไดรั้บสินคา้และบริการนั้นมาตอบสนองความตอ้งการและ
เกิดความพึงพอใจ  สถานประกอบการจะต้องให้ความสําคญักับการตลาด เพราะการตลาดมี
ความสาํคญัสาํหรับนกัการตลาดซ่ึงนกัการตลาดไดใ้หค้วามหมายของตลาดไวด้งัน้ี 
 Kotler  and  Armstrong (2001: G-10) ใหค้วามหมายของการตลาด หมายถึง การจดัระบบ
การตลาดเพื่อก่อใหเ้กิดผลกาํไรท่ีย ัง่ยนื โดยทั้งน้ีการพฒันาคุณภาพของสินคา้และการทาํใหผู้บ้ริโภค
พึงพอใจเป็นส่ิงสาํคญัท่ีสุด 
 Etzel, Walker and Stanton (2001: G-7) อธิบายไวว้่า การตลาดเป็นระบบกิจกรรม
ธุรกิจทั้งหมดท่ีเกิดข้ึนเพื่อท่ีจะวางแผน กาํหนดราคา ส่งเสริมและจดัจาํหน่าย ของผลิตภณัฑ์ท่ี
สามารถตอบสนองความตอ้งการของตลาดเป้าหมายเพื่อใหบ้รรลุวตัถุประสงคข์ององคก์ร 
 วรินทรีย ์ ธานีวรรณ  (2542: 20) อธิบายไวว้า่ การตลาด คือ การเก่ียวขอ้งกบัการผลิตสินคา้
และบริการ โดยท่ีผูผ้ลิตศึกษาความต้องการของผูบ้ริโภคก่อน การตลาดสามารถช่วยให้เกิด             
การแลกเปล่ียนไดห้ลายรูปแบบเพือ่ใหอ้งคก์ารไดรั้บการตอบสนองในส่ิงท่ีตอ้งการแต่ทั้งน้ีตอ้งเป็น
สินคา้และบริการท่ีถูกใจถูกสถานท่ีและถูกเวลา  
 ดาํรงศกัด์ิ  ชยัสนิท และก่อเกียรติ วิริยะกิจพฒันา (2539: 98) อธิบายไวว้่า การตลาด คือ 
กิจกรรมทางธุรกิจต่างๆ ท่ีจะทาํให้สินคา้และบริการผ่านจากแหล่งผลิตไปถึงมือผูบ้ริโภคภายใน
เวลา สถานท่ี รูปลกัษณะ และในจาํนวนท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการเพื่อสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค  
ทาํใหผู้บ้ริโภคเกิดความพึงพอใจ 
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 จากความหมายขา้งตน้ งานวิจยัคร้ังน้ีสรุปไดว้่า การตลาดหมายถึง 1) การตลาดเป็น
การกระทาํกิจกรรมของมนุษย  ์ซ่ึงตอบสนองความตอ้งการเพื่อให้เกิดความพอใจโดยอาศยัการ
แลกเปล่ียน 2) การตลาดจะเป็นการดาํเนินงานเพ่ือให้สินคา้ถึงมือผูบ้ริโภค 3) การตลาดของห้างจะเป็น
การจาํหน่ายสินคา้หรือบริการ ให้ผูบ้ริโภคหรือผูใ้ชบ้ริการจาํนวนมากการตลาดจะตอ้งมี 
การกาํหนด วิเคราะห์ความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื่อที่จะนาํเสนอสินคา้และบริการให้ไดต้าม
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค ดงันั้น สาํหรับงานวิจยัคร้ังน้ี การตลาดหมายถึง กระบวนการใน 
การดาํเนินการให้นกัท่องเท่ียวท่ีเดินทางเขา้มาท่องเท่ียวในจงัหวดัอุบลราชธานี เม่ือเดินทางเขา้มา
ท่องเท่ียวแลว้ตรงกบัความตอ้งการและ เกิดความพึงพอใจในการท่องเท่ียว 
 กลยุทธ์การตลาด 
 กลยุทธ์การตลาดเป็นส่ิงจาํเป็นท่ีจะตอ้งในมาใชใ้นการบริหารงาน โดยมี 
การกาํหนดกลยทุธ์การตลาด เพื่อวิเคราะห์หาโอกาสทางการตลาด การศึกษาพฤติกรรมผูบ้ริโภค 
การกาํหนดกลุ่มเป้าหมายและมีการกาํหนดส่วนประสมทางการตลาดท่ีสามารถช้ีวดัได้เพื่อให้
ธุรกิจบรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาดท่ีตั้งไว ้ไดมี้นกัการตลาดและนกัวิชาการใหค้วามหมายของกล
ยทุธ์การตลาดไวห้ลายท่าน ดงัน้ี 
 Kotlor and Armstrong (2001: G-6) ใหค้วามหมายกลยทุธ์การตลาด หมายถึง วิธีการ
ทางการตลาดท่ีหน่วยธุรกิจ (Business) คาดหวงัวา่จะบรรลุวตัถุประสงคท์างการตลาด 
 Schoell and Guiltinan (1990: 750) ใหค้วามหมายกลยทุธ์การตลาดไวว้่าเป็นขั้นตอน
ในการกาํหนดจุดมุ่งหมายทางการตลาด การเลือกตลาดเป้าหมายและออกแบบส่วนประสมทาง
การตลาด เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของตลาดและบรรลุจุดมุ่งหมายขององคก์าร 
 ศุภางค์ศรี อํ่าสุดใจ (2547: 10) อธิบายไวว้่า กลยุทธ์การตลาด หมายถึง การใชส่้วน
ประสมการตลาดให้เหมาะสมกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีตั้งไว ้ซ่ึงเป็นวิธีการพื้นฐานท่ีสร้างให้เกิด
ความตอ้งการผลิตภณัฑซ่ึ์งประกอบดว้ยการตดัสินใจ การกาํหนดเป้าหมาย การกาํหนดตาํแหน่ง
ผลิตภณัฑ์ การกาํหนดกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด และการกาํหนดระดบัค่าใชจ้่ายทาง
การตลาด 
 จากความหมายขา้งตน้ สรุปไดว้่า กลยทุธ์การตลาด หมายถึง การกาํหนดส่วนประสมทาง
การตลาด ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์ราคา การจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาดโดยวิธีการขาย
โดยพนกังานขาย การโฆษณา การส่งเสริมการขาย และการประชาสัมพนัธ์ เขา้มาใชใ้นการดาํเนิน
ธุรกิจเพื่อให้เกิดความสมบูรณ์ ประสานสอดคลอ้งเขา้กนัไดจ้นกระทัง่เกิดความไดเ้ปรียบทาง 
การแข่งขนัในธุรกิจ 
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 ส่วนกลยุทธ์การตลาดในคร้ังน้ีผูว้ิจยั หมายถึง การดาํเนินการของหน่วยงาน 
ที่เกี่ยวขอ้งกบัการท่องเที่ยวจงัหวดัอุบลราชธานี ในรูปแบบการวางแผน และการปฏิบตัิงาน 
ตั้งแต่การกาํหนดกลุ่มเป้าหมายหรือนกัท่องเที่ยว และดาํเนินการวางแผนการใชเ้คร่ืองมือ
การตลาดให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่มนกัท่องเที่ยว ในรูปแบบการนําเสนอดา้น
ผลิตภณัฑ  ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด เพื่อให้ลูกคา้เกิด
ความตอ้งการในการท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี 
 บริหารการตลาด 
 เพญ็ศิริ โชติพนัธ์ และคนอ่ืนๆ (2548: 1) อธิบายไวว้่า การบริหารการตลาด หมายถึง 
การวางแผน และบริหารแนวความคิดในส่วนประสมของการตลาดเพื่อไดเ้กิดการแลกเปล่ียนโดย
บรรลุเป้าหมายขององคก์ร และสนองความพึงพอใจของบุคคล  
 ศิริวรรณ เสรีรัตน์และคนอ่ืนๆ (2541ข: 22) อธิบายไวว้่า การบริหารการตลาด หรือ
กระบวนการทางการตลาด ประกอบด้วยการวิเคราะห์โอกาสทางการตลาด การพฒันากลยุทธ์
การตลาด การวางแผนโปรแกรมการตลาดและการบริหารความพยายามทางาการตลาด จากสอง
ความหมายน้ีจะเห็นขั้นตอนของการบริหารการตลาดซ่ึงเหมือนกบัขั้นตอนในการบริหารทัว่ไป แต่
เนน้ความสาํคญัขั้นการวางแผนซ่ึงเนน้การวิเคราะห์สถานการณ์หรือโอกาสทางการตลาด 
 พิษณุ  จงสถิตยว์ฒันา (2548: 5) อธิบายไวว้่า การบริหารการตลาด คือ กระบวนการ
วางแผนปฏิบติังานและการควบคุมกิจกรรมทางการตลาดท่ีก่อให้เกิดการแลกเปล่ียนระหว่างผูซ้ื้อ
และผูข้าย พร้อมทั้งนาํความพอใจมาสู่ทั้ง  2  ฝ่าย 
 จากทฤษฎีขา้งต้น ผูว้ิจัยสรุปได้ว่า การบริหารการตลาด หมายถึง กระบวนการทาง
การตลาด ท่ีมีลาํดบัขั้นตอนการดาํเนินกิจกรรมทางการตลาด ท่ีประกอบดว้ย การวิเคราะห์โอกาสทาง
การตลาด การวางแผนโปรแกรมทางการตลาด เพื่อใหบ้รรลุจุดมุ่งหมายขององคก์ร และสนองความพึง
พอใจของบุคคล 
 ดงันั้นสําหรับงานวิจยัคร้ังน้ีสรุปไดว้่า การบริหารการตลาดสําหรับสํากรับการ
ท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี คือ กระบวนการในการวางแผนในการใชเ้คร่ืองมือทางการตลาดของ
หน่วยงานที่เกี่ยวขอ้งกบัการท่องเที่ยวจงัหวดัอุบลราชธานี โดยผ่านการวิเคราะห์ส่ิงแวดลอ้ม
ทางดา้นการตลาด เพื่อให้การใชเ้คร่ืองมือการตลาดสอดคลอ้งกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภค เพื่อให้
บรรลุจุดมุ่งหมายเพื่อใหน้กัท่องเท่ียวเกิดความพึงพอใจในการท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี 
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 ส่วนประสมการตลาด 
 เม่ือพิจารณาถึงเคร่ืองมือทางการตลาดแลว้ นกัการตลาดไดใ้ห้องคป์ระกอบของส่วน
ประสมการตลาด ไดแ้ก่ ผลิตภณัฑ ์ ราคา ช่องทางการจาํหน่าย  และ  การส่งเสริมตลาด กล่าว
โดยรวมแลว้ทั้ง 4 จาํพวกหมายถึง 4 Ps ซ่ึงนกัวิชาการหลายท่านไดอ้ธิบายส่วนประสมทาง
การตลาดในลกัษณะท่ีคลา้ยคลึงกนัดงัน้ี 
 สุดาดวง เรืองรุจิระ (2540: 29) ไดก้ล่าวถึงส่วนประสมการตลาดคือ องคป์ระกอบท่ี
สําคญัในการดาํเนินงานการตลาดเป็นปัจจยัท่ีกิจการสามารถควบคุมไดกิ้จการจะตอ้งสร้างส่วน
ประสมการตลาดท่ีเหมาะสมในการวางกลยุทธ์ทางการตลาด ส่วนประสมการตลาดประกอบดว้ย
ผลิตภณัฑ ์การกาํหนดราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด ส่วนประสมทั้ง 4 
ส่วนน้ีทุกส่วนมีความเก่ียวพนักนัและสาํคญัเท่าเทียมกนั แต่ข้ึนอยูก่บัผูบ้ริหารการตลาดแต่ละคนจะ
วางกลยุทธ์โดยเน้นนํ้ าหนักท่ีตัวใดมากกว่ากัน เพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการของ
เป้าหมายทางการตลาด  คือตวัผูบ้ริโภคนัน่เอง 
 เสรี วงษม์ณฑา (2542: 11) ไดก้ล่าว ถึงการใชส่้วนประสมการตลาด (Marketing mix) 
ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์หมายถึง การมีสินคา้ท่ีตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้กลุ่ม เป้าหมายได้
ราคา หมายถึง การมีราคาท่ีผูบ้ริโภคยอมรับไดแ้ละยินดีจ่ายเพราะมองเห็นว่าคุม้ค่า ช่องทางการจดั
จาํหน่าย หมายถึง การจดัจาํหน่าย กระจายสินคา้ใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรมการซ้ือหาและใหค้วาม
สะดวกแก่ลูกคา้ และ การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การใชค้วามพยายาม จูงใจใหเ้กิดความชอบใน
สินคา้ และเกิดพฤติกรรมอย่างถูกตอ้ง  การส่งเสริมการตลาดท่ีสําคญัประกอบดว้ยการโฆษณา   
การประชาสมัพนัธ์ การส่งเสริมการขาย และการขายดว้ยบุคคล 
 งานวิจยัน้ีสรุปไดว้่า ส่วนประสมการตลาด หมายถึง การวางแผนในการตอบสนอง
ความตอ้งการและความพึงพอใจของลูกคา้ ซ่ึงประกอบดว้ยองคป์ระกอบ 4 อย่าง คือ ผลิตภณัฑ ์
ราคา ช่องทางการจดัจาํหน่าย และ การส่งเสริมตลาด ท่ีมีการวางแผนดาํเนินกิจกรรมให้มีความ
สอดคลอ้ง 
 สาํหรับงานวิจยัคร้ังน้ี สรุปไดว้่า ส่วนประสมการตลาดหมายถึง ปัจจยัทางการตลาดท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี ไม่วา่จะเป็น ดา้นสถานท่ีท่องเท่ียว ราคาใน 
การท่องเท่ียว การจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการตลาด สาํหรับการท่องเท่ียวเพื่อให้นกัท่องเท่ียว
เกิดความพึงพอใจในการเดินทางท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี 
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3. กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
  
 ผูว้ิจยัไดท้าํการศึกษากระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค และแนวคิดเก่ียวกบัส่ิง
กระตุน้และการตอบสนอง ซ่ึงมีความสาํคญัในการศึกษาถึงการกระบวนการในการตดัสินใจของ
นกัท่องเท่ียว เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการดงัดูดนกัท่องเท่ียว โดยมีนกัวิชาการ และนกัทฤษฎี ไดใ้ห้
ความหมายไวด้งัน้ี 
 กระบวนการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภค 
 Kotler (2003b : 274) กล่าวไวว้า่ ผูบ้ริโภคสามารถเรียนรู้ เก่ียวกบัขั้นตอนของ 
กระบวนการตัดสินใจซ้ือของตนได้ด้วยการพิจารณาถึงการแสดงออกของตนเองโดยวิธีการ
ทบทวนความคิดของตนเอง โดยท่ีนกัการตลาดสามารถทาํการสัมภาษณ์ผูซ้ื้อจาํนวนหน่ึงท่ีไม่มาก
นัก ซ่ึงเป็นการซักถามให้พวกเขาระลึกถึงเหตุการณ์ท่ีนาํไปสู่การซ้ือของพวกเขา ดว้ยวิธีการ
ทบทวนถึงส่ิงท่ีผา่นมา   ซ่ึงนกัการตลาดสามารถกาํหนดผูบ้ริโภคท่ีมีแผนจะซ้ือผลิตภณัฑด์งักล่าว 
พร้อมทั้งสอบถามถึงการเขา้สู่กระบวนการซ้ือ ดว้ยวิธีการช้ีแนะ ซ่ึงแต่ละวิธีใหภ้าพขั้นตอนต่างๆ 
ในกระบวนการซ้ือผูบ้ริโภค ดงัแผนภาพท่ี 2.1 
 
 

 
 
 
 

 
ภาพท่ี 2.1  กระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค 

 
ท่ีมา : Kotler (2003: 275) Marketing Management. New Jersey: Pearson Education International. 
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 จากแผนภาพท่ี 2.1  ผูบ้ริโภคจะผา่นขั้นตอนต่าง ๆ 5 ขั้นตอนดว้ยกนั คือ  
(Kotler p.2003: 274-283) 

1. การตระหนกัถึงปัญหา กระบวนการตดัสินใจซ้ือเกิดข้ึนเม่ือผูซ้ื้อตระหนกัถึงปัญหา 
หรือความตอ้งการ โดยผูบ้ริโภครู้สึกถึงความแตกต่างระหว่างภาวะความตอ้งการท่ีแทจ้ริงและพึง
ปรารถนา ความตอ้งการอาจถูกกระตุน้โดยส่ิงเร้าภายในหรือภายนอก ก่อนหนา้น้ีเราไดศึ้กษาเร่ือง
ความตอ้งการว่า หน่ึงในความตอ้งการปกติธรรมดาของบุคคลซ่ึง ไดแ้ก่ ความหิว ความกระหาย   
และความตอ้งการทางเพศ เกิดข้ึนในระดบัตํ่าสุดจนกลายเป็นแรงขบั ซ่ึงในกรณีท่ีผา่นมา ความตอ้งการ
ไดถู้กปลุกเร้าจากส่ิงกระตุน้ภายนอก เช่น สมชายเดินผา่นร้านเบเกอร่ี และมองเห็นขนมปังท่ีอบ
เสร็จใหม่ๆ ช่วยกระตุน้ความหิวจนก่อใหเ้กิดปัญหาข้ึนมาว่า สมชายตอ้งการขนมเพ่ือขจดัความหิว
ของเขา 
  ดงันั้น นกัการตลาดจึงจาํเป็นตอ้งระบุสถานการณ์ท่ีกระตุน้ความตอ้งการอย่างใด
อยา่งหน่ึงข้ึนมาให้ได ้และการเก็บขอ้มูลจากผูบ้ริโภคหลายๆ คน ทาํให้นกัการตลาดสามารถระบุ
ไดว้า่ส่ิงเร้าท่ีกระตุน้ใหใ้หเ้กิดความสนใจในหมวดสินคา้หน่ึงๆ มากท่ีสุดนั้นมีอะไรบา้งซ่ึงจะทาํให้
สามารถพฒันากลยทุธ์การตลาดท่ีสามารถกระตุน้ความสนใจของผูบ้ริโภคมากท่ีสุด 

2. การคน้หาขอ้มูลข่าวสาร เม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บการกระตุน้จะมีแนวโนม้ท่ีจะคน้หา 
ขอ้มูลเพิ่มเติมเก่ียวกบัสินคา้นั้นๆ ซ่ึงสามารถจาํแนกออกเป็น 2 ระดบัดว้ยกนั คือ ภาวะการคน้หา
ขอ้มูลแบบธรรมดา เรียกวา่ การเพ่ิมการพิจารณาใหม้ากข้ึน เช่น การเปิดรับขอ้มูลเก่ียว กบัสินคา้มาก
ข้ึน และในระดบัถดัมา บุคคลอาจเขา้สู่การคน้หาขอ้มูลข่าวสารอย่างกระตือรือร้นโดยการอ่าน
หนงัสือ โทรศพัทถ์ามเพื่อน และยงัเขา้ร่วมกิจกรรมอ่ืนๆ เพื่อเรียนรู้เก่ียวกบัสินคา้  
  ความสนใจหลกัของนกัการตลาด คือ แหล่งขอ้มูลข่าวสารหลกัท่ีมีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือแบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม ดงัน้ี 
  2.1 แหล่งบุคคล เช่น ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบา้น คนรู้จกั เป็นตน้ 
  2.2 แหล่งการคา้ เช่น การโฆษณา พนกังานขาย ตวัแทนจาํหน่าย บรรจุภณัฑ ์ 
การสาธิต  เป็นตน้ 
  2.3 แหล่งชุมชน เช่น ส่ือมวลชน สถาบนัคุม้ครองผูบ้ริโภค และหน่วยงานของรัฐ 
  2.4 แหล่งทดลอง เช่น การจดัการ การตรวจสอบ และการทดลองใชผ้ลิตภณัฑ ์
  จาํนวนอิทธิพลของแหล่งท่ีมาของขอ้มูลข่าวสารเหล่าน้ี จะแตกต่างกันไปตาม
ประเภทของผลิตภณัฑ์และบุคลิกลกัษณะเฉพาะของผูซ้ื้อ โดยทัว่ไปผูบ้ริโภคจะไดรั้บขอ้มูล
เก่ียวกบัผลิตภณัฑส่์วนใหญ่จากแหล่งการคา้ ไดแ้ก่แหล่งขอ้มูลท่ีนกัการตลาดเป็นผูค้วบคุมนัน่เอง 
แต่แหล่งขอ้มูลข่าวสารท่ีมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด ไดแ้ก่ แหล่งบุคคล ซ่ึงแหล่งขอ้มูลข่าวสารแต่ละ
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แหล่งจะมีหนา้ท่ีในการมีอิทธิต่อการตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนั ปกติแลว้แหล่งขอ้มูลข่าวสารแต่ละ
แห่งจะมีหนา้ท่ีในการให้ความรู้และขอ้มูลข่าวสาร ส่วนแหล่งบุคคลทาํหนา้ท่ีในการให้ขอ้มูลท่ี
ถูกตอ้งและช่วยประเมินขอ้มูล  เช่น  แพทยม์กัเรียนรู้เก่ียวกบัยาใหม่ๆ จากแหล่งการคา้ แต่เม่ือ
ตอ้งการขอ้มูลเก่ียวกบัการประเมินตวัยากจ็ะหนัไปขอความเห็นจากแพทยค์นอ่ืนๆ 
  การเก็บรวบรวมขอ้มูลข่าวสาร ทาํใหผู้บ้ริโภคทราบเก่ียวกบัตราสินคา้ท่ีแข่งขนักนั
ในตลาด  ตลอดจนรูปแบบลกัษณะของผลิตภณัฑ ์ในแผนภาพท่ี 2.3 แสดงรายการสินคา้ทั้งหมดท่ีมี
อยูใ่นตลาดผูบ้ริโภค (Total set) แต่ละรายจะรู้เก่ียวกบัตราสินคา้ท่ีรับรู้หรือรู้จกัเท่านั้น (Awareness set) 
ซ่ึงตราสินคา้บางตวัอาจตรงกบัเกณฑก์ารซ้ือเบ้ืองตน้ (Consideration set) เม่ือบุคคลรู้ขอ้มูลมากข้ึน
ก็จะเหลือเพียงไม่ก่ีตวัท่ีอยูใ่นความสนใจสาํหรับการเลือกต่อไป (choice set) กลุ่มตราสินคา้ท่ี
เหลืออยู่อาจเป็นตราสินคา้ท่ียอมรับไดท้ั้งหมด  และบุคคลจะทาํการตดัสินใจเลือกขั้นสุดทา้ยจาก
กลุ่มตราสินคา้เหล่านั้น 
  แผนภาพท่ี 2.3 จะเป็นตวัทาํใหเ้กิดความกระจ่างเม่ือบริษทัต่างๆ ตอ้งกาํหนด 
กลยทุธ์เพ่ือ ให้ตราสินคา้ของตนอยูใ่นกลุ่มท่ีเป็นท่ีรู้จกั กลุ่มท่ีจะถูกเลือก มิฉะนั้นบริษทัอาจเสีย
โอกาสในการขายสินคา้แก่ผูบ้ริโภค นอกจากน้ีบริษทัควรระบุให้ไดว้่า มีตราสินคา้อ่ืนใดบา้งท่ีอยู่
ในกลุ่มท่ีผูบ้ริโภคเลือก เพื่อท่ีจะสามารถวางแผนการแข่งขนัต่อไป 
  ในส่วนของแหล่งขอ้มูลของผูบ้ริโภคนั้น นักการตลาดจะตอ้งระบุให้ไดว้่ามี
อะไรบา้งและตอ้งประเมินความสาํคญัโดยการเปรียบเทียบของแหล่งขอ้มูลเหล่าน้ีดว้ย พวกนกัการ
ตลาดควรสอบถามผูบ้ริโภคว่าไดเ้นน้เก่ียวกบัตราสินคา้คร้ังแรกอยา่งไร  และไดรั้บขอ้มูลภายหลงั
อยา่งไร  ตลอดจนความสาํคญัของแหล่งของมูลต่าง ๆ โดยเปรียบเทียบคาํตอบท่ีไดรั้บจะเป็น
ประโยชน์ในการเตรียมขอ้มูลสาํหรับการส่ือสารถึงตลาดเป้าหมายอยา่งมีประสิทธิภาพ 

3. การประเมินทางเลือก ผูบ้ริโภคประมวลขอ้มูลเก่ียวกบัตราสินคา้เชิงเปรียบเทียบ   
และทาํการตดัสินใจมูลค่าของตราสินคา้นั้นๆในขั้นตอนสุดทา้ยอยา่งไรความจริงก็คือ กระบวนการ
ประเมินผลข้อมูลเพื่อประกอบการตัดสินใจนั้ นไม่ใช่เ ร่ืองง่ายหรือเป็นกระบวนการเพียง
กระบวนการเดียว  ผูบ้ริโภคทุกคนหรือแมก้ระทัง่เพียงคนเดียวจะมีกระบวนการประเมินเพื่อการ
ตดัสินใจหลายกระบวนการดว้ยกนั  และแบบกระบวนการประเมินของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มี
พื้นฐานอยูบ่นทฤษฎีการเรียนรู้  ซ่ึงมองว่าผูบ้ริโภคทาํการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑโ์ดยอาศยัจิตใต้
สาํนึกและมีเหตุผลสนบัสนุน  
  แนวคิดพื้นฐานบางอยา่งท่ีช่วยใหเ้ราเขา้ใจกระบวนการประเมินผลของผูบ้ริโภคได้
อนัดบัแรกผูบ้ริโภคพยายามท่ีจะสร้างความพึงพอใจตามความตอ้งการอยา่งหน่ึงของตน อนัดบัสอง
ผูบ้ริโภคกาํลงัมองหาผลประโยชน์จากสินคา้  อนัดบัสามผูบ้ริโภคมองเห็นว่าสินคา้แต่ละตวันั้น
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เป็นเสมือนชุดของคุณสมบติัท่ีมีความสามารถอนัหลากหลายในการส่งมอบผลประโยชน์ท่ีตนได้
มองหาเพ่ือความพึงพอใจตามความตอ้งการโดยมีคุณสมบติัตามความสนใจท่ีผูซ้ื้อมีนั้นจะมีความ
หลากหลายกนัไปในประเภทของสินคา้ ตวัอยา่งเช่น 
  3.1 กลอ้งถ่ายรูป : ความคมชดัของภาพ  ความเร็วของกลอ้ง  ขนาด  ราคา 
  3.2 โรงแรม : สถานท่ีตั้ง  ความสะอาด  บรรยากาศ  ราคา  การบริการ 
  3.3 นํ้ายาบว้นปาก : สีสัน ประสิทธิภาพความสามารถในการฆ่าเช้ือโรค ราคา 
รสชาติ  และกล่ิน 
  3.4 ยางรถยนต ์ :  ความปลอดภยั ความทนทานของดอกยาง คุณภาพในการขบัข่ี 
ราคา 
  จะเห็นไดว้่า ผูบ้ริโภคจะให้ความสาํคญัต่อคุณสมบติัของผลิตภณัฑแ์ตกต่างกนัไป
ตามนํ้ าหนกัในความสาํคญัของคุณสมบติัผลิตภณัฑท่ี์พวกเขามีอยูแ่ต่ละอยา่งไป โดยท่ีจะใหค้วาม
สนใจมากท่ีสุดกบัคุณสมบติัท่ีส่งมอบผลประโยชน์ท่ีตนแสวงหา ดงันั้นตลาดสินคา้หน่ึงๆ มกั
สามารถไดรั้บการแบ่งส่วนไปตามคุณสมบติัต่างๆ อนัโดดเด่นกนัไปตามกลุ่มผูบ้ริโภคท่ีแตกต่าง
โดยท่ีตวัผูบ้ริโภคนั้น จะพฒันาชุดของผลประโยชน์ของตราสินคา้ อนัเก่ียวเน่ืองกบัสถานท่ีตรา
สินคา้แต่ละตวัมีอยูต่ามคุณสมบติัแต่ละอยา่ง ซ่ึงชุดผลประโยชน์ของตราสินคา้หน่ึงๆ ท่ีว่านั้นจะ
เป็นตวัส่งเสริมสร้างภาพลกัษณ์ตราสินคา้ และภาพลกัษณ์ตราสินคา้ของผูบ้ริโภคจะแตกต่างกนัไป
ตามประสบการณ์ท่ีไดรั้บ การกลัน่กรองจากผลกระทบของการเลือกท่ีจะสนใจ การเลือกท่ีจะ
บิดเบือน และการเลือกท่ีจะจดจาํ 

4. การตดัสินใจซ้ือ ในขั้นตอนการประเมินผลทางเลือกน้ี ผูบ้ริโภคจะสร้างรูปแบบ 
ความชอบในระหว่างตราสินคา้ต่างๆ ท่ีมีอยู่ในทางเลือกเดียวกนันอกจากน้ีผูบ้ริโภค อาจสร้าง
รูปแบบความตั้งใจในการซ้ือไวท่ี้ตราสินคา้ท่ีชอบมากท่ีสุด แต่อาจมี 2 ปัจจยัท่ีเขา้มาสอดแทรก
ความตั้งใจและการตดัสินใจในการซ้ือ ดงัแสดงในแผนภาพท่ี 2.2 
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ภาพท่ี 2.2  ขั้นตอนต่างๆ ระหวา่งการประเมินทางเลือกและการตดัสินใจซ้ือ 
ท่ีมา : Note. From  Marketing Management, (p.279) by Kotler 2003, New Jersey: Pearson  
 Education International. 
 
  จากแผน ภาพ 2.2 สามารถอธิบายไดว้่า การตดัสินใจซ้ือถูกแทรกแซงจากปัจจยั 2 
ตวัคือ ทศันคติของคนอ่ืน และปัจจยัสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดไว ้ซ่ึงส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือใน
ขั้นตอนสุดทา้ย ปัจจยัทั้งสองตวัสามารถอธิบายไดว้า่ 
  ปัจจยัตวัแรก คือ  ทศันคติของผูอ่ื้น ทศันคติของผูอ่ื้นจะมีผลต่อทางเลือกท่ีชอบมาก 
นอ้ยเท่าใดข้ึนอยูก่บัสองปัจจยั  คือ (Kotler  2003b: 279) 
  1. ความรุนแรงของทศันคติในแง่ลบของผูอ่ื้นท่ีมีต่อทางเลือกท่ีพอใจของผูบ้ริโภค  
  2. แรงจูงใจของผูบ้ริโภคท่ีจะคลอ้ยตามความตอ้งการของผูอ่ื้น ซ่ึงความรุนแรงของ 
ทศันคติในแง่ลบของผูอ่ื้นจะยิง่เพิ่มมากข้ึนในตวัผูบ้ริโภค หากบุคคลนั้นมีความใกลชิ้ดกบัผูบ้ริโภค
มากจะยิ่งทาํใหผู้บ้ริโภคปรับเปล่ียนความตั้งใจซ้ือของตนมากข้ึนตามไปดว้ย แต่ในความเป็นจริง 
ความพอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อตราสินคา้หน่ึงๆจะเพ่ิมข้ึน ในกรณีท่ีใครบางคนท่ีเขาช่ืนชอบในตรา
สินคา้เดียวกนัอยา่งมากและอิทธิพลของบุคคลอ่ืนจะกลายเป็นส่ิงท่ีซบัซอ้นยุ่งยาก กรณีท่ีบุคคล
ใกลชิ้ดของผูบ้ริโภคมีความเห็นแตกต่างกนัไปในขณะท่ีผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อเองก็ตอ้งการท่ีจะเอาใจ
คนใกลชิ้ดทุกคน 
  ปัจจยัตวัท่ี 2 คือ ปัจจยัดา้นสถานการณ์ท่ีไม่ไดค้าดการณ์ไวล่้วงหนา้อาจเป็นตวัทาํ
ใหเ้กิดความเปล่ียนแปลงในการตั้งใจซ้ือได ้ เช่น สมชายกาํลงัจะถูกโยกยา้ยจากงานสาํนกังานเป็น
พนกังานขาย  ทาํใหก้ารซ้ือผลิตภณัฑอี์กอยา่งกลายเป็นส่ิงเร่งด่วนกวา่ กล่าวคือ  เขาตั้งใจจะซ้ือบา้น
แต่เม่ือถูกยา้ยไปเป็นพนักงานขายตอ้งใช้รถยนต์ในการประกอบอาชีพ จึงตดัสินใจซ้ือรถยนต์
แทนท่ีจะซ้ือบา้นตามตั้งใจ หรืออีกตวัอยา่งหน่ึงคือ พนกังานขายไม่สนใจท่ีจะขาย เช่นบางคร้ังเรา
ตั้งใจจะไปซ้ือโทรทศัน์ยีห่อ้ A  แต่พนกังานขายโทรทศัน์ยีห่อ้ A ไม่สนใจเรา เราจึงเดินเลยไปดู

การประเมิน
ทางเลือกต่างๆ 

ความประสงค์
ซ้ือ ปัจจยัสถานการณ์ 

ท่ีไม่ไดค้าดไว ้

ทศันคติของ
คนอ่ืนๆ 

การตดัสินใจซ้ือ 
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ยีห่อ้ B พนกังานขายยีห่อ้ B สนใจและตั้งใจท่ีจะพดูคุยกบัเรา เราจึงตดัสินใจซ้ือยีห่อ้ B ก็ได ้ดงันั้น
ความพอใจและความตั้งใจซ้ือ อาจไม่เป็นตวัคาดการณ์พฤติกรรมการซ้ือได้อย่างแน่นอนและ
สมบูรณ์  
  การตดัสินใจของผูบ้ริโภคท่ีเปล่ียนแปลง เล่ือนกาํหนด  หรือหลีกเล่ียงการตดัสินใจ
ซ้ือจะไดรั้บอิทธิพลอยา่งมากจากความเส่ียงท่ีคาดการณ์ไว ้ซ่ึงจาํนวนความเส่ียงท่ีคาดการณ์ไวจ้ะมี
ความหลากหลายไปตามจาํนวนเงินท่ีจ่ายไป จาํนวนความไม่แน่นอนของคุณสมบติัและปริมาณ 
การซ้ือ และระดบัความมัน่ใจของผูบ้ริโภค โดยท่ีผูบ้ริโภคจะพยายามลดความเส่ียงให้ต ํ่าลงเป็น
ประจาํทุกวนั เช่น การหลีกเส่ียงการตดัสินใจ  การรวบรวมขอ้มูลข่าวสารจากบรรดาเพ่ือน ๆ และ
ความพึงพอใจในช่ือเสียงและการรับประกนัของตราสินคา้ระดบัชาติ นักการตลาดตอ้งทาํความ
เขา้ใจในปัจจยัท่ีกระตุน้ความรู้สึกในความเส่ียงให้เกิดข้ึนกบัผูบ้ริโภค พร้อมทั้งการจดัสรรขอ้มูล
ข่าวสารและส่ิงสนบัสนุนต่างๆ เพื่อลดความเส่ียงท่ีคาดการณ์ไว ้
  ในการบริหารความตั้งใจซ้ือ  ผูบ้ริโภคอาจตอ้งทาํการตดัสินใจยอ่ยในการซ้ือ 5 
ประเภทดว้ยกนั คือ การตดัสินใจเก่ียวกบัตราสินคา้ (ตราสินคา้ A) การตดัสินใจเก่ียวกบัผูข้าย 
(ตวัแทนจาํหน่าย) การตดัสินใจเก่ียวกบัคุณภาพ (คอมพิวเตอร์เคร่ืองหน่ึง) การตดัสินใจเก่ียวกบั
เวลา (สุดสปัดาห์) และการตดัสินใจเก่ียวกบัวธีิการชาํระเงิน (บตัรเครดิต) หรือในอีกแง่หน่ึง การซ้ือ
สินคา้ในชีวิตประจาํวนัหรือสินคา้อุปโภคบริโภคประเภทสะดวกซ้ือจะใชก้ระบวนการตดัสินใจใน
การซ้ือท่ีนอ้ยและรวดเร็วกว่า เช่น การซ้ือนํ้ าตาล ผูบ้ริโภคจะใชค้วามคิดเก่ียวกบัร้านคา้หรือวิธีการ
ชาํระเงินหรือตรายีห่อ้ของสินคา้นอ้ยมาก 

5. พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ หลงัจากซ้ือผลิตภณัฑม์าแลว้ ผูบ้ริโภคจะมี 
ประสบการณ์ตามระดบัของความพอใจหรือไม่พอใจในระดบัหน่ึงระดบัใด งานของนกัการตลาด
ไม่ใช่จะจบลงหลงัจากท่ีผลิตภณัฑไ์ดถู้กขายออกไปแลว้ แต่นกัการตลาดตอ้งคอยตรวจสอบความ
พอใจหลงัการซ้ือของผูบ้ริโภคอีกดว้ย ไดแ้ก่ กิจกรรมหลงัการซ้ือ การใช ้ และการจดัการหลงัซ้ือ 
ดงัน้ี 
  5.1  ความพอใจหลงัการซ้ือ ส่ิงใดเป็นตวัท่ีช้ีใหเ้ห็นว่า ผูซ้ื้อมีความพอใจอยา่งมาก  
ค่อนขา้งพอใจ หรือไม่พอใจกบัการซ้ือคร้ังหน่ึงๆ ความพอใจของผูบ้ริโภคเป็นการทาํงานของความ
ใกลชิ้ดระหว่างการคาดหวงัในตวัผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคและการทาํงานของผลิตภณัฑท่ี์คาดหวงั
ไว ้ ถา้ผลิตภณัฑไ์ม่ตรงกบัความคาดหวงัของผูบ้ริโภค พวกเขาก็จะเกิดความรู้สึกผดิหวงั แต่ถา้ตรง
กบัความคาดหวงัพวกเขาก็จะเกิดความรู้สึกเฉยๆ และถา้เกินความคาดหวงัผูบ้ริโภคจะเกิดความ
พอใจยิง่ข้ึน ความรู้สึกเหล่าน้ีสร้างความแตกต่างในแง่ท่ีว่าผูบ้ริโภคจะกลบัมาซ้ือสินคา้ใหม่ และจะ
พดูถึงผลิตภณัฑใ์นแง่ดีหรือไม่ดีกบับุคคลอ่ืนต่อไป  หรือไม่ผูบ้ริโภคจะสร้างรูปแบบความคาดหวงั
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ของตนตามข่าวสารท่ีไดรั้บจากพนกังานขาย เพื่อน และแหล่งขอ้มูลข่าวสารอ่ืนๆ หากช่องว่าง
ระหว่างความคาดหวงัและการทาํงานของผลิตภณัฑย์ิง่ห่างกนัมากเท่าไร  ผูบ้ริโภคบางคนจะขยาย
ช่องว่างออกไปหากผลิตภณัฑน์ั้นไม่สมบูรณ์  ซ่ึงจะทาํให้พวกเขารู้สึกไม่พอใจอยา่งยิ่ง ในขณะท่ี
ผูบ้ริโภคบางรายอาจลดช่องว่างดงักล่าวลง และรู้สึกไม่พอใจน้อยลง ความสําคญัหลงัการซ้ือ
ช้ีใหเ้ห็นว่าการกล่าวอา้งถึงคุณสมบติัของผลิตภณัฑอ์ยา่งแทจ้ริง และไดพ้ิสูจน์โดยผูบ้ริโภคแลว้ว่า
เป็นไปไดต้ามท่ีกล่าวอา้งจริงๆ พนกังานขายบางคนอาจจะกล่าวถึงระดบัการทาํงานของผลิตภณัฑ์
ท่ีต ํ่ากว่าความเป็นจริงเพื่อให้ผูบ้ริโภคไดเ้รียนรู้ถึงความพอใจท่ีเกินความคาดหวงัก็เป็นได ้เพ่ือให้
ผูบ้ริโภคพอใจมากข้ึนหลงัจากซ้ือไปแลว้ 
  5.2  กิจกรรมหลงัการซ้ือ ความพอใจหรือไม่พอใจของผูบ้ริโภคท่ีมีต่อผลิตภณัฑจ์ะ
มีผลต่อพฤติกรรมในลาํดบัต่อมา กล่าวคือหากพวกเขาพอใจมีโอกาสท่ีพวกเขาจะกลบัมาซ้ือ
ผลิตภณัฑด์งักล่าวอีกคร้ัง ตวัอย่างเช่น ขอ้มูลเก่ียวกบัการเลือกซ้ือรถยนต ์จากการศึกษาพบว่า  
ความรู้สึกพอใจอยา่งสูงในราคาสินคา้ท่ีซ้ือมาคร้ังล่าสุด มีความสัมพนัธ์กนัอยา่งสูงกบัความตั้งใจท่ี
จะซ้ือสินคา้ตรานั้นอีกในการซ้ือคร้ังต่อไป มีการสํารวจคร้ังหน่ึงเก่ียวกบัการซ้ือรถยนต์ของ
ผูบ้ริโภคพบวา่ ผูซ้ื้อรถยนตโ์ตโยตา้ มีความพอใจต่อสินคา้ถึง 75 % และทั้ง 75% ตั้งใจท่ีจะกลบั มา
ซ้ือรถยนตข์องโตโยตา้อีก  เช่นเดียวกนักบัผูซ้ื้อรถยนตเ์ซฟโรเลตมีความพอใจต่อตราสินคา้
ประมาณ  35% และทั้ง 35%  แสดงความตงัใจท่ีจะซ้ือรถยนตเ์ซฟโรเลตซํ้ าอีกเช่นกนั นอกจากน้ี
ผูบ้ริโภคท่ีพอใจมีแนวโนม้ท่ีจะพดูถึงส่ิงดีๆ เก่ียวกบัตราสินคา้ดงักล่าวกบับุคคลอ่ืนๆ อยา่งไรกต็าม  
ผูบ้ริโภคท่ีไม่พอใจจะมีปฏิกิริยาแตกต่างออกไป พวกเขาอาจจะละท้ิงหรือส่งคืนผลิตภณัฑไ์ด ้ โดย
ท่ีพวกเขาอาจจะมองหาขอ้มูลข่าวสารท่ีจะยืนยนัมูลค่าระดบัสูงของผลิตภณัฑด์งักล่าว  พวกเขา
อาจจะแสดงออกต่อสาธารณชน เช่น  การตาํหนิบริษทั ปรึกษาทนายความ หรือตาํหนิใหก้ลุ่มอ่ืนฟัง 
(เช่น กลุ่มธุรกิจส่วนบุคคล หรือองคก์รของรัฐ) การแสดงออกส่วนบุคคล ไดแ้ก่ การตดัสินใจหยดุ
การซ้ือผลิตภณัฑด์งักล่าว (ทางเลือกท่ีจะละท้ิง) หรือการเตือนเพื่อนๆ (การบอกกล่าวโดยใชเ้สียง)  
ซ่ึงหากกรณีต่างๆ เหล่าน้ีเกิดข้ึนถือว่านกัการตลาดไม่ประสบความสาํเร็จในการทาํใหผู้บ้ริโภคพึง
พอใจ 
   นกัการตลาดควรท่ีจะดาํเนินการเป็นขั้นตอน เพื่อลดความไม่พอใจภายหลงัการ
ซ้ือของผูบ้ริโภคใหอ้ยูใ่นระดบัตํ่าสุด ซ่ึงการส่ือสารภายหลงัการซ้ือท่ีมีต่อผูซ้ื้อไดแ้สดงใหเ้ห็นถึง
ผลต่อการส่งผลิตภณัฑคื์น และการยกเลิกการซ้ือลดนอ้ยลง บริษทัคอมพิวเตอร์จาํนวนมากสามารถ
ส่งจดหมายแสดงความยินดีแก่ผูซ้ื้อรายใหม่ในฐานะท่ีพวกเขาไดเ้ลือกซ้ือคอมพิวเตอร์ท่ีสวยงามไป
แลว้ พร้อมทั้งสามารถลงโฆษณาท่ีแสดงถึงความพอใจของผูซ้ื้อคอมพิวเตอร์ของตนไป นอกจากน้ี
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พวกเขายงัสามารถชกัจูงใจผูบ้ริโภคในเร่ืองคาํแนะนาํสาํหรับการปรับปรุง และรายช่ือท่ีตั้งสถาน
บริการ พวกเขาสามารถเขียนคาํแนะนาํอยา่งง่ายๆ ไวใ้นหนงัสือคู่มือเล่มเลก็ๆ รวมถึง 
การส่งนิตยสารท่ีมีบทความเก่ียวกบัประโยชน์ในการใชใ้หม่ๆ ของคอมพิวเตอร์ใหแ้ก่ผูซ้ื้อ ยิง่ไป
กวา่นั้นยงัสามารถจดัหาช่องทางชั้นดีสาํหรับการแกไ้ขซ่อมแซมเม่ือลูกคา้มีปัญหา 

5.3 การใชแ้ละการจดัการหลงัการซ้ือ  นอกจากน้ีนกัการตลาดควรท่ีจะจบัตามอง 
ว่า ผูซ้ื้อไดใ้ชห้รือจดัการกบัผลิตภณัฑด์งักล่าวอยา่งไร หากผูบ้ริโภคเก็บผลิตภณัฑด์งักล่าวไวอ้ยา่ง
มิดชิดในหอ้งเก็บของผลิตภณัฑด์งักล่าวนั้นอาจจะไม่ไดรั้บความพอใจอยา่งมากเลยก็เป็นได ้แมค้าํ
บอกเล่าจากปากต่อปากจะไม่รุนแรงนกั หากพวกเขาไดข้ายผลิตภณัฑด์งักล่าวไปก็ทาํใหย้อดขาย
ผลิตภณัฑใ์หม่ลดตํ่าลง หากผูบ้ริโภคคน้พบประโยชน์การใชใ้หม่ของผลิตภณัฑด์งักล่าว นกัการตลาด
ควรท่ีจะนาํประโยชน์การใชใ้หม่เหล่าน้ีมาโฆษณา 
   ในกรณีท่ีผูบ้ริโภคโยนผลิตภณัฑด์งักล่าวท้ิงไป นกัการตลาดจาํเป็นตอ้งทราบ
ให้ไดว้่าพวกเขาไดท้ิ้ง หรือกาํจดัผลิตภณัฑ์นั้นอย่างไร โดยเฉพาะอย่างยิ่งหากเป็นอนัตรายต่อ
ส่ิงแวดลอ้ม ทั้งน้ีการรับรู้เร่ืองการรีไซเคิลและการสาํนึกเก่ียวกบัระบบนิเวศวิทยาท่ีเพิ่มข้ึนเม่ือคาํ
ร้องเรียนของผูบ้ริโภคท่ีเสียดายกบัการตอ้งโยนขวดนํ้ าหอมสวยๆ ท้ิงไปเม่ือใชห้มด Rochas 
บริษทัผูผ้ลิตนํ้ าหอมชาวฝร่ังเศสตอ้งคิดทบทวนเก่ียวกบัการแนะนาํสายผลิตภณัฑน์ํ้ าหอมแบบเติม
ใหม่ ดงันั้น Tocael นํ้ าหอมกล่ินใหม่สาํหรับผูห้ญิงของบริษทั จึงไดรั้บการแนะนาํออกมาใน
รูปแบบของ Eau de Tiolette  สเปรยใ์นขนาด 30 50  และ100 มิลลิลิตร ไปทัว่โลก ในปี ค.ศ. 1994 
Parfumn Thierry Mugler  ผูผ้ลิตนํ้ าหอมอีกรายหน่ึงไดน้าํนํ้ าหอมกล่ิน Angel ในปี ค.ศ. 1992 โดย
ออกแบบขวดเป็นรูปดาวท่ีมีระบบการเติม นอกจากน้ีผูบ้ริโภคจะไดรั้บการเสนอทางเลือกระหว่าง
การเติมนํ้าหอมในขวดของตนเอง โดยการซ้ือขวดสาํหรับเติมไวก่้อน หรือการส่งขวดท่ีมีอยูก่ลบัไป
ยงัร้านหน่ึงร้านใดใน 800 ร้านคา้ในฝร่ังเศสใหช่้วยเติมนํ้าหอมลงในขวดนั้นๆ 
   จากแนวคิดเก่ียวกบักระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคขา้งตน้ ผูว้ิจยัสรุปได้
ว่าการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคประกอบดว้ยกระบวนการ 5 ขั้นตอนไดแ้ก่ การตระหนกัถึงปัญหา 
การคน้หาขอ้มูลข่าวสาร การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 
   สาํหรับงานวิจยัน้ี สรุปไดว้่า กระบวนการตดัสินใจซ้ือของนกัท่องเท่ียวท่ีจะ
เดินทางท่องเท่ียวในจงัหวดัอุบลราชธานี ซ่ึงมีขั้นตอนการตดัสินใจ 5 ขั้นตอน ไดแ้ก่ การตระหนกั
ถึงปัญหา การคน้หาขอ้มูลข่าวสาร การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรมภายหลงั
การซ้ือ สาํหรับการเดินทางท่องเท่ียวในจงัหวดัอุบลราชธานี   
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   แนวคดิเกีย่วกบัส่ิงกระตุ้นและการตอบสนอง  
   Kotler and Armstrong (2001: 184) ไดอ้ธิบายแนวคิดน้ีไวว้า่ การศึกษาถึงเหตุ 
จูงใจท่ีทาํใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ ์โดยมีจุดเร่ิมตน้จากการท่ีเกิดส่ิงกระตุน้ (Stimulus) ท่ีทาํ
ให้เกิดความตอ้งการ ส่ิงกระตุน้ผ่านเขา้มาในความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buy’s black box) ซ่ึง
เปรียบเสมือนกล่องดาํซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถคาดคะเนได ้ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อจะ
ไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะต่าง ๆ ของผูซ้ื้อ ซ่ึงจะนาํไปสู่การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buy’s response) 
หรือการตดัสินใจซ้ือของผูซ้ื้อ (Buy’s purchase decision) ซ่ึงเรียกวา่ S-R Theory โดยมีรายละเอียด 
ของทฤษฎีดงัแผนภาพท่ี 2.3 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 2.3  รูปแบบพฤติกรรมผูบ้ริโภค และปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค 
 

ท่ีมา : Kotler (2001: 184) Principles of Marketing,  New Jersey: Pearson Education International. 

ส่ิงกระตุ้น (Stimulus) 

ส่ิงกระตุ้น ทางการตลาด 
(Marketing  stimulus)  
ไดแ้ก่ 
 ผลิตภณัฑ ์
 ราคา 
 การจดัจาํหน่าย 
 การส่งเสริมการตลาด 

ส่ิงกระตุ้น อืน่ ๆ   
(Other  stimulus) ไดแ้ก่ 
 เศรษฐกิจ 
 เทคโนโลย ี
 กฎหมายและ
การเมือง 

 วฒันธรรม 

การเลือกผลิตภณัฑ ์
การเลือกตรา 
การเลือกผูข้าย 
เวลาในการซ้ือ 
ปริมาณในการซ้ือ 

การตอบสนองของผู้ซ้ือ 
(Buyer’s  response) 

กล่องดาํ 
ของผู้ซ้ือ 

ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Culture) 
ปัจจยัดา้นสงัคม  (Social) 
ปัจจยัส่วนบุคคล  (Personal) 
ปัจจยัดา้นจิตวทิยา  (Psychological) 

ลกัษณะของผู้ซ้ือ 
(Buyer’s  characteristics) 

การรับรู้ปัญหา (Problem recognition) 
การคน้หาขอ้มูล (Information  search) 
การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternation) 
การตดัสินใจซ้ือ (Purchase  decision) 
พฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (Post  purchase  behavior) 

กระบวนการตัดสินใจของผู้ซ้ือ 
(Buyer’s  decision  process) 
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  จากแผนภาพท่ี 2.3 สามารถอธิบายไดว้่าส่ิงกระตุน้ทางการตลาดประกอบดว้ย
ปัจจยั 4 ประการ คือ ผลิตภณัฑ ์(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) และการ
ส่งเสริมการตลาด (Promotion) หรือ 4Ps และส่ิงกระตุน้อ่ืน ๆ จะรวมถึงเหตุการณ์หรือส่ิงกดดนัใน
สภาพแวดลอ้มของผูซ้ื้อ เช่น เศรษฐกิจ เทคโนโลย ีการเมือง และวฒันธรรม ปัจจยันาํเขา้เหล่าน้ีจะ
นาํเขา้สู่กล่องดาํ เพื่อจะเปล่ียนเป็นการตอบสนองของผูซ้ื้อโดยเห็นไดจ้าก การเลือกผลิตภณัฑ ์ 
ตราผลิตภณัฑ ์ผูจ้ดัจาํหน่าย เวลาในการซ้ือ และปริมาณการซ้ือ 
  กล่องดาํหรือความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ (Buyer’s black block) ความรู้สึกนึกคิด
ของผูซ้ื้อเปรียบเสมือนกล่องดาํ (Black block) ซ่ึงผูผ้ลิตหรือผูข้ายไม่สามารถทราบได ้จึงตอ้ง
พยายามคน้หาความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อ ความรู้สึกนึกคิดของผูซ้ื้อไดรั้บอิทธิพลจากลกัษณะของ 
ผูซ้ื้อและกระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ ประกอบดว้ย 
  1. ลกัษณะของผูซ้ื้อ (Buyer characteristics) ประกอบดว้ย ปัจจยั 
ดา้นวฒันธรรม ปัจจยั ดา้นสงัคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวิทยา 
  2. กระบวนการตดัสินใจของผูซ้ื้อ (Buyer decision process) ประกอบดว้ย 
ขั้นตอนคือ รับรู้ปัญหา การคน้หาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือและพฤติกรรม
ภายหลงัการซ้ือ  
   การตอบสนองของผูซ้ื้อ (Buyer’s  response)  คือการตดัสินใจซ้ือของ
ผูบ้ริโภคหรือ ผูซ้ื้อ (Buyer’s purchase decision) ผูซ้ื้อจะมีการตดัสินใจในประเดน็ต่าง ๆ ดงัน้ี  
   2.1 การเลือกผลิตภณัฑ ์(Product  choice) ตวัอยา่งการเลือกผลิตภณัฑ์
อาหารเชา้ มีทางเลือกคือ นมสดกล่อง บะหม่ีสาํเร็จรูป ขนมปัง ฯลฯ สมมติวา้ผูบ้ริโภคเลือกนมสด  
   2.2 การเลือกตราสินคา้ (Brand  choice) ตวัอยา่ง ถา้ผูบ้ริโภคจะเลือกนมสด
กล่อง จะเลือกยีห่่อโฟร์โมสต ์มะลิ ฯลฯ  
   2.3 การเลือกผูข้าย (Dealer choice) ผูบ้ริโภคจะเลือกจากหา้งสรรพสินคา้ใด
หรือร้านคา้ ใกลบ้า้นร้านใด  
   2.4 การเลือกเวลาในการซ้ือ (Purchase timing) ตวัอยา่ง ผูบ้ริโภคจะเลือก
เวลา เชา้ กลางวนัหรือเยน็ในการซ้ือนมสดกล่อง  
 5. การเลือกปริมาณการซ้ือ (Purchase  amount) ตวัอยา่งผูบ้ริโภคจะเลือกวา่ จะซ้ือ 
หน่ึงกล่อง คร่ึงโหล หรือหน่ึงโหล 
  จากขอ้มูลขา้งตน้ ผูว้ิจยัสรุปไดว้่า แนวคิดเก่ียวกบัส่ิงกระตุน้และการตอบสนอง  
ประกอบดว้ยกนั 3 องคป์ระกอบ ไดแ้ก่ ส่ิงกระตุน้ทางการตลาด คือ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา 
(Price) ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ส่ิงกระตุน้อ่ืนๆ เช่น  
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เศรษฐกิจ เทคโนโลย ีการเมือง และวฒันธรรม ปัจจยันาํเขา้เหล่าน้ีจะนาํเขา้สู่กล่องดาํ เพื่อทาํใหเ้กิด
การตอบสนองของผูซ้ื้อโดยเห็นไดจ้าก  การเลือกผลิตภณัฑ ์ตราผลิตภณัฑ ์ผูจ้ดัจาํหน่าย เวลาใน
การซ้ือ และจาํนวนการซ้ือ ซ่ึงกล่องดาํของผูซ้ื้อ แบ่งเป็น 2 ส่วน คือ ลกัษณะของผูบ้ริโภคท่ีมี
อิทธิพลต่อการรับรู้และการตอบสนองต่อส่ิงกระตุน้ของผูบ้ริโภค และกระบวนการตดัสินใจของ
ผูบ้ริโภคท่ีกระทบต่อพฤติกรรมของผูบ้ริโภค สําหรับงานวิจยัน้ี สรุปไดว้่า แนวคิดเก่ียวกบัส่ิง
กระตุน้และการตอบสนอง สําหรับการเดินทางเขา้มาท่องเท่ียวในจงัหวดัอุบลราชธานี ท่ีมีส่ิง
กระตุน้ภายนอกไดแ้ก่ ส่ิงกระตุน้การท่องเท่ียวทางดา้นการตลาด ท่ีเป็นส่ิงแวดลอ้มภายนอกท่ีเม่ือ
นกัท่องเท่ียวพบเห็นหรือไดรั้บการจูงใจทาํให้ตดัสินใจท่องเท่ียวในจงัหวดัอุบลราชธานี และส่ิง
กระตุน้ภายในท่ีเป็นตวัเสริมพฤติกรรมของนกัท่องเท่ียวในการช่วยในการตดัสินใจท่องเท่ียวใน
จงัหวดัอุบลราชธานีเช่นเดียวกนั 
 

4. แนวคดิเกีย่วกบัการท่องเทีย่ว 
 

 ผูว้ิจัยได้ทาํการศึกษาแนวคิดเก่ียวกับการท่องเท่ียว ประกอบด้วย ความหมายของ           
การท่องเท่ียว แนวคิดเก่ียวกับระบบการท่องเท่ียว และองค์ประกอบหลักของการท่องเท่ียว         
โดยมีนกัวิชาการ และนกัทฤษฎี ไดใ้หค้วามหมายไวด้งัน้ี 
 ความหมายของการตลาดท่องเทีย่ว 
 Kotler, Bowen, and Makens (2006, p.11-13) กล่าวว่า การท่องเท่ียว ประกอบดว้ย
อุตสาหกรรมหลกัท่ีสาํคญั 2 ประการ คือ ธุรกิจบริการ (hospitality) และ อุตสาหกรรมการท่องเท่ียว 
(travel industries) การทาํการตลาดดา้นธุรกิจบริการ (hospitality marketing) จึงตอ้งอาศยักิจกรรม
การท่องเท่ียว จึงประสบความสาํเร็จ ดงันั้นอุตสาหกรรมการท่องเท่ียวกบัอุตสาหกรรมการบริการ
จึงตอ้งพึ่งพาซ่ึงกนัและกนั เร่ืองน้ีนบัวนัจะยิ่งมีความซบัซอ้นยิ่งข้ึน อุตสาหกรรมการท่องเท่ียวจึง
จาํเป็นตอ้งมีนักการตลาดมืออาชีพ ซ่ึงเขา้ใจภาพรวม ท่ีจะสามารถตอบสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ ซ่ึงมีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลา ตอ้งมียทุธ์ศาสตร์สร้างสรรค ์และมีความรู้ทางดา้นการตลาด
เป็นอยา่งดี  
 Oelkers (2007, p.4) ใหค้วามหมายไวว้า่ กิจกรรมต่าง ๆ ท่ีก่อใหเ้กิดการแลกเปล่ียน  
(exchange) และสร้างความพึงพอใจใหแ้ก่ลูกคา้รายบุคคล รวมทั้ง การเดินทางและธุรกิจการท่องเท่ียว
ดว้ย คือ การตลาดการท่องเท่ียวและการเดินทาง (travel and tourism marketing) กิจกรรมเหล่าน้ีการหา
หรือกาํหนดความตอ้งการของลูกคา้ และการวางแผนตอบสนอง ความตอ้งการของลูกคา้ ขั้นต่อไปคือ
จดัหาสินคา้และบริการต่าง ๆ ในราคาท่ีลูกคา้สามารถจบัจ่ายใชส้อยไดด้ว้ยความเตม็ใจ 
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 การท่องเท่ียว (tourism) เป็นกิจกรรมการเดินทางจากจุดหน่ึงไปยงัอีกจุดหน่ึง  
ซ่ึงนบัตั้งแต่จุดเร่ิมตน้จนถึงปลายทางจะตอ้งประกอบดว้ยปัจจยัสามประการเป็นอยา่งนอ้ย คือ  
การเดินทาง การพกัคา้งแรม และการกิจอาหารนอกบา้น 
 สหพนัธ์องคก์ารส่งเสริมการท่องเท่ียวระหว่างประเทศ (International Union of travel 
Organization--IUOTO) ไดใ้ห้ความหมายของการท่องเท่ียวว่า จะตอ้งเป็นการท่องเท่ียวท่ีมีเง่ือนไข
ตามหลกัสากลดงัต่อไปน้ี คือ (Goelder & Ritchie, 2006) 
 1. ตอ้งเป็นการเดินทางจากท่ีอยูอ่าศยัปกติไปยงัท่ีอ่ืนเป็นการชัว่คราว 
 2. ตอ้งเป็นการเดินทางดว้ยวตัถุประสงคใ์ด ๆ ก็ตามท่ีมิใช่เพ่ือประกอบอาชีพหรือหา
รายไดใ้นการนั้น 
 3. ตอ้งเป็นการเดินทางดว้ยวตัถุประสงคใ์ด ๆ กต็ามท่ีมิใช่เพื่อประกอบอาชีพ 
 สหพนัธ์องคก์ารส่งเสริมการท่องเท่ียวระหวา่งประเทศ (International Union of 
Official Travel Organization--IUOTO) ซ่ึงต่อมาพฒันาเป็นองคก์ารท่องเท่ียว (Word Tourism 
Organization) ไดเ้ร่ิมนาํเสนอบทนิยามข้ึนใหม่เพ่ือให้ทุกประเทศทัว่โลกรับเอาไปใชอ้ยา่งเดียวกนั 
โดยในปี พ.ศ. 2506 องคก์ารสหประชาชาติไดจ้ดัประชุมว่าดว้ยการเดินทางและการท่องเท่ียว
ระหวา่งประเทศข้ึนท่ีกรุงโรม ประเทศอิตาลี และไดใ้หค้าํจาํกดัความของคาํวา่ “การท่องเท่ียว”  
การเดินทางเพื่อความบนัเทิงร่ืนเริงใจ เยี่ยมญาติ หรือการไปร่วมประชุม แต่มิใช่เพื่อการประกอบ
อาชีพเป็นหลกัเป็นฐานหรือไปพาํนักอยู่เป็นการถาวร และยงัไดใ้ห้คาํจาํกดัความของคาํต่าง ๆ ท่ี
เก่ียวขอ้งกบัการท่องเท่ียว คือ (Goelder & Ritchie, 2006) 
 ผูม้าเยือน (visitors) เป็นคาํทัว่ไป ให้หมายถึงบุคคลผูซ่ึ้งมา (หรือไป) ยงัประเทศหน่ึง
ซ่ึงมิใช่การอยูอ่าศยัถาวร ดว้ยเหตุจูงใจใดกไ็ด ้ซ่ึงมิใช่เป็นการไปประกอบอาชีพท่ีไดรั้บค่าจา้ง 
ตอบแทน และเขา้มาอยูอ่ยา่งนอ้ย 24 ชัว่โมง และอยา่งมากไม่เกิน 6 เดือน 
 และในบทนิยามยงับญัญติัให้มี “ผูม้าเยอืน” 2 ประเภท คือ “นกัท่องเท่ียว” (tourism) 
และ “นกัทศันาจร” (excursionists) ดงัน้ี 
 1. นกัท่องเท่ียว (tourism) คือ ผูม้าเยือนชัว่คราวท่ีมาพกัอาศยัอย่างน้อย 24 ชัว่โมง     
ในประเทศไปเยอืนและมีเหตุจูงใจในการเยอืนเพื่อ 
  1.1 เพื่อเป็นการพกัผ่อน เพื่อความเพลิดเพลิน เพื่อสุขภาพ เพื่อการศึกษา การกีฬา     
และการประกอบพิธีกรรมทางศาสนา 
  1.2 เพื่อการปฏิบติัภารกิจท่ีไดรั้บมอบหมาย การปฏิบติัเก่ียวกบัครอบครัวและ 
การประชุมต่าง ๆ  
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 2. นกัทศันาจร (excursionists) คือ ผูท่ี้เดินทางมาเยือนชัว่คราวท่ีเขา้ไปอยู่ในประเทศ
เพียงวนัเดียว (นอ้ยกว่า 24 ชัว่โมง) และมิไดค้า้งคืน รวมทั้งผูโ้ดยสารพาหนะทางเรือประเภทเรือ
สาํราญ (cruise) ดว้ย 
 จากความหมายของการท่องเท่ียว การตลาด และการตลาดการท่องเท่ียวสรุปไดว้่า
การตลาดการท่องเท่ียวหมายถึง การจดักิจกรรมทางดา้นการตลาดการท่องเท่ียว ท่ีนกัการตลาด
วางแผนข้ึน โดยตอ้งมีความเขา้ใจถึงภาพรวมทางธุรกิจอย่างเป็นระบบ ไม่ว่าจะเป็นดา้นการตลาด 
ลูกคา้หรือนกัท่องเท่ียว รวมไปถึงธุรกิจท่ีเก่ียวขอ้งในอุตสาหกรรมการท่องเท่ียว เพ่ือท่ีตอบสนอง
ความตอ้งการ และเพื่อสร้างคุณค่า ความพึงพอใจแก่นกัท่องเท่ียว  
 แนวคดิเกีย่วกบัระบบการท่องเทีย่ว 
 Mill and Morrison (2009: p.2) กล่าวว่า ระบบการท่องเท่ียว หมายถึง ส่ิงต่าง ๆ ใน
อุตสาหกรรมท่องเท่ียวท่ีมีความสัมพนัธ์กนัและมีส่วนสําคญัท่ีทาํให้เกิดกิจกรรมการท่องเท่ียวท่ี
ระเบียบขั้นตอน 
 การจัดระบบท่องเท่ียวจะเป็นประโยชน์ต่ออุตสาหกรรมท่องเท่ียว ในการศึกษา
แนวทางและพฒันาการท่องเท่ียว เป็นการศึกษาท่ีมีหลกัการและสะดวกเพราะการท่องเท่ียวมี
ลักษณะซับซ้อนตั้ งแต่พฤติกรรมการเลือกซ้ือ กระบวนการรับรู้ของมนุษย์ การตัดสินใจซ้ือ 
ตลอดจนระดบัการวิเคราะห์วิจยัปัจจยัองคป์ระกอบต่าง ๆ ของอุตสาหกรรมท่องเท่ียว 
 การท่องเท่ียวเป็นกิจกรรมของมนุษย ์มีความสาํคญัต่อเศรษฐกิจและสังคม ดงันั้น จึง
ตอ้งมีการจดัระบบการท่องเท่ียว เช่นเดียวกบัการจดัระบบของส่ิงอ่ืน ๆ เช่น ระบบขนส่งมวลชน
ของรัฐบาล ระบบคลงัสินคา้  ระบบอ่ืน ๆ  
 ระบบการท่องเท่ียวประกอบดว้ย ส่ิงสาํคญั 4 ส่วนใหญ่ ๆ คือ ตลาด (market)  
การท่องเท่ียว (travel) จุดหมายปลายทาง (destination) และการตลาด (marketing) (ภาพ 2.1) ดงัน้ี 
 1. ตลาด (market) ตลาดการท่องเท่ียวประกอบดว้ยผูซ้ื้อ (buyer) สินคา้หรือบริการ 
(Product or Service) และผูข้ายหรือผูผ้ลิต (seller or producer) แต่จะแตกต่างจากตลาดของสินคา้ทัว่ ๆ 
ไป คือ 
  1.1 ผู้ ซ้ือ (buyer) ในอุตสาหกรรมท่องเท่ียวมีผูซ้ื้อ 2 ประเภทคือ ผูซ้ื้อท่ีเป็นผูบ้ริโภค 
(consumer) ก็คือผูท่้องเท่ียวโดยทัว่ ๆ ไป กลุ่มผูซ้ื้อเหล่าน้ีจะเป็นผูต้ดัสินใจในการซ้ือและการจดัการ
เดินทางดว้ยตนเอง หรือผ่านทางบริษทัตวัแทนนาํเท่ียว ต่าง ๆ ผูซ้ื้ออีกประเภทหน่ึงเป็นกลุ่มผูซ้ื้อท่ี
ไม่ได้บริโภคด้วยตนเอง  แต่เป็นผูต้ดัสินใจซ้ือและจดัการซ้ือให้ผูบ้ริโภคคนอ่ืน ๆ คือ ผูซ้ื้อระดับ
องคก์ร ไดแ้ก่ กลุ่มผูจ้ดัการประชุม (convention organization) กลุ่มผูซ้ื้อเพื่อจดัเป็นรางวลัใหแ้ก่พนกังาน
หรือตวัแทนขายของตนท่ีทาํยอดขายไดต้ามเป้าหมายทางการคา้ (incentive travel organization) 
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  1.2 สินค้า (product) สินคา้การท่องเท่ียวต่างจากสินคา้โดยทัว่ ๆ ไป สินคา้บริโภค
โดยทัว่ไปนั้น ผูบ้ริโภคสามารถบริโภคสินคา้เป็นหน่วยเด่ียวได ้แต่สินคา้ทางการท่องเท่ียวซ่ึงเป็น
สินคา้บริการนั้น ผูบ้ริโภคจะตอ้งบริโภคสินคา้ในหลาย ๆ ส่วนประกอบกนั หรือรวมกนัเป็นแบบ
สําเร็จรูป (package) องค์ประกอบของสินคา้ทางการท่องเทียวท่ีนําไปเสนอขายในตลาดการ
ท่องเท่ียว ไดแ้ก่ สถานท่ีท่องเท่ียว ส่ิงอาํนวยความสะดวกต่าง ๆ ระบบสาธารณูปโภคและ 
การคมนาคมขนส่ง 
  1.3 ผู้ผลติ (producer) หรือ ผูข้ายสินคา้ทางการท่องเท่ียวไดแ้ก่ ผูป้ระกอบการท่ีแบ่ง
ออกไดเ้ป็น 2 กลุ่มใหญ่ ๆ คือ 
   1.3.1 กลุ่ มผู้ ประกอบการธุรกิจเอกชน  ได้แก่  ผู ้ประกอบการด้านท่ีพัก 
ผูป้ระกอบการดา้นภตัตาคาร ร้านอาหาร ร้านเคร่ืองด่ืมต่าง ๆ ผูป้ระกอบการดา้นการนาํเท่ียว เช่น 
บริษทัจดันาํเท่ียว ฯลฯ ผูป้ระกอบการดา้นสถานท่ีท่องเท่ียว เช่นสวนสามพราน ฟาร์มจระเข ้ฯลฯ 
ผูป้ระกอบการด้านร้านคา้ของท่ีระลึก และผูป้ระกอบการด้านอ่ืน ๆ ท่ีขายบริการเพื่อกิจกรรม
ทางการท่องเท่ียว เช่น ร้านเสริมสวย ป๊ัมนํ้ามนั ธนาคาร ฯลฯ 
   1.3.2 ผู้ผลิตในภาครัฐบาลเป็นผู้ผลิตอีกระดับหน่ึง อาจจะเป็นระดบัจงัหวดั 
ระดบัภาค และระดบัประเทศ ผูผ้ลิตกลุ่มน้ีจะขายสินคา้ทางการท่องเท่ียวทั้งหมดในขอบเขตท่ีตน
รับผิดชอบไม่ว่าจะเป็นสถานท่ีท่องเท่ียว ท่ีพกัแรม การคมนาคมขนส่ง ฯลฯ และไม่ไดร้ะบุเจาะจง
วา่เป็นช้ินใดช่ินหน่ึงโดยเฉพาะผูผ้ลิตในภาครัฐบาลน้ีมีหลายหน่วยงานท่ีรับผดิชอบ เช่น  
การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย กรมป่าไม ้กรมเจ่า เป็นตน้ 
    ในระบบการท่องเท่ียว  ตลาดเป็นจุดเร่ิมต้นของระบบ เพราะ  การ
ท่องเท่ียวจะเกิดข้ึนไดก้็ตอ้งข้ึนอยูก่บัความตอ้งการของผูซ้ื้อและคิดตดัสินใจว่าจะซ้ือการท่องเท่ียว
หรือไม่ เม่ือใด รูปแบบไหน แต่ก่อนท่ีผูซ้ื้อจะตดัสินใจซ้ือไดน้ั้นก็ตอ้งมีกระบวนการรับรู้ การ
เรียนรู้เกิดข้ึน มีการพิจารณาตวัสินคา้หรือบริการพิจารณาผูข้ายประเภทใดท่ีเขาตอ้งการจะซ้ือ ซ่ึง
เป็นกระบวนการท่ีสลบัซบัซอ้น นัน่คือ พฤติกรรมผูบ้ริโภค (consumer behavior) 
 2. การเดินทางท่องเทีย่ว (travel) เป็นส่วนประกอบส่วนท่ีสองของระบบการท่องเท่ียว   
รูปแบบการท่องเท่ียวท่ีประกอบประดว้ยรูปแบบของการเดินทางท่องเท่ียว และส่วนแบ่งทางการ
ท่องเท่ียว ทงัน้ีเพ่ือรองรับผูซ้ื้อกลุ่มต่าง ๆ ตลอดจนการจดัหาพาหนะท่ีใชใ้นการเดินทางท่องเท่ียว
นั้นใหเ้หมาะสมกบักลุ่มผูซ้ื้อ 
  รูปแบบของการเดินทางท่องเท่ียวสามารถจดัแบ่งไดด้งัน้ี (Mill & Morrison, 2009) 
  2.1 จดัแบ่งตามวตัถุประสงค ์ (by purpose categories) เช่น เพื่อสุขภาพ เพื่อ 
การศึกษาเพื่อศาสนา เพื่อพกัผอ่นหยอ่นใจ เป็นตน้ 
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  2.2 จดัแบ่งตามจุดหมายปลายทาง (destination categories) เช่น การชมปะการังใต้
ทะเล การท่องเท่ียวชมเมือง เป็นตน้ 
  2.3 จดัแบ่งตามรูปแบบการท่องเท่ียว  (model of travel categories) เช่น การเดินป่า   
การล่องแพ และล่องแก่ง เป็นตน้ 
  2.4 การจดัแบ่งตามระยะเวลา (timing categories) เช่น การท่องเท่ียวคร่ึงวนั             
การท่องเท่ียวเตม็วนั หรือการท่องเท่ียวแบบพกัคา้งคืน เป็นตน้ 
  2.5 จดัแบ่งตามลกัษณะรายการ (tour design categories) เช่น การท่องเท่ียวแบบ
เหมาจ่าย การท่องเท่ียวตามความประสงคเ์ฉพาะบุคคล เป็นตน้ 
 3. จุดมุ่งหมายปลายทาง (destination) ประกอบดว้ย ส่ิงดึงดูดใจและการบริการ หรือ
ท่ีเรียกว่า “ทรัพยากรการท่องเท่ียว” ซ่ึงเป็นสินคา้และบริการของอุตสาหกรรมท่องเท่ียวท่ีมี
ความสาํคญัต่อการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภค ถา้จุดมุ่งหมายปลายทางนั้นมีประโยชน์และมีคุณค่าใน
สายตาของผูบ้ริโภค กระบวนการซ้ือซํ้ า ก็อาจเกิดข้ึนในกระบวนการท่ีสามน้ีได ้นกัท่องเท่ียวจะมี
รูปแบบหรือขั้นตอนในการตดัสินใจและบริการการท่องเท่ียว คุณภาพของสินคา้หรือบริการ ราคา
หรือความคุม้ค่า ความสะดวกสบาย และสถานการณ์ในขณะท่ีมีการตดัสินใจซ้ือ 
  ดงันั้น ผูข้ายหรือผูผ้ลิตจะตอ้งวางแผน วิเคราะห์ วิจยั หรือจดัรูปแบบ หรือพฒันา
สินคา้ บริการ ท่ีเป็นจุดหมายปลายทางของการซ้ืออยู่ตลอดเวลา โดยตอ้งคาํนึงถึงคุณภาพ ราคา 
ความสะอาดสบาย ซ่ึงเป็นส่ิงจูงใจให้เกิดการซ้ือและศึกษาถึงลกัษณะของความต้องการของ
นกัท่องเท่ียวท่ีเปล่ียนแปลงไป ซ่ึงในปัจจุบนั นกัท่องเท่ียวตอ้งการความเป็นอิสระมากข้ึน การหา
ประการณ์ใหม่จึงมกัจะจดัซ้ือบริการต่าง ๆ ดว้ยตนเอง โดยคาํนึงถึงความประหยดัมากข้ึน การจดั
จุดหมายปลายทางจึงตอ้งรองรับความตอ้งการเหล่าน้ี 
 4. การตลาด (marketing) เป็นกระบวนการท่ีมีส่วนประกอบต่าง ๆ หลายอยา่ง ไดแ้ก่ 
การศึกษาวิจยัพฤติกรรมผูบ้ริโภค การศึกษาวิจยัส่ิงแวดลอ้มทางการตลาด การพฒันาจุดหมาย
ปลายทาง ของการท่องเท่ียว การคิดคน้รูปแบบการเดินทางท่องเท่ียวและจุดหมายปลายทางใหม่ ๆ 
รวมถึงการหาวิธีการจูงใจผูบ้ริโภคให้เกิดความสนใจในการเดินทางท่องเท่ียวมากข้ึน เป็นตน้ แลว้
จากนั้นมีการจดัการทางการตลาด การจดัการกบัส่วนประสมทางการตลาดให้เกิดความสมดุลและ
เหมาะสมกบัธุรกิจ เช่น มีการจดัการดา้นการจดัจาํหน่าย เพื่อให้นกัท่องเท่ียวไดรั้บขอ้มูลข่าวสารท่ี
เชิญชวนเร้าใจและเป็นขอ้มูลท่ีถูกตอ้ง ซ่ึงส่งผลต่อการเดินทางของนักท่องเท่ียวเพื่อซ้ือสินคา้หรือ
บริการนั้น ๆ 
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ภาพท่ี 2.4  ระบบการท่องเท่ียว (Tourism System) 
 

ท่ีมา : Mill, R.C. Morrison (2009: 2) The Tourism System: An Introductory, New York:  
 Prentice Hall.  
 
 สรุปแนวคิดเก่ียวกบัระบบการท่องเท่ียวเป็นไดว้่าเป็นส่วนประกอบท่ีมีความสาํคญัต่อ
อุตสาหกรรมท่องเท่ียว เพราะเน่ืองจากอุตสาหกรรมท่องเท่ียวเป็นอุตสาหกรรมท่ีประกอบดว้ยกลุ่ม
ธุรกิจอ่ืนๆ อีกหลายประเภท การดาํเนินการทางการตลาดยงัข้ึนอยู่กบัปัจจยัส่ิงแวดลอ้มภายนอก
และภายในอุตสาหกรรมท่ีมีการเปล่ียนแปลงอยู่ตลอดเวลา ประกอบด้วย ตลาด การท่องเท่ียว 
จุดหมายปลายทาง รวมทั้งเป็นกิจกรรมท่ีสาํคญัของมนุษยทุ์กคน ในปัจจุบนัมีธุรกิจท่องเท่ียวก่อตั้ง
ข้ึนใหม่มากมาย มีคู่แข่งขนัเพิ่มมากข้ึน ดงันั้น จึงเป็นส่ิงสาํคญัสาํหรับอุตสาหกรรมท่องเท่ียว ซ่ึง
จะตอ้งเขา้ใจในส่วนประสมทางการตลาด สําหรับตลาดเพื่ออุตสาหกรรมท่องเท่ียว เพื่อลดความ
เส่ียง เพื่อสร้างโอกาสท่ีดีกว่าทางการตลาด เพื่อดึงดูดใจ ยัว่ยุ และสร้างส่ิงเร้าต่างๆ ให้เกิดความ
ตอ้งการท่องเท่ียวข้ึน 
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 องค์ประกอบหลกัของการท่องเทีย่ว 
 ราณี  อิสิชยักุล (2546: 50-51) กล่าวว่าองคป์ระกอบหลกัของการท่องเท่ียว ไดแ้ก่  
นกัท่องเท่ียว ทรัพยากรการท่องเท่ียว และธุรกิจในอุตสาหกรรมท่องเท่ียว ซ่ึงมีรายละเอียดดงัน้ี 

1. นกัท่องเท่ียว 
  นกัท่องเท่ียว จดัไดว้า่เป็นองคป์ระกอบท่ีสาํคญัท่ีสุดของการท่องเท่ียว การศึกษาเพ่ือ
ทาํความเขา้ใจเก่ียวกบัพฤติกรรมการเดินทางของนักท่องเท่ียว ทศันคติและลกัษณะพื้นฐานของ
นกัท่องเท่ียวจึงเป็นส่ิงท่ีสาํคญัอยา่งยิง่ในการนาํขอ้มูลดงักล่าวมาใชว้างแผนทางการตลาด 
  ปัจจยัหลกัเก่ียวกบันกัท่องเท่ียวท่ีควรศึกษา ไดแ้ก่ 
  1.1 ลกัษณะพ้ืนฐานหรือลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของนกัท่องเท่ียว จาํแนกออก
ตามลกัษณะของเพศ อาย ุอาชีพ ระดบัการศึกษา ระดบัรายได ้สถานภาพสมรส และถ่ินพาํนกั ซ่ึงแต่
ละปัจจยัจะส่งผลถึงพฤติกรรมการเดินทางและการเลือกแหล่งท่องเท่ียวท่ีแตกต่างกนั  
  1.2 การกระจายตัวของนักท่องเท่ียว  ศึกษาเปรียบเทียบได้จากสถิติจํานวน
นกัท่องเท่ียวท่ีมีการเดินทางเขา้ไปในแต่ละพ้ืนท่ีท่องเท่ียว โดยพิจารณาดูว่ามีการเดินทางเขา้ไปยงั
สถานท่ีใดบา้งมีการกระจุกตวัของนักท่องเท่ียวในบางแหล่งท่องเท่ียวหรือไม่ เพื่อนาํมาวางแผน
ดา้นขีดความสามารถในการรองรับของแต่ละพื้นท่ี โดยเฉพาะพื้นท่ีท่องเท่ียวหลกั และการวางแผน
ท่ีจะกระจายนกัท่องเท่ียวออกไปยงัพื้นท่ีท่องเท่ียวอ่ืน ๆ ท่ีมีศกัยภาพรองลงมา 
  1.3 กิจกรรมต่าง ๆ ของนกัท่องเท่ียว เป็นส่ิงท่ีควรศึกษาเพื่อนาํมาวางแผนการสร้าง
และพฒันากิจกรรมท่องเท่ียวใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการของนกัท่องเท่ียว 
  1.4 ฤดูกาลท่องเท่ียว ในแต่ละช่วงเดือน จาํนวนนักท่องเท่ียวท่ีเดินทางเขา้ไปยงั
แหล่งท่องเท่ียวมีมากนอ้ยแตกต่างกนั ข้ึนอยูก่บัสภาพภูมิอากาศในแหล่งท่องเท่ียวและถ่ินท่ีอยูข่อง
นกัท่องเท่ียว รวมทั้งระยะเวลาวนัหยุดพกัผ่อนของนักท่องเท่ียวดว้ยหากช่วงใดแหล่งท่องเท่ียวมี
สภาพภูมิอากาศท่ีเหมาะกบัการเดินทาง และตรงกบัช่วงวนัหยุดยาวของนกัท่องเท่ียว หรือตรงกบั
สภาพอากาศท่ีเลวร้ายในถ่ินท่ีอยู่ของนักท่องเท่ียว มกัมีผลทาํให้มีนักท่องเท่ียวเดินทางเขา้ไปยงั
แหล่งท่องเท่ียวนั้นจาํนวนมาก 
  การศึกษาฤดูกาลท่องเท่ียว สามารถศึกษาได้จากสถิติจาํนวนนักท่องเท่ียวท่ีเดิน
ทางเขา้แหล่งท่องเท่ียวในแต่ละเดือน ช่วงเดือนท่ีมีนกัท่องเท่ียวเขา้มามาก เรียกว่า ช่วงฤดูท่องเท่ียว 
(seasonal season) ส่วนช่วงเดือนท่ีมีนักท่องเท่ียวนอ้ย เรียกว่า นอกฤดูท่องเท่ียว (promotional  
season) ซ่ึงเป็นช่วงท่ีจะตอ้งมีการประชาสัมพนัธ์  หรือจดัรายการส่งเสริมการท่องเท่ียว เพ่ือดึงดูด
นกัท่องเท่ียวใหเ้ขา้มามากข้ึน  การรวบรวมขอ้มูลของนกัท่องเท่ียวเหล่าน้ีอยูใ่นความรับผดิชอบของ
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สาํนกังานส่งเสริมการท่องเท่ียวแห่งชาติ (National Tourism Organization--NTO) ของแต่ละ
ประเทศ ซ่ึงขอ้มูลดงักล่าวมีประโยชน์ต่อการวางแผนพฒันาตลาดการท่องเท่ียวของแต่ละประเทศ 
 2. ทรัพยากรการท่องเท่ียว หมายถึง สถานท่ีท่องเท่ียว กิจกรรม และวัฒนธรรม
ประเพณีท่ีสะทอ้นให้เห็นถึงอารยธรรมทอ้งถ่ินท่ีมีลกัษณะเด่น และสามารถดึงดูดความสนใจของ
นกัท่องเท่ียวได ้ทรัพยากรท่องเท่ียวแบ่งออกเป็น 2 ลกัษณะทัว่ไป คือ 
  2.1 ทรัพยากรการท่องเท่ียวท่ีเกิดข้ึนเองตามธรรมชาติ ได้แก่ สภาพภูมิอากาศ 
รวมทั้งอากาศและทรัพยากรธรรมชาติ เช่น นํ้าตก ภูเขา ทะเล ป่าไม ้ฯลฯ ทรัพยากรการท่องเท่ียวท่ี
เกิดข้ึนเองตามธรรมชาติมีลกัษณะเฉพาะท่ีแตกต่างจากทรัพยากรการท่องเท่ียวท่ีมนุษยส์ร้างข้ึน คือ 
เป็นส่ิงท่ีมนุษยไ์ม่ตอ้งสูญเสียตน้ทุนในการผลิต แต่ทรัพยากรทั้งสองลกัษณะต่างก็ตอ้งมีตน้ทุนใน
การดูแลรักษาเหมือนกนั  คุณภาพของทรัพยากรการท่องเท่ียวท่ีเกิดข้ึนเองตามธรรมชาติจกัตอ้ง
ไดรั้บการดูแลรักษาในรูปแบบของการท่องเท่ียวท่ีย ัง่ยืน การวางแผนการท่องเท่ียว รวมทั้งการวาง
มาตรฐานการดูแลรักษาทรัพยากรดงักล่าวจึงเป็นส่ิงจาํเป็น เน่ืองจากกิจกรรมการท่องเท่ียวสามารถ
ส่งผลกระทบทางลบต่อทรัพยากรธรรมชาติและส่ิงแวดลอ้มซ่ึงเป็นส่ิงเปราะบางได ้
  2.2 ทรัพยากรการท่องเท่ียวท่ีมนุษยส์ร้างข้ึนได้แก่ ทรัพยากรการท่องเท่ียวด้าน
ประวติัศาสตร์ ทรัพยากรการท่องเท่ียวดา้นวฒันธรรมและสังคม และทรัพยากรการท่องเท่ียวดา้น
บนัเทิงและเพลิดเพลิน 
 3. ธุรกิจในอุตสาหกรรมท่องเท่ียวเป็นธุรกิจท่ีเก่ียวเน่ืองกบัการผลิตในหลายสาขา ทั้ง
การผลิตในสายการผลิตเดียวกนั และการผลิตในต่างสายการผลิตนอกจากนั้นสินคา้และบริการท่ี
นกัท่องเท่ียวบริโภคอาจเป็นทั้งสินคา้หรือบริการเพ่ือตอบสนองความตอ้งการทั้งของนกัท่องเท่ียว
และคนในทอ้งถ่ินหรืออาจเป็นสินคา้หรือบริการเฉพาะท่ีผลิตข้ึนมาเพื่อรองรับนกัท่องเท่ียวเป็นหลกักไ็ด ้
  ธุรกิจในอุตสาหกรรมท่องเท่ียวประกอบไปดว้ย 6 ธุรกิจหลกั คือ 
  3.1 ธุรกิจท่ีพกัแรม 
  3.2 ธุรกิจนาํเท่ียว 
  3.3 ธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืม 
  3.4 ธุรกิจจาํหน่ายสินคา้และของท่ีระลึก 
  3.5 ธุรกิจคมนาคมขนส่ง 
  3.6 ธุรกิจนนัทนาการ 
  ในจาํนวน 6 ธุรกิจหลกัดงักล่าว มีเพียง 2 ธุรกิจ คือ ธุรกิจท่ีพกัแรม และธุรกิจนาํ
เท่ียว เท่านั้น ท่ีมีลกัษณะการบริการท่ีมุ่งเนน้การรองรับนกัท่องเท่ียวเป็นหลกั ในขณะท่ีธุรกิจอ่ืน ๆ 
เนน้ลูกคา้เป้าหมายทั้งท่ีเป็นคนในทอ้งถ่ินและนกัท่องเท่ียว 
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  ผูว้ิจยัจึงสรุปไดว้า่แนวคิดเก่ียวกบัองคป์ระกอบหลกัของการท่องเท่ียว  
มีองคป์ระกอบหลกัท่ีสาํคญัดว้ยกนัอยู ่3 องคป์ระกอบ ไดแ้ก่ 1) นกัท่องเท่ียว ซ่ึงถือเป็นปัจจยัท่ีตอ้ง
ศึกษาพฤติกรรมเพ่ือดึงดูดนักท่องเท่ียวให้มาท่องเท่ียวในสถานท่ีท่องเท่ียวต่างๆ 2) ทรัพยากร
ท่องเท่ียว เป็นปัจจัยท่ีใช้ในการดึงดูดความสนใจของนักท่องเท่ียว ไม่ว่าจะเป็นทรัพยากรการ
ท่องเท่ียวท่ีเกิดข้ึนเอง เช่น นํ้ าตก ภูเขา หรือ ทรัพยากรการท่องเท่ียวท่ีมนุษย์สร้างข้ึน เช่น 
ศูนยก์ารคา้ สวนสนุก เป็นตน้ 3)  ธุรกิจในอุตสาหกรรมท่องเท่ียว ประกอบดว้ย ธุรกิจท่ีพกัแรม 
ธุรกิจนาํเท่ียว ธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืม ธุรกิจจาํหน่ายสินคา้และของท่ีระลึก ธุรกิจคมนาคมขนส่ง 
และธุรกิจนนัทนาการ  
 

5. ข้อมูลการท่องเทีย่ว จงัหวดัอุบลราชธานี 
 
 จงัหวดัอุบลราชธานี เป็นเมืองใหญ่ริมฝ่ังแม่นํ้ ามูล ท่ีมีประวติัความเป็นมากว่า 200 ปี 
เล่ากนัวา่ ทา้วคาํผง ทา้วทิศพรหม และทา้วคาํบุตร พระวอ พระตา หนีภยัสงครามจากพระเจา้สิริบุญ
สาร เจา้แห่งนคร เวียงจนัทน์เจา้มาพ่ึงพระบรมโพธิสมภารของพระเจา้ตากสินมหาราชและต่อมาได ้
สร้างเมืองข้ึนท่ีบริเวณดงอู่ผึ้ง ใกลก้บัแม่นํ้ ามูล คร้ันพ.ศ.2323 พระเจา้ตากสินมหาราชไดท้รงพระ
กรุณาโปรดเกล้าฯให้พระยาราชสุภาวดี เชิญตราพระราชสีห์มาพระราชทานนามเมืองว่า 
“อุบลราชธานี” ทรงให้ทา้วคาํผงเป็นเจา้เมืองคนแรกซ่ึงต่อมาไดพ้ระราชทานบรรดาศกัด์ิเป็น      
“พระปทุมวงศา” เมืองอุบลราชธานีมีเจา้เมืองสืบกนัมาถึง 4 คน ตราบจนถึงปีพ.ศ. 2425 จึงไดมี้ 
การแต่งตั้งขา้หลวงและผูว้า่ราชการจงัหวดัมาปกครองดูแลจนถึงทุก วนัน้ี (ททท., 2552) 
 จงัหวดัอุบลราชธานีตั้งอยูใ่นภาคตะวนัออก เฉียงเหนือตอนล่าง อยูห่่างจากกรุงเทพฯ 
เป็นระยะทาง 629 กิโลเมตร สภาพภูมิประเทศโดยทัว่ไปเป็นท่ีราบสูงและภูเขา มีแม่นํ้ ามูลไหลผา่น
ตอนกลางของพื้นท่ี และมีหนา้ผาหินทรายบริเวณชายฝ่ังแม่นํ้ าโขงอนัเป็นเส้นกั้นพรมแดนระหว่าง 
ประเทศไทยและลาว 
 คาํขวญัประจําจังหวดั 
 "เมืองดอกบวังาม แม่นํ้ าสองสี มีปลาแซบหลาย หาดทรายแก่งหิน ถ่ินไทยนกัปราชญ ์
ทวยราษฎร์ใฝ่ธรรม งามลํ้าเทียนพรรษา ผาแตม้ก่อนประวติัศาสตร์" 
 จงัหวดัอุบลราชธานี มีพื้นท่ีประมาณ 15,744 ตารางกิโลเมตร แบ่งการปกครองออกเป็น 20 
อาํเภอ และ 5 ก่ิงอาํเภอ ไดแ้ก่ อาํเภอเมืองอุบลราชธานี วารินชาํราบ เดชอุดม บุณฑริก นาจะหลวย  
นํ้ายนื พิบูลมงัสาหาร โขงเจียม ศรีเมืองใหม่ ตระการพืชผล เขมราฐ ม่วงสามสิบ เข่ืองใน กดุขา้วปุ้น  
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ตาลสุม โพธ์ิไทร สาํโรง สิรินธร ดอนมดแดง ทุ่งศรีอุดม ก่ิงอาํเภอนาเยยี ก่ิงอาํเภอนาตาล ก่ิงอาํเภอเหล่า
เสือโกก้ ก่ิงอาํเภอสวา่งวีระวงศแ์ละก่ิงอาํเภอนํ้าขุ่น (ททท., 2552) 
 อาณาเขต 
 ทิศเหนือ  ติดกบัจงัหวดัอาํนาจเจริญ 
 ทิศใต ้ ติดกบัราชอาณาจกัรกมัพชูา ตามแนวเทือกเขาบรรทดั 
 ทิศตะวนัออก ติดกบัสาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว 
 ทิศตะวนัตก ติดกบัจงัหวดัยโสธรและจงัหวดัศรีสะเกษ 
 สถานการณ์การท่องเทีย่วจังหวดั อุบลราชธานี  
 สถานการณ์การท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี จาํนวนนกัท่องเท่ียวรวม (คน) ค่าใชจ่้าย
นักท่องเท่ียวต่อหัวต่อวนั (บาทต่อวนั) รายไดท่ี้เกิดจากนักท่องเท่ียว (ลา้นบาท) จาํนวนห้องพกั
สาํหรับนกัท่องเท่ียว (ห้อง) ปรับเพ่ิมข้ึนอย่างต่อเน่ือง ระยะวนัพกัเฉล่ีย (วนั) และอตัราการเขา้พกั
เฉล่ียทั้งปี (ร้อยละ) มีการปรับตวัลดลงเลก็นอ้ย ดงัตาราง 2.1 (ฝ่ายจดัการลงทุนการท่องเท่ียว, 2552) 
 

ตารางท่ี 2.1 แสดงขอ้มูลดา้นการท่องเท่ียวในจงัหวดัอุบลราชธานี พ.ศ. 2549- 2551 
 

ข้อมูลด้านการท่องเทีย่ว ปี พ.ศ. 
 

2549 2550 2551 
จาํนวนนกัท่องเท่ียวรวม (คน) 1,367,311 1,507,946 1,025,308 
จาํนวนนกัท่องเท่ียวไทย (คน) 1,307,724 1,442,498 997,092 
จาํนวนนกัท่องเท่ียวต่างประเทศ (คน) 59,587 65,448 28,216 
ระยะวนัพกัเฉล่ีย (วนั) 3.10 3.13 3.37 
ค่าใชจ่้ายนกัท่องเท่ียวต่อหวัต่อวนั  
(บาทต่อวนั) 

887.33 920.71 1,268.44 

รายไดท่ี้เกิดจากการท่องเท่ียวโดยรวม  
(ลา้นบาท) 

3,144.37 3,504.17 3,490.26 

จาํนวนหอ้งพกัสาํหรับนกัท่องเท่ียว(หอ้ง) 2,289 2,289 2,289 
อตัราการเขา้พกัเฉล่ียทั้งปี (ร้อยละ) 38.51 43.25 50.85 

 
ท่ีมา: ฝ่ายจดัการลงทุนการท่องเท่ียว (2552) 
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6. งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
  
 งานวจัิยในประเทศ 

 อญัรินทร์ ขจรเวคิน (2548) ทาํการศึกษาเร่ือง กลยุทธ์การตลาดของธุรกิจนาํเท่ียวใน
จงัหวดัเชียงใหม่ กรณีศึกษา: นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางท่องเท่ียวภายในประเทศ ผลการวิจยั
พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้ความสําคญัในการวิเคราะห์สถานการณ์ทางการตลาดดา้นการ
วิเคราะห์คู่แข่งและส่ิงแวดลอ้มท่ีเก่ียวขอ้งมากท่ีสุด ส่วนการวางกลยทุธ์ทางการตลาด (7 P’s)ให้
ความสําคญัในดา้นกระบวนการการให้บริการ รองลงมาคือดา้นผลิตภณัฑ์และดา้นภาพลกัษณ์ 
สาํหรับปัญหาในการดาํเนินธุรกิจนาํเท่ียวภายในประเทศส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัดา้นทกัษะในการ
ทาํงานของบุคลากร คู่แข่ง และราคาตามลาํดับการศึกษาคร้ังน้ีพบว่าลกัษณะการจดทะเบียนท่ี
แตกต่างกนั ไม่มีผลต่อการให้ความสําคญัในการวิเคราะห์สถานการณ์ดา้นการตลาด และการให้
ความสําคญัในการวางกลยุทธ์ทางการตลาด และการให้ความสําคญักบัปัญหาในการดาํเนินงาน
แตกต่างกันอย่างมีนัยสําคัญระยะเวลาในการดําเนินธุรกิจท่ีแตกต่างกัน ไม่มีผลต่อการให้
ความสําคญัในการวิเคราะห์สถานการณ์ดา้นการตลาด และการให้ความสําคญัในการวางกลยุทธ์
ทางการตลาดและการใหค้วามสาํคญักบัปัญหาในการดาํเนินงานแตกต่างกนัอยา่งมีนยัสาํคญั ยกเวน้
เร่ืองการประเมิน สภาพปัจจุบนัภายในองค์กร และปัญหาในด้านคู่แข่งซ่ึงมีความแตกต่างกับ
ระยะเวลาในการดาํเนินธุรกิจอยา่งมีนยัสาํคญั 

 สุพิศ พุทธมี (2548) ทาํการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการเลือก
ลงโฆษณาในส่ือส่ิงพิมพแ์จกฟรีเพื่อการท่องเท่ียวของลูกคา้ในจงัหวดัเชียงใหม่ จากการศึกษาพบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายอุยูใ่นช่วง 31-40 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี มี
กลุ่มลูกคา้เป้าหมายของธุรกิจคือ นกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ และนกัท่องเท่ียวชาวไทย ส่ือโฆษณาท่ี
ไดผ้ลดีสาํหรับการลงโฆษณาคือ ส่ือส่ิงพิมพแ์จกฟรีเพ่ือการท่องเท่ียว ปัจจยัย่อย 3 ลาํดบัแรกของ
ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ท่ีมีความสําคญัในระดับมากท่ีสุดคือ เขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดดี้ และมี
ความสาํคญัระดบัมากเรียงตามลาํดบัดงัน้ี ส่ือสารไดช้ดัเจน เขา้ใจง่าย ทั้งภาษาไทยและต่างประเทศ 
และนาํเสนอเน้ือหาน่าสนใจ ดึงดูดใจ มีประโยชน์ต่อผูอ่้าน ปัจจยัย่อย 3 ลาํดบัแรกของปัจจยัดา้น
การส่งเสริมการตลาดท่ีมีความสาํคญัในระดบัมากเรียง ตามลาํดบัดงัน้ี การใหส่้วนลดเม่ือต่อสัญญา
การลงโฆษณา มีพนักงานขายติดต่อลูกคา้โดยตรง การให้ส่วนลดเม่ือทาํสัญญาการลงโฆษณาใน
ระยะยาวและการลงบทความเก่ียวกบักิจการใหผู้ล้งโฆษณาตอ้งการใหผู้ผ้ลิตส่ือส่ิงพิมพแ์จกฟรีเพื่อ
การท่องเท่ียวเพ่ิมการกระจายส่ือไปในสถานท่ีต่างๆดงัต่อไปน้ี จงัหวดัภูเก็ต ท่าอากาศยานจงัหวดั
เชียงใหม่ ประเทศต่างๆในทวีปยโุรป และบนเคร่ืองบินของสายการบินไทย ภาษาท่ีตอ้งการให้ใช้
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ในการนาํเสนอมากท่ีสุดคือภาษาองักฤษ ผูล้งโฆษณายงัคงลงโฆษณาในส่ือส่ิงพิมพแ์จกฟรีเพื่อการ
ท่องเท่ียวในช่วงเวลานอกเทศกาลท่องเท่ียวอยู่เม่ือมีการเพ่ิมการให้ส่วนลดเม่ือต่อสัญญาการลง
โฆษณา ผูล้งโฆษณาตอ้งการแถมแพค็เกจการโฆษณาในหนงัสือพิมพ ์

 ไตรภพ โคตรวงษา (2549) ทาํการศึกษาเร่ืองอิทธิพลของส่วนประสมการตลาดบริการ
ท่ีมีต่อนักท่องเท่ียวชาวอังกฤษในการเลือกใช้บริการโรงแรมเครือข่ายในจังหวัดเชียงใหม่               
ผลการศึกษาพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัการจองห้องพกัผา่นเครือข่ายโรงแรมไดท้ัว่
โลก และการจองห้องพกัและชาํระค่าบริการผ่านระบบอินเตอร์เน็ต ด้านการส่งเสริมการขาย 
(Promotion) ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัการโฆษณาผ่านโทรทศัน์ และการท่ีโรงแรมมี
กิจกรรมท่ีมีส่วนร่วมรับผิดชอบด้านสังคม ส่ิงแวดลอ้มและวฒันธรรมของชุมชน ด้านบุคคล 
(People) ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัการท่ีพนกังานให้บริการท่ีถูกตอ้งและรวดเร็วทนัที 
และพนักงานมีบุคลิกภาพดีการแต่งกายสุภาพสะอาดสะอา้น ด้านกระบวนการให้การบริการ 
(Process) ปัจจยัส่วนบุคคลมีความสัมพนัธ์กบัความรวดเร็วในการลงทะเบียนเขา้พกัและการคืน
ห้องพกั และดา้นสุดทา้ยส่ิงนาํเสนอทางกายภาพ (Physical Evidence) ปัจจยัส่วนบุคคลมี
ความสัมพันธ์กับสถาปัตยกรรมในการก่อสร้างโรงแรมท่ีมีความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะ 
สถาปัตยกรรมในการก่อสร้างแบบไทยผสมผสานกบัความทนัสมยัไดอ้ยา่งลงตวั การตกแต่งภายใน
ห้องพกัและโรงแรมท่ีมีเอกลกัษณ์เฉพาะ เคร่ืองแบบพนักงานสวยงามและมีเอกลกัษณ์เฉพาะ 
อุปกรณ์และส่ิงอาํนวยความสะดวกต่างๆ ท่ีมีเอกลกัษณ์และทนัสมยั 

 กมลรัตน์ โถวสกุล (2550) ทําการศึกษาเร่ือง การรับรู้เคร่ืองมือการส่ือสารทาง
การตลาดท่ีมีผลต่อการท่องเท่ียวในตลาดนํ้ าอมัพวา จงัหวดัสมุทรสงคราม ผลการศึกษา พบว่า 
นักท่องเท่ียวส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย มีอายุ 25-29 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี 
อาชีพธุรกิจส่วนตวั มาจากกรุงเทพฯ นักท่องเท่ียวให้ระดับการรับรู้ เคร่ืองมือการส่ือสารทาง
การตลาดแบบผสมผสาน โดยเรียงลาํดบัดงัน้ี การรับรู้มากท่ีสุด คือ การจดักิจกรรมท่องเท่ียวทั้งปี 
การรับรู้มาก คือ การใชเ้ครือข่ายการส่ือสารทางอิเล็กทรอนิกส์ และการตลาด โดยการจดักิจกรรม
พิเศษ การรับรู้ปานกลาง คือ การโฆษณา การใชเ้ครือข่ายการส่ือสารทางอิเลก็ทรอนิกส์ และการจดั
สมัมนาและการจดันิทรรศการ นกัท่องเท่ียงส่วนใหญ่มีความถ่ีท่ีเขา้มาเท่ียว 1-2 คร้ังในรอบ 6 เดือน 
มาเท่ียวกบัครอบครัว รองลงมา คือ มาเท่ียวกบัเพื่อนและมาเท่ียวกบัทวัร์ ค่าใชจ่้าย กรณีมากบัทวัร์ 
นกัท่องเท่ียวเสียค่าใชจ่้ายประมาณ 1,095 บาทต่อคร้ัง กรณีมาคนเดียว นักท่องเท่ียวเสียค่าใชจ่้าย
ประมาณ 500 บาทต่อคร้ัง ส่วนใหญ่มาท่องเท่ียวแบบวนัเดียว (ไป-กลบั) รองลงมา ท่องเท่ียวแบบ
คา้งคืน สถานท่ีท่ีนกัท่องเท่ียวเลือกพกัคา้งคืน เลือกพกัโฮมสเตย ์รองลงมา คือ บา้นพกัส่วนตวัและ
รีสอทร์ ช่วงวนัท่ีนกัท่องเท่ียวมาจงัหวดัสมุทรสงคราม ส่วนใหญ่มาช่วงวนัหยดุ (เสาร์-อาทิตย)์  
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 อินทุกานต ์ดอกนารี (2550) ทาํการวิจยัเร่ือง ปัจจยัทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อ
นกัท่องเท่ียวชาวไทยในการพกัรีสอร์ทในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดันครนายก ผลการวิจยัพบว่า ความ
คิดเห็นของนกัท่องเท่ียวต่อปัจจยัทางการตลาดในการเลือกพกัรีสอร์ทในภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก
ท่ีสุด เม่ือพิจารณาตามระดบัค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของนกัท่องเท่ียวมีความคิดเห็นต่อ
ด้านบุคลากรผูใ้ห้บริการและด้านลกัษณะทางกายภาพในระดับท่ีมากท่ีสุด รองลงมา คือ ด้าน
ผลิตภณัฑ ์ดา้นสถานท่ี ดา้นการประชาสมัพนัธ์ ดา้นราคา ดา้นหุน้ส่วนทางธุรกิจ และดา้น 
การส่งเสริมการตลาด ตามลาํดับ ลักษณะการท่องเท่ียวนักท่องเท่ียวส่วนใหญ่เลือกชมนํ้ าตก 
เดินทางมาเท่ียวโดยใช้รถส่วนตัว เหตุท่ีเลือกมาเท่ียวจังหวดันครนายก คือ เป็นสถานท่ีท่ีมี
ส่ิงแวดลอ้มสวยงาม มีค่าใชจ่้ายมากท่ีสุด คือ ค่าอาหารและเคร่ืองด่ืม แหล่งขอ้มูลท่ีนักท่องเท่ียว
ไดรั้บในการเลือกพกัรีสอร์ท คือ การแนะนาํจากเพื่อน และมีความคิดเห็นวา่จะกลบัมาใชบ้ริการอีก 
 สุจริต พลเรือง (2550) ทาํการวิจยัเร่ืองการรับรู้เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดแบบ
ผสมผสาน (IMC) มีผลต่อการใชบ้ริการ องคก์ารพิพิธภณัฑว์ิทยาศาสตร์แห่งชาติ ผลจาก 
การศึกษาวิจยั พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการท่ีตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ี เป็น เพศหญิงมากกว่า เพศชาย ระดบั
การศึกษาขั้นสูงสุดส่วนใหญ่คือระดบัปริญญาตรี ส่วนมากมี อาชีพรับราชการ และเขา้มาใชบ้ริการ
โดยเดินทางมาส่วนตวั ผูใ้ชบ้ริการให้ระดบัการรับรู้ในเร่ืองของเคร่ืองมือส่ือสารทางการตลาดใน
การใชบ้ริการองคก์ารพิพิธภณัฑ์วิทยาศาสตร์แห่งชาติมากท่ีสุด คือ การใช้ผลิตภณัฑ์เป็นส่ือ 
รองลงมาคือ การจดัแสดงงาน และ การจดักิจกรรมพิเศษ ตามลาํดบั เคร่ืองมือการส่ือสารทาง
การตลาดแบบผสมผสาน (IMC) ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ การใชย้านพาหนะเคล่ือนท่ี 
การตลาดทางตรง การส่งเสริมการขาย การจัดกิจกรรมพิเศษ การจัดสัมมนา การจัดทาํค่าย
วฒันธรรมวิทยาศาสตร์ การใชผ้ลิตภณัฑเ์ป็นส่ือ และคู่มือ มีความสัมพนัธ์กบัการใชบ้ริการองคก์าร
พิพิธภณัฑว์ิทยาศาสตร์แห่งชาติ ใน ดา้นวิชาการ และดา้นกิจกรรมเสริมศึกษา เท่านั้น ส่วน การจดั
กิจกรรมพิเศษ การจดัทาํค่ายวฒันธรรมวิทยาศาสตร์ การใชผ้ลิตภณัฑเ์ป็นส่ือ และคู่มือ  
มีความสัมพนัธ์กับการใช้บริการทั้งสามดา้นคือด้านเหตุผลการใช้บริการ ดา้นวิชาการและดา้น
กิจกรรมเสริมศึกษา 
 ธานี นงนุช, เสรี สมชอบ และภาสกร นนัทพานิช (2550) ทาํการวิจยั เร่ืองการวิจยัและ
พฒันาศกัยภาพการท่องเท่ียวระหว่างประเทศไทยกับประเทศเพื่อนบา้นเส้นทางการท่องเท่ียว 
อุบลราชธานี-พนมเปญ-โฮจิมินท์ ระยะท่ี 1 ผลงานวิจยัสรุปไดว้่า 1) รูปแบบการท่องเท่ียว 
คณะผูว้ิจยัออกแบบรูปแบบการท่องเท่ียวได ้10 รูปแบบ ซ่ึงไดอ้อกแบบไวท้ั้ง รูปแบบการท่องเท่ียว
ในลกัษณะของขอ้ความ และรูปแบบการท่องเท่ียวในลกัษณะของแผนท่ี 2) ความคิดเห็นของ
นกัท่องเท่ียวท่ีมีต่อแหล่งท่องเท่ียว พบว่า นกัท่องเท่ียวมีความพึงพอใจโดยรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง 
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รองลงมามีความพึงพอใจอยู่ในระดบัมาก คิดเป็น โดยมีความพึงพอใจอยู่ในระดบันอ้ย 3) ความ
คิดเห็นของชาวบา้นดา้นผลกระทบจากการท่องเท่ียวของนกัท่องเท่ียว พบว่า โดยรวมแลว้ ในดา้น
เศรษฐกิจในชุมชน เกิดผลดีมากกว่าผลเสีย ดา้นสังคมและวฒันธรรมในชุมชนเกิดผลดีมากกว่า
ผลเสีย ดา้นสภาพแวดลอ้มชุมชน เกิดผลดีมากว่าผลเสีย 4) แนวทางพฒันาแหล่งท่องเท่ียว มีดงัน้ี 
ควรมีการรักษาความสะอาดทาํนุบาํรุงให้อยูใ่นสภาพพร้อมใชง้าน ควรมีการจดัระเบียบร้านคา้ให้
ไดม้าตรฐาน ควรมีเจา้หนา้ท่ีตรวจตรารักษาความปลอดภยั ตามสถานท่ีแหล่งท่องเท่ียว ควรมีป้าย
ประชาสัมพนัธ์ให้นักท่องเท่ียวท่ีชมทิวทศัน์ทราบ ควรมีการจดักิจกรรมท่ีพุทธศาสนิกชนได ้ทาํ
ร่วมกนัเป็นประเพณีต่อเน่ืองจดักิจกรรมทางประเพณีและวฒันธรรมตลอดทั้งปีอย่างต่อเน่ืองเพื่อ
สร้างเอกลกัษณ์ใหก้บัสถานท่ีท่องเท่ียว 
 ศิริพร สุพรรณทอง (2551) ทาํการศึกษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อ
นกัท่องเท่ียวชาวยโุรปในการตดัสินใจใชบ้ริการการท่องเท่ียว ท่ีจงัหวดัหลวงพระบาง สาธารณรัฐ
ประชาธิปไตยประชาชนลาว ผลการศึกษาพบว่า ส่วนประสมการตลาดบริการเกือบทุกปัจจยัมีผล
ต่อผูต้อบแบบสอบถามโดยรวมในระดบัมาก ยกเวน้ปัจจยัดา้นราคา และการส่งเสริมการตลาด มีผล
ในระดบัปานกลาง โดยปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด ดา้นผลิตภณัฑ์ไดแ้ก่ ช่ือเสียงของความเป็น
มรดกโลกของหลวงพระบาง ดา้นราคาไดแ้ก่ ราคาสินคา้ไม่ตอ้งต่อรองราคามาก ดา้นช่องทางการ
จดัจาํหน่ายคือ สามารถท่องเท่ียวไดด้ว้ยตนเอง ดา้นการส่งเสริมการตลาดไดแ้ก่ มีการโฆษณาผา่น
ทางอินเทอร์เน็ตดา้นบุคลากรไดแ้ก่ ผูใ้หบ้ริการมีบุคลิกภาพดี ดา้นลกัษณะทางกายภาพไดแ้ก่ มีส่ิง
ดึงดูดทางดา้นประวติัศาสตร์ วฒันธรรม (สถาปัตยกรรมท่ีมีเอกลกัษณ์ของอาคารบา้นเรือน ร้านคา้ 
วงั และวดั) ดา้นกระบวนการไดแ้ก่ การบริการตามสถานท่ีต่าง ๆ มีความสะดวก รวดเร็ว ตรงต่อ
เวลา  ซ่ึงปัจจัยย่อย  ทั้ งหมดมีผลในระดับมากสําหรับพฤติกรรมการท่องเท่ียวของผู ้ตอบ
แบบสอบถามคร้ังน้ีส่วนใหญ่เป็นการเดินทางมาคร้ังแรก ใช้บริการท่ีพกัประเภทเกสต์เฮ้าส์ 
ท่องเท่ียวเป็นกรุ๊ปทวัร์ ใชเ้วลาในการท่องเท่ียวเป็นเวลา 3-4   
 พิมุกต์  สมชอบ (2553) ทาํการศึกษาเร่ือง โมเดลกลยุทธ์การตลาดการท่องเท่ียวใน
จงัหวดัท่ีมีพรมแดนติดกบัสาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว ผลการศึกษาพบวา่ นกัท่องเท่ียว
ชาวไทยส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง อายุมากกว่า 51 ปี สถานภาพสมรส การศึกษาระดบัปริญญาตรี 
อาชีพเป็นขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ รายไดต้ ํ่ากว่า 10,000 บาท ส่วนนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ
ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย นกัท่องเท่ียวส่วนมากเป็น ชาวจีน อายรุะหว่าง  31 - 40  ปี สถานภาพสมรส 
ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพเป็นพนกังาน/ลูกจา้ง รายได ้USD 1,000 - 3,000 ต่อเดือน โมเดล
กลยุทธ์การตลาดการท่องเท่ียว พบว่า กลุ่มนักท่องเท่ียวชาวไทย ควรให้ความสําคญักับปัจจัย
การตลาด ด้านผลิตภัณฑ์หรือสถานท่ีท่องเท่ียว เป็นลาํดับแรก อาทิ การค้าชายแดน สถานท่ี
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ท่องเท่ียวทางธรรมชาติ รองลงมา คือ รูปแบบการท่องเท่ียว อาทิ แพ็คเก็ตการท่องเท่ียวท่ี
หลากหลาย และการส่งเสริมการตลาด อาทิ การโฆษณา การส่งเสริมการขาย โดยคาํนึงถึงความพึง
พอใจของนกัท่องเท่ียว การมาเท่ียวซํ้ า และการใชจ่้ายเพิ่มข้ึน ตามลาํดบั ส่วนกลุ่มนกัท่องเท่ียว
ชาวต่างชาติ พบวา่ ควรใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัการตลาด ดา้นผลิตภณัฑ ์หรือสถานท่ีท่องเท่ียว เป็น
ลาํดบัแรก รองลงมา คือ รูปแบบการท่องเท่ียว และบุคลากร กบั การส่งเสริมการตลาด มีค่านํ้ าหนกั
ความสาํคญัเท่ากนั โดยคาํนึงถึงความพึงพอใจของนกัท่องเท่ียว การมาเท่ียวซํ้า ตามลาํดบั 
 เทิดชาย ช่วยบาํรุง (2553) บทความเร่ือง ทาํอยา่งไรใหช้าวญ่ีปุ่นท่องเท่ียวไทยมากข้ึน 
เป็นท่ียอมรับกนัทัว่ไปว่าตลาดนกัท่องเท่ียวชาวญ่ีปุ่นเป็นตลาดท่ีมีกาํลงัซ้ือสูงและมีคุณภาพ เป็นท่ี
หมายปองจากประเทศต่าง ๆ รวมทั้งประเทศไทย ท่ีช่วงหลงัหนัมาเนน้ “กลุ่มนกัท่องเท่ียวคุณภาพ” 
การจัดกลยุทธ์การตลาดการท่องเท่ียวให้สอดคลอ้งกับความตอ้งการของนักท่องเท่ียวจึงเป็น
ส่ิงจาํเป็น ขอ้แรก ส่ิงท่ีควรเป็นแม่เหลก็ดึงดูดนกัท่องเท่ียวชาวญ่ีปุ่นคือ วิถีชีวิตและวฒันธรรมไทย 
ไม่ว่าจะเป็นวิถีชีวิตเกษตร วฒันธรรมเฉพาะพ้ืนท่ี หรือแมแ้ต่มวยไทย ขอ้สอง ความสงบและความ
ปลอดภยัจากปัญหาในประเทศ  ขอ้สาม ส่งเสริมกิจกรรมการท่องเท่ียวท่ีเป็นความสนใจเฉพาะ เช่น 
ดาํนํ้ า ชมสวนเกษตร ชมพิพิธภณัฑ์และโบราณสถาน ให้สร้างสีสันและอารมณ์ ปลุกแหล่ง
ท่องเท่ียวให้มีชีวิตมากข้ึน ขอ้ส่ี ดา้นสุขอนามยั ชาวญ่ีปุ่นจริงจงักบัเร่ืองน้ีมาก ดงันั้นประเทศไทย
ควรมีมาตรการเร่ืองสุขอนามยั โดยเฉพาะอยา่งยิง่ความสะอาดของแหล่งท่องเท่ียว ท่ีพกั ร้านอาหาร
และตวัอาหารเอง ขอ้ห้า ประเทศไทยตอ้งเขา้ใจวฒันธรรมญ่ีปุ่น ขอ้หก นักท่องเท่ียวญ่ีปุ่นรัก
ส่ิงแวดลอ้มและธรรมชาติมาก ขอ้เจ็ด การเดินทางท่องเท่ียว ตอ้งสะดวกและปลอดภยั จาก
ผลการวิจยัระบุวา่ ปัจจยัท่ีส่งผลต่อการเดินทางกลบัมาเท่ียวซํ้ า  คือเร่ืองการเดินทางท่ีสะดวก ต่อรถ 
ข้ึนเรือ นัง่เคร่ืองบิน กว่าจะไปถึงแหล่งท่องเท่ียว ขอ้แปด ตอ้งพฒันาศกัยภาพดา้นภาษาญ่ีปุ่นของ
บุคลากรท่ีเก่ียวขอ้งกบันกัท่องเท่ียวญ่ีปุ่น ขอ้เกา้ รัฐบาลและทุกภาคีท่ีเก่ียวขอ้งควรเปล่ียนมุมมอง
การจดัการการท่องเท่ียวเพื่อเจาะตลาดคุณภาพอยา่งเช่น ประเทศญ่ีปุ่น  
 งานวจัิยต่างประเทศ 
 Hanagriff, Lau, Kelley and Beverly (2006) ทาํการวิจยัเร่ือง Assessment of a State 
Sponsored Marketing Program to Promote Rural Tourism: A Case Study using the 2004 to 2005 
Texas Yes! Hometown STARS Program ผลการวิจยัพบวา่ โครงการ Hometown Stage เพื่อส่งเสริม
การท่องเท่ียวและการพฒันาชนบท เร่ิมตน้โดยกระทรวงเกษตรของรัฐเท็กซสั สหรัฐอเมริกาเป็น
โครงการท่ีเปิดกวา้งสาํหรับชุมชน วงการธุรกิจและองคก์รต่าง ๆ เพ่ือให้ชุมชนในชนบทยกระดบั
การตลาดการท่องเท่ียว โดยใหเ้งินสนบัสนุนการจดักิจกรรม เทศกาลอาหาร กิจกรรมเก่ียวกบัสุนขั
หรือเล้ียงแกะ กิจกรรมการเล้ียงววันม จากการสํารวจกิจกรรมจาํนวน 31 โครงการ ซ่ึงได้ให้
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ความสาํคญัในการวางใชเ้คร่ืองมือการส่ือสารการตลาด ในการดึงดูดความสนใจของนกัท่องเท่ียว 
ผา่นส่ือโฆษณา เพื่อใหน้กัท่องเท่ียวเกิดการรับรู้ ทศันคติท่ีดี และตดัสินใจเดินทางท่องเท่ียว พบวา่มี
ผูเ้ขา้ร่วมกิจกรรม มีการใชเ้งิน 9.8 ลา้นดอลล่าร์ แต่มีผลตอบแทนของการลงทุน และมีผลกระทบ
ในทางบวกโดยตรงต่อเศรษฐกิจของชุมชน คุม้กบัการลงทุนสนบัสนุนของรัฐเทก็ซสั โดย หลงัจาก
ใชโ้ปรแกรมทางการตลาด มีการวางแผนการท่องเท่ียวในรอบปีต่อไปเพิ่มข้ึน และมีการกลบัมา
ท่องเท่ียวเพิ่มมากข้ึน  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 2.5  เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดการท่องเท่ียว และผลการตอบสนองการท่องเท่ียว 
 
ท่ีมา: Hanagriff, Lau, Kelley and Beverly. (2006: 123).The Business Review. Hollywood. 
 
 Ian, Durie, Beattie and Palmer (2007) ทาํการวิจยัเร่ือง Capturing the essence of a 
brand from its history: The case of Scottish tourism marketing พบว่า การท่องเท่ียวในประเทศส
ก๊อตแลนดเ์ป็นการท่องเท่ียวท่ีมุ่งเนน้ให้ความสาํคญักบัทางดา้นวฒันธรรมและประวติัศาสตร์ และ
ชีวิตความเป็นอยู่ จึงไดท้าํการศึกษาถึงแนวทางการสร้างการรับรู้การแก่นักท่องเท่ียว ซ่ึงพบว่า 
แนวโนม้ความนิยมนกัท่องเท่ียว การมีความอยูดี่กินดีและวฒันธรรมในอดีตเป็นแนวโนม้ของ 
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การท่องเท่ียวในอนาคต โดยการนาํมาเป็นหัวใจของการสร้างแบรนด ์การท่องเท่ียวโดยชูประเด็น
ดา้นประวติัศาสตร์เป็นหัวใจของแบรนด ์ ดา้นประวติัศาสตร์วฒันธรรมทอ้งถ่ิน วิธีการดาํเนินชีวิต
ของทอ้งถ่ิน ซ่ึงประกอบดว้ยองคป์ระกอบปัจจยั ภายใน ไดแ้ก่ ความเป็นตวัของตวัเอง สถานภาพ 
การแสดงออก และพฤติกรรม ภายนอก ได้แก่ ลักษณะของบุคลิกภาพของแบรนด์ของแหล่ง
ท่องเท่ียวแต่ละแห่ง 
 Li and Petrick (2008) ทาํวิจยัเร่ือง Tourism Marketing in an Era of Paradigm Shift 
ผลการวิจัยพบว่า การนําเสนอกระบวนทัศน์ด้านการตลาดในอนาคตมีแนวความคิดสําคญั 3 
ประการคือ การส่ือสารการตลาด การตลาดสัมพนัธ์ แนวทางการใชเ้ครือข่าย และการเนน้บริการ 
และยงัเนน้ความสมัพนัธ์ของแนวความคิดดงักล่าวกบัการทาํการตลาดดา้นการท่องเท่ียว เพื่อใชเ้ป็น
การกระตุน้การท่องเท่ียวให้ลูกคา้เกิดความช่ืนชอบในสถานท่ีท่องเท่ียว ทาํให้เกิด การท่องเท่ียว
อย่างต่อเน่ือง และได้กาํหนดให้ทราบว่าปัจจุบนันักวิจัยการตลาดด้านการท่องเท่ียวได้เร่ิมนํา
แนวความคิดใหม่ทางการตลาดมาใช ้แมย้งัขาดรายละเอียดในเชิงลึกบทสรุปไดก้ล่าววา่การวิจยัดา้น
การตลาดในปัจจุบนัจะดีข้ึนได้จะตอ้งเน้นท่ีเร่ืองการวิจยัเชิงกลยุทธ์และกรอบแนวความคิดท่ี
เก่ียวขอ้ง 
 Nusair, Hua, and Li  (2010) ทาํการวิจยัเร่ือง A conceptual framework of relationship 
commitment: e-travel agencies ผลการวิจยัพบว่า การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อพฒันารูปแบบ 
(model) ของการสร้างความสัมพนัธภาพทางการท่องเท่ียวโดยใชร้ะบบออนไลน์ (online travel 
domain) โดยการศึกษาและอธิบายรายละเอียดก่อนและผลลพัธ์ท่ีเกิดข้ึนภายหลงั โดยเน้นเร่ือง
การตลาดสัมพนัธ์ (marketing  relationship) และพนัธสัมพนัธ์ (commitment) เพื่อนาํมาสร้าง
รูปแบบในการสร้างสัมพนัธภาพ โดยศึกษา 2 มิติ คือ ในส่ิงคาํนวณตวัเลข (calculative) และในเชิง
ความรู้สึก (affective) มีตวัแปรท่ีสําคญั คือ ขนาดการลงทุน คุณภาพของบริษทัทวัร์ท่ีให้เลือก 
(alternative) ความพึงพอใจ (satisfaction) และความไวว้างใจ (trust) พบว่าตัวแปรทั้ ง 2 มิติ มี
ผลกระทบ (impact) ต่างจากการส่ือสารโดยวาจา (word-to-mouth communications) ดงันั้นใน
สภาวะท่ีมีการแบ่งปันกนัอยา่งเขม้ขน้/แข่งขนัสูงดา้นการท่องเท่ียวทางระบบออนไลน์ สามารถใช้
รูปแบบท่ีพฒันาข้ึนน้ี เพื่อพฒันาและรักษาสัมพนัธภาพกบัลูกคา้ในระยะยาว การวิจยัดา้นออนไลน์
น้ียงัมีนอ้ย รูปแบบน้ีจึงมีความเหมาะสมกบัธุรกิจการท่องเท่ียว 

 



บทที ่3 

วธีิดาํเนินการศึกษา 
 
 
 การวิจัยเร่ือง “การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี” มีรายละเอียดของวิธีดาํเนินการวิจยัดงัต่อไปน้ี 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2. เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการทาํวิจยั 
3. การเกบ็รวบรวมขอ้มูล 
4. การวิเคราะห์ขอ้มูล 

 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
 
 1.1 ประชากร (Population) ในการดาํเนินการวิจัยคร้ังน้ี ประชากรท่ีศึกษา ได้แก่ 
นกัท่องเท่ียวท่ีเดินทางท่องเท่ียวท่ีเดินทางเขา้มาท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี จาํนวน 1,234,941 
คน (สาํนกังานการท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี, 2549) 
 1.2 ขนาดของกลุ่มตัวอย่าง (Sample Size) ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง ไดแ้ก่ นกัท่องเท่ียว
ท่ีเดินทางเขา้มาท่องเท่ียวภายในจงัหวดัอุบลราชธานี จาํนวน 400 คน ตามตารางสาํเร็จของ Krejcie 
และ Morgan (ทองใบ สุดชารี, 2549, หนา้ 129)  
 1.3 วิธีการสุ่มตัวอย่าง (Sampling Method) การวิจยัคร้ังน้ี เพื่อให้เป็นการบรรลุ
วตัถุประสงค์ท่ีตั้ งไว  ้ผูว้ิจัยได้กาํหนดกลุ่มตวัอย่างนักท่องเท่ียวท่ีเดินทางท่องเท่ียวในจังหวดั
อุบลราชธานี ในเขตพื้นท่ีอาํเภอต่างๆจากการสุ่มกลุ่มตวัอยา่งได ้8 อาํเภอ ดงัตาราง 3.1 ดงัน้ี  
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ตารางท่ี 3.1 การกาํหนดสดัส่วนกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 8 อาํเภอ ในจงัหวดัอุบลราชธานี 
 

ช่ืออาํเภอในจงัหวดัอุบลราชธานี จาํนวนกลุ่มตวัอยา่งท่ีเกบ็ 
     อาํเภอเมืองอุบลราชธานี 75 
     อาํเภอวารินชาํราบ 35 
     อาํเภอพิบูลมงัสาหาร 78 
     อาํเภอโขงเจียม 45 
     อาํเภอศิรินธร 65 
     อาํเภอนาจะหลวย 23 
     อาํเภอนํ้ายนื 46 
     อาํเภอเขมราษ 33 

รวม 400 

 
 ผูว้ิจยั ใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบหลายขั้นตอน (multi–stage sampling) เร่ิมจากการแบ่ง
ขนาดตวัอยา่งท่ีเป็นสัดส่วน (proportional to size) ตามสัดส่วนกลุ่มนกัท่องเท่ียวในพื้นท่ีท่องเท่ียว
เป้าหมาย และการสุ่มตวัอยา่งแบบเป็นระบบ (systematic random sampling) (กลัยา วานิชยบ์ญัชา, 2551) 
โดยเร่ิมจากการแบ่งพื้นท่ีการเก็บขอ้มูลจากการสุ่มกลุ่มตวัอย่างได ้8 อาํเภอ ประกอบดว้ย อาํเภอ
เมืองอุบลราชธานี อาํเภอวารินชาํราบ อาํเภอพิบูลมงัสาหาร อาํเภอโขงเจียม อาํเภอศิรินธร อาํเภอนา
จะหลวย อาํเภอนํ้ ายืน และอาํเภอเขมราษ ตามปริมาณกลุ่มตวัอย่างท่ีไดม้าจากการคาํนวณจาก 
การกาํหนดสัดส่วนกลุ่มตวัอยา่ง รวม 400 ตวัอยา่ง รวมทั้งหมด 8 อาํเภอ โดยการสุ่มกลุ่มตวัอยา่ง
นกัท่องเท่ียว อยา่งเป็นระบบ ใชว้ิธีการทุก ๆ 5 คน จะเก็บขอ้มูลจากการสอบถามจากนกัท่องเท่ียว  
1 คน บริเวณสถานท่ีท่องเท่ียวทั้ง 8 อาํเภอ ในเขตจงัหวดัอุบลราชธานี 
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2. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการทาํวจิยั 
 
 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการทาํวิจยัการเก็บรวบรวมขอ้มูลสําหรับการวิจยัใชแ้บบสอบถาม
โดยแบ่งแบบสอบถามเป็น 4 ส่วนดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกบัปัจจยัส่วนบุคคล และพฤติกรรมของนักท่องเท่ียวท่ี
เดินทางท่องเท่ียวในจงัหวดัอุบลราชธานี เป็นแบบสอบถามปลายปิด (closed-question) ท่ีมีคาํตอบ
ใหเ้ลือกแบบ (Checklist) จาํนวน 8 ขอ้ 
 ส่วนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ มีลกัษณะเป็นมา
ตราส่วนประมาณค่า (Rating scale) จาํนวน18 ขอ้ 
 ส่วนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกับการตดัสินใจท่องเท่ียวจังหวดัอุบลราชธานี โดยมี
ลกัษณะเป็นมาตราส่วนประมาณค่า (Rating scale) จาํนวน 8 ขอ้  
 ส่วนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกบั ขอ้คิดเห็น และขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ สาํหรับการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการการท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี จาํนวน 2 ขอ้ 
 โดยขอ้คาํถามในส่วนท่ี 2 และ3 นั้น เป็นลกัษณะมาตรวดัแบบลิเกิร์ต (Likert scale) 
โดยสามารถแบ่งไดเ้ป็น 5 ระดบั ดงัต่อไปน้ี (ชูศรี วงศรั์ตนะ, 2550) 

 

5 หมายถึง มากท่ีสุด 
4 หมายถึง มาก 
3 หมายถึง ปานกลาง 
2 หมายถึง นอ้ย 
1 หมายถึง นอ้ยท่ีสุด 

 โดยมีเกณฑใ์นการแปลผลค่าคะแนนเฉล่ียของตวัแปรสงัเกตไดแ้บ่งเป็น 5 ระดบั 
ดงัน้ี (ชูศรี วงศรั์ตนะ, 2550) 

คะแนนเฉล่ีย 4.50-5.00 ระดบัมากท่ีสุด 
คะแนนเฉล่ีย 3.50-4.49 ระดบัมาก 
คะแนนเฉล่ีย 2.50-3.49 ระดบัปานกลาง 
คะแนนเฉล่ีย 1.50-2.49 ระดบันอ้ย 
คะแนนเฉล่ีย 1.00-1.49 ระดบันอ้ยท่ีสุด 
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 เหตุผลในการกาํหนดกฎเกณฑด์งักล่าว มีดงัน้ี 
 1. ค่าเฉล่ียเลขคณิต ( X ) ท่ีคาํนวณไดเ้ป็นค่าใดๆ กไ็ดใ้นช่วง 1-5 เช่น 1.75, 4.50, ...5.00 
 2. ระดบัคะแนน 1-5 จดัเป็นค่าต่อเน่ืองซ่ึงแทนดว้ยเส้นตรง และกาํหนดเป็นช่วงคะแนน
ต่อเน่ือง ซ่ึงแทนดว้ยเสน้ตรง และกาํหนดเป็นช่วงคะแนนต่อเน่ืองกนัได ้แต่ละช่วงห่างกนั 1 หน่วย ดงัน้ี 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพท่ี 3.1  การกาํหนดช่วงคะแนนแปลผล 
 
ท่ีมา: จาก เทคนิคการใช้สถิติเพ่ือการวิจัย, (หนา้ 69) โดยชูศรี วงศรั์ตนะ, (2550), นนทบุรี: 
 ไทยเนรมิตกิจ อินเตอร์ โปรเกสซิฟ 
 
 3. จากคะแนนท่ีไดเ้กบ็ขอ้มูลจริง ค่าตํ่าสุดเป็น 1 และสูงสุดเป็น 5 จึงใชเ้กณฑ ์1.00 – 
1.50 แทน .5-1.5 และใชเ้กณฑ ์4.50-5.50  
 4. กรณี ค่าเฉล่ียเลขคณิต ( X ) ท่ีคาํนวณไดมี้ค่าตรงกบัช่วงต่อระหวา่งระดบัความ
คิดเห็นใหแ้ปลความหมายนั้นอยูใ่นระดบัความคิดเห็นท่ีสูงกวา่ เช่น ค่าเฉล่ียเลขคณิต ( X )=4.50 จะ
แปรวา่มีความคิดเห็นเร่ืองนั้นอยูใ่นระดบัมากท่ีสุดเป็นตน้  
 
 ดูโครงสร้างแบบสอบถาม ดงัภาพในตารางท่ี 3.2 
 
 
 
 

 

0.5 1.5 2.5 3.5 4.5 5.5 

1 2 3 4 5 
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ตารางท่ี 3.2 โครงสร้างแบบสอบถาม นกัท่องเท่ียวท่ีเดินทางท่องเท่ียวในจงัหวดัอุบลราชธานี 
 
รายละเอียด จาํนวนขอ้ ขอ้ท่ี มาตรวดั ลกัษณะการตอบ 
ส่วนท่ี 1 ปัจจยัส่วนบุคคล และพฤติกรรม
ของนกัท่องเท่ียว 

10 1-10   

เพศ 1 1-1 มาตรนามบญัญติั Check list 
อาย ุ 1 2-2 มาตรเรียงลาํดบั  
สถานภาพ 1 3-3 มาตรนามบญัญติั  
ระดบัการศึกษา 1 4-4 มาตรเรียงลาํดบั  
อาชีพ 1 5-5 มาตรนามบญัญติั  
รายไดต่้อเดือน 1 6-6 มาตรเรียงลาํดบั  
วตัถุประสงคข์องการเดินทาง 1 7-7 มาตรนามบญัญติั  
รูปแบบการเดินทางท่องเท่ียว 
จาํนวนผูร่้วมเดินทาง                                   

1 
1 

8-8 
9-9 

มาตรนามบญัญติั 
   มาตรนามบญัญติั 

 

ระยะเวลาพกัคา้งคืนในการท่องเท่ียว 1 10-10 มาตรนามบญัญติั  
ส่วนท่ี 2 การส่ือสารการตลาด 
แบบบูรณาการ 

18 11-28   

ดา้นการโฆษณา 6 11-16 มาตรอนัตรภาค Likert- 
ดา้นการประชาสัมพนัธ์ 3 17-19  5 Point scales 
การขายโดยพนกังานขาย 2 20-21   
การส่งเสริมการขาย 4 22-25   
การตลาดทางตรง 3 26-28   
ส่วนท่ี 3 การตดัสินใจท่องเท่ียวจงัหวดั
อุบลราชธานี 

8 29-36 มาตรอนัตรภาค 
 

Likert- 
5 Point scales 

ส่วนท่ี 4 ขอ้เสนอแนะและขอ้คิดเห็น 2 37-38   
รวม 38 1-38   
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3. การเกบ็รวบรวมข้อมูล  
 
 การตรวจสอบแบบสอบถามท่ีใชเ้ป็นเคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี มีดงัน้ี 
 3.1 แหล่งข้อมูลปฐมภูมิ ในการใชแ้บบสอบถาม มีขั้นตอนดงัน้ี 
  3.1.1 นําแบบสอบถามทีจั่ดทาํขึ้น ไปทดสอบเพือ่หาคุณภาพของเคร่ืองมือ ดงัน้ี 
   1) การตรวจสอบความตรง (Validity) โดยนาํแบบสอบถามท่ีผูว้ิจยัสร้างข้ึน
เสนอต่อผูเ้ช่ียวชาญ (subject matter specialists) จาํนวน 3 ท่าน เพื่อทาํการตรวจสอบความชดัเจน
ของการใชภ้าษา และทาํการทดสอบความตรงเชิงเน้ือหา (content validity) ของคาํถามในแต่ละขอ้
ว่าตรงตามวตัถุประสงค์ของการวิจยัคร้ังน้ีหรือไม่ โดยใช้แบบประเมินความสอดคลอ้ง (IOC--
index of item – objective congruence) เพื่อหาดชันีความสอดคลอ้งระหว่างขอ้คาํถามกบัประเด็น
หลกัของเน้ือหา (วุฒิชาติ สุนทรสมยั, 2552) โดยขอ้คาํถามแต่ละขอ้จะตอ้งมีค่า IOC เท่ากบัหรือ
มากกว่า 0.60 จึงจะถือว่าขอ้คาํถามนั้นใชไ้ด ้หากขอ้คาํถามใดท่ีไดค้่า IOC ตํ่ากว่า 0.60 ขอ้คาํถาม
นั้นจะถูกตดัออกหรือนาํไปปรับปรุงแกไ้ขใหม่จนกว่าจะใชไ้ด ้ ซ่ึงแบบสอบถามของงานวิจยัน้ีมี
ดชันีความสอดคลอ้งระหว่างขอ้คาํถามกบัเน้ือหาเท่ากนั 0.938 และไม่มีขอ้คาํถามใดท่ีมีคะแนน
ความสอดคลอ้งนอ้ยกวา่ 0.60 
   2) การตรวจสอบความเช่ือมั่น (reliability) โดยนาํแบบสอบถามท่ีไดรั้บ
การปรับปรุงเรียบร้อยแลว้ไปทาํการทดลองใช ้(try-out) กบักลุ่มตวัอย่าง โดยกลุ่มตวัอย่าง
นกัท่องเท่ียวชาวไทย จาํนวน 30 คน และไดน้าํเอาผลของการตอบแบบสอบถาม มาตรวจสอบค่า
ความเช่ือมัน่ โดยใชค่้าสัมประสิทธ์ิอลัฟาของครอนบคั (Cronbachs’s alpha coefficient) ซ่ึงจะตอ้งมีค่า 
0.80 ข้ึนไปจึงจะนาํไปใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลจริง (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2552) ซ่ึงแบบสอบถาม
ของงานวิจยัน้ีมีค่าสมัประสิทธ์ิอลัฟาของครอนบคั กลุ่มนกัท่องเท่ียวชาวไทย เท่ากบั .967 
  3.1.2 ปรับปรุงแบบสอบถามให้มีความสมบูรณ์ ให้สอดคลอ้งกบั ความเท่ียงตรง 
และความเช่ือมัน่ 
  3.1.3 นําแบบสอบถามที่ปรับปรุงอย่างสมบูรณ์ ไปเก็บรวบรวมขอ้มูลกับกลุ่ม
ตวัอยา่ง ท่ีเป็นนกัท่องเท่ียวท่ีเดินทางท่องเท่ียวในจงัหวดัอุบลราชธานี 
  3.1.4 เก็บรวบรวมข้อมูลตามจํานวน  และวิธีการสุ่มตัวอย่าง  ตามกําหนด
ระยะเวลาการดาํเนินงาน ตั้งแต่ วนัท่ี 1-31 สิงหาคม 2554 
 3.2 แหล่งข้อมูทุติยภูมิ โดยการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากหนงัสือ บทความทางวิชาการ
ทั้งในประเทศและต่างประเทศ วารสาร และหน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง 
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4. การวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 การวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัไดด้าํเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากทั้ง 2 แหล่ง แหล่งขอ้มูลปฐม
ภูมิ และแหล่งขอ้มูทุติยภูมิ ซ่ึงผูว้ิจยัมีขั้นตอนการวิเคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 
 4.1 การตรวจสอบข้อมูล (Editing) การตรวจสอบความสมบูรณ์ของการตอบ 
แบบสอบถามของกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด ท่ีไดจ้ากกลุ่มตวัอยา่งทั้ง 400 ตวัอยา่ง 
 4.2 การลงรหัส (Coding) การนาํแบบสอบถามจากขอ้ 4.1 ท่ีตรวจสอบอยา่งสมบูรณ์
มาใชใ้นการลงรหัสตามท่ีกาํหนดไว ้สาํหรับคาํถามปลายปิด ส่วนแบบสอบถามปลายเปิด จดัเป็น
กลุ่มและรวบรวมขอ้มูลไว ้
 4.3 การประมวลผลด้วยโปรแกรมคอมพิวเตอร์ โดยนาํคะแนนท่ีไดม้าวิเคราะห์โดย
วิธีการทางสถิติวิเคราะห์ดว้ยคอมพิวเตอร์โดยใชโ้ปรแกรมสาํเร็จรูป เพื่อหาค่าร้อยละ (Percentage) 
ค่าเฉล่ีย (Mean) ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard deviation) และการวิเคราะห์การถดถอยเชิงพหุ 
(Multiple regression) 



บทที ่4 

ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 
 
 
 การวิจัยคร้ังน้ี ผูว้ิจัยได้กาํหนดขนาดกลุ่มตวัอย่าง และได้นําตัวอย่างจาํนวน 400 
ตวัอยา่ง และนาํแบบสอบถามดงักล่าวมาตรวจสอบความถูกตอ้ง จากนั้นนาํมาลงรหัส ป้อนขอ้มูล 
และวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมสาํเร็จรูป ซ่ึงนาํเสนอผลการวิเคราะห์ออกเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ผลการสาํรวจปัจจยัส่วนบุคคล และพฤติกรรมของนกัท่องเท่ียว 
 ส่วนท่ี 2 ผลการสาํรวจการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
 ส่วนท่ี 3 ผลการสาํรวจการตดัสินใจท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี 
 ส่วนท่ี 4 ผลการสาํรวจ ขอ้คิดเห็น และขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ  
 
 สัญลกัษณ์และอกัษรย่อทีใ่ช้ส่ือความหมายในการวจัิย 
 ผูว้ิจยัไดก้าํหนดสญัลกัษณ์และอกัษรยอ่ท่ีใชส่ื้อความหมายในงานวจิยัดงัน้ี 
   คือ ค่าเฉล่ีย 
 S  คือ ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
 n   คือ จาํนวนคนในกลุ่มตวัอยา่ง 
 t คือ ค่าสถิติท่ีใชท้ดสอบสมมติฐานของสมการถดถอยแต่ละค่าท่ีอยูใ่นสมการ 
 F คือ อตัราส่วนค่า F ท่ีใชท้ดสอบนยัสาํคญัของค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ 
 R คือ ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหุคูณ 
 R2 คือ ค่าสมัประสิทธ์ิการถดถอย 
 Adj R2 คือ ค่าสมัประสิทธ์ิการถดถอยท่ีปรับแกใ้หเ้หมาะสมสาํหรับขอ้มูล 
 B คือ ค่านํ้ าหนกัของความสาํคญัของตวัพยากรณ์ในสมการท่ีเขียนในรูปคะแนนดิบ 
 Beta คือ ค่าสมัประสิทธ์ิการถดถอยของตวัพยากรณ์ในรูปคะแนนมาตรฐาน 
 Y  คือ ค่าเฉล่ียท่ีไดจ้ากการถดถอยในรูปคะแนนดิบ 
 Z คือ ค่าเฉล่ียท่ีไดจ้ากการถดถอยในรูปคะแนนมาตรฐาน 
 df คือ   ชั้นของความเป็นอิสระ (degree of freedom) 
 *  คือ    มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 **  คือ    มีนยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 



 

 

55

ส่วนที ่1 ผลการสํารวจปัจจยัส่วนบุคคล และพฤตกิรรมของนักท่องเทีย่ว 
 
 จากการวิจยั “การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียว
จงัหวดัอุบลราชธานี” ไดมี้การสาํรวจปัจจยัส่วนบุคคล และพฤติกรรมของนกัท่องเท่ียว จาํนวน 400 
ตวัอย่าง ประกอบด้วยปัจจัยต่างๆ ดังน้ี เพศ อายุ สถานภาพ การศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน 
วตัถุประสงคข์องการเดินทาง รูปแบบการเดินทางท่องเท่ียว จาํนวนผูร่้วมเดินทาง (รวมตวัท่านเองดว้ย) 
ระยะเวลาพกัคา้งคืนในการท่องเท่ียว ดงัมีรายละเอียด ดงัตารางท่ี 4.1 
 
ตารางท่ี 4.1 ผลการสาํรวจปัจจยัส่วนบุคคล เป็นจาํนวน และร้อยละ ของนกัท่องเท่ียว  
 

ปัจจยัส่วนบุคคล และพฤติกรรมของนกัท่องเท่ียว         จาํนวน (คน)            ร้อยละ 
1. เพศ  
   ชาย        185  46.25  
   หญิง     215  53.75 
                รวม     400  100 
2. อาย ุ

ตํ่ากวา่ 25 ปี                 166  41.50 
25-34 ปี     145  36.25 
35-44 ปี                         60  15.00 
45-54 ปี       25    6.25 
55 ปีข้ึนไป       4    1.00 

   รวม     400   100  
3. สถานภาพ  

โสด               263  65.75 
สมรส     122  30.50 
หยา่ร้าง       15    3.75 

  รวม                  400  100 
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ตารางท่ี 4.1  (ต่อ) 
 

ปัจจยัส่วนบุคคล และพฤติกรรมของนกัท่องเท่ียว         จาํนวน (คน)            ร้อยละ 
4. การศึกษา  

ตํ่ากวา่ปริญญาตรี       171  42.75 
ปริญญาตรี    204  51.00 
สูงกวา่ปริญญาตรี     25    6.25 

   รวม    400  100 
5. อาชีพ 

ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ  54  13.50  
นกัเรียน/นกัศึกษา   140  35.00 
ประกอบกิจการส่วนตวั   112  28.00 
พนกังาน/ลูกจา้งเอกชน   70  17.50 
แม่บา้น     10    2.50 
อ่ืนๆ..........................................  14    3.50 

   รวม    400  100 
6. รายไดต่้อเดือน 

ตํ่ากวา่ 10,000 บาท   204  51.00 
10,001- 20,000  บาท   113  28.25 
20,001 - 30,000 บาท     41  10.25 
30,001 – 40,000 บาท     24    6.00 
สูงกวา่ 40,000 บาท     18    4.50 

   รวม    400  100 

  
 จากตารางท่ี 4.1 สามารถสรุปผลการสาํรวจปัจจยัส่วนบุคคล เป็นจาํนวน และร้อยละ 
ของนกัท่องเท่ียว ตามรายละเอียดหวัขอ้ตามลาํดบัดงัน้ี 
 เพศ  
 นักท่องเท่ียวส่วนใหญ่ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีจาํนวนมากท่ีสุดเป็นเพศหญิง 
จาํนวน 215 คน คิดเป็นร้อยละ 53.75 รองลงมาเป็นเพศชาย จาํนวน 185 คน คิดเป็นร้อยละ 46.25 
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 อาย ุ
 นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีจาํนวนมากท่ีสุดอาย ุตํ่ากว่า 25 ปี              
จาํนวน 166 คน คิดเป็นร้อยละ 41.50 รองลงมาเป็นอาย ุ 25-34 ปี จาํนวน 145 คน คิดเป็นร้อยละ 
36.25ลาํดบัถดัมาเป็นอาย ุ35-44 ปี จาํนวน 60 คน คิดเป็นร้อยละ 15.00 ลาํดบัถดัมาเป็นอายุ 45-54 
ปี จาํนวน 25 คน คิดเป็นร้อยละ 6.25 และลาํดบัสุดทา้ยเป็นอาย ุ55 ปีข้ึนไป จาํนวน 4 คน คิดเป็น
ร้อยละ 1.00 
 สถานภาพ 
 นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่ พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีจาํนวนมากท่ีสุดมีสถานภาพโสด 
จาํนวน 263 คน คิดเป็นร้อยละ 65.75 มีสถานภาพสมรส จาํนวน 122 คน คิดเป็นร้อยละ 30.50 และ
ลาํดบัสุดทา้ยมีสถานภาพหยา่ร้าง จาํนวน 15 คน คิดเป็นร้อยละ 3.75 
 การศึกษา 
 นักท่องเท่ียวส่วนใหญ่ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีจาํนวนมากท่ีสุดมีการศึกษา
ระดบัปริญญาตรี จาํนวน 204 คน คิดเป็นร้อยละ 51.00 รองลงมามีการศึกษาระดบัตํ่ากวา่ปริญญาตรี 
จาํนวน 171 คน คิดเป็นร้อยละ 42.75 และลาํดบัสุดทา้ยมีการศึกษาสูงกว่าปริญญาตรี จาํนวน 25 คน 
คิดเป็นร้อยละ 6.25 
 อาชีพ 
 นักท่องเท่ียวส่วนใหญ่ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีจาํนวนมากท่ีสุดมีอาชีพเป็น 
นกัเรียน/นกัศึกษา จาํนวน 140 คน คิดเป็นร้อยละ 35.00 รองลงมาเป็นอาชีพประกอบกิจการส่วนตวั
จาํนวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 28.00 ลาํดบัถดัมาเป็นอาชีพพนกังาน/ลูกจา้งเอกชน จาํนวน 70 คน 
คิดเป็นร้อยละ 17.50 ลาํดบัถดัมาเป็นอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ จาํนวน 54 คน คิดเป็น
ร้อยละ 13.50 ลาํดบัถดัมาเป็นอาชีพอ่ืนๆ จาํนวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.50 และลาํดบัสุดทา้ยเป็น
อาชีพแม่บา้น จาํนวน 10 คน คิดเป็นร้อยละ 2.50 
 รายไดต่้อเดือน 
 นกัท่องเท่ียวส่วนใหญ่ พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามท่ีมีจาํนวนมากท่ีสุดมีรายได ้ตํ่ากว่า 
10,000 บาท จาํนวน 204 คน คิดเป็นร้อยละ 51.00 รองลงมามีรายได ้10,001- 20,000  บาท จาํนวน 
113 คน คิดเป็นร้อยละ 28.25 ลาํดบัถดัมามีรายได ้20,001 - 30,000 บาท จาํนวน 41 คน คิดเป็นร้อยละ 
10.25 ลาํดบัถดัมามีรายได ้30,001 – 40,000 บาท จาํนวน 24 คน คิดเป็น ร้อยละ 6.00 และลาํดบั
สุดทา้ยมีรายได ้สูงกวา่ 40,000 บาท จาํนวน 18 คน คิดเป็นร้อยละ 4.50 
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ตารางท่ี 4.2 วตัถุประสงคข์องการเดินทาง เป็นจาํนวน และร้อยละ ของนกัท่องเท่ียว  
 

วตัถุประสงคข์องการเดินทาง                  จาํนวน (คน)            ร้อยละ 
ท่องเท่ียว/พกัผอ่น     276  69.00 
ธุรกิจ         37    9.25 
ปฏิบติัราชการ        21    5.25 
ประชุม/สมัมนา        13      3.25 
ทศันศึกษา                     51  12.75 
อ่ืนๆ.................          2    0.50 
   รวม    400  100 

 
 จากตารางท่ี  4.2 พบว่านักท่องเ ท่ียวทั้ งหมด  จํานวน  400 คน  มีการแบ่งตาม
วตัถุประสงค์ของการเดินทางท่องเท่ียว โดยมีวตัถุประสงค์มากเป็นอนัดับแรก เพื่อท่องเท่ียว/
พกัผอ่น จาํนวน 276 คนร้อยละ 69.00 รองลงมา คือ เพ่ือทศันศึกษา จาํนวน 51 คนร้อยละ 12.75 
ลาํดบัถดัมา คือ เพื่อธุรกิจ จาํนวน 37 คนร้อยละ 9.25 ลาํดบัถดัมา คือ เพื่อปฏิบติัราชการ จาํนวน 21 
คนร้อยละ 5.25 ประชุม/ลาํดบัถดัมา คือ เพื่อสัมมนา จาํนวน 13 คนร้อยละ 3.25 และลาํดบัสุดทา้ย 
คือ เพื่ออ่ืนๆ จาํนวน 2 ร้อยละ 2 ตามลาํดบั 
 
ตารางท่ี 4.3 รูปแบบการเดินทางท่องเท่ียว เป็นจาํนวน และร้อยละ ของนกัท่องเท่ียว  
 

รูปแบบการเดินทางท่องเท่ียว                  จาํนวน (คน)            ร้อยละ 
เดินทางคนเดียว        69  17.25 
ครอบครัว      214  53.50 
กรุ๊ปทวัร์        79  19.75 
อ่ืนๆ.....................       38    9.50 
   รวม    400  100 

 
 จากตารางท่ี 4.3 พบว่านักท่องเท่ียวทั้ งหมด จาํนวน 400 คน มีรูปแบบการเดินทาง
ท่องเท่ียว อนัดบัแรก เดินทางพร้อมครอบครัว จาํนวน 214 คน ร้อยละ 53.50 รองลงมา คือ เดินทาง
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เป็นกรุ๊ปทวัร์ จาํนวน 79 คน ร้อยละ 19.75 ลาํดบัถดัมา คือ เดินทางคนเดียว จาํนวน 69 คนร้อยละ 
17.25 และลาํดบัสุดทา้ย คือ อ่ืนๆ จาํนวน 38 ร้อยละ 9.50 ตามลาํดบั 
 
ตารางท่ี 4.4 จาํนวนผูร่้วมเดินทาง (รวมตวัท่านเองดว้ย) เป็นจาํนวน และร้อยละ ของนกัท่องเท่ียว  
 

จาํนวนผูร่้วมเดินทาง (รวมตวัท่านเองดว้ย)                 จาํนวน (คน)            ร้อยละ 
1 คน         67  16.75 
2 คน         30    7.50 
3 คน         40  10.00 
4 คน         77  19.25 
5 คน         62  15.50 
มากกวา่ 5 คน      124  31.00 

   รวม     400  100 

 
 จากตารางท่ี 4.4 พบว่านักท่องเท่ียวทั้งหมด จาํนวน 400 คน มีจาํนวนผูร่้วมเดินทาง
ท่องเท่ียว (รวมตวัท่านเองดว้ย) อนัดบัแรก เดินทางมากกว่า 5 คน จาํนวน 124 คน ร้อยละ 31.00
รองลงมา คือ เดินทางจาํนวน 4 คน จาํนวน 77 คน ร้อยละ 19.25 ลาํดบัถดัมา คือ เดินทาง 1 คน 
จาํนวน 67 คนร้อยละ 16.75 ลาํดบัถดัมา คือ เดินทาง 5 คน จาํนวน 62 คน ร้อยละ 15.50 ลาํดบัถดัมา 
คือ เดินทาง 3 คน จาํนวน 40 คน ร้อยละ 10.00 และลาํดบัสุดทา้ย คือ เดินทาง 2 คน จาํนวน 30  
ร้อยละ 7.50 ตามลาํดบั 
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ตารางท่ี 4.5 ระยะเวลาพกัคา้งคืนในการท่องเท่ียว เป็นจาํนวน และร้อยละ ของนกัท่องเท่ียว  
 

ระยะเวลาพกัคา้งคืนในการท่องเท่ียว                 จาํนวน (คน)            ร้อยละ 
ไปเชา้เยน็กลบั      122  30.50 
1-2 วนั       143  35.75 
3-4 วนั       102  25.50 
5-6 วนั         18    4.50 
มากกวา่ 6 วนั        15    3.75 

   รวม     400  100 

 
 จากตารางท่ี 4.5 พบว่านกัท่องเท่ียวทั้งหมด จาํนวน 400 คน มีระยะเวลาพกัคา้งคืนใน
การท่องเท่ียว อนัดบัแรก พกัคา้งคืน1-2 วนั จาํนวน 143 คน ร้อยละ 35.75 รองลงมา คือ ไปเชา้เยน็
กลบั จาํนวน 122 คน ร้อยละ 30.50 ลาํดบัถดัมา คือ พกัคา้งคืน3-4 วนั จาํนวน 102 คนร้อยละ 25.50 
ลาํดบัถดัมา คือ พกัคา้งคืน5-6 วนั จาํนวน 18 คน ร้อยละ 4.50 และลาํดบัสุดทา้ย คือ พกัคา้งคืน
มากกวา่ 6 วนั จาํนวน 15 ร้อยละ 3.75 ตามลาํดบั 
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ส่วนที ่2 ผลการสํารวจการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
 
ตารางท่ี 4.6 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัทางดา้นการส่ือสาร 
 การตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียว  
 โดยพิจารณาดา้นการโฆษณา 
 

ประเด็นข้อคาํถามเกีย่วกบัปัจจัยทางด้านการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการด้านการโฆษณา 

ระดับอทิธิพลทีมี่ต่อ 
การตัดสินใจ 

  S.D. 
แปล

ความหมาย 
1. การโฆษณาทางโทรทศัน์ 3.57 .918 มาก 
2. การโฆษณาทางนิตยสาร 3.43 .801 ปานกลาง 
3. การโฆษณาทางหนงัสือพิมพ ์ 3.23 .889 ปานกลาง 
4. การโฆษณาทางป้ายโฆษณา กลางแจง้ (ป้ายขนาดใหญ่

และป้ายขนาดเลก็ตามสถานท่ีต่างๆ) 
3.42 .828 ปานกลาง 

5. การโฆษณาทางอินเตอร์เน็ต 3.56 .956 มาก 
6. การโฆษณาทางส่ือเคล่ือนท่ี (รถไฟ รถประจาํทาง          

เป็นตน้) 
3.62 .901 มาก 

ภาพรวม 3.47 0.882 ปานกลาง 

 
 จากตารางท่ี 4.6 พบว่า นกัท่องเท่ียวมีความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี โดยพิจารณาดา้นการโฆษณา          
ในภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ( =3.47) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงลาํดบัค่าเฉล่ียจากมากไป
หานอ้ย 3 ลาํดบัแรกคือ การโฆษณาทางส่ือเคล่ือนท่ี (รถไฟ รถประจาํทาง เป็นตน้) ( =3.62)  
การโฆษณาทางโทรทศัน์ ( =3.57) และการโฆษณาทางอินเตอร์เน็ต ( =3.56) 
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ตารางท่ี 4.7 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัทางดา้นการส่ือสาร 
 การตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียว  
 โดยพิจารณาดา้นการประชาสมัพนัธ์ 
 

ประเด็นข้อคาํถามเกีย่วกบัปัจจัยทางด้านการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการด้านการประชาสัมพนัธ์ 

ระดับอทิธิพลทีมี่ต่อ 
การตัดสินใจ 

  S.D. 
แปล

ความหมาย 
1. การประชาสมัพนัธ์ทางส่ือสารธารณะ                     

(วิทย ุหนงัสือพิมพ ์โทรทศัน์ เป็นตน้) 
3.44 .882 ปานกลาง 

2. การประชาสมัพนัธ์จากทางหน่วยงานราชการ         
(การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย หน่วยงาน 
ท่ีเก่ียวขอ้ง เป็นตน้) 

3.38 .879 ปานกลาง 

3. การประชาสมัพนัธ์จากทางภาคเอกชน  
(สถานท่ีท่องเท่ียว โรงแรม แหล่งบนัเทิง) 

3.35 .857 ปานกลาง 

ภาพรวม 3.39 0.872 ปานกลาง 

 
 จากตารางท่ี 4.7 พบว่า นกัท่องเท่ียวมีความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจท่องเท่ียวจังหวัดอุบลราชธานี โดยพิจารณาด้านการ
ประชาสัมพนัธ์ในภาพรวมอยู่ในระดบัปานกลาง ( =3.39) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงลาํดบั
ค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อย  3  ลําดับแรกคือ  การประชาสัมพันธ์ทางส่ือสารธารณะ  (วิทย ุ
หนงัสือพิมพ ์โทรทศัน์ เป็นตน้) ( =3.44) การประชาสมัพนัธ์จากทางหน่วยงานราชการ  
(การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง เป็นตน้) ( =3.38) และการประชาสัมพนัธ์
จากทางภาคเอกชน (สถานท่ีท่องเท่ียว โรงแรม แหล่งบนัเทิง) ( =3.35)  
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ตารางท่ี 4.8 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัทางดา้นการส่ือสาร 
 การตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียว  
 โดยพิจารณาดา้นการขายโดยพนกังานขาย 
 

ประเด็นข้อคาํถามเกีย่วกบัปัจจัยทางด้านการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการด้านการขายโดยพนักงานขาย 

ระดับอทิธิพลทีมี่ต่อ 
การตดัสินใจ 

  S.D. 
แปล

ความหมาย 
1. การนาํเสนอการขายหรือแนะนาํการท่องเท่ียว  

จากพนกังานภาคเอกชน (บริษทัทวัร์ โรงแรม 
ร้านอาหาร เป็นตน้) 

3.45 .891 ปานกลาง 

2. การนาํเสนอการขายหรือแนะนาํการท่องเท่ียว  
จากพนกับุคลากรทางภาครัฐบาล การท่องเท่ียว  
สถานท่ีท่องเท่ียวต่างๆ เป็นตน้) 

3.45 .894 ปานกลาง 

ภาพรวม 3.45 0.892 ปานกลาง 

 
 จากตารางท่ี 4.8 พบว่า นกัท่องเท่ียวมีความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี โดยพิจารณาดา้นการขายโดย
พนกังานขายในภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ( =3.45) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงลาํดบัพบวา่มี
ค่านํ้ าหนักเท่ากนั ทั้ง 2 ขอ้ คือ การนาํเสนอการขายหรือแนะนาํการท่องเท่ียว จากพนักงาน
ภาคเอกชน (บริษทัทวัร์ โรงแรม ร้านอาหาร เป็นตน้) และการนาํเสนอการขายหรือแนะนาํการ
ท่องเท่ียว จากพนักบุคลากรทางภาครัฐบาล การท่องเท่ียว สถานท่ีท่องเท่ียวต่างๆ เป็นต้น) 
( =3.45)  
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ตารางท่ี 4.9 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัทางดา้นการส่ือสาร 
 การตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียว  
 โดยพิจารณาดา้นการส่งเสริมการขาย 
 

ประเด็นข้อคาํถามเกีย่วกบัปัจจัยทางด้านการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการด้านการส่งเสริมการขาย 

ระดับอทิธิพลทีมี่ต่อ 
การตัดสินใจ 

  S.D. 
แปล

ความหมาย 
1. การส่งเสริมการขาย (ลด แลก แจก แถม กบัธุรกิจการ

ท่องเท่ียว) 
3.50 .847 ปานกลาง 

2. การจดักิจกรรมทางการตลาด เพื่อใหส่้วนลดพิเศษแก่
ลูกคา้ดา้นการท่องเท่ียว ของภาคเอกชน/รัฐบาล 

3.43 .926 ปานกลาง 

3. การลดราคา สาํหรับแพค็เกจ็ท่องเท่ียว 3.42 .804 ปานกลาง 
4. การเขา้ร่วมงานแสดงสินคา้ (Trade Show) 3.20 .909 ปานกลาง 

ภาพรวม 3.38 0.856 ปานกลาง 

 
 จากตารางท่ี 4.9 พบว่า นกัท่องเท่ียวมีความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี โดยพิจารณาดา้นการส่งเสริม
การขายในภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ( =3.38) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงลาํดบัค่าเฉล่ียจาก
มากไปหาน้อย 3 ลาํดบัแรกคือ การส่งเสริมการขาย (ลด แลก แจก แถม กบัธุรกิจการท่องเท่ียว) 
(  =3.50) การจดักิจกรรมทางการตลาด เพื่อให้ส่วนลดพิเศษแก่ลูกคา้ด้านการท่องเท่ียว ของ
ภาคเอกชน/รัฐบาล ( =3.43) และการลดราคา สาํหรับแพค็เกจ็ท่องเท่ียว ( =3.42)  
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ตารางท่ี 4.10 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัทางดา้น 
 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียว  
 โดยพิจารณาดา้นการตลาดทางตรง 
 

ประเด็นข้อคาํถามเกีย่วกบัปัจจัยทางด้านการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการด้านการตลาดทางตรง 

ระดับอทิธิพลทีมี่ต่อ 
การตัดสินใจ 

  S.D. 
แปล

ความหมาย 
1. การนาํเสนอขายการท่องเท่ียว ผา่นทางจดหมาย         

แคตาลอ็ค 
3.17 .988 ปานกลาง 

2. การนาํเสนอขายการท่องเท่ียว ผา่นทางโทรศพัท ์ 3.44 .987 ปานกลาง 
3. การนาํเสนอขายการท่องเท่ียว ผา่นทาง อินเตอร์เน็ต 3.79 .860 มาก 

ภาพรวม 3.46 0.945 ปานกลาง 

 
 จากตารางท่ี 4.10 พบว่า นกัท่องเท่ียวมีความคิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี โดยพิจารณาดา้นการตลาด
ทางตรงในภาพรวมอยูใ่นระดบัปานกลาง ( =3.46) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงลาํดบัค่าเฉล่ียจาก
มากไปหาน้อย 3 ลาํดบัแรกคือ การนาํเสนอขายการท่องเท่ียว ผ่านทาง อินเตอร์เน็ต ( =3.79)  
การนาํเสนอขายการท่องเท่ียว ผา่นทางโทรศพัท ์( =3.44) และการนาํเสนอขายการท่องเท่ียว ผา่น
ทางจดหมายแคตาลอ็ค ( =3.17)  
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ส่วนที ่3 ผลการสํารวจการตดัสินใจท่องเทีย่วจังหวดัอุบลราชธานี 
 
ตารางท่ี 4.11 ค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจท่องเท่ียว 
 ผา่นการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการการท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี 
 

ประเด็นข้อคาํถามเกีย่วกบัการตัดสินใจท่องเทีย่วผ่านการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการการท่องเทีย่วจังหวดัอุบลราชธานี 

ระดับอทิธิพลทีมี่ต่อ 
การตัดสินใจ 

  S.D. 
แปล

ความหมาย 
1. ความสวยงามทางธรรมชาติ  3.51 .855 มาก 
2. รูปแบบ บรรยากาศ ของการคา้ชายแดน 3.59 .848 มาก 
3. ความมีช่ือเสียงดา้น ประวติัศาสตร์ โบราณสถาน 

ศาสนา  
3.67 .842 มาก 

4. ความมีช่ือเสียงดา้น ดา้นศิลปวฒันธรรม ประเพณี  3.53 .822 มาก 
5. สถานท่ีท่องเท่ียวท่ีมนุษยส์ร้างข้ึน  3.64 .914 มาก 
6. ราคา/ค่าใชจ่้ายท่ีคุม้ค่าของการท่องเท่ียว 3.48 .849 ปานกลาง 
7. บริษทันาํเท่ียวและตวัแทนการจาํหน่าย  3.59 .874 มาก 
8. การส่งเสริมการขาย (ลด แลก แจก แถม)  3.56 .956 มาก 

ภาพรวม 3.57 0.870 มาก 

 
 จากตารางท่ี 4.11 พบวา่ นกัท่องเท่ียวมีความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจท่องเท่ียวผา่น   
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการการท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี โดยพิจารณาดา้นการตดัสินใจ
ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ( =3.57) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้เรียงลาํดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ย 3 
ลาํดบัแรกคือ ความมีช่ือเสียงดา้น ประวติัศาสตร์ โบราณสถาน ศาสนา  ( =3.67) ความมีช่ือเสียง
สถานท่ีท่องเท่ียวท่ีมนุษยส์ร้างข้ึน (  =3.64) และรูปแบบ บรรยากาศ ของการคา้ชายแดน กับ
บริษทันาํเท่ียวและตวัแทนการจาํหน่าย มีค่านํ้ าหนกัเท่ากนั ( =3.59)  
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ตารางท่ี 4.12 สรุปค่าเฉล่ียและส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปัจจยัการส่ือสารการตลาด 
 แบบบูรณาการ (ตวัแปรอิสระ) และการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
 ท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี (ตวัแปรตาม)  
 

ตัวแปรอสิระ 
 
 

ระดับอทิธิพลทีมี่ต่อ 
การตัดสินใจ 

  S.D. แปลความ 
ดา้นการโฆษณา  3.47 0.882 ปานกลาง 
ดา้นการประชาสมัพนัธ์ 3.39 0.872 ปานกลาง 
ดา้นการขายโดยพนกังานขาย   3.45 0.892 ปานกลาง 
ดา้นการส่งเสริมการขาย 3.38 0.856 ปานกลาง 
ดา้นการตลาดทางตรง 
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 

3.46 
  3.43      

0.945 
0.889 

ปานกลาง 
ปานกลาง 

การตดัสินใจท่องเท่ียวผา่นการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ
การท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี 

3.57 
 

0.870 
 

มาก 
 

 
 จากตารางท่ี 4.12 พบว่า เม่ือพิจารณาปัจจยัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ เป็น
รายด้านโดยเรียงลาํดับค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อยได้ผลดังน้ี  ด้านการโฆษณา (  =3.47) ด้าน
การตลาดทางตรง (  =3.46) ด้านการขายโดยพนักงานขาย (  =3.45) ด้านการประชาสัมพนัธ์ 
( =3.39) และดา้นการส่งเสริมการขาย ( =3.38) ทุกดา้นมีค่าเฉล่ียของระดบัอิทธิพลท่ีมีต่อการ
ตดัสินใจอยู่ในระดบัปานกลาง เม่ือพิจารณาการตดัสินใจท่องเท่ียวผ่านการส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการการท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี ปรากฏว่ามีค่าเฉล่ียของระดบัการตดัสินใจอยูใ่นระดบั
มาก ( =3.57) 
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ตารางท่ี 4.13 แสดงค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ภายในระหวา่งตวัแปรอิสระ และระหวา่งตวัแปร 
 อิสระกบัตวัแปรตาม 
 

ตัวแปร 1 2 3 4 5 y 
ดา้นการโฆษณา  - .68** .59** .60** .60** .58** 
ดา้นการประชาสมัพนัธ์  - .58** .59** .53** .48** 
ดา้นการขายโดยพนกังานขาย     - .56** .52** .59** 
ดา้นการส่งเสริมการขาย    - .56** .46** 
ดา้นการตลาดทางตรง     - .64** 

** นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01   
 

 จากตารางท่ี 4.13 พบวา่ ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ระหวา่งตวัแปรดา้นปัจจยั 
การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ เป็นตวัแปรพยากรณ์ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี เป็นตวัแปรตาม  
 ตวัแปรพยากรณ์  ดา้นการโฆษณา ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ดา้นการขายโดยพนกังานขาย 
ดา้นการส่งเสริมการขาย และดา้นการตลาดทางตรง มีความสัมพนัธ์กบัตวัแปรตาม อยา่งมีนยัสาํคญัท่ี
ระดบั .01 โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ตั้งแต่ .46 ถึง .68 
 เม่ือพิจารณาความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรพยากรณ์ดว้ยกนัพบว่า มีค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสัมพนัธ์ตั้งแต่ .46 ถึง .68 ซ่ึงค่าความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรพยากรณ์ดว้ยกนัจะตอ้งมีค่าไม่สูง
เกินไป (Multicollinearity) (ทองใบ สุดชารี 2549 : 364) คือตอ้งไม่เกิน .80 เพ่ือป้องกนัปัญหา 
Multicollinearity แสดงวา่ตวัแปรท่ีนาํมาใชพ้ยากรณ์เป็นตวัแปรท่ีดี   
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ตารางท่ี 4.14 ค่าสถิติท่ีใชว้ดัความสมัพนัธ์ของตวัแปรอิสระ   
 

 
 จากตารางท่ี  4.14 เ ม่ือพิจารณาค่าสถิติท่ีใช้ว ัดความสัมพันธ์ของตัวแปรอิสระ 
(Collinearity statistics) วา่เป็นไปตามเง่ือนไขท่ีวา่ ตวัแปรอิสระทุกตวัตอ้งเป็นอิสระกนั ผูว้ิจยัจึงได้
ทาํการทดสอบหาค่า ค่าสถิติท่ีใชใ้นการตรวจสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรอิสระในตวัแปรท่ี
ถูกคัดออกจากสมการด้วยค่าสถิติ (tolerance)ของตัวแปรซ่ึงสรุปในตารางท่ี 4.13 พบว่า ค่า  
tolerance  ตวัแปรอิสระ ดา้นการโฆษณา ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ดา้นการขายโดยพนกังานขาย ดา้น
การส่งเสริมการขาย และดา้นการตลาดทางตรง มีค่ามาก แสดงว่า ค่าสัมประสิทธ์การตดัสินใจ (R2) 
ซ่ึงแสดงความสัมพันธ์ระหว่าง ตัวแปรอิสระทั้ ง 5 ตัว มีความสัมพันธ์กันน้อย เน่ืองจาก ค่า 
tolerance ของตวัแปรอิสระ i = 1- Ri

2 จึงไม่เกิดปัญหา Multicolinearity ซ่ึงจะสอดคลอ้งกบัเง่ือนไข
ของการวิเคราะห์ความถดถอย (กลัยา วานิชยบ์ญัชา 2545 : 468)    

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ค่า Tolerance ของตัวแปรทีใ่ช้พยากรณ์ 
 

Collinearity statistics 
Tolerance 

1. ดา้นการโฆษณา  (X1) .53 
2. ดา้นการประชาสมัพนัธ์  (X2) .58 
3. ดา้นการขายโดยพนกังานขาย  (X3)   .72 
4. ดา้นการส่งเสริมการขาย  (X4) .58 
5. ดา้นการตลาดทางตรง  (X5) .59 
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ตารางท่ี 4.15 ผลการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุเม่ือใหปั้จจยัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
 มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี ดา้นการโฆษณา  
 ดา้นการประชาสมัพนัธ์ ดา้นการขายโดยพนกังานขาย ดา้นการส่งเสริมการขาย  
 และดา้นการตลาดทางตรง เป็นตวัแปรพยากรณ์ และการส่ือสารการตลาด 
 แบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี  
 เป็นตวัแปรตามโดยวิธี Stepwise  
 

          (n = 400) 

ตัวพยากรณ์ B Beta t P 
1. ดา้นการโฆษณา  (X1) 0.17 0.18 3.81** 0.00 
2. ดา้นการประชาสมัพนัธ์  (X2) 0.21 0.22 4.84** 0.00 
3. ดา้นการขายโดยพนกังานขาย  (X3)   0.27 0.28 6.25** 0.00 
4. ดา้นการส่งเสริมการขาย  (X4) 0.16 0.17 3.62** 0.00 
5. ดา้นการตลาดทางตรง  (X5) 0.39 0.40 8.67** 0.00 
F = 109.97 Constant = .12 df = 399  
R = 0.72 R2 = 0.52    R2

adj = 0.52 Sig F = .00  

** นยัสาํคญัทางสถิติท่ีระดบั .01 
 
 จากตารางท่ี 4.15 พบว่า ตวัแปรดา้นการโฆษณา ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ดา้นการขาย
โดยพนักงานขาย ด้านการส่งเสริมการขาย และด้านการตลาดทางตรง มีความสัมพนัธ์กันในเชิง
เส้นตรงอย่างมีนัยสําคญัท่ีระดบั .01  โดยเรียงลาํดบัความสําคญัไดด้งัน้ี ดา้นการตลาดทางตรง 
(Beta =.40) ดา้นการขายโดยพนกังานขาย (Beta = . 28) ดา้นการประชาสัมพนัธ์ (Beta = .22) ดา้นการ
โฆษณา (Beta = .18)  และดา้นการส่งเสริมการขาย (Beta =.17) ตวัแปรพยากรณ์ทั้ง 5 ตวั กบัการ
ตดัสินใจท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี มีความสัมพนัธ์กนัในเชิงเส้นตรงเส้นตรงอยา่งมีนยัสาํคญัท่ี
ระดบั .01 (F = 109.97, p = .00) โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์พหุคูณเท่ากบั .72  (R = .72) 
แสดงว่า ตวัแปรพยากรณ์ท่ีดีชุดน้ีร่วมกนัพยากรณ์การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี ไดร้้อยละ 52 (R2

adj = . 52) มีค่าความคลาดเคล่ือน
มาตรฐานในการพยากรณ์เท่ากับ .58 เม่ือนําตัวแปรทั้ ง 5 ตัวท่ีสามารถพยากรณ์ การส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี มาเขียนสมการ
สามารถเขียนสมการไดด้งัน้ี 
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 สมการสัมประสิทธ์ิความถดถอยเชิงส่วน 
 
 Y (การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวจงัหวดั
อุบลราชธานี) 
 = 0.12 + 0.17(X1) + 0.21(X2) + 0.27(X1) + 0.16(X4) + 0.39 (X5) 
 โดยท่ี a = 0.12 ซ่ึงเป็นค่าคงท่ีเม่ือ X1= X2  = X3 = X4 = X5      
 ดา้นการโฆษณาท่ีเพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะทาํใหก้ารตดัสินใจท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี
เพิ่มข้ึน 0.17 หน่วย 
 ดา้นการประชาสมัพนัธ์ ท่ีเพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะทาํใหก้ารตดัสินใจท่องเท่ียวจงัหวดั
อุบลราชธานี เพิ่มข้ึน 0.21 หน่วย 
 ดา้นการขายโดยพนกังานขายท่ีเพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะทาํใหก้ารตดัสินใจซ้ือท่องเท่ียว
จงัหวดัอุบลราชธานีเพิ่มข้ึน 0.27 หน่วย 
 ดา้นการส่งเสริมการขายท่ีเพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะทาํใหก้ารตดัสินใจซ้ือท่องเท่ียวจงัหวดั
อุบลราชธานีเพิ่มข้ึน 0.16 หน่วย 
 ดา้นการตลาดทางตรงท่ีเพิ่มข้ึน 1 หน่วย จะทาํใหก้ารตดัสินใจท่องเท่ียวจงัหวดั
อุบลราชธานีเพิ่มข้ึน 0.39 หน่วย 
 
 การตรวจสอบสมมติฐานของการวจัิย 
  
 การหาสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างตัวแปรพยากรณ์ด้านการโฆษณา ด้านการ
ประชาสัมพนัธ์ ดา้นการขายโดยพนักงานขาย ดา้นการส่งเสริมการขาย และดา้นการตลาดทางตรง มี
ความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจซ้ือท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี อยา่งมีนยัสาํคญัท่ีระดบั .01 จึงเป็น
การตอบสมมติฐานการวิจยัท่ีว่า ตวัแปรพยากรณ์เพียง 5 ตวัประกอบดว้ยดา้นการโฆษณา ดา้นการ
ประชาสัมพนัธ์ ดา้นการขายโดยพนักงานขาย ด้านการส่งเสริมการขาย และด้านการตลาดทางตรง 
สามารถร่วมกนัทาํนายการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียว
จงัหวดัอุบลราชธานี ไดร้้อยละ 52 
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ส่วนที ่4 ผลการสํารวจ ข้อคดิเห็น และข้อเสนอแนะอืน่ ๆ สําหรับการส่ือสารการตลาด 
 แบบบูรณาการการท่องเทีย่วจงัหวดัอุบลราชธานี 

 
ตารางท่ี 4.16 รายการของขอ้เสนอแนะและขอ้คิดเห็นเก่ียวกบัการท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี 
 

รายการปัญหา จํานวน ร้อยละ 
ควรปรับปรุง พาหนะท่ีใชใ้นการเดินทางท่องเท่ียว 6 33.34 
การมีโทรศพัทอ์าํนวยการท่องเท่ียว 4 22.22 
ควรมีการปรับปรุงหอ้งนํ้าในสถานท่ีท่องเท่ียว 4 22.22 
ควรเพิ่มสถานท่ีพกัผอ่น และใหค้วามสาํคญัดา้นความ
สะอาดในสถานท่ี 4 22.22 

รวมข้อคดิเห็น 18 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.16 นักท่องเท่ียวเสนอแนะประเด็นปัญหาต่างๆ พบว่าความคิดเห็นท่ี
นักท่องเท่ียวให้ความสําคญัเรียงลาํดับจากมากไปหาน้อยในประเด็นสําคญั คือ ควรปรับปรุง 
พาหนะท่ีใช้ในการเดินทางท่องเท่ียว ร้อยละ 33.34 รองลงมา คือ การมีโทรศัพท์อาํนวยการ
ท่องเท่ียว ควรมีการปรับปรุงห้องนํ้ าในสถานท่ีท่องเท่ียว ควรเพิ่มสถานท่ีพักผ่อน และให้
ความสาํคญัดา้นความสะอาดในสถานท่ี ซ่ึงมีค่านํ้ าหนกัเท่ากนัทั้งหมด ร้อยละ 22.2 
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ตารางท่ี 4.17 รายการของขอ้เสนอแนะและขอ้คิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารทางการตลาดของ 
 การท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี 
 

รายการปัญหา จํานวน ร้อยละ 
ควรเพิ่มป้ายประชาสมัพนัธ์ขนาดใหญ่ก่อนเขา้เมือง 15 45.45 
ควรเพิ่มจาํนวนป้ายแนะนาํสถานท่ีท่องเท่ียวเพิ่มเติมในตวั
เมือง และทางถนนสายรอบเมือง 8 24.24 
ควรเพิ่มป้ายภาษาต่างประเทศในการประชาสมัพนัธ์การ
ท่องเท่ียว 7 21.21 
ควรเพิ่มการประชาสมัพนัธ์ เพื่อสร้างการรับรู้การ
ท่องเท่ียวในต่างจงัหวดั  3 9.10 

รวมข้อคดิเห็น 33 100.00 

 
 จากตารางท่ี 4.17 นักท่องเท่ียวเสนอแนะประเด็นปัญหาต่าง ๆ พบว่าความคิดเห็นท่ี
นักท่องเท่ียว ให้ความสําคญัเรียงลาํดับจากมากไปหาน้อยในประเด็นสําคญั คือ ควรเพิ่มป้าย
ประชาสัมพนัธ์ขนาดใหญ่ก่อนเขา้เมือง ร้อยละ 45.45 รองลงมา คือ ควรเพิ่มจาํนวนป้ายแนะนาํ
สถานท่ีท่องเท่ียวเพิ่มเติมในตวัเมือง และทางถนนสายรอบเมือง ร้อยละ 24.24 ถดัมา คือ ควรเพิ่ม
ป้ายภาษาต่างประเทศในการประชาสมัพนัธ์การท่องเท่ียว ร้อยละ 21.21 และสุดทา้ย ควรเพิ่ม 
การประชาสมัพนัธ์ เพื่อสร้างการรับรู้การท่องเท่ียวในต่างจงัหวดั ร้อยละ 9.10 ตามลาํดบั 



บทที ่5 
สรุป อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 
 การวิจัยเร่ือง “การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี” มีวตัถุประสงคใ์นการศึกษาดงัต่อไปน้ี 
 1. เพื่อศึกษาปัจจยัส่วนบุคคล ของนกัท่องเท่ียวท่ีมาท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี 
 2. เพื่อศึกษาการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียว
จงัหวดัอุบลราชธานี 
 3. เพื่อศึกษา ขอ้คิดเห็นและขอ้เสนอแนะในการใชก้ารส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
เพื่อการท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี 
 การวิจยัคร้ังน้ี เป็นการวิจยัเร่ือง การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลต่อ 
การตดัสินใจท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี ประชากรท่ีศึกษาในคร้ังน้ี ไดแ้ก่ นกัท่องเท่ียวท่ีเดินทาง
ท่องเท่ียวในจงัหวดัอุบลราชธานี ซ่ึงมีจาํนวนกลุ่มตวัอย่างทั้งหมด 400 ตวัอย่าง ใชว้ิธีการสุ่ม
ตัวอย่างแบบหลายขั้นตอน เ ร่ิมจากการแบ่งขนาดตัวอย่างท่ีเป็นสัดส่วนตามสัดส่วนกลุ่ม
นกัท่องเท่ียวใน 8 อาํเภอ ท่ีมีนักท่องเท่ียวนิยมเดินทางท่องเท่ียวในจงัหวดัอุบลราชธานี และทาํ 
การสุ่มตวัอย่างอยา่งเป็นระบบ ณ อาํเภอต่างๆ ประกอบดว้ย อาํเภอเมืองอุบลราชธานี อาํเภอวาริน
ชาํราบ อาํเภอพิบูลมงัสาหาร อาํเภอโขงเจียม อาํเภอศิรินธร อาํเภอนาจะหลวย อาํเภอนํ้ ายืน และ
อาํเภอเขมราษ การทดสอบคุณภาพเคร่ืองมือแบบสอบถามใชว้ิธีการทดสอบความตรงเชิงเน้ือหา 
จากผูท้รงคุณวุฒิ 3 ท่านตรวจสอบ หาค่าความเช่ือมัน่ IOC จาํนวนขอ้คาํถามท่ีเห็นดว้ยทั้งหมด 38 
ขอ้ ท่ีมีค่า IOC รวม เท่ากบั.938 ไดค่้าดชันีความสอดคลอ้งของนกัท่องเท่ียวท่ี .967 และสถิติท่ีใชใ้น
การวิเคราะห์ ไดแ้ก่ ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุ โดยได้
มีการนาํเสนอขอ้มูล แบ่งเป็น 4 ส่วน ดงัน้ี 
 ส่วนท่ี 1 ผลการสาํรวจปัจจยัส่วนบุคคล และพฤติกรรมของนกัท่องเท่ียว 
 ส่วนท่ี 2 ผลการสาํรวจการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
 ส่วนท่ี 3 ผลการสาํรวจการตดัสินใจท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี 
 ส่วนท่ี 4 ผลการสาํรวจ ขอ้คิดเห็น และขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ  
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1. สรุปผลการวจิยั 
 

1.1 สรุปผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนบุคคล และพฤติกรรมของ 
นักท่องเทีย่วพบว่า 
  นกัท่องเท่ียวทั้งหมดจาํนวน 400 คน จาํแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล และพฤติกรรม
โดยส่วนใหญ่พบว่านักท่องเท่ียว ส่วนมากเป็นเพศหญิง มีอายุ ตํ่ากว่า 25 ปี สถานภาพโสด มี
การศึกษาในระดบัปริญญาตรี อาชีพส่วนมากเป็นนักเรียน/นักศึกษา รายไดต้ ํ่ากว่า 10,000 บาท 
วตัถุประสงค์ส่วนมาก เพื่อท่องเท่ียว/พกัผ่อน ส่วนมากเดินทางพร้อมครอบครัว จาํนวนผูร่้วม
เดินทางท่องเท่ียว มากกวา่ 5 คน และมีระยะเวลาพกัคา้งคืน 1-2 วนั  

1.2 สรุปผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ พบว่า 
  นักท่องเท่ียวมีความคิดเห็นเก่ียวกับการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี โดยเรียงลาํดบัค่าเฉล่ียจากมากไปหานอ้ยได้
ดงัน้ีคือ  ดา้นการโฆษณา ดา้นการประชาสัมพนัธ์ ดา้นการขายโดยพนกังานขาย ดา้นการส่งเสริมการ
ขาย และดา้นการตลาดทางตรง ทุกดา้นอยูใ่นระดบัปานกลางซ่ึงสามารถสรุปผลการวิเคราะห์ไดด้งัน้ี 
  1.2.1 ดา้นการโฆษณา เม่ือเรียงลาํดบัขอ้คาํถามท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดใน 3 ลาํดบั
แรก คือ การโฆษณาทางส่ือเคล่ือนท่ี (รถไฟ รถประจาํทาง เป็นตน้) การโฆษณาทางโทรทศัน์ และ          
การโฆษณาทางอินเตอร์เน็ต  
  1.2.2 ดา้นการประชาสัมพนัธ์ เม่ือเรียงลาํดบัขอ้คาํถามท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดใน 3 
ลาํดบัแรก คือ การประชาสมัพนัธ์ทางส่ือสารธารณะ (วิทย ุหนงัสือพิมพ ์โทรทศัน์ เป็นตน้) 
การประชาสัมพนัธ์จากทางหน่วยงานราชการ (การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย หน่วยงาน ท่ีเก่ียวขอ้ง 
เป็นตน้) และการประชาสมัพนัธ์จากทางภาคเอกชน (สถานท่ีท่องเท่ียว โรงแรม แหล่งบนัเทิง)  
  1.2.3 ดา้นการขายโดยพนกังานขาย เม่ือเรียงลาํดบัขอ้คาํถามพบว่ามีค่าเฉล่ียเท่ากนั
ทั้ง 2 ขอ้ คือ การนาํเสนอการขายหรือแนะนาํการท่องเท่ียว จากพนกังานภาคเอกชน (บริษทัทวัร์ 
โรงแรม ร้านอาหาร เป็นตน้) และการนาํเสนอการขายหรือแนะนาํการท่องเท่ียว จากพนกับุคลากร
ทางภาครัฐบาล การท่องเท่ียว สถานท่ีท่องเท่ียวต่างๆ เป็นตน้ 
  1.2.4 ดา้นการส่งเสริมการขาย เม่ือเรียงลาํดบัขอ้คาํถามท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดใน 3 
ลาํดบัแรก คือ การส่งเสริมการขาย (ลด แลก แจก แถม กบัธุรกิจการท่องเท่ียว) การจดักิจกรรม
ทางการตลาด เพ่ือให้ส่วนลดพิเศษแก่ลูกคา้ดา้นการท่องเท่ียว ของภาคเอกชน/รัฐบาล และการลด
ราคา สาํหรับแพค็เกจ็ท่องเท่ียว  
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  1.2.5 ดา้นการตลาดทางตรง เม่ือเรียงลาํดบัขอ้คาํถามท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดใน 3 
ลาํดบัแรก คือ การนาํเสนอขายการท่องเท่ียว ผา่นทาง อินเตอร์เน็ต การนาํเสนอขายการท่องเท่ียว 
ผา่นทางโทรศพัท ์และการนาํเสนอขายการท่องเท่ียว ผา่นทางจดหมายแคตาลอ็ค  
 1.3 สรุปผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับการตัดสินใจท่องเที่ยวจังหวัดอุบลราชธานี 
พบว่า 
  การตดัสินใจท่องเท่ียวผา่นการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการการท่องเท่ียวจงัหวดั
อุบลราชธานีโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือเรียงลาํดบัขอ้คาํถามท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดใน 3 ลาํดบั
แรก คือการส่ือสารทางการตลาด เก่ียวกบัความมีช่ือเสียงดา้น ประวติัศาสตร์ โบราณสถาน ศาสนา 
(โบราณสถาน อุทธยาน ประวติัศาสตร์ เป็นตน้) การส่ือสารทางการตลาด เก่ียวกบัความมีช่ือเสียง
ของสถานท่ีมนุษยส์ร้างข้ึน (ศูนยก์ารคา้ ศูนยบ์นัเทิง โรงแรม กีฬา) และการส่ือสารทางการตลาด 
เก่ียวกบัรูปแบบ บรรยากาศ ของการคา้ชายแดน กบัการส่ือสารทางการตลาด ของตวัแทนจาํหน่าย
การท่องเท่ียวหรือบริษทัทวัร์ มีค่านํ้ าหนกัเท่ากนั  
 1.4 ผลการสํารวจ ข้อคดิเห็น และข้อเสนอแนะอืน่ ๆ พบว่า 
  1.4.1 ด้านการท่องเท่ียวจังหวัดอุบลราชธานีควรปรับปรุง พาหนะท่ีใช้ใน 
การเดินทางท่องเท่ียว รองลงมา คือ การมีโทรศพัทอ์าํนวยการท่องเท่ียว ควรมีการปรับปรุงห้องนํ้ า
ในสถานท่ีท่องเท่ียว ควรเพิ่มสถานท่ีพกัผอ่น และใหค้วามสาํคญัดา้นความสะอาดในสถานท่ี  
  1.4.2 ดา้นการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ควรเพิ่มป้ายประชาสัมพนัธ์ขนาด
ใหญ่ก่อนเขา้เมือง รองลงมา คือ ควรเพ่ิมจาํนวนป้ายแนะนาํสถานท่ีท่องเท่ียวเพิ่มเติมในตวัเมือง 
และทางถนนสายรอบเมือง ถดัมา คือ ควรเพิ่มป้ายภาษาต่างประเทศในการประชาสัมพนัธ์การ
ท่องเท่ียว และสุดทา้ย ควรเพิ่มการประชาสมัพนัธ์ เพื่อสร้างการรับรู้การท่องเท่ียวในต่างจงัหวดั 
 สรุปผลการวเิคราะห์ข้อมูลเพือ่ทดสอบสมมติฐาน พบว่า 
 จากการวิเคราะห์ขอ้มูล ตวัแปรพยากรณ์ทั้ ง 5 ตวั พบว่า ตวัแปรปัจจัยการส่ือสาร
การตลาดแบบบูรณาการ และสามารถร่วมกนัพยากรณ์การตดัสินใจท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี
ไดถึ้งร้อยละ 52 เรียงลาํดบัจากมากไปหานอ้ย 5 ลาํดบัคือ ดา้นการตลาดทางตรง ดา้นการขายโดย
พนกังานขาย ดา้นการประชาสมัพนัธ์ ดา้นการโฆษณา และดา้นการส่งเสริมการขาย  
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2. อภปิรายผลการวจิยั 
 
 2.1 การอภิปรายผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัปัจจัยส่วนบุคคล และพฤติกรรมของ
นักท่องเทีย่ว 
  การวิเคราะห์ขอ้มูลปัจจัยส่วนบุคคล ของนักท่องเท่ียวท่ีเดินทางท่องเท่ียวใน
จงัหวดัอุบลราชธานี ผลการวิจยัท่ีไดรั้บแสดงใหเ้ห็นวา่ 

  นักท่องเท่ียวท่ีเดินทางท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี ส่วนมากนักท่องเท่ียวเป็น
เพศหญิง ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ กมลรัตน์ โถวสกุล (2550) ทาํการวิจัยเร่ือง การรับรู้
เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อการท่องเท่ียวในตลาดนํ้ าอมัพวา จงัหวดัสมุทรสงคราม 
ท่ีพบว่า นักท่องเท่ียวส่วนใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย มีอายุ มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี 
และสอดคลอ้งกบั พิมุกต ์ สมชอบ (2553) ทาํการศึกษาเร่ือง โมเดลกลยทุธ์การตลาดการท่องเท่ียว
ในจงัหวดัท่ีมีพรมแดนติดกับสาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว ผลการศึกษาพบว่า 
นกัท่องเท่ียวชาวไทยส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิงการศึกษาระดบัปริญญาตรี รายไดต้ ํ่ากว่า 10,000 บาท 
และสอดคลอ้งกบั สุพิศ พุทธมี (2548) ทาํการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ
เลือกลงโฆษณาในส่ือส่ิงพิมพแ์จกฟรีเพื่อการท่องเท่ียวของลูกคา้ในจงัหวดัเชียงใหม่ จากการศึกษา
พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี 

 2.2 การอภิปรายผลการวเิคราะห์กบัข้อมูลเกีย่วกบัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 

  จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเก่ียวกบัการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี พบว่า โดยภาพรวมอยู่ในระดบัปานกลาง เม่ือ
พิจารณาเป็นรายด้านเรียงลาํดับค่าเฉล่ียจากมากไปหาน้อย คือ ด้านการโฆษณา ด้านการตลาด
ทางตรง ดา้นการขายโดยพนกังานขาย ดา้นการประชาสัมพนัธ์ และดา้นการส่งเสริมการขาย สามารถ
อธิบายไดต้ามลาํดบัดงัน้ี 

  2.2.1 ดา้นการโฆษณา เม่ือเรียงลาํดบัขอ้คาํถามท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดใน 3 ลาํดบัแรก 
คือ การโฆษณาทางส่ือเคล่ือนท่ี (รถไฟ รถประจาํทาง เป็นตน้) การโฆษณาทางโทรทศัน์ และ          
การโฆษณาทางอินเตอร์เน็ต 
   สอดคลอ้งกบั กมลรัตน์ โถวสกลุ (2550) ทาํการศึกษาเร่ือง การรับรู้เคร่ืองมือ
การส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อการท่องเท่ียวในตลาดนํ้ าอมัพวา จงัหวดัสมุทรสงคราม พบว่า 
การโฆษณา การใช้เครือข่ายการส่ือสารทางอิเล็กทรอนิกส์ มีผลต่อการสร้างการรับรู้ของ
นกัท่องเท่ียว  
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   สอดคลอ้งกบั ศิริพร สุพรรณทอง (2551) ทาํการศึกษาเร่ือง ส่วนประสม
การตลาดบริการท่ีมีผลต่อนกัท่องเท่ียวชาวยุโรปในการตดัสินใจใชบ้ริการการท่องเท่ียว ท่ีจงัหวดั
หลวงพระบาง สาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว พบว่า การส่งเสริมการตลาดไดแ้ก่ มีการ
โฆษณาผา่นทางอินเทอร์เน็ตดา้นบุคลากรเพ่ือดึงดูดนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติ 

   สอดคลอ้งกบั สุจริต พลเรือง (2550) ทาํการวิจยัเร่ือง การรับรู้เคร่ืองมือการ
ส่ือสารทางการตลาดแบบผสมผสาน มีผลต่อการใชบ้ริการ องคก์ารพิพิธภณัฑว์ิทยาศาสตร์แห่งชาติ 
พบว่า การตลาดแบบผสมผสาน ได้แก่ การใช้ยานพาหนะเคล่ือนท่ี ส่งผลต่อการรับรู้แหล่ง
ท่องเท่ียว 
   สอดคลัองกับ สุพิศ พุทธมี (2548) ทาํการศึกษาเร่ือง ปัจจัยส่วนประสม
การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกลงโฆษณาในส่ือส่ิงพิมพแ์จกฟรีเพ่ือการท่องเท่ียวของลูกคา้ในจงัหวดั
เชียงใหม่ จากการศึกษาพบวา่ ส่ือโฆษณาไดผ้ลดีสาํหรับการลงโฆษณาการท่องเท่ียว  
   และสอดคลอ้งกบั ไตรภพ โคตรวงษา (2549), พิมุกต์ สมชอบ (2553), 
Hanagriff et al. (2006) และ  Li and Petrick (2008) ซ่ึงใหค้วามสาํคญัการใชก้ลยทุธ์การส่งเสริม
การตลาดในการสร้างการดึงดูดนกัท่องเท่ียว 

  2.2.2 ด้านการตลาดทางตรง เม่ือเรียงลาํดับขอ้คาํถามท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดใน 3 
ลาํดบัแรก คือ การนาํเสนอขายการท่องเท่ียว ผา่นทาง อินเตอร์เน็ต การนาํเสนอขายการท่องเท่ียว 
ผา่นทางโทรศพัท ์และการนาํเสนอขายการท่องเท่ียว ผา่นทางจดหมายแคตาลอ็ค 
   สอดคลอ้งกบั Nusair, Hua, and Li  (2010) ทาํการวิจยัเร่ือง A conceptual 
framework of relationship commitment: e-travel agencies พบวา่ ารสร้างความสมัพนัธภาพทางการ
ท่องเท่ียวโดยใชร้ะบบออนไลน์ ส่งผลต่อการท่องเท่ียวอยา่งระยะยาว  
   สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ กมลรัตน์ โถวสกลุ (2550) ทาํการศึกษาเร่ือง  
การรับรู้เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อการท่องเท่ียวในตลาดนํ้ าอมัพวา จังหวดั
สมุทรสงคราม พบว่า การโฆษณา การใชเ้ครือข่ายการส่ือสารทางอิเลก็ทรอนิกส์ มีผลต่อการสร้าง
การรับรู้ของนกัท่องเท่ียว 
   และสอดคลอ้งกบั สุจริต พลเรือง (2550) ทาํการวิจยัเร่ือง การรับรู้เคร่ืองมือ
การส่ือสารทางการตลาดแบบผสมผสาน มีผลต่อการใชบ้ริการ องค์การพิพิธภณัฑ์วิทยาศาสตร์
แห่งชาติ พบวา่ การตลาดแบบผสมผสาน ไดแ้ก่ การตลาดทางตรง ส่งผลต่อการรับรู้แหล่งท่องเท่ียว 
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  2.2.3 ดา้นการขายโดยพนกังานขาย เม่ือเรียงลาํดบัขอ้คาํถามพบว่ามีค่าเฉล่ียเท่ากนั
ทั้ง 2 ขอ้ คือ การนาํเสนอการขายหรือแนะนาํการท่องเท่ียว จากพนกังานภาคเอกชน (บริษทัทวัร์ 
โรงแรม ร้านอาหาร เป็นตน้) และการนาํเสนอการขายหรือแนะนาํการท่องเท่ียว จากพนกับุคลากร
ทางภาครัฐบาล การท่องเท่ียว สถานท่ีท่องเท่ียวต่างๆ เป็นตน้)  
   สอดคลอ้งกบั ไตรภพ โคตรวงษา (2549) ทาํการศึกษาเร่ืองอิทธิพลของส่วน
ประสมการตลาดบริการท่ีมีต่อนกัท่องเท่ียวชาวองักฤษในการเลือกใชบ้ริการโรงแรมเครือข่ายใน
จงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า บุคคลมีความสัมพนัธ์กบัการจองห้องพกัผา่นเครือข่ายโรงแรมไดท้ัว่โลก 
และการจองหอ้งพกัและชาํระค่าบริการผา่นระบบอินเตอร์เน็ต และการส่งเสริมการขาย 

   สอดคลอ้งกบังานวิจยัของ อญัรินทร์ ขจรเวคิน (2548) ทาํการศึกษาเร่ือง กล
ยทุธ์การตลาดของธุรกิจนาํเท่ียวในจงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า ห้ความสาํคญัดา้นทกัษะในการทาํงาน
ของบุคลากร 
   และ สอดคลอ้งกบั สุพิศ พุทธมี (2548) ทาํการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสม
การตลาดท่ีมีผลต่อการเลือกลงโฆษณาในส่ือส่ิงพิมพแ์จกฟรีเพ่ือการท่องเท่ียวของลูกคา้ในจงัหวดั
เชียงใหม่ พบว่า พนกังานขายติดต่อลูกคา้โดยตรง มีอิทธิพลต่อการดึงดูดนกัท่องเท่ียวใหเ้ดินทาง
ท่องเท่ียว 

  2.2.4 ดา้นการประชาสัมพนัธ์ เม่ือเรียงลาํดบัขอ้คาํถามท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดใน 3 
ลาํดับ แรก คือ การประชาสัมพนัธ์ทางส่ือสารธารณะ (วิทยุ หนังสือพิมพ์ โทรทัศน์ เป็นต้น) 
การประชาสัมพนัธ์จากทางหน่วยงานราชการ (การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย หน่วยงาน ท่ีเก่ียวขอ้ง 
เป็นตน้) และการประชาสมัพนัธ์จากทางภาคเอกชน (สถานท่ีท่องเท่ียว โรงแรม แหล่งบนัเทิง)  
   สอดคลอ้งกบั อินทุกานต ์ดอกนารี (2550) ทาํการวิจยัเร่ือง ปัจจยัทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อนกัท่องเท่ียวชาวไทยในการพกัรีสอร์ทในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดันครนายก 
ผลการวิจยัพบว่า การประชาสัมพนัธ์ มีอิทธิพลต่อความคิดเห็นของนักท่องเท่ียวต่อปัจจยัทาง
การตลาดในการเลือกพกัรีสอร์ท  
   สอดคลอ้งกบั สุจริต พลเรือง (2550) ทาํการวิจยัเร่ืองการรับรู้เคร่ืองมือการ
ส่ือสารทางการตลาดแบบผสมผสาน (IMC) มีผลต่อการใชบ้ริการ องคก์ารพิพิธภณัฑว์ิทยาศาสตร์
แห่งชาติ ผลจากการศึกษาวิจยั พบว่า เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดแบบผสมผสาน (IMC) 
ไดแ้ก่ การโฆษณา การประชาสมัพนัธ์ มีผลต่อการมาเยีย่มชมพิพิธภณัฑว์ิทยาศาสตร์แห่งชาติ 

   และสอดคลอ้งกบังานวิจยัของ กมลรัตน์ โถวสกุล (2550) ทาํการศึกษาเร่ือง การ
รับรู้เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อการท่องเท่ียวในตลาดนํ้ าอมัพวา จงัหวดัสมุทรสงคราม 
พบวา่ การส่งเสริมการตลาดทั้งหมด มีอิทธิพลต่อการรับรู้ และการตดัสินใจของนกัท่องเท่ียว 
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  2.2.5 ดา้นการส่งเสริมการขาย เม่ือเรียงลาํดบัขอ้คาํถามท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดใน 3 
ลาํดบัแรก คือ การส่งเสริมการขาย (ลด แลก แจก แถม กบัธุรกิจการท่องเท่ียว) การจดักิจกรรม
ทางการตลาด เพ่ือให้ส่วนลดพิเศษแก่ลูกคา้ดา้นการท่องเท่ียว ของภาคเอกชน/รัฐบาล และการลด
ราคา สาํหรับแพค็เกจ็ท่องเท่ียว 
   สอดคลอ้งกบั สุจริต พลเรือง (2550) ทาํการวิจยัเร่ืองการรับรู้เคร่ืองมือการ
ส่ือสารทางการตลาดแบบผสมผสาน (IMC) มีผลต่อการใชบ้ริการ องคก์ารพิพิธภณัฑว์ิทยาศาสตร์
แห่งชาติ ผลจากการศึกษาวิจยั พบว่า เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดแบบผสมผสาน (IMC) 
ไดแ้ก่ การโฆษณา การส่งเสริมการขาย มีผลต่อการมาเยีย่มชมพิพิธภณัฑว์ิทยาศาสตร์แห่งชาติ 

   สอดคลอ้งกบั อินทุกานต ์ดอกนารี (2550) ทาํการวิจยัเร่ือง ปัจจยัทาง
การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อนกัท่องเท่ียวชาวไทยในการพกัรีสอร์ทในเขตอาํเภอเมือง จงัหวดันครนายก 
พบวา่ การส่งเสริมการตลาด มีอิทธิพลต่อปัจจยัดา้นตน้ทุนค่าใชจ่้ายในการท่องเท่ียว 

   และ สอดคลอ้งกบั ไตรภพ โคตรวงษา (2549) ทาํการศึกษาเร่ืองอิทธิพลของ
ส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีต่อนกัท่องเท่ียวชาวองักฤษในการเลือกใชบ้ริการโรงแรมเครือข่าย
ในจงัหวดัเชียงใหม่ พบว่า การส่งเสริมการขาย เป็นปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการท่องเท่ียว จงัหวดั
เชียงใหม่ 

 2.3 การอภิปรายผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับข้อมูลการตัดสินใจท่องเที่ยวจังหวัด
อุบลราชธานี 

  การตดัสินใจท่องเท่ียวผา่นการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการการท่องเท่ียวจงัหวดั
อุบลราชธานีโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก เม่ือเรียงลาํดบัขอ้คาํถามท่ีมีค่าเฉล่ียมากท่ีสุดใน 3 ลาํดบั
แรก คือ 

  2.3.1 การส่ือสารทางการตลาด เ ก่ียวกับความมีช่ือเสียงด้าน ประวัติศาสตร์ 
โบราณสถาน ศาสนา (โบราณสถาน อุทธยาน ประวติัศาสตร์ เป็นตน้) สอดคลอ้งกบั ศิริพร สุพรรณ
ทอง (2551: บทคดัยอ่) ทาํการศึกษาเร่ือง ส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อนกัท่องเท่ียวชาว
ยุโรปในการตดัสินใจใชบ้ริการการท่องเท่ียว ท่ีจงัหวดัหลวงพระบาง สาธารณรัฐประชาธิปไตย
ประชาชนลาว พบว่า ส่งดึงดูดทางกายภาพได้แก่ ส่ิงดึงดูดทางด้านประวติัศาสตร์ วฒันธรรม 
(สถาปัตยกรรมท่ีมีเอกลกัษณ์ของอาคารบา้นเรือน ร้านคา้ วงั และวดั) และสอดคลอ้งกบั Ian, Durie, 
Beattie and Palmer (2007) ทาํการวิจยัเร่ือง Capturing the essence of a brand from its history: The 
case of Scottish tourism marketing พบว่า แนวโนม้ของการท่องเท่ียวในอนาคต โดยการนาํมาเป็น
หัวใจของการสร้างแบรนด ์  การท่องเท่ียวโดยชูประเด็นดา้นประวติัศาสตร์เป็นหัวใจของแบรนด ์
ดา้นประวติัศาสตร์วฒันธรรมทอ้งถ่ิน วิธีการดาํเนินชีวิตของทอ้งถ่ิน 
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  2.3.2 การส่ือสารทางการตลาด เก่ียวกบัความมีช่ือเสียงของสถานท่ีมนุษยส์ร้างข้ึน 
(ศูนยก์ารคา้ ศูนยบ์นัเทิง โรงแรม กีฬา) และการส่ือสารทางการตลาด เก่ียวกบัรูปแบบ บรรยากาศ 
ของการค้าชายแดน สอดคล้องกับ พิมุกต์  สมชอบ (2553) ทาํการศึกษาเร่ือง โมเดลกลยุทธ์
การตลาดการท่องเท่ียวในจงัหวดัท่ีมีพรมแดนติดกบัสาธารณรัฐประชาธิปไตยประชาชนลาว พบว่า 
ให้ความสาํคญักบัปัจจยัการตลาด ดา้นผลิตภณัฑห์รือสถานท่ีท่องเท่ียว เป็นลาํดบัแรก อาทิ การคา้
ชายแดน สถานท่ีท่องเท่ียวทางธรรมชาติ 

  2.3.3 การส่ือสารทางการตลาด ของตวัแทนจาํหน่ายการท่องเท่ียวหรือบริษทัทวัร์ 
มีค่านํ้ าหนกัเท่ากนั สอดคลอ้งกบั กมลรัตน์ โถวสกุล (2550: บทคดัยอ่) ทาํการศึกษาเร่ืองการรับรู้
เคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดท่ีมีผลต่อการท่องเท่ียวในตลาดนํ้ าอมัพวา จงัหวดัสมุทรสงคราม
พบวา่ การรับรู้จากเคร่ืองมือการส่ือสารทางการตลาดจากบริษทัทวัร์ จะเกิดการรับรู้ว่าจะมีค่าใชจ่้าย
ถูกกวา่การมาท่องเท่ียวดว้ยตนเอง  
 2.4 การอภิปรายผลการวเิคราะห์ข้อมูลเกีย่วกบัข้อคดิเห็น และข้อเสนอแนะอืน่ ๆ 
  การวิจัยคร้ังนี้ ค้นพบว่า นักท่องเที่ยว ได้ให้ข้อคิดเห็นและข้อเสนอแนะ ใน
รายละเอียดต่างๆ ดังนี้ ควรปรับปรุง พาหนะท่ีใช้ในการเดินทางท่องเท่ียว รองลงมา คือ การมี
โทรศพัท์อาํนวยการท่องเท่ียว ควรมีการปรับปรุงห้องนํ้ าในสถานท่ีท่องเท่ียว ควรเพิ่มสถานท่ี
พกัผ่อน และให้ความสําคญัดา้นความสะอาดในสถานท่ี ควรเพิ่มป้ายประชาสัมพนัธ์ขนาดใหญ่
ก่อนเขา้เมือง รองลงมา คือ ควรเพิ่มจาํนวนป้ายแนะนาํสถานท่ีท่องเท่ียวเพิ่มเติมในตวัเมือง และทาง
ถนนสายรอบเมือง ถดัมา คือ ควรเพิ่มป้ายภาษาต่างประเทศในการประชาสัมพนัธ์การท่องเท่ียว 
และสุดทา้ย ควรเพิ่มการประชาสัมพนัธ์ เพื่อสร้างการรับรู้การท่องเท่ียวในต่างจงัหวดั สอดคลอ้ง
กบั ธานี นงนุช, เสรี สมชอบ และภาสกร นนัทพานิช (2550) ทาํการวิจยั เร่ืองการวิจยัและพฒันา
ศักยภาพการท่องเท่ียวระหว่างประเทศไทยกับประเทศเพ่ือนบ้านเส้นทางการท่องเท่ียว 
อุบลราชธานี-พนมเปญ-โฮจิมินท ์ พบว่า ควรมีป้ายประชาสัมพนัธ์ให้นกัท่องเท่ียวท่ีชมทิวทศัน์
ทราบ ในรายละเอียดการท่องเท่ียว และสอดคลอ้งกบั เทิดชาย ช่วยบาํรุง (2553) บทความเร่ือง ทาํ
อย่างไรให้ชาวญ่ีปุ่นท่องเท่ียวไทยมากข้ึน พบว่า นักท่องเท่ียวให้ความสําคญักบัมาตรการเร่ือง
สุขอนามยั โดยเฉพาะอยา่งยิง่ความสะอาดของแหล่งท่องเท่ียว 
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3. ข้อเสนอแนะ 
  
 จากการวิจยัและขอ้คน้พบต่าง ๆ ผูว้ิจยัมีขอ้เสนอแนะเพ่ือการประยกุตใ์ช ้ดงัน้ี 
 3.1 ข้อเสนอแนะด้านการประยุกต์ใช้ และพฒันากลยุทธ์การส่ือสารการตลาดแบบ
บูรณาการ 
  3.1.1 ดา้นการโฆษณา หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการท่องเท่ียว ทั้งภาครัฐบาล และ
เอกชน ควรใหค้วามสาํคญักบั การโฆษณาทางส่ือเคล่ือนท่ี (รถไฟ รถประจาํทาง เป็นตน้)  
การโฆษณาทางโทรทศัน์ และการโฆษณาทางอินเตอร์เน็ต เพ่ิมข้ึนเพราะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ของนกัท่องเท่ียวเป็นอยา่งดี 
  3.1.2 ดา้นการประชาสมัพนัธ์ หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการท่องเท่ียว  
ทั้งภาครัฐบาล และเอกชน ควรใหค้วามสาํคญักบั การประชาสมัพนัธ์ทางส่ือสารธารณะ  
(วิทย ุหนงัสือพิมพ ์โทรทศัน์ เป็นตน้) การประชาสัมพนัธ์จากทางหน่วยงานราชการ (การท่องเท่ียว
แห่งประเทศไทย หน่วยงาน ท่ีเก่ียวขอ้ง เป็นตน้) และการประชาสัมพนัธ์จากทางภาคเอกชน 
(สถานท่ีท่องเท่ียว โรงแรม แหล่งบนัเทิง) เพ่ิมข้ึนเพราะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของนกัท่องเท่ียว
เป็นอยา่งดี 
  3.1.3 ด้านการขายโดยพนักงานขาย หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งกับการท่องเท่ียว ทั้ง
ภาครัฐบาล และเอกชน ควรให้ความสําคญัดา้นการนาํเสนอแนะแนวการท่องเท่ียวของพนักงาน
ภาคเอกชน (บริษทัทวัร์ โรงแรม ร้านอาหาร เป็นตน้) และการนาํเสนอการขายหรือแนะนาํการ
ท่องเท่ียว จากพนกับุคลากรทางภาครัฐบาล การท่องเท่ียว สถานท่ีท่องเท่ียวต่างๆ เป็นตน้) เพ่ิมข้ึน
เพราะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของนกัท่องเท่ียวเป็นอยา่งดี 
  3.1.3 ด้านการส่งเสริมการขาย หน่วยงานท่ีเ ก่ียวข้องกับการท่องเ ท่ียว  ทั้ ง
ภาครัฐบาล และเอกชน ดา้นการส่งเสริมการขาย (ลด แลก แจก แถม กบัธุรกิจการท่องเท่ียว) ดา้น
การจดักิจกรรมทางการตลาด เพื่อให้ส่วนลดพิเศษแก่ลูกคา้ด้านการท่องเท่ียว ของภาคเอกชน/
รัฐบาล และการลดราคา สําหรับแพค็เก็จท่องเท่ียว เพิ่มข้ึนเพราะมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของ
นกัท่องเท่ียวเป็นอยา่งดี 
  3.1.4 ดา้นการตลาดทางตรง หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการท่องเท่ียว ทั้งภาครัฐบาล 
และเอกชน ดา้นการนาํเสนอขายการท่องเท่ียว ผา่นทาง อินเตอร์เน็ต การนาํเสนอขายการท่องเท่ียว 
ผา่นทางโทรศพัท ์ และการนาํเสนอขายการท่องเท่ียว ผา่นทางจดหมายแคตาลอ็ค เพ่ิมข้ึนเพราะมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจของนกัท่องเท่ียวเป็นอยา่งดี 
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 3.2 ข้อเสนอแนะเกีย่วกบัการตัดสินใจท่องเทีย่วจังหวดัอุบลราชธานี พบว่า 
  หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้งกบัการท่องเท่ียว ทั้งภาครัฐบาล และเอกชน ในจงัหวดั
อุบลราชธานี  ควรให้ความสําคัญกับปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์  เ ก่ียวกับความมีช่ือเสียงด้าน 
ประวติัศาสตร์ โบราณสถาน ศาสนา อาทิ โบราณสถาน อุทธยาน ประวติัศาสตร์ เป็นตน้ รวมถึง
ศูนยก์ารคา้ ศูนยบ์นัเทิง โรงแรม กีฬา และรูปแบบ บรรยากาศ ของการคา้ชายแดน ตลอดจนการทาํ
การตลาดของตวัแทนจาํหน่ายการท่องเท่ียวหรือบริษทัทวัร์ เพราะมีอิทธิพลสาํคญัต่อการตดัสินใจ
ของนกัท่องเท่ียว ท่ีเดินทางท่องเท่ียวในจงัหวดัอุบลราชธานี  
 3.3 ข้อเสนอแนะการวจัิยคร้ังต่อไป 
  3.3.1 ถา้หากมีการทาํการวิจยัคร้ังต่อไป ควรมีการทาํการวิจยัขอ้มูลการท่องเท่ียว
ดา้นผลิตภณัฑเ์พิ่มเติม เน่ืองจากจะไดข้อ้มูลท่ีจะไดน้าํขอ้มูลมาใชใ้นการวางแผนใหส้อดคลอ้งตรง
กบัความตอ้งการของนกัท่องเท่ียว เพื่อใชใ้หเ้กิดประโยชน์สูงสุดในการวางแผนดึงดูดนกัท่องเท่ียว
ใหเ้ดินทางท่องเท่ียวในจงัหวดัอุบลราชธานีเพิ่มข้ึน 
  3.3.2 การวิจยัคร้ังต่อไป ควรทาํการวิจยัวิเคราะห์ดา้นปัจจยัการส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการของกลุ่มนกัท่องเท่ียวเพิ่มเติม ไดแ้ก่ ดา้นการโฆษณา ดา้นการประชาสัมพนัธ์ และ
การขายโดยพนกังานขาย เน่ืองจากเป็นเคร่ืองมือการส่ือสารท่ีนกัท่องเท่ียวใหค้วามสาํคญัต่อ 
การท่องเท่ียวในจงัหวดัอุบลราชธานี 
   การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียว
จงัหวดัอุบลราชธานี ดงัภาพ 5.1 
 

 
 
 
 
 
 

 
 

ภาพท่ี  5.1 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียว 
  จงัหวดัอุบลราชธานี 2554 
 

การส่ือสารการตลาด
แบบบูรณาการ 

การโฆษณา 

การประชาสมัพนัธ ์  

การขายโดยพนกังานขาย 

การส่งเสริมการขาย   

การตลาดทางตรง 

ความมีช่ือเสียงดา้น 
ประวติัศาสตร์ 

ความมีช่ือเสียงของ
สถานท่ีมนษยส์ร้างข้ึน 

รูปแบบ บรรยากาศ 
ของการคา้ชายแดน 

การตดัสินใจท่องเท่ียว
จงัหวดัอุบลราชธานี 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

บรรณานุกรม 
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แบบสอบถาม 
 

เร่ือง  “การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการการท่องเทีย่วจังหวดัอุบลราชธานี” 
 

แบบสอบถามแบ่งเป็น 4 ตอน จํานวน 39 ข้อ 
ตอนที ่1:      ข้อมูลปัจจัยส่วนบุคคลของนักท่องเทีย่ว   จํานวน 10 ข้อ                                                  
ตอนที ่2:     การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ                   จํานวน 19  ข้อ    
ตอนที ่3:     การตัดสินใจท่องเทีย่วจังหวดัอุบลราชธานี  จํานวน   8  ข้อ    
ตอนที ่4:      ข้อคดิเห็นและข้อเสนอแนะ    จํานวน   2  ข้อ 
 

 ตอนที ่1 ปัจจัยส่วนบุคคลของนักท่องเทีย่ว  
คาํช้ีแจง กรุณาทาํเคร่ืองหมาย  ในช่องทีต่รงกบัข้อมูลของท่านมากทีสุ่ดเพยีงข้อเดยีว 
 
1. เพศ   [ ] 1. ชาย                          [ ] 2. หญิง 
 
2. อาย ุ   [ ] 1. ตํ่ากวา่ 25 ปี              [ ] 2. 25-34 ปี [ ] 3. 35-44 ปี                     

[ ] 4. 45-54 ปี            [ ] 4. 55 ปีข้ึนไป  
 
3. สถานภาพ  [ ] 1. โสด           [ ] 2. สมรส  [ ] 3. หยา่ร้าง 
 
4. การศึกษา  [ ] 1. ตํ่ากวา่ปริญญาตรี    [ ] 2. ปริญญาตรี [ ] 3. สูงกวา่ปริญญาตรี  
 
5. อาชีพ   [ ] 1. ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ  [ ] 2.นกัเรียน/นกัศึกษา 

[ ] 3. ประกอบกิจการส่วนตวั   [ ] 4. พนกังาน/ลกูจา้งเอกชน 
[ ] 5. แม่บา้น    [ ] 6.อ่ืนๆ................................ 

 
6. รายไดต่้อเดือน  [ ] 1. ตํ่ากวา่ 10,000 บาท     [ ] 2. 10,001- 20,000  บาท 
   [ ] 3. 20,001 - 30,000 บาท   [ ] 4. 30,001 – 40,000 บาท 
   [ ] 5. สูงกวา่ 40,000 บาท 
 
7. วตัถุประสงคข์องการเดินทาง [ ] 1. ท่องเท่ียว/พกัผอ่น  [ ] 2.ธุรกิจ 

[ ] 3. ปฏิบติัราชการ  [ ] 4. ประชุม/สัมมนา 
    [ ] 5. ทศันศึกษา   [ ] 6. อ่ืนๆ................. 
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8. รูปแบบการเดินทางท่องเท่ียว [ ] 1. เดินทางคนเดียว  [ ] 2. ครอบครัว 
    [ ] 3. กรุ๊ปทวัร์   [ ] 4. อ่ืนๆ..................... 
 
9.จาํนวนผูร่้วมเดินทาง (รวมตวัท่านเองดว้ย) 

[ ] 1. 1 คน [ ] 2. 2 คน [ ] 3. 3 คน                              
[ ] 4. 4 คน [ ] 5. 5 คน               [ ] 6. มากกวา่ 

 
10.ระยะเวลาพกัคา้งคืนในการท่องเท่ียว 

[ ] 1. ไปเชา้เยน็กลบั  [ ] 2. 1-2 วนั  
[ ] 3. 3-4 วนั                             [ ] 4. 5-6 วนั  
[ ] 5. มากวา่ 6 วนั 

  
ตอนที ่2 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
คาํช้ีแจง โปรดทําเคร่ืองหมาย  ในช่องทีต่รงกบัความคดิเห็นของท่านมากทีสุ่ดเพยีงข้อเดยีว 
 
ข้อที ่ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ระดบัความสําคญั 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปานกลาง น้อย น้อย 
ทีสุ่ด 

 
11 

ด้านการโฆษณา 
การโฆษณาทางโทรทัศน์  สร้างความ
ส น ใ จ ใ น ก า ร ท่ อ ง เ ท่ี ย ว จั ง ห วั ด
อุบลราชธานีในระดบัใด 

     

12 การโฆษณาทางนิตยสาร  สร้างความ
ส น ใ จ ใ น ก า ร ท่ อ ง เ ท่ี ย ว จั ง ห วั ด
อุบลราชธานีในระดบัใด  

     

13 การโฆษณาทางหนงัสือพิมพ ์สร้างความ
ส น ใ จ ใ น ก า ร ท่ อ ง เ ท่ี ย ว จั ง ห วั ด
อุบลราชธานีในระดบัใด 

     

14 การโฆษณาทางป้ายโฆษณา กลางแจ้ง 
(ป้ายขนาดใหญ่และป้ายขนาดเล็กตาม
สถานท่ีต่างๆ) สร้างความสนใจในการ
ท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานีในระดบัใด 

     

15 การโฆษณาทางอินเตอร์เน็ต สร้างความ
ส น ใ จ ใ น ก า ร ท่ อ ง เ ท่ี ย ว จั ง ห วั ด
อุบลราชธานีในระดบัใด 
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ข้อที ่ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ระดบัความสําคญั 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปานกลาง น้อย น้อย 
ทีสุ่ด 

16 การโฆษณาทางส่ือเค ล่ือนท่ี  (รถบัส 
รถไฟ และโดยสารประเภทอ่ืนๆ) สร้าง
ความสนใจในการท่องเ ท่ียวจังหวัด
อุบลราชธานีในระดบัใด 

     

 

17 
ด้านการประชาสัมพนัธ์ 
การประชาสัมพันธ์ทางส่ือสารธารณา 
(วิทยุ หนังสือพิมพ์ โทรทัศน์ เป็นต้น)
สร้างความสนใจในการท่องเท่ียวจงัหวดั
อุบลราชธานีในระดบัใด 

     

18 การประชาสัมพันธ์จากทางหน่วยงาน
ราชการ (การท่องเท่ียวแห่งประเทศไทย 
หน่วยงานท่ีเก่ียวขอ้ง เป็นตน้) สร้างความ
ส น ใ จ ใ น ก า ร ท่ อ ง เ ท่ี ย ว จั ง ห วั ด
อุบลราชธานีในระดบัใด 

     

19 การประชาสัมพนัธ์จากทางภาคเอกชน 
(สถานท่ีท่องเท่ียว โรงแรม แหล่งบนัเทิง) 
สร้างความสนใจในการท่องเท่ียวจงัหวดั
อุบลราชธานีในระดบัใด 

     

 
20 

การขายโดยพนักงานขาย 
การนําเสนอการขายหรือแนะนําการ
ท่อง เ ท่ี ยว  จากพนักงานภาค เอกชน 
(บริษทัทวัร์ โรงแรม ร้านอาหาร เป็นตน้) 
สร้างความสนใจในการท่องเท่ียวจงัหวดั
อุบลราชธานีในระดบัใด 

     

21 การนําเสนอการขายหรือแนะนําการ
ท่ อ ง เ ท่ี ย ว  จ า กพนั ก บุ ค ล า ก ร ท า ง
ภาค รัฐบาล  การ ท่อง เ ท่ี ยว  สถาน ท่ี
ท่องเท่ียวต่างๆ เป็นตน้) สร้างความสนใจ
ในการท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานีใน
ระดบัใด 
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ข้อที ่ การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ระดบัความสําคญั 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปานกลาง น้อย น้อย 
ทีสุ่ด 

 
22. 

การส่งเสริมการขาย 
การส่งเสริมการขาย (ลด แลก แจก แถม 
กบัธุรกิจการท่องเท่ียว) สร้างความสนใจ
ในการท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานีใน
ระดบัใด 

     

23 การจัดกิจกรรมทางการตลาด  เ พ่ือให้
ส่วนลดพิเศษแก่ลูกคา้ดา้นการท่องเท่ียว 
ของภาคเอกชน/รัฐบาลสร้างความสนใจ
ในการท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานีใน
ระดบัใด 

     

24 การลดราคา สําหรับแพ็คเก็จท่องเท่ียว
สร้างความสนใจในการท่องเท่ียวจงัหวดั
อุบลราชธานีในระดบัใด 

     

25 การ เข้า ร่ วมงานแสดงสินค้า  ( Trade 
Show) สร้างความสนใจในการท่องเท่ียว
จงัหวดัอุบลราชธานีในระดบัใด 

     

 
26 

การตลาดทางตรง 
การนําเสนอขายการท่องเท่ียว ผ่านทาง
จดหมาย แคตาล็อค สร้างความสนใจใน
การท่องเท่ียวจังหวัดอุบลราชธานีใน
ระดบัใด 

     

27 การนําเสนอขายการท่องเท่ียว ผ่านทาง
โทรศัพท์ สร้างความสนใจในการ
ท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานีในระดบัใด 

     

28 การนําเสนอขายการท่องเท่ียว ผ่านทาง 
อินเตอร์เน็ต สร้างความสนใจในการ
ท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานีในระดบัใด 
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ตอนที ่3 
การตดัสินใจท่องเทีย่วจังหวดัอุบลราชธานี 
คาํช้ีแจง โปรดทําเคร่ืองหมาย  ในช่องทีต่รงกบัความคดิเห็นของท่านมากทีสุ่ดเพยีงข้อเดยีว 
 
ข้อที ่ การตดัสินใจท่องเทีย่วจังหวดั

อุบลราชธานี 
 

ระดบัความสําคญั 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปานกลาง น้อย น้อย 
ทีสุ่ด 

29 ความสวยงามทางธรรมชาติมีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจท่องเท่ียวระดบัใด 

     

30 รูปแบบ บรรยากาศ ของการคา้ชายแดนมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวระดบั
ใด 

     

ข้อที ่ การตดัสินใจท่องเทีย่วจังหวดั
อุบลราชธานี 

 

ระดบัความสําคญั 

มาก
ทีสุ่ด 

มาก ปานกลาง น้อย น้อย 
ทีสุ่ด 

31 ความมี ช่ือ เ สียงด้าน  ประวัติศาสตร์ 
โบราณสถาน ศาสนามีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจท่องเท่ียวระดบัใด 

     

32 ความมีช่ือเสียงดา้น ดา้นศิลปวฒันธรรม 
ประเพณี  มี อิท ธิพลต่อการตัดสินใจ
ท่องเท่ียวระดบัใด 

     

33 สถานท่ีท่องเท่ียวท่ีมนุษยส์ร้างข้ึน มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวระดบั
ใด 

     

34 ราคา/ค่าใชจ่้ายท่ีคุม้ค่าของการท่องเท่ียวมี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวระดบั
ใด 

     

35 บริษทันาํเท่ียวและตวัแทนการจาํหน่าย มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียวระดบั
ใด 

     

36 การส่งเสริมการขาย (ลด แลก แจก แถม)  
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจท่องเท่ียว 
ระดบัใด 
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ตอนที ่4 ข้อคดิเห็นและข้อเสนอแนะ 
37.ขอ้เสนอแนะและขอ้คิดเห็นเก่ียวกบัการท่องเท่ียวจงัหวดัอุบลราชธานี 
………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………… 
38.ขอ้เสนอแนะและขอ้คิดเห็นเก่ียวกบัการส่ือสารทางการตลาดของการท่องเท่ียวจงัหวดั
อุบลราชธานี 
………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………… 
………………………………………………………………………………………………… 

 
******ขอบคุณอย่างสูง****** 
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ภาคผนวก ข 

รายนามผูท้รงคุณวฒิุพจิารณาตรวจแบบสอบถาม 
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รายนามผู้ทรงคุณวุฒิพจิารณาตรวจแบบสอบถาม 
 

รายนามผูท้รงคุณวฒิุ ตาํแหน่ง 
 

คุณธนพร พลูเพิ่ม ผูช่้วยผูอ้าํนวยการ สาํนกังานการท่องเท่ียว 
จงัหวดัอุบลราชธานี 

ผูช่้วยศาสตราจาร์ ดร.เผา่ไทย วงศเ์หลา รองคณบดี คณะวิทยาศาสตร์ และประธาน
สาขาวิชาสถิติ มหาวิทยาลยัราชภฏัอุบลราชธานี 

ผูช่้วยศาสตราจารย ์ดร.เพญ็ศิริ โชติพนัธ์ อดีตประธานสาขาวิชาการตลาด 
มหาวิทยาลยัราชภฏัอุบลราชธานี 
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ภาคผนวก ค 

ค่าความตรง และค่าความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 
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ค่าความตรง (Content Validity) 
(Testability of Item - Variable – Congruence Index) 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการทีมี่อทิธิพลต่อการตัดสินใจท่องเทีย่วจังหวดัอุบลราชธานี 
 

แบบสอบถาม ข้อ
คาํถาม 

คะแนนความเห็นของผู้เช่ียวชาญ รวม ค่า 
IOC 

 
สรุปผล 

 ท่านที่ 
1 

ท่านที่ 
2 

ท่านที่ 
3 

ตอนท่ี 1 ปัจจยัส่วน
บุคคลของ
นกัท่องเท่ียว  
  
  
  
  
  
  

1 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
2 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
3 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
4 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
5 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
6 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
7 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
8 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
9 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
10 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

ตอนท่ี 2 การส่ือสาร
การตลาดแบบ
บูรณาการ  
ดา้นการโฆษณา  

11 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
12 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
13 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
14 1 0 1 2 0.6 ใชไ้ด ้
15 0 1 1 2 0.6 ใชไ้ด ้
16 1 0 1 2 0.6 ใชไ้ด ้

ดา้นการ
ประชาสัมพนัธ์  

17 1 0 1 2 0.6 ใชไ้ด ้
18 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
19 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

การขายโดย
พนกังานขาย  

20 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
21 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

การส่งเสริมการขาย
  

22 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
23 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

 

แบบสอบถาม ข้อ คะแนนความเห็นของผู้เช่ียวชาญ รวม ค่า  
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คาํถาม IOC สรุปผล 

 ท่านที่ 
1 

ท่านที่ 
2 

ท่านที่ 
3 

  
  

24 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
25 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

การตลาดทางตรง 
  
  

26 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
27 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
28 1 1 0 2 0.6 ใชไ้ด ้

ตอนท่ี 3 การ
ตดัสินใจท่องเท่ียว
จงัหวดั
อุบลราชธานี  
  
  
  
  

29 1 0 1 2 0.6 ใชไ้ด ้
30 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
31 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
32 0 1 1 2 0.6 ใชไ้ด ้
33 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
34 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
35 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
36 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

ตอนท่ี 4ขอ้คิดเห็น
และขอ้เสนอแนะ 

37 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้
38 1 1 1 3 1 ใชไ้ด ้

 

ผลการทดสอบความน่าเช่ือถือของแบบสอบถามทั้งฉบบัจาํนวน 38 ขอ้ = 0.9385 

          IOC = 0.9385 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ค่าความเช่ือม่ัน (Reliability) ของแบบสอบถามของนักท่องเทีย่ว 
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 โดยวธีิการหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา (alpha-coefficient) ของครอนบาค (Cronbach) 

ลาํดับ 
ค่าความเช่ือม่ันของปัจจัยการส่ือสารการตลาดแบบบูรณา

การ 
ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา 

1 ดา้นการโฆษณา 

.9532 
2 ดา้นการประชาสมัพนัธ์ 
3 ดา้นการขายโดยพนกังานขาย 
4 ดา้นการส่งเสริมการขาย 
5 ดา้นการตลาดทางตรง 
6 ดา้นความสวยงามทางธรรมชาติ 

.9881 

7 ดา้นรูปแบบ บรรยากาศ ของการคา้ชายแดน 
8 ดา้นความมีช่ือเสียงดา้น ประวติัศาสตร์ โบราณสถาน ศาสนา 
9 ดา้นความมีช่ือเสียงดา้น ดา้นศิลปวฒันธรรม ประเพณี 
10 ดา้นสถานท่ีท่องเท่ียวท่ีมนุษยส์ร้างข้ึน  
11 ดา้นราคา/ค่าใชจ่้ายท่ีคุม้ค่าของการท่องเท่ียว 
12 ดา้นบริษทันาํเท่ียวและตวัแทนการจาํหน่าย  
13 ดา้นการส่งเสริมการขาย (ลด แลก แจก แถม)  

 ค่าความเช่ือม่ันรวม .9672 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ค่าความเช่ือม่ัน (Reliability) ของแบบสอบถามของนักท่องเทีย่วทั้งหมด 38 ข้อ 
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_ 
 
 
 
  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
 
                             Mean        Std Dev       Cases 
 
  1.     V11               4.0000         1.1142        30.0 
  2.     V12               3.7667          .8584        30.0 
  3.     V13               3.7000          .8367        30.0 
  4.     V14               3.9333          .7849        30.0 
  5.     V15               4.0333          .9994        30.0 
  6.     V16               4.2667          .9444        30.0 
  7.     V17               3.9333          .9803        30.0 
  8.     V18               3.7333         1.0807        30.0 
  9.     V19               3.7333         1.0148        30.0 
 10.     V20               3.9333         1.0148        30.0 
 11.     V21               4.0000          .9826        30.0 
 12.     V22               3.9000          .8449        30.0 
 13.     V23               3.8667          .8604        30.0 
 14.     V24               3.6000          .8944        30.0 
 15.     V25               3.6333          .9643        30.0 
 16.     V26               3.5333         1.2521        30.0 
 17.     V27               3.8667         1.2521        30.0 
 18.     V28               4.3667          .8087        30.0 
 19.     V29               3.9667          .9279        30.0 
 20.     V30               4.1333          .8604        30.0 
 21.     V31               4.1667          .7466        30.0 
 22.     V32               3.9667         1.0334        30.0 
 23.     V33               4.1333         1.0417        30.0 
 24.     V34               4.0333          .9643        30.0 
 25.     V35               4.2333          .9714        30.0 
 26.     V36               4.0333          .9994        30.0 
 
                                                   N of 
Statistics for       Mean   Variance    Std Dev  Variables 
      SCALE      102.4667   349.7747    18.7023         26 
 
 
 
Reliability Coefficients 
 
N of Cases =     30.0                    N of Items = 26 
 
Alpha =    .9672 

 

ค่าความเช่ือม่ันของปัจจัยการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
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ของผู้ตอบแบบสอบถาม จํานวน 26 ข้อ 
 
 
 
 
 
  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
 
                             Mean        Std Dev       Cases 
 
  1.     V11               4.0000         1.1142        30.0 
  2.     V12               3.7667          .8584        30.0 
  3.     V13               3.7000          .8367        30.0 
  4.     V14               3.9333          .7849        30.0 
  5.     V15               4.0333          .9994        30.0 
  6.     V16               4.2667          .9444        30.0 
  7.     V17               3.9333          .9803        30.0 
  8.     V18               3.7333         1.0807        30.0 
  9.     V19               3.7333         1.0148        30.0 
 10.     V20               3.9333         1.0148        30.0 
 11.     V21               4.0000          .9826        30.0 
 12.     V22               3.9000          .8449        30.0 
 13.     V23               3.8667          .8604        30.0 
 14.     V24               3.6000          .8944        30.0 
 15.     V25               3.6333          .9643        30.0 
 16.     V26               3.5333         1.2521        30.0 
 17.     V27               3.8667         1.2521        30.0 
 18.     V28               4.3667          .8087        30.0 
 
                                                   N of 
Statistics for       Mean   Variance    Std Dev  Variables 
      SCALE       69.8000   173.5448    13.1736         18 
 
 
 
Reliability Coefficients 
 
N of Cases =     30.0                    N of Items = 18 
 
Alpha =    .9532 
 
 
 
 
 

ความเช่ือม่ันของปัจจัยการตดัสินใจท่องเทีย่วจังหวดัอุบลราชธานี 
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ของผู้ตอบแบบสอบถาม จํานวน 8 ข้อ 
_ 
 
 
 
  R E L I A B I L I T Y   A N A L Y S I S   -   S C A L E   (A L P H A) 
 
                                                   N of 
Statistics for       Mean   Variance    Std Dev  Variables 
      SCALE       32.6667    33.6782     5.8033          8 
 
 
 
Reliability Coefficients 
 
N of Cases =     30.0                    N of Items =  8 
 
Alpha =    .8991 
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ประวตัผู้ิวจิยั 
 
 
ช่ือ นายสาโรช  สมชอบ 
วนั เดือน ปีเกดิ 9  สิงหาคม  2520 
สถานทีเ่กดิ จงัหวดัอุบลราชธานี 
ประวตัิการศึกษา ชั้นประถมศึกษาปีท่ี1-6 โรงเรียนมูลนิธิวดัศรีอุบลรัตนาราม 
 ชั้นมธัยมศึกษาปีท่ี1-6    โรงเรียนเบญจะมะมหาราชอุบลราธานี 
 ปริญญาตรี แพทยศ์าสตร์บณัฑิต มหาวิทยาลยัขอนแก่น 
สถานทีท่าํงาน โรงพยาบาลเข่ืองใน จ.อุบลราชธานี 
ตําแหน่ง นายแพทยช์าํนาญการพิเศษ 




