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Abstract 
 

 The purposes of this study were to determine the process of Chinese tourists decision and marketing 
mix affecting the decision on choosing to travel to Thailand. Quantity research method was used for this 
study by using 400 samplings of Chinese tourists who traveled to Thailand. The statistical application was 
percentage, mean, standard deviation and regression.  
 Findings from the study indicated 1) The process of Chinese tourists decision overall are high level 
consisted of details in ascending order as follow: Information searching, the evaluation of selections, the 
evaluation after purchase, the purchasing decision and awareness. 2) The Marketing mix factors that have an 
effect on the decision-making process of Chinese tourists to visit Thailand. The overall picture is high 
consisted of details in ascending order as follow: personnel, distribution channel, prices and business 
management process are in the very high concerned level, products, physical presentation and marketing 
promotion are in the high concerned level And 3) The marketing mix factors also have an influence in 
Chinese tourists to make an decision to visiting Thailand. 
 Recommendations from the study were that administrative officers of travel agency should offer 
travel program which appropriate to time schedule, variety of package tour, introducing new places of 
traveling with special prices, adequate of distribution channels, knowledge documents of travel places 
included, personnel with service competent, accept comments from customers in order to improve and 
provide better service. 
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บทคัดยอ 
 

การศึกษาครั้งน้ีมีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษากระบวนการการตัดสินใจและปจจัยสวนผสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตดัสนิใจ
ของนักทองเท่ียวจีนในการมาทองเท่ียวประเทศไทย วิธีการศึกษาเปนการศึกษาเชิงปริมาณ (Quantitative Research) กลุม
ตัวอยาง คือ นักทองเท่ียวจีน จํานวน 400 คน เครื่องมือท่ีใชในการศึกษาคือ แบบสอบถาม สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล คือ 
สถิติเชิงพรรณนา เปนการวิเคราะหโดยการหาคาความถ่ี คารอยละ คาเฉลี่ย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน และสถิติเชิงอนุมาน เปนการใช
ในการทดสอบสมมติฐานดวยสถิติ Regression Analysis 
          ผลการศึกษาพบวา 1) ระดับความสําคัญของกระบวนการตัดสินใจของนักทองเท่ียว ภาพรวมอยูในระดับมาก 
ประกอบดวย การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือกตางๆ การประเมินผลหลังการซื้อ การตัดสินใจซื้อ และการตระหนักถึง
ความตองการ 2) ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอกระบวนการในการตัดสินใจของนักทองเท่ียวจีนในการมาทองเท่ียว
ประเทศไทย ภาพรวมอยูในระดับมาก ประกอบดวย ดานบุคคลหรือพนักงาน ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานราคาและดาน
กระบวนการ อยูในระดับมากท่ีสุด ดานผลิตภัณฑ ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ และดานสงเสริมการตลาด           
อยูในระดับมากและ 3) ปจจัยสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลกับกระบวนการการตัดสินใจของนักทองเท่ียวจีนในการมา
ทองเท่ียวประเทศไทย 
 ขอเสนอแนะจากการศึกษา ผูจัดการทองเท่ียวควรมีการจัดวางโปรแกรมการทองเท่ียวท่ีเหมาะสมกับระยะเวลาในการ
ทองเท่ียวมีการจัดทําแพ็คเกจนําเท่ียวท่ีหลากหลาย มีการนําเสนอสถานท่ีทองเท่ียวใหมๆ ในราคาพิเศษ มีชองทางการติดตอบริษัท
นําเท่ียวท่ีหลากหลาย มีหนังสือ หรือเอกสารเสริมความรูเก่ียวกับประเทศไทย หรือสถานท่ีทองเท่ียวใหทราบเพ่ิมเติม รวมถึง
พนักงานบริการและไกดควรตองมีความเขาใจความตองการ และสามารถตอบสนองความตองการ ของลูกคาแตละคนไดอยาง
เหมาะสม การรักษาความลับของลูกคาเปนอยางดีและมีการนําขอเสนอแนะของลูกคาไปปรับปรุงการใหบริการ เพ่ือใหสามารถ
พัฒนาการบรกิารใหมีประสิทธิภาพรองรับการเติบโตทางการทองเท่ียวและเพ่ือเปนแนวทางเลือกในการตัดสินใจใชบริการในการ
ทองเท่ียวไดตอไป 
 

คําสําคัญ : ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจ, นักทองเที่ยวจีน, การทองเที่ยวประเทศไทย 
  



ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 
 การทองเท่ียวเปนธุรกิจบริการท่ีสําคัญสาขาหน่ึงของ
ไทยสามารถสรางรายไดเขาประเทศเปนจํานวนมากในแตละป 
ท้ัง น้ีจํ านวนนักทองเ ท่ียวตางชาติ ท่ี เดินทางเขามาเ ท่ียว             
ในประเทศไทยขอมูลเบ้ืองตนของกรมการทองเท่ียว พบวา            
ในเดือนมกราคมและกุมภาพันธ ป 2559 ประเทศไทย                  
มีนักทองเท่ียวตางชาติรวม 6.09 ลานคน เพ่ิมข้ึนรอยละ 15.48 
โดยเดือนมกราคม ป 2559 เปนเดือนแรกท่ีมีนักทองเท่ียว
ตางชาติเดินทางเขามาทองเท่ียวในประเทศไทยเกิน 3 ลานคน  
มีนักทองเท่ียวตางชาติ 8.81 ลานคนเพ่ิมข้ึนรอยละ 12.23  
โดยแบงเปนนักทองเท่ียวจากประเทศในกลุมอาเซียน 2.27 
ลานคน เพ่ิมข้ึนรอยละ 9.14 นักทองเท่ียวจากเอเชียตะวันออก 
3.41 ลานคน เพ่ิมข้ึนรอยละ 16.61 และนักทองเท่ียวจากยุโรป
จะอยูท่ี 0.97 ลานคน เพ่ิมข้ึนรอยละ 2.90 สําหรับสถานการณ
นักทองเท่ียวจีน ในเดือนมกราคมและกุมภาพันธ ป 2559 
ประเทศไทยมีนักทองเท่ียวจีนรวม 1.70 ลานคน เพ่ิมข้ึน          
รอยละ 26.75 มีจํานวนนักทองเท่ียวจีนรวมท้ังสิ้น 2.52           
ลานคน เพ่ิมข้ึนรอยละ 25.7 จนมีสัดสวนในตลาดทองเท่ียว
ไทยเพ่ิมข้ึนแซงหนามาเลเซียท่ีครองสัดสวนสูงสุดมาตลอด 10 
ปท่ีผานมา (กรมการทองเท่ียว, 2560) 
  จํานวนนักทองเท่ียวจีนท่ีเดินทางไปเท่ียวตางประเทศ
เพ่ิมข้ึนอยางตอเน่ือง  เปนผลจากการขยายตัวของเศรษฐกิจจีน
ตลอดหลายปท่ีผานมา ระดับรายไดท่ีเพ่ิมข้ึนตลอดจนการ          
ผอนคลายนโยบายควบคุมนักทองเท่ียวของรัฐบาลจีนท่ีทําให
การขอหนังสื อ เดินทางหรื อการ นํา เ งินออกไปใช จ าย                  
ในตางประเทศทําไดงายข้ึน  สงผลใหชาวจีนมีทางเลือกในการ
เดินทางออกไปทองเท่ียวในตางประเทศมากข้ึน ท่ีมีจํานวนมาก
ถึง 7.9 ลานคน หรือเติบโต 71% จากปกอนหนา เน่ืองจาก
คุณภาพ  การทองเท่ียวของนักทองเท่ียวชาวจีนสูงข้ึน และ
นอกจากจํานวนนักทองเท่ียวโดยรวมท่ีมีแนวโนมเพ่ิมข้ึนแลว 
สนามบินนานาชาติตางๆ ภายในประเทศไดมีการขยายความจุ
เพ่ือรองรับผูโดยสารไดมากข้ึน ไมวาจะเปนสนามบินดอนเมือง
และอูตะเภาท่ีไดเปดใหบริการในชวงปลายเดือนธันวาคม              
ท่ีผานมา  อีกท้ังยังมีสนามบินภูเก็ตท่ีมีแผนจะเปดใหบริการ           
ในเดือนพฤษภาคมป 2560 เพ่ิมอีกดวย ซึ่งการขยายสนามบิน 
ท้ัง 3 แหงน้ีจะทําใหไทยสามารถรองรับผูโดยสารไดเพ่ิมข้ึนถึง 
20.5 ลานคนตอป 
 จะเห็นไดวาสถิติจํานวนนักทองเท่ียวชาวจีนท่ีเดินทาง
มาทองเท่ียวในประเทศไทยน้ันมีอัตราการเจริญเติบโต  อยาง
กาวกระโดดการทองเท่ียวไทยจําเปนตองมีการปรับกลยุทธ            

ในการดึงดูดนักทองเท่ียวชาวจีนเพ่ิมข้ึนดวยเชนกัน  อาทิ
สงเสริมใหมีเท่ียวบินท่ีบินตรงจากหลายๆ  เมืองในประเทศจีน
เขาสูประเทศไทยการตัดสินใจยกเลิกการขอวีซาสําหรับคนจีน 
ท่ีจะเขามาประเทศไทยเชนเดียวกับคนญี่ปุนเกาหลีไตหวัน
รัสเซีย (วิชิต ประกอบโกศล, 2555) จากท่ีกลาวมาขางตน
ตลาดนักทองเท่ียวชาวจีนนับวาเปนตลาดท่ีมีแนวโนมการ
ขยายตัวอยางรวดเร็วมีนักทองเท่ียวชาวจีนเดินทางออกนอก
ประเทศเพ่ิมข้ึนทุกปอันเน่ืองมาจากการขยายตัวทางเศรษฐกิจ
ของประเทศและประกอบกับการท่ีรัฐบาลจีนเริ่มอนุญาตให
ประชาชนของตนสามารถเดินทางออกนอกประเทศไดมากข้ึน 
(สถานเอกอัครราชทูตไทย ณ กรุงปกก่ิง, 2551) โดยเฉพาะ
อยางยิ่งประเทศไทยเปนประเทศท่ีมีความใกลชิดทางภูมิศาสตร
เช้ือชาติขนบธรรมเนียมประเพณีและวัฒนธรรมจึงสงผลใหการ
เดินทางมาทองเท่ียวในประเทศไทยของนักทองเท่ียวชาวจีน            
มีความสะดวกสบายประกอบกับผลการวิจัยตลาดนักทองเท่ียว
ในเอเชีย (โศรยา หอมช่ืน, 2551) ไดระบุวานักทองเท่ียว             
ชาวจีนเปนหน่ึงในกลุมนักทองเท่ียวท่ีมีศักยภาพสูงในอนาคต
เพราะมีการศึกษาดีข้ึนมีรายไดสูงข้ึนและมีกําลังซื้อมากข้ึน
ธุรกิจนําเท่ียวจึงเปนทางเลือกท่ีนักทองเท่ียวชาวจีนใหความ
สนใจไปพรอมๆกัน เน่ืองจากนักทองเท่ียวจีนท่ีเดินทางเขามา
สวนใหญ คือ ประมาณรอยละ 85 เปนนักทองเท่ียวท่ีเพ่ิงเคย
เดินทางมาเท่ียวประเทศไทยเปนครั้งแรก ซึ่งเพ่ิมข้ึนอยาง
รวดเร็ว และเปนตลาดเปาหมายสําคัญของบรรดาบริษัทนํา
เท่ียวของจีน 
 จากขอมูลดังกลาวขางตนจึงเปนสาเหตุใหผูศึกษา             
มีความสนใจท่ีจะศึกษาถึงปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของ
นักทองเท่ียวจีนในการมาทองเท่ียวประเทศไทย เพ่ือนําผล
การศึกษาท่ีไดไปใชประกอบการปรับปรุงแผนการตลาด            
ให เหมาะสมกับความตองการของนักทองเ ท่ียวชาวจีน               
และพัฒนาศักยภาพดานการแขงขันทางการทองเท่ียวของ
ประเทศไทย 
  

วัตถุประสงคของการศึกษา 
1.  เพ่ือศึกษาระดับความสําคัญกระบวนการการ

ตัดสินใจของนักทองเท่ียวจีนในการมาทองเท่ียวประเทศไทย 
2.  เพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมี

อิทธิพลตอการตัดสินใจของนักทองเท่ียวจีนในการมาทองเท่ียว
ประเทศไทย 
 
 



สมมติฐานของการศึกษา 
ปจจัยส วนประสมทางการตลาดมี อิท ธิพลกับ

กระบวนการการตัดสินใจของนักทองเท่ียวจีนในการมา
ทองเท่ียวประเทศไทย 

 

แนวคิด ทฤษฎี 
 1.  แนวคิดเกี่ยวกับกระบวนการการตัดสินใจ 
 การตัดสินใจถือวาเปนเรื่องท่ีสําคัญท่ีมนุษยทุกคน
จะตองเผชิญ และปฏิบัติอยูเปนประจําเน่ืองจากการตัดสินใจ
จะทําใหมนุษยเลือกและไดสิ่งตางๆ ท่ีคิดวาเหมาะสมกับตนเอง
มากท่ีสุดโดยวิชัย โถสุวรรณจินดา (2549, 185) ใหความหมาย
ของการตัดสินใจวา หมายถึง การเลือกทางเลือกท่ีมีอยูหลายๆ 
ทางเลือก โดยอาศัยทางเลือกท่ีดีท่ีสุดเพียงทางเลือกเดียว              
ท่ีสามารถตอบสนองเปาหมาย หรือความตองการของผูเลือกได
สอดคลองกับกรองแกว อยูสุข (2543, 147) ไดใหความหมาย
ของการตัดสินใจวา หมายถึง การเลือกสิ่งหน่ึงหรือหลายๆ สิ่ง 
หรือเลือกท่ีจะปฏิบัติทางใดทางหน่ึงจากหลายๆ ทางท่ีมีอยู 
และวิธีการท่ีเลือกน้ันยอมไดรับการพิจารณาอยางถ่ีถวนแลววา
ถูกตองเหมาะสมหรือดีท่ีสุด และตรงกับเปาหมายขององคการ
ดวย 
 ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2543, 85-86) 
กลาววา  พฤติกรรมผูบริโภคมีลักษณะเปนกระบวนการท่ีตอง
ใชเวลาและความพยายามปจจัยภายในและภายนอกท่ีไดกลาว
มาจะเปนสิ่งท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการตัดสินใจของผูบริโภค 
ซึ่งประกอบดวย 5 ข้ันตอนดังน้ี 1) การตระหนักถึงความ
ตองการ 2) การคนหาขอมูล 3) การประเมินผลทางเลือกตางๆ 
4) การซื้อ และ 5) การประเมินผลหลังการซื้อ นอกจากน้ีแลว
ลักษณะของการตัดสินใจของบุคคลในสังคมน้ัน นอกจากจะ
ข้ึนอยู กับปจจัยหรือตัวแปรท่ีอยูเบ้ืองหลังดังกลาว อาจจะ
ข้ึนอยูกับปจจัยท่ีเปนมูลจูงใจ (Motivation Factors) และ
ปจจัยผลักดัน (Push Factors) ท้ังทางสังคมและสวนตัว และ
การตัดสินใจน้ันๆ อาจจะเปนแบบท่ีใชอารมณอยูเหนือเหตุผล 
(Emotional Decision Making) หรือแบบท่ีใชหลักเหตุผล
ประกอบในการตัดสินใจ (Rational Decision Making) หรือ
อาจจะเปนไปท้ังสองแบบรวมกัน จากการศึกษาแนวคิด                
ท่ีเก่ียวกับการตัดสินใจและพฤติกรรมในการตัดสินใจ  
  สรุปไดวา  การตัดสินใจ หมายถึงการพิจารณา
โดยใชขอมูล หลักการและเหตุผล วิเคราะหอยางถ่ีถวนในการ
หาทางเลือกท่ีดีท่ีสุดและเหมาะสมท่ีสุดจากหลายๆ ทางเลือก 

โดยองคประกอบในการตัดสินใจจะประกอบไปดวย ตัวผู
ตัดสินใจ ทางเลือก และผลของทางเลือก 
 2.  แนวคิดเกี่ยวกับสวนประสมทางการตลาด 
 สวนประสมทางการตลาดจะเปนเครื่องมือทาง
การตลาดไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย และ
การสงเสริมการตลาด ซึ่งผูวิจัยจะไดศึกษาปจจัยดังกลาวเพ่ือให
เขาถึงผูบริโภคกลุมเปาหมายในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑเปน
แนวคิดท่ีสําคัญอยางทางการตลาดสมัยใหม ซึ่งแนวความคิด
เรื่องสวนผสมทางการตลาดน้ีมีบทบาทสําคัญทางการตลาด
เพราะเปนการรวมการตัดสินใจทางการตลาดท้ังหมดเพ่ือ
นํามาใชในการดําเนินงานเพ่ือใหธุรกิจสอดคลองกับความ
ตองการของตลาดเปาหมายเราเรียกสวนผสมทางการตลาดวา 
7Ps ซึ่งองคประกอบท้ัง7 กลุมน้ีจะทําหนาท่ีรวมกันในการสื่อ
ขาวสารทางการตลาดใหแกผูรับสารอยางมีประสิทธิภาพโดยมี
รายละเอียดดังตอไปน้ี (Kotler, 2003, p. 92) 
 1)  ผลิตภัณฑ (Product) เปนสิ่งซึ่งสนองความ
จําเปนและความตองการของมนุษยไดคือสิ่งท่ีผูขายตองมอบ
ใหแกลูกคาและลูกคาจะไดรับผลประโยชนและคุณคาของ
ผลิตภัณฑน้ันๆโดยท่ัวไปแลวผลิตภัณฑแบงออกเปน 2 ลักษณะ
คือผลิตภัณฑท่ีอาจเปนสิ่งซึ่งจับตองได และผลิตภัณฑท่ีจับตอง
ไมไดในดานการบริการ ดานสินเช่ือน้ันถือวาเปนผลิตภัณฑท่ีจับ
ตองไมได เ น่ืองจากเปนผลิตภัณฑ ท่ีอยู ในรูปของบริการ 
(Service Product) การท่ีจะสรางความมั่นใจและทําใหลูกคา
เกิดความพึงพอใจในการใชบริการน้ันธุรกิจจะตองสรางและ
นําเสนอสิ่งท่ีเปนรูปธรรมเพ่ือเปนสัญลักษณแทนการบริการ            
ท่ีไมสามารถจับตองได 
 2)  ราคา (Price) หมายถึงคุณคาผลิตภัณฑในรูป
ของตัวเงิน ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ลูกคา                   
จะเปรียบเทียบระหวางคุณคา (Value)  ผลิตภัณฑกับราคา 
(Price) ผลิตภัณฑน้ันถาคุณคาสูงกวาราคาเขาจะตัดสินใจซื้อ 
ดังน้ันการกําหนดกลยุทธดานราคาตองคํานึงถึงคุณคาซึ่งเปน 
สิ่งท่ีกําหนดมูลคาในการแลกเปลี่ยนสินคาหรือบริการในรูปของ
เงินตราเปนสวน ท่ีเก่ียวกับวิธีการกําหนดราคานโยบายและ            
กลยุทธตางๆ ในการกําหนดราคาตองคํานึงถึงคุณคาท่ีรับรู 
(Perceived Value) ในสายตาของลูกคาซึ่งตองพิจารณาวา             
การยอมรับของลูกคาในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคา
ผลิตภัณฑน้ัน ตนทุนสินคาและคาใชจายท่ีเก่ียวของการแขงขัน
และปจจัยอ่ืนๆ 
 



 3)  ชองทางการจัดจําหนาย (Place) ดานสถานท่ี
ใหบริการในสวนแรกคือการเลือกทําเลท่ีตั้ง (Location) ของ
ธุรกิจบริการมีความสําคัญมากโดยเฉพาะธุรกิจบริการ                  
ท่ีผู บริ โภคตองไปรับบริการจากผู ใหบริการในสถานท่ี                  
ท่ีผูใหบริการจัดไวเพราะทําเลท่ีตั้งท่ีเลือกเปนตัวกําหนดกลุม
ผูบริโภคท่ีจะเขามาใหบริการ  
 4)  การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) เปน
เครื่องมือหน่ึงท่ีมีความสําคัญในการติดตอสื่อสารเก่ียวกับขอมูล
ระหวางผูขายและผู ใหบริการโดยมีวัตถุประสงคเ พ่ือแจง
ขาวสารหรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกใชบริการโดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา               
โดยเครื่องมือท่ีใชในการสื่อสารการตลาดบริการในการสงเสริม
ทางการตลาด อาจทําได 4 แบบดวยกัน ประกอบดวย การ
โฆษณา (Advertising) การขายโดยใชพนักงาน (Personal 
Selling) การสงเสริมการขาย (Sales Promotion) และการ
ประชาสัมพันธ (Publicity and Public Relation)  
 5)  บุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) 
หมายถึงบุคคลท่ีทําหนาท่ีรับผิดชอบในการติดตอแสวงหา     
ลูกคา การเสนอขายเพ่ือกระตุนใหลูกคาเกิดความตั้งใจและ
ตัดสินใจซื้อ 
 6)  ลักษณะทางกายภาพ (Physical Evidence 
and Presentation) โดยพยายามสรางคุณภาพโดยรวม 
(Total Quality Management : TQM) หรือตองแสดงใหเห็น
คุณภาพของบริการโดยผานการใชหลักฐานท่ีมองเห็นไดเชน 
ธุรกิจโรงภาพยนตรตองพัฒนาลักษณะทางกายภาพและ
รูปแบบการใหบริการเพ่ือสรางคุณคาใหกับลูกคา (Customer-
value Proposition) ไมวาจะเปนดานความสะอาดความ
รวดเร็วในการจําหนายตั๋วหรือคุณประโยชนอ่ืน 
 7) กระบวนการ (Process) เปนกิจกรรมท่ี
เก่ียวของกับระเบียบวิธีการและงานท่ีปฏิบัติในดานการบริการ
ท่ีนําเสนอกับลูกคาเพ่ือมอบการใหบริการอยางถูกตองรวดเร็ว
และทําใหลูกคาเกิดความประทับใจ 
 สรุปได ว าแนวคิด เ ก่ียวกับสวนประสมทาง
การตลาดจะเปนเครื่องมือทางการตลาด ไดแก ผลิตภัณฑ 
ราคา ชองทางการจัดจําหนาย การสงเสริมการตลาด บุคคล 
ลักษณะทางกายภาพ และกระบวนการ ซึ่งผูวิจัยจะไดศึกษา
ปจจัยดังกลาวเพ่ือใหเขาถึงผูบริโภคกลุมเปาหมายในการ
ตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ 
 

 

วิธีดําเนินการศึกษา 
ประชากรและกลุมตัวอยาง 
ประชากรท่ีใชการศึกษาเปนนักทองเท่ียวชาวจีน              

ท่ีเดินทางเขามาทองเท่ียวในประเทศไทย  โดยการใชบริการ
ของบริษัทนําเท่ียวจีน สวนกลุมตัวอยางเน่ืองจากจํานวน
ประชากรกลุมตัวอยางมีจํานวนมากไมทราบจํานวนท่ีแนนอน
ของประชากรกลุมน้ี  จึงใชสูตรการคํานวณหากลุมตัวอยาง 
แบบไมทราบจํานวนประชากรท่ีแนนอนจึงใชการกําหนดขนาด
ตัวอยางโดยการใชสูตรหาตัวอยางประชากร (กัลยา วานิชย
บัญชา, 2546 : 26) กําหนดระดับความเช่ือมั่น 95%กําหนด
ขนาดกลุมตัวอยางไดจํานวน 400 คน จากน้ันผูวิจัยจะใช
วิธีการคัดเลือกตัวอยางเจาะจงเฉพาะนักทองเท่ียวชาวจีนท่ีเดิน
ทางเขามาทองเท่ียวในประเทศไทยโดยการใชบริการของบริษัท
นําเท่ียวจีนตอไป 

เคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษา 
เครื่องมือท่ีใชในการศึกษาครั้งน้ีเปนแบบสอบถามท่ี 

ผูศึกษาทําการสรางข้ึนเพ่ือศึกษาปจจัย ท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
ของ นักทอง เ ท่ียวจีน ในการมาทอง เ ท่ียวประ เทศไทย               
แบงออกเปน 3 สวน ดังน้ีสวนท่ี1 คําถามเก่ียวกับปจจัยสวน
บุคคล สวนท่ี 2 เปนแบบสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกับปจจัย
สวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือก
บริษัทนําเท่ียวเพ่ือมาทองเท่ียวในประเทศไทย และสวนท่ี 3 
คําถามเก่ียวกับกระบวนการการตัดสินใจของนักทองเท่ียวจีน
ในการมาทองเท่ียวประเทศไทย 

สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูล 
1.  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เปน

การวิเคราะหโดยการหาคาความถ่ี (frequency) คารอยละ 
(percentage) คาเฉลี่ย (mean) คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation-SD) เพ่ือวัดการกระจายของขอมูล              
ใชในการอธิบายขอมูลปจจัยสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม
ของนักทองเท่ียวชาวจีนท่ีเดินทางมาทองเท่ียวในประเทศไทย 
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจเลือก
บริษัทนําเท่ียวเพ่ือมาทองเท่ียวในประเทศไทยและกระบวนการ
ในการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเท่ียวของชาวจีนเพ่ือมา
ทองเท่ียวประเทศไทย 

2.  สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ใชใน
การทดสอบสมมติฐานดวยสถิติ Regression Analysis 
 
 
 
 



สรุปผลการศึกษา 
1.  กระบวนการตัดสินใจของนักทองเท่ียวจีนในการ

มาทองเท่ียวประเทศไทย 
 จากการศึกษาขอมูลพบวาระดับความสําคัญตอ
กระบวนการตัดสินใจของนักทองเท่ียว มีระดับความสําคัญ           
ในภาพรวมอยูในระดับมาก ประกอบดวย การคนหาขอมูลการ
ประเมินผลทางเลือกตางๆ การประเมินผลหลังการซื้อการ
ตดัสินใจซื้อและการตระหนักถึงความตองการ อยูในระดับมาก 
โดยมีรายละเอียดดังน้ี 

 1.1  ดานการตระหนักถึงความตองการ จาก
การศึกษาขอมูลพบวา ความสําคัญตอกระบวนการตัดสินใจ
ของนักทองเท่ียวดานการตระหนักถึงความตองการ ในภาพรวม
อยู ในระดับมาก โดยความสําคัญ ในลําดับแรก คือ การ
ตัดสินใจเลือกบริษัทนําเท่ียวโดยพิจารณาถึงความสะดวกสบาย
ในการใชบริการ  มีระดับความสําคัญมากท่ีสุด  

 1.2  ดานการคนหาขอมูล จากการศึกษาขอมูล
พบวา ความสําคัญตอกระบวนการตัดสินใจของนักทองเท่ียว
ดานการคนหาขอมูล  ในภาพรวมอยู ในระดับมากโดย
ความสําคัญในลําดับแรก คือ ขอมูลของบุคคล  ในครอบครัว  
มีความสําคัญตอการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเท่ียวมี
ระดับความสําคัญมาก 

 1.3  ดานการประเมินผลทางเลือก  จากการ 
ศึกษาขอมูลพบวา  ความสําคัญตอกระบวนการตัดสินใจของ
นักทองเท่ียวดานการประเมินผลทางเลือกในภาพรวมอยูใน
ระดับมาก โดยความสําคัญในลําดับแรก คือ ตัดสินใจใชบริการ
บริษัทนําเท่ียว โดยพิจารณาจากช่ือเสียงของบริษัทนําเท่ียว            
มีระดับความสําคัญมากท่ีสุด  

 1.4  ดานการตัดสินใจซื้อ จากการศึกษาขอมูล
พบวา ความคิดเห็นตอกระบวนการตัดสินใจของนักทองเท่ียว
ดานการตัดสินใจซื้อในภาพรวมอยูในระดับมากโดยความสําคัญ
ในลําดับแรก คือ ใหความสําคัญในการตัดสินใจเลือกบริษัท             
นําเท่ียวท่ีมีพนักงานบริการท่ีมีมารยาทและมนุษยสัมพันธด ี           
มีระดับความสําคัญมากท่ีสุด  

 1.5  ดานการประเมินผลหลังการซื้อ  จาก
การศึกษาขอมูลพบวา  ความสําคัญตอกระบวนการตัดสินใจ
ของนักทองเท่ียวดานการประเมินผลหลังการซื้อ ในภาพรวม 
อยูในระดับมากโดยความสําคัญในลําดับแรก คือ คิดท่ีจะ
แนะนําใหผูอ่ืนเลือกบริษัทนําเท่ียวแหงเดียวกับท่ีเลือกมีระดับ
ความสําคัญมากท่ีสุด 

2.  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมี อิทธิพล             
ตอการตัดสินใจของนักทองเท่ียวจีนในการมาทองเ ท่ียว 
ประเทศไทย 

 จากการศึกษาขอมูลพบวาปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดท่ีมีผลตอกระบวนการการตัดสินใจของนักทองเท่ียว
จีนในการมาทองเท่ียวประเทศไทยในภาพรวมอยูในระดับมาก 
ประกอบดวย ดานราคา ดานบุคคลหรือพนักงาน ดานชองทาง
การจัดจําหนายและดานกระบวนการอยูในระดับมากท่ีสุด และ
ดานผลิตภัณฑ ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
และดานสงเสริมการตลาด อยูในระดับสําคัญมากตามลําดับ
โดยมีรายละเอียด ดังน้ี 
 2.1  ดานผลิตภัณฑ จากการศึกษาขอมูลพบวา 
ระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดาน
ผลิตภัณฑ มีระดับความสําคัญในภาพรวมอยูในระดับมากโดย
ความสําคัญในลําดับแรก คือ การจัดหาโรงแรมท่ีพักมีความ
สะอาด ทันสมัยและปลอดภัยมีระดับความสําคัญมากท่ีสุด 
 2.2  ดานราคา จากการศึกษาขอมูลพบวา ระดับ
ความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานราคา                
มีระดับความสําคัญในภาพรวมอยู ในระดับมากท่ีสุดโดย
ความสําคัญในลําดับแรก คือ บริษัทนําเท่ียวมีการนําเสนอ
สถานท่ีทองเท่ียวใหมๆในราคาพิเศษมีระดับความสําคัญมาก
ท่ีสุด 
 2.3  ดานชองทางการจัดจําหนาย จากการศึกษา
ขอมูลพบวา ระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานชองทางการจัดจําหนาย มีระดับความสําคัญใน
ภาพรวมอยูในระดับมากท่ีสุด     โดยความสําคัญในลําดับแรก 
คือบริษัทนําเ ท่ียวมีการจัดทํารายละเอียดโปรแกรมการ
ทองเท่ียวท่ีชัดเจนมีระดับความสําคัญมากท่ีสุด 
 2.4  ดานการสงเสริมการตลาด จากการศึกษา
ขอมูลพบวา ระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานการสงเสริมการตลาด มีระดับความสําคัญ             
ในภาพรวมอยูในระดับมาก โดยความสําคัญในลําดับแรก คือ  
มีหนังสือหรือเอกสารเสริมความรูเก่ียวกับประเทศไทยหรือ
สถานท่ีทองเท่ียวใหทราบเพ่ิมเติมมีระดับความสําคัญมากท่ีสุด 
 2.5  ดานบุคคลหรือพนักงาน จากการศึกษา
ขอมูลพบวา ระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดดานบุคคลหรือพนักงานมีระดับความสํ าคัญ                 
ในภาพรวมอยูในระดับมากท่ีสุดโดยความสําคัญในลําดับแรก 
คือ พนักงานและไกดเต็มใจท่ีจะใหบริการมีระดับความสําคัญ
มากท่ีสุด 



 2.6  ดานกระบวนการ จากการศึกษาขอมูล
พบวา ระดับความสําคัญตอปจจัยสวนประสมทางการตลาด
ดานกระบวนการมีระดับความสําคัญในภาพรวมอยูในระดับ
มากท่ีสุด โดยความสําคัญในลําดับแรก คือ มีการรักษา
ความลับของลูกคาเปนอยางดีมีระดับความสําคัญมากท่ีสุด 
 2.7  ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทาง
กายภาพ จากการศึกษาขอมูลพบวา ระดับความสําคัญตอ
ปจจัยสวนประสมทางการตลาดดานการสรางและนําเสนอ
ลักษณะทางกายภาพมีระดับความสําคัญในภาพรวมอยูใน
ระดับมาก โดยความสําคัญในลําดับแรก คือ มีเอกสารรับรอง
การเปดบริ ษัทนํา เ ท่ียว ท่ี ถูกต องตามกฎหมายมี ระดับ
ความสําคัญมากท่ีสุด 
 3.  ผลการทดสอบสมมติฐาน 

 ส ถิ ติ ท่ี ใ ช ใ น ก า ร ท ด ส อ บ คื อ  Multiple 
Regression Analysis เปนสถิติท่ีใชทดสอบปจจัยสวนประสม
ทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลกับกระบวนการการตัดสินใจของ
นักทองเท่ียวจีนในการมาทองเท่ียวประเทศไทยจากการศึกษา
ขอมูลพบวา  ปจจัยสวนประสมทางการตลาดในดานการ
สงเสริมการตลาด ดานบุคคลหรือพนักงาน ดานกระบวนการ
และการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ มีอิทธิพลกับ
กระบวนการการตัดสินใจของนักทองเท่ียวจีนในการมา
ทองเท่ียวประเทศไทย 
 

อภิปรายผลการศึกษา 
การศึกษาเรื่องปจจัยท่ีมีผลตอการตัดสินใจของ

นักทองเ ท่ียวจีนในการมาทองเท่ียวประเทศไทยผูศึกษา                 
มีประเด็นท่ีจะมาอภิปรายตามวัตถุประสงคการวิจัยดังน้ี 
 1.  กระบวนการตัดสินใจของนักทองเท่ียวจีนในการ
มาทองเ ท่ียวประเทศไทยพบวา  ระดับความสํ าคัญตอ
กระบวนการตัดสินใจของนักทองเท่ียว   มรีะดับความสําคัญใน
ภาพรวม อยูในระดับมาก  ประกอบดวย การคนหาขอมูลการ
ประเมินผลทางเลือกตางๆ การประเมินผลหลังการซื้อ การ
ตดัสินใจซื้อและการตระหนักถึงความตองการ อยูในระดับมาก 
สอดคลองกับแนวคิดพฤติกรรมผูบริ โภคมีลักษณะเปน
กระบวนการท่ีตองใชเวลาและความพยายามปจจัยภายในและ
ภายนอกท่ีไดกลาวมาจะเปนสิ่งท่ีมีอิทธิพลตอกระบวนการ
ตัดสินใจของผูบริโภค (Consumer Decision –Marketing 
Process) ของศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2543, 85-86) อัน
ไดแก 1) การตระหนักถึงความตองการ (Need Recognition) 
กระบวนการตัดสินใจของผูบริโภคจะเริ่มข้ึนเมื่อบุคคลรูสึกถึง

ความตองการซึ่งอาจเปนความตองการท่ีเกิดข้ึนภายใน เชน 
ความหิวหรืออาจเปนความตองการท่ีเ กิดจากสิ่งกระตุน
ภายนอกท่ีมากระตุนใหตระหนักถึงความตองการดังกลาว เชน 
ไดเห็นโฆษณาหรือเห็นตัวสินคาแลวเกิดความตองการข้ึน             
แตอาจเกิดความขัดแยงข้ึนไดภายในครอบครัวเน่ืองจากเงิน              
มีจํากัด 2) การคนหาขอมูล (Search) เมื่อบุคคลไดตระหนักถึง
ความตองการแลวเขาจะคนหาวิธีการท่ีจะทําใหความตองการ
ดังกลาวไดรับความพอใจการคนหาอาจกระทํา ข้ึนโดย
สัญชาตญาณอยางรวดเร็วหรืออาจตองมีการใชความพยายาม
และการวิเคราะหขอมูลการท่ีบุคคลจะมีการคนหาขอมูลมาก
นอยเพียงใด 3) การประเมินผลทางเลือกตางๆ (Evaluation 
of Alternatives) หลังจากข้ันตอนของการคนหาขอมูลแลว
ผูบริโภคตองทําการประเมินผลทางเลือกตางๆท่ีเปนไปไดกอน
ทําการตัดสินใจในข้ันน้ีผูบริโภคตองกําหนดเกณฑการพิจารณา
ท่ีจะใชสําหรับการประเมินผลซึ่งเกณฑการพิจารณาเปนเรื่อง
ของเหตุผลท่ีมองเห็น 4) การซื้อ (Purchase) หลังจาก
พิจารณาทุกสิ่งทุกอยางแลวก็มาถึงข้ันท่ีจะตองตัดสินใจวาจะ
ซื้อหรือไม ถาการประเมินผลทางเลือกเปนท่ีพอใจการซื้อก็จะ
เกิดข้ึน ในการตัดสินใจซื้อก็จะตองพิจารณาตอไปถึงเรื่อง ตรา
ยี่หอ รานท่ีจะซื้อ ราคา สีสัน เปนตน และ 5) การประเมินผล
หลังการซื้อ (Post purchase Evaluation) เมื่อมีการซื้อและ
ใชสินคาแลวการประเมินผลท่ีไดรับจากการซื้อและใชสินคา             
ก็จะเกิดข้ึนความรูสึกของผูบริโภคท่ีมีตอสินคาท่ีเขาซื้อไปน้ัน
เปนสิ่งสําคัญท่ีนักการตลาดควรจะตองทราบ  ท้ังน้ีเพราะวามัน
มีผลตอการซื้อซํ้าในครั้งตอไปและมีผลตอการแนะนําเพ่ือนฝูง
ดวย แตไมสอดคลองกับงานวิจัยของสรัลธนัท อุตรักษ (2554) 
ไดทําการศึกษา ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเดินทางเขามา
ทองเท่ียวในประเทศไทยของนักทองเท่ียวชาวจีน ผลการวิจัย 
พบวา การตัดสินใจเดินทางเขามาทองเท่ียวในประเทศไทยของ
นักทองเท่ียวชาวจีนมีระดับความสําคัญในภาพรวม อยูในระดับ
มากท่ีสุดทุกดาน และไมสอดคลองกับงานวิจัยของสิปปศิณี 
บาเรย (2555) ไดทําการศึกษา ปจจัยทางการตลาดท่ีมีผลตอ
การเลือกใชบริการสปาในประเทศไทยของนักทองเท่ียวชาวจีน 
กรณีศึกษาจังหวัดภูเก็ต ผลการวิจัย พบวาการตัดสินใจเลือกใช
บริการสปาในประเทศไทยของนักทองเท่ียวชาวจีนมีระดับ
ความสําคัญในภาพรวม อยูในระดับมากท่ีสุด ในดานการ
ตระหนักถึงความตองการ 
 2.  ปจจัยสวนประสมทางการตลาด ในภาพรวมอยู
ในระดับมาก ประกอบดวย ดานราคา ดานบุคคลหรือพนักงาน 
ดานชองทางการจัดจําหนายและดานกระบวนการอยูในระดับ



มากท่ีสุด และดานผลิตภัณฑ ดานการสรางและนําเสนอ
ลักษณะทางกายภาพ  และดานสงเสริมการตลาด อยูในระดับ
สําคัญมากตามลําดับ สอดคลองกับแนวคิดสวนประสม             
ทางการตลาดหรือ 4Ps ของ Kotler (2003, p. 15) ท่ี
เปรียบเสมือนตัวแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมไดซึ่ง
บริษัทนํามาใชรวมกันเพ่ือตอบสนองความพึงพอใจของลูกคา
กลุมเปาหมายซึ่งเปนแนวคิดท่ีสําคัญอยางทางการตลาด
สมัยใหมซึ่งแนวความคิดเรื่องสวนผสมทางการตลาดน้ีมบีทบาท
สําคัญทางการตลาดเพราะเปนการรวมการตัดสินใจทาง
การตลาดท้ังหมดเพ่ือนํามาใชในการดําเนินงานเพ่ือใหธุรกิจ
สอดคลองกับความตองการของตลาดเปาหมายเราเรียก
สวนผสมทางการตลาดวา 7 Ps ซึ่งองคประกอบท้ัง 7 กลุมน้ีจะ
ทําหนาท่ีรวมกันในการสื่อขาวสารทางการตลาดใหแกผูรับสาร
อยางมีประสิทธิภาพ อีกท้ังยังสอดคลองกับแนวคิดของ                  
ศิริวรรณ เสรีรัตน และคณะ (2543, หนา 337-339) ท่ีไดสรุป
เก่ียวกับแนวความคิดกลยุทธการตลาดสําหรับธุรกิจการบริการ 
(Market Mix) ไวในหนังสือการบริหารการตลาดยุคใหมวา
ข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อ (Buying Decision Process) เปน
ลําดับข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคพบวาผูบริโภค
ผานกระบวนการ 7 ข้ันตอนคือธุรกิจท่ีใหบริการจะใชสวน
ประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps อันไดแก                
1) ผลิตภัณฑ (Product) เปนสิ่งซึ่งสนองความจําเปนและความ
ตองการของมนุษยไดคือสิ่งท่ีผูขายตองมอบใหแกลูกคาและ
ลูกคาจะไดรับผลประโยชนและคุณคาของผลิตภัณฑน้ันๆ               
2) ราคา (Price) หมายถึงคุณคาผลิตภัณฑในรูปของตัวเงิน
ราคาเปนตนทุน (Cost) ของลูกคา ลูกคาจะเปรียบเทียบ
ระหวางคุณคา (Value) ผลิตภัณฑกับราคา (Price) ผลิตภัณฑ
น้ันถาคุณคาสูงกวาราคาเขาจะตัดสินใจซื้อ ดังน้ันการกําหนด
กลยุทธดานราคาตองคํานึงถึงคุณคาซึ่งเปนสิ่งท่ีกําหนดมูลคา 
ในการแลกเปลี่ยนสินคาหรือบริการในรูปของเงินตราเปนสวนท่ี
เก่ียวกับวิธีการกําหนดราคานโยบายและกลยุทธตางๆ ในการ
กําหนดราคาตองคํานึงถึงคุณคาท่ีรับรู (Perceived Value)            
ในสายตาของลูกคาซึ่งตองพิจารณาวาการยอมรับของลูกคา            
ในคุณคาของผลิตภัณฑวาสูงกวาราคาผลิตภัณฑน้ันตนทุน
สินคาและคาใชจายท่ีเก่ียวของการแขงขันและปจจัยอ่ืนๆ             
3) ชองทางการจัดจําหนาย (Place) ดานสถานท่ีใหบริการ            
ในสวนแรกคือการเลือกทําเลท่ีตั้ง (Location) ของธุรกิจบริการ
มีความสําคัญมากโดยเฉพาะธุรกิจบริการท่ีผูบริโภคตองไปรับ
บริการจากผูใหบริการในสถานท่ีท่ีผูใหบริการจัดไวเพราะทําเล
ท่ีตั้งท่ีเลือกเปนตัวกําหนดกลุมผูบริโภคท่ีจะเขามาใหบริการ 

ดังน้ัน สถานท่ีใหบริการตองสามารถครอบคลุมพ้ืนท่ีในการ
ใหบริการกลุมเปาหมายไดมากท่ีสุดและคํานึงถึงทําเลท่ีตั้งของ 
คูแขงขันดวย 4) การสงเสริมทางการตลาด (Promotion) เปน
เครื่องมือหน่ึงท่ีมีความสําคัญในการติดตอสื่อสารเก่ียวกับขอมูล
ระหวางผูขายและผู ใหบริการโดยมีวัตถุประสงคเ พ่ือแจง
ขาวสารหรือชักจูงใหเกิดทัศนคติและพฤติกรรมการตัดสินใจ
เลือกใชบริการโดยพิจารณาถึงความเหมาะสมกับลูกคา                 
5) บุคคล (People) หรือพนักงาน (Employee) หมายถึง 
บุคคลท่ีทําหนาท่ีรับผิดชอบในการติดตอแสวงหาลูกคาการ
เสนอขายเพ่ือกระตุนใหลูกคาเกิดความตั้งใจและตัดสินใจซื้อ  
6) สรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence and Presentation) โดยพยายามสรางคุณภาพ
โดยรวม (Total Quality Management: TQM) หรือตอง
แสดงใหเห็นคุณภาพของบริการโดยผานการใชหลักฐาน                  
ท่ีมองเห็นไดและ 7) กระบวนการ (Process) เปนกิจกรรม              
ท่ีเก่ียวของกับระเบียบวิธีการและงานท่ีปฏิบัติในดานการ
บริการท่ีนําเสนอกับลูกคาเพ่ือมอบการใหบริการอยางถูกตอง
รวดเร็วและทําใหลูกคาเกิดความประทับใจแตไมสอดคลองกับ
งานวิจัยของสายใจ มูลฟอง และคณะ (2557) ไดทําการศึกษา
พฤติกรรมนักทองเท่ียวชาวจีนท่ีเดินทางมาทองเท่ียวอําเภอ
เมือง จังหวัดเชียงราย ผลการศึกษา พบวา สวนประสมทาง
การตลาด (7P’s) การทองเท่ียว จังหวัดเชียงราย ท่ีมีผลตอ
ระดับความสําคัญ ไดแก ดานสินคาและบริการ ดานราคา ดาน
ชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคล
หรือพนักงาน และดานกระบวนการใหบริการ นักทองเท่ียว 
ชาวจีนใหความสําคัญอยูในระดับมากท่ีสุด สวนดานลักษณะ
ทางกายภาพ และดานชองทางการจัดจําหนาย นักทองเท่ียว
ชาวจีนใหความสําคัญอยูในระดับมาก 

3.  การทดสอบสมมติฐาน  ปจจัยสวนประสมทาง
การตลาดท่ีมี อิทธิพลกับกระบวนการการตัดสินใจของ
นักทองเท่ียวจีนในการมาทองเท่ียวประเทศไทยพบวา ปจจัย
สวนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลกับกระบวนการการ
ตัดสินใจของนักทองเท่ียวจีนในการมาทองเท่ียวประเทศไทย 
พบวา สวนประสมทางการตลาดในดานการสงเสริมการตลาด 
ดานบุคคลหรือพนักงาน ดานกระบวนการ และการสรางและ
นําเสนอลักษณะทางกายภาพ มีอิทธิพลกับกระบวนการการ
ตัดสินใจของนักทองเท่ียวจีนในการมาทองเท่ียวประเทศไทย 
จากการศึกษาพบวา ปจจัยสวนประสมทางการตลาดท่ีมี
อิทธิพลกับกระบวนการการตัดสินใจของนักทองเท่ียวจีนในการ
มาทองเท่ียวประเทศไทย พบวา สวนประสมทางการตลาด           



ในดานการสงเสริมการตลาด ดานบุคคลหรือพนักงาน ดาน
กระบวนการ และการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
มีอิทธิพลกับกระบวนการการตัดสินใจของนักทองเท่ียวจีนใน
การมาทองเท่ียวประเทศไทย ซึ่งสอดคลองกับเสรี วงษมณฑา 
(2542, หนา 11) ท่ีไดกลาววาการมีสินคาท่ีตอบสนองความ
ตองการของลูกคากลุมเปาหมายและขายในราคาท่ีผูบริโภค
ยอมรับไดผูบริโภคยินดีจายเพราะเห็นวาคุมรวมถึงมีการจัด
จําหนายกระจายสินคาสอดคลองกับพฤติกรรมการซื้อเพ่ือให
ความสะดวกแกลูกคาความพยายามจูงใจใหเกิดความชอบใน
สินคาเรียกวาสวนผสมทางการตลาดประกอบดวยปจจัยดังน้ี 
คือ ผลิตภัณฑ ราคาการจัดจําหนายการสงเสริมการตลาดสรุป
ไดวาแนวคิดเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดจะเปนเครื่องมือ
ทางการตลาด ไดแก ผลิตภัณฑ ราคา ชองทางการจัดจําหนาย 
และการสงเสริมการตลาด ซึ่งผูวิจัยไดศึกษาปจจัยดังกลาว
เ พ่ือให เขาถึงผูบริ โภคกลุมเปาหมายในการตัดสินใจซื้อ
ผลิตภัณฑและยังสอดคลองกับงานวิจัยของแนวคิดเก่ียวกับ
ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด (7Ps) ของ Kotler (2003, 
p. 92) ท่ีกลาววา สวนประสมทางการตลาด (The Marketing 
Mix) เปนแนวคิดท่ีสําคัญอยางทางการตลาดสมัยใหม           
ซึ่งแนวความคิดเรื่องสวนผสมทางการตลาดน้ีมีบทบาทสําคัญ
ทางการตลาดเพราะเปนการรวมการตัดสินใจทางการตลาด
ท้ังหมดเพ่ือนํามาใชในการดําเนินงานเพ่ือใหธุรกิจสอดคลองกับ
ความตองการของตลาดเปาหมายเราเรียกสวนผสมทางการ
ตลาดวา 7 Ps ซึ่งองคประกอบท้ัง7 กลุมน้ีจะทําหนาท่ีรวมกัน
ในการสื่ อข าวสารทางการตลาดใหแกผู รับสารอยางมี
ประสิทธิภาพ ประกอบกับสอดคลองกับแนวคิดของศิริวรรณ 
เสรีรัตน และคณะ (2543, หนา 337-339) ท่ีไดสรุปเก่ียวกับ
แนวความคิดกลยุทธการตลาดสําหรับธุร กิจการบริการ 
(Market Mix) ไวในหนังสือการบริหารการตลาดยุคใหมวา
ข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อ (Buying Decision Process) เปน
ลําดับข้ันตอนในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคพบวา ผูบริโภค
ผานกระบวนการ 7 ข้ันตอนคือธุรกิจท่ีใหบริการจะใชสวน
ประสมการตลาด (Marketing Mix) หรือ 7Ps แตไมสอดคลอง
กับงานวิจัยของนํ้าฝน จันทรนวล (2556 : บทคัดยอ) ศึกษา
เรื่องปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจของนักทองเท่ียวชาวจีน 
ท่ีเดินทางเขามาทองเท่ียวในประเทศไทยผลการทดสอบ
สมมติฐาน พบวา ปจจัยสวนประสมการตลาด ดานผลิตภัณฑ
และราคา มีอิทธิพลตอการตัดสินใจของนักทองเท่ียวชาวจีน             
ท่ีเดินทางเขามาทองเท่ียวในประเทศไทย อยางมีนัยสําคัญทาง
สถิติท่ีระดับ 0.05 ยกเวนดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการ

สงเสริมการตลาด ดานบุคคลหรือพนักงาน ดานกระบวนการ 
และการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
 

ขอเสนอแนะจากการศึกษา 
 ผูศึกษามีขอเสนอแนะท่ีไดจากการศึกษาเพ่ือเปน
ประโยชนสําหรับบริษัทนําเท่ียวจีนนําไปพัฒนาแผนการตลาด 
ดังตอไปน้ี 
 1. ดานผลิตภัณฑ  บริษัทนําเท่ียวควรจัดโปรแกรม
การทองเท่ียวท่ีมีรายละเอียดชัดเจนและมีความเหมาะสมกับ
ระยะเวลาในการทองเท่ียวรวมท้ังมีการจัดนําเท่ียวใหครบถวน
ตามโปรแกรมการทองเท่ียวท่ีเสนอตอผูใชบริการเพ่ือทําให
ผูใชบริการเกิดความพึงพอใจและมีการบอกตอกับผูรูจัก 
 2. ดานราคา บริ ษัทนําเ ท่ียวควรมีการนําเสนอ
สถานท่ีทองเท่ียวใหมๆในราคาพิเศษ มีการแสดงราคาแพ็คเก็จ
ท่ีชัดเจนและเปนความจริง รวมท้ังมีชองทางการชําระเงินท่ี
หลากหลาย เพ่ือเปนการสรางแรงจูงใจใหผูใชบริการมีความ
ตองการเดินทางไปทองเท่ียวมากยิ่งข้ึน 
 3. ดานชองทางการจัดจําหนาย  บริษัทนําเท่ียวควร
มีการเสนอโปรแกรมการทองเท่ียวตอลูกคากลุมเปาหมายใน
ชองทางท่ีหลากหลายเพ่ือความสะดวกสบายและรวดเร็วในการ
เขาถึงขอมูลของผู ใชบริการมีบริการตอบขอซักถามทาง
โทรศัพท และมีขอกําหนดในการจอง และการเปลี่ยนแปลง           
ท่ีชัดเจน 
 4. ดานการสงเสริมการตลาด บริษัทนําเท่ียวควร
จัดทําเอกสารเสริมความรูเก่ียวกับประเทศไทยหรือสถานท่ี
ทองเท่ียวใหทราบเพ่ิมเติมรวมท้ังมีการจัดทําประกันอุบัติเหตุ 
ประกันความเสียหายและสูญหายของทรัพยสินของลูกคา เพ่ือ
สรางความไววางใจและความมั่นใจในความปลอดภัยเมื่อใช
บริการของผูใชบริการได  
 5. ดานบุคคลหรือพนักงาน พนักงานบริการและไกด
บริษัทนําเท่ียวควรคัดเลือกพนักงานท่ีมีความเต็มใจในการ
ใหบริการ พูดคุยดวยความยิ้มแยมแจมใส มีบุคลิกภาพท่ีนา
ไววางใจ สามารถตอบขอสงสัยของลูกคาไดอยางถูกตอง เพ่ือ
ดึงดูดความสนใจจากผูใชบริการไดมากยิ่งข้ึน 
 6. ดานกระบวนการ บริษัทนําเท่ียวควรใหการ
บริการท่ีเปนระบบ ถูกตอง รวดเร็ว โดยใหความสําคัญกับการ
รักษาความลับของลูกคาใหเปนอยางดี เพ่ือเปนการสรางความ
ไวเน้ือเช่ือใจใหเกิดข้ึนกับผูใชบริการ ทําใหผูใชบริการเกิดความ
ประทับใจและกลับมาใชบริการซ้ําอีก 



 7.   ดานการสรางและนําเสนอลักษณะทางกายภาพ 
บริษัทนําเท่ียวควรมีเอกสารรับรองการเปดบริษัทนําเท่ียวท่ี
ถูกตองตามกฎหมาย เ พ่ือสรางความเ ช่ือถือไววางใจให
ผูใชบริการ จัดสถานท่ีในการใหบริการท่ีสรางความดึงดูดใจให
ผูใชบริการมีความตองการท่ีจะใชบริการเกิดข้ึน 

 
ขอเสนอแนะในการศึกษาครั้งตอไป 
 ควรมีการศึกษาความคิดเห็นของนักทองเท่ียวชาติ
อ่ืนๆ ท่ีเก่ียวกับกระบวนการในการตัดสินใจเขามาทองเท่ียว           
ในประเทศไทย เพ่ือใหไดขอมูลท่ีเปนประโยชนไปปรับปรุง
ประสิทธิภาพดานการตลาดและการทองเท่ียวเปนการเพ่ิมขีด
ความสามารถในการแขงขันเก่ียวกับการตัดสินใจมาทองเท่ียว
ตลอดจนเปนหนทางในการนําพาประเทศไทยไปสูการเปน
ศูนยกลางทางการทองเท่ียวในแถบเอเชียตะวันออกเฉียงใต 
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