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บทที่ 2 
 

แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกี่ยวของ 
 

 การศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกทองเที่ยวเกาะสมุยของนักทองเที่ยว
ชาวไทย ผูศึกษาไดทบทวนแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยที่เกี่ยวของ ดังนี้ 
 1.  ขอมูลทั่วไปเกี่ยวกับเกาะสมุย 
 2.  แนวคิดเกี่ยวกับการทองเที่ยว และการตลาดทองเที่ยว 
 3.  ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 4.  ทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจ 
 5.  งานวิจัยที่เกี่ยวของ 
 

ขอมูลท่ัวไปเกี่ยวกับเกาะสมุย 
 
  ท่ีตั้งและพื้นท่ี เกาะสมุยตั้งอยูในบริเวณอาวไทย เปนอําเภอ อยูในจังหวัดสุราษฎรธานี     
เปนเกาะที่มีประชากรอาศัยอยูมากที่สุดในบรรดาหมูเกาะของจังหวัดสุราษฎรธานี และถือวาเปน
เกาะที่มีพื้นที่มากเปนอันดับ 3 ของประเทศไทย คือ 252 ตารางกิโลเมตร รองจากเกาะภูเก็ตและเกาะ
ชาง อยูหางจากชายฝงสุราษฎรธานีราว 84 กิโลเมตร และอยูหางจากกรุงเทพฯ ราว 750 กิโลเมตร 
 อาณาเขต ทิศเหนือ ติดกับทะเล อ.เมือง จ.ชุมพร 
  ทิศใต ติดกับทะเล อ.ขนอม จ.นครศรีธรรมราช 
  ทิศตะวันออก   ติดกับทะเลอาวไทย 
  ทิศตะวันตก   ติดกับทะเล  อ.ไชยา อ.ทาชนะ อ.เมือง อ.ดอนสัก และ  
อ.กาญจนดิษฐ จ.สุราษฎรธานี 
 ภูมิอากาศ เปนแบบมรสุมเขตรอน มีสองฤดูคือ ฤดูรอน เร่ิมตั้งแตเดือนมกราคมถึงเดือน                            
พฤษภาคม  และฤดูฝนเร่ิมตั้งแตเดือนสิงหาคมถึงเดือนธันวาคม อุณหภูมิเฉล่ีย สูงสุด 37 ซ. ต่ําสุด 
21 ซ. 
 การปกครอง เกาะสมุยมีฐานะเปนเทศบาลตําบล แบงเขตการปกครองเปน 7 ตําบล คือ 
ต.อางทอง, ต.ลิปะนอย, ต.ลิปะใหญ, ต.ตล่ิงงาม, ต.มะเร็ต, ต.บอผุด และ ต.แมน้ํา 

 7 



มห
าวิท

ยาล
ัยร
าช
ภัฏ
ธน
บุร
ี

 คําขวัญ  ปะการังงาม น้ําทะเลใส หาดทรายขาว มะพราวเยอะ 
 
 นักทองเที่ยวเริ่มรูจักเกาะสมุยเมื่อราว 30 ปกอน ในยุคนั้นเกาะสมุยยังคงเต็มไปดวย
สวนมะพราวกับหาดทรายที่สวยงามและเงียบสงบ กอนจะเริ่มเปนที่รูจักมากขึ้นเรื่อยๆ จนปจจุบัน
เกาะสมุยไดกลายเปนเมืองทองเที่ยวที่คึกคัก มีนักทองเที่ยวทั้งชาวไทยและตางชาติเดินทางไปเยือน
ราว 5 แสนคนตอป มีความเจริญอยางรวดเร็ว โดยเฉพาะหาดที่ไดรับความนิยมอยางหาดเฉวงและ
หาดละไม ซ่ึงเติบโตไปในทิศทางเดียวกับหาดพัทยาของชลบุรี และหาดปาตองของภูเก็ต แตก็ยังมี
อีกหลายหาดที่ยังคงเงียบสงบ เหมาะแกการพักผอน 
 ฤดูทองเที่ยว แมเกาะสมุยจะสามารถเที่ยวไดตลอดป แตสําหรับฤดูที่ดีที่สุดของ
เกาะสมุย ไดแกฤดูรอน อยูในชวงเดือนกุมภาพันธ – เมษายน โดยในชวงนี้แดดจะใส น้ําทะเลสวย
ปราศจากคลื่นลม 
 การเดินทาง 
 รถยนตสวนตัว จากกรุงเทพฯ ใชทางหลวงหมายเลข 35 (ธนบุรี-ปากทอ) จากนั้นใชทาง
หลวงหมายเลข 4 (ถนนเพชรเกษม) ผานจังหวัดเพชรบุรี ประจวบคีรีขันธ จนถึงส่ีแยกปฐมพร 
จังหวัดชุมพร ใหใชถนนทางหลวงหมายเลข 4 ตลอดจนถึงจังหวัดสุราษฎรธานี จากนั้นใชทาง
หลวงหมายเลข401 ไปอําเภอดอนสัก จนถึงสามแยกบานใน เล้ียวซายเขาทางหลวงหมายเลข 4142 
ตรงไปถึงทาเรือเฟอรรี ซ่ึงจะมีทาเรือบริเวณนี้ 2 แหง คือ ซีทรานเฟอรร่ี และราชาเฟอรร่ี ระยะทาง
จากทาเรือดอนสักถึงเกาะสมุย ประมาณ 35 กิโลเมตร โดยใชระยะเวลาเดินทางดวยเรือเฟอรร่ี
ประมาณ 1.30 ช่ัวโมง 
 รถโดยสารประจําทาง จะมีรถโดยสารออกจากสถานีขนสงสายใตใหม และสถานีขนสง
หมอชิต 2 ทุกวัน โดยมีทั้งรถปรับอากาศ วีไอพี ปอ 1 และปอ 2 ซ่ึงจะรับสงผูโดยสารจนถึง
เกาะสมุย ทั้งนี้ผูโดยสารสามารถซื้อตั๋วเรือเฟอรร่ีขามเกาะพรอมกับการซื้อตั๋วรถโดยสารไดพรอม
กัน และสามารถติดตอไดที่ บริษัทขนสงจํากัด, บริษัท สมบัติทัวร, บริษัท โสภณทัวร, บริษัท กรุง
สยามทัวร และบริษัท ทรัพยไพศาลทัวร 
 รถไฟ ถึงแมวาการเดินทางดวยรถไฟจะไปไมถึงเกาะสมุย แตนักทองเที่ยวก็สามารถ
เดินทางไปยังเกาะสมุยได โดยนั่งรถไฟจากสถานีหัวลําโพง และมาลงรถที่สถานีรถไฟพุนพิน 
จังหวัดสุราษฎรธานี รวมระยะทางประมาณ 650 กิโลเมตร ตอจากนั้นจะมีรถประจําทางรับสง
นักทองเที่ยวจากสถานีรถไฟพุนพิน เพื่อเดินทางดวยเรือเฟอรร่ี ถึงบริเวณทาเรือหนาทอนบน
เกาะสมุย 
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 เคร่ืองบิน  เกาะสมุยปนเกาะเดียวในจังหวัดสุราษฎรธานี ที่มีสนามบินใหบริการตรง
จากกรุงเทพฯ –เกาะสมุย และจากเกาะสมุย- กรุงเทพฯ โดยสายการบินบางกอกแอรเวย ซ่ึงมี
เที่ยวบินรับสงผูโดยสารทุกชั่วโมงตลอดทุกวัน นอกจากนี้ก็ยังมีสายการบินไทยที่บินตรงจาก
กรุงเทพฯ - เกาะสมุยไปกลับวันละ 2 เที่ยว ทุกวัน และหากนักทองเที่ยวที่นั่งเครื่องบินจาก
สนามบินกรุงเทพฯ – สนามบินสุราษฎรธานี สามารถเดินทางไปเกาะสมุยได โดยจะมีรถประจําทาง
ไปรับที่สนามบินสุราษฎรธานีตามเวลาที่กําหนด แลวจะพานักทองเที่ยวลงเรือเฟอรร่ีไปจนถึง
ทาเรือหนาทอนบนเกาะสมุย 
 เรือโดยสาร จะมีเรือที่ใหบริการผูโดยสารทุกวัน ดังนี้ 
 เรือดวน ใหบริการผูโดยสารจากทาเรือทาทอง สุราษฎรธานี –ทาเรือหนาทอน ของ
บริษัทสงเสริมทราเวล เซลเตอร จํากัด ไปกลับวันละ 2 เที่ยวทุกวัน 
 เรือธรรมดา (เรือนอน) ออกจากทาเรือบานดอน สุราษฎรธานี เวลา 23.00 นาฬิกา ถึง
เกาะสมุยเวลา 05.00 นาฬิกา และจากเกาะสมุยเวลา 23.00 นาฬิกา ถึงทาเรือบานดอน 04.00 นาฬิกา
ทุกวัน 
 แหลงทองเที่ยวสําคัญ 
 นักทองเที่ยวสามารถเดินทางรอบเกาะสมุยได โดยใชถนนทางหลวงหมายเลข 4169 ซ่ึง
มีระยะทางประมาณ 57 กิโลเมตร ใชเวลาประมาณครึ่งวันก็สามารถเดินทางทองเที่ยวไดทั่วเกาะ 
โดยมีแหลงทองเที่ยวที่สําคัญ ดังนี้ 
 ชายหาดเกาะสมุย จะมีชายหาดอยูรอบเกาะ โดยแตละหาดจะมีลักษณะดังนี้ 
 -  หาดเฉวง เปนชายหาดที่ตั้งอยูทางทิศตะวันออกของเกาะ เปนชายหาดที่มีช่ือเสียง
มากที่สุด มีความสวยงาม ขาวสะอาดและทอดยาวที่สุด นอกจากจะเลนน้ําไดดีและมีเครื่องเลนทาง
น้ําใหเลือกมากมายแลว ริมหาดเฉวงยังที่พักใหเลือกหลากหลายหลายระดับ และในยามค่ําคืนยัง
เปนแหลงรวมรานอาหารและสถานบันเทิงของคนรักความคึกคักในยามค่ําคืนอีกดวย นอกจากนี้ยัง
มีหาดเฉวงนอย ซ่ึงเปนชายหาดเล็กๆ ที่มีความสวยงามไมแพหาดเฉวง เหมาะสําหรับนักทองเที่ยวที่
ช่ืนชอบความเงียบสงบมากที่สุด  และหากจะเดินทางไปยังหาดละไม นักทองเที่ยวจะไดผานจุดชม
วิวลาดเกาะ ซ่ึงนักทองเที่ยวสามารถชมทองทะเลในมุม 180 องศา และเก็บภาพวิวที่สวยงาม 
 -  หาดละไม เปนชายหาดที่ตั้งอยูทางทิศตะวันออกของเกาะ เปนชายหาดที่ยอดนิยม
ที่มีช่ือ เปนอันดับ 2 รองจากหาดเฉวง มีเม็ดทรายที่ขาวสะอาด รมร่ืนไปดวยทิวมะพราว บรรยากาศ
เงียบสงบมากกวาหาดเฉวง  และเปนที่ตั้งของหินตาหินยาย  ปะติมากรรมทางธรรมชาติที่
เปรียบเสมือนเปนสัญลักษณของเกาะสมุย 
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 -  หาดหัวถนน เปนชายหาดที่ตั้งอยูทางดานทิศใตของเกาะ เปนชายหาดที่มีความ
เงียบสงบ เปนที่อาศัยของชุมชุมชาวมุสลิมบนเกาะ ซ่ึงนักทองเที่ยวสามารถสัมผัสถึงวิถีชีวิตความ
เปนอยูได 
 -  ชายหาดทางดานทิศใต หากออกจากหาดหัวถนนเมื่อถึงสามแยก และเลี้ยวซายไป
ตามเสนทางหลวงหมายเลข 4170   จะไดพบกับชายหาดที่มีความเงียบสงบอีกหลายแหง เชน หาด
นาเทียน หาดบางเกา อาวทองกรูด และอาวทองโตนด นอกจากนี้ยังมีทาเรือประมง และทาเรือ
ทองเที่ยวเดินทางไปยังเกาะแตน และเกาะมัตสุม ซ่ึงเปนเกาะใกลๆ เกาะสมุย ที่นักทองเที่ยวให
ความสนใจ และหากขับรถตรงไปอีก ก็จะมีหาดพังกา อาวตลิ่งงาม และหาดทองยาง ซ่ึงเปนที่ตั้ง
ของทาเรือเฟอรร่ีอีกแหงหนึ่ง ชายหาดบริเวณนี้จะมีความเงียบสงบ รมร่ืนไปดวยทิวมะพราว คง
เอกลักษณสมุยเมื่อวันวาน และมีจุดเดนคือ สามารถชมพระอาทิตยตกดินไดอยางสวยงามที่สุดของ
เกาะ 
 -  ชายหาดทางดานทิศตะวันตก เมื่อขับรถจากหาดทองยาง เขาสูเสนทางหลวง 
หมายเลข4169 จะพบเห็นชายหาดใหชมหลายแหง ไมวาจะเปนหาดลิปะนอย หาดหนาทอน และ
อาวมะขาม แมวาบริเวณนี้จะเปนศูนยกลางของการเดินทางของเกาะ โดยเปนที่ตั้งของทาเรือเฟอรร่ี 
และสถานที่ราชการตางๆ แตก็ยังคงความงดงามของหาดทราย และทิวทัศนอันสวยงามไมแพ
ชายหาดอื่นๆ 
 -  ชายหาดทางดานทิศเหนือ เปนชายหาดที่มีความสวยงาม มีความเงียบสงบ ไดแก 
อาวบางปอ หาดแมน้ํา  อาวบอผุด  ทั้งสามหาดนอกจากจะมีหาดทรายที่สามารถเลนน้ําไดเปนอยาง
ดี และยังสามารถมองเห็นทิวทัศนของเกาะพงันที่ตั้งเดนเปนสงาใหชมแลว  บริเวณแหลมหนาลาน 
ซ่ึงอยูบนหาดแมน้ํา ยังเปนทาเรือที่สําคัญของบริษัท ลมพระยา ที่มีการรับสงนักทองเที่ยวจาก
เกาะสมุย ไปยัง เกาะพงัน เกาะเตาและเกาะนางยวน และสําหรับชายหาดอาวบอผุด เมื่อถึงวันที่
พระจันทรเต็มเดือน ชายหาดแหงนี้จะเต็มไปดวยเรือสปดโบทของบริษัททัวรตางๆ ซ่ึงจะคอย
ใหบริการนักทองเที่ยวไปเที่ยวงานฟูลมูนปารตี้ ที่หาดริ้น เกาะพงัน ตั้งแตค่ํายันเชา 
 นอกจากชายหาดดานเหนือที่กลาวแลว ยังมีชายหาดสวยใหเลนน้ําอีกหลายแหง ไม
วาจะเปนอาวบางรักษ อาวทองทราย และอาวเชิงมน 
 -  น้ําตกหินลาด และน้ําตกหนาเมือง อยูหางจากทาเรือหนาทอน 3 กิโลเมตร และ14 
กิโลเมตรตามลําดับ เปนแหลงทองเที่ยวธรรมชาติที่นิยมกันมาก ในฤดูฝนจะมีน้ํามาก นอกจากนี้
น้ําตกหินลาดยังเปนแหลงผลิตน้ําประปาที่สําคัญของการประปาสวนภูมิภาคใหกับชุมชนในตําบล
หนาทอน 
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 แหลงทองเที่ยวทางวัฒนธรรม บนเกาะสมุยจะมีวัดและเจดียที่สําคัญหลายแหง ซ่ึงเปน
ที่เคารพและสักการะของชาวเกาะสมุยมาตั้งแตอดีต ซ่ึงนักทองเที่ยวควรไปเคารพสักการะ ดังนี้ 
 -  วัดพระใหญ เกาะฟาน เปนที่ประดิษฐานของพระพุทธรูปปางวิชัย ช่ือ “พุทธ 
โคดม” ขนาดหนาตักกวาง 5 วา 9 นิ้ว อยูทางดานเหนือของเกาะสมุย ใกลกับหาดบางรักษ เปน
พระพุทธรูปซึ่งเปนที่เคารพของชาวเกาะสมุยตั้งแตอดีตจนถึงปจจุบัน และถือเปนพระพุทธรูปองค
ใหญที่สุดของภาคใตที่ประดิษฐานอยูบนยอดเขา ซ่ึงนักทองเที่ยวสามารถขึ้นไปชมวิวทิวทัศนตางๆ 
รอบๆ หาดบางรักษ โดยเฉพาะในยามเย็นสามารถมองเห็นพระอาทิตยตกงดงามมาก 
 -  วัดศิลางู มีพระบรมสาริกธาตุอยูบนพระธาตุศิลางู หรือที่ชาวเกาะสมุยเรียกวา พระ
ธาตุหินงู  โดยเจาคุณพระอรรถทัศนิสุทธิพงศแหงวัดชีโทน อําเภอผักไห จังหวัดพระนครศรีอยุธยา 
เปนผูถวายใหพระบาทสมเด็จพระเจาอยูหัวฯ และสมเด็จพระนางเจาพระบรมราชินีนาถ เสด็จมา
นมัสการ เมื่อวันที่ 24 เมษายน 2505 ชาวเกาะสมุยจึงถือเปนประเพณีมีงานนมัสการสืบตอกันมา
จนถึงปจจุบัน 
 -  วัดละไม เปนวัดเกาแกอีกแหงหนึ่งในเกาะสมุยภายในวัดจะมีพิพิธภัณฑที่แสดงถึง
วัฒนธรรมดานโบราณวัตถุโบราณตางๆ ที่ขุดคนพบบนเกาะสมุย ซ่ึงนักทองเที่ยวสามารถเขาชมได
โดยไมเสียคาใชจาย 
 -  เจดียแหลมสอ เปนเจดียที่สรางโดยหลวงพอแดง (พระภิกษุที่เปนที่เคารพนับถือ
ยางยิ่งของชาวเกาะสมุย  มรณภาพเพราะเรืออัปปาง เมื่อ พ.ศ. 2519)  องคพระเจดียประดับดวย
กระเบื้องสีทองทั้งองค ภายในบรรจุพระบรมสารีริกธาตุ อยูริมทะเลระหวางตําบลตลิ่งงาม และหนา
เมือง 
 -  วัดคุณาราม หรือวัดเขาโปะ ตั้งอยูกิโลเมตรที่ 13 ใกลน้ําตกหนาเมือง มีพระซ่ึง
ชาวบานเรียกวาหลวงพอแดง หรือหลวงพอแดง ปยะสีโล (ทานพระครูสมถกิตติคุณ) ซ่ึงมรณภาพ
ไปแลวแตศพไมเนาเปอย บรรจุโลงแกว ในทานั่งวิปสสนากรรมฐานเปนที่สักการบูชาแกคนทั่วไป 
 -  วัดพุทธบาทเขาเล  เปนพระพุทธบาท 4 รอย สรางขึ้นเมื่อใดไมปรากฏหลักฐาน 
ตั้งอยูที่เขาเล เขตตําบลมะเร็ต 
 -  วัดสวางอารมณ เปนวัดคูบานคูเมืองแหงหนึ่งของชาวเกาะสมุย โดยความสําคัญ
ของวัดแหงนี้  คือ พระครูประภาตธรรมคุณ เจาอาวาสวัดสวางอารมณ และเจาคณะอําเภอเกาะพงัน 
ซ่ึงเปนประธานสรางเจดียเขาหัวจุกอยูบนเขาสูง ภายในบรรจุพระบรมสารีริกธาตุของพระพุทธเจา 
ซ่ึงเจดียเขาหัวจุก ถือเปนจุดชมวิวที่สวยที่สุดบนเกาะสมุย ซ่ึงนักทองเที่ยวสามารถขึ้นไปชมทวิทัศน
ของเกาะสมุยในมุมกวาง ทั้งยังมองเห็นเกาะพงัน เกาะมัดหลัง เกาะสม และเกาะแตนในมุมไกล 
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นอกจากนี้ยังอยูใกลสนามบิน จึงทําใหสามารถมองเห็นภาพการเคลื่อนไหวการขึ้น-ลงของ
เครื่องบินอยางใกลชิด 
 -  ศูนยลิงสมุย อยูบริเวณทางเขาหมูบานเขาพระ ใกลสามแยกบอผุด เปนสถานที่ชม
การแสดงของลิงแสนรู ที่ส่ือใหเห็นถึงวัฒนธรรมของชาวเกาะสมุย ที่ยึดอาชีพการทําสวนมะพราว 
โดยมีลิงเปนผูชวยเก็บมะพราว นอกจากนี้จะไดเห็นวิธีการฝกลิงเก็บลูกมะพราวแบบตางๆ และยัง
ไดเห็นการโชวนารักของลิงในทาทางตางๆ ซ่ึงจะเปดแสดงทุกวัน วันละ3- รอบ คือ รอบเชา10.30 
น. รอบบาย 14.00 น. และรอบเย็น 16.00 น. 
 -  สวนผีเสื้อสมุย สวนผีเส้ือสมุยนาเทียน ตั้งอยูบนเนินเขาติดกับทะเลทางใตของ
เกาะสมุยหางจากหมูบานชาวประมงหัวถนนประมาณ 3 กิโลเมตร หรือหางจากหินตาหินยาย 
ประมาณ 5 กิโลเมตร มีเนื้อที่ประมาณ 20 ไร ภูมิประเทศเปนเนินเขาที่คอยๆ ลาดลงสูทะเล มี
ลักษณะสวนหินที่เต็มไปดวยตนไมและดอกไมนานาพรรณ เปนสวนพฤกษศาสตรที่ไดรวบรวม
พรรณไมไทย พืชสมุนไพร และไมปานานาชนิดจากทุกภาคของประเทศ เพื่อใหเปนสวรรคของ
ผีเส้ือที่บินวอนอยูในแตละวันนับหมื่นตัว นอกจากนั้นยังมีส่ิงที่นาสนใจอื่นๆ เชน บานผึ้ง การชม
ปะการังและดําน้ําหลังอาวนาเทียน และการจําหนายของพื้นเมืองสมุย และอาหารทะเลสดๆ จาก
หมูบานชาวประมงที่ใกลเคียง 
 -  หนาเมือง ซาฟารี ปารค  อยูบริเวณน้ําตกหนาเมือง 2 เปนศูนยรวมกิจกรรมแอด
เวนเจอรที่สมบูรณแบบและครบวงจรที่สุดแหงหนึ่งบนเกาะสมุย มีการโชวหลากหลายจากบรรดา
สัตวแสนรู และสัตวปาแสนเชื่อง มีการนั่งชางพานักทองเที่ยวเดินชมปาธรรมชาติ มีการขับ ATV 
หรือเลน Cable Ride ภายในบริเวณมีผืนปาอันอุดมสมบูรณ มีการรักษาระบบนิเวศนเดิม ที่
กลมกลืนกับธรรมชาติ และสัตวมีการเลี้ยงแบบโปรง สัตวจึงมีอิสรภาพในการใชชีวิตที่ใกลเคียงกับ
ธรรมชาติที่เคยอยู นักทองเที่ยวสามารถถายรูปกับสัตวไดอยางใกลชิด ซ่ึงไดเปดใหนักทองเที่ยวเขา
ชมทุกวัน 
 -  อุทยานแหงชาติหมูเกาะอางทอง เปนอุทยานแหงชาติทางทะเลแหงที่สองของ
ประเทศไทย ตั้งอยูทางทิศตะวันตกเฉียงเหนือของเกาะสมุย  หางจากเกาะสมุยประมาณ 32 
กิโลเมตร และใชเวลาเดินทางดวยเรือโดยสารประมาณ 50 นาที ประกอบดวยเกาะนอยใหญ จํานวน 
42 เกาะ โดยอุทยานแหงชาติหมูเกาะอางทอง ไดรับการยกยองวามีความสวยงามที่สุดในบรรดาหมู
เกาะทะเลอาวไทย จนไดรับสมญานามวา อาวทองของไทย การเดินทางไปชมความงาม สามารถ
ติดตอบริษัททัวรไดที่บริเวณทาเรือหนาทอน หรือซ้ือผานเคาทเตอรภายในรีสอรตที่พัก ซ่ึงรีสอร
ตบางแหงจะมีการบริการรถรับสงไปกลับใหกับนักทองเที่ยว ฤดูที่เหมาะสมกับการทองเที่ยว คือ 
ฤดูรอน 
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 ในจํานวนเกาะที่มีความสําคัญ 42 เกาะ จะมีเกาะสําคัญที่บริษัททัวรมักจะจัดให
นักทองเที่ยวไดแก เกาะวัวตาหลับ ซ่ึงเปนเกาะที่ตั้งของที่ทําการอุทยาน และบานพักรับรองของ
อุทยานรานอาหารและศูนยบริการนักทองเที่ยว มีหาดทรายสวยที่เหมาะกับการเลนน้ํา ชมหินงอก
หินยอยที่ถํ้าบัวบก และการเดินขึ้นไปชมวิวจันทรจรัส สุดยอดจุดชมวิวที่จะมองเห็นเกาะเล็กเกาะ
นอยเหนือผิวน้ํามรกต และอีกเกาะคือ เกาะแมเกาะ ซ่ึงเปนเกาะที่มีพื้นที่สวนใหญเปนภูเขาสูงชัน
โอบลอมกัน มีหาดทรายสวยเลนน้ําไดอยูที่บริเวณทาเรือ ซ่ึงเปนที่ตั้งของหนวยพิทักษอุทยาน 
นักทองเที่ยวสามารถเดินจากจุดนี้ลัดเลาะเขาเขาไปเขาใน จะพบกับ ทะเลใน ซ่ึงมีลักษณะเปน
ทะเลสาบน้ําเค็มขนาดใหญ ที่ตั้งอยูใจกลางเกาะ มีเนื้อที่ 41 ไร นักทองเที่ยวสามารถเลือกชมไดทั้ง
จากเสนทางดานลางสุดที่จะไดสัมผัสอยางใกลชิด แตจะไมอนุญาตใหลงเลนน้ํา และจากจุดชมวิว
ดานบน ซ่ึงจะสัมผัสกับทิวทัศนที่งดงามของหมูเกาะใกลเคียง 
 -  เกาะแตนและเกาะมัตสุม เปนเกาะขนาดใหญที่ตั้งอยูทางทิศใตของเกาะสมุย และ
หางจากเกาะสมุยเพียง 3 กิโลเมตรเทานั้น มีพื้นที่บนเกาะประมาณ 7.5 กิโลเมตร การเดินทางจาก
เกาะสมุยสามารถติดตอเรือหางยาวไปเที่ยวชมไดที่อาวทองกรูด มีหาดทรายใหเที่ยวชมสองฝง 
ไดแก อาวออกและอาวตก จุดเดนของเกาะแตนคือการเดินชมทิวทัศนบนเกาะโดยผานปาชายเลนที่
ตั้งอยูกลางใจกลางเกาะ  และการเดินชมธรรมชาติที่ยังคงสภาพเดิม ๆ พรอมกับวิถีชีวิตชาวบาน 
และนักทองเที่ยวสามารถดําน้ําไดอยางเพลิดเพลิน  ซ่ึงหากนักทองเที่ยวสนใจจะพักแรมก็มีที่พัก
บริเวณอาวออกไวสําหรับบริการ สําหรับเกาะมัตสุม เปนเกาะขนาดเล็กที่มีชายหาดสวยใหชมเพียง
ดานเดียว เหมาะสําหรับการมาพักผอนเลน ดําน้ํา และพายเรือคายัก 
 
 เปาหมายการสงเสริมการทองเที่ยวของเกาะสมุย ป 2552 
 สมาคมสงเสริมการทองเที่ยวเกาะสมุย ไดกําหนดวา จากภาวะการทดถอยของการ
ทองเที่ยวในปจจุบัน ซ่ึงมีสาเหตุจากวิกฤตเศรษฐกิจโลก รวมถึงปญหาทางดานตาง ๆ ของประเทศ 
ทางสมาคมฯ ไดทําการตลาด และประชาสัมพันธใหนักทองเที่ยวตางชาติโดยการจัดโรดโชวใน
ประเทศทางแถบเอเชีย และยุโรป และทําความเขาใจกับนักทองเที่ยววา ผลกระทบดังกลาวในสวน
ของการเดินทางทองเที่ยวเกาะสมุยยังคงปกติ และสามารถรับนักทองเที่ยวไดเปนอยางดี 
 ทั้งนี้ในมุมมองและทัศนคติตอการเดินทางทองเที่ยวเกาะสมุยนักทองเที่ยวชาวไทย โดย
สวนใหญ มีความเห็นวามีคาใชจายสูง ใชเวลาในการเดินทางนานในการขามเรือเฟอรร่ี และหาก
โดยสายเครื่องบินแลวก็จะมีราคาแพงมาก เพราะสนามบินเปนของบริษัทเอกชน  จึงเกิดขอ
เปรียบเทียบการเดินทางทองเที่ยวกับทางทะเลในฝงอันดามัน  ซ่ึงจากวิกฤตเศรษฐกิจที่เกิดขึ้นใน
ปจจุบัน ทําใหจํานวนนักทองเที่ยวตางชาติ และชาวไทย มีจํานวนลดลงมาก ทางรีสอรตและที่พัก
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ตางๆ ไดปรับราคาลง และมีการสงเสริมการขายในทุกรูปแบบ จึงทําใหราคาของการเดินทาง
ทองเที่ยวถูกลง จึงเปนโอกาสดีของนักทองเที่ยวชาวไทย ที่สามารถจะเดินทางมาทองเที่ยวยัง
เกาะสมุยไดเพิ่มขึ้น โดยที่นักทองเที่ยว สามารถที่จะเลือกที่พักไดหลากหลายระดับราคา และสาย
การบินมีโปรโมชั่นใหตลอดเวลา 
 

แนวคิดเกี่ยวกับการทองเที่ยวและการตลาดทองเที่ยว 
 
 การทองเที่ยว (Tourism) เปนคําที่มีความหมายกวาง จึงมีผูใหคํานิยามเกี่ยวกับการ
ทองเที่ยว ไวดังนี้ 
 สุวัฒน  จุธากรณ  และจริยา  เจริญสุขใส (2544, หนา 72) การทองเที่ยว หมายถึง 
กิจกรรมใด ๆ ที่เกี่ยวของกับการเคลื่อนไหวของการเดินทางของบุคคลจากที่อยูปกติไปยังที่อ่ืนเปน
การชั่วคราว เพื่อวัตถุประสงคใดๆ ที่ไมใชการหารายไดหรือทํางานประจํา ซ่ึงกิจกรรมดังกลาวกอน
ใหเกิดปรากฎการณและความสัมพันธที่เกิดจากการมีปฏิสัมพันธระหวางบุคคลที่เดินทางกับธุรกิจ
ในอุตสาหกรรมทองเที่ยวที่ผลิตสินคาและบริการ เพื่อตอบสนองความตองการของนักทองเที่ยว 
ภาครัฐบาลที่ดูแลการทองเที่ยว และชุมชนในพื้นที่ทองเที่ยว 
 ยศพล  ณ นคร (2543, หนา 9) การทองเที่ยว หมายถึง การเดินทางจากถิ่นที่อยูประจํา
ของตัวเองไปสูสถานที่แหงใหม โดยมีวัตถุประสงคเพื่อความสนุกสนาน ทัศนศึกษา พักผอน หรือ
การเยี่ยมเยียน และทําใหผูเดินทางเกิดความพอใจ โดยจะเกิดขึ้นในชวงระหวางเวลาวางของผู
เดินทาง โดยจะตองมีการพักคางแรมในสถานที่เหลานั้น 
 ฉลองศรี  พิมลสมพงศ (2548, หนา IV) กลาววา การทองเที่ยว (Tourism) หมายถึง การ
เดินทางเพื่อความเพลิดเพลินและพักผอนหยอนใจ เปนการเดินทางโดยมีเงื่อนไขสําคัญ 3 ประการ 
คือ 
 (1)  เดินทางจากที่อยูอาศัยปกติไปยังที่อ่ืนเปนการชั่วคราว 
 (2)  เดินทางดวยความสมัครใจ 
 (3)  เดินทางดวยวัตถุประสงคใด  ๆ ก็ได แตไมใชเพื่อประกอบอาชีพหรือหารายได 
 ธีรวิทย  พรายแยม (2545, หนา 18) กลาววา การทองเที่ยว หมายถึง การเดินทางออกจาก
ที่พักเปนการชั่วคราว เพื่อพักผอน หรือทํากิจกรรมอื่นๆ 
 จากคํานิยามการทองเที่ยวขางตน ผูวิจัย จึงสรุปไดวาการทองเที่ยว หมายถึงการเดินทาง
จากถ่ินที่อยูเดิม เปนการเดินทางโดยสมัครใจ มีวัตถุประสงคในการเดินทางเพื่อความเพลิดเพลิน
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เปนการพักผอนหยอนใจ ไมใชการหารายได โดยมีกิจกรรมตางๆ เกิดขึ้นระหวางการเดินทาง ซ่ึงทํา
ใหผูเดินทางเกิดความพึงพอใจ 
 แนวคิดเก่ียวกับการตลาดทองเที่ยว 
 ลักษณะของตลาดทองเที่ยว เปนตลาดบริการที่ลูกคามีอิสระในการเลือกบริโภคสินคา
และบริการมากที่สุด องคประกอบของตลาดมีลักษณะเฉพาะดังนี้ 
 1.  ผูซ้ือ ไดแก นักทองเที่ยว นักทัศนาจร ทั้งภายในประเทศและระหวางประเทศ ความ
ตองการเดินทางทองเที่ยว และบริโภคสินคาการทองเที่ยว มีความยืดหยุนและเปลี่ยนแปลงสูงมาก 
เนื่องมาจากปจจัยทางเศรษฐกิจ สังคม ราคาการทองเที่ยว ฤดูกาล สมัยนิยม รสนิยม ทัศนคติ 
ประสบการณสวนตัวของนักทองเที่ยว และเหตุการณสําคัญอื่นๆ ที่เกิดขึ้นอยางกระทันหัน ซ่ึงเปน
ปจจัยที่ควบคุมไมได แตอาจสามารถคาดการณไดลวงหนา วาจะมีผลกระทบอะไรบางตอตลาดการ
ทองเที่ยวและทําการใหวางแผนการตลาดมีความลําบากมากขึ้น ผูวางแผนงานจําเปนตองศึกษา 
ความตองการของตลาด (Market Demand) และเตรียมกิจกรรมทางการตลาด เพื่อแกไขสถานการณ
ทางการตลาดที่อาจเปลี่ยนแปลงไป 
  ความตองการการทองเที่ยว แบงออกไดเปน 3 ประเภท ดังนี้ (Mathieson and Wall, 
1996, 16-17 อางถึงใน ฉลองศรี  พิมลสมพงศ, 2548, หนา 16) 
   (1)  ความตองการปจจุบัน (Actual Demand) หมายถึง ความตองการเดินทาง
ทองเที่ยวมีความพรอม และเต็มใจที่จะจายคาสินคาและบริการที่กําหนดไวในขณะนั้น นักทองเที่ยว
ที่มีความตองการประเภทนี้พรอมที่จะซื้อสินคาและบริการ และเดินทางทันที 
   (2)  ความตองการที่มีแนวโนม (Potential Demand) หมายถึง นักทองเที่ยวที่มี
แนวโนมที่จะเดินทาง เพราะมีความตองการอยูแลว แตขาดองคประกอบอื่น เชน เงิน เวลา และการ
จัดการเพื่อเดินทาง ความตองการแบบนี้สามารถโนมนาวเปน Actual Demand ไดโดยอาศัยการ
พัฒนาการใหบริการและระบบการตลาดของธุรกิจนําเที่ยว 
   (3)  ความตองการที่อาจเกิดขึ้นได (Deferred Demand) ความตองการเดินทาง
ทองเที่ยวอยูในสวนลึกของจิตใจทุกคน แตไมมีความรู หรือไมมีขอมูลของแหลงทองเที่ยวตางๆ ที่
นาสนใจ ความตองการแบบนี้อาจชักจูงใหเกิดขึ้นได โดยอาศัยการโฆษณา ประชาสัมพันธ เทคนิค
การขายการอํานวยความสะดวกในการติดตอตางๆ ตลอดจนพัฒนาระบบขอมูล ก็อาจกระตุนใหเกิด
ความตองการทองเที่ยวไดโดยไมยากนัก 
  นักทองเที่ ยวมีแนวโนมการเดินทางที่ เปนสวนตัวมากขึ้น  ตองการที่พักที่
สะดวกสบาย  เรียบงายและสะอาด สนใจกิจกรรมการทองเที่ยงที่เปนลักษณะเฉพาะตัวมากขึ้น เชน 
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การลองแพ ไตเขา ความตองการการทองเที่ยวและพักผอนมีมากมายหลายรูปแบบและมีความ
ตองการใชจายเงิน เพื่อการทองเที่ยวมากขึ้น 
 2.  ผูขาย ไดแก ผูประกอบธุรกิจจัดหาสินคาและบริการทองเที่ยว (Travel Suppliers) 
ผลิตวัตถุดิบในลักษณะการแปรรูปสินคาและบริการ เชน ที่พักในโรงแรม การเดินทางโดย
เครื่องบิน การบริการอาหารและเครื่องดื่ม การเขาชมการแสดงในสถานที่และแหลงทองเที่ยวตางๆ 
และสินคาบริการอื่น ๆ ในสายของสินคาเดียวกัน และขายสินคาใหแกกลุมผูซ้ือดังนี้ 
  -  ขายตรงใหแกนักทองเที่ยว (Direct Sales) 
  -  ขายใหแกผูผลิตรายการนําเที่ยวแบบเหมาจาย (Tour Operator) 
  -  ขายใหแกบริษัทตัวแทนจําหนาย (Travel Agent) 
  ผูผลิตสินคานําเที่ยวแบบเหมาจายและบริษัทตัวแทนจําหนาย จะเปนทั้งผูซ้ือและ
ผูขายในเวลาเดียวกัน จึงจําเปนตองศึกษาและวิจัยเพื่อทําความรูจัก เขาใจความตองการนักทองเที่ยว
และลูกคากลุมเปาหมายเปนอยางดี ในเชิงเศรษฐกิจ สังคม การเมือง และจิตวิทยาในการบริโภค มี
ความรูถึงลักษณะและรูปแบบที่แตกตางกันของการเดินทางทองเที่ยว  และสิ่งที่สําคัญที่สุด คือ
ความรวมมือกันระหวางธุรกิจเนื่องจากธุรกิจการทองเที่ยวเปนธุรกิจที่ผสมสินคาและบริการสาย
เดียวกันและตางประเภทเขาดวยกัน ความรวมมือกันระหวางธุรกิจจะสรางความมั่นคงใหแกธุรกิจ
ในดานการลงทุน อํานาจการตอรอง การปรับปรุงคุณภาพของสินคาและบริการ  และการเอื้อเฟอซ่ึง
กันและกันในรายละเอียดสวนยอยอ่ืน ๆ เชน การกันที่นั่งของการสายการบินไวใหแกลูกคาของ
บริษัทสายการบินที่รวมมือกัน หรือการใหหองพักแกผูประกอบธุรกิจโรงแรมที่มีความรวมมือกัน 
ซ่ึงจะทําใหตลาดการทองเที่ยวเจริญเติบโต ผูซ้ือไดรับสินคาและบริการที่ถูกตองและยุติธรรม 
 3.  สินคาและบริการ สินคาในตลาดการทองเที่ยว แบงเปน 2 ประเภทใหญๆ คือ 
  3.1  สินคาท่ีเกิดขึ้นเองตามธรรมชาติ ไดแก ทรัพยากรทองเที่ยวทางธรรมชาติตางๆ 
เชน น้ําตก ภูเขา ทะเล เขตรักษาพันธุพืช และสัตวปา ภูมิประเทศ ภูมิอากาศ ฯลฯ 
  3.2  สินคาท่ีมนุษยสรางขึ้น แบงออกเปนหลายชนิด ไดแก 
   3.2.1  ส่ิงกอสรางที่สําคัญ เชน อนุสาวรียทางประวัติศาสตร วัด โบสถ สถานที่
สําคัญทางศาสนา ศิลปะ สถาปตยกรรม พิพิธภัณฑ สวนสาธารณะ สวนสนุก ทาเรือโครงสราง
พื้นฐาน ส่ิงอํานวยความสะดวกทางดานการคมนาคมขนสง ฯลฯ 
   3.2.2  ส่ิงดึงดูดใจทางดานวัฒนธรรมและสังคม ทั้งรูปธรรมและนามธรรม เชน 
ศาสนา ภาษา เทศกาล ประเพณี ศิลปหัตถกรรม ส่ิงบันเทิงตางๆ วิถีชีวิตความเปนอยูของคนใน
สังคม อาหาร การแตงกาย ทัศนคติ ความเชื่อ ฯลฯ 
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   3.2.3  สินคาและบริการที่อํานวยความสะดวกใหแกนักทองเที่ยว ไดแก สายการ
บินและการขนสง ที่พักแรม อาหารและเครื่องดื่ม การจัดนําเที่ยว สินคาของที่ระลึก  กิจกรรมการ
ทองเที่ยว บันเทิง และการพักผอน 
  ลักษณะเฉพาะของสินคาการทองเที่ยว มีแตกตางจากสินคาอุปโภคบริโภคทั่วไป
อยางชัดเจน ดังนี้ 
   1.  สินคามีลักษณะเปนนามธรรม ไมสามารถจับตองได หรือสัมผัสกอนการ
ตัดสินใจซื้อได เชน การเที่ยวชมสถานที่ทองเที่ยวตาง ๆ ลูกคาจะซื้อจากจินตนาการ อารมณ 
ความรูสึกสวนตัว และประสบการณ 
   2.  สินคามีเอกลักษณ มีเฉพาะแบบเดียวไมเหมือนกัน ไมวาจะเปนสิ่งดึงดูดใจ
ทางธรรมชาติ (Natural Attractions) หรือส่ิงดึงดูดใจที่มนุษยสรางขึ้น (Man- made Attractions) ซ่ึง
อาจมีบางสวนที่สรางเลียนแบบจนดูเหมือนกันหรือคลายคลึงกันได แตผูขายก็ตองพยายาม
เลือกสรรใชกลยุทธการสรางความแตกตางในตัวสินคาใหมีความแปลกแตกตางจากสินคาและ
คูแขงขัน และอยูในความนิยมของลูกคาเพื่อรักษาตลาดไว 
   3.  การผลิตและบริโภคสินคาเกิดขึ้นในเวลาและสถานที่เดียวกัน เชน การเดินทาง
โดยเครื่องบิน การเขาพักในโรงแรม ลูกคาจะสามารถบริโภคไดในเวลาและสถานที่ที่กําหนด
เทานั้น 
   4.  กระบวนการซื้อขายสินคาและการบริการไมสามารถแยกออกจากกันได เชน 
การซื้อรายการนําเที่ยวแบบเหมาจาย (package tour) ผูประกอบธุรกิจจัดนําเที่ยวตองใหบริการตั้งแต
เร่ิม ออกเดินทางจนกลับบาน หรือกลับมาถึงจุดเริ่มตนของการเดินทาง  กระบวนการซื้อขายจึง
ส้ินสุดลง การเดินทางโดยเครื่องบิน และการเขาพักในโรงแรมเชนเดียวกัน ผูซ้ือจะไดรับการบริการ
ตลอดเวลาการบริโภคสินคานั้น 
   5.  สินคามีลักษณะ “เนาเสีย” ถาลูกคาไมมาบริโภคหรือใชบริการในเวลาที่
กําหนด เชน การยกเลิกการเดินทางของกลุมทัวร สินคาและบริการจะถูกทิ้งไปเฉย ๆ เปนลูกโซ 
ตั้งแตการยกเลิกเที่ยวบิน โรงแรม รานอาหาร และการนําชมสถานที่ตาง ๆ ถาไมมีลูกคาอื่นมาซื้อ
สินคาและบริการทันในเวลานั้น สินคาและบริการนั้น ก็เสียไปเลย รายไดสูญเปลา ไมมีโอกาสใน
การขายมากเหมือนสินคาอ่ืน 
   6.  สินคาการทองเที่ยวจะขายไดมากหรือนอยข้ึนอยูกับฤดูกาล สภาพภูมิอากาศ 
เวลาของการบริโภค เชน ที่พักแรมตามสถานที่ตากอากาศชายทะเลจะเต็มเฉพาะฤดูรอน ในฤดู
หนาวแทบไมมีคนเขาพัก ความตองการเดินทางโดยเที่ยวบินวันจันทรหรือศุกร จะมากกวาเที่ยวบิน
วันอังคารถึงวันพฤหัสบดี 
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   7.  การซื้อขายสินคาการทองเที่ยวมักเปนการซื้อขายรวมกันในคราวเดียวกัน 
ถึงแมจะตางเจาของกัน จึงตองการความรวมมือทางธุรกิจสูง เชน การซื้อขายตั๋วเครื่องบินและ
บริการเรือสําราญ (Fly/Cruise packages) การซื้อขายสินคาการทองเที่ยวอยางใดอยางหนึ่ง 
กอใหเกิดการซื้อขายสินคาและบริการในธุรกิจที่เกี่ยวของทั้งทางตรงและทางออม เชน การเดินทาง
โดยเรือสําราญ ลูกคาตองการสินคาและบริการอื่น ๆ ที่ทาเรือที่จอดแวะ เชน การเที่ยวชมสถานที่ 
รถยนตรับจาง รานขายสินคาของที่ระลึก 
 

ทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผูบริโภค 
 
 ไดมีผูใหคํานิยาม เกี่ยวกับการศึกษาพฤติกรรมผูบริโภค ไว ดังตอไปนี้ 
 Schiffman and Kanuk (1994 หนา 5 อางถึงใน ปยะวดี หิริกมล, 2545, หนา 19) 
พฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior) หมายถึง การศึกษาเพื่อทราบถึงความตองการความ
จําเปนของผูบริโภคที่เปนตลาดเปาหมาย เพื่อวางแผนกลยุทธทางการตลาดใหตอบสนองความ
ตองการบริโภคนั้นๆ และเพื่อใหผูบริโภคไดรับความพอใจสูงสุด หมายถึง พฤติกรรรมซึ่งผูบริโภค
ทําการคนหา การซื้อ การใชการประเมินผล การใชสอยผลิตภัณฑ และการบริการ ซ่ึงคาดวาจะ
สนองความตองการของเขา 
 ศิริวรรณ  และคณะ (2541, หนา 124) พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การศึกษาถึง
พฤติกรรมการตัดสินใจและการกระทําของผูบริโภคที่เกี่ยวกับการซื้อและการใชสินคา นักการตลาด
จําเปนตองศึกษาและวิเคราะหพฤติกรรมผูบริโภคดวยเหตุผลหลายประการ กลาวคือ 
  (1)  พฤติกรรมผูบริโภคมีผลตอกลยุทธการตลาดของธุรกิจ และมีผลทําใหธุรกิจ
ประสบความสําเร็จถากลยุทธทางการตลาดที่สามารถตอบสนองความพึงพอใจของผูบริโภคได 
  (2)  เพื่อใหสอดคลองกับแนวความคิดทางการตลาด (Marketing concept) ที่วาการ
ทําใหลูกคาลูกคาพึงพอใจ ดวยเหตุนี้จึงตองศึกษาถึงพฤติกรรมของผูบริโภค เพื่อจัดส่ิงกระตุนหรือ
กลยุทธการตลาดเพื่อสนองความพึงพอใจของผูบริโภคได 
 อดุลย  จาตุรงคกุล (2539, หนา 5) ใหความหมายของพฤติกรรมผูบริโภควา เปน
ปฏิกิริยาของบุคคลที่เกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับ และการใชสินคาและบริการทางเศรษฐกิจ 
รวมท้ังกระบวนการตางๆ ของการตัดสินใจ ซ่ึงเกิดกอนและเปนตัวกําหนดปฏิบัติปฎิกิริยาตางๆ 
เหลานี้ สามารถแบงสวนสําคัญของพฤติกรรมผูบริโภคได 3 สวน คือ 

 18 



มห
าวิท

ยาล
ัยร
าช
ภัฏ
ธน
บุร
ี

  (1)  ปฏิกิริยาของบุคคล  ซ่ึงรวมถึงกิจกรรมตางๆ เชน การเดินทางไปและกลับจาก
รานคาการจายของในรานคา การซื้อ การขนสินคา และการใชประโยชนและการประเมินคาสินคา 
และบริการที่มีจําหนายอยูในตลาด 
  (2)  บุคคลที่ เกี่ยวของโดยตรงกับการไดรับ และการใชสินคาและบริการทาง
เศรษฐกิจ ซ่ึงก็หมายถึง ผูบริโภคคนสุดทาย  (The Ultimate Consumer) จะมุงที่ตัวบุคคลผูซ้ือสินคา
และบริการเพื่อนําไปใชบริโภคเอง และ หรือเพื่อการบริโภคของหนวยบริโภคตางๆ ที่มีลักษณะ
คลายคลึงกันเชน ครอบครัวหรือเพื่อน 
  (3)  กระบวนการตางๆ ของการตัดสินใจซึ่งเกิดกอน และเปนตัวกําหนดปฏิกิริยา
ตางๆ เหลานี้ ซ่ึงรวมถึงการตระหนักถึงความสําคัญของกิจกรรมการซื้อของผูบริโภคที่กระทบ
โดยตรงตอไป  เชน การติดตอกับพนักงานขายกับสื่อโฆษณาและการเปดรับขาวสารโฆษณา การ
สอบถามอยางไมเปนทางการจากญาติมิตร และปฏิกิริยาตางๆ เกี่ยวกับการตัดสินใจซื้อหลังจากการ
ระบุและพิจารณาทางเลือกตางๆ เปนอยางดีแลว 
 จากนิยามขางตนผูวิจัยจึงขอสรุปไดวา พฤติกรรมผูบริโภค หมายถึง การแสดงออกของ
บุคคล หรือกลุมบุคคลผูที่เกี่ยวของกับการตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการ ซ่ึงจะผานกระบวนการใน
การตัดสินใจซื้อที่มีปจจัยหลากหลายที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมของผูบริโภค 
 
 โมเดลพฤติกรรมผูบริโภค (Consumer behavior Model) 
 เปนการศึกษาถึงเหตุจูงใจที่ทําใหเกิดการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ โดยมีจุดเริ่มตนจากการ
ที่เกิดสิ่งกระตุน(Stimulus) ที่ทําใหเกิดความตองการ ส่ิงกระตุนผานเขามาในความรูสึกนึกคิดของผู
ซ้ือ (Buyer's black box) ซ่ึงเปรียบเสมือนกลองดํา ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถคาดคะเนได 
ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือจะไดรับอิทธิพลจากลักษณะตางๆ ของผูซ้ือ แลวจะมีการตอบสนองของผู
ซ้ือ (Buyer's response) หรือการตัดสินใจของผูซ้ือ (Buyer's purchase decision) ซ่ึงมีแบบจําลอง
แสดงการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคดังนี้ 
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สิ่งกระตุนภายนอก 
(Stimulus=S) 

 การตอบสนองของผูซื้อ 
(Responses = R) 

 

สิ่งกระตุนทางการตลาด 
(Marketing stimuli) 

สิ่งกระตุนอ่ืน ๆ 
(Other stimuli)  

 

 

Buyer’s black box 
กลองดําหรือความรูสึก 

นึกคิดของผูซื้อ 
 ผลิตภัณฑ 

ราคาการจัดจําหนาย 
การสงเสริมการตลาด 

เศรษฐกิจ 
เทคโนโลยี 
การเมือง 

วัฒนธรรม ฯลฯ  

การเลือกผลิตภัณฑ 
การเลือกตรา 
การเลือกผูขาย 
เวลาในการซื้อ 

ปริมาณในการซื้อ 

  
 

     
 

 
ลักษณะของผูซื้อ (Buyer's Characteristics) 

 ขั้นตอนการตัดสินใจของผูซื้อ 
(Buyer's decision process) 

            ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural) 
             ปจจัยดานสังคม (Social) 
             ปจจัยสวนบุคคล (Personal) 
            ปจจัยดานจิตวิทยา (Psychological) 

  การรับรูปญหา (Problem recognition) 
การคนหาขอมูล (Information search) 

การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of alternatives) 
การตัดสินใจ (Purchase decision) 

พฤติกรรมภายหลังซื้อ(Postpurchase behavior) 

 
ภาพที่ 2.1   แสดงรูปแบบจําลองพฤติกรรมผูบริโภคตามทฤษฎี เอส-อาร (S-R Theory) 
ที่มา  :   Kotler, 1997, หนา 172 
 
 จุดเริ่มตนของโมเดลนี้อยูที่มีส่ิงกระตุน (Stimulus) ใหเกิดความตองการกอนแลว ทําให
เกิดการตอบสนอง (Response)   โดยมีรายละเอียดของทฤษฎีดังนี้ 
  1.  ส่ิงกระตุน (Stimulus) ส่ิงกระตุนอาจเกิดขึ้นเองจากภายในรางกาย (Inside 
stimulus) และส่ิงกระตุนจากภายนอก (Outside stimulus) นักการตลาดจะตองสนใจและจัดส่ิง
กระตุนภายนอก เพื่อใหผูบริโภคเกิดความตองการผลิตภัณฑ ส่ิงกระตุนถือวาเปนเหตุจูงใจใหเกิด
การซื้อสินคา (Buying motive) ซ่ึงอาจใชเหตุจูงใจซื้อดานเหตุผล และใชเหตุจูงใจซื้อดานจิตวิทยา 
(อารมณ) ก็ได ส่ิงกระตุนภายนอกประกอบดวย 2 สวนคือ 
   1.1  ส่ิงกระตุนทางการตลาด (Marketing stimulus) เปนสิ่งกระตุนที่นักตลาด
สามารถควบคุมและตองจัดใหมีขึ้น  เปนสิ่งกระตุนที่เกี่ยวของกับสวนประสมทางการตลาด 
(Marketing mix)  ประกอบดวย 
    1.1.1  ส่ิงกระตุนดานผลิตภัณฑ (Product) เชน ออกแบบผลิตภัณฑให
สวยงามเพื่อกระตุนความตองการ 
    1.1.2  ส่ิงกระตุนดานราคา (Price)  เชน การกําหนดราคาสินคาใหเหมาะสม
กับผลิตภัณฑ โดยพิจารณาลูกคาเปาหมาย 
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    1.1.3  ส่ิงกระตุนดานการจัดชองทางการจําหนาย (Distribution หรือ Place) 
เชน การจัดจําหนายผลิตภัณฑ ใหทั่วถึงเพื่อใหความสะดวกแกผูบริโภคถือวาเปนการกระตุนความ
ตองการซื้อ 
    1.1.4 ส่ิงกระตุนดานการสงเสริมการตลาด (Promotion) เชน การโฆษณา
สม่ําเสมอ การใชความพยายาม ของพนักงานขาย การลด แลก แจก แถม การสรางความสัมพันธอัน
ดีกับบุคคลทั่วไปเหลานี้ ถือวาเปนสิ่งกระตุนความตองการซื้อ 
   1.2  ส่ิงกระตุนอื่นๆ (Other stimulus) เปนสิ่งกระตุนความตองการผูบริโภคที่อยู
ภายนอกองคการ  ซ่ึงบริษัทควบคุมไมได  ส่ิงกระตุนเหลานี้ ไดแก  
    1.2.1 ส่ิงกระตุนทางเศรษฐกิจ (Economic) เชน ภาวะเศรษฐกิจ รายไดของ
ผูบริโภคเหลานี้ มีอิทธิพลตอความตองการของบุคคล 
    1.2.2  ส่ิงกระตุนทางเทคโนโลยี (Technological) เชน เทคโนโลยีใหมดาน
ฝาก – ถอนเงินอัตโนมัติ สามารถกระตุนความตองการใหใชบริการของธนาคารมากขึ้น 
    1.2.3 ส่ิงกระตุนทางกฎหมายและการเมือง (Low  หรือ political)  เชน 
กฎหมายเพิ่มหรือลดสินคาใดสินคาหนึ่ง จะมีอิทธิพลตอการเพิ่มหรือลดความตองการซื้อของ
ผูบริโภค 
    1.2.4  ส่ิงกระตุนทางวัฒนธรรม (Cultural)  เชน ขนบธรรมเนียมประเพณีไทยใน
เทศกาลตางๆ  จะมีผลกระตุนใหผูบริโภคเกิดความตองการซื้อสินคาในเทศกาลนั้น 
  2.  กลองดําหรือความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ (Buyer's black box) ความรูสึกนึกคิดของ
ผูซ้ือที่เปรียบเสมือน กลองดํา (Black box) ซ่ึงผูผลิตหรือผูขายไมสามารถทราบได จึงตองพยายาม
คนหาความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือ ความรูสึกนึกคิดของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากลักษณะของผูซ้ือ และ
กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ือ 
   2.1  ลักษณะของผูซ้ือ (Buyer characteristics) ลักษณะของผูซ้ือมีอิทธิพลจาก
ปจจัยตางๆ คือ ปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม ปจจัยสวนบุคคล และปจจัยดานจิตวิทยา 
   2.2  กระบวนการตัดสินใจซื้อของผูซ้ือ (Buyer decision process)  ประกอบดวย
ขั้นตอน คือ การรับรู  ความตองการ (ปญหา) การคนหาขอมูล การประเมินผลทางเลือก การ
ตัดสินใจซื้อ และพฤติกรรมภายหลังการซื้อ 
  3. การตอบสนองของผูซ้ือ  (Buyer's Response) หรือการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค หรือ
ผูซ้ือ  (Buyer's purchase decision)  ผูบริโภคจะมีการตัดสินใจในประเด็นตางๆ ดังนี้ 
   -   การเลือกผลิตภัณฑ  (Product choice) 
   -  การเลือกตราสินคา  (Brand choice) 
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   -  การเลือกผูขาย  (Dealer choice) 
   -  การเลือกเวลาในการซื้อ  (Purchase timing) 
   -  การเลือกปริมาณการซื้อ  (Purchase amount) 
 
                  
 

 

ความจําเปน 
ความตองการ 
จุดประสงค 

       การรับรู 
(Perception) - เพื่อน 

- ครอบครัว 
- กลุมอางอิง 

ทัศนคติ ประสบการณ 
(Experiences) 
ความรูสึกภายหลังการซื้อ 
(พอใจ/ไมพอใจ) 

การซื้อซ้ํา 

สิ่งกระตุน 
(Input) 
 -  ผลิตภัณฑ 
    การทองเที่ยว 
-  การบริการของ 
  โรงแรมและ
สถานที่ทองเที่ยว  
(ที่แขงขันกันและ
ใชแทนกันได) 

ชองทางการสื่อสาร 
- การโฆษณา 
- การสงเสริมการ 
  ขาย 
- แผนพับ โฆษณา 
- การประชาสัมพันธ 

ลักษณะการซื้อและ 
กระบวนการตัดสินใจ 
การกลั่นกรองขอมูล 
การเรียนรู (Learning) 

แรงจูงใจ 
- สถานะทางเศรษฐกิจ 
   สังคม 
- ลักษณะของประชากร 
- ลักษณะทางจิตวิทยา 

การตัดสินใจการ
ซื้อ (การ
ตอบสนอง)  
(Output) 

ผลิตภัณฑการ
ทองเที่ยวและ
โรงแรม  
- ชื่อบริษัท   
  โรงแรม  
- ราคา 
-  การบริการ 

ภาพที่ 2.2   แสดงการกระตุน – ตอบสนองของพฤติกรรมการบริโภคของนักทองเที่ยว 
ที่มา  :   ฉลองศรี  พิมลสมพงศ, 2548, หนา 47. 
 
   การตัดสินใจซื้อของผูบริโภคในรูปแบบพฤติกรรมการบริโภคของนักทองเที่ยว 
ตามรูปภาพที่ 2 ไดอธิบายวา ส่ิงกระตุน (Input) หมายถึง  ผลิตภัณฑการทองเที่ยว การบริการของ
โรงแรมและสถานที่ทองเที่ยว  ซ่ึงบริการเหลานี้จะมีการแขงขันกันสูง  และเปนแรงกระตุนสําคัญที่
ผลักดันใหนักทองเที่ยวเกิดความสนใจ แสวงหาขอมูลจากสื่อตางๆ หรือไดรับขอมูลจากบุคคล
ใกลชิด เชน ครอบครัว เพื่อน กลุมอางอิง  ประกอบกับการเรียนรู แรงจูงใจ ประสบการณ และ
ทัศนคติของตน การกลั่นกรองขอมูล ซ่ึงอยูในกระบวนการตัดสินใจ ทําใหเกิดการรับรู (Perception)  
และนําไปสูการพยายามหาทางตอบสนองความตองการและความจําเปนของตน โดยการซื้อ
ผลิตภัณฑการทองเที่ยวและโรงแรมที่เลือกสรรแลว  การตัดสินใจซื้อสินคาและบริการนับวาเปน
การตอบสนอง (Output) จากสิ่งกระตุน และกระบวนการตาง ๆ ตั้งแตตน และถาสินคาและบริการ
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นั้น สามารถตอบสนองความจําเปนและความตองการได  นักทองเที่ยวไดรับความพอใจ จะเพิ่ม
ประสบการณทางบวกมากขึ้น และทําใหเกิดการซื้อซํ้า (เดินทางมาเที่ยวและใชบริการอีก) แตถาไม
พอใจก็จะกลายเปนประสบการณลบ จะกระตุนใหเกิดความสนใจไดยาก  จําเปนตองใชกลยุทธการ
โฆษณา และประชาสัมพันธใหมาก 
 ปจจัยสําคัญท่ีมีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภค 
 ปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคสินคาการทองเที่ยวของนักทองเที่ยวแตละคน
ทําใหพฤติกรรมการเดินทาง ตลอดจนการเลือกซื้อรูปแบบของกิจกรรมการทองเที่ยวตางกัน ปจจัย
เหลานี้ แบงเปนลักษณะของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจากปจจัยดานวัฒนธรรม ปจจัยดานสังคม  ปจจัย
สวนบุคคล  และปจจัยดานจิตวิทยา  โดยมีรายละเอียดดังนี้ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
                 รูปที่  3     ลักษ 
 

ปจจัยทางวัฒนธรรม 
-วัฒนธรรม 
-วัฒนธรรมกลุมยอย 
-ชั้นของสังคม 

ปจจัยสวนบุคคล 
- อาย ุ
- อาชีพ 
- วงจรชีวิตครอบครัว 
- รูปแบบการดําเนินชีวิต 
- บุคลิกภาพ 
- ความคิดเห็นสวนบคุคล 

ปจจัยทางสังคม 
- กลุมอางอิง 
- ครอบครัว 
- บทบาทและสถานะ 

นักทองเที่ยว 

ปจจัยทางจิตวิทยา 
- การจูงใจ 
- การรับรู 
- การเรียนรู 
- ความเชื่อและทัศนคติ 

ภาพที่ 2.3  แสดงลักษณะปจจัยที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคของนักทองเที่ยว 
ที่มา  :   ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 2546, หนา 199. 
 
 1.  ปจจัยดานวัฒนธรรม (Cultural factor) เปนตัวกําหนดและควบคุมพฤติกรรมของ
มนุษย ในสังคมหนึ่ง คานิยมในวัฒนธรรมจะกําหนดลักษณะของสังคม และกําหนดความแตกตาง
ของสังคมหนึ่งจากสังคมหนึ่ง วัฒนธรรมเปนสิ่งกําหนดความตองการและพฤติกรรมของบุคคล 
วัฒนธรรมประกอบดวย วัฒนธรรมพื้นฐาน วัฒนธรรมยอย และชั้นของสังคม 
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 2.  ปจจัยดานสังคม (Social Factors) เปนปจจัยที่เกี่ยวของในชีวิตประจําวัน   และมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ ลักษณะทางสังคมประกอบดวยกลุมอางอิง ครอบครัว บทบาท และ
สถานะของผูซ้ือ 
 3.  ปจจัยสวนบุคคล  (Personal factors) การตัดสินใจของผูซ้ือไดรับอิทธิพลจาก
ลักษณะสวนบุคคลของคนทางดานตางๆ ไดแก อายุ ขั้นตอนวัฎจักรชีวิตครอบครัว อาชีพ โอกาส
ทางเศรษฐกิจ การศึกษา รูปแบบการดํารงชีวิต บุคลิกภาพ และแนวความคิดสวนบุคคล 
 4.  ปจจัยทางจิตวิทยา (Psychological factor) การเลือกซื้อของบุคคลไดรับอิทธิพลจาก 
ปจจัยดานจิตวิทยาซึ่งถือวาเปนปจจัยภายในตัวผูบริโภคที่มีอิทธิพลตอพฤติกรรมการซื้อ และการใช
สินคาปจจัยภายในประกอบดวย (1) การจูงใจ (2) การรับรู (3) การเรียนรู (4) ความเชื่อถือและ
ทัศนคติ (5) บุคลิก (6) แนวความคิดของตนเอง โดยมีรายละเอียดดังนี้ 
 หลักเกณฑการตัดสินใจซื้อของผูบริโภคไดรับอิทธิพลมาจาก ปจจัยภายนอก อันเปนผล
มาจากปจจัยดานวัฒนธรรมและสังคม ปจจัยดานจิตวิทยาถือวาเปนปจจัยภายใน รวมทั้งลักษณะ
สวนบุคคล  ปจจัยเหลานี้มีประโยชนตอการพิจารณาลักษณะความสนใจของผูซ้ือท่ีมีตอผลิตภัณฑ 
โดยจะนําไปปรับปรุงผลิตภัณฑ  ตัดสินใจดานราคา  การจัดชองทางการจําหนาย และการสงเสริม
การตลาด  เพื่อสรางใหผูบริโภคเกิดทัศนคติที่ดีตอผลิตภัณฑ และบริษัท 
 

ทฤษฎีที่เก่ียวกับการตัดสินใจ 
 
 Simon (1960, p.2) กลาววา การตัดสินใจเปนกระบวนการที่ประกอบดวยขั้นตอนที่
สําคัญ 3 ขั้นตอนคือ กิจกรรมดานรวบรวมขอมูลขาวสาร (intelligence activity) กิจกรรมดานคน
ทางทางเลือก (design activity) และกิจกรรมดานคัดเลือกทางเลือก (Choice activity) 
 กัลยา  สมมาตร (2541, หนา 32) กลาววา การตัดสินใจ เกิดจากสิ่งเราอันเปนปญหาที่
ตองตัดสินใจ จึงตองอาศัยประสบการณ การรับรู การเรียนรู และขอมูลขาวสารตางๆ มาประกอบ 
เมื่อไดขอมูลแลวตองนํามาวิเคราะห และประเมินทั้งขอดีและขอเสีย แลวกําหนดทางเลือกขึ้น
หลายๆ วิธี คาดคะเนผลที่ไดจากการเลือกแตละวิธี แลว จึงเลือกวิธีที่คิดวาเหมาะสมที่สุด เปน
พฤติกรรมผูบริโภค 
 พยอม วงศสารศรี (2542, หนา 97) กลาววา การตัดสินใจ คือ กระบวนการเลือกแนวทาง
ปฏิบัติที่คิดวามีความเหมาะสมมาใชในสถานการณ หรือปญหาตางๆ 
 อดุลย จาตุรงคกุล (2539, หนา47) กลาววาการตัดสินใจของผูบริโภคไดรับอิทธิพลและ 
ปรับรูปแบบไดโดยปจจัยและตัวกําหนดหลายอยางที่เราสามารถจัดกลุมได 3 กลุม ดังนี้ 
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  (1)  อิทธิพลจากสิ่งแวดลอม ผูบริโภคอาศัยอยูในสิ่งแวดลอมที่มีความสลับซับซอน
กระบวนการตัดสินใจและพฤติกรรมของเขาไดรับจากวัฒนธรรม ชนชั้นทางสังคมและอิทธิพลจาก
ตัวบุคคล 
  (2)  อิทธิพลและความแตกตางของตัวบุคคล เปนปจจัยภายในที่กระทบและมี
อิทธิพลตอพฤติกรรมผูบริโภคมีความแตกตางกันที่ทรัพยากรมนุษยและความรูของผูบริโภคการจูง
ใจการทุมเทความพยายาม ทัศนคติ บุคลิกภาพ รูปแบบการใชชีวิตและประชากรศาสตร 
  (3)  กระบวนการทางจิตวิทยา มีอิทธิพลเปนอยางมาก ตอพฤติกรรมผูบริโภคนักวิจัย
ตลาดมีความสนใจเรื่องนี้มากกระบวนการนี้ประกอบไปดวย การดําเนินกรรมวิธีเกี่ยวกับขาวสารการ
เรียนรูและทัศนคติ 
 จากความหมายขางตน ผูวิจัยจึงขอสรุปวา การตัดสินใจ คือ การเลือกทางปฏิบัติที่ดีที่สุด 
และเกิดความพึงพอใจมากที่สุด ซ่ึงมีการพิจารณาโดยผานกระบวนการทางเลือกตางๆ ที่มีอยู และ
ใชดุลยพินิจของแตละบุคคล   ผานการไตรตรองหาเหตุผล หรือวิธีการตางๆ ซ่ึงมีปจจัยทางดาน
ตางๆ ของพฤติกรรมผูบริโภค เขามาเกี่ยวของ 
 
 ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ (Buying decision process) 
 
  
 
 
 

การรับรู 
ความตองการ 

การคนหา 
ขอมูล 

การประเมินผล
ทางเลือก 

การตัดสิน 
ใจซื้อ 

พฤติกรรมภายหลัง
การซื้อ 

ภาพที่ 2.4   แสดงโมเดลกระบวนการตัดสินใจซื้อ 5 ขั้นตอน 
ที่มา  :   ศิริวรรณ  เสรีรัตน และคณะ, 2541, หนา 145-151. 
 
 จากรูปภาพที่ 5 จากการสํารวจรายงานของผูบริโภคจํานวนมากพบวา ในกระบวนการ
ซ้ือ สวนใหญ ผูบริโภคจะมีเปนลําดับขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อของผูบริโภค ผานกระบวนการ 5 
ขั้นตอนโดยมีรายละเอียดดังนี้ 
  1. การรับรูถึงความตองการ (Need recognition)หรือการรับรูปญหา (Problem 
recognition) การที่บุคคลรับรูถึงความตองการภายในของตนซึ่งอาจเกิดขึ้นเองหรือเกิดจากสิ่ง
กระตุน เชน ความหิว ความเจ็บปวด ฯลฯ ซ่ึงรวมถึงความตองการของรางกาย (psysiological needs) 
และความตองการที่ปรารถนา (Desured needs) อันเปนความตองการดานจิตวิทยา (Psychological 
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needs) ส่ิงเหลานี้เกิดขึ้นเมื่อถึงระดับหนึ่งจะกลายเปนสิ่งกระตุน บุคคลจะเรียนรูถึงวิธีที่จะจดัการกบั
ส่ิงกระตุนจากประสบการณในอดีต ทําใหเขารูวาจะตอบสนองสิ่งกระตุนอยางไร 
  2.  การคนหาขอมูล (Information search) ถาความตองการถูกกระตุนมากพอ และส่ิง
ที่สามารถสนองความตองการอยูใกลกับผูบริโภค ผูบริโภคจะดําเนินการเพื่อใหเกิดความพอใจทันท ี
ปริมาณขอมูลที่คนหาขึ้นกับวาบุคคลเผชิญกับการแกปญหามากหรือนอย ขอมูลท่ีผูบริโภคตองการ
ถือเปนขอมูลเกี่ยวกับคุณสมบัติของผลิตภัณฑ 
   ดังนั้นแหลงขอมูลซ่ึงผูบริโภคแสวงหาและอิทธิพลที่เกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือก 
แหลงขอมูลของผูบริโภคประกอบดวย 5 กลุม คือ 
   2.1  แหลงบุคคล (Personal sources) ไดแก ครอบครัว เพื่อน เพื่อนบาน คนรูจัก  
   2.2  แหลงการคา (Commercial sources) ไดแก ส่ือการโฆษณา พนักงานขาย
ตัวแทนการคา  การบรรจุภัณฑ  การจัดการแสดงสินคา ฯลฯ 
   2.3  แหลงชุมชน (Public sources) ไดแก ส่ือมวลชน องคการคุมครองผูบริโภค 
ฯลฯ  
   2.4  แหลงประสบการณ (Experiential sources) ไดแก ส่ือมวลชน องคการ
คุมครองผูบริโภค ฯลฯ 
   2.5  แหลงทดลอง (Experimental sources) ไดแก หนวยงานที่สํารวจคุณภาพ
ผลิตภัณฑหรือหนวยวิจัยภาวะตลาดของผลิตภัณฑ ประสบการณตรงของผูบริโภคในการทดลองใช
ผลิตภัณฑ ฯลฯ  อิทธิพลของแหลงขอมูลจะแตกตางกันตามชนิดของผลิตภัณฑ และลักษณะสวน
บุคคลของผูบริโภค  
  3.  การประเมินทางเลือก (Evaluation of  alternatives) เมื่อผูบริโภคไดขอมูลมาแลว
จากขั้นที่สอง ผูบริโภคจะเกิดความเขาใจและประเมินผลทางเลือกตาง ๆ กระบวนการประเมินผล
พฤติกรรมผูบริโภคมีดังนี้ 
   3.1 คุณสมบัติผลิตภัณฑ (Product attributes) กรณีนี้ผูบริโภคจะพิจารณา
ผลิตภัณฑวามีคุณสมบัติอะไรบาง คุณสมบัติของผลิตภัณฑในความรูสึกของผูซ้ือสําหรับผลิตภัณฑ
แตละชนิดจะแตกตางกัน 
   3.2  ผูบริโภคจะใหน้ําหนักความสําคัญสําหรับคุณสมบัติผลิตภัณฑแตกตางกัน 
   3.3  ผูบริโภคมีการพัฒนาความเชื่อถือเกี่ยวกับตราสินคา ขึ้นอยูกับประสบการณ
ของผูบริโภคและความเชื่อถือเกี่ยวกับตราผลิตภัณฑจะเปลี่ยนแปลงไดเสมอ 
   3.4  ผูบริโภคมีทัศนคติในการเลือกตราสินคา โดยผานกระบวนการประเมินผล
คุณสมบัติของผลิตภัณฑที่เขาสนใจแลวเปรียบเทียบคุณสมบัติของผลิตภัณฑตราตางๆ 
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  4.  การตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) จากการประเมินผลพฤติกรรมในขั้นที่ 3 จะ
ชวยใหผูบริโภคกําหนดความพอใจระหวางผลิตภัณฑตาง ๆ ที่เปนทางเลือกโดยทั่วๆ ไป ผูบริโภค
จะตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑที่เขาชอบมากที่สุด 
   ปจจัยตางๆ ที่เกิดขึ้นระหวางการประเมินพฤติกรรมและการตัดสินใจซื้อ 3 
ประการ คือ หลังจากประเมินทางเลือก (Evaluation of alternative) กอนที่จะเกิดความตั้งใจซื้อ 
(Purchase intention) และเกิดการตัดสินใจซื้อ (Purchase decision) จะตองพิจารณา 3 ปจจัย คือ 
   4.1  ทัศนคติของบุคคลอื่น (Attitudes of others) ทัศนคติของบุคคลที่เกี่ยวของ จะ
มีผลทั้งดานบวกและดานลบตอการตัดสินใจซื้อ 
   4.2  ปจจัยสถานการณที่คาดคะเนได (Anticipated situational factors) ผูบริโภคจะ
คาดคะเนปจจัยตางๆ ที่เกี่ยวของ เชน รายไดที่คาดคะเนของครอบครัว การคาดคะเนตนทุนของ
ผลิตภัณฑ และการคาดคะเนผลประโยชนของผลิตภัณฑ 
   4.3  ปจจัยสถานการณที่ไมไดคาดคะไว (Unanticipated situational factors) ขณะ 
ที่ผูบริโภคกําลังตัดสินใจซื้อนั้น ปจจัยสถานการณที่ไมไดคาดคะเนเขามาเกี่ยวของ ซ่ึงมีผลกระทบ
ตอความตั้งใจซื้อ เชน ผูบริโภคไมชอบลักษณะของพนักงานขาย หรือผูบริโภคเกิดอารมณเสียหรือ
วิตกกังวลจากรายได นักการตลาดเชื่อวาปจจัยที่ไมคาดคะเนจะมีอิทธิพลอยางมากตอการตัดสินใจ
ซ้ือ 
   การตัดสินใจของแตละบุคคลจะตองมีการปรับปรุง หรือเปลี่ยนแปลงได ตองใช
ความพยายามเพื่อทําความเขาใจตอพฤติกรรมการซื้อ เพื่อลดภาวะความเสี่ยง โดยทั่วไปผูบริโภคจะ
พยายามรวบรวมขอมูลเกี่ยวกับผลิตภัณฑจากผูใกลชิดและแหลงขอมูลตาง ๆ จึงตองพยายามจัดหา
ขอมูลและเหตุผลสนับสนุนตาง ๆ เพื่อลดความเสี่ยงใหผูบริโภค 
  5. ความรูสึกภายหลังการซื้อ (Postpurchase feeling) หลังจากซื้อและทดลองใช
ผลิตภัณฑไปแลว ผูบริโภคจะมีประสบการณเกี่ยวกับความพอใจหรือไมพอใจผลิตภัณฑ  
 จากกระบวนการตัดสินใจซื้อ  ผูวิจัยสรุปไดวาผูบริโภคจะตัดสินใจใชซ้ือสินคาหรือ
บริการใดๆ ก็ตามจะเปนผลมาจากการความตองการสวนบุคคลนําไปสูการคนหาขอมูลส่ิงที่ตน
ตองการเพื่อนํามาประเมินทางเลือกในการสนองตอบตอความตองการของตน โดยพฤติกรรมการ
ตัดสินใจที่เกิด   จะเปนผลมาจากทัศนคติสวนบุคคลและแหลงขอมูลภายนอกมากําหนดเปนการ
เลือกในสิ่งที่ผูบริโภคพอใจมากที่สุด 
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งานวิจัยท่ีเก่ียวของ 
 
 วิภา  วิวัฒนพงศชาติ (2542, บทคัดยอ) ไดศึกษาถึงปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจ
ของนักทองเที่ยวที่เดินทางมาเที่ยวในจังหวัดเพชรบุรี โดยผลการศึกษาพบวา นักทองเที่ยวชาวไทย
สวนใหญจะเดินทางมาจังหวัดเพชรบุรีในชวงวันหยุดสุดสัปดาห โดยเดินทางมากับครอบครัวหรือ
กลุมเพื่อน การเดินทางมีวัตถุประสงคเพื่อทองเที่ยวและพักผอน แหลงทองเที่ยวที่นิยมเดินทาง 
ไดแก หาดชะอํา อุทยานแหงชาติแกงกระจาน เขาวัง หาดเจาสําราญ การพักแรมนิยมพักคางคืนที่
โรงแรม บานเพื่อน ญาติ บังกะโล รีสอรต เกสทเฮาส  การตัดสินใจของนักทองเที่ยวชาวไทย จะ
เลือกปจจัยดานที่ตั้งและระยะทางเปนปจจัยท่ีมีอิทธิพลมากตอการเลือกเดินทาง สําหรับปจจัยดาน
คาใชจายในการเดินทาง การประชาสัมพันธ เปนปจจัยที่มีอิทธิพลปานกลาง สวนความสัมพันธ
ระหวางปจจัยสวนบุคคลกับสิ่งกระตุนทางการตลาดนั้น พบวา อายุ สถานภาพ การศึกษา รายได 
และภูมิลําเนามีความสัมพันธกับสิ่งกระตุนทางการตลาด 
 จรัสนันท  สิทธิเจริญ (2550, บทคัดยอ) ไดศึกษาพฤติกรรมการทองเที่ยวในภาคเหนือ
ของนักทองเที่ยวชาวไทย โดยผลการศึกษาพบวา นักทองเที่ยวชาวไทยสวนใหญเดินทางมา
ทองเที่ยวเพื่อการพักผอนเปนวัตถุประสงคหลัก และนิยมทองเที่ยวในชวงวันหยุดตามเทศกาล หรือ
วันหยุดนักขัตฤกษ บุคคลที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเลือกเดินทาง ไดแกตัวนักทองเที่ยวเอง โดย
ทราบขอมูลจากบุคคลใกลชิด เชน ญาติ หรือบุคคลในครอบครัว การเดินทางนิยมเดินทางเปนกลุม
ตั้งแต 5 คนขึ้นไป มักจะเดินทางรวมกับบุคคลในครอบครัว  แหลงทองเที่ยวที่นิยมเดินทางมาก
ที่สุด ไดแกจังหวัดเชียงใหม รองลงมา คือ เชียงราย พิษณุโลก ลําปาง และสุโขทัย ตามลําดับ และ
สนใจการทองเที่ยวเชิงวัฒนธรรมมากกวารูปแบบอื่น โดยแหลงทองเที่ยวที่สนใจมากที่สุด ไดแก 
วัด พระธาตุและศาสนสถาน  ปจจัยที่นักทองเที่ยวใหความสําคัญมากที่สุด คือ ปจจัยดานสวยงาม
และมีช่ือเสียงของแหลงทองเที่ยว  ผูมีรายไดสูงใหความสําคัญปจจัยดานความสะดวกสบายและ
ความปลอดภัยในการเดินทางทองมากกวาผูมีรายไดนอย นอกจากนี้ปญหาที่นักทองเที่ยวสวนใหญ
พบไดแก  ความเสื่อมโทรมของแหลงทองเที่ยว และสภาพภูมิทัศนในแหลงทองเที่ยวไมเปน
ระเบียบเรียบรอย 
 เนาวรัตน พลายนอย และคณะ (2538, หนา 9) ไดวิจัยเรื่อง พฤติกรรมการทองเที่ยว
ภายในประเทศของชาวไทย พบวา ปจจัยที่ทําใหบุคคลตัดสินใจเดินทางทองเที่ยว ไดแก คาใชจาย
สําหรับการทองเที่ยว เวลาสําหรับการทองเที่ยว และความตั้งใจที่จะเดินทาง ทั้งสามองคประกอบนี้
เปนตัวกําหนดที่สําคัญยิ่ง ตอการเดินทางทองเที่ยว เพื่อตอบสนองความอยากรู อยากเห็นของมนุษย 
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องคประกอบเหลานี้จึงเปนกรอบทิศทาง และขนาดของพฤติกรรมการทองเที่ยวใหแตกตางกัน
ออกไปตามขอจํากัดที่แตละบุคคลมีอยู 
 ปยะวดี  หิริกมล (2545: บทคัดยอ) ไดศึกษา พฤติกรรมการทองเที่ยวของนักทองเที่ยว
ชาวไทยตอการทองเที่ยวในจังหวัดสุโขทัย  พบวานักทองเที่ยวชาวไทยนิยมเดินทางไปทองเที่ยว
จังหวัดสุโขทัยเพื่อศึกษาหาความรูทางประวัติศาสตร สวนใหญไมพักคางคืน และประทับใจใน
ความสวยงามของแหลงทองเที่ยว และนักทองเที่ยวตองการใหปรับปรุงแหลงทองเที่ยวในเรื่อง
ความสะอาด และหากมีโอกาสจะกลับไปทองเที่ยวอีกครั้ง  ความสัมพันธระหวางขอมูลพื้นฐานของ
ประชากร  พบวา อายุ ระดับการศึกษา และอาชีพ มีความสัมพันธกับพฤติกรรมการทองเที่ยว 
รวมถึงมูลเหตุจูงใจในการตัดสินใจเลือกเดินทางทองเที่ยว โดยนักทองเที่ยวจะใหความสําคัญกับ
มูลเหตุดานผลิตภัณฑเปนสําคัญ 
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