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การวิจยัครัง้นีมุ้่งจุดมุ่งหมายเพื่อศกึษา การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ คุณภาพการบริการ 

และแรงจูงใจในการท่องเที่ยวที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจและความภกัดีของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการท่ีพกัในเกาะ
ล้าน จงัหวดัชลบรีุ กลุ่มตวัอย่างที่ใช้ในการวิจยัเป็นนกัท่องเที่ยวชาวไทยและชาวต่างชาตทิี่ใช้บริการท่ีพกัในเกาะ
ล้าน จงัหวดัชลบุรี จ านวน 400 คน ผลการวิจยัพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 18-25 
ปี สถานภาพโสด ระดบัการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนกังานบริษัทเอกชน และรายได้เฉล่ียต่อเดือน 15,001-
25,000 บาท ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า (1) การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
ของนักท่องเที่ยว (2) การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการมีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว  ด้านความ
ตัง้ใจซือ้ และความอ่อนไหวต่อราคา (3) คุณภาพการบริการมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของนักท่องเที่ยว  (4) 
คุณภาพการบริการ ด้านความรูปธรรมของการบริการ ความน่าเชื่อถือในการบริการ การให้ความมั่นใจแก่
ผู้ใช้บริการ และความเอาใจใส่ผู้ รับบริการมีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว (5) แรงจงูใจในการท่องเที่ยว 
ด้านส่ิงดึงดูด ด้านกิจกรรม และด้านการเข้าถึงมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของนักท่องเที่ยว  (6) แรงจูงใจในการ
ท่องเที่ยวมีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ (7)การส่ือสารการตลาดแบบ
บรูณาการมีบางตวัแปรที่ไม่มีอิทธิพลต่อคณุภาพบริการ (8)การตดัสินใจของนกัท่องเที่ยวมีอิทธิพลต่อความภกัดี
ของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 และ 0.05 
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The purpose of this research is to study integrated marketing communications service 

quality and travel motivation that influenced the decision-making and loyalty of tourists using 
accommodation in the Koh Lan province. The samples in this research consisted of 400 people. 
Most of the respondents were female, aged 18-25 years old, single, held a Bachelor's degree, 
occupied as private company employees and with an average monthly income of 15,001 to 25,000 
baht. The hypothesis testing results revealed the following: (1) integrated marketing communications 
influenced the decisions of tourists; (2) integrated marketing communications influenced tourist 
loyalty, purchase intent and price sensitivity; (3) service quality influencing the decisions of tourists; 
and (4) service quality. The concrete aspect of the service reliability gave the service users 
confidence, paid attention to service users and influenced tourist loyalty; (5) travel incentives resulted 
in attraction, activity and accessibility and influenced the decision-making of tourists; (6) travel 
incentives influenced tourist loyalty referrals and referrals; (7) integrated marketing communications 
had some variables that did not influence service quality; and (8) the decisions of the travelers 
Influenced the loyalty of tourists staying at accommodation in Koh Lan in Chonburi province at a 
statistically significant levels of 0.01 and 0.05. 

 
Keyword : Integrated marketing communications, Service quality, Travel motivation, Travel decision, 
Loyalty of tourist, accommodation, Koh Lan, Chonburi 
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บทท่ี 1 
บทน า 

ความเป็นมาและความส าคัญ 
การท่องเที่ยวถือเป็นอุตสาหกรรมบริการขนาดใหญ่ที่มีความส าคัญทางด้านเศรษฐกิจ 

สงัคม วฒันธรรม และสิ่งแวดล้อม เนื่องจากประเทศไทยเป็นประเทศที่มีวฒันธรรมเป็นเอกลกัษณ์ 
ลกัษณะภูมิประเทศท่ีมีความหลากหลายสวยงาม อีกทัง้ทางด้านสถานที่ท่องเที่ยวในประเทศไทย 
ซึ่งได้รับการจัดอันดับ 1 ใน 10 สถานที่ท่องเที่ยวชัน้น าของโลก (Journeytrip, 2564) เป็นผลมา
จากประเทศไทยได้รับความสนใจจากนกัท่องเที่ยวจนกระทัง่ท าให้การท่องเที่ยวในประเทศไทยติด
อนัดับของโลก โดยสถานที่ท่องเที่ยวมีการกระจายอยู่ตามภาคต่างๆของประเทศไทย ส่งผลท าให้
รายได้จากการท่องเที่ยวเป็นรายได้หลกัของเศรษฐกิจไทย โดยรายได้เกิดจากนกัท่องเที่ยวชาวไทย
ที่เดินทางท่องเที่ยวภายในประเทศ และนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติที่เดินทางเข้ามาท่องเที่ยวใน
ประเทศไทย การท่องเที่ยวจึงเป็นภาคธุรกิจที่สร้างเศรษฐกิจของประเทศให้มีความก้าวหน้าได้ 
ก่อให้เกิดการลงทนุ การจ้างงาน และการกระจายรายได้สูท้่องถิ่น นอกจากนีช้่วยส่งเสริมให้ธุรกิจที่
เก่ียวข้อง เช่น ธุรกิจที่พัก ธุรกิจการขนส่ง ธุรกิจจ าหน่ายสินค้าของที่ ระลึก ธุรกิจอาหารและ
เคร่ืองด่ืม มีการเติบโตตามไปด้วย โดยเฉพาะธุรกิจที่พัก ซึ่งเป็นธุรกิจที่เก่ียวข้องโดยตรง ต่อ
นกัท่องเที่ยว 

ธุรกิจที่พัก ถือเป็นหนึ่งในภาคบริการที่มีความได้เปรียบในด้านราคาห้องพัก ค่าครองชีพ
ของไทยอยู่ในระดับสูง ท าให้การท่องเที่ยวในประเทศไทยมีความคุ้มค่าเงิน (Value for money) 
รวมถึงการคมนาคมจากโครงสร้างพืน้ฐานที่ทยอยพฒันาเป็นล าดบั ล้วนเป็นจุดแข็งส่งเสริมให้การ
ท่องเที่ยวของประเทศไทยได้เปรียบในการแข่งขันกับประเทศอ่ืน โดยในปี 2562 ด้านหมวดที่พัก
และบริการด้านอาหาร มีมูลค่า 1.03 ล้านล้านบาท คิดเป็นสดัส่วน 6.1% ของ GDP ทัง้ประเทศ 
นอกจากนี ด้ัชนี ขีดความสามารถในการแข่ งขัน ด้านการท่ องเที่ ยว  (Travel & Tourism 
Competitiveness Index) ของ World Economic Forum จัดให้ประเทศไทยอยู่อันดับที่ 31 จาก
ทัง้หมด 140 ประเทศทัว่โลก (พทุธชาติ ลนุค า, 2564) 

จงัหวดัชลบุรี หรือเมืองชล อยู่ทางภาคตะวนัออกของประเทศไทย ซึ่งเป็นสถานที่ท่องเที่ยว
ท่ีมีการจัดอันดับ 1 ใน 10 จังหวัดในประเทศไทยที่มีรายได้มากที่สุดจากการท่องเที่ยว โดยจาก
สถิติจังหวัดชลบุรีท ารายได้มากถึง 181,598 ล้านบาท (กองเศรษฐกิจการท่องเที่ยวและกีฬา , 
2562) ถือเป็นหนึ่งในจงัหวดัของแหลง่ท่องเที่ยวชายทะเลที่มีชื่อเสียงหลายด้าน ทัง้แหล่งท่องเที่ยว
ทางธรรมชาติ ทางบกและทางน า้ ซึ่งเมืองพัทยาเป็นสถานที่ส าคัญของจังหวัดชลบุรี  โดยแบ่ง
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ออกเป็น 4 โซน ได้แก่ พัทยาเหนือ พัทยากลาง พัทยาใต้ และหาดจอมเทียน จัดเป็นแหล่ง
ท่องเที่ยวนานาชาติที่มีชื่อเสียงระดบัโลก นอกจากนีเ้มืองพทัยามีเกาะที่น่าสนใจจ านวนหลายแห่ง 
เช่น เกาะสีชงั เกาะล้าน และเกาะขาม ฯลฯ ซึ่งเกาะล้านถือเป็นแหล่งท่องเที่ยวที่ได้รับความนิยม
และเป็นที่รู้จกัทัง้ชาวไทยและชาวต่างชาติ (ผู้จดัการออนไลน์, 2563) เหตผุลส าคญัที่นกัท่องเที่ยว
จ านวนมากนิยมเดินทางมายังเกาะล้าน เนื่องจากการเดินทางมีความสะดวก ค่าใช้จ่ายไม่สูง 
บรรยากาศที่สวยงาม และเป็นเกาะที่อดุมสมบูรณ์ไปด้วยปะการังหลากหลายชนิด เหมาะส าหรับ
การท่องเที่ยวเพื่อการพกัผ่อนและท ากิจกรรมทางทะเล เช่น ด าน า้ตืน้ชมปะการัง พายเรือแคน ูเรือ
ลาก ฯลฯ อีกทัง้สถานที่พกัได้มีการรองรับนักท่องเที่ยวหลายรูปแบบ มีสิ่งอ านวยความสะดวกที่มี
มาตรฐาน ซึ่งสิ่งเหล่านีล้้วนสามารถเป็นปัจจัยที่ช่วยกระตุ้นให้นักท่องเที่ยวเกิดแรงจูงใจในการ
เดินทางมาท่องเที่ยวเป็นจ านวนมาก (Harvey, 2019) และในปี 2563 หน่วยงานภาครัฐได้จัดท า
แผนโครงการพัฒนาเพื่อปรับปรุงและตรวจสอบโครงสร้างพืน้ฐานการจัดการด้านต่างๆ ของภูมิ
ปัญญาท้องถิ่น พร้อมทัง้เปิดรับฟังความคิดเห็นและข้อเสนอแนะจากบุคลากรภายในเกาะล้าน 
ส่งผลท าให้เกาะล้านเป็นสถานที่ท่องเที่ ยวที่มีมาตรการดูแลความปลอดภัย และระบบ
สาธารณปูโภคมีจ านวนเพียงพอต่อประชาชน นอกจากนีธุ้รกิจที่พกัและธุรกิจอ่ืนที่เก่ียวข้องมีความ
พร้อมเปิดรับนกัท่องเที่ยวที่ต้องการเดินทางมาท่องเที่ยวในเกาะล้านทัง้ชาวไทยและชาวต่างชาติ 
(มติชนออนไลน์, 2563) 

  
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
จากสถิติจ านวนนักท่องเที่ยวที่เดินทางเข้ามาในจังหวัดชลบุรี ระหว่างปี 2560 -2564  

พบว่าในปี 2560 มีนกัท่องเที่ยวทัง้สิน้ 8,567,338 คน ในปี 2561 มีนกัท่องเที่ยวทัง้สิน้ 9,073,252 
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จ านวนนกัทอ่งเท่ียว 8,567,338 9,073,252 9,283,794 6,964,740 2,813,743

0

1,000,000

2,000,000

3,000,000

4,000,000

5,000,000

6,000,000

7,000,000

8,000,000

9,000,000

10,000,000

หน่
วย

 : 
ล้า

นบ
าท

ภาพประกอบ 1 รายได้จากนกัท่องเที่ยว 



  3 

คน ในปี 2562 มีนักท่องเที่ยวทัง้สิน้ 9,283,794 คน ในปี 2563 มีนักท่องเที่ยวทัง้สิน้ 6,964,740 
คน และในปี 2564 มีนักท่องเที่ยวทัง้สิน้ 2,813,743 คน โดยนักท่องเที่ยวที่เดินทางมาใช้บริการที่
พักในเกาะล้านจ านวน 25,035 คน (กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา , 2564) ซึ่งจะเห็นได้ว่า
จ านวนนกัท่องเที่ยวมีจ านวนลดน้อยลงเป็นจ านวนมาก เนื่องจากสถานการณ์ไวรัสโควิด-19 ส่งผล
กระทบให้กบัผู้ประกอบการทัง้ธุรกิจที่พกัและธุรกิจอื่นที่เก่ียวข้องได้ถกูยกเลิกการเข้าพกัและเข้าใช้
บริการจากนักท่องเที่ยว อีกทัง้นกัท่องเที่ยวในบางส่วนมีการขอเลื่อนการเดินทางออกไปแบบไม่มี
ก าหนด (ผู้จัดการออนไลน์, 2563) ส่งผลกระทบท าให้เกิดการเลิกจ้างแรงงานการท่องเที่ยว และ
ธุรกิจที่พักได้ปิดกิจการลง แต่ภายหลังจังหวัดชลบุรีมีมาตรการให้เปิดประเทศ ส่งผลท าให้
นกัท่องเที่ยวเร่ิมกลบัมาใช้บริการสถานที่พกัในเกาะล้านทัง้นกัท่องเที่ยวชาวไทยและชาวต่างชาติ
เพื่อท ากิจกรรมพักผ่อนในช่วงวันหยุดยาวอย่างต่อเนื่อง โดยเฉพาะวันศกุร์ถึงวันอาทิตย์ สดัส่วน
ของนักท่องเที่ยวชาวไทยประมาณร้อยละ 90 และนกัท่องเที่ยวชาวต่างชาติร้อยละ 10 ซึ่งจะเป็น
นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติที่พักอาศัยอยู่ในประเทศไทย ก่อให้เกิดยอดการจองสถานที่พักเต็มทุก
แห่งและเกิดผลดีต่อผู้ประกอบการธุรกิจที่พักและธุรกิจอ่ืนที่เก่ียวข้อง จะเห็นได้ว่าคุณภาพการ
บริการของสถานที่พักสามารถตอบสนองความต้องการของนักท่องเที่ยวได้ในระดับสูง และ
คณุภาพการบริการถือเป็นหวัใจส าคญัในการขบัเคลื่อนธุรกิจท าให้เกิดประสบความส าเร็จ เป็นกล
ยุทธ์ในการบริการให้มีความแตกต่าง สามารถสร้างความได้เปรียบจากคู่แข่ง และสร้างความ
เชื่อมั่นให้กับนักท่องเที่ยวได้ทุกสถานการณ์ (ขวัญฤทัย เดชทองค า, 2563) ดังนัน้คุณภาพการ
บริการที่เกิดขึน้ของธุรกิจที่พักควรมีการพัฒนาและเพิ่มประสิทธิภาพให้สอดคล้องตรงตามความ
ต้องการของนกัท่องเที่ยว ส่งผลท าให้นกัท่องเที่ยวเกิดความจงรักภกัดี ซึ่งด้านความจงรักภกัดีของ
นกัท่องเที่ยวเกิดจากอารมณ์ความรู้สึกที่ดีต่อสถานที่ และเปิดการตดัสินใจใช้บริการอย่างต่อเนื่อง 
โดยผลจากคุณภาพการบริการสามารถกระตุ้นและตอบสนองความต้องการของนักท่องเที่ยวได้ 
ดงันัน้ความภกัดีของนกัท่องเที่ยวนบัเป็นหนึ่งองค์ประกอบในการสร้างคณุค่าที่ท าให้นกัท่องเที่ยว
มกีารใช้บริการซ า้และบอกต่อให้กบัผู้ อ่ืน (ปรีดี นกุลุสมปรารถนา, 2563) 

 เหตุผลอีกประการหนึ่งที่เกาะล้านได้รับความนิยมเกิดจากกลยุทธ์การตลาดที่
ผู้ประกอบการสถานที่พักให้ความส าคัญ ซึ่งในปัจจุบนัเทคโนโลยีและเครือข่ายในประเทศไทยมี
การพฒันาไปอย่างรวดเร็ว ท าให้อินเทอร์เน็ตสามารถเข้าถึงได้ง่าย การค้นหาสถานที่ต่างๆ ไม่ว่า
จะเป็นทะเล ภูเขา หรืออทุยานแหล่งท่องเที่ยวที่แปลกใหม่ ถือได้ว่าถูกค้นพบได้สะดวก และท าให้
นกัท่องเที่ยวสามารถจองห้องพกัได้อย่างรวดเร็ว อีกทัง้การโฆษณาและการส่งเสริมการขายมีส่วน
ช่วยให้นักท่องเที่ยวเกิดการตัดสินใจ ซึ่งการโฆษณาเป็นการให้ข้อมูลข่าวสาร เพื่อจูงใจให้กับ
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นักท่องเที่ยวให้คล้อยตามเนือ้หาที่ ได้จากการโฆษณา ส่วนการส่งเสริมการขายท าให้สังคม
ออนไลน์ขยายตัวมากขึน้  เกิดบุคคลที่มีชื่อเสียงในด้านการท่องเที่ยว มีการรีวิวหรือแชร์
ประสบการณ์ การท่องเที่ ยวในแต่ละครัง้ผ่านสื่อสังคมออนไลน์ทาง Facebook, Twitter, 
Instagram รวมไปถึงก่อให้เกิดผู้ ส่งเสริมการขายในสายงานท่องเที่ยวหลายช่องทางที่ช่วยให้
ค าแนะน าในการท่องเที่ยว สามารถบอกต าแหน่งเส้นทางต่างๆ ท าให้สงัคมในยุคปัจจุบนัสามารถ
ค้นหาข้อมูลข่าวสารการท่องเที่ยวได้โดยง่าย เป็นตัวช่วยในการคัดกรองคุณภาพและความ
ต้องการของนกัท่องเที่ยวได้เป็นอย่างดี (Wanpen Puttanont, 2562) 

 จากข้อมลูดงักล่าวข้างต้น ผู้วิจัยจึงมีความสนใจที่จะศึกษาการสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการ คณุภาพการบริการ และแรงจูงใจในการท่องเที่ยวที่มี อิทธิพลต่อการตัดสินใจและ
ความภักดีของนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี เพื่อน าผลการวิจัยมาเป็น
แนวทางและข้อเสนอแนะในการพัฒนาปรับปรุงสถานที่ท่องเที่ยวไปจนถึงระบบการบริการของ
ธุรกิจท่องเที่ยว เพื่อให้มีความเหมาะสมและสอดคล้องกับความต้องการของนักท่องเที่ยวในการ
ตัดสินใจในครัง้ต่อไป เพื่อท าให้เศรษฐกิจของประเทศไทยเกิดการสร้างรายได้และฟื้นฟูรักษา
สถานที่ให้คงอยู่ 

ความมุ่งหมายของการวิจัย 
การศึกษาการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ คุณภาพการบริการ และแรงจูงใจในการ

ท่องเที่ยวที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจและความภักดีของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน 
จงัหวดัชลบรีุ ผู้วิจยัได้ก าหนดวตัถปุระสงค์ของการวิจยั ดงันี ้

1. เพื่อศึกษาการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจและ
ความภกัดีของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

2. เพื่อศึกษาคุณภาพการบริการ ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจและความภักดีของ
นกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

3. เพื่อศกึษาแรงจูงใจในการท่องเที่ยว ที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจและความภกัดีของ
นกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

4. เพื่อศึกษาการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ที่มีอิทธิพลต่อคณุภาพการบริการ
ของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

5. เพื่ อศึกษาการตัดสินใจของนักท่องเที่ ยว ที่มี อิท ธิพลต่อความภักดีของ
นกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 
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ความส าคัญของการวิจัย 
1. เพื่อให้ผู้ประกอบการที่พกัได้ทราบถึงความต้องการของนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่

พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 
2. เพื่อเป็นแนวทางให้ผู้ประกอบน าข้อมูลที่ได้จากการวิจัยมาพัฒนาและปรับปรุง

สถานที่พกั เพื่อให้ผู้ใช้บริการเกิดการตดัสินใจใช้บริการและเกิดความภักดีต่อสถานที ่
3. เพื่อเป็นข้อมูลให้แก่ผู้ ประกอบการที่สนใจประกอบธุรกิจที่พักและโรงแรม หรือ

ธุรกิจอื่นๆ ที่เก่ียวกบัธุรกิจอตุสาหกรรมการท่องเที่ยว 
4. ผลการวิจยัครัง้นีท้ าให้ธุรกิจโรงแรมและที่พกั สามารถน าไปประกอบการตดัสินใจ

ในการวางแผนปรับปรุงรูปแบบการให้บริการ ให้มีความเหมาะสมและมีประสิทธิภาพตรงตาม
ความต้องของนกัท่องเที่ยวมากยิ่งขึน้ 

5. ผู้ที่สนใจศึกษาสามารถน าผลการศึกษาไปพัฒนาต่อยอดงานวิจยัที่เก่ียวข้องกับ
การตดัสินใจและความภกัดีของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุในด้านอ่ืนๆ 

ขอบเขตของการวิจัย 
ขอบเขตประชากร 

ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครัง้นี ้คือ นักท่องเที่ยวชาวไทยและชาวต่างชาติท่ีเคยใช้
บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน  โดยนักท่องเที่ยวที่
เดินทางมาใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้านจ านวน 25,035 คน (กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา, 2564) 

กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในงานวิจัย 
กลุ่มตวัอย่างในการวิจัย คือ นักท่องเที่ยวชาวไทยและชาวต่างชาติท่ีเคยใช้บริการที่

พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน จึงใช้สูตรการค านวณหาขนาด
ของกลุ่มตัวอย่างแบบทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน จึงใช้สูตรการค านวณโดยทราบขนาด
ประชากร (Taro Yamane, 1970) โดยมีการก าหนดค่าความเชื่อมั่นร้อยละ 95 และก าหนดค่า
ความคาดเคลื่อนที่ร้อยละ 5 จากการค านวณได้กลุ่มตัวอย่าง 394 คน และส ารองไว้ร้อยละ 5 
เท่ากบั 20 คน รวมเป็น 413 คน โดยมีวิธีการสุม่ตวัอย่าง ดงันี ้

ขัน้ตอนที่ 1 วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบชัน้ภูมิ (Stratified Random Sampling) โดยใช้
วิธีเทียบสัดส่วน (Proportion Stratified Random Sampling) จากจ านวน 71 แห่ง ใน 6 หาดใน
เกาะล้าน (Muzika, 2564) ได้กลุ่มตวัอย่างจ านวน 413 คน แยกตามที่ตัง้ของหาด ได้แก่ หาดตา
แหวนจ านวน 13 แห่ง หาดนวลจ านวน 8 แห่ง  หาดตายายจ านวน 7แห่ง หาดสงัวาลย์จ านวน 15
แห่ง หาดแสมจ านวน 17 แห่ง และหาดเทียน 11 จ านวน 
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ชายหาด จ านวนโรงแรม จ านวนกลุ่มตัวอย่าง (คน) 
1. หาดตาแหวน 13 76 
2. หาดนวล 8 47 
3. หาดตายาย 7 41 
4. หาดสงัวาลย์ 15 87 
5. หาดแสม 17 99 
6. หาดเทียน 11 63 
รวม 71 413 

 
ขัน้ตอนที่ 2 วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ผู้วิจยัจะใช้การ

เก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างด้วยความเต็มใจในการตอบแบบสอบถาม โดยน า
แบบสอบถามไปสุ่มแจกตามพืน้ที่แหล่งท่องเที่ยวชายหาดในเกาะล้าน ทัง้ 6 แหล่ง ได้แก่ หาดตา
แหวน หาดนวล หาดตายาย หาดสังวาลย์ หาดแสมหาดเทียน จนได้กลุ่มตัวอย่างครบตามที่
จ านวน 413 คน 

ตัวแปรที่ใช้ในงานวิจัย  
1. ตวัแปรอิสระ (Independent Variable) ได้แก่ 

1.1 การสื่อสารการตลาดแบบรูณาการ ประกอบด้วย  
1.1.1 ด้านโฆษณา 
1.1.2 ด้านการขายโดยใช้พนกังาน 
1.1.3 ด้านการสง่เสริมการขาย 
1.1.4 ด้านประชาสมัพนัธ์ 
1.1.5 ด้านการตลาดทางตรง 

1.2 คณุภาพการบริการ ประกอบด้วย 
1.2.1 ความเป็นรูปธรรมของการบริการ 
1.2.2 ความน่าเชื่อถือในการบริการ 
1.2.3 การตอบสนองความต้องการ 
1.2.4 การให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ 
1.2.5 ความเอาใจใสผู่้ รับบริการ 
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1.3 แรงจงูใจในการท่องเที่ยว ประกอบด้วย  
1.3.1 ด้านสิ่งดงึดดู 
1.3.2 ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก 
1.3.3 ด้านกิจกรรม 
1.3.4 ด้านการเข้าถึง 

2. ตวัแปรตาม (Dependent Variables) ได้แก่ 
2.1 การตดัสินใจของนกัท่องเที่ยว ประกอบด้วย 

2.1.1 ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ 
2.1.2 ด้านการค้นหาข้อมลู 
2.1.3 ด้านการประเมินทางเลือก 
2.1.4 ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว 
2.1.5 ด้านความรู้สกึหลงัการท่องเที่ยว 

2.2 ความภักดีของนักท่องเที่ ยว ใช้บ ริการที่พั กในเกาะล้าน  จังหวัดชลบุ รี 
ประกอบด้วย 

2.2.1 ด้านการแนะน าและบอกต่อ 
2.2.2 ด้านความตัง้ใจซือ้  
2.2.3 ด้านความอ่อนไหวต่อราคา 

นิยามศัพท์เฉพาะ  
ในการวิจยัครัง้นี ้ผู้ วิจยัได้ก าหนดความหมายหรือค าจ ากดัความของค าที่ควรทราบ

ในการศกึษา เพื่อเกิดความเข้าใจที่เป็นไปในทิศทางเดียวกนั ดงันี ้
1. นักท่องเที่ยว (Tourist) หมายถึง บุคคลชาวไทยและชาวต่างชาติที่เดินทางจากที่

อยู่อาศัยของตนไปยังสถานที่เกาะล้าน จังหวัดชลบุรีเป็นการชั่วคราว โดยใช้เวลาว่างในการ
พักผ่อน ท ากิจกรรมการท่องเที่ยวต่างๆ ในแหล่งท่องเที่ยว เพื่อให้เกิดความเพลิดเพลินหรือ
วตัถปุระสงค์ต่างๆ ที่มิใช่การท างานหรือการศกึษา 

2. ธุรกิจที่พัก (Accommodation) หมายถึง ธุรกิจที่ให้บริการด้านที่พักอาศัยกับ
นักท่องเที่ยว รวมถึงบริการอาหารและเคร่ืองด่ืมตามความประสงค์ของนักท่องเที่ยว โดยคิด
ค่าตอบแทนให้ได้ผลก าไรของธุรกิจ ซึง่ประเภทธุรกิจที่พกั ได้แก่ 
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2.1 บงักะโล (Bungalow) หมายถึง ที่พกัแรมส าหรับกลุม่บุคคลหรือสถาบนัจดัไว้
เพื่อให้นักท่องเที่ยว มักมีลกัษณะโดยรวม คือ เป็นบ้านหลงัเดียว หลงัคาต ่า มีชัน้เดียว อาจมีชัน้
ลอยเพิ่มขึน้มา และมีชานหน้าบ้านหรือบริเวณโดยรอบบ้าน 

2.2 เกสต์เฮ้าส์ (Guest House) หมายถึง เป็นบ้านที่เจ้าของที่พกัมีการน าบ้านมา
ดดัแปลงหรือสร้างขึน้ เพื่อให้บริการแก่นกัท่องเที่ยวหรือลกูค้าเกสต์เฮ้าส์ คือ ที่พกัขนาดเล็ก อาจมี
จ านวนห้องไม่มากนกัและราคาถกู มีสิ่งอ านวยความสะดวกเท่าที่จ าเป็นเท่านัน้ 

2.3 โฮสเทล (Hostel) หมายถึง ที่พักแรมท่ีมีลกัษณะเป็นห้องพักแบบ 2 ชัน้ ซึ่ง
เป็นห้องรวมกนั และมีสิ่งอ านวยความสะดวกไม่มากนกั ไม่มีห้องน า้ในตวั ส่วนใหญ่จะเป็นห้องน า้
รวม จึงท าให้โฮสเทลมีราคาที่ถกูและไม่แพงมากนกัเหมือนกบัโรงแรม 

2.4 โฮมสเตย์ (Homestay) หมายถึง รูปแบบที่พกัที่เจ้าของบ้านได้จดัเตรียมหรือ
ดดัแปลงมาเป็นที่พกั ส าหรับค้างคืน เพื่อให้ลกูค้าสมัผสักบัวิถีชีวิตและความเป็นอยู่ อาจมีการจดั
กิจกรรมในแหลง่ชมุชน โดยให้นกัท่องเที่ยวสามารถเข้าไปมีสว่นร่วมในชมุชนนัน้ได้ 

2.5 รีสอร์ท (Resort) หมายถึง ที่พกัตากอากาศ มีลกัษณะเป็นอาคารที่มีห้องพัก
หลายๆ ห้อง นิยมสร้างในสภาพแวดล้อมแบบธรรมชาติหรือใกล้กับแหล่งท่องเที่ยว เพื่ออ านวย
ความสะดวกให้แก่นักท่องเที่ยว ภายในรีสอร์ทมีบริการมากมาย เช่น ห้องพัก ห้องอาหาร สนาม
กีฬา และสระว่ายน า้ เป็นต้น  

3. การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated Marketing Communication) 
หมายถึง รูปแบบการสื่อสารการตลาดที่ใช้เคร่ืองมือสื่อสารหลายๆด้านไปยังช่องทางต่างๆ ท าให้
นกัท่องเที่ยวเกิดความเข้าใจและสอดคล้องกับข้อมูลที่สื่อสารออกไป สามารถให้ความน่าเชื่อถือ
และสร้างคณุค่าตราสินค้าให้มีประสิทธิภาพในด้านการตลาดของธุรกิจที่พกั ประกอบด้วย 

3.1 ด้านโฆษณา (Advertising) หมายถึง กิจกรรมในการเผยแพร่ข่าวสาร
เก่ียวกับที่พักในเกาะล้านให้แก่นักท่องเที่ยวได้ทราบและเกิดการกระตุ้ นให้นักท่ องเที่ยวมี
พฤติกรรมการซือ้หรือใช้บริการ โดยข้อมลูจะผ่านสื่อต่างๆ 

3.2 ด้านการขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) หมายถึง การใช้บุคคลใน
การขาย เพื่อสื่อสารให้กับนักท่องเที่ยว ซึ่งบุคคลนัน้ต้องสามารถแนะน าและให้ข้อมูลได้อย่าง
ถูกต้องครบถ้วน ท าให้นักท่องเที่ยวเกิดความน่าเชื่อถือ โดยการพูดคุยต้องมีน า้เสียงสุภาพและมี
ความหนกัแน่นในด้านข้อมูลเป็นอย่างดี ใช้ศิลปะในการขายให้นกัท่องเที่ยวเกิดพฤติกรรมการซือ้ 
และปิดการขายได้ในที่สดุ 
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3.3 ด้านการส่งเสริมการขาย (Sales Promotions) หมายถึง เคร่ืองมือการสื่อสาร
ทางการตลาดในระยะสัน้ที่เสนอคุณค่าของสินค้าและบริการ เพื่อกระตุ้นให้นักท่องเที่ยวต้องการ
ท่องเที่ยวในทนัที ซึ่งท าได้โดยการลด แลก แจก แถม ให้กบันกัท่องเที่ยว ไม่ว่าจะช่วงเทศกาลหรือ
ตามฤดกูาล  

3.4 ด้านประชาสมัพันธ์ (Public Relations and Publicity) หมายถึง การสื่อสาร
จากที่พกัในเกาะล้านไปสูส่าธารณชน ซึ่งมีวตัถปุระสงค์เพื่อสร้างความน่าเชื่อถือ ภาพลกัษณ์ การ
รับรู้ที่ดีให้แก่องค์กร โดยสามารถประสมัพนัธ์ได้หลายรูปแบบ เช่น การประชาสมัพนัธ์ผ่านบุคคลที่
มีชื่อเสียง การจดักิจกรรมเพื่อสงัคม และมีการร่วมมือกบัองค์กรอ่ืนๆ เพื่อตอบสนองความต้องการ
ของนกัท่องเที่ยว 

3.5 ด้านการตลาดทางตรง (Direct Marketing) หมายถึง การติดต่อสื่อสารกับ
นักท่องเที่ยวเพื่อให้เกิดการตอบสนองโดยตรง โดยมีการน าเสนอสินค้าและบริการที่เป็นการ
ส่งเสริมการขายผ่านช่องทางสื่อต่างๆ เช่น อีเมลส่วนบุคคล หรือให้ค าแนะน าน าผ่านทางโทรศพัท์
หรือทางออนไลน์  

4. คุณภาพการบริการ (Service Quality) หมายถึง ความสามารถของการส่งมอบ
บริการที่มีคุณภาพตามความต้องการของนักท่องเที่ยวหรือให้บริการที่มีระดับสูงกว่า ส่งผลท าให้
การบริการเกิดคณุภาพในการให้บริการและท าให้นกัท่องเที่ยวเกิดความพึงพอใจในบริการที่ได้รับ
เป็นอย่างมาก ประกอบด้วย 

4.1 ความเป็นรูปธรรมของการบริการ (Tangibility) หมายถึง สิ่งที่นักท่องเที่ยว
สงัเกตและสมัผสัได้ในระหว่างการใช้บริการ ได้แก่ การแต่งกายของพนกังานมีความเรียบร้อยและ
เข้ากับบรรยากาศภายภายในสถานที่พัก ห้องอาหารมีเมนูอาหารหรือเคร่ืองด่ืมที่มีความ
หลากหลาย การตกแต่งสถานที่มีความสวยงาม และจ านวนห้องพกัเหมาะสมกบัสถานที ่

4.2 ความน่าเชื่อถือในการบริการ (Reliability) หมายถึง การที่ธุรกิจสร้างความ
น่าเชื่อถือให้กับนักท่องเที่ยว ท าให้สามารถรับรู้ถึงคุณภาพการบริการที่ได้รับได้ ได้แก่ พนักงาน
ต้อนรับมีความรู้ความสามารถในการแนะน าห้องพักได้เป็นอย่างดี มีทักษะที่ดี มีมาตรฐานเสมอ
ต้นเสมอปลาย และพนักงานสามารถแก้ปัญหาเฉพาะหน้าหรือตามความต้องการของลูกค้าได้
อย่างรวดเร็ว 

4.3 การตอบสนองความต้องการ (Responsiveness) หมายถึง ความสามารถใน
การให้บริการเพื่อตอบสนองความต้องการให้กบันกัท่องเที่ยว ได้แก่ พนกังานการมีความตัง้ใจและ
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กระตือรือร้นในการให้บริการ สามารถตอบสนองความต้องการของนกัท่องเที่ยวได้อย่างทนัท่วงที 
และมีการแจ้งข้อมลูข่าวสารเก่ียวกบัสถานที่พกัให้แก่นกัท่องเที่ยวอย่างสม ่าเสมอ 

4.4 การให้ความมั่นใจแก่ผู้ ใช้บ ริการ  (Assurance) หมายถึง การที่ ธุ รกิจ
ด าเนินการเพื่อสร้างความมัน่ใจที่จะให้บริการที่มีความถูกต้องให้กบันักท่องเที่ยว ได้แก่ พนกังาน
ทุกคนสามารถตอบค าถามหรือข้อสงสยัได้เป็นอย่างดี มีทักษะการสื่อสารที่มีความชดัเจนต่อการ
ให้บริการ มีความสามารถเชี่ยวชาญเก่ียวกับข้อมูลสินค้าและบริการได้อย่างเข้าใจและมีความ
ถกูต้อง  

4.5 ความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ (Empathy) หมายถึง เป็นความเห็นอกเห็นใจ 
ความใส่ใจเป็นรายบุคคลให้กับนักท่องเที่ยว ได้แก่ พนักงานเอาใจใส่ในรายละเอียดของ
นกัท่องเที่ยว มีการบริการอย่างเท่าเทียมกนั อธัยาศยัดี มีใจรักในการบริการ ยิม้แย้มแจ่มใส รับฟัง
ความคิดเห็นและข้อเสนอแนะการบริการและน าผลที่ได้ไปปรับปรุงพฒันาให้บริการดียิ่งขึน้ 

5. แรงจู งในการท่ องเที่ ยว (Travel Motivation) หมายถึ ง  เป็นตัวผลักดัน ให้
นกัท่องเที่ยวเดินทาง เพื่อท ากิจกรรมการท่องเที่ยว เช่น พกัผ่อนหย่อนใจ ชมธรรมชาติ พบปะผู้คน 
เป็นต้น และเพื่อตอบสนองความต้องสว่นตวั ประกอบด้วย  

5.1 ด้านสิ่งดึงดูด (Attraction) หมายถึง สถานที่พักจะต้องมีสิ่งที่น่าดึงดูดใจ 
ความน่าสนใจและความมีเสน่ห์เฉพาะตัว เพื่อสร้างแรงจูงใจให้นักท่องเที่ยวเดินทางเข้ามายัง
สถานที่พกั เช่น ความสวยงามของสถานที่พกั ความเป็นธรรมชาติ หรือการมีชื่อเสียง เป็นต้น  

5.2 ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก (Amenity) หมายถึง สิ่งที่บริการขัน้พืน้ฐานต่างๆ
ที่จ าเป็นต่อการท่องเที่ยวและระบบสาธารณูปโภค ซึ่งมีอยู่ในสถานที่พักในเกาะล้าน โดย
นักท่องเที่ยวสามารถเข้ามาใช้ได้อย่างสะดวกสบาย เช่น ระบบความปลอดภัย ห้องประชุมหรือ
ห้องจดัเลีย้งเหมาะสมต่อจ านวนนกัท่องเที่ยว ห้องออกก าลงักายมีเคร่ืองเพียงพอต่อความต้องการ 
ที่จอดรถสะดวกในการเข้าพกั เป็นต้น 

5.3 ด้านกิจกรรม (Activity) หมายถึง ภายในสถานที่พักหรือบริเวณโดยรอบมี
กิจกรรมที่น่าสนใจให้กับนักท่องเที่ยวได้ให้มีส่วนร่วมในการท ากิจกรรม มีกิจกรรมแปลกใหม่จาก
การด าเนินชีวิตประจ าวัน เช่น การล่องชมธรรมชาติ พายเรือคายัค ด าน า้ชมปะการังและปลาที่
สวยงามโดยรอบ เป็นต้น 

5.4 ด้านการเข้าถึง (Access) หมายถึง สภาพการเข้าถึงหรือเส้นทางคมนาคมไป
ยังสถานที่พักในเกาะล้านมีความสะดวกสบาย เหมาะกับการเดินทางทางมาท่องเที่ยว สามารถ
เข้าถึงได้ง่ายและมีความปลอดภยั ระยะเวลาและค่าใช่จ่ายในการเดินทางที่เหมาะสม 
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6. การตดัสินใจใช้บริการ หมายถึง การที่นกัท่องเที่ยวประเมินคณุค่าของสถานที่พัก
ในเกาะล้าน หลังจากนัน้ท าการเลือกสถานที่พักที่มีความคุ้มค่าและตรงตามความต้องการของ
นักท่องเที่ยว โดยนักท่องเที่ยวจะท าการตัดสินใจจากความเหมาะสมของราคา การบริการของ
พนกังาน สิ่งอ านวยความสะดวกและกิจกรรมภายในของสถานที่พกั 

6 .1 ด้านการรับ รู้ถึ งความต้องการ (Need Recognition) หมายถึง  การที่
นกัท่องเที่ยวมีความต้องการท่องเที่ยวหรือท ากิจกรรมภายในสถานที่พักของเกาะล้าน ซึ่งอาจจะ
ได้รับแรงกระตุ้นที่เกิดจากความต้องการของผู้คนรอบข้าง สื่อโฆษณาต่างๆ ที่พดูถึงการบริการนัน้ 
การเปลี่ยนแปลงทางกายภาพ การเจริญเติบโต หรือแม้กระทั่งจิตใจที่ก่อให้เกิดการเปลี่ยนแปลง
และความต้องการสิ่งใหม่ 

6 .2 ด้ าน ก าร ค้ น ห า ข้ อมู ล  ( Information Search) หม ายถึ ง  จ าก ก า รที่
นักท่องเที่ยวเกิดความต้องการแล้ว หลงัจากนัน้นักท่องเที่ยวจะมีการศึกษาค้นคว้าหาข้อมูลของ
สถานที่พกัในเกาะล้าน เพื่อน ามาใช้ในการตดัสินใจ 

6 .3 ด้านการประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) หมายถึง เมื่ อ
นักท่องเที่ยวมีการแสวงหาข้อมูล หลงัจากนัน้จะน าผลนัน้มาพิจารณาและประเมินผลทางเลือก
ต่างๆ เพื่อตดัสินใจก่อนใช้บริการ 

6.4 ด้านการตัดสินใจท่องเที่ยว (Purchase Decision) หมายถึง จากที่ประเมิน
ทางเลือกเรียบร้อยแล้ว นกัท่องเที่ยวจะรับรู้ถึงข้อดีและข้อเสียของสถานที่นัน้ โดยนกัท่องเที่ยวจะ
เลือกตดัสินใจสถานที่พกัในเกาะล้านที่เหมาะสมและดีที่สดุ 

6.5 ด้านความรู้สึกหลงัการท่องเที่ยว (Post Purchase Behavior) หมายถึง หลงั
ที่นกัท่องเที่ยวได้ใช้บริการสถานที่พกัในเกาะล้านแล้ว จะท าให้นกัท่องเที่ยวได้รับรู้ถึงการบริการว่า
มีความพึงพอใจมากน้อยเพียงใด และท าให้ได้รับประสบการณ์ในการใช้บริการ ซึ่งหากเกิดความ
พงึพอใจเป็นอย่างมากจะก่อให้เกิดการท่องเที่ยวซ า้และมีการแนะน าบอกต่อผู้ อ่ืน 

7.ความภักดีของนักท่องเที่ยว (Customer Loyalty) หมายถึง ความสัมพันธ์ของ
นักท่องเที่ยวที่มีต่อสถานที่พักในเกาะล้าน ซึ่งนักท่องเที่ยวเกิดความรู้สึกพึงพอใจและยึดมั่นต่อ
สถานที่ ท าให้เกิดความภกัดีและใช้บริการซ า้หรือบอกต่อผู้ อ่ืน 

7.1 ด้านการแนะน าและบอกต่อ (Word of Mouse Communications) หมายถึง 
เป็นการบอกเล่าแนะน าให้แก่บุคคลที่รู้จัก ไม่ว่าจะเป็นญาติหรือเพื่อนสนิท รวมถึงการบอกต่อ
ประสบการณ์ที่ตนเองเคยไปใช้บริการท าให้เกิดความประทบัใจต่อสถานที่นัน้ 
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7.2 ด้านความตัง้ใจซื อ้  (Repeat Purchase Intention) หมายถึง เป็นความ
ต้องการของลูกค้าที่จะซือ้สินค้าโดยพิจารณาตัดสินใจสถานที่พักในเกาะล้านเป็นหลัก ทัง้นี ้
นักท่องเที่ยวจะไม่พิจารณาในตราสินค้าและจะให้ความส าคัญ เป็นอย่างมาก เนื่องจาก
นกัท่องเที่ยวมีความตัง้ใจและต้องการที่จะซือ้หรือใช้บริการนัน้อยู่แล้ว ซึง่มาจากพฤติกรรมที่ เคยมี
ประสบการณ์ในการท่องเที่ยวท าให้เกิดความประทบัใจ 

7.3 ด้านความอ่อนไหวต่อราคา (Price Tolerance) หมายถึง ความรู้สึกของ
นกัท่องเที่ยวที่ต้องการเดินทางไปยงัสถานที่พกัที่มีการเพิ่มปรับราคาขึน้หรือมีราคาสงูกว่าที่อ่ืน ซึ่ง
นกัท่องเที่ยวบางกลุ่มอาจมีความเต็มใจยอมจ่ายในราคาที่สงูเมื่อสถานที่พกันัน้เกิดการตอบสนอง
ความต้องการที่พงึประสงค์ไว้ 
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ภาพประกอบ 2 กรอบแนวคิดการวิจยั 

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ  
1. ด้านโฆษณา 
2. ด้านการขายโดยใช้พนกังาน 
3. ด้านการสง่เสริมการขาย 
4. ด้านประชาสมัพนัธ์ 
5. ด้านการตลาดทางตรง 
 

คุณภาพการบริการ  
1. ความ เป็น รูปธรรมของการ

บริการ 
2. ความน่าเชื่อถือในการบริการ 
3. การตอบสนองความต้องการ 
4. ก า ร ใ ห้ ค ว า ม มั่ น ใ จ แ ก่

ผู้ใช้บริการ 
5. ความเอาใจใสผู่้ รับบริการ 
 

ความภักดีของนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการท่ี
พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี   

1. ด้านการแนะน าและบอกต่อ 
2. ด้านความตัง้ใจซือ้  
3. ด้านความอ่อนไหวต่อราคา 
 

การตัดสินใจของนักท่องเที่ยว  
1. ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ 
2. ด้านการค้นหาข้อมลู 
3. ด้านการประเมินทางเลือก 
4. ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว 
5. ด้านความรู้สกึหลงัการท่องเที่ยว 

 

แรงจูงใจในการท่องเท่ียว 
1. ด้านสิ่งดงึดดู 
2. ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก 
3. ด้านกิจกรรม 
4. ด้านการเข้าถึง 
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สมมติฐานในการวิจัย 
จากแนวคิดทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เก่ียวข้องกับการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

คุณภาพการบริการ และแรงจูงในการท่องเที่ยวที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจและความภักดีของ
นักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ได้ก าหนดสมมติฐานเพื่อการศึกษาวิจัย 
ดงันี ้

1. การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านโฆษณา ด้านการขายโดย
ใช้พนักงานด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ ด้านการตลาดทางตรง ที่มีอิทธิพลต่อ
ความภกัดีของนกัท่องเที่ยวท่ีใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

2. คุณภาพการบริการ ประกอบด้วย ความเป็นรูปธรรมของการบริการ ความ
น่าเชื่อถือในการบริการ การตอบสนองความต้องการ การให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ ความเอาใจ
ใสผู่้ รับบริการ ที่มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยวใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

3. แรงจูงใจในการท่องเที่ยว ประกอบด้วย ด้านสิ่งดึงดดู ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก 
ด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ท่ีใช้บริการที่พักในเกาะ
ล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

4. การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านโฆษณา ด้านการขายโดย
ใช้พนกังานด้านการสง่เสริมการขาย ด้านประชาสมัพนัธ์ ด้านการตลาดทางตรง ที่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

5. คุณภาพการบริการ ประกอบด้วย ความเป็นรูปธรรมของการบริการ ความ
น่าเชื่อถือในการบริการ การตอบสนองความต้องการ การให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ ความเอาใจ
ใส่ผู้ รับบริการ ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัด
ชลบรีุ 

6. แรงจูงใจในการท่องเที่ยว ประกอบด้วย ด้านสิ่งดึงดดู ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก 
ด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง ที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักในเกาะ
ล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

7. การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านโฆษณา ด้านการขายโดย
ใช้พนักงานด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ ด้านการตลาดทางตรง ที่มีอิทธิพลต่อ
คณุภาพการบริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 
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8.การตัดสินใจของนักท่องเที่ยว ประกอบด้วย ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ ด้าน
การค้นหาข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการตัดสินใจท่องเที่ยว ด้านความรู้สึกหลงัการ
ท่องเที่ยว ที่มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยวท่ีใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 
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บทท่ี 2 
เอกสารและงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 

ในการวิจัยครัง้นี ้ผู้ วิจัยได้ศึกษาวิจัยเร่ืองการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ คุณภาพ
การบริการ และแรงจูงในการท่องเที่ยวที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจและความภกัดีของนกัท่องเที่ยว
ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี เป็นการน าเสนอการก าหนดกรอบความคิดและการ
ก าหนดตัวแปร ซึ่งผู้ วิจัยได้ท าการศึกษาค้นคว้าถึงแนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวข้องกับตัว
แปรการศกึษา โดยแบ่งตามหวัข้อ ดงันี ้

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัคณุภาพการบริการ 
3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัแรงจงูใจในการท่องเที่ยว 
4. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจใช้บริการ 
5. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความภกัดีของนกัท่องเที่ยว 
6. ข้อมลูทัว่ไปเก่ียวกบัเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 
7. งานวิจยัที่เก่ียวข้อง 

แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
ความหมายเกี่ยวกับการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 

ศภุิสรา เกตุกลดั (2561) ได้กล่าวถึง การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ หมายถึง 
การสื่อสารทางการตลาดที่มีความหลากหลายรูปแบบ ซึ่งสามารถใช้งานได้อย่างต่อเนื่อง มุ่งเน้น
ไปยังกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย เพื่อให้เกิดประสิทธิผลทางการสื่อสารและบรรลุวัตถุประสงค์ โดยมี
วตัถุประสงค์เพื่อให้กลุ่มลกูค้าได้รับรู้ถึงข่าวสารต่างๆ ท าให้เกิดความเชื่อมัน่และความสมัพนัธ์อนั
ดีกบัลกูค้า สง่ผลให้เกิดการเปลี่ยนแปลงทศันคติและน าไปสู่ความภกัดีต่อสถานที่พกั 

ชื่นจิตต์ แจ้งเจนกิจ (2556 อ้างถึงใน กรรณิการ์ พรมค า , 2561) ได้กล่าวถึงการ
สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ถือว่าเป็นกระบวนการน าเคร่ืองมือสื่อสารทางการตลาดหลาย
รูปแบบที่เหมาะสมกับการบริการมาผสมผสานกัน ซี่งจะสอดคล้องกับพฤติกรรมของลูกค้า
เป้าหมายอย่างต่อเนื่อง เพื่อให้เกิดความรับรู้และได้รับว่าสินค้านัน้มีคุณค่าเพิ่มอย่างไร รวมไปถึง
สามารถเป็นแรงจงูใจให้กบัลกูค้าเป้าหมายตดัสินใจซือ้สินค้าหรือบริการได้มากที่สดุ 

ดารา ทีปะปาล (2553) ได้ให้ความหมายของการสื่อสารทางการตลาดไว้ว่า เป็น
กระบวนการน าเสนอสิ่งเร้าหลายรูปแบบมาผสมผสานกันเป็นชุดแผนเพื่อสื่อความหมายถึงการ
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ถ่ายทอดไปยังตลาดเป้าหมายเกิดการรับรู้และการตอบสนองที่ต้องการจะส่งผ่านช่องทางต่างๆที่
เกิดขึน้ อีกทัง้ยังหมายถึงจุดมุ่งหมายเพื่อเกิดการปรับปรุงและเสริมสร้างข่าวสารขององค์กรใน
ปัจจบุนัให้มีความชดัเจนมากย่ิงขึน้ เพื่อก าหนดโอกาสในการสื่อสารแบบใหม่ในอนาคต 

ปกรณ์ ชูลิขสิทธ์ิ (2551 อ้างถึงใน ธีรา วีระวงศ์, 2559) กล่าวถึงกลยุทธ์การสื่อสาร
ทางการตลาด หมายถึง การผสมผสานเคร่ืองมือการสื่อสารหลายสิ่งเข้าด้วยกันให้เกิดความ
เหมาะสม เพื่อที่จะด าเนินการส่งเสริมการตลาด ซึ่งจะให้ความส าคัญกับวิธีการสื่อสารเพื่อชกัน า
กลุม่เป้าหมายให้เกิดแรงจงูใจในทกุรูปแบบ และแสดงบคุลิกภาพของสินค้าได้อย่างชดัเจน 

รังสิยา พวงจิตร (2555 อ้างถึงใน ปิยพงษ์ สจัจาพิทกัษ์, 2560) ได้ให้ความหมายของ
การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ว่าเป็นการใช้เคร่ืองมือการตลาดทัง้หมด เช่น การโฆษณา 
การประชาสมัพันธ์ การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนักงาน หรือใช้ช่องทางติดต่อสื่อสารอ่ืนๆ
ร่วมกนัอย่างพิถีพิถนั เพื่อให้ข้อมลู ข่าวสารที่ชดัเจน และเป็นประโยชน์กบัลกูค้าเป้าหมาย เพื่อให้
เกิดพฤติกรรมที่องค์กรต้องการ โดยต้องมีการปฏิสมัพนัธ์กบัลกูค้าอย่างสม ่าเสมอในระยะยาว 

กมล ชัยวัฒน์ (2558) ได้ให้ค านิยามว่าการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
หมายถึง กลยุทธ์ทางธุรกิจที่ใช้ในการวางแผนพฒันา ด าเนินการและประเมินผลโปรแกรมการสื่อ
สารตราสินค้าที่มีการท างานประสานกนั สามารถวดัผลได้และมีการจงูใจในช่วงเวลาหนึ่งกบัลกูค้า 
นักท่องเที่ยว และพนักงานผู้ เก่ียวข้องอ่ืนๆทัง้ภายในและภายนอก โดยมีเป้าหมายคือการสร้าง
ผลตอบแทนกลบัมาในรูปของเงินตรา สร้างตราสินค้าและมลูค่าให้แก่ผู้ ถือหุ้นในระยะยาว  

สิ ท ธ์ิ  ธี รส รณ์  (2 5 6 2 ) ก ล่ า ว ว่ า ก า รสื่ อ ส า รท า งก า รต ล าด  (Marketing 
Communication) เมื่อแยกค าว่าการสื่อสาร (Communication) จะหมายถึง กระบวนการที่ส่งต่อ
ความคิดและแบ่งปันความหมายระหว่างบุคคลหรือองค์กรกับบุคคล และค าว่าการตลาด 
(Marketing) หมายถึง กิจกรรมต่างๆที่ธุรกิจหรือองค์กรใช้ในการส่งมอบหรือแลกเปลี่ยนคุณค่า
ให้กับลูกค้า เพราะฉะนัน้การสื่อสารทางการตลาด หมายถึง องค์ประกอบในส่วนประสมทาง
การตลาดของตราผลิตภณัฑ์หนึ่งที่ท าให้การแลกเปลี่ยนในการด าเนินธุรกิจสามารถเกิดได้ง่ายขึน้ 
ซึ่งผู้ท าการสื่อสารทางการตลาดจะมุ่งเน้นการท าการตลาดให้ตราผลิตภัณฑ์แก่ลูกค้า วางตรา
ผลิตภัณฑ์ให้มีความแตกต่างจากคู่แข่งและให้ลูกค้าเป้าหมายทราบถึงความหมานชนของตรา
ผลิตภณัฑ์  

G. E. Belch (2018) กล่าวถึงการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ หมายถึง 
แนวความคิดของการสื่อสารการตลาดที่ผู้ประกอบการการตลาดได้วางแผนพัฒนาขึน้มา โดยน า
เคร่ืองมือการสื่อสารการตลาดหลากหลายตัวเลือกมาผสมผสานกันด้วยความเหมาะสม 
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เพื่อที่จะให้ผู้ประกอบการหรือพนกังานบริการท าการสง่ข้อมลูข่าวสารให้มีความสอดคล้องสมัพนัธ์
กนั และมีความชดัเจนเป็นหนึ่งเดียวไปยงักลุ่มเป้าหมาย เพื่อให้เกิดผลตามการสื่อสารแบบบูรณา
การหรือที่ได้หวังไว้ เป็นการสร้างภาพขนาดใหญ่ (Big Picture) จ าเป็นต้องใช้การวางแผน
การตลาด การจัดโปรแกรมการส่งเสริมการตลาด และการประสานงานของเคร่ืองมือการสื่อสาร
การตลาดในกระบวนการต่างๆ น ามาใช้ร่วมกันเป็นรูปแบบการติดต่อสื่อสารทางการตลาดที่ได้
พัฒนาขึน้  เนื่องจากการรับรู้ของกลุ่มเป้าหมายที่มี ต่อสถานที่หรือบริการที่ น าเสนอขาย 
กลุ่มเป้าหมายสามารถรับรู้แหล่งข้อมลูข่าวสารได้หลายช่องทาง ไม่ว่าจะเป็นกิจกรรมการส่งเสริม
การขาย การโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์ต่างๆ รวมถึงจากประเภทของสถานที่ เป็นต้น  

อรสุธี เหล่าปาสี (2558) กล่าวว่าการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ (Integrated 
Marketing Communications: IMC) เป็นการสื่อสารทางการตลาดที่สามารถติดต่อกับลูกค้า
เป้าหมายอย่างมีประสิทธิผล และเป็นการสร้างความสมัพันธ์ที่ดีกบักลุ่มลูกค้า เพื่อให้ผู้บริโภคมี
ความรู้สึกที่ดีต่อการบริการ การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการเป็นแนวทางที่ส าคัญในการท า
ธุรกิจ เพื่อสร้างคุณค่าในการให้บริการ โดยเคร่ืองมือในการสื่อสารการตลาด ประกอบด้วย การ
โฆษณา การประชาสมัพนัธ์ การส่งเสริมการขาย การขายโดยพนกังาน และการตลาดทางตรง ซึ่ง
เคร่ืองมือนีท้ าให้เกิดการสื่อสารเพื่อเข้าถึงลกูค้าอย่างมีประสิทธิภาพ  

วริฐา รัศมีกฤตภาส (2561) กล่าวถึงการสื่อสารการตลาดแบบูรณาการ เป็นการ
สื่อสารการตลาดที่ใช้เคร่ืองมือในการดึงดูดหลายสิ่งกับกลุ่มผู้ บริโภคอย่างต่อเนื่อง เพื่อให้
ผลิตภณัฑ์หรือการบริการเป็นที่น่ารู้จกั และท าให้เกิดความน่าเชื่อถือที่จะใช้บริการ โดยมองว่ายุค
การสื่อสารที่มีความหลากหลายต้องอาศัยเคร่ืองมือการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ เพื่อให้
เข้าถึงผู้บริโภคได้ 

สุทธภา รติรัชชา (2562) กล่าวถึงกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ เป็น
หลกัความคิดในการสร้างเคร่ืองมือสื่อสารทางการตลาดหลายรูปแบบที่เหมาะสมบริการ เพื่อสร้าง
สิ่งชกัน าผู้ ใช้บริการรับรู้เก่ียวกับสินค้าและการบริการจากเคร่ืองมือสื่อสารที่ได้ถ่ายทอดไป ท าให้
ผู้บริโภคเกิดการตอบสนองความต้องการและส่งผลให้เกิดการตัดสินใจที่จะซือ้หรือใช้บริการได้
อย่างต่อเนื่อง 

เคร่ืองมือการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
สิทธ์ิ ธีรสรณ์ (2562) ได้กล่าวว่า เคร่ืองมือหรือกิจกรรมที่ใช้ในการสื่อสารทาง

การตลาด เรียกว่า ส่วนประสมทางการสื่อสารทางการตลาด (Marketing Communication Mix) 
โดยแต่เดิมมี 4 ประเภท ได้แก่ การโฆษณา การประชาสมัพันธ์ การส่งเสริมการขายและการขาย
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โดยพนักงาน แต่สิ่งแวดล้อมและการตลาดที่แปรเปลี่ยนไป ท าให้เกิดการสื่อสารทางการตลาด
ประเภทอีก ซึ่งหากจะให้การสื่อสารทางการตลาดมีประสิทธิผล ควรรู้จักเลือกใช้และเข้าใจถึง
การบรูณาการเคร่ืองมือการสื่อสารทางการตลาดประเภทต่างๆ ดงันี ้

1. การโฆษณา (Advertising) เป็นการสื่อสารทางการตลาดที่ใช้สื่อสารมวลชน
ในการสื่อสารไปยงักลุ่มคนจ านวนมากที่รับข่าวสารในเวลาเดียวกนั โดยผู้ โฆษณาต้องมีการใช้เงิน
เพื่อซือ้เวลาหรือพืน้ที่ในการสื่อสารดงักล่าว ซึ่งค่าใช้จ่ายมักจะมีราคาแพง ซึ่งการโฆษณานัน้เป็น
เคร่ืองมือที่เป็นที่รู้จกัอย่างแพร่หลายที่สดุ โดยเฉพาะเมื่อบริษัทหรือองค์กรต้องการใช้โฆษณาเพื่ อ
น ามาขายสินค้าหรือบริการให้แก่สาธารณชนในวงกว้าง จะถือว่าเป็นความคุ้มค่าที่สดุกบัค่าใช้จ่าย
เมื่อพิจารณาถึงต้นทุนต่อการ แต่ผู้ รับสารนัน้จะไม่ตอบสนองต่อผู้ โฆษณาในทันที ซึ่งมี ความ
แตกต่างจากการขายโดยใช้พนกังานที่สองฝ่ายสามารถสื่อสารตอบโต้กนัหรือสื่อสารแบบสองทาง 
โดยสื่อมวลชนจะใช้การโฆษณา เช่น โบรชวัร์ หนงัสือพิมพ์ วิทย ุโทรทศัน์ เป็นต้น 

2. การประชาสมัพนัธ์ (Public Relations) เป็นการสื่อสารการตลาดโดยกระจาย
ข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับสถานประกอบการ ที่เป็นการประชาสัมพันธ์องค์กร (Corporate Public 
Relations) หรือเก่ียวกับตราผลิตภัณฑ์ขององค์กร เรียกว่า การประชาสัมพันธ์ทางการตลาด 
(Marketing Public Relations)  ซึ่งจะมีวัตถุประสงค์เพื่อสร้างภาพลักษณ์และรักษาองค์กรใน
สายตาของสาธารณชน ถึงแม้ว่าการประชาสมัพนัธ์จะไม่ก่อให้เกิดผลในรูปแบบยอดขายโดยตรง
และวดัประสิทธิผลค่อนข้างยาก แต่สามารถใช้กบับุคคลที่มีส่วนได้ส่วนเสียกบัองค์กรได้เป็นอย่าง
ดีและยงัใช้เพื่อสะท้อนถึงไมตรีจิตขององค์กรได้ ข้อมลูการประชาสมัพนัธ์ที่เผยแพร่ข่าวสารออกไป
จะมีคณุค่าและมีความน่าเชื่อถือ 

3. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นการสื่อสารทางการตลาดที่เพิ่ม
แรงดึงดดูและคณุค่าให้กบัสินค้าบริการ โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อให้ลกูค้าเกิดการตอบสนองหรือใช้
บริการในทันที ซึ่งมีความแตกต่างจากการโฆษณาและการประชาสัมพันธ์ที่มุ่งสร้างอิทธิพลต่อ
ทัศนคติและความคาดหวังของลูกค้าในระยะยาว อย่างไรก็ตามการใช้การส่งเสริมการขาย
ติดต่อกนัในระยะเวลานานจะท าให้ภาพลกัษณ์ของสินค้าและบริการแย่ลง เนื่องจากลกูค้ามีความ
คาดหวงัแต่สินค้าราคาถกูและไม่มีความจงรักภกัดีต่อสินค้าในระยะยาว 

4. การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) เป็นการสื่อสารทางการตลาด
แบบบุคคลต่อบุคคล ระหว่างผู้ซือ้กับผู้ขาย โดยที่ผู้ ขายจะให้ข้อมูลกับผู้ที่มีโอกาสเป็นลูกค้าและ
สง่ผลต่อการตดัสินใจซือ้หรือใช้บริการขององค์กร ในขณะที่ก าลงัด าเนินการเจรจาซือ้ขาย ผู้ขายจะ
มีการสงัเกตลูกค้าว่ามีความต้องการอย่างไร และมีการปรับเปลี่ยนเพื่อตอบสนองไปตามนัน้ทนัที 
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ถึงแม้ว่าการขายโดยใช้พนักงานจะเป็นเคร่ืองมือการสื่อสารการตลาดที่มีค่าใช้จ่ายกับองค์มาก
ที่สดุ แต่ได้ผลเป็นอย่างมากที่ท าให้ลกูค้าชอบในสินค้าและบริการขององค์กรมากกว่าองค์กรคู่แข่ง 
ท าให้ลกูค้าเกิดความเชื่อถือและมีการกระท าการซือ้หรือใช้บริการในที่สดุ 

5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการสื่อสารทางการตลาดโดยตรง
ระหว่างองค์กรกับลูกค้าเป้าหมาย โดยมีจุดประสงค์เพื่อกระตุ้นให้ลูกค้าตอบกลับโดยใช้วิธีการ
ต่างๆ เช่น  การเข้ามาหาวิ ธีการทางการตลาด  ทางโทรศัพ ท์  ไปรษณี ย์ ห รือการสื่อสาร
อิเล็กทรอนิกส์ เช่น ทางโฆษณาแบบตอบกลบัโดยตรง ไปรษณีย์ทางตรง การตลาดทางไกล การ
โฆษณานอกสถานที่บางกรณี และการขายสินค้าผ่านทางโทรทัศน์ เป็นต้น ผู้ท าการสื่อสารทาง
การตลาดที่เลือกใช้การตลาดทางตรงจะต้องมีข้อมูลที่เก่ียวกับลูกค้าเป้าหมาย ไม่ว่าจะเป็น
ฐานข้อมลูการสง่ไปรณีย์ หมายเลขโทรศพัท์ หรือที่อยู่อีเมลการติดต่อ โดยจะต้องใช้ฐานข้อมลูที่มี
คณุภาพและประกอบไปด้วยรายชื่อคนหรือตลาดเป้าหมายที่แท้จริงจึงท าให้การตลาดทางตรงเกิด
ความประสบความส าเร็จ 

6. การสนับสนุนกิจกรรม (Sponsorship) เป็นการสื่อสารทางการตลาดที่มีการ
สนบัสนุนในรูปแบบของเงินหรือสิ่งของให้กบัการจดังานหรือกิจกรรมครัง้หนึ่ง กิจกรรมที่สนบัสนุน
อาจเป็นการแข่งขันกีฬา งานแสดงกีฬา หรืองานการกุศลขององค์กรสาธารณกุศล เป็นต้น 
นอกจากนีอ้งค์กรอาจให้ความช่วยเหลือองค์กรในสงัคมเพื่อเป็นการกุศล การสนับสนุนกิจกรรม
เปิดโอกาสให้ผู้บริหารหรือเจ้าของธุรกิจได้มีการสื่อสารและสร้างความสมัพันธ์กับลูกค้าโดยตรง 
เพื่อท าให้เกิดความสนใจในองค์กร หรือตราผลิตภณัฑ์ขององค์กร 

7. การจัดกิจกรรมทางการตลาดหรือกิจกรรมพิเศษ (Event) เป็นกิจกรรมการ
สื่อสารทางการตลาดในลกัษณะเหมือนกบัการสนบัสนุนทางการตลาด แต่กิจกรรมพิเศษจะมุ่งเน้น
ในภาพลกัษณ์การสร้างความสนใจ และท าให้ตราผลิตภณัฑ์เป็นที่รู้จกักบัสาธารณชนมากขึน้ 

ธิดารัตน์ คีรีวรรณ (2561) ได้กล่าวถึงเคร่ืองของการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ
เป็นการสื่อสารทางการตลาดที่ใช้ทุกรูปแบบในการติดต่อสื่อสารที่เหมาะสมกับลูกค้าเป้าหมาย
หรือสิ่งที่ลกูค้าเปิดรับ โดยแบ่งออกเป็น 5 ประเภท ดงัต่อไปนี ้

1. การโฆษณา (Advertising) หมายถึง การให้ข้อมูลหรือข่าวสารต่างๆ เพื่อเป็น
แรงจงูใจให้กลุม่เป้าหมายเกิดพฤติกรรมคล้อยตามเนือ้หาของโฆษณา เอือ้อ านวยให้มีการซือ้หรือ
ใช้บริการ และชกัน าให้ปฏิบติัตามแนวความคิดต่างๆ นอกจากนัน้ผู้ที่ต้องการโฆษณาจะต้องมีการ
เสียค่าใช้จ่ายในสื่อนัน้ๆ เพื่อที่สามารถส่งน าข้อมูลข่าวสารไปสู่ผู้ รับสารได้อย่างทั่วถึงภายใน
ระยะเวลาที่รวดเร็ว การโฆษณาสามารถท าได้หลายรูปแบบและหลายวิธี ซึ่งการโฆษณาทุกชนิด
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จะไม่เหมือนกนั แต่จะแตกต่างกนัโดยขึน้อยู่กบัว่าสิ่งที่ต้องการโฆษณาคืออะไร (What)  จะท าการ
โฆษณาที่ไหน (Where)  ใครคือกลุ่มคนที่องค์กรต้องการให้ข่าวสารไปถึง (Who) จะใช้สื่อประเภท
ใด (Which) เป็นต้น 

2. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นเคร่ืองมือสื่อสารการตลาดใน
ระยะสัน้ โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อส่งเสริมให้เกิดการซือ้และใช้บริการภายในเวลาทันที หรือเป็น
เคร่ืองมือการกระตุ้นความต้องการที่ใช้ในการส่งเสริมการขายโดยใช้พนักงานและการโฆษณา 
สามารถชักน าความน่าสนใจต่างๆที่ท าให้เกิดการทดสอบการใช้บริการ การส่งเสริมการขาย
สามารถแบ่งตามกิจกรรมการขายได้ 2 ประเภท ดงันี ้

2.1 การส่ ง เส ริมการขายมุ่ ง เน้ นที่ ลู ก ค้ า  (Consumer-oriented sales 
promotion) เป็นกิจกรรมการส่งเสริมการขายที่มุ่งเน้นไปที่ลกูค้า ซึง่เป็นผู้ซือ้หรือใช้บริการโดยตรง 
โดยจะออกแบบเสนอเพื่อโน้มน้าวให้ซือ้หรือใช้บริการขององค์กร กิจกรรมที่ใช้กันทั่วไป เช่น การ
ลดราคา การแจกคปูอง การคืนเงิน การจบัฉลากชิงโชค เป็นต้น 

2.2 การส่ ง เส ริม การขายมุ่ ง เน้ นที่ คนกลาง  (Trade- oriented sales 
promotion) เป็นกิจกรรมการส่งเสริมที่มุ่งเน้นไปที่ผู้จดัจ าหน่ายหรือคนกลาง โดยออกแบบขึน้เพื่อ
เป็นการส่งเสริมคนกลางหรือผู้จดัจ าหน่ายรับผลิตภณัฑ์จากผู้ประกอบการไปขายให้แก่ลกูค้า และ
เป็นการสร้างเสริมความพยายามพิเศษให้กบัผู้จดัจ าหน่าย เพื่อที่จะไปเป็นเคร่ืองมือในการส่งเสริม
การขายกับกลุ่มเป้าหมายอีกต่อหนึ่ง โดยกิจกรรมที่นิยมใช้กนัทั่วไป เช่น การจัดแสดงสินค้า การ
โฆษณาร่วม การแข่งขนัทางการขาย การให้สว่นลดทางการค้า การจดัแสดง ณ แหลง่ซือ้ เป็นต้น 

3. การประชาสมัพนัธ์ (Public Relations) เป็นเคร่ืองมือในการติดต่อสื่อสารของ
ผู้บริหารกับกลุ่มต่างๆ ที่ก่อให้เกิดความส าเร็จของบริษัท อีกทัง้เป็นผู้ ถือหุ้นหรือผู้ขายปัจจัยการ
ผลิต โดยมีวตัถปุระสงค์เพื่อสร้างความคิดเห็น ความน่าเชื่อถือ และทศันคติที่ดีต่อบริษัท อีกทัง้การ
ให้ข้อมลูข่าวสาร หรือการแก้ไขความผิดพลาดสิ่งใดสิ่งหนึ่ง 

3.1 การประสมัพันธ์เพื่อให้ข้อมูล โดยจะใช้เมื่อต้องการให้ความรู้กับบุคคล 
ในสินค้าบางชนิดอาจจะมีการใช้งานที่ซับซ้อนหรือเป็นนวัตกรรมใหม่ องค์กรต้องท าการ
ประชาสัมพันธ์ให้กับลูกค้าให้เกิดความเข้าใจและสามารถเข้าถึงในสิ่งนัน้ได้ เพื่อท าให้เกิดการ
ประสบความส าเร็จ 

3.2 การประชาสมัพนัธ์เพื่อสร้างภาพลกัษณ์ให้เหนือกว่าคู่แข่ง โดยจะกระท า
เมื่อคุณสมบัติอ่ืนๆ ไม่สามารถท าให้องค์กรอยู่เหนือกว่าคู่แข่งได้ ดังนัน้ภาพลักษณ์จะเป็นสิ่งที่
สามารถสร้างความแตกต่างให้แก่องค์กรได้ดี 
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3.3 การประชาสมัพนัธ์เพื่อสร้างมลูค่าเพิ่ม (Value added) เมื่อมีข้อมูลหรือ
รายละเอียดจ านวนมากในการสร้างมลูค่าเพิ่มให้กบัผลิตภณัฑ์ ข้อมลูเหล่านัน้จะไม่สามารถบรรจุ
เข้าไปในโฆษณาได้ เพราะฉะนัน้ควรใช้การประชาสมัพนัธ์แทน ในกรณีที่มีข้อมลูมากมายที่จะเป็น
จดุชื่นชมในสินค้า 

3.4 เคร่ืองมือหรือสื่อที่นิยมใช้ในการประสมัพนัธ์ เช่น การจดันิทรรศการ การ
จัดกิจกรรมพิ เศษ การให้สัมภาษณ์  การให้ข่าวสาร การบริจาคเพื่ อการกุศล การสร้าง
ความสมัพนัธ์อนัดีต่อชมุชน และการสง่เสริมการตีพิมพ์เอกสาร เป็นต้น 

4. การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) คือ การสื่อสารระหว่างบุคลากร 
โดยใช้รูปแบบการติดต่อสื่อสารจากผู้ส่งสารไปยงัผู้ รับสารทางตรง ซึ่งผู้ส่งสารเกิดการรับรู้และท า
การประเมินได้ในทนัทีทนัใด การขายโดยใช้พนกังานถือได้ว่าเป็นสิ่งที่ส าคญัมาก โดยคณุลกัษณะ
ที่ดีของพนกังาน ได้แก่  

4.1 ลักษณะท่าทาง โดยความประทับใจครัง้แรกของลูกค้าเป็นสิ่งที่ส าคัญ 
พนกังานที่ดีควรจะให้ผู้ที่มีโอกาสเป็นผู้บริโภคเกิดความพึงพอใจตัง้แต่แรก เนื่องจากพนกังานขาย
อาจไม่มีโอกาสในการขายอีกเป็นครัง้ ต่อไป ซึ่งการสร้างความพึงพอใจเกิดจากการแสดง
บคุลิกภาพภายนอกและลกัษณะท่าทางของพนกังาน  

4.2 เสือ้ผ้าเคร่ืองแต่งกาย เคร่ืองแต่งกายมีความส าคัญต่อพนักงานอีกทัง้
บรรจุภัณฑ์มีความส าคัญต่อผลิตภัณฑ์ เสือ้ผ้าที่พนักงานขายสวมใส่ควรมีความเหมาะสมกับ
ประเภทของการงาน หรือประเภทของลกูค้าที่พนกังานขายไปพบ โดยจะต้องแต่งกายที่มีกาลเทศะ
และมีรสนิยม ถือว่าเป็นกญุแจส าคญัที่สง่ผลให้เกิดความส าเร็จในการขาย 

4.3 การแต่งตวั การแต่งตวัและลกัษณะทางกายภาพภายนอกของพนักงาน
ขายมีความส าคญัเฉกเช่นเดียวกบัเสือ้ผ้าที่จะสร้างความพึงพอใจให้กบัลกูค้าตัง้แต่ครัง้แรก ไม่ว่า
ในเร่ืองของทรงผม การแต่งหน้า แม้กระทั่งกลิ่นตัว สิ่งเหล่านีห้ากเลือกเหมาะสมจะบ่งบอกถึง
รสนิยมที่ดีของพนกังานได้ 

4.4 น า้เสียงที่ใช้และบทสนทนา ค าพูดน า้เสียงในทางบวกจะช่วยเสริมการ
ส่งเสริมการขายให้เกิดประสิทธิภาพมากขึน้ ส าเนียงการพูดที่ใช้ในการสนทนาควรแสดงถึงความ
จริงใจและเป็นมีความเป็นมิตร การเปลง่เสียงอกัขระเสียงดงัฟังชดั สว่นบทสนานัน้สามารถท าลาย
หรือสามารถลดคณุค่าของการเสนอขายได้จากการพดูก ากวม ไม่มีความมัน่ใจ ไม่เป็นมิตร และใช้
ค าแสลง ท าให้ลกูค้าเกิดความไม่ประทบัใจได้ 
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4.5 กิริยามารยาทที่ดีและธรรมเนียมปฏิบัติสืบต่อกนัมา กิริยามารยาทและ
ความสภุาพนัน้เป็นสิ่งส าคญัและก่อให้เกิดประโยชน์ แม้ว่ากิริยามารยาทที่ดีนัน้อาจไม่สามารถท า
การขายให้เกิดขึน้ได้ แต่ถ้าการเผยมารยาทที่ไม่ดี สามารถท าลายโอกาสในการขายได้ ดงันัน้ควร
เป็นผู้ รับฟังที่ดี ไม่ขัดจังหวะต่อผู้ ให้บริการ การพูดหรือกระท าที่ เป็นธรรมชาติ จะช่วยเสริม
ภาพลกัษณ์ของพนกังานได้ 

4.6 ทักษะในการติดต่อสื่อสาร คุณลกัษณะในด้านบุคลิกภาพที่ได้กล่าวมา
นัน้เป็นสิ่งที่ส าคัญที่จะท าให้เกิดทักษะในการติดต่อสื่อสารที่ดี นอกจากนีท้ าให้เกิดสื่อสารด้วย
ความจริงใจ มีความกระตือรือร้น มีความน่าเชื่อถือและมองโลกในแง่ดี การติดต่อสื่อสารที่ ท าให้
เกิดประสิทธิภาพจะต้องใช้วิธีการน าเสนอและไวยากรณ์ที่ดี การใช้ค าภาษาไทยที่ถกูต้อง และออก
เสียงได้อย่างชัดเจน เพราะการสื่อสารจะแสดงถึงกระบวนการสิ่งแรกที่พนักงานจะส่งสารไปยัง
ลกูค้า ทกัษะการสื่อสารจึงเป็นสิ่งส าคญัในการที่ลกูค้าสามารถเข้าใจได้ 

4.7 ทัศนคติของพนักงานขาย การที่มีทัศคติทางบวกจะน าไปสู่ลักษณะที่
จ าเป็นต่อการส าเร็จในการขายร่วมกัน ทัศนคติทางบวกเปรียบเสมือนส่วนผสมที่จะช่วยกระตุ้น 
เป็นองค์ประกอบของความกระตือรือร้น การเชื่อมัน่ในตนเอง การมีจุดมุ่งหมายที่ชดัเจน และเมื่อ
น ามาผสมรวมกบัความสามารถพิเศษอ่ืนๆ จะท าให้เกิดประสบความส าเร็จ สามารถท าให้ปิดการ
ขายได้ 

4.8 ลักษณะเฉพาะ บุคลิกภาพที่พนักงานขายควรมี ได้แก่ ความขยันเพียร
พยายาม ความแจ่มใส ความกระตือรือร้น ความซื่อสัตย์สุจริต ความจริงใจ ความน่าเชื่อถือ
สามารถไว้ใจได้ การยกย่องนับถือ การเชื่อมั่นในตนเอง ความเห็นอกเห็นใจ ความสามารถด้าน
สติปัญญา และสามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้เป็นอย่างดี เป็นต้น 

5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) คือ เคร่ืองมือการติดต่อสื่อสารระหว่าง
องค์กรไปยงัผู้บริโภคโดยตรง เพื่อให้เกิดความต้องการและการตดัสินใจซือ้หรือใช้บริการ การตลาด
ทางตรงนัน้ไม่ได้เป็นเพียงการส่งจดหมายทางตรง หรือการสง่แคตตาล็อกทางไปรษณีย์เท่านัน้ แต่
ยังมีวิธีการอ่ืนที่มีความหลากหลายอีก เช่น การตลาดทางโทรศัพท์ การขายตรง การจัดการ
ฐานข้อมลู การโฆษณาที่ตอบสนองโดยตรงผ่านทางจดหมายหรือทางอินเตอร์เนต และสื่อสิ่งพิมพ์
หรือสิ่งโทรทศัน์ โดยสามารถแบ่งได้ 2 กลุม่ ดงัต่อไปนี ้

5.1 การใช้สื่อโดยตรง เพื่อท าการติดต่อกบัผู้บริโภคที่ได้คดัเลือกไว้แล้ว และ
กลุ่มที่คาดว่าจะมีโอกาสที่ต้องการสินค้าหรือบริการ โดยโอกาสในการได้รับการตอบสนองกลบัสงู 
เช่น โทรศพัท์ คอมพิวเตอร์ และไปรษณีย์ เป็นต้น 
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5.2 การใช้สื่อมวลชนเพื่อสื่อสารไปยังกลุ่มลูกค้าเป้าหมายจ านวนมาก เพื่อ
สร้างและขยายฐานลกูค้าให้มากขึน้ เช่น สื่อสิ่งพิมพ์ วิทย ุโทรทศัน์ วิทยกุระจายเสียง เป็นต้น 

Kotler (2016) ได้กล่าวว่า การตลาดในสมัยใหม่นัน้ นกัการตลาดไม่เพียงแต่พฒันา
ผลิตภณัฑ์เพื่อให้ได้สิ่งที่ดี ก าหนดราคาที่เหมาะสม และวางจดัจ าหน่ายที่ลกูค้าสามารถใช้บริการ
ได้อย่างสะดวกเท่านัน้ แต่นักการตลาดจ าเป็นต้องจัดระบบการสื่อสารการตลาดที่ดีเช่นเดียวกัน 
เพื่อให้สามารถน าไปติดต่อสื่อสารกับบุคคลอ่ืนที่เก่ียวข้อง เช่น ลกูค้าในปัจจุบนัและในอนาคต ผู้
ถือหุ้น คนกลาง ผู้จัดจ าหน่ายปัจจัยการผลิต และสาธารณชนทั่วไป เป็นต้น รวมถึงเพื่อเป็นการ
ส่งเสริมการตลาดให้บรรลุวัตถุประสงค์ตามความจ าเป็นที่จะต้องใช้เคร่ืองมือสื่อสารหลายสิ่งมา
ผสมผสานกัน ซึ่งเรียกว่า ส่วนประสมการสื่อสารการตลาด (Marketing Communications Mix) 
หรือเรียกอีกอย่างว่า ส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด (Promotion Mix) ประกอบด้วยเคร่ืองมือ
สื่อสารที่ส าคญั 5 ประการ ดงันี ้

1. การโฆษณา (Advertising) หมายถึง ข้อมลูข่าวสารที่สง่ผ่านสื่อมวลชนบางสิ่ง
บางอย่าง โดยมีผู้อปุถมัภ์ในการออกค่าใช้จ่ายในการโฆษณานัน้ การโฆษณาเป็นการติดต่อสารใน
ลกัษณะการเชิญชวน ลกัษณะไม่เป็นกลาง และค่อนข้างมีอคติ โดยสื่อมวลชนที่ใช้ในการโฆษณา 
เช่น โทรทัศน์ วิทยุ หนังสือพิมพ์ และนิตยสาร เป็นต้น ซึ่งสามารถท าการส่งข้อมูลข่าวสาร
ครอบคลุมกลุ่มบุคคล เข้าถึงตัวบุคลากรแต่ละคนได้อย่างกว้างขวาง และในบางครัง้ผู้ รับสารจะ
ได้รับข่าวสารในเวลาเดียวกัน นอกจากนัน้ด้วยเหตุที่ลักษณะของการสื่อสารไม่ใช้บุคคล การ
สื่อสารจึงเป็นการสื่อสารทางเดียว (One-way Communication) ข้อมลูข่าวสารย้อนกลบัจากผู้ รับ
สารจึงไม่สามารถที่จะได้รับทันทีทันใด ดังนัน้ข่าวสารที่น าส่งไปผู้ท าการโฆษณาจ าเป็นที่ต้อง
พิจารณาให้มีความรอบคอบเสียก่อน จึงท าให้ผู้ รับสารสามารถเข้าใจในความหมายตรงกันและ
ตอบสนองต่อข่าวสารตามที่ต้องการ  

2. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) หมายถึง กิจกรรมทางการตลาดที่ได้
จัดท าขึน้ เพื่อเสนอคุณค่าและสิ่งที่จูงใจพิเศษ (Extra Value or Incentives) ส าหรับผลิตภัณฑ์
ให้แก่ผู้จดัจ าหน่าย พนกังานขาย และผู้บริโภคคนสดุท้าย เพื่อท าให้สามารถกระตุ้นการขายได้เร็ว
ขึน้ การส่งเสริมการขายสามารถแยกออกได้เป็น 2 ประเภท คือ ประเภทแรก เป็นกิจกรรมในการ
ส่งเสริมที่ เน้นไปที่ลูกค้า (Consumer-oriented) มีวัตถุประสงค์เพื่อให้ผู้ ใช้บริการขัน้สุดท้าย
ตดัสินใจได้เร็วยิ่งขึน้ โดยใช้เคร่ืองมือต่างๆ เพื่อเป็นสิ่งจูงใจ เช่น การให้ของแถม ส่วนลด การจับ
ฉลาก แจกบัตรคูปอง เป็นต้น และประเภทที่สอง เป็นกิจกรรมที่เน้นไปที่คนกลาง (Trade-



  25 

oriented) มีวัตถุประสงค์เพื่อกระตุ้ นให้ผู้ จัดจ าหน่ายส่งเสริมสนับสนุนผลิตภัณฑ์ขององค์กร 
ส าหรับเคร่ืองมือที่นิยม เช่น การลดราคา การแข่งขนัทางการขาย การจดัแสดงนิทรรศการ  

3. การประชาสัมพันธ์และเผยแพร่ข่าว (Public Relations and Publicity) การ
ประชาสมัพนัธ์ เป็นการสร้างความสมัพันธ์และการติดต่อสื่อสารขององค์กบักลุ่มชุมชนต่างๆ ที่มี
ความเก่ียวเนื่องกนั ซึ่งชมุชนที่กลา่วมา ได้แก่ ผู้ขายปัจจยัการผลิต ลกูค้า ผู้ท าการถือหุ้น พนกังาน
องค์กร รัฐบาล และสาธารณชนทัว่ไป ส่วนการเผยแพร่ข่าว หมายถึง ข้อมูลข่าวสารที่กระจายต่อ
สาธารณชนที่เก่ียวกับองค์กร โดยได้เปิดเผยในสื่อมวลชนต่างๆ ในรูปแบบของข่าว โดยไม่มี
ค่าใช้จ่าย ซึ่งการเผยแพร่ข่าวเป็นเคร่ืองมือที่มีความส าคัญที่สุดอย่างหนึ่ง เนื่องจากเพื่อสร้าง
ภาพลกัษณ์ที่ดีให้ต่อองค์การ และมีข้อได้เปรียบที่ค่าใช่จ่ายต ่า มีความน่าเชื่อถือที่มากกว่า  

4. การขายโดยบุคคล (Personal Selling) หมายถึง การติดต่อสื่อสารแบบบุคคล
ต่อบคุคล ซึ่งผู้ท าการขายพยายามชกัจงูผู้ที่คาดว่าจะเป็นลกูค้าให้ซือ้และใช้บริการขององค์กร เป็น
การเผชิญหน้ากันระหว่างผู้ ขายและลูกค้า โดยผู้ ขายจะท าการเสนอขายด้วยวาจาการตกลงซือ้
ขายกัน ท าให้แต่ละฝ่ายสามารถสงัเกตพฤติกรรมและความต้องการของอีกฝ่ายได้อย่างใกล้ชิด
ชดัเจน พร้อมทัง้พนกังานมีการปรับปรุงข้อเสนอที่สอดคล้องกบัความต้องการไปตามสถานการณ์ 

5. การตลาดเจาะตรง (Direct Marketing) หมายถึง ระบบการตลาด ซึ่งองค์กร
จะน าการใช้เคร่ืองมือสื่อสารต่างๆ ติดต่อกับกลุ่มเป้าหมายโดยตรง มีวัตถุประสงค์เพื่อให้ลูกค้า
เกิดการตอบสนองอย่างใดอย่างหนึ่งหรือเกิดการซือ้ขายขึน้ ตามเดิมนัน้การตลาดเจาะตรงไม่ได้
รวมอยู่ในองค์ประกอบของส่วนประสมการส่งเสริมการตลาด แต่ในปัจจุบัน มีปัจจัยที่ส าคัญ 2 
ประการ ดงันี ้

ประการแรก เนื่องจากตลาดมีการแบ่งแยกออกเป็นตลาดส่วนย่อยมากขึน้ 
นักการตลาดจึงจ าเป็นต้องมีการปรับเปลี่ยนวิธีการทางตลาด จากการตลาดมวลชน (Mass 
Marketing) น ามาสู่การมุ่งเน้นตลาดจุลภาค (Micro Marketing) ด้วยการจัดโปรแกรมการตลาด
จ ากดัขอบเขตให้แคบลง เพื่อสร้างความผกูพนัธ์ใกล้ชิดกบัลกูค้ามากย่ิงขึน้ 

ประการที่สอง เนื่องจากความก้าวหน้าทางด้านเทคโนโลยีสารสนเทศและ
คอมพิวเตอร์ ได้มีการเติบโตก้าวหน้าไปไกลมาก ท าให้ธุรกิจสามารถมีการติดต่อสื่อสารกบัตลาด
ได้อย่างรวดเร็วมากกว่าแต่เดิม เทคโนโลยีสารสนเทศช่วยให้เกิดช่องทางการสื่ อสารการตลาด
สมัยใหม่ เพื่อน าข่าวสารเข้าถึงตลาดส่วนย่อยได้หลายวิธีมากขึน้ จากการเปลี่ยนแปลงทางด้าน
การสื่อสารการตลาดดังกล่าว ท าให้ปัจจุบันองค์กรได้พัฒนาแนวคิดเก่ียวกับการติดต่อสื่อสาร
การตลาดแบบใหม่ขึน้ เรียกว่า การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ( Integrated Marketing 
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Communications : IMC) โดยรวมนัน้การตลาดเจาะตรงเข้าเป็นองค์ประกอบส่วนหนึ่งเช่นกนั ซึ่ง
เป็นการพยายามของนกัการตลาดเพื่อสร้างความสมัพนัธ์ที่เข้าถึงลกูค้าได้อย่างตวัต่อตวั (One-to-
one Relationship) หรือเข้าไปมีส่วนร่วมกับลกูค้าแต่ละราย โดยใช้เคร่ืองมือสื่อสารต่างๆ ท าการ
ติดต่อกับลูกค้าที่คาดหวังโดยตรง เพื่อท าให้ลูกค้าเกิดการตอบโต้กันและตอบสนองได้ในทันที 
ส าหรับรูปแบบของการสื่อสารตลาดแบบเจาะตรงที่เป็นหลักและนิยมน ามาใช้มี 4 รูปแบบ คือ 
การตลาดโดยใช้จดหมายตรงและแคตตาล็อก การตลาดโดยใช้โทรศพัท์ การตลาดโดยใช้โทรทศัน์ 
และการขายโดยผ่านเคร่ืองคอมพิวเตอร์ระบบออนไลน์ เป็นต้น 

ฐิตารีย์ อินเทวา (2550 อ้างถึงใน อภิรักษ์ ม่วงประเสริฐ , 2562) ได้กล่าวว่า ใน
ปัจจุบนัมีกลยุทธ์การตลาดแบบบูรณาการที่ใช้ในการสื่อสารไปยังกลุ่มลกูค้าเป้าหมายที่เป็นการ
น าเสนอคุณค่า ข้อเท็จจริงและบุคลิกภาพขององค์กรผ่านทางเคร่ืองมือสื่อสารการตลาด เพื่อ
สนับสนุนและท าให้ลูกค้ารับรู้เข้าใจและมีทัศนคติที่ดีต่อองค์กร โดยหน้าที่หลักของการสื่อสาร
การตลาดเชิงบูรณาการ เป็นการให้ข้อมูลที่เก่ียวกบัสินค้าและบริการด้วยเคร่ืองมือทางการตลาด 
และจ านวนข้อมลูนัน้สามารถท าให้ลกูค้าเห็นคณุค่าของตราผลิตภณัฑ์ ดงันัน้เคร่ืองมือสื่อที่ใช้ของ
วิธีการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วยดงันี ้

1. การโฆษณา (Advertising) เป็นการโฆษณาที่เป็นกิจกรรมสื่อสารเก่ียวข้องกบั
การส่งเสริมและสง่เสริมความคิดเห็นเก่ียวกบัสินค้าและบริการ โดยที่ผู้อปุถมัภ์และที่มิใช่ตวับคุคล 
ซึ่งจะมีค่าใช้จ่ายเก่ียวข้องในการโฆษณา เพราะฉะนัน้การโฆษณาจะมีลกัษณะที่น าเสนอข้อมูล
ถกูต้อง และจะมีการเผยแพร่ซ า้หลายครัง้ เพื่อให้ลกูค้ายอมรับและตอบสนองต่อสินค้าการบริการ
นัน้ๆ วิธีการโฆษณาสามารถท าได้หลายวิธี เช่น ทางโทรทศัน์ หนงัสือพิมพ์ นิตยสาร วิทยุ เป็นต้น 
ซึง่แต่ละสื่อนัน้จะมีข้อดีและข้อเสียที่แตกต่างกนัออกไป ดงันี ้ 

- โทรทัศน์ เป็นสื่อที่ได้รับความสนใจได้เป็นอย่างดี แต่มีราคาค่อนข้างแพง 
การเข้าถึงลกูค้าได้น้อย ไม่สามารถกล่าวถึงข้อดีของสินค้าได้ทัง้หมด จึงเป็นการใช้เพื่อบอกจุดยืน
ของสินค้าผลิตภณัฑ์ (Product Position) 

- หนังสือพิมพ์ เป็นสื่อที่อธิบายถึงรายละเอียด คุณประโยชน์ของสินค้าและ
บริการได้ดี แต่ข้อเสีย คือ มีอายขุองสื่อที่สัน้ ถ้าเป็นแบบรายวนัจะมีอายเุพียง 1 วนัเท่านัน้ 

- นิตยสาร จะมีข้อดีและข้อเสียใกล้เคียงกันกับหนังสือพิมพ์ แต่มีอายุสื่อที่มี
ความยาวนานกว่า และยงัสามารถเข้าถึงลกูค้าเป้าหมายได้ดีกว่า เนื่องจากนิตยสารแต่ละฉบบัจะ
มีกลุม่คนที่สนใจเฉพาะ 
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- วิทยุ เป็นสื่อที่ไม่สามารถบอกรายละเอียดของสินค้าได้ทัง้หมด และสื่อสาร
ให้ลูกค้าเป้าหมายเข้าใจได้ยาก เนื่องจากไม่เห็นภาพของสถานที่ ดังนัน้จึงควรใช้เป็นสื่อเสริม
มากกว่าเป็นสื่อหลกั 

2. การประชาสัมพันธ์ (Public Relations) หมายถึง การสร้างสานสัมพันธ์กับ
กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และสาธารณชนโดยรวม เพื่อให้เกิดภาพลกัษณ์ ความเข้าใจ ความร่วมมือ
และการเชื่อถือที่ดี รวมถึงเพื่อก าจดัและแก้ไขความเข้าใจผิด หรือสถานการณ์ที่ไม่ดีให้ดีขึน้ โดย
เคร่ืองมือที่ใช้ในการประสมัพนัธ์ สามารถจ าแนกได้ 6 ประเภท ดงันี ้

2.1 สื่อบุคคล เป็นการติดต่อสื่อสารที่มุ่งถึงความหมายของสื่อค าพูด เช่น การ
อภิปรายผล การสนทนา การประชมุ การบรรยาย เป็นต้น 

2.2 สื่อมวลชน เป็นเคร่ืองมือในการประชาสัมพันธ์ในการน าข้อมูลข่าวสารของ
องค์กรไปสู่สื่อมวลชนได้อย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด ซึ่งจะครอบคลุมถึงกลุ่มเป้าหมายและ
สาธารณชนทัว่ไป โดยข่าวสารนัน้มีความน่าเชื่อถือสงูอย่างแน่นอน 

2.3 เอกสารและสิ่งพิมพ์ เป็นเคร่ืองมือในการประชาสมัพันธ์ที่องค์กรเป็นผู้ผลิต
และเผยแพร่ให้แก่กลุ่มลูกค้าเป้าหมาย โดยมีจุดประสงค์เพื่อให้ความรู้ความเข้าใจเก่ียวกับ
นโยบาย โครงสร้างการบริหาร การให้บริการของธุรกิจ กิจกรรมต่างๆภายในองค์กร ซึง่เอกสารและ
สื่อสิ่งพิมพ์ที่ใช้ในการประชาสมัพนัธ์ เช่น หนงัสือ จดหมาย แผ่นพบั หนงัสือพิมพ์ วารสาร แผ่นพบั
และเอกสารเย็บเลม่หรือจลุสาร และแผ่นพบัประกาศหรือโปสเตอร์ เป็นต้น 

2.4 สื่อโสตทศัน์ เป็นเคร่ืองมือในการประชาสมัพนัธ์ที่สื่อออกมาทัง้ภาพและเสียง 
เพื่อเป็นการน าข้อมูลข่าวสารจากองค์กรไปสู่กลุ่มเป้าหมาย สื่อโสตทัศน์นีถื้อเป็นสื่อเบือ้งต้นที่นัก
ประชาสมัพันธ์ต้องมีความรู้และความเข้าใจถึงเทคนิค วิธีการหรือคุณลกัษณะการผลิตสื่อเหล่านี  ้
เพื่อเป็นประโยชน์ในการเลือกใช้แบบผสมผสานหรือแบบอย่างใดอย่างหนึ่งให้เป็นเคร่ืองมือที่มี
ประสิทธิภาพ  

3. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotion) เป็นการส่งเสริมที่มุ่งสู่ลกูค้า เพื่อเป็น
แรงจูงใจให้เกิดการซือ้หรือใช้บริการซ า้ ซึ่งเทคนิคการส่งเสริมการขายมีความหลากหลายวิธี เช่น 
ส่วนลดหรือการลดราคา ของแถม การส่งพนกังานขายไปประจ าตามร้าน การจดัแสดงสินค้า การ
ชิงโชค การจดักิจกรรมพิเศษ การสง่เสริมการขายร่วมกนัในหลายสินค้า เป็นต้น 

4. การตลาดเชิงกิจกรรม (Event Marketing) เป็นการจดักิจกรรมการตลาดที่ท า
ให้สื่อมวลชนมีความน่าสนใจ น่าดึงดดู โดยองค์ประกอบภายในงานต้องมีชื่อและตราสินค้าอย่าง
ชดัเจน เพื่อให้เกิดการรับรู้และตอบสนองสงูสดุให้แก่ลกูค้ากลุม่เป้าหมาย  
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5.การขายโดยพนักงานขาย (Personal Selling) เป็นกลยุทธ์การขายโดยเข้าถึง
ลกูค้าเป้าหมายโดยตรง เพื่ออธิบายถึงข้อมลู คณุประโยชน์ต่างๆของการบริการ ซึ่งจะเป็นการขาย
เผชิญหน้ากันระหว่างพนักงานขายและลูกค้าที่คาดไว้ ดังนัน้สามารถสร้างให้ลูกค้าเกิดความ
ต้องการและสามารถตัดสินใจได้ในทันที อย่างไรก็ตามวิธีนี ไ้ม่สามารถใช้พนักงานขายเป็น
เคร่ืองมือสื่อสารได้เป็นอย่างเดียว เนื่องจากขอบเขตการขายนัน้มีความกว้างไกล เนือ้หาข้อมูลมี
จ านวนมากเกินที่พนกังานจะท างานได้ดี ดงันัน้จึงต้องมีเคร่ืองมือในการส่งรายละเอียดของสินค้า
การบริการไปทางจดหมายหรืออีเมล (Direct Mail) หลังจากนัน้ท าการสนทนาผ่านทางโทรศัพท์ 
หากลกูค้าเกิดความสนใจก็สง่พนกังานขายไปพบลกูค้า 

6. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) เป็นการตลาดที่มุ่งให้ความรู้ และขาย
สินค้าการบริการให้แก่ลกูค้าเป้าหมายกลุ่มใดกลุ่มหนึ่ง ซึ่งในปัจจุบนัองค์กรหลายประเภทเร่ิมน า
กลยุทธ์นีไ้ปใช้กบัลกูค้า โดยเคร่ืองมือส่วนใหญ่ที่น ามาใช้ เช่น จดหมายโดยตรงผ่านทางไปรษณีย์ 
ประกอบด้วย ซองจดหมายท่ีมีความเด่นสะดดุตา สรุปรายละเอียดของการบริการพร้อมทัง้รายการ
โบรชวัร์หรือแคตตาล็อก เคร่ืองมือติดต่อกลบัไปยงัองค์กร และซองจดหมายตอบกลบัเพื่อเป็นการ
อ านวยความสะดวกให้แก่ลกูค้าในการสง่ข้อมลูที่ตอบสนองความต้องการมายงัผู้ขายโดยตรง 

Camilleri (2018)ได้กล่าวถึง เหตุผลเบือ้งต้นการสื่อสารการตลาดบูรณาการ (IMC) 
หมายถึง การบรรลุวัตถุประสงค์ในการส่งเสริมการขาย การเข้าถึงการตลาดเป้าหมายและเพื่อ
สร้างความตะหนกัในผลิตภณัฑ์และบริการขององค์กร ดงันัน้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ
เก่ียวข้องกบัการรวมกนัของเคร่ืองมือสง่สริมการขายต่างๆ ซึง่ประกอบด้วยดงันี ้

1. การโฆษณา (Advertising) เป็นองค์ประกอบที่ส าคัญอย่างยิ่ งในการ
ผสมผสานการส่งเสริมการขายที่ไม่ใช่ส่วนบคุคลในการจ่ายโดยสปอนเซอร์เฉพาะ การโฆษณานัน้
เป็นเคร่ืองมือสื่อสารการตลาดมวลชนที่ออกแบบเพื่อให้ข้อมลูและชกัชวนผู้คนจ านวนมาก ดงันัน้
สื่อนีจ้ึงต้องใช้แพลตฟอร์มสื่อบางประเภทในการสง่ข้อความโฆษณาที่จ าเป็นส าหรับองค์กร ซึง่เป็น
สาเหตทุี่กระบวนการสร้างโฆษณาอาจเป็นขัน้ตอนแรกที่ส าคญัในการสื่อสารการตลาดแบบบรูณา
การ โดยเป้าหมายนัน้เพื่อสร้างการรับรู้ถึงผลิตภัณฑ์ใหม่ อธิบายคุณลกัษณะและคุณสมบติัของ
ผลิตภณัฑ์ อย่างไรก็ตามการโฆษณาอาจถกูจ ากดัในความสามารถการปิดการขายจริงและเพื่อท า
ธุรกรรมให้เสร็จสิน้ การโฆษณานัน้มีให้เลือกหลายรูปแบบ ได้แก่ โฆษณาสิ่งพิมพ์ โฆษณาแบบ
กระจายเสียง โฆษณาดิจิทลัหรือมือถือ โฆษณากลางแจ้งและอื่นๆ 

2. การประชาสมัพนัธ์ (Public Relations and Publicity) เป็นหน้าที่การจดัการที่
ช่วยให้องค์กรสร้างและรักษาการสื่อสารกบัสาธารณะ ประชาสมัพันธ์ส่งเสริมความคิดเห็นที่เป็น
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ประโยชน์ขององค์กร มุมมองดัง้เดิมของการประชาสัมพันธ์เป็นเร่ืองเก่ียวกับการสร้าง
ความสัมพันธ์ที่ เป็นประโยชน์ร่วมกัน การได้รับความเข้าใจและการยอมรับจากบุคคลอ่ืน
สาธารณชน ดังนัน้จึงเป็นเคร่ืองมือที่มีประโยชน์เป็นอย่างมาก ซึ่งหากใช้อย่างมีประสิทธิภาพจะ
ช่วยปรับปรุงภาพลักษณ์ของธุรกิจ เพิ่มชื่อเสียง และกระตุ้ นความต้องการ เคร่ืองมือการ
ประชาสัมพันธ์รวมไปถึงการแถลงข่าว การกล่าวสุนทรพจน์โดยผู้ ประกอบการ และ และการ
ประชาสมัพนัธ์นัน้จะผ่านการใช้สื่อกระจายเสียง สื่อสิ่งพิมพ์และสื่อดิจิทลั เป็นต้น  

3. การส่งเสริมการขาย (Sales Promotions) เป็นกิจกรรมทางการตลาดที่กระตุ้น
ให้เกิดการด าเนินการในทันทีทันใด การส่งเสริมการขายมีสองประเภท ได้แก่ เชิงการค้าและเชิง
ผู้บริโภค  

การส่งเสริมการขายของผู้บริโภค เป็นกลยทุธ์การดึงที่สร้างความต้องการ เช่น คปูอง 
ข้อเสนอพิเศษ ของสมนาคณุ การอปัเกรดเสริม การแข่งขนั และอื่นๆ  

การส่งเสริมการขายใช้โดยการค้า เช่น การเสนอราคา ณ จุดขาย การแสดงจุดซือ้ 
รายการลดราคา และโปรแกรมสะสมคะแนน เป็นต้น ซึ่งจะมุ่งเป้าหมายไปที่ตวักลาง เพื่อจูงใจให้
คนกลางสง่เสริมและจดัหาผลิตภณัฑ์และบริการแก่นกัท่องเที่ยวที่ตัง้ใจไว้  

ดงันัน้การส่งเสริมการขายดงักล่าวจึงมกัเป็นระยะสัน้ ออกแบบมาเพื่อกระตุ้นและจูง
ใจนักท่องเที่ยวให้ซือ้สินค้าและบริการ อย่างไรก็ตามควรสังเกตว่ากลยุทธ์การส่งเสริมการขาย
บางอย่างอาจไม่เหมาะสมกบัธุรกิจทกุประเภท โดยเฉพาะบคุคลที่เสนอบริการท่ีแตกต่าง 

4. การขายโดยใช้พนักงาน (Personal Selling) เป็นเคร่ืองมือสื่อสารทางการ
ตลาดที่ส าคญั เนื่องจากตวัแทนขององค์กรมีปฏิสมัพนัธ์และมีส่วนร่วมในการสื่อสารแบบสองทาง
กบัผู้มีโอกาสเป็นลกูค้า ดงันัน้พนกังานจึงสามารถพฒันาความเข้าใจในการรับรู้และความชอบขอ
ลกูค้าแต่ละรายได้เป็นอย่างดี การขายส่วนโดยใช้พนกังานเป็นวิธีการส่งเสริมการขายแบบโต้ตอบ
การสนทนา โดยข้อดี คือ การก าหนดเป้าหมายกลุม่ตลาดที่แม่นย า ดงันัน้จึงมกัจะมีราคาแพงมาก 
เนื่องจากอิงตามพืน้ฐาการติดต่อแต่ละครัง้ เป็นสิ่งส าคัญส าหรับการส่งเสริมการขายเพื่อการค้า 
งานแสดงสินค้าและการตลาดส าหรับประชมุต้องใช้ทกัษะการขายสว่นบคุคลที่แข็งแกร่ง เนื่องจาก
ต้องอาศยัการสื่อสารระหว่างบุคคล ดังนัน้หน้าที่ของพนกังาน คือ เปลี่ยนผู้ที่มีแนวโน้มเป็นลกูค้า 
พนักงานที่มีประสิทธิภาพสามารถรักษาลูกค้าเดิมและส่งเสริมลูกค้าใหม่ได้ ในทางกลบักันหาก
พนักงานที่ไม่มีประสิทธิภาพสามารถท าลายฐานลูกค้าของธุรกิจได้เมื่อเวลาผ่านไป ตัวแทนฝ่าย
ขายจึงมีอิทธิพลต่อธุรกิจ เนื่องจากบทบาทในการจดัหาและรักษาลกูค้าไว้ นอกจากนีย้งัมีหน้าที่ใน
การรับผิดชอบในการส่งมอบบริการหลงัการขายและสามารถให้การสนบัสนุนด้านเทคนิคแก่ลกูค้า
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เมื่อมีข้อสงสยั ซึ่งส่วนนีผู้้ประกอบการต้องตรวจสอบพนักงานให้มั่นใจว่าพนักงานสามารถรู้วิธี
จัดการกับข้อสงสัย ค าวิจารณ์และข้อร้องเรียนด้วยความเปิดเผย ความเห็นอกเห็นใจ และด้วย
ความปรารถนาอย่างจริงใจที่จะช่วยเหลือ ด้วยวิธีสามารถสร้างความสัมพันธ์ที่ยั่งยืนและน่าพึง
พอใจกบัลกูค้า 

5. การตลาดทางตรง (Direct Marketing) กลวิธีทางการตลาดทางตรงช่วยให้
ธุรกิจสามารถสื่อสารโดยตรงกับลูกค้าผ่านสื่อต่างๆ ได้แก่  จดหมายข่าวอิเล็กทรอนิกส์ แอพส่ง
ข้อความทางมือถือ เว็บไซต์ โฆษณาออนไลน์ ใบปลิว แคตตาล็อกออนไลน์และออฟไลน์ จดหมาย
สง่เสริมการขาย โฆษณาโทรทศัน์เป้าหมาย หนงัสือพิมพ์และนิตยสาร ตลอดจนโฆษณากลางแจ้ง 
และอ่ืนๆ  การตลาดทางตรงมักขึน้อยู่กับข้อเสนอการสื่อสาร ทางเลือกของช่องทาง และลูกค้า
เป้าหมาย การตลาดทางตรงเป็นที่สนใจของนกัการตลาดหลายๆคน เนื่องจากเป็นเคร่ืองมือสื่อสาร
ที่ให้การตอบสนองโดยตรงจากลูกค้า สามารถวัดผลลพัธ์ที่เป็นบวกได้โดยตรง ในทางตรงกันข้าม
การโฆษณาทัว่ไปใช้การวัดทางอ้อม เช่น การรับรู้หรือการมีส่วนร่วม เนื่องจากไม่มีการตอบสนอง
โดยตรงจากลูกค้า การวัดผลเป็นปัจจัยพืน้ฐานส าหรับการด าเนินการตลาดแบบตรงที่ประสบ
ความส าเร็จ ในยุคนีก้ลไกที่อยู่เบือ้งหลังการตลาดทางตรงมักเป็นฐานข้อมูลที่ซับซ้อน ปัจจุบัน
บริษัทต่างๆ สามารถรวบรวมและจัดเก็บข้อมูลทัง้หมดจากการท าธุรกรรมของลูกค้าทุกรายได้
อย่างประหยัด วิธีการเหล่านีเ้พิ่มขีดความสามารถให้กับนักการตลาดในการก าหนดเป้าหมาย
ลกูค้ามากเกินไปด้วยแคมเปญโฆษณาบนมือถือแบบเรียลไทม์ก่อน ระหว่าง และหลงักิจกรรมใน
ร้านค้า อีกวิธีหนึ่งในการวัดผลลัพธ์ คือ การเปรียบเทียบยอดขายที่คาดการณ์ไว้หรือการสร้าง
โอกาสในการขายกบัยอดขายจริงหรือโอกาสในการขายหลงัจากแคมเปญโฆษณาทางตรง 
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ตาราง 1 แสดงการสรุปแนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องกบัการสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการ 

ผู้ศึกษา 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 

ด้า
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ิเศ
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สิทธ์ิ ธีรสรณ์ (2562) √ √ √ √ √ √ √ 

ธิดารัตน์ คีรีวรรณ (2561) √ √ √ √ √ ✕ ✕ 

Kotler (2016) √ √ √ √ √ ✕ ✕ 

ฐิตารีย์ อินเทวา (2550) √ √ √ √ √ ✕ √ 

Camilleri (2018) √ √ √ √ √ ✕ ✕ 

 

√ หมายถึง มีความสอดคล้องกบัตวัแปรท่ีศึกษา 

✕ หมายถึง ไม่สอดคล้องกบัตวัแปรท่ีศกึษา 
จากตาราง 1 พบว่า แนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องกบัการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

ผู้วิจัยได้เลือกของสิทธ์ิ ธีรสรณ์ (2562) ธิดารัตน์ คีรีวรรณ (2561) Kotler (2016) ฐิตารีย์ อินเทวา 
(2550) และ Camilleri (2018) มาเป็นกรอบในการศกึษาเร่ืองการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
คณุภาพการบริการ และแรงจูงใจในการท่องเที่ยวที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจและความภักดีของ
นกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ทัง้นีจ้ะศึกษาถึงการสื่อสารการตลาดแบบ
บรูณาการทัง้ 5 ด้าน ประกอบด้วย 

1. ด้านโฆษณา คือ เป็นการสื่อสารที่ให้ข้อมูลหรือข่าวสารผ่านทางสื่อโฆษณา
ประเภทต่างๆ เพื่อโน้มน้าวหรือเร่งเร้าให้กลุ่มลูกค้าเป้าหมายเกิดพฤติกรรมคล้อยตามข้อมูล
เนือ้หาสาระตามโฆษณา โดยผู้อปุถมัภ์จะต้องเสียค่าใช้จ่ายในการสื่อ ซึ่งสื่อประเภทต่างๆสามารถ
น าข้อมลูข่าวสารไปยงัผู้บริโภคได้อย่างทัว่ถึงและครอบคลมุภายในระยะเวลารวดเร็ว 
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2. ด้านการขายโดยใช้พนักงาน คือ เป็นการสื่อสารระหว่างพนักงานกับผู้ที่มีโอกาส
เป็นลูกค้า โดยมีกระบวนการติดต่อสื่อสารจากผู้ ให้บริการไปยังผู้ รับบริการ ซึ่งผู้ที่คาดว่าจะเป็น
ลูกค้าจะสามารถรับรู้และประเมินผลจากพนักงานขายได้ในขณะนัน้ อย่างไรก็ตามพนักงาน
สามารถสังเกตพฤติกรรมของลูกค้าได้ว่าต้องการสินค้าหรือการใช้บริการอย่างไร และพนักงาน
สามารถตอบสนองความต้องการของลกูค้าได้ในทนัทีทนัใด 

3. ด้านการส่งเสริมการขาย คือ ระดบัความคิดเห็นของลกูค้าเป้าหมายต่อกิจกรรมที่
องค์กรกระท านอกเหนือจากการโฆษณา โดยมีวัตถุประสงค์เพื่อกระตุ้นให้ลูกค้าเกิดการซือ้สินค้า
หรือการใช้บริการในทนัทีทนัใด วิธีการน ามาใช้ เช่น การให้คปูองส่วนลด การแจกของรางวลั การ
จบัฉลาก การชิงโชค และการลดราคาพิเศษช่วงเทศกาล เป็นต้น  

4. ด้านประชาสมัพนัธ์ คือ เคร่ืองมือการติดต่อสื่อสารที่สร้างความสมัพนัธ์ให้กบักลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมาย และสงัคมสาธารณชน เพื่อให้เกิดภาพลกัษณ์ ความน่าเชื่อถือ ความร่วมมือที่ดี
และความเข้าใจตรงกนัถกูต้อง รวมทัง้เพื่อก าจดัและแก้ไขความเข้าใจผิด  

5. ด้านการตลาดทางตรง คือ เป็นการสื่อสารโดยตรงกบัลกูค้าเป้าหมาย โดยมุ่งสร้าง
ความสัมพันธ์อย่างต่อเนื่องในระยะยาว และท าให้ลูกค้าเกิดการตอบสนองในทันทีทันใด ซึ่งมี
วิธีการหลายรูปแบบ เช่น การแจกโบรชวัร์ การสื่อสารผ่านทางเว็บไซต์ การส่งจดหมายทางอีเมล
หรือไปรษณีย์ และในปัจจุบนัสามารถส่งผ่านช่องทางออนไลน์ อาทิ เฟสบุ๊ค ทวิตเตอร์ อินสตาแก
รม เป็นต้น 

จากการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการทัง้ 5 ด้าน ผู้ วิจัยเห็นว่าในปัจจุบันการ
สื่อสารที่มีความหลากหลายจะต้องอาศัยเคร่ืองมือการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ซึ่ง
เคร่ืองมือที่น ามาใช้ในการศึกษาสามารถรับข่าวสารและเข้าใจได้โดยง่าย ไม่ซับซ้อน เพื่อท าให้
สามารถเข้าถึงกลุม่เป้าหมายได้ มีสว่นช่วยกระตุ้นการตดัสินใจในการซือ้หรือใช้บริการในระยะยาว 

2. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับคุณภาพการบริการ 
ความหมายเกี่ยวกับคุณภาพการบริการ 

สายฝน เลิศพิทกัษธรรม (2558) ได้ล่าวถึงคณุภาพการบริการว่า เป็นความคาดหวงั
หรือการตอบสนองความต้องการในการให้บริการ คณุภาพการบริการเป็นสิ่ งส าคญัที่ท าให้เกิดข้อ
แตกต่างระหว่างธุรกิจกับเหนือกว่าคู่แข่งได้ เมื่อคุณภาพการบริการตรงตามที่ลูกค้าคาดหวัง จะ
สง่ผลให้เกิดความประทบัใจในการใช้บริการต่อไป 

วรรณรสา จันทโสภณ (2562) ได้กล่าวถึง คุณภาพการบริการว่าเป็นทัศนคติหรือ
ความรู้สึกที่มีการคาดหวงัในสินค้าและบริการ เมื่อได้รับการใช้บริการตามการคาดหมายแล้ว จะ
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ท าให้เกิดความประทบัใจในการบริการนัน้ๆ แต่หากไม่ได้รับการตอบสนองความต้องการตามสิ่งที่
ได้คาดหวงัไว้ สง่ให้ผู้บริโภคเกิดความไม่ประทบัใจต่อการบริการท่ีได้รับ 

ธธีร์ธร ธีรขวัญโรจน์ (2561) ได้กล่าวถึงคุณภาพการบริการว่า เป็นการบริการที่
ตอบสนองตามความต้องการหรือเกินความคาดหวงัของผู้ ใช้บริการ ซึ่งบริการที่ดีเป็นสิ่งที่สามารถ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้า ส่วนบริการที่เกินความคาดหวังจะท าให้ลูกค้าเกิดความ
ประทบัใจและความภกัดีตามมา 

ชชูยั สมิทธิไกร (2558) กล่าวว่าคณุภาพการบริการ หมายถึง การประเมินของลกูค้า
ที่เก่ียวกับความดีเลิศหรือเหนือกว่าการบริการ โดยท าการเปรียบเทียบบริการที่คาดหวังกับการ
บริการตามการรับรู้ว่ามีความสอดคล้องมากเพียงไร การบริการที่มีคุณภาพจะสอดคล้องตรงตาม
ความคาดหวงัของลกูค้า 

ขวญัฤทยั เดชทองค า (2563) กล่าวว่าคณุภาพการบริการถือเป็นหวัใจส าคญัในการ
ขับเคลื่อนธุรกิจให้ประสบความส าเร็จ และเป็นหนึ่งกลยุทธ์ขององค์กรในการบริการให้มีความ
แตกต่าง ท าให้สร้างความได้เปรียบจากคู่แข่งขนั พร้อมทัง้สร้างความเชื่อมั่นให้กับลกูค้าได้ในทุก
สถานการณ์ 

Parasuraman, Zeithaml, และ Berry (1988 อ้างถึงใน ชีวรรณ เจริญสขุ,2563) เชื่อ
ว่าคณุภาพบริการขึน้อยู่กบัช่องว่างระหว่างความคาดหวงัและการรับรู้ของลกูค้า ซึง่ความคาดหวงั
ของลูกค้าเป็นผลมาจากการบอกต่อจากปากต่อปากของลูกค้าที่ได้รับการบริการ โดยรับรู้ถึง
ประสบการณ์ที่ผ่านมา ถ้าหากการบริการที่ลูกค้าได้รับตรงตามคาดหวังจะถือว่าบริการนัน้มี
คณุภาพ 

ปรียาภรณ์ หารบุรุษ (2558) ได้สรุปความหมายของคุณภาพการบริการว่าหมายถึง 
การน าเสนอการบริการให้ตรงต่อความคาดหวงัและความต้องการของลกูค้า โดยการบริการเป็นสิ่ง
ที่ไม่มีตวัตนและไม่สามารถจบัต้องได้ แต่สามารถวัดได้จากคุณภาพการบริการที่ลูกค้าเกิดความ
พงึพอใจ เมื่อการบริการที่ดีตรงตามคาดหมายตามที่ลกูค้าคาดหวงัหรือมากกว่าคาดหวงั ลกูค้าจะ
รู้สึกถึงความพึงพอใจและกลับมาใช้บริการซ า้อีกครัง้ แต่ถ้าเกิดความไม่พึงพอใจก็จะท าให้เสีย
ลกูค้าไปเพราะลกูค้าจะไม่บริการซ า้ 

กนกวรรณ นาสมปอง (2556 อ้างถึงใน รุ่งทิพย์ นิลพทั, 2561) กล่าวว่าคณุภาพการ
ให้บริการ เป็นการตอบสนองความต้องการของธุรกิจการบริการ ถือว่าเป็นสิ่งส าคญัของการบริการ
เนื่องจากช่วยสร้างความแตกต่างของธุรกิจให้เหนือกว่าคู่แข่งได้ หากการบริการได้รับตามความ
คาดหวงั ลกูค้าจะรู้สกึพอใจและท าให้เกิดการใช้บริการต่อไปในระยะยาว  
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การศึกษาแบบจ าลองคุณภาพการบริการ (Service Quality Model) 
Parasuraman และคนอ่ืน ๆ (1985 อ้างถึงใน  ภาวิณี ทองแย้ม, 2560) ได้เน้นการส่ง

มอบคณุภาพการบริการให้ตรงตามคาดหวงัของผู้ ใช้บริการ โดยมีช่องว่างหรือ Gap 5 ประการ ดงั
ภาพประกอบ 4 ที่เป็นสาเหตทุ าให้การบริการไม่มีประสิทธิภาพและไม่ตรงตามความต้องการของ
ผู้บริโภค ท าให้ธุรกิจไม่สามารถเกิดความส าเร็จตามที่ตัง้ไว้ได้ ซึง่ได้แก่ 

ช่องวา่งที่ 1 เป็นช่องว่างระหว่างความคาดหวงัของลกูค้า กบัสิ่งที่ผู้ ให้บริการคาด
ว่าลูกค้าคาดหวัง ซึ่งช่องว่างนีอ้าจเกิดจากผู้ ให้บริการยังไม่สามารถเข้าใจถึงความต้องที่แท้จริง
ของลูกค้าของตนเอง เนื่องจากไม่ได้ศึกษาข้อมูลของกลุ่มลูกค้าเป้าหมายที่ชัดเจนหรือเท่าที่ควร 
จึงท าให้ข้อมลูที่ได้ไม่สามารถตอบโจทย์ได้ตรงสิ่งที่ความต้องการหรือความคาดหวงัของลกูค้า เช่น 
ผู้ประกอบการเข้าใจถึงต้องการของลูกค้าว่าสถานที่พักมีสิ่งอ านวยความสะดวกและกิจกรรมที่
หลากหลาย คุ้มค่าต่อการเข้าพกั แต่สิ่งที่ลกูค้าต้องการเพียงกิจกรรมที่สามารถใช้บริการได้ทัง้กลุ่ม
หรือที่เป็นจดุเด่นมีความแตกต่างจากสถานที่อ่ืน และต้องการเข้าใช้บริการเพื่อพกัผ่อนหย่อนใจ 

ช่องว่างที่  2 เป็นช่องว่างระหว่างสิ่งที่ผู้ ให้บริการคาดว่าลูกค้าคาดหวัง กับ
มาตรฐานคณุภาพที่ตัง้ขึน้ ส าหรับช่องว่างนีส้ืบเนื่องมาจากช่องว่างข้อแรก ซึ่งผู้ประกอบการยงัคง
จัดการกับความคาดหวังของลูกค้าไม่ตรงจุดและไม่สามารถให้บริการได้ตามความต้องการของ
ลกูค้า สง่ผลต่อการก าหนดคณุลกัษณะของคณุภาพบริการที่สง่มอบให้ลกูค้าด้วยเช่นกนั 

ช่องว่างที่ 3 เป็นช่องว่างระหว่างการก าหนดคณุลกัษณะของคณุภาพการบริการ 
กับการส่งมอบการบริการ ส าหรับช่องว่างนีผู้้ ประกอบกอบการมีการก าหนดคุณลักษณะของ
คุณภาพการบริการไว้ชัดเจน แต่มีปัจจัยอ่ืนที่ท าให้การส่งมอบในการบริการไม่เป็นไปตามที่
ก าหนด ท าให้คุณภาพการบริการไม่มีคุณภาพ เช่น งบประมาณที่ไม่เพียงพอ ขาดเทคโนโลยีที่
ทนัสมยั หรือขาดผู้ให้บริการท่ีมีความรู้และความสามารถในการให้บริการ 

ช่องว่างที่ 4 เป็นช่องว่างระหว่างการสื่อสารให้ลูกค้าทราบกับการส่งมอบการ
บริการ ส าหรับช่องว่างนีเ้ก่ียวข้องกบัการสื่อสารและช่องทางการโฆษณาและประชาสมัพนัธ์ หาก
มีการโฆษณาประชาสมัพนัธ์ที่เกินความจริง จะสง่ผลต่อความพงึพอใจของลกูค้า 

ช่องว่างที่ 5 เป็นช่องว่างระหว่างการบริการที่คาดหวังกับการรับรู้ในการบริการ 
ลกูค้าได้ศึกษาถึงคณุภาพการบริการมาก่อนจากการแนะน าการบอกต่อจากผู้ที่ เคยใช้บริการจริง 
หรือได้ทราบจากแหล่งสื่อออนไลน์ต่างๆ ส่งผลให้ภายหลังการได้รับบริการจริง หากบริการไม่
เป็นไปตามที่คาดหวงัหรือมีความแตกต่างจากสิ่งที่ได้รับรู้มา จะก่อให้เกิดความไม่ประทับใจและ
แสดงถึงการบริการท่ีไม่มีคณุภาพ  



  35 

ดงันัน้แล้วผู้บริการจ าเป็นที่จะต้องลดช่องว่างดังกล่าวที่เป็นต้นเหตุของการส่งมอบ
การบริการที่ไม่ก่อให้เกิดพึงพอใจ โดยผู้ประกอบการควรจะศึกษาถึงความต้องการของกลุ่มลกูค้า
เป้าหมาย ซึ่งทัง้นีค้วามต้องการอาจมีการเปลี่ยนแปลงไปตามสภาพแวดล้อมหรือสถานการณ์ที่
เกิดขึน้ในแต่ละวัน โดยวิธีการแก้ไขปัญหาอาจน าเทคโนโลยีที่ทันสมัยเข้ามาให้บริการ สรรหา
พนักงานที่มีความรู้ความสามารถในการบริการและรักในการบริการ อีกทั ง้การโฆษณ า
ประชาสมัพนัธ์ที่สื่อออกไปจ าเป็นต้องมีความถกูต้องชดัเจน และผู้บริหารสามารถลดช่องว่างที่อาจ
เกิดขึน้ได้มากเพียงใด ย่อมสง่ผลต่อความพงึพอใจของลกูค้า และท าให้ลกูค้ามีการบอกต่อและใช้
บริการซ า้ 
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ผู้บริโภค 

นักการตลาด 

การรับรู้ของฝ่ายการจดัการถึง

ความคาดหวงัของผู้บริโภค 

โมเดลส าหรับ GAP Model 

การสื่อสารแบบปากต่อ

ปาก 

ความต้องการของลกูค้าแต่

ละบคุคล 
ประสบการณ์ในอดีต 

การบริการท่ีรับรู้ 

การบริการท่ีคาดหวงั 

GAP 5 

การสง่มอบบริการ 

(การติดต่อก่อนและหลงั

บริการ) 

การแปลการรับรู้ให้เป็น

ข้อก าหนดคณุภาพการบริการ 

การสื่อสารภายนอกกบั

ผู้บริโภค 
GAP 4 

GAP 3 

GAP 2 

GAP 1 

ภาพประกอบ 3 โมเดลส าหรับ GAP Model 

ที่มา : Parasuraman, Zeithaml, และ Berry (1985) 
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หลักเกณฑ์ในการพิจารณาของงานบริการ 
นิติพล ภตูะโชติ (2561) ได้กลา่วถึงหลกัเกณฑ์ในการพิจารณาของงานบริการ ดงันี ้

1. การเข้าถึงลูกค้า (Access) หมายถึง การที่พนักงานบริการสามารถเข้าถึง
ลูกค้าได้ง่ายและสามารถบริการได้ในทันที องค์กรจึงต้องค านึงถึงสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆ 
ได้แก่ ด้านสถานที่ติดต่อ ท าเลที่ตัง้ ขัน้ตอนการให้บริการที่รวดเร็ว เพื่อไม่ให้ลกูค้าเสียเวลาในการ
รอเป็นเวลานาน เพราะอาจท าให้ลูกค้าเสียความรู้สึก และเกิดความคิดที่ต้องการเปลี่ยนไปใช้
บริการขององค์กรอ่ืน 

2. ความพงึพอใจของลกูค้า (Satisfaction) หมายถึง เป้าหมายของการบริการมที่
มีความส าคัญที่สุด หากพนักงานบริการตอบสนองความต้องให้แก่ลูกค้าได้ จะท าให้ลูกค้าเกิด
ความพงึพอใจในระดบัดี 

3. ความคาดหวังของผู้ ใช้บริการ (Expectation) เกิดขึน้จากความแตกต่างของ
ลกัษณะลกูค้าแต่ละบคุคล ซึง่ความคาดหวงัของลกูค้าที่มีต่อการบริการมีความแตกต่างกนัออกไป 
ดงันัน้แล้วลกูค้าแต่ละรายจะได้รับการบริการท่ีแตกต่างกนั 

4. การติดต่อสื่อสาร (Communication) เป็นการบอกรายละเอียดเพื่อให้ลูกค้า
ทราบถึงสินค้าหรือบริการขององค์กร โดยจะใช้ภาษาที่เข้าใจได้ง่าย เพื่อให้ลูกค้าไม่เกิดความ
สบัสน เข้าใจได้ตรงกนั 

5. ความพร้อมในการให้บริการ (Readiness) ) ความพร้อมของผู้ ให้บริการถือ
เป็นปัจจัยส าคัญอย่างหนึ่งของงานบริการ ซึ่งจะต้องมีใจรักในงานบริการและพร้อมที่จะบริการ
ลูกค้าตลอดเวลา ไม่ว่าจะเป็นในเร่ืองของสิ่งอ านวยความสะดวก เคร่ืองมืออุปกรณ์ รวมถึง
พนกังานต้องมีความรู้ความสามารถในเร่ืองของงานเป็นอย่างดี และพร้อมให้บริการในทนัที 

6. ความรู้ของผู้ ให้บริการ (Knowledge and Competence) ผู้ ให้บริการควรมี
ทักษะในด้านของความรู้ ความสามารถ และมีความช านาญในการให้บริการ เพื่อสามารถสร้าง
ความมัน่ใจและเชื่อมัน่ให้แก่ลกูค้าได้ 

7. คุณค่าของการให้บริการ (Value) คุณค่าของงานบริการนัน้ขึน้อยู่กับสิ่งที่
ลกูค้าจะได้รับการบริการ เกิดขึน้จากความประทับใจจากการให้บริการ และลูกค้าไม่รู้สึกเสียดาย
เงินที่เสียไป เมื่อลกูค้าได้รับการบริการตรงตามที่คาดหวงั 

8. ความสุภาพอ่อนโยน (Courtesy) หมายถึง การที่พนักงานบริการมีไมตรีจิต 
ความจริงใจและมีใจรักในการบริการ ยินดีที่จะช่วยเหลือลูกค้า เพื่อให้ลกูค้าเกิดความประทบัใจใน
การบริการท่ีได้รับ 
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9. ให้ความสนใจในลูกค้า (Interest) หมายถึง การให้ความสนใจและใส่ใจต่อ
ลกูค้านัน้เป็นเร่ืองที่ส าคญัของงานบริการ โดยไม่ว่าลกูค้าจะเป็นบุคคลใด พนกังานบริการจะต้อง
ดแูลเอาใจใสอ่ย่างเสมอต้นเสมอปลาย 

10. ความเชื่อถือได้ (Credibility) หมายถึง การที่พนกังานบริการให้การบริการที่
ดี ท าให้บุคคลนัน้ได้รับรางวัลดีเด่น หรือการบอกต่อจากผู้ ที่เคยมีประสบการณ์มาใช้บริการ 
สามารถสร้างความน่าเชื่อถือโดยบริการตามมาตรฐานอย่างถูกต้องและสม ่าเสมอ ดังนัน้ลูกค้ามี
ความมัน่ใจในการมาใช้บริการ 

11. ความไว้วางใจ (Reliability) หมายถึง สิ่งที่ลูกค้าได้รับการบริการที่มีความ
เท่าเทียมกับบุคลอ่ืนๆ หรือบริการอย่างถูกต้องสม ่าเสมอ ซึ่งจะท าให้ลูกค้าไว้วางและมั่นใจเมื่อ
กลบัมาใช้บริการอีกครัง้ 

12. การตอบสนองลูกค้า (Response) หมายถึง การที่ลูกค้าต้องการใช้บริการ
หรือเมื่อเกิดปัญหาขัดแย้ง พนักงานบริการจะท าหน้าที่ในการให้บริการตอบสนองภายในทันที 
สามารถตอบได้อย่างรวดเร็วและแก้ไขได้อย่างถกูต้องตรงตามความต้องการลกูค้า 

13. ความปลอดภยั (Security) ในการใช้บริการลกูค้าต้องการความปลอดภยัใน
เร่ืองของความเป็นส่วนตัว ทรัพย์สินและการบริการตามสถานที่ ซึ่งหากมีความเสี่ยงสูง ลูกค้าจะ
หลีกเลี่ยงไม่ใช้บริการในทนัที โดยลกูค้าจะเลือกใช้บริการที่มีความปลอดภยัสงู ถึงแม้ราคาแพงแต่
ลกูค้าเต็มใจที่จะจ่าย 

14. การรู้จักและความเข้าใจลูกค้า (Understanding and Customer) พนักงาน
การบริการควรจะทราบถึงข้อมูลรายละอียดและความต้องการของลูกค้า ดงันัน้ต้องท าการค้นหา
สิ่งต่างๆมาบริการเพื่อตอบสนองความต้องการของลกูค้า หากพนกังานบริการสามารถเข้าถึงและ
เข้าใจความต้องการของลกูค้าได้ จะท าให้การบริการมีประสิทธิภาพ 

เคร่ืองมือวัดคุณภาพการบริการ  
ภาวิณี ทองแย้ม, ณัฐกรณ์ กานคาน, และ พณีพรรณ วงศ์เป็ง (2560) ได้กล่าวถึง

ผลงานความคิดและการพัฒนาเคร่ืองมือวัดคุณภาพ SERVQUAL ของ Parasuraman, Berry, 
และ Zeithaml (1990) มาจากการศึกษาวิจยัเร่ืองปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการสร้างคณุภาพการบริการ 
โดยในระยะเร่ิมแรก มีการก าหนดมิติที่ใช้วัดคุณภาพในการบริการ (Dimension of Service 
Quality) ไว้ 10 มิติ ได้แก ่

มิติที่ 1 ลกัษณะของการบริการ (Appearance) หมายถึง สภาพที่ปรากฏให้เห็น
หรือจบัต้องได้ในการให้บริการ 
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มิติที่  2 ความไว้วางใจ (Reliability) หมายถึง ความสามารถในการน าเสนอ
ผลิตภณัฑ์ หรือการบริการท่ีเป็นไปตามค าสญัญาได้อย่างตรงไปตรงมา 

มิติที่ 3 ความกระตือรือร้น (Responsiveness) หมายถึง การที่องค์กรให้บริการ
ด้วยการแสดงความจริงใจที่จะช่วยเหลือ และพร้อมที่จะให้บริการลกูค้าอย่างเต็มที่ 

มิติที่ 4 สมรรถนะ (Competence) หมายถึง ความรู้และความสามารถในการ
ปฏิบติังานบริการท่ีรับผิดชอบอย่างมีประสิทธิภาพ 

มิติที่ 5 ความมีไมตรีจิต (Courtesy) หมายถึง การมีความนอบน้อย อธัยาศยัดี มี
ไมตรีจิตที่เป็นกนัเอง รู้จกัให้เกียรติผู้ อ่ืน และปฏิบติัการบริการอย่างเป็นมิตร 

มิติที่ 6 ความน่าเชื่อถือ (Creditability) หมายถึง ทักษะในด้านการสร้างความ
เชื่อถือด้วยการซื่อตรงและสจุริตของผู้ให้บริการ 

มิติที่  7 ความปลอดภัย (Security) หมายถึง การบริการที่ปราศจากความ
อนัตราย ความเสี่ยงหรือปัญหาต่างๆ 

มิติที่ 8 การเข้าถึงบริการ (Access) หมายถึง การติดต่อการบริการด้วยความ
สะดวกและไม่ยุ่งยาก 

มิ ติ ที่  9 ก า ร ติ ด ต่ อสื่ อ ส า ร  (Communication) หม ายถึ ง  ทั กษ ะ ใน กา ร
ความสมัพนัธ์ และการสื่อความหมาย 

มิ ติที่  10 การเข้าใจลูกค้าห รือผู้ รับบ ริการ (Understanding of customer) 
หมายถึง การรับรู้ถึงความต้องการของลูกค้า รวมถึงการให้ความสนใจต่อการตอบสนองความ
ต้องการของลกูค้า 

ซึ่งในปัจจุบันประกอบด้วยมิติของคุณภาพที่ประเมินโดยผู้ รับบริการ 5 มิติ คือ 
SERVQUAL ที่ท าการปรับปรุงใหม่จากเดิมได้รวมกันภายใต้ชื่อมิติใหม่ ประกอบด้วย 5 มิติหลัก 
Parasuraman และคนอ่ืน ๆ (1990) ประกอบด้วย  

มิติที่ 1 ความเป็นรูปธรรมของบริการ (Tangibility) เป็นการบริการที่เป็นรูปธรรม 
ซึง่ท าให้ผู้ รับบริการรับรู้ได้ถึงการบริการได้อย่างชดัเจน เช่น  สิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆ สถานที่ 
อปุกรณ์ บุคลากร เอกสารที่ใช้ในการติดต่อสื่อสาร รวมถึงสภาพแวดล้อมที่ท าให้ผู้ รับบริการได้รับ
การดแูลจากผู้ให้บริการ 

มิติที่ 2 ความเชื่อถือไว้วางใจ (Reliability) เป็นทกัษะในการให้บริการเป็นไปตาม
ข้อตกลงที่ให้ไว้กบัผู้ ใช้บริการ ซึ่งการให้บริการต้องมีความถูกต้อง เหมาะสมและสม ่าเสมอในทุก
ครัง้ ท าให้ผู้ รับบริการรู้สกึถึงความน่าเชื่อถือและไว้วางใจได้ 
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มิติที่ 3 การตอบสนองต่อลูกค้า (Responsiveness)  ในการบริการต้องมีความ
พร้อมและความเต็มใจที่จะสามารถสนองความต้องการของลกูค้าได้ในทนัที สะดวกรวดเร็ว เข้าถึง
ได้ง่าย และบริการอย่างทัว่ถึง 

มิติที่ 4 การให้ความเชื่อมั่นต่อลูกค้า (Assurance) เป็นความสร้างความเชื่อมั่น
ให้กับลูกค้า โดยต้องมีพื น้ฐานทักษะความรู้ ความสามารถในการให้บริการ และสามารถ
ตอบสนองต่อลกูค้าอย่างสภุาพ มีกิริยามารยาทที่ดี โดยสามารถท าให้ผู้ รับบริการสามารถมัน่ใจใน
การบริการท่ีดี 

มิติที่ 5 การรู้จักและเข้าใจลูกค้า (Empathy) เป็นการใส่ใจดูแลลูกค้าตามความ
ต้องการที่แตกต่างของลกูค้าแต่ละบุคคล 

กนกพร ลีลาเทพินทร์ (2554 อ้างถึงใน ชนันท์กานต์ อ านาจเรืองทธ์ิ, 2561) ได้
กล่าวถึงแบบจ าลอง SERVQUAL ผู้ รับบริการจะประเมินคุณภาพบริการจากเกณฑ์วัดคุณภาพ
การบริการ ซึง่เรียกว่า “RATER” มีรายละเอียดดงัต่อไปนี ้

1. ความเป็นรูปธรรมของบริการ (Tangibles) หมายถึง ลกัษณะทางกายภาพที่
ปรากฎให้เห็นถึงสิ่งอ านวยความสะดวก ได้แก่ บุคลากร เคร่ืองมืออปุกรณ์ต่างๆ การใช้สญัลกัษณ์
ที่ผู้ รับบริการสามารถสมัผสัได้ และบริการมีความเป็นรูปธรรม  

2. ความเชื่อถือไว้วางใจ (Reliability) หมายถึง ทักษะในการบริการตรงกับ
ข้อตกลงที่ได้ให้ไว้กับลูกค้า โดยในทุกครัง้ควรจะมีความถูกต้องเหมาะสมและมีความสม ่าเสมอ 
ท าให้ลกูค้ารับรู้ได้ถึงความน่าเชื่อถือและสามารถไว้ใจได้ทกุครัง้ 

3. การตอบสนองต่อผู้ รับบริการ (Responsiveness) หมายถึง ความพร้อมและ
ความเต็มใจที่จะให้บริการ ซึ่งสามารถตอบสนองความต้องการของผู้ รับบริการได้ทันที ลูกค้า
สามารถเข้ารับบริการได้โดยง่ายและมีความสะดวกในการใช้บริการ การบริการมีความทั่วถึงและ
รวดเร็ว  

4. การให้ความมั่นใจแก้ผู้ รับบริการ (Assurance) หมายถึง พนักงานควรมีของ
ทักษะและความรู้ ความสามารถในการตอบสนองความต้องการของลูกค้าด้วยความสุภาพ
เรียบร้อยและมีกิริยามารยาทที่ดีในการให้บริการ ซึ่งผู้ รับบริการจะเกิดความไว้วางใจและมัน่ใจว่า
ได้รับบริการท่ีดีที่สดุ 

5. ความเข้าใจและเห็นอกเห็นใจในผู้ รับบริการ (Empathy) หมายถึง สามารถใส่
ใจดแูลต่อลกูค้าตามความต้องการที่แตกต่างของแต่ละบคุคล 
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ชชัวาล อรวงศ์ศุภทตั (2557) กล่าวว่า SERVQUAL ได้รับความนิยมในการน ามาใช้
เพื่อศึกษาในธุรกิจอุตสาหกรรมบริการอย่างกว้างขวาง ซึ่งองค์กรต้องการท าความเข้าใจต่อการ
รับรู้ของกลุ่มผู้ รับบริการ ตามเป้าหมายความต้องการในบริการที่ผู้ รับบริการต้องการ นอกจากนีย้งั
สามารถประยุกต์ใช้ในการท าความเข้าใจกบัการรับรู้ของบคุลากรต่อคณุภาพในการให้บริการ โดย
มีเป้าหมายส าคญัเพื่อให้การพฒันาการให้บริการประสบความส าเร็จ 

 ค านาย อภิปรัชญาสกลุ (2557) กล่าวถึง รูปแบบที่ใช้วดัคณุภาพการบริการเป็นการ
ประเมินประสิทธิผลและประสิทธิภาพของการให้บริการ ซึ่งนิยมพิจารณาในช่วงเวลาระยะสัน้ 
ประกอบด้วย 5 ด้าน ดงันี ้

1. ความเป็นรูปธรรมของการบริการ (Tangibles) เป็นสิ่งที่ปรากฏให้เห็นและ
ลกัษณะจบัต้องได้ เช่น อาคาร บุคลากร อปุกรณ์เคร่ืองมือ สิ่งอ านวยความสะดวก และเอกสารใน
การติดต่อสื่อสาร เป็นต้น 

2. ความน่าเชื่อถือ (Reliability) เป็นความสามารถในการสร้างความน่าเชื่อถือ 
รวมถึงเป็นการบริการเพื่อตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้เป็นไปตามที่ควรจะเป็นหรือ
สญัญาตามที่ระบไุว้ตรงตามวตัถปุระสงค์ มีความถกูต้องชดัเจน 

3. การตอบสนองความต้องการ (Responsiveness)  เป็นสิ่งที่ เต็มใจในการ
ช่วยเหลือลกูค้าได้อย่างทนัทีทนัใด ในโอกาสที่ลกูค้ามีการร้องขอหรือเกิดปัญหา 

4. การสร้างความมั่นใจ (Assurance) เป็นความมั่นใจที่พนักงานให้การบริการ
ให้แก่ลูกค้า เช่น  ความ รู้ความสามารถ ความสุภาพอ่อนโยนของพนักงานบริการ และ
ความสามารถที่ให้ความมัน่ใจและไว้วางใจให้แก่ลกูค้า 

5. ความเห็นอกเห็นใจ (Empathy) เป็นการที่พนกังานบริการท าการดแูลเอาใจใส ่
มีความใสใ่จต่อลกูค้าโดยไม่เลือกปฏิบติัและมีความทัว่ถึงเท่าเทียมกนั 

Ramya (2019) ได้กล่าวว่า เคร่ืองมือที่ใช้วัดคุณภาพการบริการ เกิดขึน้จากการ
ประเมินผลหลงัจากท่ีมีการใช้บริการ ประกอบด้วย  

1. ความเป็นรูปธรรมของการบริการ (Tangibles) สิ่งอ านวยความสะดวก 
ภาพลกัษณ์ทางกายภาพ อุปกรณ์สื่อสาร วัสดุและเทคโนโลยี ซึ่งเป็นสิ่งที่ลูกค้าสามารถเห็นและ
สมัผสัได้ในครัง้แรกที่มาใช้บริการในองค์กร 

2. ความน่าเชื่อถือ (Reliability) เป็นการส่งมอบการให้บริการ ก าหนดราคา การ
แก้ไขปัญหาและการด าเนินการตามบริการที่ได้สญัญาไว้อย่างแม่นย าและมีความยุติธรรม ดงันัน้
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องค์กรหรือพนักงานบริการควรใส่ใจในรายละเอียดต่อความคาดหวังของลูกค้า โดยท าการแจ้ง
ขัน้ตอนการบริการต่างๆให้ลกูค้าได้ทราบในทกุขัน้ตอน 

3. การตอบสนองความต้องการ (Responsiveness)  คือ เป็นการให้ความส าคญั
ข้อร้องเรียน ความคิดเห็นและการแก้ไขปัญหา สามารถตอบสนองได้เป็นอย่างดี มีความถูกต้อง
และแก้ไขได้ในทนัทีทนัใด ท าให้ลกูค้าเกิดทศันคติที่ดี 

4. การสร้างความมั่นใจ (Assurance) เป็นความสามารถของพนักงานในการ
ให้บริการ ไม่ว่าจะเป็นด้านทกัษะความรู้ กิริยามารยาทของพนกังาน เป็นต้น 

5. ความเห็นอกเห็นใจ (Empathy) เป็นมิติในเร่ืองของการเอาใจใส่ โดยให้ความ
สนใจเป็นรายบุคคลกบัลกูค้า โดยพนกังานบริการควรมีการสร้างเอกลกัษณ์เฉพาะของการบริการ 
เนื่องจากลูกค้าทุกคนต้องการความรู้สึกที่ดีเมื่อได้รับการบริการที่ใส่ใจอย่างไม่ละเลย ดังนัน้
พนกังานจ าเป็นต้องทราบถึงความต้องการของลกูค้าในแต่ละราย 

ตาราง 2 แสดงการสรุปแนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องกบัคณุภาพการบริการ 

ผู้ศึกษา 
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นิติพล ภตูะโชติ (2561) √ √ √ √ √ 

ภาวิณี ทองแย้ม และคนอ่ืน ๆ (2560) √ √ √ √ √ 

กนกพร ลีลาเทพินทร์ (2554) √ √ √ √ √ 

ค านาย อภิปรัชญาสกลุ (2557) √ √ √ √ √ 

Ramya (2019) √ √ √ √ √ 

√ หมายถึง มีความสอดคล้องกบัตวัแปรท่ีศกึษา 
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✕ หมายถึง ไม่สอดคล้องกบัตวัแปรท่ีศกึษา 
จากตาราง 2 พบว่าแนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องกับคุณภาพการบริการ ผู้ วิจัยได้

เลือกแนวคิดของนิติพล ภูตะโชติ (2561) ภาวิณี ทองแย้ม และคนอ่ืนๆ (2560) กนกพร ลีลา
เทพินทร์ (2554) ค านาย อภิปรัชญาสกุล (2557) และ Ramya (2019) มาเป็นกรอบในการศึกษา
เร่ืองการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ คุณภาพการบริการ และแรงจูงใจในการท่องเที่ยวที่มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจและความภกัดีของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี 
ทัง้นีจ้ะศกึษาถึงคณุภาพการบริการทัง้ 5 ด้าน ประกอบด้วย 

1. ความเป็นรูปธรรมของการบริการ หมายถึง ภาพลักษณ์หรือเคร่ืองมืออุปกรณ์
ต่างๆที่ลูกค้าสามารถสัมผัสและมองเห็นได้ภายในครัง้แรกในระหว่างที่มีการใช้บริการ เช่น 
อปุกรณ์การสื่อสาร สิ่งอ านวยความสะดวก วสัดแุละเทคโนโลยี โดยลกูค้าจะท าการประเมินคณุค่า
ต่อการบริการท่ีได้รับจากการใช้บริการในครัง้นัน้ 

2. ความน่าเชื่อถือในการให้บริการ หมายถึง การมอบการบริการหรือสร้างความ
น่าเชื่อถือเพื่อท าให้ตอบสนองความต้องการของลกูค้าเป็นไปตามที่ตกลงสญัญากนัไว้ ซึง่พนกังาน
บริการต้องท าในสิ่งที่ถกูต้องตรงตามวตัถปุระสงค์และใช้เวลาที่เหมาะสม 

3. การตอบสนองความต้องการ หมายถึง การที่พนักงานบริการให้ความสนใจและ
ตัง้ใจที่จะช่วยเหลือลกูค้า หากลูกค้าเกิดปัญหาหรือข้อร้องเรียนต่างๆ พนกังานสามารถให้บริการ
ได้อย่างรวดเร็วในทนัที มีความกระตือรือร้น ตอบค าถามได้ถกูต้องชดัเจน  

4. การให้ความมั่นใจแก่ผู้ ใช้บริการ หมายถึง เป็นการตอบสนองโดยที่พนักงาน
บริการใช้ทกัษะความรู้ในเร่ืองของการบริการ ด้วยลกัษณะท่าทางสภุาพอ่อนโยน มีมนุษยสมัพนัธ์ 
สามารถที่จะท าให้ลกูค้าเกิดความน่าเชื่อถือและสร้างความมัน่ใจว่าลกูค้าจะได้รับการบริการที่ดี 

5. ความเอาใจใส่รับบริการ หมายถึง พนกังานให้การบริการต่อลกูค้าด้วยความใส่ใจ
และให้ความเป็นกันเอง มีการแจ้งข่าวสารรายละเอียดต่างๆให้กับลูกค้าทราบ และต้องค านึง
ศึกษาถึงความต้องการของลูกค้าในแต่ละบุคคล ซึ่งการดูแลเอาใจใส่ถือเป็นการสร้างความ
ได้เปรียบให้กบัคู่แข่งได้ 

จากคุณภาพการบริการทัง้ 5 ด้าน เนื่องจากลูกค้าทุกคนมีความคาดหวังที่จะได้รับ
การบริการที่ดี ดังนัน้เคร่ืองมือที่ใช้วัดคุณภาพการบริการสามารถเป็นการประเมินผลในการ
ให้บริการได้เป็นอย่างดี ซึ่งท าให้ผู้ประกอบธุรกิจที่พักได้ทราบถึงคณุภาพการให้บริการธุรกิจของ
ตวัเอง เพื่อน าผลไปปรับใช้แก้ไขและพัฒนาการด าเนินธุรกิจให้ดียิ่งขึน้ หากคุณภาพการบริการมี
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ความได้เปรียบเหนือกว่าคู่แข่งก็สามารถกระตุ้นให้ลกูค้าเกิดการตดัสินใจ ส่งผลต่อความพึงพอใจ 
มีความไว้วางใจและจงรักภกัดีต่อการใช้บริการ 

3.แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับแรงจูงใจในการท่องเที่ยว 
ความหมายเกี่ยวกับแรงจูงใจในการท่องเท่ียว 

วีรพงศ์ ชูวงษ์วาลย์ (2560) กล่าวไว้ว่า แรงจูงใจ หมายถึง สิ่งที่กระตุ้นและดึงดดูใจ
ให้นกัท่องเที่ยวตอบสนองความต้องการของตนเองและทางด้านจิตใจ โดยความต้องการแต่ละคน
มีความแตกต่างกนัไป 

ชาญเดช วีรกุล (2552 อ้างถึงใน พรพิตรา ธรรมชาติ , 2560) ได้กล่าวไว้ว่าแรงจูงใจ 
หมายถึง สิ่งที่โน้มน้าวจากภายในตวับุคคล เพื่อให้เกิดพฤติกรรม ความคิด ความเชื่อมัน่และความ
พยายามในการกระท า สง่ผลให้บรรลวุตัถปุระสงค์หรือเป้าหมายตามที่บุคคลหรือองค์ได้ตัง้ไว้ 

ศิริพร จันทศรี (2550 อ้างถึงใน ชัชพร มานะกิจ , 2561) กล่าวไว้ว่าแรงจูงใจ เป็น
ปัจจัยหรือสิ่งต่างๆที่มากระตุ้นให้บุคคลแสดงพฤติกรรม เพื่อให้บรรลุตามวัตถุประสงค์ตามที่
ตนเองต้องการ โดยจะแบ่งออกเป็นแรงจูงใจภายนอกและแรงจูงใจภายใน บุคคลที่มีแรงจูงใจ
ภายใน จะท าให้ตนเองเกิดความสขุในการกระท าสิ่งใดสิ่งหนึ่ง เนื่องจากมีความพึงพอใจในตวัเอง 
โดยไม่หวงัผลตอบแทน สว่นบคุคลที่มีแรงจงูใจภายนอก เมื่อกระท าสิ่งใดต้องการได้รับการยอมรับ
จากบคุคลอื่น โดยต้องการค าชื่นชมหรือรางวลัเป็นการตอบแทน 

รัตนศักด์ิ เนียมโสภา (2561)ได้สรุปความหมายของแรงจูงใจว่า เป็นการกระท าหรือ
พฤติกรรมในสว่นบคุคล โดยได้รับการกระตุ้นหรือจงูใจให้ตอบสนองความต้องการในการกระท าใด
กระท าหนึ่ง สง่ผลให้เป็นแรงผลกัดันให้บรรลตุามที่คาดหวงัไว้ และท าให้การกระท านัน้เกิดประสบ
ความส าเร็จ ได้รับความภาคภมูิใจ 

ศิริพร โอฬารธรรมรัตน์ (2546 อ้างถึงใน ดิลกา กระจ่างโฉม, 2562) กล่าวไว้ว่า
แรงจูงใจ เป็นการพยายามที่ท าให้เกิดแรงผลกัดันหรือโน้มน้าวให้บุคลแสดงการกระท าด้วยความ
ยินดีและเต็มใจตามที่ได้คาดหวงัไว้ เพื่อท าให้เกิดประสิทธิภาพ 

ภารดี อนันต์นาวี (2557) ได้กล่าวไว้ว่าแรงจูงใจ เป็นสถานการณ์ที่กระตุ้นให้บุคคล
แสดงพฤติกรรมอย่างใดอย่างหนึ่งออกมาตามที่ตนเองต้องการ เพื่อน าไปสูเ่ป้าหมายทิศทางที่ช่วย
ในการคงสภาพอยู่ โดยแต่ละบุคคลต้องมีเจตคติ ทักษะและความเข้าใจในสิ่งที่ต้องการอย่าง
แท้จริง 
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จาตุรนต์ ลิ่มหัน (2561) กล่าวไว้ว่าแรงจูงใจ หมายถึง การที่บุคคลถูกกระตุ้นจาก
สภาวะต่างๆ ทัง้ภายในและภายนอก ตัวบุคคลเองและสิ่งสิ่งแวดล้อม โดยการกระท านีเ้พื่อบรรลุ
เป้าหมายตามที่ตัง้ไว้และประสบความส าเร็จตามที่ต้องการหรือที่ก าหนดไว้ 

ณภัค เพชรวิสยั (2560) กล่าวถึงแรงจูงใจ คือ ปัจจัยภายในทางด้านความรู้สึกของ
ตวับุคคล โดยสามารถผลกัดนัให้เกิดการกระท าในการตอบสนองความต้องการของตนเองให้บรรลุ
ตามเป้าหมาย 

ล าดับขัน้ของแรงจูงใจ  
1. แรงจูงใจปฐมภูมิ (Primary Motive) หมายถึง แรงจูงใจเบือ้งต้นที่เกิดจากความ

ต้องการขัน้พืน้ฐาน เพื่อในการด ารงชีวิต หรือความอยู่รอดของบุคคล ความต้องการเหล่านี ้
จ าเป็นต้องได้รับการตอบสนอง เนื่องจากเป็นความต้องการที่เกิดจากภายในร่างกายของตนเอง 
เช่น การเจ็บป่วย ความหิว ความต้องการทางเพศ ความงาม 

2. แรงจูงใจทุติยภูมิ (Secondary Motive) หมายถึง แรงจูงใจที่เกิดขึน้ภายหลงัจาก
แรงจูงใจขัน้ปฐมภูมิที่ได้รับการตอบสนองแล้ว และแรงจูงใจทุติยภูมิจะเกิดจากความต้องการ
ทางด้านสงัคมและจิตวิทยา เช่น การยอมรับ ความรัก การยกย่องชื่นชม  

 

 

 
 

 

 

ภาพประกอบ 4 Maslow’s General Theory of Human & Motivation (Maslow, 1954) 

ที่มา : https://mrjoe.uk/  

สาเหตุการเกิดแรงจูงใจ 
แรงจงูใจเกิดจากหลายสาเหต ุแบ่งออกได้ดงันี ้
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1. แรงจูงใจที่เกิดจากแรงขบั (Drive) เป็นความต้องการที่เกิดจากสภาพของร่างกาย
หรือเป็นความไม่สมบูรณ์ภายในร่างกาย แรงขับนีจ้ะท าให้เกิดการเปลี่ยนแปลงพฤติกรรมของ
มนษุย์ เพื่อให้บรรลเุป้าหมายและเป็นการตอบสนองต่อสิ่งเร้าที่เกิดขึน้ในอดีต 

 
 
 

ภาพประกอบ 5 แรงจงูใจที่เกิดจากแรงขบั 

ที่มา : www.moodle/pluginfile.php/ 

2. แรงจูงใจที่เกิดจากความคิด (Idea) เป็นการที่บุคคลมีความนึกคิด ถือเป็น
ความสามารถอย่างหนึ่งที่ท าให้บุคคลมีพัฒนาการมากกว่าสิ่งมีชีวิตอ่ืนๆ เพราะตัวบุคคลมี
ความสามารถในการคิดวิเคราะห์ไว้ล่วงหน้าก่อนเวลาที่จะเกิดเร่ืองจริงขึน้ และความคิดที่เกิดขึน้
ล่วงหน้านีเ้ป็นแรงจูงใจ หรือเป็นสิ่งที่ไปส่งเสริมให้เกิดความต้องการ และอาจท าให้เกิดการ
แปรเปลี่ยนความเชื่อ ความรู้สกึนึกคิดที่มีไปด้วย  

3. แรงจูงใจที่ เกิดจากสภาพแวดล้อม  (Environment) เช่น  สถานการณ์ 
เหตุการณ์หรือสภาพแวดล้อมที่เกิดขึน้รอบๆตัว อาจเป็นสาเหตจุูงใจให้เกิดแรงจูงใจ โดยการปรับ
พฤติกรรมเพื่อให้สอดคล้องกบัสถานการณ์ในสงัคมหรือสภาพแวดล้อม 

ลักษณะของแรงจูงใจ 
สามารถจ าแนกลกัษณะของแรงจงูใจออกได้ ดงันี ้

1. แรงจูงใจที่เกิดจากความต้องการ (Founded of Needs) แรงจูงใจเบือ้งต้น
เกิดขึน้จากความต้องการของบุคคล เนื่องจากแรงจูงใจไม่สามารถเกิดขึน้เองได้ ท าให้เกิดความ
ต้องการขึน้มาก่อนที่จะเกิดแรงจูงใจ เช่น เมื่อต้องการเดินทางท่องเที่ยวเพื่อท าการพักผ่อน ส่วน
แรกจะเกิดจากแรงจงูใจในการเก็บเงินไว้ส าหรับการเดินทางท่องเที่ยว  

2. แรงจูงใจที่กระตุ้นให้เกิดการกระท า (Actuators) กล่าวได้ว่า ถ้าไม่มีแรงจูงใจ
ในการท าสิ่งใดสิ่งหนึ่งก็ไม่สามารถเกิดการกระท า ดงันัน้แรงจูงใจจึงเป็นสาเหตทุี่เป็นตวัไปกระตุ้น
ให้เกิดการกระท าขึน้ เช่น โรงแรมมีพนักงานที่ใจรักในการบริการ ยิม้แย้มแจ่มใส อาหารรสชาติ
อร่อย และบรรยากาศในที่พักเหมาะกบัการพักผ่อน ส่งผลท าให้นักท่องเที่ยวเกิดความประทบัใจ 
จึงเป็นแรงจงูใจไปกระตุ้นให้ผู้ใช้บริการตดัสินใจเลือกโรงแรมนี ้

Need Drive Goal 
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3. แรงจงูใจที่เป็นตวัก าหนดพฤติกรรม (Direct Action) แรงจงูใจเป็นสิ่งที่ก าหนด
หรือเป็นแนวทางในการเกิดพฤติกรรมหรือเกิดการกระท าต่างๆ ซึ่งจะได้รับแรงจูงใจไปในทิศทางใด
ทิศทางเสมอ เช่น บุคคลที่ต้องการประสบความส าเร็จในการบริหารโรงแรมของตนเอง จะสง่ผลท า
ให้เกิดแรงจงูใจในการก าหนดพฤติกรรม คือขยนัท างาน มีภาวะการเป็นผู้น าและรักในการบริการ  

4. แรงจูงใจที่จะเลือกเป้าหมายในการกระท า (Goal Selection) เนื่องจากความ
ต้องการของบุคคลมีมากมายและไม่สิน้สุด ท าให้เป้าหมายของการกระท ามีมากตามไปด้วย และ
แรงจูงใจสามารถช่วยเลือกเป้าหมายของการกระท า ซึ่งขึน้อยู่กับความต้องการของแต่ละคน เช่น 
มีแรงจูงใจที่จะเลือกเรียนท่องเที่ยว เนื่องจากชอบในเร่ืองราวที่เก่ียวกับประวัติศาสตร์และชอบ
เรียนรู้สิ่งใหม่ๆตลอดเวลา รักในการบริการ ซึ่งแรงจูงใจนีส้ามารถเป็นโอกาสให้ตัวบุคคลนัน้ใช้
ความรู้ทางท่องเที่ยวไปเป็นมคัคเุทศก์ได้ 

5. แรงจูงใจที่จะช่วยลดความเครียด (Tension Reduction) ความเครียดของแต่
ละคนสามารถเกิดได้จากหลายสาเหต ุเช่น ความเครียดที่เกิดจากความไม่มัน่ใจ หรือความเครียด
เพราะความกลวั การเปลี่ยนแปลงที่จะเกิดขึน้ แรงจูงใจที่ท าให้เกิดพฤติกรรมช่วยลดความเครียด 
เช่น นักท่องเที่ยวที่เกิดความเครียด เนื่องจากกลัวการนั่งเรือหรือการด าน า้ แต่มีอีกแรงจูงใจที่
สามารถเดินทางท่องเที่ยวตามเกาะต่างๆได้ เพราะมีหาดทรายขาวสะอาด น า้ทะเลสีคราม 
สามารถเห็นปะการังที่สวยงามและแปลกตา ท าให้ช่วยลดความเครียดลงได้ 

6. แรงจงูใจที่จะปฏิบติัตวัให้เข้ากบัสภาพแวดล้อม (Operation in Environment) 
เป็นแรงจูงใจที่เกิดขึน้จากการปรับตัวให้เข้ากับสิ่งแวดล้อมที่มีคุณลักษณะเฉพาะ เนื่องจาก
สิ่งแวดล้อมส่งผลต่อการเกิดการระงับ และการเปลี่ยนแปลงของแรงจูงใจ เช่น สถานที่ท่องเที่ยว
ภายในวัด ห้ามนักท่องเที่ยวที่สวมใส่กางเกงขาสัน้เข้าไป และได้จดัผ้าซิ่นหรือผ้าคลมุชนิดยาวไว้
ให้สวมใส่แทน และถ้านักท่องเที่ยวต้องการจะเข้าไปในบริเวณดังกล่าวก็ต้องปฏิบติัตัวให้เข้ากับ
สภาพแวดล้อม คือต้องสวมผ้าซิ่น หรือผ้าคลมุยาวที่ถกูต้อง 

แรงจูงใจในการท่องเท่ียว  
วรภทัร์ ธรรมเกรียงไกร และ ณฐัพล อสัสะรัตน์ (2563) แบ่งออกเป็น 2 รูปแบบ ดงันี ้ 

1. แรงจูงใจแบบผลกั เกิดจากแรงภายใต้ของนกัท่องเที่ยว ให้เกิดความสนใจใน
การท่ องเที่ ยว  (Sangpikul, 2008) ประกอบด้วย ความ ต้องการพ้นจากความ เค รียดใน
ชีวิตประจ าวัน ความต้องการเพิ่มประสบการณ์ เกิดความสมัพนัธ์อนัดีภายในครอบครัว แสดงหา
ความท้าทายและเรียนรู้สิ่งใหม่ๆ ให้กบัตนเอง  
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2. แรงจูงใจแบบดึง เป็นแรงจากภายนอกที่ชักน าให้นักท่องเที่ยวเลือกเดินทาง
ท่องเที่ยวไปแหล่งท่องเที่ยวต่างๆ ซึ่งสถานที่นัน้มีความน่าสนใจ  (Dann, 1977; Niemala, 2010; 
Sangpikul, 2008) เช่น สิ่งอ านวยความสะดวก กิจกรรมแปลกใหม่ การบริการและสภาพแวดล้อม
(Jamrozy และ Uysal, 1994; Rittichainuwat, 2008; Turnbull และ Uysal, 1995) ในประเทศ
ไทยพบว่าแรงจูงใจแบบดึง เป็นรูปแบบที่สามารถดึงดูดนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติเข้ามาได้มาก
ที่สดุ เนื่องจากประเทศเป็นแหล่งที่มีอาหารอร่อย บริการที่มีประสิทธิภาพ และมีวฒันธรรมที่เป็นที่
น่าสนใจ (Kassean และ Gassita, 2013; Yiamjanya และ Wongleedee, 2014) 

กุลวดี ละม้ายจีน (2564) ได้กล่าวว่า การท่องเที่ยวท าให้เกิดประสบความส าเร็จได้
จะต้องมีองค์ประกอบที่ส าคญั 5 ประการ (5 As) ได้แก่ 

1. สิ่งดึงดูดใจ (Attentions) หมายถึง ทรัพยากรการท่องเที่ยวที่สามารถดึงดูด
ความสนใจของนกัท่องเที่ยวได้ หรือเป็นเอกลกัษณ์ที่ไม่เหมือนใคร มีจดุเด่นเฉพาะตวั เช่น รีสอร์ท
แนวหบุเขาหรือโลกของเมืองการ์ตนู สถานที่ติดชายหาดสว่นตวั ป่าไม้ที่เป็นธรรมชาตินานาชนิด 

2. ความสามารถในการเข้าถึง (Accessibility) หมายถึง เป็นความสามารถใน
การดึงดูดความสนใจให้นักท่องเที่ยวเดินทางมาเที่ยวชมแหล่งท่องเที่ยว ซึ่งสถานที่ท่องเที่ยวนัน้
ต้องสามารถเข้าถึงแหล่งท่องเที่ยวได้ง่ายและสะดวกต่อการเข้าถึง เนื่องจากหากสถานที่นัน้มี
ความสวยงามเป็นอย่างมากแต่ขาดความสะดวกต่อการเข้าถึง นกัท่องเที่ยวก็ไม่มีความต้องการที่
จะเข้าไป เพราะฉะนัน้หน่วยงานที่รับผิดชอบแหล่งท่องเที่ยวจ าเป็นต้องเข้ามาดูแลด าเนินการจัด
ในเร่ืองของคมนาคมให้มีความสะดวกสบาย 

3. สิ่งอ านวยความสะดวก (Amenity) หมายถึง การเดินทางท่องเที่ยวไปยัง
สถานที่ใดสถานที่หนึ่ง สิ่งที่ส าคัญที่นกัท่องเที่ยวต้องการ คือ มีสิ่งอ านวยความสะดวกที่ครบครัน 
ถ้าเป็นสถานที่พกั โรงแรม รีสอร์ท เช่น ห้องอาหาร สระว่ายน า้ WIFI ที่จอดรถ ร้านขายของที่ระลึก 
เป็นต้น 

4. ที่พัก (Accommodation) หมายถึง สิ่งที่นักท่องเที่ยวต้องการเมื่อเดินทางมา
ท่องเที่ยว เนื่องจากในการเดินทางแต่ละครัง้ต้องการที่จะผ่อนคลายความเหนื่อยล้าในการเดินทาง
เป็นเวลานาน หรือพกัผ่อนในวนัหยดุเทศกาล ซึง่ในแหล่งท่องเที่ยวจ าเป็นต้องมีการจดับริการที่พกั
ภายในแหลง่นัน้ 

5. กิจกรรม (Activity) เป็นกิจกรรมภายในแหล่งท่องเที่ยวหรือสถานที่พัก เช่น 
การด าน า้ดปูะการัง พายเรือ ล่องแก่ง ปีนเขา เดินป่าส ารวจธรรมชาติ หรือการจดังานร่ืนเริงต่างๆที่
เป็นเอกลกัษณ์ภายในแหลง่ท่องเที่ยวนัน้ 
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Boniface และ Cooper (2010 อ้างถึงใน รุ่งรัตน์ วรรณอยู่ และ เจริญชัย เอกมา
ไพศาล, 2563) กล่าวว่า การตอบสนองความต้องการของนักท่องเที่ยว สิ่งส าคัญของแหล่ง
ท่องเที่ยว จ าเป็นต้องประกอบด้วย 4 ประการ หรือเรียกว่า 4A’s คือ  

1. สิ่งดึงดูดใจ (Attractions) ภายในแหล่งสถานที่ท่องเที่ยวควรมีสิ่งที่น่าดึงดูด 
หรือมีเสน่ห์ของความสวยงามเฉพาะตวั 

2. การเข้าถึง (Accessibility) เป็นแหล่งสถานที่ท่องเที่ยวจะดึงดูดความสนใจ
ของนกัท่องเที่ยวได้เป็นอย่างมาก หากแหลง่ท่องเที่ยวนัน้สะดวกในการเข้าใช้บริการ 

3. สิ่งอ านวยความสะดวก (Amenities) แหล่งสถานที่ท่องเที่ยวควรท าให้
นกัท่องเที่ยวเกิดความพงึพอใจในการเข้าใช้บริการ 

4. บริการเสริมของคนในท้องถิ่นเป็นผู้จดัหาขึน้มาเอง (Ancillary Service) แหล่ง
ท่องเที่ยวควรบริหารและจดัสรรการบริการด้านต่างๆให้กบันกัท่องเที่ยว ภาคธุรกิจและหน่วยงาน
ภาครัฐที่เก่ียวข้องควรเข้ามาดูแลความปลอดภัย เพื่ออ านวยความสะดวกและสามารถเกิด
แรงจงูใจให้นกัท่องเที่ยวเดินทางไปยงัสถานที่ท่องเที่ยว   

ชวกร ศรีราชา (2562) กล่าวถึง องค์ประกอบของแรงจงูใจที่ส่งผลท าให้การตดัสินใจ
เข้ามาท่องเที่ยว มีองค์ประกอบอย่างน้อย 4 ด้าน ดงันี ้

1. ด้านสิ่งดึงดูดใจ ได้กล่าวถึง เป็นลักษณะที่นักท่องเที่ยวสามารถมองเห็น 
สมัผสัได้ และยงัเป็นตวัช่วยกระตุ้นให้เกิดแรงขบัในการเดินทางมาท่องเที่ยว ได้แก่ แหล่งท่องเที่ยว
ทางธรรมชาติ สถาปัตยกรรมสมยัเก่าและสมยัใหม่ ศิลปวฒันธรรม แหลง่มรดกโลก เป็นต้น 

2. ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก ได้กล่าวถึง สิ่งที่ช่วยดึงดูดโน้มน้าวการบริการ
และตอบสนองความต้องการขัน้พืน้ฐานของนักท่องเที่ยวได้ ได้แก่ สถานที่พักอาศัย ร้านอาหาร 
เคร่ืองดื่ม แหลง่ขายของที่ระลกึ เป็นต้น 

3. การเข้าถึง ได้กล่าวถึง เป็นสิ่งที่มีความส าคัญในการท่องเที่ยว เนื่องจากเป็น
จุดที่ เชื่อมต่อการเดินทางไปยังสถานที่ท่องเที่ยว การเข้าถึงที่ ดีจะสามารถช่วยเพิ่มจ านวน
นกัท่องเที่ยวและมีประสิทธิภาพมากย่ิงขึน้  

4. การบริการ กล่าวถึง เป็นการให้บริการด้านการท่องเที่ยวแก่นักท่องเที่ยว
เพื่อให้เกิดความประทบัใจ รวมทัง้เพื่อให้เกิดการกลบัมาท่องเที่ยวอีกครัง้ 

เทิดชาย ช่วยบ ารุง (2551 อ้างถึงใน นนท์ลฉัตร วีรานุวัตต์ิ, 2560) ได้กล่าวว่า 
องค์ประกอบของทรัพยากรท่องเที่ยว มีองค์ประกอบหลกั 5 ประการ (5A’s) ได้ดงันี ้
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1. การเข้าถึง (Accessibility) หมายถึง ความสามารถในการเข้าถึงการคมนาคม
ไปยังสถานที่พักได้อย่างดี เช่น มีถนนคอนกรีตหรือลาดยางอยู่ในสภาพดี ถนนไม่ขรุขระ ตกร่อง 
เข้าถึงได้ง่ายและมีความสะดวกสบาย รวมไปถึงการเดินทางโดยวิธีอ่ืนๆ เช่น ทางเรือ ทางอากาศ 
เป็นต้น 

2. กิจกรรม (Activity) หมายถึง การที่สถานที่พกัภายในมีกิจกรรมหลายรูปแบบที่
ท าให้นกัท่องเที่ยวได้เข้ามามีส่วนร่วมในการท่องเที่ยวอย่างสมบูรณ์ เช่น การศึกษาธรรมชาติ การ
พายเรือแคน ูการด าน า้ใต้ทะเล การถ่ายรูปธรรมชาติ เป็นต้น 

3. สิ่งอ านวยความสะดวก (Amenity) หมายถึง ภายในแหล่งท่องเที่ยวต้องมีสิ่ง
อ านวยความสะดวกเตรียมไว้ให้ส าหรับนักท่องเที่ยวเพียงพอและครบครัน เช่น ที่จอดรถ 
ห้องอาหาร สระว่ายน า้ ฟิตเน็ต ห้องประชมุสนัทนาการ สญัญาณอินเตอร์เน็ต รวมไปถึงรูมเซอร์วิซ 
เป็นสิ่งที่ส าคญัในการตดัสินใจของนกัท่องเที่ยว 

4. สิ่งดึงดูด (Attraction) หมายถึง ในสถานที่พักจะต้องมีสิ่งดึงดูดที่มี เสนห์
เฉพาะตวั มีความแปลกใหม่ที่สามารถให้ความสนใจแก่นกัท่องเที่ยวได้ 

5. ที่พัก (Accommodation) หมายถึง ภายในบริเวณสถานที่ท่องเที่ยวหรือ
บริเวณใกล้เคียง มกัจะมีที่พกัไว้เพื่อบริการให้แก่นกัท่องเที่ยว  

ชิตวร ประดิษฐ์รอด (2557 อ้างถึงใน แสงรวี เกตุสุวรรณ. 2563)  ได้กล่าวว่า การ
ท่องเที่ยวที่จะบรรลุวัตถุประสงค์นัน้ แหล่งท่องเที่ยวต้องมีองค์ประกอบส าคัญ 3 ประการ (3A’s) 
คือ 

1. สิ่งดึงดูดใจ (Attraction) เป็นสิ่งดึงดูดที่เกิดจากเหตุการณ์หรือสถานที่ โดย
สถานที่อาจเกิดจากสิ่งที่มนุษย์สร้างขึน้หรือธรรมชาติสร้าง แต่เหตกุารณ์ที่พึงพอใจเกิดจากมนุษย์
สร้างเพียงอย่างเดียว 

2. สิ่ งอ านวยความสะดวก (Amenities) เป็นความสะดวกสบายที่ ท าให้
นักท่องเที่ยวเดินทางเข้าไปถึงสถานที่ได้รวดเร็ว มีความสะดวกสบายและปลอดภัยยิ่งขึน้ การ
ก่อสร้างปัจจยัพืน้ฐาน (Infrastructure) อาทิ ระบบการสื่อสาร ระบบสาธารณูปโภค ประปา ไฟฟ้า 
และระบบการขนสง่ เป็นสิ่งที่จ าเป็นอย่างยิ่งในแหลง่ท่องเที่ยว 

3. การเข้าไปถึง (Accessibility) เป็นการเข้าไปถึงแหล่งท่องเที่ยว ซึ่งจะต้องมี
ระบบการขนส่งประกอบไปด้วย สถานี ผู้ประกอบการขนส่ง และเส้นทางยานพาหนะ  เป็นต้น โดย
มีจุดประสงค์เพื่อล าเลียงคนและสิ่งของไปยังจุดมุ่งหมายปลายทางผ่านทางท่อล าเลียงหรือ
เส้นทาง 
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Tourism Western Australia (2008 อ้างถึงใน วรญา กฤษณะมนตรี, 2561) หรือ
ปัจจยั 5A เป็นการแสดงถึงแรงจูงใจในการท่องเที่ยวในสถานที่ต่างๆ เพื่อเป็นไปตามที่คาดหวังไว้
และมีความประสบความส าเร็จในการท่องเที่ยว มีรายละเอียดดงัต่อไปนี ้ 

1. สิ่งดึงดูด (Attraction) ทรัพยากรท่องเที่ยวเป็นองค์ประกอบที่ส าคัญของ
อตุสาหกรรมการท่องเที่ยว เนื่องจากเป็นแรงจูงใจหรือสิ่งดึงดดูใจให้กบันกัท่องเที่ยวไปยงัจุดหมาย
ปลายทาง ซึ่งทรัพยากรการท่องเที่ยวเป็นสิ่งที่จับต้องไม่ได้ จึงสามารถแบ่งสิ่งดึงดูดในแหล่ง
ท่องเที่ยวได้ 3 รูปแบบ ได้ดงันี ้

- สิ่งดงึดดูใจเชิงชมุชนสมัพนัธ์ (Social Attractions) 
- สิ่งดงึดดูใจเชิงศิลปวฒันธรรม (Cultural Attractions) 
- สิ่งดงึดดูใจเชิงธรรมชาติ (Natural Attractions) 
- สิ่งดึงดดูใจที่มนุษย์สร้างขึน้ (Built Attractions) รวมถึงกิจกรรมที่มนุษย์จัด

ขึน้ เป็นสาเหตใุหนกัท่องเที่ยวเดินทางมายงัแหล่งท่องเที่ยว เช่น กิจกรรมการประชุม และสวนสนุก 
(Meet, Incentive, Exhibition, Convention (MICE)) 

2. กิจกรรม (Activities) ภายในสถานที่ท่องเที่ยวควรมีการจัดกิจกรรมต่างๆที่
ลูกค้าสามารถท าในช่วงเวลาที่พักและท่องเที่ยว ณ สถานที่นัน้ เพื่อเป็นการเพิ่มสิ่งดึงดูดให้กับ
ลูกค้า ซึ่งกิจกรรมนัน้ตรงตามความต้องการ ความหลากหลายหรือความเหมาะสมของ
นกัท่องเที่ยวด้วย อาทิ กิจกรรมการถ่ายรูป กิจกรรมการจบัจ่ายใช้สอย กิจกรรมทางทะเล เช่น ว่าย
น า้ ด าน า้ เป็นต้น 

3. การเข้าถึง (Access) สภาพการเข้าถึงของเส้นทางคมนาคมไปยังแหล่ง
ท่องเที่ยวนัน้มีความสะดวกสบาย เหมาะต่อการท่องเที่ยวมากน้อย โดยพิจารณาจากระยะทางจุด
ศนูย์กลางการท่องเที่ยวมาสูแ่หลง่ท่องเที่ยว มีการพิจารณาจากลกัษณะการเดินทางว่าเป็นอย่างไร 
เช่น ทางเท้า โดยเรือ หรือรถยนต์ มีสภาพของเส้นทางที่เอือ้อ านวยต่อการเดินทางมากน้อยเพียงใด 
มีสภาพราดยาง ลกูยาง ถนนคอนกรีต หรือถนนดิน หากเป็นแม่น า้ล าคลองจะต้องใช้เรือหรือแพ มี
สิ่งกีดกัน้ขวางหรือไม่ หากเป็นทางเท้า สภาพการเดินทางดีหรือไม่ ระยะทางเดินมีความเหมาะสม
กบันกัท่องเที่ยวมากน้อยเพียงใด การจดัยานพาหนะให้เหมาะสมส าหรับการเดินทางและพิจารณา
ค่าเดินทาง เป็นต้น ดงันัน้ตวัแปรที่ใช้ในการประเมินสภาพการเข้าถึงพิจารณาได้จากความสะดวก 
สิ่งกีดขวางหรืออปุสรรคการเดินทาง ลกัษณะการเดินทางและสภาพถนน  
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นอกจากนัน้การเข้าถึงแหล่งท่องเที่ยว หมายถึง สิ่งที่สามารถท าให้นกัท่องเที่ยว
ได้รู้จักและสามารถเข้าถึงแหล่งท่องเที่ยวได้สะดวกและง่าย เช่น การใช้โฆษณาผ่านสื่อต่างๆ 
เวบ็ไซต์ หรือผ่านหนงัสือนิตยสารวารสารการท่องเที่ยว เป็นต้น 

4. สิ่งอ านวยความสะดวก (Amenities) หมายถึง เป็นสิ่งที่ให้บริการขัน้พืน้ฐานที่
จ าเป็นต่อการท่องเที่ยวและระบบสาธารณูปการ ซึ่งในแหล่งท่องเที่ยวนัน้นกัท่องเที่ยวสามารถใช้
บริการได้อย่างสะดวกสบาย เช่น สถานที่พักแรม ร้านอาหารและเคร่ืองด่ืม สถานเริงรมย์ การ
บริการน าเที่ยวและมัคคุเทศก์ ร้านค้าของฝากหรือสินค้าที่ระลึก ระบบสาธารณูปโภค และระบบ
ความปลอดภัย เป็นต้น หากในบริเวณแหล่งท่องเที่ยวนัน้ไม่มีสิ่งอ านวยความสะดวกครบถ้วน
จะต้องค านึงถึงความสะดวกและระยะทางที่ไปใช้บริการสิ่งอ านวยความสะดวกจากแหล่งชุมชุน
อ่ืนที่ใกล้เคียง 

5. ที่พัก (Accommodation) ภายในสถานที่ท่องเที่ยวควรมีจ านวนที่พักเพียงพอ
และมีความหลากหลายของด้านราคาและการบริการ และสถานที่พักนัน้ควรจะอยู่ในพืน้ที่ไม่
ห่างไกลจากแหล่งท่องเที่ยวมากนัก ท าให้นักท่องเที่ยวสามารถเดินทางไปยังที่ พักและสถานที่
ท่องเที่ยวได้อย่างสะดวกและปลอดภยั 

ตาราง 3 แสดงการสรุปแนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องกบัแรงจงูใจในการท่องเที่ยว 

ผู้ศึกษา 

แรงจูงใจในการท่องเท่ียว   

ด้า
นส
ิ่งด
งึด
ดู 

ด้า
นส
ิ่งอ
 าน
วย
คว
าม
สะ
ดว
ก 

ด้า
นกิ
จก
รร
ม 

ด้า
นก
าร
เข้
าถ
ึง 

ด้า
นท
ี่พกั

 

บริ
กา
รเส

ริม
ขอ
งค
นใ
นท้
อง
ถิ่น
เป็
นผ
ู้จดั
หา
ขึน้
มา
อง

 

ด้า
นก
าร
บริ
กา
ร 

กลุวดี ละม้ายจีน (2564) √ √ √ √ √ ✕ ✕ 

Copper C. and Boniface √ √ ✕ √ ✕ √ ✕ 
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ผู้ศึกษา 

แรงจูงใจในการท่องเท่ียว   
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ิ่งด
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ี่พกั

 

บริ
กา
รเส

ริม
ขอ
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นใ
นท้
อง
ถิ่น
เป็
นผ
ู้จดั
หา
ขึน้
มา
อง

 

ด้า
นก
าร
บริ
กา
ร 

B.G (1998) 

ชวกร ศรีราชา (2562) √ √ ✕ √ ✕ ✕ √ 

เทิดชาย ช่วยบ ารุง (2551) √ √ √ √ √ ✕ ✕ 

ชิตวร ประดิษฐ์รอด (2557) √ √ ✕ √ ✕ ✕ ✕ 

Tourism Western Australia 
(2008) √ √ √ √ √ ✕ ✕ 

 

√ หมายถึง มีความสอดคล้องกบัตวัแปรท่ีศึกษา 

✕ หมายถึง ไม่สอดคล้องกบัตวัแปรท่ีศกึษา 
จากตาราง 3 พบว่าแนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องกับแรงจูงใจในการท่องเที่ยว ผู้ วิจัยได้

เลือกแนวคิดของกุลวดี ละม้ายจีน (2552) เทิดชาย ช่วยบ ารุง (2551) และ Tourism Western 
Australia (2008) เป็นกรอบในการศึกษาเร่ืองการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ คุณภาพการ
บริการ และแรงจูงใจในการท่องเที่ยวที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจและความภกัดีของนกัท่องเที่ยวที่
ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุ รี ทั ง้นี จ้ะศึกษาถึง คุณภาพการบริการทัง้ 4 ด้าน 
ประกอบด้วย 

ตาราง 3 (ต่อ) 
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1. ด้านสิ่งดึงดูด หมายถึง เป็นความโดดเด่นและเอกลักษณ์ของสถานที่พักที่
สามารถดึงดูดความสนใจและความมีเสน่ห์เฉพาะตัว เพื่อเป็นตัวชีน้ าหรือแรงจูงใจให้กับ
นกัท่องเที่ยวในการตดัสินใจเดินทางมาท่องเที่ยว พกัผ่อนหย่อนใจ หรือท ากิจกรรมท่องเที่ยว 

2. ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก หมายถึง สิ่งที่เป็นการบริการขัน้พืน้ฐานต่างๆที่
จ าเป็นในการท่องเที่ยวและระบบสาธารณูปการ ซึ่งอปุกรณ์เคร่ืองมือ และสิ่งอ านวยความสะดวก
ที่มีไว้บริการให้กับนักท่องเที่ยว ได้แก่ ระบบอินเตอร์เน็ต ที่จอดรถ ห้องสันทนาการ ห้องอาหาร 
สระว่ายน า้ กล้องวงจรปิด เป็นต้น ดงันัน้นกัท่องเที่ยวสามารถใช้ได้อย่างสะดวกสบาย 

3. ด้านกิจกรรม หมายถึง  กิจกรรมที่ออกแบบหรือจัดหามาเพื่อให้นักท่องเที่ยว
ได้มีส่วนร่วมในการท่องเที่ยวได้อย่างสมบูรณ์ โดยแต่ละกิจกรรมต้องมีความหลากหลายและ
เหมาะสมกบัความต้องการของนกัท่องเที่ยว ฝ่ายสนบัสนุนการจัดกิจกรรมต้องมีความพร้อมและ
สามารถแก้ไขสถานการณ์ได้เป็นอย่างดี เช่น กิจกรรมทางทะเล ด าน า้ชมปะการัง ล่องเรือชม
ธรรมชาติ พายเรือแคน ูถ่ายรูป เป็นต้น 

4. ด้านการเข้าถึง หมายถึง จุดที่เชื่อมต่อการเดินทางไปยงัสถานที่ท่องเที่ยวหรือ
สถานที่พัก ซึ่งการเข้าถึงที่ดีจะช่วยเพิ่มจ านวนนักท่องเที่ยวและมีประสิทธิภาพมากยิ่งขึน้ เช่น 
เส้นทางคมนาคมไปยังสถานที่พักมีความสะดวกสบาย เข้าถึงได้ง่าย เหมาะต่อการเดินทางมา
ท่องเที่ยว 

จากแรงจูงใจในการท่องเที่ยวทัง้ 4 ด้าน โดยทั่วไปแล้วแรงจูงใจเกิดมาจากความ
กดดนัหรือความตึงเครียดภายในของแต่ละคน และบุคคลนัน้แสวงหาหรือต้องการที่จะลดและหา
แนวทางต่อสิ่งๆนี ้ส่งผลให้เกิดพฤติกรรมที่กระท าสิ่งใดสิ่งหนึ่งเพื่อที่ตอบสนองให้กบัความต้องการ
ของตนเองได้ ดงันัน้แรงจูงใจสามารถเป็นสิ่งดงึดดูหรือกระตุ้นให้กบันกัท่องเที่ยวเพื่อเดินทางมายงั
สถานที่พักในเกาะล้าน ซึ่งท าให้เกิดการบรรลุวัตถุประสงค์หรือการตอบสนองความต้องการและ
สามารถตัดสินใจในการเดินทางมาท่องเที่ยว ทัง้นีจ้ึงมีความส าคัญอย่างยิ่งในการศึกษาและ
กระตุ้นให้นกัท่องเที่ยวเกิดความสนใจ เป็นแนวทางในการปรับรูปแบบการท่องเที่ยวให้ตอบสนอง
ความต้องการได้อย่างเหมาะสม 

4. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับการตัดสินใจใช้บริการ 
ความหมายที่เกี่ยวกับการตัดสินใจ 

ชุติมา นุตยะสกุล (2559) กล่าวไว้ว่า การตดัสินใจ หมายถึง การตดัสินใจเลือกทาง
ปฏิบติัหลายทางไปยงัจุดหมายที่ได้วางไว้ การตัดสินใจเช่นนีน้ัน้เป็นการตดัสินใจที่จะท าอย่างใด
อย่างหนึ่งหรือหลายอย่าง เพื่อให้เกิดประสบความส าเร็จตามที่ตัง้จุดหมายไว้ ในทางปฏิบติัการ
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ตดัสินใจมกัจะเก่ียวเนื่องกบัปัญหาที่ซบัซ้อนและยุ่งยาก และมีวิธีการแก้ปัญหาให้วินิจฉยัมากกว่า
หนึ่งทางเสมอ ดังนัน้จึงเป็นหน้าที่ของผู้ วินิจฉัยปัญหาว่าเลือกสัง่การปฏิบติั โดยวิธีใดจึงจะบรรลุ
เป้าหมายอย่างดีที่สดุและบงัเกิดผลประโยชน์สงูสดุแก่องค์กร 

 Blythe (2013) กล่าวไว้ว่า กระบวนการตดัสินใจใช้บริการของผู้บริโภค เป็นรูปแบบ
ที่ซับซ้อน และมีความเก่ียวพันกันในหลากหลายขัน้ตอนซึ่ง Blythe ได้กล่าวว่า ขัน้ตอนการ
ตดัสินใจซือ้ในช่วงแรกผู้บริโภคจะสมัผสัได้ถึงปัญหา ต่อมาผู้บริโภคจะรู้ถึงสาเหตขุองปัญหา แล้ว
จึงเร่ิมหาสินค้าและบริการที่สามารถแก้ไขปัญหาของตนเอง และเมื่อผู้ บริโภคได้ใช้สินค้าและ
บริการนัน้แล้ว ก็จะพิจารณาถึงผลลพัธ์ที่จะได้รับจากสินค้าและบริการนัน้ สดุท้ายผู้บริโภคจะเกิด
การยอมรับในตัวสินค้าและบริการหรือไม่ก็ขึน้อยู่กับสินค้าดังกล่าวสามารถตอบสนองหรือแก้ไข
ปัญหาได้ดีแค่ไหน หากเป็นที่ยอมรับผู้บริโภคเกิดการซือ้ซ า้ 

ฉตัยาพร เสมอใจ (2550 อ้างถึงใน น า้ทิพย์ เนียมหอม, 2560) กลา่วว่า การตดัสินใจ 
(Decision Making) หมายถึง การเลือกที่จะกระท าการสิ่งใดสิ่งหนึ่งโดยเฉพาะจากบรรดา
ทางเลือกต่างๆที่มีอยู่  ซึ่งจัดเป็นส่วนหนึ่งของกระบวนการแก้ไขปัญหาหรือเพื่อให้บรรลุ
วตัถุประสงค์ที่ต้องการ การตดัสินใจซือ้จึงเป็นกระบวนการที่ผู้บริโภคตดัสินใจ ว่าจะซือ้ผลิตภณัฑ์
หรือบริการใด โดยมีปัจจัยคือ ข้อมูลเก่ียวกับตัวสินค้า สงัคมและกลุ่มทางสงัคม และทศันคติของ
ผู้บริโภค 

 สุรคุณ คุณสตัยานนท์ (2558) อธิบายทฤษฎีการตัดสินใจใช้บริการว่า ผู้บริโภคจะ
ตดัสินใจใช้บริการหรือไม่ ขึน้อยู่กบั 6 องค์ประกอบ ซึ่งแต่ละองค์ประกอบมีความสมัพนัธ์กนั ได้แก่ 
ข้อมูลผลิตภัณฑ์หรือบริการเคร่ืองหมายการค้า เจตคติที่มีต่อเคร่ืองหมายการค้า ความเชื่อมั่นใน
ผลิตภณัฑ์และบริการ ความมุ่งมัน่ในการใช้และการซือ้ผลิตภณัฑ์และบริการ 

Johnston (2013) กล่าวถึง การตัดสินใจว่าต้องใช้ข้อมูลพืน้ฐานจากสิ่งที่ก าลัง
พิจารณา โดยใช้ความรู้เบือ้งต้นและข้อสรุปที่เป็นที่ยอมรับ ซึ่งน ามาผสานรวมกับการสรุปอ้างอิง 
เพื่อน าไปสูเ่ป้าหมายการแสดงทิศทางในการตดัสินใจ  

ทฤษฎีที่เกี่ยวข้องกับกระบวนการตัดสินใจ 
Orji และ Goodhope (2013) ได้กล่าวว่า กระบวนการตดัสินใจซือ้หรือใช้บริการของ

นักท่องเที่ ยวโดยทั่ วไป  มีกระบวนการ 5 ขั น้ตอน (Five-Stage of The Customer Buying 
Process) ดงันี ้

1. การรับรู้ความต้องการ (Need Recognition) เป็นการรับรู้ถึงความต้องการของ
ตนเองที่เกิดจากสิ่งกระตุ้นภายในตัวบุคคล อาทิ ความหิวโหย ซึ่งจะเรียนรู้ถึงวิธีการจัดการเพื่อ
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ตอบสนองต่อสิ่งเร้านัน้ หรือเป็นการรับรู้ปัญหา (Problem Recognition) กลา่วถึงการรับรู้ปัญหาที่
เกิดขึน้ เมื่อนักท่องเที่ยวรับรู้ถึงความแตกต่างระหว่างสิ่งที่ปรารถนาและสิ่งที่เป็นจริง ท าให้เกิด
ความต้องการในสินค้าและบริการ ในบางครัง้ตัวบุคคลมีปัญหาหรือความต้องการที่ยังไม่รับรู้ถึง 
ดังนัน้นักการตลาดซึ่งอาจจะท าการโฆษณาใช้พนักงานขาย เพื่อช่วยกระตุ้นให้เกิดการรับรู้ถึง
ปัญหาและความต้องการ 

2. การค้นหาข้อมูล (Information Search) หากความต้องการถูกสิ่งเร้ากระตุ้น
มากพอ นกัท่องเที่ยวจะด าเนินการกบัสิ่งที่อยู่ใกล้ตวัที่สดุเพื่อที่ให้เกิดความพึงพอใจในทนัทีทนัใด 
เมื่อนักท่องเที่ยวรับรู้ถึงปัญหา เกิดความต้องการในขัน้แรกแล้ว ในขั น้ถัดมาจะเป็นการค้นหา
ข้อมลูจากแหลง่ต่างๆ ต่อไปนี ้

2.1 แหลง่บคุคล เช่น เพื่อน ครอบครัว คนรู้จกั และเพื่อนบ้าน เป็นต้น 
2.2 แหลง่ชมุชน เช่น สื่อสารมวลชน หน่วยงานคุ้มครองผู้บริโภค เป็นต้น 
2.3 แหลง่การค้า เช่น พนกังานขาย สื่อโฆษณา ตวัแทนการค้า เป็นต้น 
2.4 แหลง่ทดลอง เช่น หน่วยงานส ารวจคณุภาพหรืองานวิจยัต่างๆ เป็นต้น 

หรือการแสวงหาข้อมูล (Information Search) เป็นการแสวงหาจากสิ่งแวดล้อม ซึ่ง
การค้นหาสามารถแบ่งออกเป็น 2 แบบ คือ  

1. การแสวงหาข้อมลูภายใน (Internal Search) 
2. การแสวงหาภายนอก (External Search)  
3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of alternative) เมื่อนกัท่องเที่ยวได้รับ

ข้อมลูเรียบร้อยแล้ว นกัท่องเที่ยวจะเกิดความเข้าใจและประเมินผลทางเลือกต่างๆ ในการประเมิน
ผลิตภณัฑ์จะตัง้เกณฑ์ที่ใช้ในการเปรียบเทียบผลิตภณัฑ์ โดยเกณฑ์เหล่านีป้ระกอบด้วยลกัษณะที่
นกัท่องเที่ยวต้องการหรือไม่ต้องการ นกัท่องเที่ยวจะท าการให้ระดบัความส าคญัในเกณฑ์แต่ละข้อ 
อย่างไรก็ตามในบางครัง้การใช้เกณฑ์ดังกล่าวอาจท าให้นักท่องเที่ยวไม่สามารถตัดสินใจได้ ซึ่ง
หากเกิดเหตกุารณ์นีข้ึน้ นกัท่องเที่ยวจะต้องแสวงหาข้อมลูเพิ่มเติม 

4. การตัดสินใจซือ้ (Purchase Decision) จากกการประเมินทางเลือกแล้ว ใน
ขัน้ตอนนีจ้ะช่วยให้นกัท่องเที่ยวก าหนดความพงึพอใจระหว่างผลิตภณัฑ์ต่างๆที่เป็นทางเลือก โดย
จะท าการเลือกสิ่งที่มีพึงพอใจมากที่สุด และปัจจยัต่างๆ ที่เกิดขึน้ระหว่างการประเมินผลและการ
ตดัสินใจซือ้ 3 ประการ คือ 

4.1 ทัศนคติของบุคคลอ่ืน เก่ียวข้องกับผลทางด้านบวกและลบต่อการ
ตดัสินใจซือ้ 
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4.2 ปัจจัยสถานการณ์ที่คาดคะเนก่อนการตัดสินใจซือ้ อาทิ คาดคะเนถึง
ประโยชน์และคณุภาพของผลิตภณัฑ์  

4.3 ปัจจัยสถานการณ์ที่ไม่ได้คาดคะเนไว้ในขณะที่นักท่องเที่ยวก าลัง
ตดัสินใจในขัน้ตอนการประเมินและปัจจยัอ่ืน ประกอบด้วยการที่ผลิตภณัฑ์ที่บริการอาจมีอิทธิพล
ต่อตราสินค้า เช่น ตราสินค้าที่ได้รับการจดัอนัดบัสงูสดุในขัน้การประเมินนัน้ไม่มีการบริการ ท าให้
นกัท่องเที่ยวอาจเลือกตราสินค้าที่อยู่ในอนัดบัถดัไป 

5. พฤติกรรมภายหลงัการซือ้ (Post Purchase Behavior) เป็นกระบวนหลงัการ
ซือ้และทดลองใช้บริการ นกัท่องเที่ยวจะตระหนกัได้ถึงความพงึพอใจหรือไม่พึงพอใจในการบริการ 
โดยความรู้สึกเช่นนีจ้ะเกิดขึน้กับคุณสมบัติและความคาดหวังของนักท่องเที่ยว หากมีความพึง
พอใจจะท าให้เกิดการซือ้และใช้บริการซ า้ แต่หากไม่พึงพอใจก็จะไม่เกิดการซือ้และใช้บริการอีก 
ซึง่นกัการตลาดจะต้องพยายามทราบถึงระดบัความพึงพอใจของนกัท่องเที่ยวภายหลงัการซือ้หรือ
การประเมินหลงัการซือ้  

ภัทราวุฒิ ชาโคตร (2555) กล่าวถึงกระบวนการตัดสินใจ (Process of Decision 
Making) คือ การก าหนดขัน้ตอนของการตัดสินใจในขัน้ตอนแรกจนถึงขัน้ตอนสุดท้าย เป็นการ
ตัดสินใจโดยใช้หลักเหตุผล กระบวนการ และมีกฎเกณฑ์ ซึ่งเป็นการตัดสินใจโดยใช้วิธีทาง
วิทยาศาสตร์เป็นเคร่ืองมือช่วยในการหาข้อสรุปเพื่อการตัดสินใจ ล าดับขัน้ตอนของกระบวนการ
ตดัสินใจเป็น 7 ขัน้ตอน ดงันี ้ 

ขัน้ที่ 1 การระบุปัญหา (Define the Problem) เป็นขัน้ตอนแรกที่มีความส าคัญ
อย่างมาก เพราะการระบุปัญหาได้ถูกต้องหรือไม่ ย่อมมีผลต่อการด าเนินการในขัน้ตอนต่อไปของ
กระบวนการตัดสินใจ ซึ่งจะส่งผลกระทบต่อคุณภาพของการตัดสินใจเช่นกัน ดังนัน้องค์กรควร
ระมัดระวังไม่ให้เกิดข้อผิดพลาดในการระบุปัญหาขององค์กร ทัง้นีอ้งค์กรควรแยกแยะความ
แตกต่างระหว่างอาการแสดง (Symptom) ที่เกิดขึน้กบัตวัปัญหาที่แท้จริงก่อน เช่น กรณีที่ยอดขาย
ขององค์กรลดลง มีสาเหตุจากคุณภาพสินค้าต ่า เห็นได้ว่าการที่ยอดขายลดลงเป็นอาการแสดง
และปัญหาที่ต้องแก้ไข ได้แก่ การที่คุณภาพสินค้าต ่า ดังนัน้บุคคลที่มีความสามารถต้องคอย
สงัเกตอาการแสดงต่างๆ รวมถึงการรวบรวมข้อมูลที่จ าเป็นต่อการค้นหาสาเหตุของอาการแสดง
เหลา่นัน้ ซึง่น าไปสูก่ารระบปัุญหาที่แท้จริงได้อย่างถกูต้องแม่นย า 

ขัน้ที่ 2 การระบุข้อจ ากดัของปัจจยั (Identify Limiting Factors) เมื่อสามารถระบุ
ปัญหาได้อย่างถูกต้องแล้ว องค์กรควรพิจารณาถึงข้อจ ากดัต่างๆ โดยพิจารณาจากทรัพยากร ซึ่ง
เป็นองค์ประกอบของกระบวนการผลิต ได้แก่ เคร่ืองจักร เคร่ืองจักร สิ่งอ านวยความสะดวก
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ก าลงัคน รวมถึงเวลามักเป็นปัจจัยจ ากดัที่พบอยู่เสมอ การรู้ถึงเงื่อนไขและข้อจ ากดัที่ไม่สามารถ
เปลี่ยนแปลงได้ จะสามารถช่วยให้องค์กรก าหนดขอบเขตในการพฒันาทางเลือกให้แคบลงได้  

ขัน้ที่ 3 การพัฒนาทางเลือก (Develop Potential Alternatives) องค์กรควรท า
การพฒันาทางเลือกต่างๆ ขึน้มา ซึ่งทางเลือกนัน้ควรเป็นทางเลือกที่มีความเป็นไปได้ มีศกัยภาพ
ในการแก้ไขให้น้อยลงและได้รับประโยชน์สูงสุด ในการพัฒนาทางเลือกองค์กรอาจขอข้อคิดเห็น
จากหน่วยงานอ่ืนๆที่มีความประสบส าเร็จทัง้ภายในและภายนอกขององค์การ ซึ่งอาจใช้วิธีการ
ปรึกษาเป็นรายบุคคล หรือจัดการประชุมกลุ่มย่อยขึน้มา ดังนัน้ข้อมูลที่ได้รับจากบุคคลเหล่านัน้
เมื่อน ามารวมกับ ความรู้ สติปัญญาความสามารถ ความคิดสร้างสรรค์และประสบการณ์ของ
ตนเองจะช่วยให้องค์กรสามารถพฒันาทางเลือกได้อย่างมีประสิทธิภาพและประสิทธิผลสงูสดุ 

ขัน้ที่ 4 การวิเคราะห์ทางเลือก (Analyze the Alternatives) เมื่อองค์กรได้ท าการ
พัฒนาทางเลือกต่างๆ โดยจะท าการวิเคราะห์เพื่อหาทางเลือกในข้อดีและข้อเสียของแต่ละ
ทางเลือกมาเปรียบเทียบกนัอย่างรอบคอบ 

ขัน้ที่ 5 การเลือกทางเลือกที่ดีที่สุด (Select the Best Alternative) เมื่อผู้องค์กร
ได้ท าการวิเคราะห์และประเมินทางเลือกต่างๆแล้ว องค์กรควรเปรียบเทียบข้อดีและข้อเสียของแต่
ละทางเลือกอีกครัง้หนึ่ง เพื่อพิจารณาทางเลือกที่ดีที่สุดเพียงทางเดียว โดยทางเลือกที่ดีที่สุดนัน้
ควรมีผลเสียต่อเนื่องในภายหลงัน้อยที่สดุ และให้ผลประโยชน์มากที่สดุ แต่ในบางครัง้องค์กรอาจ
ตดัสินใจเลือกทางเลือกแบบไกล่เกลี่ย โดยพิจารณาองค์ประกอบที่ดีที่สดุของแต่ละทางเลือกน ามา
ผสมผสานกนั 

ขัน้ที่ 6 การน าผลการตดัสินใจไปปฏิบติั (Implement the Decision) เมื่อองค์กร
ได้ทางเลือกที่ดีที่สดุแล้ว ควรน าผลการตดัสินใจนัน้ไปปฏิบติั เพื่อให้การด าเนินงานเป็นไปอย่างมี
ประสิทธิภาพ องค์กรควรก าหนดโปรแกรมของการตดัสินใจ โดยระบุถึงตารางเวลาการด าเนินงาน 
งบประมาณ และบุคคลที่เก่ียวข้องกบัการปฏิบติั ควรมีการมอบหมายอ านาจหน้าที่ที่ชดัเจน และ
จดัให้มีระบบการติดต่อสื่อสารที่ช่วยให้การตดัสินใจเป็นที่ยอมรับ นอกจากนีอ้งค์กรควรก าหนดกฏ
ระเบียบวิธีและนโยบาย ซึง่มีสว่นสนบัสนนุให้การด าเนินงานเป็นไปได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

ขัน้ที่  7 การสร้างระบบควบคุมและประเมินผล (Establish a Control and 
Evaluation System) ในขัน้ตอนสุดท้ายของกระบวนการตัดสินใจ ได้แก่ การสร้างระบบการ
ควบคมุและการประเมินผล ช่วยให้ผู้บริหารได้รับข้อมลูย้อนกลบัเก่ียวกบัผลการปฏิบติังานว่าการ
เสาะแสวงหาข่าวสารประเมินทางเลือกการตัดสินใจเป็นไปตามเป้าหมายหรือไม่ ซึ่งข้อมูล
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ย้อนกลบัช่วยให้สามารถแก้ไขปัญหาหรือท าการตัดสินใจใหม่ได้โดยได้ผลลพัธ์ของการปฏิบติัที่ดี
ที่สดุ 

นันทสารี สุขโต และคณะ (2555) ได้กล่าวว่า กระบวนการในการตัดสินใจซือ้
ประกอบด้วย 5 ขัน้ตอน ดงัต่อไปนี ้

1. ความต้องการได้รับการกระตุ้นหรือการรับรู้ถึงความต้องการ คือ เป็นจดุเร่ิมต้น
ของกระบวนการซือ้ ซึ่งสิ่งที่กระตุ้นความต้องการของนักท่องเที่ยวจากภายในที่เกิดขึน้จากตัว
นกัท่องเที่ยวเอง หรือนักการตลาดอาจสร้างสิ่งกระตุ้นเพื่อให้นักท่องเที่ยวเกิดความต้องการขึน้ได้ 
อาทิ เมื่อนักท่องเที่ยวชาวไทยได้มาท่องเที่ยวเมืองชลบุรีแล้ว ซึ่งได้เห็นธรรมชาติภูมิทัศน์ของ
ชายหาดที่สวยงดงาม จึงต้องการที่จะซือ้พวงกุญแจที่เป็นรูปชายหาดของเมืองชลบุรีเพื่อเป็นของที่
ระลกึ 

2. การแสวงหาข้อมลู เมื่อนกัท่องเที่ยวเกิดความต้องการแล้ว หลงัจากนัน้จะเกิด
การแสวงหาข้อมลูเก่ียวกบัคณุลกัษณะที่ส าคญัของประเภทสินค้า ราคา สถานที่จ าหน่ายและการ
สง่เสริมการตลาดต่างๆ ซึง่แหลง่ข้อมลูของนกัท่องที่ยว ได้แก่ 

2.1 แหล่งบุคคล คือ ครอบครัว เพื่อนสนิท ผู้ใกล้ชิด ถือได้ว่าเป็นแหล่งข้อมลู
ที่มีอิทธิพลต่อนกัท่องเที่ยวมากที่สดุ 

2.1 แหลง่การค้า คือ พนกังานขององค์กร และโฆษณาต่างๆ  
2.3 แหล่งสาธารณะ คือ สื่อมวลชน และแหล่งทดลอง ได้แก่ บุคคลที่มี

ประสบการณ์ทดลองใช้บริการนัน้แล้ว 
ซึ่งความส าคัญของแหล่งข้อมูลจะแตกต่างไปตามลกัษณะของนกัท่องเที่ยว

และชนิดของสินค้าบริการ อาทิ เมื่อนักท่องเที่ยวชาวไทย ต้องการที่จะซือ้พวงกุญแจรูปชายหาด
ของเมืองชลบุรีแล้วก็จะท าการสอบถามเก่ียวกับข้อมูลของพวงกุญแจนัน้จากบุคคลต่างๆ เช่น 
มคัคเุทศก์น าเที่ยว เพื่อนร่วมเดินทางที่ทราบถึงข้อมลูเหลา่นี ้เป็นต้น 

3. การประเมินทางเลือก เมื่อนกัท่องเที่ยวได้รับข้อมลูข่าวสารแล้วจะท าการเลือก
ให้เกิดประโยชน์ โดยมีการก าหนดถึงความต้องการของตนเองมาพิจารณาลักษณะต่างๆของ
ผลิตภัณฑ์ และมีการเปรียบเทียบกับคุณสมบติัของผลิตภัณฑ์ที่ตัง้ไว้ก่อนตัดสินใจเลือกสิ่งที่ตรง
กบัความต้องการมากที่สดุ อาทิ เมื่อนกัท่องเที่ยวชาวไทยทราบถึงพวงกุญแจรูปชายหาดของเมือง
ชลบุรีนีม้ีขายตามร้านค้าขายของฝากจ านวนมาก หลังจากนัน้จะท าการเปรียบเทียบถึงปัจจัย
ต่างๆของสินค้าที่ต้องการเพื่อประกอบการตัดสินใจ เช่น คณุภาพเหมาะสมกบัราคา รูปลกัษณ์มี
ความดงึดดูใจ เป็นต้น 
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4. การตดัสินใจซือ้ เมื่อผ่านขัน้ตอนการประเมินทางเลือกต่างๆแล้ว นกัท่องเที่ยว
จะได้ผลิตภัณฑ์ที่ตรงกบัความต้องการของตนเองมากที่สดุ ซึ่งนักท่องเที่ยวจะเกิดความตัง้ใจและ
ต้องการซือ้ยิ่งขึน้ อาทิ จากการเดินเลือกซือ้และเปรียบเทียบถึงคณุสมบติัต่างๆของพวงกญุแจตาม
ความต้องการเรียบร้อยแล้ว นักท่องเที่ยวจะท าการตัดสินใจซือ้ อย่างไรก็ตามเมื่อถึงเวลาที่จะซือ้
จริงอาจจะมีปัจจัยนอกเหนือเข้ามากระทบต่อการตัดสินใจของนักท่องเที่ยวได้เช่นกัน เช่น การ
สื่อสารระหว่างพนกังานขายสินค้ากบันกัท่องเที่ยว เป็นต้น 

5. พฤติกรรมหลังการซือ้ ส าหรับการตัดสินใจซือ้นัน้ไม่เพียงแต่ตัดสินใจว่า
นกัท่องเที่ยวซือ้สินค้าแล้วจะเสร็จสิน้กระบวนการ เนื่องจากหากนกัท่องเที่ยวซือ้สินค้าไปแล้วเกิด
ความพอใจในตวัสินค้าก็จะมีการซือ้ซ า้อีกในภายหลงั แต่หากนกัท่องเที่ยวไม่มีความพอใจก็จะท า
ให้เกิดทศันคติที่ไม่ดีต่อตวัสินค้าและไม่ซือ้สินค้านัน้อีก อาทิ เมื่อนกัท่องเที่ยวซือ้พวงกุญแจกลบัไป
ของที่ระลึกแล้วได้เห็นอีกครัง้ท าให้นึกถึงการท่องเที่ยวนีอี้กครัง้ และต้องการซือ้สินค้าที่ระลึกไว้อีก 
หรืออาจมีการแนะน าให้บุคคลอ่ืนที่ต้องการท่องเที่ยวเมืองชลบุรีให้ซือ้พวงกุญแจดังกล่าวกลบัไป
เป็นของที่ระลกึอีกเช่นเดียวกนั 

พัดชา ตีระดิเรก (2559) กล่าวว่า กระบวนการตัดสินใจซือ้ของมนุษย์ โดยใน
กระบวนการตดัสินใจซือ้ของผู้บริโภคจะประกอบไปด้วย 5 ขัน้ตอน ดงันี ้

1. ขัน้ตอนในการรับรู้ถึงความต้องการ (Need Recognition) หรือการรับรู้ถึง
ปัญหา (Problem Recognition) ในขัน้ตอนนีจ้ะเกิดขึน้จากจิตใต้ส านึกและความต้องการภายใน
ตวับคุคล ซึง่เป็นผลมาจากสิ่งกระตุ้น โดยประกอบจากการรับรู้และความต้องการในอดีต 

2. การค้นหาข้อมูล (Information Search) หากสิ่งกระตุ้นที่ได้จากขัน้ตอนของ
การรับรู้ถึงความต้องการหรือการรับรู้ถึงปัญหา จะท าใหนกัท่องเที่ยวเกิดการหาข้อมลูข่าวสารจาก
แหล่งต่างๆเพื่อน ามาใช้พิจารณาและตัดสินใจซือ้หรือบริการมากขึน้ โดยแหล่งที่นักท่องเที่ยว
สามารถเลือกเป็นแหล่งข้อมูลได้มาจากหลายแหล่ง ไม่ว่าจะเป็นแหล่งข้อมูลภายในและ
แหลง่ข้อมลูภายนอก ได้แก ่

2.1 แหล่งบุคคล (Personal Source) ได้แก่ บุคคลที่อยู่ใกล้ตัว อาทิ คนรู้จัก 
เพื่อน ครอบครัว เป็นต้น 

2.2 แหล่งการค้า (Commercial Source) ได้แก่  โฆษณา พนักงานขาย 
เอกสาร สื่อจากช่องทางต่างๆ เป็นต้น 

2.3 แหล่งประสบการณ์ (Experience Source) ได้แก่ การตรวจสอบและการ
ควบคมุ 
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2.4 แหลง่ชมุชน (Public Source)  
2.5 แหลง่ทดลอง (Experience Source)  

โดยอิทธิพลของแหล่งข้อมูลในแต่ละแหล่งจะมีความแตกต่างกันตามชนิดของ
บริการ รวมทัง้ทศันคติ และความเชื่อของแต่ละบคุคล 

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternatives) ในภายหลังจากการที่
นักท่องเที่ยวได้รับข้อมูลแล้ว นักท่องเที่ยวจะท าการประเมินทางเลือก รวมทัง้การวิเคราะห์จุดดี
และจดุด้อย ซึง่กระบวนการในการประเมินทางเลือกของนกัท่องเที่ยว มีขัน้ตอนดงัต่อไปนี ้

3.1 คณุสมบติัของผลิตภณัฑ์ 
3.2 ความส าคญัของผลิตภณัฑ์ 
3.3 ความเชื่อของผู้บริโภคที่มีผลต่อผลิตภณัฑ์สินค้าและตราสินค้า 
3.4 ทศันคติ ความเชื่อที่มีต่อตราสินค้า 

4. การตดัสินใจซือ้ (Purchase Decision) ก่อนที่นกัท่องเที่ยวจะท าการตดัสินใจ
ซือ้หรือใช้บริการนกัท่องเที่ยวจะต้องท าการประเมินทางเลือกทุกด้านก่อนที่จะท าการตดัสินใจ โดย
สามารถผ่านขัน้ตอนต่อไปนี ้

4.1 การตัดสินใจเลือกซือ้ผลิตภัณฑ์ว่าจะท าการซือ้สิ่งนัน้ หรือซือ้สินค้าอ่ืน
ทดแทน 

4.2 หากต้องการจะซือ้ผลิตภณัฑ์นีจ้ะท าการซือ้ผลิตภณัฑ์ยี่ห้อใด 
4.3 จะซือ้ผลิตภณัฑ์นีไ้ด้ที่ใด 
4.4 ซือ้ผลิตภณัฑ์จ านวนเท่าไร 
4.5 จะท าการซือ้ผลิตภณัฑ์นีอ้ย่างไร 

5. พฤติกรรมหลงัการซือ้ (Post Purchase Behavior) เป็นพฤติกรรมที่เกิดขึน้ใน
ภายหลงัจากที่นักท่องเที่ยวได้ท าการเลือกซือ้สินค้าหรือการใช้บริการแล้ว และมีทศันคติต่อสินค้า
หรือบริการนัน้อย่างไร 

McGrew และ Wilson (1982 อ้างถึงใน ศิ ริเพ็ญ  เยี่ยมจรรยา , 2555) กล่าวถึง
กระบวนการตดัสินใจใช้ซือ้หรือใช้บริการเป็นส่วนหนี่งของพฤติกรรมนกัท่องเที่ยว ไม่ว่าจะเป็นการ
ตดัสินใจซือ้สินค้าอุปโภคบริโภคทั่วไปหรือเป็นการบริโภคสินค้าและบริการ กระบวนการตดัสินใจ
ซือ้หรือใช้บริการ ประกอบไปด้วย 5 ขัน้ตอน ได้แก่ 

1. การรับรู้ความต้องการปัญหา (Need Recognition) หรือการรับรู้ปัญหา
จดุเร่ิมต้นของ กระบวนการซือ้ หมายถึง การที่นกัท่องเที่ยวตระหนกัถึงปัญหาหรือการถูกกระตุ้นให้



  62 

เกิดความต้องการ ดงันัน้นกัการตลาดจะต้องรู้ถึงการใช้ตวักระตุ้น ในบางครัง้ความต้องการที่ได้รับ
การกระตุ้นอาจจะคงอยู่ในช่วงเวลาสัน้ๆ หรืออยู่เป็นเวลานาน 

2. การค้นหาข้อมลู (Information Search) เมื่อนกัท่องเที่ยวมีความต้องการแล้ว 
จะมีการแสวงหาข้อมูลที่ส าคัญเก่ียวกับประเภทที่ตนเองอยากได้ราคาสินค้าและบริการ สถานที่
จดัจ าหน่ายพร้อมข้อเสนอพิเศษต่างๆ และอิทธิพลของแหลง่ข้อมลูที่จะมีผล โดยแบ่งออกเป็นดงันี ้

- แหลง่บคุคล ได้แก่ เพื่อนสนิท ครอบครัว เป็นต้น 
- แหลง่สาธารณะ ได้แก่ สื่อมวลชนต่างๆ เป็นต้น 
- แหลง่การค้า ได้แก่ โฆษณาต่างๆ เป็นต้น 
- แหลง่ทดลอง ได้แก่ บคุคลที่เคยใช้สินค้าและการบริการ เป็นต้น 

3. การประเมินผลทางเลือก (Evaluation of Alternatives) เมื่อนกัท่องเที่ยวได้รับ
ข้อมลูข่าวสารแล้วจะน ามาใช้เป็นประโยชน์ในการประเมินทางเลือก โดยจะก าหนดความต้องการ
ของตนเองขึน้แล้วพิจารณาลกัษณะของผลิตภัณฑ์ เพื่อน ามาเปรียบเทียบกันแล้วจะเลือกสินค้า
หรือบริการท่ีตรงกบัความต้องการของตวัเองมากท่ีสดุ 

4. การตัดสิน ใจซื อ้  (Decision- Making of Purchase) การที่ นักท่ องเที่ ยว
จ่ายเงินเพื่อแลกกบัสินค้าและการบริการ 

5. พ ฤ ติ ก ร รม ภ าย ห ลั ง ก า รซื ้อ  (Post Purchase Behavior) ห ลั ง จ า ก ที่
นกัท่องเที่ยวได้ซือ้สินค้าและบริการนัน้ไปแล้ว หากเกิดความพึงพอใจก็จะกลบัมาซือ้สินค้านัน้อีก 
แต่หากนกัท่องเที่ยวไม่เกิดความพงึพอใจก็อาจจะไม่ซือ้สินค้านัน้อีกต่อไป 

กมัยธร ริว้พันกุล (2562) ได้กล่าวถึงกระบวนการตัดสินใจของนักท่องเที่ยว  
(Decision Process) แม้ว่านักท่องเที่ยวจะมีความต้องการที่แตกต่างกัน แต่นักท่องเที่ยวจะมี
รูปแบบการตัดสินใจที่มีความคล้ายคลึงกัน ซึ่งกระบวนการตัดสินใจ สามารถแบ่งออกได้เป็น 5 
ขัน้ตอน ดงัต่อไปนี ้

1. การตระหนักถึงความต้องการหรือปัญหา (Need or Problem Recognition) 
เป็นปัญหาที่เกิดขึน้เมื่อนักท่องเที่ยวรู้สึกถึงความต่างกันระหว่างสภาพที่เป็นอุดมคติ ( Ideal) 
หมายถึง สภาพที่รู้สึกดีต่อตนเอง และเป็นสภาพที่มีความปรารถนากบัสภาพที่เป็นจริง (Reality) 
ของสิ่งต่างๆที่เกิดขึน้เองตนเอง ส่งผลให้เกิดความต้องการส่วนเติมเต็มความต่างระหว่างสภาพ
ทัศนคติและสภาพความเป็นจริง โดยปัญหาของแต่ละคนเป็นสาเหตุที่แตกต่างกัน ดังนัน้ปัญหา
ของนกัท่องเที่ยวอาจเกิดขึน้จากสาเหต ุดงันี ้
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1.1 สิ่งของเคร่ืองใช้แบบเดิมหมดไป เมื่อสิ่งเดิมที่ใช้ต่อการแก้ปัญหาเร่ิมหมด
ลง ส่งผลท าให้เกิดความต้องการใหม่จากสิ่งที่ขาดหายของสิ่งเดิมจากที่มีอยู่ นักท่องเที่ยวจึงมี
ความจ าเป็นต้องการค้นหาสิ่งใหม่เพื่อน ามาทดแทน 

1.2 ผลของการแก้ปัญหาในอดีตน าไปสู่ปัญหาใหม่ เกิดขึน้จากการที่ใช้สิ่งใด
สิ่งหนึ่งในอดีตอาจก่อให้เกิดปัญหาที่ตามมา อาทิ ในระหว่างการเดินทาง เมื่อสายพานรถยนต์ขาด 
ท าให้ไม่สามารถใช้สายพานเดิมได้ จึงต้องใช้สายพานอ่ืนมาทดแทนที่ไม่มีมาตรฐาน ท าให้รถยนต์
นัน้เกิดเสียงดงั จึงต้องหาสเปรย์เพื่อน ามาฉีดสายพานเพื่อลดการเสียดทาน 

1.3 การเปลี่ยนแปลงของสภาพครอบครัว เมื่อมีการเปลี่ยนไปของสภาพ
ครอบครัว อิท การมีบตุร การแต่งงาน ท าให้มีความต่องการสินค้าหรือการบริการท่ีเกิดขึน้ 

1.4 การเปลี่ยนแปลงส่วนบุคคล เมื่อมีการเติบโตทางด้านคุณวุฒิภาวะหรือ
การเปลี่ยนแปลงในทางลบ อาทิ การเจ็บป่วย การเปลี่ยนเปลี่ยนแปลงทางกายภาพ สภาพจิตใจที่
ก่อให้เกิดความต้องการและความเปลี่ยนแปลงสิ่งใหม่ 

1.5 การเปลี่ยนแปลงของสภาวะทางการเงิน ไม่ว่าจะเป็นการเปลี่ยนไป
ทางด้านลบหรือด้านบวก ย่อมสง่ผลท าให้เกิดการด าเนินชีวิคที่เปลี่ยนแปลงไป 

1.6 ผลจากการเปลี่ยนกลุ่มอ้างอิงบุคคล โดยจะมีกลุ่มอ้างอิงในแต่ละช่วงวยั 
และกลุ่มสงัคมที่แตกต่างกันไป เพราะฉะนัน้กลุ่มอ้างอิงเป็นสิ่งที่ส่งผลต่อด้านพฤติกรรมและการ
ตดัสินใจของนกัท่องเที่ยว 

1.7 ประสิทธิภาพของการส่งเสริมทางการตลาด เมื่อมีการส่งเสริมการตลาด
ต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นการประชาสมัพนัธ์ การขายโดยใช้พนกังาน การโฆษณา การลด แลก แจก แถม 
หรือการตลาดทางตรงที่มีประสิทธิผล ก็จะสามารถสนับสนุนให้นักท่องเที่ยวตระหนักถึงความ
ต้องการและปัญหาที่เกิดขึน้ได้ 

2. การเสาะแสวงหาข้อมูล (Search for Information) หากนักท่องเที่ยวเกิด
ปัญหา ดงันัน้นกัท่องเที่ยวต้องแสวงหาหนทางแก้ไข โดยสามารถหาข้อมลูเพิ่มเติมเพื่อช่วยในการ
ตดัสินใจจากแหลง่ข้อมลูได้ดงันี ้ 

2.1 แหล่งบุคคล (Personal Search) แหล่งข้อมูลข่าวสารที่เก่ียวข้องกับ
บคุคล ได้แก่ เพื่อนสนิทมิตรสหาย ครอบครัวญาติพี่น้อง ผู้ เชี่ยวชาญเฉพาะด้าน กลุ่มอ้างอิง และผู้
ที่เคยมีประสบการณ์ทางด้านนัน้แล้ว เป็นต้น 

2.2 แหลง่ข่าวทัว่ไป (Public Search) แหลง่ข่าวสารที่มาจากสื่อมวลชนต่างๆ 
ได้แก่ วิทย ุโทรทศัน์ รวมไปถึงการสืบค้นข้อมลูอินเทอร์เน็ต เป็นต้น 
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2.3 แหล่งธุรกิจ (Commercial Search) แหล่งข้อมูลที่ได้ ณ จุดขายสินค้า
และการบริการ ร้านค้าที่เป็นผู้ผลิตและผู้จ าหน่าย พนกังานขาย และบริษัท เป็นต้น 

2.4 จากประสบการณ์ ของนักท่ องเที่ ยว เอง (Experimental Search) 
แหลง่ข้อมลูข่าวสารจากการได้นกัท่องเที่ยวได้ไปตรวจสอบ สมัผสั หรือทดลองใช้เอง 

นกัท่องเที่ยวบางส่วนอาจใช้ความสามารถในการเสาะแสวงหาข้อมลูในการประกอบ
กบัการตดัสินใจใช้บริการมากหรือน้อย ทัง้นีอ้าจขึน้อยู่ที่ปริมาณของข้อมลูที่มีอยู่เดิม ความรุนแรง
ของความปรารถนา และความสะดวกในการสืบแสวงหา 

3. การประเมินทางเลือก (Evaluation of Alternative) เมื่อนักท่องเที่ยวได้ข้อมูล
ในขัน้ตอนที่แล้ว ซึ่งในขัน้ตอนต่อไปเป็นการประเมินทางเลือกและตัดสินใจเลือกในสิ่งที่ดีที่สุด 
วิธีการที่นักท่องเที่ยวใช้ในการประเมินทางเลือกสามารถได้โดยการเปรียบเทียบข้อมูลเก่ียวกับ
คณุสมบติัของแต่ละสินค้าและการบริการ แล้วน ามาคัดเลือกในการตัดสินใจเลือกสินค้าและการ
บริการจากหลากหลายทางเลือกไปจนถึงเหลือเพียงทางเลือกเดียว อาจขึน้อยู่กบัความนิยม ความ
เชื่อในตราสินค้านัน้ๆ หรือขึน้อยู่กับประสบการณ์ของนักท่องเที่ยวที่ผ่านมาในอดีตและ
สถานการณ์ของการตัดสินใจ รวมไปถึงทางเลือกที่มีอยู่ด้วยเช่นกัน ทัง้นีค้วรมีแนวคิดในการ
พิจารณาเพื่อช่วยให้การประเมินแต่ละทางเลือกสามารถตัดสินใจได้ง่ายขึน้ โดยสามารถท าได้
ดงัต่อไปนี ้

3.1 คุณสมบัติ  (Attributes) และประโยชน์ของสินค้าที่ ได้ รับ (Benefit) 
หมายถึง คุณสมบัติของสินค้าและประโยช น์ที่จะได้รับนัน้สามารถท าสิ่ งใดได้บ้างหรือมี
ความสามารถมากแค่ไหนที่นักท่องเที่ยวแต่ละรายมองผลิตภัณฑ์ว่าเป็นมวลรวมของลักษณะ
ต่างๆ ซึ่งนักท่องเที่ยวมองว่าลักษณะที่แตกต่างของลักษณะสิ่งนีว้่าเก่ียวข้องกับตนเพียงใดและ
สามารถให้ความสนใจมากท่ีสดุกบัลกัษณะที่เก่ียวกับตรงตามความต้องการ 

3.2 ระดับความส าคญั (Degree of Importance) หมายถึง การพิจารณาถึง
ความส าคญัของคณุสมบติัของสินค้าและบริการเป็นหลกัมากกว่าการพิจารณาถึงสิ่งที่โดดเด่นของ
สินค้าและบริการที่ตนเองได้พบเห็น ซึ่งนกัท่องเที่ยวจะให้ความส าคญัในลกัษณะของผลิตภณัฑ์ใน
ระดบัที่ต่างกนัไปตามความต้องการที่สอดคล้องของนกัท่องเที่ยว 

3.3 ความเชื่อถือต่อตราสินค้า (Brand Beliefs) หมายถึง เป็นสิ่งพิจารณาถึง
ความเชื่อถือต่อผลิตภัณฑ์และภาพลักษณ์ของสินค้าบริการที่ตนเองได้เคยรับรู้หรือพบเห็นจาก
ประสบการณ์ในอดีต ซึ่งนักท่องเที่ยวจะสร้างความเชื่อในผลิตภณัฑ์หนึ่งที่เก่ียวกบัลกัษณะแต่ละ
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อย่างของตราสินค้า โดยความเชื่อถือจะเก่ียวข้องกบัตราสินค้าที่มีอิทธิพลต่อการประเมินทางเลือก
ของนกัท่องเที่ยว 

3.4 ความพึงพอใจ (Utility Function) หมายถึง การประเมินถึงว่ามีความพึง
พอใจต่อสินค้าบริการแต่ละชนิดมากน้อยเพียงใด นักท่องเที่ยวมีความคิดเห็นในการเลือกตรา
สินค้าโดยก าหนดคณุสมบติัผลิตภณัฑ์แต่ละประเภทตามที่ตนเองต้องการ แล้วน ามาเปรียบเทียบ
คณุสมบติัผลิตภณัฑ์ที่ตนเองต้องการกบัคณุสมบติัของตราสินค้าต่างๆ 

3.5 กระบวนการประเมิน (Evaluation Procedure) หมายถึง เป็นวิธีการหนึ่ง
ที่น าปัจจัยส าหรับการตัดสินใจหลายสิ่ง เช่น ความเชื่อในสินค้าและการบริการ ความพึงพอใจ 
คุณสมบัติของสินค้า โดยน ามาพิจารณาเปรียบเทียบและให้คะแนน หลังจากนัน้หาผลสรุปว่า
ผลิตภณัฑ์ใดได้รับความต้องการมากที่สดุก่อนการตดัสินใจใช้บริการ 

4. การตดัสินใจใช้บริการ (Decision Making) โดยปกตินกัท่องเที่ยวแต่ละรายจะ
มีความต้องการข้อมลูและระยะเวลาในการตดัสินใจส าหรับผลิตภณัฑ์แต่ละประเภทที่แตกต่างกนั 
หมายถึง ผลิตภัณฑ์บางสิ่งต้องการข้อมูลจ านวนมาก ต้องการใช้ระยะวลาในการเปรียบตัดสินใจ
นาน แต่บางผลิตภณัฑ์นกัท่องเที่ยวไม่ต้องการระยะเวลาในการตดัสินใจนาน 

5. พฤติกรรมหลังการใช้บริการ (Post Purchase Behavior) หลังจากซือ้สินค้า
และบริการเรียบร้อยแล้ว ท าให้นกัท่องเที่ยวเกิดประสบการณจากการใช้บริการ ซึ่งสามารถบ่งบอก
ถึงความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจ โดยสามารถประเมินว่าสินค้านัน้สามารถตอบสนองตามความ
ต้องการที่นกัท่องเที่ยวคาดหวงัได้หรือไม่ และยงัส่งผลต่อแนวโน้มในการตดัสินใจใช้บริการในครัง้
ถดัไป หากนักท่องเที่ยวมีความประทับใจในการบริการนัน้ก็ย่อมมีแนวโน้มสูงที่นกัท่องเที่ยวจะใช้
บริการอีกครัง้ แต่ในทางตรงกันข้ามนัน้หากนักท่องเที่ยวไม่เกิดความพึงพอใจหรือไม่ตอบสนอง
ตรงตามความคาดหวังจะท าให้ไม่เกิดแนวโน้มในการใช้บริการครัง้ต่อไปและมีการเปลี่ยนไปใช้
บริการอ่ืนแทน 

ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ 
ศิวฤทธ์ิ พงศกรรังศิลป์ (2555) กล่าวว่าทฤษฎีการกระตุ้ น-การตอบสนอง (S-R 

Theory) เก่ียวเนื่องกับความรู้สึกนึกคิดของนักท่องเที่ยว โดยนักท่องเที่ยวที่ถูกกระตุ้นด้วยปัจจัย
ทางการตลาดและการกระตุ้นอ่ืนๆ ท าให้เกิดความต้องการซือ้สินค้าและบริการ ซึ่งความต้องการ
นัน้น ามาสู่กระบวนการจองการตดัสินใจของนกัท่องเที่ยว การกระตุ้นนัน้มีความส าคญัอย่างยิ่งใน
การตัดสินใจ เนื่องจากถือได้ว่าเป็นจุดเร่ิมต้นของกระบวนการตัดสินใจ ทัง้นีส้ิ่งกระตุ้นทางการ
ตลาดและสิ่งอื่นๆ ประกอบไปด้วย 
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1. สิ่งกระตุ้นทางการตลาด (Marketing Stimuli) ได้แก่  ราคา การส่งเสริมการ
ขาย การจดัจ าหน่าย สินค้าและบริการ ดังนัน้แล้วนักการตลาดควรมีการออกแบบและพัฒนาใน
สิ่งกระตุ้นทางการตลาดเพื่อให้เกิดแรงจูงใจในการซือ้สินค้าและบริการ ซึ่งนกัการตลาดนิยมใช้สิ่ง
กระตุ้นเหล่านีเ้พื่อออกแบบและพัฒนาผลิตภัณฑ์ให้สอดคล้องตรงตามพฤติกรรมความต้องการ
ของนกัท่องเที่ยว 

2. สิ่งกระตุ้นอ่ืนๆ (Other Stimuli) เป็นสิ่งแวดล้อมทางการตลาด ซึ่งไม่สามารถ
ควบคมุได้ ได้แก่ เทตโนโลยี สภาพเศรษฐกิจ วฒันธรรม การเมืองและกฎหมาย โดยสิ่งเหลา่นีน้ัน้มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจของนักท่องเที่ยว เช่น หากสภาพเศรษฐกิจไม่ค่อยดี นกัท่องเที่ยวมีรายได้
น้อย ท าให้ในการใช้บริการจะซือ้ในราคาที่ถกู มีความประหยดั หรือสินค้าลดราคา 

จากข้างต้นที่กล่าวมานัน้ สิ่งกระตุ้ นทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้และ
ควบคุมไม่ได้ที่เก่ียวกับสิ่งกระตุ้นความรู้สึกนึกคิดของนักท่องเที่ยวให้เกิดความต้องการซือ้นัน้มี
ความแตกต่างกนัไป เนื่องมาจากปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอกของนกัท่องเที่ยวแต่ละคน ทัง้นี ้
ควรมีการวิเคราะห์และพฒันาการกระตุ้นให้สอดคล้องกับสิ่งที่ควบคมุไม่ได้ เช่น กฎหมาย สภาพ
เศรษฐกิจ วฒันธรรม เป็นต้น โดยมุ่งหมายให้นกัท่องเที่ยวเกิดการตอบสนองต่อสิ่งนัน้ได้ 

พฤติกรรมของผู้บริโภคในการตัดสินใจใช้บริการ 
ปริญดา เจริญกูล (2549 อ้างถึงใน ปพิชญา สอนสงวนวงษ์ , 2563) การตัดสินใจใช้

บริการใดๆ มักมีปัจจัยหรือสาเหตุที่ส าคัญในการตัดสินใจใช้บริการ ซึ่งประกอบด้วย 2 ประการ 
ดงันี ้

1. การใช้บริการด้วยอารมณ์ เป็นการใช้บริการโดยการน าข้อมูลที่ได้ศึกษามา
เปรียบเทียบก่อนการตดัสินใจเป็นลกูค้าธุรกิจ แล้วน าข้อมลูมาวิเคราะห์ว่าการใช้บริการนัน้มีความ
เหมาะสมและคุ้มค่าหรือไม่ การตดัสินใจเช่นนีม้กัพบในผู้ชายมากกว่าผู้หญิง ซึ่งสาเหตอุาจมาจาก
ผู้ชายมีภาวะทางอารมณ์ที่ค่อนข้างมัน่คงและคงที่มากกว่าผู้หญิง 

นกัการตลาดต้องกระตุ้นกลุ่มลกูค้ากลุ่มนีด้้วยเหตผุลที่ให้เห็นถึงความคุ้มค่า
อย่างแท้จริง ด้วยการให้ข้อมูลที่มีความชัดเจนและเหมาะสม ซึ่งเป็นสิ่งที่นักการตลาดนัน้ควร
กระท าอย่างยิ่งในยุคปัจจุบันนี ้เนื่องจากลูกค้ามีการศึกษาและมีการหาข้อมูลที่มากขึน้ การให้
ข้อมลูนัน้เป็นการกระตุ้นภาวะในการตดัสินใจโดยอาศยัข้อมลูที่มีเหตผุล 

2. การซือ้ด้วยอารมณ์ เป็นการตดัสินใจใช้บริการอย่างรวดเร็วเมื่อบคุคลนัน้ได้รับ
ข้อมูลบางสิ่งบางอย่างที่สามารถกระตุ้นต่อมความต้องการ การตัดสินใจเช่นนีม้ักเกิดในผู้หญิง
มากกว่าผู้ ชาย ซึ่งการลดราคาเป็นการกระตุ้ นต่อมให้เกิดพฤติกรรมกับสิ่งๆนัน้ทันทีทันใด 
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เพราะฉะนัน้นักการตลาดต้องกระตุ้นลูกค้าให้มากยิ่งขึน้ เนื่องจากเป็นกลุ่มลูกค้าที่ยอมจ่ายเงิน
มากส าหรับการบริการเพื่อท าให้บุคคลสามารถแลกกับความสะดวกสบาย ความสวยงามและ
ความสวยงาม 

ตาราง 4 แสดงการสรุปแนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องกบัการตดัสินใจใช้บริการ 

ผู้ศึกษา 

การตัดสินใจใช้บริการ 

ด้า
นก
าร
รับ
รู้ถ
ึงค
วา
มต้
อง
กา
ร 

ด้า
นก
าร
ค้น
หา
ข้อ
มลู

 

ด้า
นก
าร
ปร
ะเม

ินท
าง
เล
ือก

 

ด้า
นก
าร
ตดั
สิน
ใจ
ท่อ
งเท

ี่ยว
 

 ด้า
นค
วา
มรู้
สกึ
หล
งัก
าร
ท่อ
งเท

ี่ยว
 

Orji และ Goodhope (2013) √ √ √ √ √ 

ภทัราวฒุิ ชาโคตร (2555) √ √ √ √ √ 

นนัทสารี สขุโต และคณะ (2555) √ √ √ √ √ 

พดัชา ตีระดิเรก (2559) √ √ √ √ √ 

McGrew และ Wilson (1982) √ √ √ √ √ 

กมยัธร ริว้พนักลุ (2562) √ √ √ √ √ 

 

√ หมายถึง มีความสอดคล้องกบัตวัแปรท่ีศึกษา 

✕ หมายถึง ไม่สอดคล้องกบัตวัแปรท่ีศกึษา 
จากตาราง 4 พบว่าแนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องกบัการตดัสินใจใช้บริการ ผู้วิจัยได้

เลือกแนวคิดของOrji and Goodhope (2013) ภัทราวุฒิ ชาโคตร (2555) นันทสารี สุขโต และ
คณะ (2555) พัดชา ตีระดิเรก (2559) McGrew & Wilson (1982) กมัยธร ริว้พันกุล (2562) เป็น
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กรอบในการศึกษาเร่ืองการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ คุณภาพการบริการ และแรงจูงใจใน
การท่องเที่ยวที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจและความภักดีของนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักในเกาะ
ล้าน จงัหวดัชลบรีุ ทัง้นีจ้ะศกึษาถึงการตดัสินใจใช้บริการทัง้ 5 ด้าน ประกอบด้วย 

1. ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ หมายถึง เป็นขัน้ตอนแรกของปัญหาที่เกิดขึน้ใน
แต่ละคน ซึง่จะมีลกัษณะที่มีความแตกต่างกนั โดยเมื่อเกิดปัญหาขึน้จะท าให้ทราบถึงความจ าเป็น
ของตนเอง ท าให้บุคคลนัน้หาวิธีการแก้ไขและการปฎิบติันัน้ เช่น หากนกัท่องเที่ยวรับรู้ได้ว่าตนเอง
เกิดปัญหาและมีความจ าเป็นที่ต้องไปยังสถานที่ แต่นักท่องเที่ยวนัน้ต้องการใช้รถยนต์ในการ
ท่องเที่ยว ท าให้นกัท่องเที่ยวเร่ิมหาแนวทางและวิธีการแก้ปัญหานี ้

2. ด้านการค้นหาข้อมูล หมายถึง เมื่อเกิดปัญหาขึน้จะท าให้นักท่องเที่ยว
แสวงหาวิธีการแก้ไข โดยค้นหาจากแหล่งข้อมูลเพื่อช่วยในการประกอบการตัดสินใจ ซึ่ง
แหล่งข้อมูลนัน้มาจากหลายแหล่ง เช่น แหล่งบุคคล แหล่งสาธารณะ แหล่งการค้าธุรกิจ แหล่ง
สื่อมวลชน รวมไปถึงแหลง่จากประสบการณ์ของนกัท่องเที่ยวเอง  

3. ด้านการประเมินทางเลือก หมายถึง เมื่อนักท่องเที่ยวได้รับทราบเก่ียวกับ
ข้อมูลข่าวสารทางเลือกต่างๆแล้ว จะท าการประเมินและตัดสินใจในทางเลือกที่ดีที่สุด โดยการ
ประเมินทางเลือกอาจจะมีการเปรียบเทียบข้อมูลและคุณสมบัติของสินค้าการบริการที่
นกัท่องเที่ยวคาดว่าให้ผลทางที่ดีและมีคณุค่ามากที่สดุ ซึ่งอาจมีแนวคิดในการพิจาณาเพื่อช่วยใน
การประเมินผลแต่ละทางเลือกให้สามารถตดัสินใจได้ง่ายขึน้  

4. ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว หมายถึง เมื่อนกัท่องเที่ยวมีการประเมินทางเลือก
ที่ดีที่สดุแล้ว จึงท าให้เกิดการตดัสินใจซือ้ผลิตภณัฑ์นัน้ ซึ่งถือว่าเป็นขัน้ตอนที่นกัท่องเที่ยวมีความ
มัน่ใจและเชื่อมัน่ในการซือ้ผลิตภณัฑ์นัน้โดยสมบรูณ์เรียบร้อยแล้ว 

5. ด้านความรู้สึกหลงัการท่องเที่ยว หมายถึง หลงัจากที่นักท่องเที่ยวได้มีการใช้
บริการเรียบร้อยแล้ว ท าให้เกิดความประทับใจหรือไม่ประทับใจ ซึ่งสามารถวัดได้จากสิ่งที่
นกัท่องเที่ยวได้เข้าไปใช้บริการ โดยหากนกัท่องเที่ยวได้รับการบริการที่ดีและมีความคาดหวงัตรง
ตามความต้องการจะท าให้นกัท่องเที่ยวเกิดแนวโน้มสงูในการใช้บริการครัง้ต่อไป หากไม่เกิดความ
ประทบัใจ อาจท าให้นกัท่องเที่ยวนัน้เปลี่ยนแปลงการใช้บริการท่ีอ่ืนและไม่กลบัมาใช้บริการอีกครัง้ 

จากการตัดสินใจใช้บริการทัง้ 5 ด้าน ถือว่าการตัดสินใจเป็นสิ่งที่พิจารณาถึง
ทางเลือกของผลิตภัณฑ์ที่นักท่องเที่ยวนัน้เกิดความสนใจ มีการรับรู้ถึ งความต้องการ แสวงหา
ข้อมูลข่าวสาร ประเมินทางเลือก และท าให้เกิดการตัดสินใจซือ้หรือใช้บริการนัน้ และหลงัจากใช้
บริการแล้วท าให้เกิดความรู้สึกหลงัการท่องเที่ยว โดยมึความรู้สึกพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจ มีความ
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ต้องการตามความคาดหวังหรือไม่ โดยส่วนใหญ่แล้วนักวางแผนการตลาดและผู้ ประกอบการ
มักจะต้องการให้นักท่องเที่ยวมีพฤติกรรมในภายหลังให้เกิดความพึงพอใจ เนื่องจากท าให้
นกัท่องเที่ยวนัน้สามารถกลบัมาใช้บริการได้อีกครัง้ หรือท าการบอกกลา่วให้กบับุคคลอ่ืนให้บริการ
เช่นเดียวกนั ดังนัน้แล้วการตัดสินใจควรประเมินสิ่งที่ดีที่สุดเพื่อตอบสนองความต้องการและเกิด
ความประทบัใจ ไม่มีความอคติต่อสถานที่และการบริการ 

5. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับความภักดีของนักท่องเที่ยว 
ความหมายที่เกี่ยวข้องกับความภักดี 

สุดาพร กุณฑลบุตร (2557) ได้กล่าวว่าความภักดีของนักท่องเที่ยว เป็นการที่
นกัท่องเที่ยวนิยมในตราสินค้าใดสินค้าหนึ่ง และเลือกใช้บริการสถานที่พักนัน้แม้ว่าจะมีตัวเลือก
หลากหลาย การที่องค์กรนัน้สามารถสร้างความภักดีให้กับตราสินค้านัน้ ถือว่ามีรากฐานมาจาก
คณุภาพของสินค้าและการบริการที่สามารถสร้างความประทบัใจและท าให้นกัท่องเที่ยวไม่เปลี่ยน
ใจใช้สถานที่พกัอ่ืน 

Oliver (2010 อ้างถึงใน นวลรัตน์ วฒันา, 2561) กล่าวว่า ความจงรักภักดี หมายถึง 
ความจงรักภกัดีต่อองค์กรและความจงรักภกัดีของนกัท่องเที่ยว ซึ่งเป็นความผูกพนัที่จะกลบัมาใช้
บริการซ า้หรือให้การสนับสนุนอย่างต่อเนื่องในอนาคต โดยสามารถวัดระดับทัศนคติในความ
จงรักภกัดีของนกัท่องเที่ยวออกเป็น 3 ระดบั ดงันี ้

1. ระดับความ เชื่ อ  (Beliefs) คือ  นักท่ องเที่ ยวเกิดความพึ งพอใจในทุก
องค์ประกอบขององค์กร 

2. ระดับทัศนคติ (Attitude) คือ ความรู้สึกของนักท่องเที่ยวที่เกิดจากความพึง
พอใจต่อการบริการ 

3. ระดบัพฤติกรรม (Behavior) หมายถึง นกัท่องเที่ยวเกิดการใช้บริการที่มาจาก
ความรู้สกึ ความมุ่งมัน่ และตัง้ใจใช้บริการ 

ธัญวลัย ชุติมาวัฒนานันทน์ (2559) กล่าวว่า ความภักดี หมายถึง พฤติกรรมหรือ
ทศันคติของนกัท่องเที่ยว โดยน าไปสู่โอกาสที่นกัท่องเที่ยวกลบัมาใช้บริการ ซึง่สามารถวดัค่าเฉลี่ย
ของความพงึพอใจในโอกาสที่จะกลบัมาใช้ซ า้และบอกต่อให้บุคคลมาใช้บริการ  

ประมวล มียอด (2561) กล่าวไว้ว่า ความภักดี หมายถึง การที่นักท่องเที่ยวให้การ
สนบัสนุนอย่างเต็มใจหรือมอบผลประโยชน์ให้กบัองค์กรในระยะยาวด้วยการใช้บริการซ า้และบอก
ต่ออย่างสม ่าเสมอ 
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Grönroos (2017 อ้างถึงใน สรวิทย์ งามสทุธิ, 2561) กล่าวไว้ว่า ความจงรักภกัดีของ
นักท่องเที่ยว หมายถึง การที่นักท่องเที่ยวมีการสนับสนุนและช่วยเหลือองค์กรด้วยความเต็มใจ 
หรือสร้างผลประโยชน์ให้กบัองค์กรในระยะยาว ด้วยการใช้บริการซ า้หรือใช้อย่างต่อเนื่อง สง่ผลท า
ให้เกิดการแนะน าผู้ อ่ืนถึงข้อดีขององค์กร นกัท่องเที่ยวมีความชื่นชอบในองค์กรที่ตนเลือกมากกว่า
องค์กรอ่ืนๆ ความภักดีไม่ได้หมายถึงพฤติกรรมที่นักท่องเที่ยวแสดงออกว่าจงรักภักดีแต่เพียง
เท่านัน้ แต่ยงัรวมถึงทศันคติความรู้สึกในด้านที่ดีต่างๆ โดยความจงรักภกัดีของนกัท่องเที่ยวจะคง
อยู่นานเท่าที่ลกูค้ารู้สกึว่าตนเองได้รับคณุค่าหรือคณุประโยชน์ที่ดีกว่าที่ได้รับจากองค์กร 

วีณา โฆษิตสุรังคกุล (2554 อ้างถึงใน ฐิตินันท์ พันธุ์วงศ์ราษฎร์, 2562) กล่าวว่า 
ความจงรักภักดี หมายถึง ความสัมพันธ์ที่นักท่องเที่ยวมีต่อองค์กร ถ้ามีความจงรักภัก ดีที่ดี 
นักท่องเที่ยวจะเลือกติดต่อกับองค์กรเดิม โดยไม่สนใจคู่แข่งรายอ่ืน ไม่ว่าคู่แข่งขันจะมีบริการที่
ดีกว่าหรือราคาต ่ากว่า การที่นกัท่องเที่ยวยงัคงมีความสมัพนัธ์ที่ดี เนื่องจากนกัท่องเที่ยวเชื่อมัน่ว่า
องค์กรสามารถเสนอสิ่งต่างๆ ให้ได้พงึพอใจได้อย่างสม ่าเสมอ บางครัง้นกัท่องเที่ยวที่ดีขององค์กร
รู้จักสินค้าดีกว่าพนักงานขายมากกว่าและยงัเป็นผู้สนับสนุนการบริการทางอ้อม โดยการแนะน า
แบบปากต่อปากไปยงับุคคลอ่ืน 

นัทธีรา พุมมาพันธุ์  (2562) ได้กล่าวถึง ความภักดีของนักท่องเที่ยว หมายถึง 
ความรู้สึกทางบวกที่นักท่องเที่ยวหรือบุคคลที่มีประสบการณ์ร่วมมีให้แก่สินค้าและการบริการ 
รวมถึงภาพรวมทัง้หมดขององค์กร ซึง่ความพึงพอใจหลังใช้บริการจะน ามาถึงการซือ้หรือใช้บริการ
ซ า้จนกระทัง่ท าให้เกิดความต่อเนื่อง เนื่องจากรู้สกึผูกพนัหรือความเคยชินกบัตราสินค้าขององค์กร 
จนท าให้ตราสินค้านัน้เป็นส่วนหนึ่งของพฤติกรรมในการซือ้หรือใช้บริการ และอาจท าให้เกิดการ
แนะน าหรือบอกต่อเพื่อให้บุคคลอ่ืนเกิดการรับรู้หรือยอมรับเช่นกัน แต่การซือ้หรือใช้บริการซ า้ใน
แต่ละครัง้ แต่ละช่วงเวลาของแต่ละคนอาจมีเหตุผลที่ต่างกัน จึงไม่สามารถที่จะสรุปได้ว่า
นกัท่องเที่ยวใช้บริการเพราะมีความภกัดีพืน้ฐาน (Fornell และ Johnson, 1996) ดงันัน้องค์กรต้อง
มีความเข้าใจระดบัความภกัดีที่ชดัเจนแท้จริง เพื่อสง่ผลต่อความเหมาะสมในการด าเนินงาน 

มะลิวลัย์ แสงสวสัด์ิ (2556 อ้างถึงใน ชชัญาภา ศกัด์ิศรี, 2561) ได้กล่าวว่า แนวคิดที่
เก่ียวกับความจงรักภักดี หมายถึง แรงขับหรือแรงจูงใจของทัศนคติที่ดีต่อตราสินค้า เป็นการ
ตอบสนองของผู้ที่อิทธิพลต่อการกระตุ้นท าให้เกิดพฤติกรรม ส่งผลท าให้เกิดการซือ้หรือใช้บริการ
ซ า้ นกัท่องเที่ยวมีความเชื่อมัน่ไว้ใจต่อตราสินค้าและความประทบัสงูสดุ 
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องค์ประกอบการวัดความภักดี  
Ivanauskiene และ Auruskeviciene (2009 อ้างถึงใน ศิมาภรณ์ สิทธิชยั, 2558) ได้

กลา่วถึงว่าโดยทัว่ไปเร่ิมจากการแบ่งลกูค้าออกเป็น 2 กลุม่หลกั ดงันี ้
1. ด้านพฤติกรรม เป็นการแสดงออกทางการกระท าที่สามารถมองเห็นได้ เช่น 

การใช้บริการซ า้ๆ การแนะน าและบอกต่อให้กบับุคคลอ่ืน  
2. ทัศนคติ เป็นการวัดความคิดและความผูกพันของนักท่องเที่ยวต่อองค์กร ซึ่ง

แสดงออกด้วยพฤติกรรม เช่น การให้ค าชมเชยกบัพนกังาน และตัง้ใจที่กลบัมาใช้บริการอีกครัง้  
นัทธีรา พุมมาพันธุ์ (2562) ได้กล่าวถึงระดับความภักดีและการวัดความภักดีของ

นกัท่องเที่ยวว่า การตัดสินใจซือ้หรือใช้บริการของนักท่องเที่ยวในแต่ละครัง้ย่อมมีเหตผุลที่ต่างกัน 
ไม่อาจสามารถสรุปได้ว่านักท่องเที่ยวซือ้หรือใช้บริการเพราะความภักดีที่มีให้กับตราสินค้านัน้
อย่างแข็งแกร่ง โดยมีการแบ่งความภกัดีตามลกัษณะพฤติกรรมการแสดงออกได้ 4 ระดบั ดงันี ้

1. ความภักดีแท้จริง (True Loyalty) หมายถึง ความรู้สึกหรือทัศนคติของ
นกัท่องเที่ยวต่อตราสินค้ามีระดบัสงู พฤติกรรมการซือ้หรือใช้บริการซ า้อย่างสม ่าเสมอและต่อเนื่อง 
ซึง่อยู่ในระดบัที่สงู 

2. ความภักดีแฝง (Latent Loyalty) หมายถึง ความ รู้สึกและทัศนคติของ
นกัท่องเที่ยวต่อตราสินค้ามีระดับสงู พฤติกรรมการซือ้หรือใช้บริการต่อเนื่องอยู่ระดับต ่า กล่าวคือ 
ซือ้หรือใช้บริการไม่บ่อยแต่ช่วยแนะน าให้กบับุคคลอ่ืน 

3. ความภกัดีไม่แท้จริง (Spurious Loyalty) หมายถึง ความรู้สึกหรือทศันคติของ
นักท่องเที่ยวต่อตราสินค้าอยู่ในระดับต ่า หรือรู้สึกไม่ดีต่อตราสินค้านี ้พฤติกรรมการซือ้หรือใช้
บริการซ า้สม ่าเสมอต่อเนื่องระดบัสงู ซึ่งอาจมาจากบุคคลอ่ืน อาทิ คนใกล้ชิดหรือคนในครอบครัว 
จึงจ าเป็นต้องซือ้หรือใช้บริการ 

4. ไม่ มี ค วามภั ก ดี  (No Loyalty) หมายถึ ง  ค วาม รู้สึ กห รือทัศนค ติของ
นกัท่องเที่ยวต่อตราสินค้าไม่ดี พฤติกรรมที่แสดงออกอยู่ในระดบัต ่า กล่าวคือ ไม่มีความชอบและ
ไม่ต้องการซือ้หรือใช้บริการในตราสินค้านัน้ 

Dick และ Basu (1994 อ้างถึงใน นิอาอีดา นราพิทักษ์กุล, 2559) ได้จัดแบ่งความ
ภกัดีของนกัท่องเที่ยว โดยพิจารณาความสมัพนัธ์ระหว่างทศันคติโดยเปรียบเทียบกบัพฤติกรรมใน
การซือ้ซ า้หรืออปุถมัภ์ ซึง่สามารถแบ่งนกัท่องเที่ยวออกเป็น 4 กลุม่ ดงันี ้(ดงัภาพประกอบ 7) 
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1. กลุ่มนักท่องเที่ยวที่มีความภักดี เป็นนักท่องเที่ยวที่มีทัศนคติที่สูงและมี
พฤติกรรมการซือ้หรือใช้บริการสูง นักท่องเที่ยวมีความชอบในตราสินค้าของธุรกิจมากกว่าที่อ่ืน 
และมีการใช้เป็นประจ า 

2. กลุ่มนกัท่องเที่ยวที่มีความภกัดีแบบแฝง เป็นนกัท่องเที่ยวที่มีทศันคติที่สงูและ
มีพฤติกรรมการซือ้ซ า้หรือใช้บริการต ่า ซึ่งการกลับมาซือ้หรือใช้บริการต ่าเนื่องด้วยอิทธิพลของ
สถานการณ์ เช่น การไม่มีสินค้าหรือบริการจัดจ าหน่าย เป็นต้น ดังนัน้การจัดการจึงอาศัยการ
สื่อสารการตลาดและการกระจายสินค้าและบริการให้ทัว่ถึง 

3. กลุ่มนกัท่องเที่ยวที่มีความภกัดีแบบไม่แท้จริง เป็นนกัท่องเที่ยวที่มีทศันคติต ่า
แต่มีพฤติกรรมการซือ้หรือใช้บริการซ า้สูง ซึ่งเป็นสิ่งที่สะท้อนถึงการซือ้หรือใช้บริการซ า้โดยปกติ
ของมูลค่าต ่า ความเก่ียวกันหรือความผูกพันต ่า และเป็นสินค้าหรือใช้บริการอยู่บ่อยครัง้ 
พฤติกรรมเช่นนีอ้าจถกูชบัเคลื่อนมากจากนิสยัหรือสถานการณ์บางอย่าง เช่น ความคุ้นเคยในการ
ใช้บริการ หรือสถานที่พกัมีความสะดวก เป็นต้น 

4. กลุ่มนักท่องเที่ยวที่ไม่มีความภักดี เป็นนักท่องเที่ยวที่มีทัศนคติต ่าและมี
พฤติกรรมการซือ้หรือใช้บริการท่ีต ่าด้วยเช่นกนั 

  

 

 

 

ภาพประกอบ 6 การจดัแบ่งความภกัดีของนกัท่องเที่ยว 

ท่ีมา : Dick และ Basu (1994) 

ประเภทของความภักดีของนักท่องเที่ยว  
สรพงษ์ เจริญกฤตยาวฒุิ (2558) ได้กล่าวถึงความภักดีในการท่องเที่ยว สามารถจ า

แรกออกเป็น 7 ประเภท ดงัต่อไปนี ้

สงู ความภกัดี ความภกัดีแบบแฝง 

ต ่า ความภกัดีแบบไม่จริงแท้ ไม่มีความภกัดี 

 
สงู ต ่า 

ทัศนคติโดยเปรียบเทียบ 
(Relative Attitude) 

พฤติกรรมการซ า้หรือใช้บริการซ า้ ( Repeat Patronage) 
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1. ผู้ที่ไม่ซือ้ผลิตภณัฑ์การท่องเที่ยวใดๆทัง้สิน้ (Non-Purchasers) เป็นกลุ่มที่ไม่
เคยท่องเที่ยวในสถานที่ท่องเที่ยวใดๆทัง้สิน้ ซึ่งเหตุที่ส าคญัอาจเกิดจากการไม่มีประสบการณ์ใน
การเดินทางท่องเที่ยวมาก่อน การไม่ชื่นชอบในแหล่งท่องเที่ยว การไม่ตระหนักรู้ถึงสถานที่ หรือ
เป็นการรับรู้ในเชิงบวกในสถานที่แต่ขาดแคลนทรัพยากรในการท่องเที่ยว 

2. ผู้ ที่กล่าวถึงในเชิงลบ (Disillusioned) เป็นกลุ่มที่มีประสบการณ์ ในการ
ท่องเที่ยวเพียงแค่ครัง้เดียว แต่ได้รับประสบการณ์ที่ไม่น่าประทับใจ ด้วยเหตุนีจ้ึงเป็นเหตุท าให้
นกัท่องเที่ยวไม่ประสงค์หรือต้องการที่จะเดินทางกลบัไปยงัสถานที่นัน้อีกครัง้ ประสบการณ์เชิงลบ
อาจเกิดขึน้จากสิ่งใดสิ่งหนึ่งในการท่องเที่ยว แต่ประสบการณ์นีส้่งผลให้รู้สึกไม่ทับใจโดยรวมใน
การท่องเที่ยว 

3. กลุ่มที่ไม่คงเส้นคงวา (Instable) เป็นกลุ่มที่ต้องการค้นหาประสบการณ์ใหม่
ในชีวิต ถึงแม้ว่านกัท่องเที่ยวกลุ่มนีจ้ะมีประสบการณ์ที่ดีกบัสถานที่ แต่ไม่ประสงค์เดินทางกลบัไป
ท่องเที่ยวอีกครัง้ เนื่องจากยงัมีแหลง่ท่องเที่ยวหรือสถานที่อ่ืนๆที่ต้องการเดินทางไปท่องเที่ยว 

4. นกัท่องเที่ยวที่ไม่มีความภกัดีในแหลง่ท่องเที่ยว (Disloyal) เป็นกลุ่มที่แสวงหา
ความแปลกใหม่น้อยกว่ากลุ่มไม่คงเส้นคงวา และอาจเป็นไปได้ที่กลับมาท่องเที่ยวในแหล่ง
จุดหมายนัน้ในอนาคต แต่หากระยะเวลาที่ล่าช้าระหว่างการท่องเที่ยวเกิดขึน้จะส่งผลท าให้
แนวโน้มการกลับมาท่องเที่ยวอีกครัง้ลดลง เนื่องจากยังมีแหล่งท่องเที่ยวหรือสถานที่ อ่ืนๆที่
นกัท่องเที่ยวเดินทางในช่วงเวลานัน้ 

5. นักท่องเที่ยวที่ ค่อนข้างมีความภักดี มีความภักดี และมีความภักดีสูง 
(Somewhat Loyal, Loyal and Very Loyal) นักท่องเที่ยวกลุ่มนีส้ามารถจ าแนกโดยใช้เกณฑ์
ความเข้มข้นและความถ่ีของการท่องเที่ยวในครัง้ก่อนหน้ามากกว่าการใช้ความเชื่อหรือทศันคติใน
การวัด นักท่องเที่ยวที่มีความภักดีสูงจะกลบัมาท่องเที่ยวในแหล่งเดิมในทุกปีหรือทุกสองปี เป็น
กลุ่มที่ไม่ต้องใช้การตลาดเป้าหมาย ซึ่งสามารถจ าแนกออกเป็นกลุ่มที่มีระดบัความเฉ่ือยสงู (High 
Degree Level of Inertia) แ ล ะก ลุ่ ม ที่ มี ค ว าม ผู ก พั น กั บ ส ถ าน ที่ สู ง  (High Destination 
Attachment) ซึ่งอาจมีนักท่องเที่ยวที่มีความภกัดีสูงในกลุ่มน้อยที่จะเดินทางท่องเที่ยวในสถานที่
เดิมป็นประจ า แต่ไม่ใช่ในทุกปี บางทีอาจเดินทางกลับมายังสถานที่ท่องเที่ยวนัน้ทุกสามถึงสี่ปี 
เนื่องด้วยต้องการประสบการณ์ท่องเที่ยวในสถานที่อ่ืนๆ ส าหรับกลุ่มนักท่องเที่ยวที่ค่อนข้างภักดี
จะเดินทางทางกลบัมาอย่างน้อยสองครัง้ แต่เร่ิมเป็นไปได้ยากที่จะกลบัมาท่องเที่ยวในครัง้ต่อไป 
ถึงแม้ว่าแหล่งท่องเที่ยวนัน้มีเสน่ห์โน้มน้าวใจให้กลับมาท่องเที่ยวอีกครัง้ แต่ไม่สามารถเปลี่ยน
พฤติกรรมการท่องเที่ยวซ า้ๆได้ 
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ปัจจัยการวัดความภักดีในการท่องเที่ยว  
Zeithaml, Berry, และ Parasuraman (1996 อ้างถึงใน วัชรินทร์ เดชยอดยิ่ง, 2560) 

กล่าวว่า การวัดความภักดีในการท่องเที่ยว ต้องค านึงถึงพฤติกรรม ทศันคติ และกระบวนการคิด
ขององค์กร ประกอบด้วย 4 มิติ ดงันี ้ 

มิติแรก พฤติกรรมการบอกต่อ (World 0f Mouth Communications) เป็นการ
ถ่ายทอดความรู้สึกหลงัจากใช้บริการแล้ว ส่งผลท าให้เกิดความประทับใจ และน าไปบอกต่อหรือ
แนะน า เพื่อให้บุคคลอ่ืนเกิดความสนใจที่จะมาใช้บริการด้วย พฤติกรรมนีเ้ป็นผลมาจากการมี
ทศันคติที่ดีต่อองค์กร  

มิติสอง ความตัง้ใจซือ้ (Purchase Intention) เป็นจุดเร่ิมต้นมาจากความคิดของ
ลกูค้าที่จะตดัสินใจเลือกใช้บริการผ่านกระบวนการการรับรู้ต่างๆ แต่ยงัไม่ได้ลงมือปฏิบติั 

มิติสาม ความอ่อนไหวต่อราคา (Price Sensitivity) เป็นการโน้มน้าวด้านราคา
ของคู่แข่งจะไม่มีผลต่อลกูค้าที่มีความภักดีสูง ซึ่งต่างจากลูกค้าที่มีความภกัดีต ่า อาจส่งผลท าให้
เอนเอียงสนใจเร่ืองราคาเป็นหลัก เนื่องจากลูกค้าเต็มใจที่จะจ่ายโดยไม่สนใจราคาของคู่แข่ง 
เพราะฉะนัน้แล้วองค์กรควรท าให้ลูกค้ามีความภักดีกับธุรกิจให้มากที่สุด แต่นักธุรกิจจ าเป็นต้อง
ค านึงถึงปัจจัยอ่ืนด้วย (Baldinger และ Rubinson, 1996) ได้แก่ ปัจจัยด้านระดับมาตรฐานของ
องค์กร ซึ่งหากองค์กรมีสิ่งอ านวยความสะดวกครบครันและการบริการที่ดี ลกูค้าที่มีความภกัดีสูง
ย่อมยอมจ่ายเพื่อตอบความต้องการตามที่ได้คาดหวังไว้ แต่หากองค์กรมีสิ่งอ านวยความสะดวก
ต ่ากว่ามาตรฐาน สง่ผลท าให้ลกูค้าเกิดการเปลี่ยนใจไปใช้บริการคู่แข่งที่มีราคาต ่ากว่าได้ 

มิติสี่ พฤติกรรมการร้องเรียน (Complaining Behavioral) มักจะเกิดขึน้เมื่อมี
ปัญหาหรือไม่พอใจในการบริการ ซึ่งลกูค้าอาจร้องเรียนกบัองค์กรโดยตรง หรือด าเนินการด้วยวิธี
อ่ืน เช่น บอกต่อบุคคลอ่ืน ท าการส่งเร่ืองไปยงัสื่อต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นหนังสือพิมพ์หรืออินเตอร์เน็ต 
ในโลกปัจจุบันเมื่อมีการร้องเรียนเกิดขึน้สู่โลกออนไลน์แล้ว จะส่งผลกระบวนการแพร่กระจาย
ข้อมลูขยายได้อย่างรวดเร็ว ท าให้เกิดผลกระทบเชิงลบกบัภาพลกัษณ์ขององค์กร ดงันัน้องค์กรควร
น าข้อปรับปรุงมาพฒันาในส่วนที่บกพร่อง รวมถึงจดัระเบียบมาตรการใหม่เพื่อบริหารงานที่ดี เกิด
ภาพลกัษณ์ที่ดีกลบัมา 

Pong และ Yee (2001 อ้างถึงใน วัลย์ลิกา จาตุประยูร, 2559) กล่าวว่า ความภักดี
ต่อการบริการเป็นสิ่งที่เกิดจากพฤติกรรม ทศันคติ และความรู้สึก ซึ่งสามารถสรุปปัจจยัที่ใช้ในการ
วดัความภกัดีต่อการบริการ ดงันี ้
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1. พฤติกรรมการซือ้ซ า้ (Repeat Purchase Behavior) เป็นการแสดงถึงความ
ผกูพนัที่ลกูค้ามีต่อองค์กร 

2. ค าบอกเล่า (Words of Mouse) เป็นผลลัพ ธ์ของการวัดความภักดีที่ มี
ประสิทธิภาพ โดยการบอกเล่าด้วยการแนะน าบุคคลอ่ืนให้มาใช้บริการ ซึ่งเป็นการมอบผลใน
ทางบวกให้กบัองค์กร 

3. ช่วงเวลาที่ลกูค้าเลือกรับบริการ (Period of Usage) เป็นการวดัการเข้าบริการ
ของลูกค้าว่ามีความต่อเนื่องหรือไม่ ซึ่งจะสามารถสะท้อนสถานการณ์ถึงความภักดีของลูกค้าใน
ระยะยาว 

4. ความไม่หวั่นไหวต่อราคาที่เปลี่ยนแปลง (Price Tolerance)  คือ การวัดเมื่อ
องค์กรมีการปรับราคาสงูขึน้ ลกูค้านัน้ยงัคงมีความภักดีในการใช้บริการอยู่ ซึ่งส่วนนีจ้ะท าให้เห็น
ว่าราคาไม่ได้มีอิทธิพลต่อการใช้บริการของลกูค้า 

5. ความตัง้ใจซือ้ซ า้ (Repeat Purchase Intention) เป็นการเลือกซือ้สินค้าและ
บริการเดิมเป็นประจ า ไม่เปลี่ยนแปลง 

6. ความชอบมากกว่า (Preference) ลูกค้ามีความภักดีที่แท้จริง ซึ่งจะแสดง
ความชอบเป็นอย่างมากออกมาเห็นได้ชดัเจน 

ภสัร์นลิน เกียรติกมลศรี (2563) กล่าวว่า การก าหนดองค์ประกอบการวดัความภกัดี
ของนกัท่องเที่ยวที่ส าคญัประกอบด้วย 4 ด้าน ดงันี ้

1. ด้านการท่องเที่ยวซ า้ เป็นการแสดงถึงความสัมพันธ์ที่นักท่องเที่ยวมีต่อ
สถานที่ท่องเที่ยว ซึ่งมีความตัง้ใจในอนาคตที่จะเข้ามาใช้บริการในสถานที่อีกครัง้ โดยเป็นผลมา
จากความประทบัใจในภาพลกัษณ์การบริการทางการท่องเที่ยว หรือได้รับรู้ถึงคณุค่าที่ดีมีคณุภาพ 
รวมถึงเกิดความพึงพอใจในคณุภาพบริการของแหล่งท่องเที่ยว จนท าให้เกิดทศันคติที่ดีของบริการ 
และมีแรงจงูใจในการมาใช้บริการอีกครัง้ และจะนึกถึงสถานที่แห่งนีเ้ป็นที่แรก 

2. ด้านการแนะน าและบอกต่อ เป็นการแนะน าให้เพื่อนหรือญาติเข้ามาใช้บริการ
สถานที่ท่องเที่ยว รวมถึงการบอกต่อถึงประสบการณ์ความประทับเก่ียวกับแหล่งท่องเที่ยวใน
ทศันคติเชิงบวก เช่น สิ่งอ านวยความสะดวก สิ่งดงึดดูใจ และคณุภาพการบริการท่ีดี เป็นต้น 

3. ด้านความเต็มใจที่จะจ่ายมากขึน้ เป็นความรู้สึกไม่หวัน่ไหวของนักท่องเที่ยว
ต่อการขึน้ราคาบริการขององค์กรการท่องเที่ยว เช่น ค่าที่พักอาศัย ค่าเข้าแหล่งสถานที่ท่องเที่ยว 
ราคาสินค้าและบริการในแหล่งท่องเที่ยว แม้กระทัง่ค่าใช้จ่ายในการเดินทางท่องเที่ยว เป็นต้น ซึ่ง
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นักท่องเที่ยวที่มีความภักดีสูงต่อสถานที่ท่องเที่ยวย่อมยอมจ่ายเพิ่มขึน้ เพื่อตอบสนองความ
ต้องการของตนเอง 

4. ด้านการอนุรักษ์และหวงแหนต่อ เป็นความรู้สึกของนกัท่องเที่ยวที่ต้องการให้
สถานที่ท่องเที่ยวนัน้ยังคงด ารงอยู่อย่างยั่งยืน เนื่องจากนกัท่องเที่ยวเห็นคณุค่าและประทับใจใน
สถานที่นี ้ซึง่นกัท่องเที่ยวพร้อมที่จะช่วยอนุรักษ์ทรัพยากรและสิ่งแวดล้อมบริเวณสถานที่ท่องเที่ยว 
ไม่ให้ถูกท าลายไป นอกจากนัน้ยงัให้ความร่วมมือต่อหน่วยงานต่างๆในการด าเนินโครงการ หรือ
กิจกรรมที่เป็นประโยชน์ต่อแหลง่ท่องเที่ยว เช่น การปลกูต้นไม้ การเก็บขยะ เป็นต้น  

ชาญณรงค์ โชคบ ารุงสขุ, กัญญดา อนุวงศ์, และ สมหญิง พุ่มทอง (2562) ได้กล่าว
ว่า การวดัความภักดีของนักท่องเที่ยว ต้องค านึงถึงทศันคติ พฤติกรรมและกระบวนการความคิด
ของนกัท่องเที่ยว ซึง่การวดัความตัง้ใจของนกัท่องเที่ยวในการบริการ สามารถน ามาพิจารณาวดัถึง
ความจงรักภกัดีกบัองค์กรที่ใช้บริการอยู่มีมากน้อยเพียงใด ประกอบด้วยมิติ 4 มิติ ได้ดงันี ้

1. พฤติกรรมการบอกต่อ (Word of Mouth Communications) หมายถึง เป็น
การพูดถึงในสิ่งที่ดีเก่ียวกับบุคคลท่ีให้การบริการและการบริการขององค์กร มีการแนะน าและ
กระตุ้นให้ผู้ อ่ืนเกิดความสนใจและใช้ในบริการนัน้ ซึ่งสามารถน ามาวิเคราะห์ความภักดีของ
นกัท่องเที่ยวที่มีต่อผู้ ให้บริการ โดยวดัได้จากค าถามต่างๆ อาทิ นกัท่องเที่ยวมีการพูดถึงเก่ียวกับ
องค์กรในสิ่งที่ดีให้กับบุคคลอ่ืนหรือไม่ นักท่องเที่ยวมีการแนะน าบอกต่อให้กับบุคคลอ่ืนที่มาขอ
ค าปรึกษาหรือไม่ หรือนกัท่องเที่ยวมีการสนบัสนุนให้บุคคลอ่ืนหรือคนรู้จกัมาใช้บริการขององค์กร
หรือไม่ เป็นต้น 

2. ความตัง้ใจที่จะซือ้ ( Purchase Intention) หมายถึง การเลือกการบริการนัน้
เป็นตวัเลือกแรก ซึ่งสิ่งนีส้ามารถสะท้อนถึงนิสยัในการเปลี่ยนการบริการได้ โดยสามารถวดัได้จาก
ค าถาม อาทิ นกัท่องเที่ยวพิจารณาตดัสินใจเลือกใช้บริการเป็นรายแรกหรือไม่ นกัท่องเที่ยวมีการ
ใช้บริการจ านวนมากขึน้หรือน้อยลงในปีต่อมาหรือไม่ เป็นต้น 

3. ความ อ่อนไหวต่อปัจจัยราคา (Price Sensitivity) หมายถึง เป็นการที่
นักท่องเที่ยวไม่มีปัญหาในการที่องค์กรมีการปรับราคาเพิ่มขึน้  หากการบริการนัน้สามารถ
ตอบสนองต่อความต้องการของนกัท่องเที่ยว ท าให้นกัท่องเที่ยวยอมจ่ายในจ านวนที่มากกว่าที่อ่ืน  

4. พฤติกรรมการร้องเรียน (Complaining Behavior) หมายถึง เป็นการร้องเรียน
เมื่อนักท่องเที่ยวเกิดปัญหา ซึ่งสามารถร้องเรียนได้หลายช่องทาง เช่น ร้องเรียนกับผู้ ให้บริการ
โดยตรง มีการส่งเร่ืองไปยังหนังสือพิมพ์ หรือแม้กระทั่งบอกต่อกับบุคคลอ่ืน ส่วนนีเ้ป็นการวัดถึง
การตอบสนองต่อปัญหาของนกัท่องเที่ยว โดยวดัจากค าถามเหลา่นี ้อาทิ หากมีปัญหากบัองค์กรที่
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ใช้บริการนัน้นกัท่องเที่ยวจะเปลี่ยนไปใช้บริการขององค์อ่ืนทนัทีหรือไม่ หรือนกัท่องเที่ยวจะมีการติ
กับหน่วยงานภายนอก บุคคลรายอ่ืน หรือพนักงานโดยตรงหรือไม่หากเกิดประสบปัญหาที่ใช้
บริการ 

ตาราง 5 แสดงการสรุปแนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องกบัความภกัดีของนกัท่องเที่ยว 

ผู้ศึกษา 

ความภักดีของนักท่องเที่ยว   
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Zeithaml แ ล ะ ค น อ่ื น  ๆ 
(1996) √ √ √ √ ✕ ✕ ✕ 

Pong และ Yee (2001) √ √ √ ✕ √ √ √ 

ภั ส ร์น ลิ น  เกี ย ร ติ กม ลศ รี 
(2563) √ ✕ √ ✕ √ ✕ √ 

ชาญณรงค์ โชคบ ารุงสุข และ
คนอ่ืน ๆ (2562) √ √ √ √ ✕ ✕ ✕ 

 

√ หมายถึง มีความสอดคล้องกบัตวัแปรท่ีศึกษา 

✕ หมายถึง ไม่สอดคล้องกบัตวัแปรท่ีศกึษา 
จากตาราง 5 พบว่าแนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวข้องกับความภักดีของนักท่องเที่ยว 

ผู้ วิจัยได้เลือกแนวคิดของ Zeithaml, Berry, Parasuraman (1996) Pong และ Yee (2001) ภัสร์
นลิน เกียรติกมลศรี (2563) และชาญณรงค์ โชคบ ารุงสุข, กัญญดา อนุวงศ์, สมหญิง พุ่มทอง 
(2552) เป็นกรอบในการศึกษาเร่ืองการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ คุณภาพการบริการ และ
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แรงจูงใจในการท่องเที่ยวที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจและความภักดีของนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่
พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ ทัง้นีจ้ะศกึษาถึงความภกัดีของนกัท่องเที่ยวทัง้ 3 ด้าน ประกอบด้วย 

1. ด้านการแนะน าและบอกต่อ หมายถึง เป็นกระบวนการสื่อสารระหว่างบุคคล
หนึ่งไปยังอีกบุคคลหนึ่ง ซึ่งบุคคลนัน้มีวัตถุเประสงค์เพื่อสร้างการรับรู้เก่ียวกับสินค้าหรือการ
บริการ มีประสบการณ์ในการท่องเที่ยวแล้วเกิดความประทับใจ โดยการแนะน าและบอกต่อนัน้
เป็นการโน้มน้าวให้บคุคลอื่นเกิดพฤติกรรมความพงึพอใจเช่นเดียวกนั 

2. ด้านความตัง้ใจซือ้ หมายถึง เป็นการที่นกัท่องเที่ยวได้มีการประเมินทางเลือก
ในตราสินค้าของการบริการ และได้มีความตัง้ใจในการซือ้หรือใช้บริการโดยมีการพิจารณาตรา
สินค้านัน้เป็นหลกั อย่างไรก็ตามนักท่องเที่ยวจะให้ความส าคัญเป็นอย่างมาก เนื่องจากมีความ
ต้องการที่จะใช้บริการสถานที่นัน้อยู่แล้วจากประสบการณ์การท่องเที่ยวที่ได้รับการบริการที่ดี 

3. ด้านความอ่อนไหวต่อราคา หมายถึง การที่นักท่องเที่ยวยอมรับในการต่อรอง
ราคาที่ผู้ ให้บริการได้มีการก าหนดไว้ โดยไม่มีความปรารถนาที่ต้องการเปลี่ยนแปลงไปใช้ในองค์กร
อ่ืนๆ ถึงแม้ว่าจะมีราคาที่เพิ่มขึน้หรือได้รับข้อเสนอที่ดีกว่า เนื่องจากนกัท่องเที่ยวมีความไว้วางใจ
และองค์กรนัน้สามารถตอบสนองความต้องการของนกัท่องเที่ยวได้ 

จากความภักดีของนักท่องเที่ยวทัง้ 3 ด้าน ถือว่าความภักดีมีความส าคญัต่อองค์กร
อย่างมาก หากนกัท่องเที่ยวมีความภกัดีต่อองค์กรแล้วจะก่อให้เกิดความผูกพนั และมีแรงจูงใจให้
เกิดการตัดสินใจซือ้และใช้บริการ เนื่องจากนักท่องเที่ยวมีประสบการณ์ในการเข้าใช้บริการแล้ว
เกิดความพึงพอใจ ท าให้เกิดการซือ้หรือใช้บริการอีกครัง้ในภายหลัง อีกทัง้ยังมีการแนะน าหรือ
บอกต่อให้กับบุคคลอ่ืนเพื่อให้เกิดความประทับใจในการบริการที่ดีเช่นเดียวกัน และหากการ
บริการที่ดีอย่างต่อเนื่อง ถึงแม้ราคาจะมีการปรับที่เพิ่มมากขึน้ แต่นักท่องเที่ยวอาจจะมีความเคย
ชินและต้องการการบริการนีจ้ึงไม่หวัน่ไหวต่อราคา ยอมจ่ายในราคาที่สงูกว่า ทัง้นี ส้่งผลให้องค์กร
มีความถ่ีในการซือ้หรือใช้บริการเพิ่มมากขึน้  

6.ข้อมูลท่ัวไปเกี่ยวกับเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 
ส าหรับ “เกาะล้าน” เรียกได้ว่าเป็นเกาะในอ่าวไทย ตัง้อยู่ในเขตเมืองพัทยา จงัหวดัชลบุรี 

ซึง่ตัง้อยู่ในแนบขนานกบัหาดพทัยา ห่างจากชายฝ่ังเมืองพทัยาเพียง 7 กิโลเมตร อีกทัง้เป็นเกาะที่
ไม่ไกลจากชายฝ่ังมากนกั มีบรรยากาศที่สวยงาม และสามารถนัง่เรือไปเที่ยวแบบไปเช้าเย็นกลบั
ได้ หรือเลือกพักบนเกาะ โดยสถานที่พกัมีให้เลือกมากมาย รองรับนักท่องเที่ยวได้ทัง้ชาวไทยและ
ชาวต่างชาติ ซึง่เกาะล้านเป็นชายหาดที่นกัท่องเที่ยวชอบมาเลน่กีฬาทางน า้ เช่น ด าน า้ชมปะการัง 



  79 

เรือสกี เรือลาก เนื่องจากจดุเด่นของเกาะ คือ มหีาดทรายขาว ทะเลสีฟ้าคราม และน า้ทะเลสะอาด
เหมาะแก่การเลน่น า้  (การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย, 2564) 

ข้อมูลสถานท่ีท่องเท่ียวบนเกาะล้าน 
1. หาดตาแหวน หาดแห่งนีอ้ยู่ทางตอนเหนือของเกาะ ขึน้ชื่อว่าเป็นหาดที่มีหาด

ทรายขาวและน า้ทะเลใสที่สุดบนเกาะ และยังเป็นหาดที่เรือโดยสารมาจอดเทียบท่าถึงที่ ดังนัน้
จ านวนของผู้ คนบนหาดจึงมาเป็นอันดับ 1 ด้วยเช่นกัน หาดแห่งนีเ้ป็นที่นิยมของนักท่องเที่ยว
ต่างประเทศ โดยเฉพาะแถบเอเชียอย่างชาวจีนและเกาหลี ในแต่ละวันมีเรือสปีดโบตพาทัวร์
นกัท่องเที่ยวมาลงหลายสิบล า ชายหาดที่ยาวกว่า 700 เมตร จึงเต็มไปด้วยผู้คนนกัทท่องเที่ยว ยงั
ไม่รวมบรรดาร้านค้ามากมายที่ขายอาหารและของที่ระลึกเรียงรายตลอดแนวชายหาด  ส่วน
กิจกรรมที่หาดตาแหวนมีมากมาย เช่น การเล่นน า้ นอนพักผ่อนหรืออาบแดดบนเตียงผ้าใบ
ชายหาด หรือจะเป็นการเล่นกิจกรรมทางน า้อย่างการขี่ เรือเจ็ทสกี เล่นเรือกล้วย พายเรือแคนู โดย
จะมีทุ่นล้อมรอบแบ่งเขตการเล่นน า้กับบริเวณการขับเรือไว้อย่างชัดเจน เพื่อป้องกันการเกิด
อบุติัเหตตุ่อนกัท่องเที่ยว 

2. หาดแสม อยู่ทางทิศตะวนัตกเฉียงใต้ของเกาะล้าน หากใครต้องการนัง่รถสองแถว
หรือมอเตอร์ไซค์รับจ้างมาจากหาดตาแหวนหรือท่าหน้าบ้าน หาดนีผู้้คนจ านวนน้อยกว่าหาดตา
แหวน มีหาดทรายและน า้ทะเลสวยงาม ชายหาดแสมทอดตัวยาวประมาณ 700 เมตร มี
ทัศนียภาพที่งดงาม ด้านริมหาดมีโขดหินน้อยใหญ่เป็นมุมถ่ายรูปให้ส าหรับนักท่องเที่ยว โดย
นักท่องเที่ยวต่างชาติส่วนมากเป็นนักท่องเที่ยวแถบยุโรป ท ากิจกรรมหลากหลาย เช่น เล่นน า้ 
ถ่ายรูป นอนอาบแดดผ่อนคลายบนเตียงผ้าใบหรืออาบแดดกันบนชายหาดด้วยความสบาย
อารมณ์ 

3. หาดเทียน บริเวณทางเข้าหาดจะมีสะพานเล็กๆ ให้นกัท่องเที่ยวได้เดินลดัเลาะไป
ตามโขดหิน เมื่อลงจากสะพานจะเจอหาดทรายสีขาว น า้ทะเลใส วิวด้านหลงัเป็นภูเขา และแม้ว่า
จะเป็นหาดเล็กที่มีความเงียบสงบ แต่ยงัมีกิจกรรม มีร้านอาหาร และเตียงผ้าใบให้พกัผ่อน 

4. หาดนวล เป็นอีกหาดหนึ่งที่มีความเงียบสงบ เป็นหาดขนาดเล็กมีชายหาดยาว
ประมาณ 250 เมตร อยู่ทางตอนใต้ของเกาะ และยงัมีสภาพแวดล้อมสมบรูณ์ มีปะการังท่ีให้ได้ด า
น า้ชมประการัง และท่ีหาดนวลยังเป็นแหล่งท่ีพบแร่ศักด์ิสิทธ์ิท่ีชาวเกาะล้านเชื่อว่าเป็นเหล็กไหล
ชนิดหนึ่ง นิยมน ามาท าเป็นเคร่ืองรางพกติดตวัเพื่อให้แคล้วคลาดจากภยัอนัตราย เนื่องด้วยความ
เงียบสงบของหาดนวลจึงเป็นที่ชื่นชอบของนกัท่องเที่ยวแถบยุโรป 
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5. ท่าหน้าบ้าน ซึ่งถือเป็นท่าเทียบเรือหลักของเกาะ และเป็นชุมชนท้องถิ่นที่มีคน
อาศยัอยู่มากที่สดุบนเกาะ ดงันัน้ถึงแม้จะไม่มีชายหาดให้เล่นน า้ แต่ในละแวกท่าเรือหน้าบ้านมีที่
พกัหลายแห่งราคาย่อมเยาให้เลือกพกั มีร้านอาหารริมทะเลบรรยากาศดีให้เลือกรับประทาน และ
ยงัเป็นจดุชมพระอาทิตย์ขึน้ที่มีความสวยงาม 

6. หาดทองหลาง เป็นชายหาดขนาดเล็กที่เงียบสงบ หาดนีเ้หมาะกบันักท่องเที่ยวที่
ต้องการพักผ่อนแบบส่วนตัว กิจกรรมหลกั คือ การด าน า้ชมปะการัง บริเวณปลายหาดที่เชื่อมต่อ
กบัหาดตาแหวน ทัง้ 2 ด้านนีย้งัมีแนวปะการังน า้ตืน้ที่สวยงาม และมีบริการเดินชมปะการังใต้น า้
แบบ Sea Walker ที่นักท่องเที่ยวนิยมมาใช้บริการ ส่วนนักท่องเที่ยวที่ชื่นชอบปะการังแต่ไม่ชอบ
การด าน า้ที่หาดนีย้งัมีบริการเรือท้องกระจก ให้สามารถลงไปชมปะการังได้อย่างใกล้ชิด 

7. หาดสังวาล เป็นหาดอีกหาดหนึ่งสถานที่ท่องเที่ยวที่อยู่ติดกับหาดตาแหวน มี
ความยาวเพียง 150 เมตรเท่านัน้ จุดเด่น คือ ความเงียบสงบ จึงเป็นที่นิยมของนักท่องเที่ยวชาว
ยุโรปที่ชอบนอนอาบแดดตอนกลางวัน หาดสังวาลย์จะมีความสวยงามมากที่สุดในช่วงเดือน
ธันวาคมถึงเดือนเมษายน 

8. จุดชมวิวเขานม เป็นจุดชมวิวที่สวยงามที่สุดของเกาะล้าน ตัง้อยู่บริเวณเขานม
ใกล้ๆ กับหาดแสมที่นักท่องเที่ยวสามารถเดินหรือใช้บริการรถมอเตอร์ไซค์รับจ้างขึน้ไปชมความ
สวยงามของท้องทะเลสีครามกับตัวเมืองพัทยาที่ธรรมชาติสร้างสรรค์ได้งดงามกลมกลืนดุจ
ภาพวาด และบริเวณนีย้งัเป็นสถานที่ส าหรับนกัป่ันจกัรยานเสือภูเขาที่ชื่นชอบธรรมชาติ กิจกรรม
บนเกาะที่แนะน า คือ สามารถขี่มอไซด์เที่ยวชมทัว่เกาะ บนเกาะล้านมีรถมอเตอร์ไซค์ให้เช่า คนัละ 
200 - 350 บาท/วนั สามารถเช่ามอเตอร์ไซด์กบัที่พกัเกาะล้านหรือระหว่างทางเดินก่อนเข้าที่พกัได้ 
การขี่รถมอเตอร์ไซด์บนเกาะต้องใช้ความระมดัระวงัในการขับขี่มากพอสมควร บางจุดมีความชัน
มาก โดยจะมีป้ายบอกทางตลอด หรืออีกกิจกรรม คือ นัง่เรือออกไปด าน า้ตามจุดต่างๆ เรือบางล า
มีบริการสไลเดอร์จากชัน้ 2 ของเรือให้ลื่นไหลลงทะเล เป็นกิจกรรมที่สนกุไปอีกแบบหนึ่ง ตามด้วย
แวะชิมอาหารทะเลจากร้านอาหารบนเกาะ หรือจะปิง้ย่างเองได้ 

การเดินทางไปเกาะล้าน ใช้เวลานัง่เรือโดยสาร 45 นาที หากเดินทางโดยเรือเร็วก็ใช้
เวลาเพียง 15 นาที มีเรือโดยสารออกจากท่าเรือแหลมบาลีฮาย พทัยาใต้ไปเกาะล้านทกุวนั พทัยา-
เกาะล้าน (ท่าเรือหน้าบ้าน) เที่ยวไปเวลา 07.00, 10.00, 12.00, 14.00, 15.30, 17.00 และ 18.30 
น. เที่ยวกลบัเวลา 06.30, 07.30, 09.30, 12.00, 14.00, 17.00 และ 18.00 น. อตัราค่าเรือโดยสาร 
คนละ 30 บาท เรือจอดที่ท่าหน้าบ้าน เรือพัทยา-เกาะล้าน (หาดตาแหวน) เที่ยวไปเวลา 08.00, 
09.00, 11.00 และ 13.00 น. เที่ยวกลบัเวลา 13.00, 14.00, 15.00 และ 16.00 น. หากจะเดินทาง
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ต่อไปชายหาดอ่ืนสามารถเช่าเรือหางยาว หรือรถรับจ้าง นอกจากนีย้ังมีบริการเรือเร็วให้เช่าอยู่
ทัว่ไปตามชายหาดพทัยา อตัราค่าเช่าประมาณ 3,000 บาท 

 
รูปแผนท่ีของเกาะล้าน  

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

  ภาพประกอบ 7 แผนที่เกาะล้าน (แอทสยามทวัร์, 2565) 

ที่มา: https://www.atsiamtour.com/gallery/133 

7.งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
ความสัมพันธ์ระหว่างการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการและคุณภาพการ

บริการ 
รัตนาภรณ์ อปุนิสยัพล (2560) ได้ศึกษาเร่ือง กลยทุธ์การพฒันาช่องทางบริการ และ

ส่วนประสมการสื่อสารการตลาดบริการที่ส่งผล ต่อการรับรู้และการตัดสินใจใช้บริการของ
ผู้ประกันตนตามมาตรา 40 ในจังหวัดปทุมธานี ผลการวิจัยพบว่า  ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่

https://www.atsiamtour.com/gallery/133
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เป็นเพศหญิง จ านวน 395 คน คิดเป็นร้อยละ 65.80 มีอายุในช่วง 41-50 ปี จ านวน 174 คน คิด
เป็นร้อยละ 29.00 มีสถานภาพสมรส/อยู่ด้วยกัน จ านวน 229 คน การศึกษาสูงสุดอยู่ระดับ
มัธยมศึกษาตอนปลาย อาชีพแม่ค้า/พ่อค้า มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 5,001-10,000 บาท ผลการ
ทดสอบสมมติฐานพบว่า ส่วนประสมการสื่อสารการตลาดบริการด้านการสื่อสารโดยบุคคล การ
โฆษณา การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพันธ์ การจัดสื่อสิ่งพิมพ์และสื่อประชาสัมพันธ์ การ
ออกแบบสื่อองค์กรมีอิทธิพลต่อการรับรู้คุณภาพบริการของช่องทางในจังหวัดปทุมธานี กลุ่ม
ตวัอย่างผู้ใช้บริการเห็นด้วยในระดบัมาก โดยภาพรวมมีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.08  

นงลกัษณ์ พรหมติงการ (2561) ได้ศึกษาเร่ือง พหุกลุ่มของการสื่อสารการตลาดเชิง
บูรณาการ คุณภาพการบริการ คุณค่าที่รับรู้ และความพึงพอใจที่มีอิทธิพลต่อการกลับมาซือ้ซ า้
ของลูกค้าธุรกิจบริการผู้ สูงอายุ ในประเทศไทย ผลการวิจัยพบว่า โดยศึกษาลักษณ์พหุกลุ่ม 
ประชากรเป้าหมายลูกค้าธุรกิจบริการ 2 ประเภท คือ สถานบริบาลและโรงพยาบาลเอกชน 
คณุลกัษณะของกลุ่มตวัอย่างลกูค้าธุรกิจบริการผู้สงูอายุที่ตอบแบบสอบถามมีจ านวนทัง้สิน้ 478 
คน สว่นใหญ่เป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย มีอายใุนช่วง 60-70 ปีมากท่ีสดุ การศกึษาจบปริญญา
ตรี อาชีพราชการบ านาญ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,000-30,000 บาท ค่าบริการรายเดือนมากกว่า 
50,000 บาท บุตรหลานจ่ายค่าบริการให้มากที่สุด จ านวนครัง้ที่มาใช้บริการ 1-3 ครัง้ ช่องทางที่
ลกูค้าทราบ คือ สื่อออนไลน์ ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า การสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการมี
อิทธิพลต่อคุณภาพบริการ อย่างมีนัยส าคัญที่ระดับ 0.01 ในธุรกิจทัง้สองประเภท การสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการท าให้องค์กรมีความเข้าใจในปัญหาที่เกิดขึน้และพัฒนาปรับปรุงองค์กร
อย่างเหมาะสม ท าให้องค์กรด าเนินได้อย่างมีประสิทธิภาพ และลูกค้าได้รับคุณภาพบริการที่ดี 
นอกจากนัน้การสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการจะช่วยเพิ่มขีดความสามารถในด้านการสื่อสาร
การตลาดและปฏิสัมพันธ์กับลูกค้า การมีส่วนร่วม การเปิดรับสื่อใหม่ๆ การเติบโตของเครือข่าย
สงัคมออนไลน์ (Social Network) หรือการคิดวิธีการเพื่อให้สอดคล้องกบัความต้องการของลูกค้า
ผ่านคณุภาพบริการของผู้มีสว่นร่วมเก่ียวข้อง 

ชวัลรัตน์ บัวค าป้อ (2563) ได้ศึกษาเร่ือง อิทธิพลของการสื่อสารการตลาดดัง้เดิม
และการสื่อสารผ่านสื่อออนไลน์ต่อระดับคุณค่าตราสินค้าธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ ประเภทร้าน
สะดวกซือ้ในมุมมองของผู้ บ ริโภคเขตภาคตะวันออก  ผลการวิจัยพบว่า ผู้ วิจัยเก็บข้อมูล
แบบสอบถามจากกลุ่มตวัอย่างในเขตตะวันออก จ านวนทัง้สิน้ 397 คน ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 257 คน คิดเป็นร้อยละ 64.70 มีอายุ 21-30 ปี การศึกษาอยู่ในระดับ
ปริญญาตรี รายได้เฉลี่ยต่อเดือนมากกว่า 30,000 บาท ความถ่ีในการใช้บริการร้านสะดวกซือ้ มี
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ความถ่ี 3-4 วันต่อสัปดาห์ ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า อิทธิพลการสื่อสารการตลาดดัง้เดิม
และการสื่อสารผ่านสื่อออนไลน์ ส่งผลต่อด้านคุณภาพบริการต่อตราสินค้าอย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 ซึ่งมีความสัมพันธ์กันในระดับปานกลาง R = 0.597 มีประสิทธิภาพการ
พยากรณ์ต่อคุณภาพบริการต่อตราสินค้าที่ 35.6% ซึ่งผู้บริโภคจะพิจารณาถึงคุณภาพของตรา
สินค้าใดสินค้าหนึ่งจากข้อมูลทั่วไป อันเกิดจากการรับรู้ด้านข้อมูลข่าวสาร หรือความรู้สึกที่มีต่อ
ตราสินค้า โดยภาพรวมและทุกรายการอยู่ในระดับมาก อันดับแรก คือ การส่งเสริมการขาย 
รองลงมา คือ การโฆษณา การขายโดยใช้พนกังานขาย และการประชาสมัพนัธ์ ตามล าดบั 

สภุา จิรวฒันานนท์ (2562) ได้ศกึษาเร่ือง สว่นประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการ
รับรู้คุณภาพการบริการของสายการบินต้นทุนต ่าภายในประเทศ ผลการวิจัยพบว่า ผู้ ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 315 คน ร้อยละ 52.5 อายุ 21-30 ปี สถานภาพโสด 
การศึกษาปริญญาตรี พนักงานบริษัทเอกชนและรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 20,001-30,000 บาท ผล
การทดสอบสมมติฐานพบว่า การสื่อสารทางการตลาดมีอิทธิพลทางตรงและทางอ้อมต่อคณุภาพ
การบริการของสายการบินต้นทุนต ่าภายในประเทศ ผลการทดสอบสมมติฐานที่ระดับนัยส าคัญ
ทางสถิติ 0.05 แนวโน้มที่จะเห็นว่าคณุภาพการบริการของสายการบินต้นทุนต ่าภายในประเทศดี 
เป็นวิธีการที่องค์กรพยายามบอกเพื่อให้เกิดการรับรู้ การจูงใจและย า้เตือนผู้บริโภคโดยตรงด้วย
การน าเคร่ืองมือการสื่อสารการตลาดหลายรูปแบบมาใช้ในการสื่อสารเพื่อให้เกิดประสิทธิภาพและ
ประสิทธิผลสงูสดุ  

Seric, Gil-Saura, และ Ruiz-Molina (2014) ได้ศึกษาเร่ือง How can integrated 
marketing communications and advanced technology influence the creation of 
customer-based brand equity? Evidence from the hospitality industry จ า ก ผู้ ต อ บ
แบบสอบถาม 335 คน ผลการวิจัยพบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 180 คน ร้อยละ 53.7 
อายุ 36-45 ปี การศึกษาระดับอุดมศึกษา (มหาวิทยาลัย วิทยาลัย หรือโรงเรียนอาชีวศึกษา) 
จ านวน 167 คน อาชีพพนกังาน (พนกังานบริการ/รัฐบาล นโยบาย/กองทพั ช่างมืออาชีพ) จ านวน 
139 คน ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ความสมัพันธ์ระหว่างการสื่อสารการตลาดบูรณาการ 
ภาพลักษณ์ของแบรนด์ และความภักดีของแบรนด์ พบการสนับสนุนเป็นอันดับแรก โดยเฉพาะ
อย่างยิ่งความสมัพนัธ์เชิงบวกที่มีต่อการรับรู้คณุภาพบริการ มีความส าคญัได้รับการยืนยนัระหว่าง
การรับรู้ของลกูค้า 
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ความสัมพันธ์ระหว่างการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการและความภักดีของ
นักท่องเที่ยว 

เกล้ากมล สุริยันต์ (2554) ได้ศึกษาเร่ือง การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 
และความพึงพอใจที่มีผลต่อความภกัดีต่อตราสินค้าเคร่ืองส าอางเกาหลีแบรนด์ ETUDE HOUSE 
ของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ
ระหว่าง 18-22 ปี , 23-27 ปี  และ 28-32 ปี  มี การศึกษาระดับป ริญญาตรี เป็นพนักงาน
บริษัทเอกชน และมีรายได้ต่อเดือนระหว่าง 20,001-30,000 บาท มีสถานภาพโสด ผลการทดสอบ
สมมติฐานพบว่า มีระดบัการรับรู้ด้านการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการโดยรวมอยู่ในระดบั
ปานกลาง ระดับความพึงพอใจที่มีผลต่อเคร่ืองส าอางเกาหลีแบรนด์ ETUDE HOUSE ในด้าน
ผลิตภณัฑ์โดยรวมอยู่ในระดบัมาก และมีระดบัความภกัดีต่อตราสินค้าเคร่ืองส าอางเกาหลีแบรนด์ 
ETUDE HOUSE โดยรวมอยู่ในระดับมาก การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการโดยรวมมี
ความสมัพันธ์กบัความภักดีต่อตราสินค้าเคร่ืองส าอางเกาหลีแบรนด์ ETUDE HOUSE โดยรวมที่
ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.01 โดยมีความสมัพนัธ์เป็นไปในทางทิศทางเดียวกนัในระดบัปานกลาง 
และพิจารณารายด้านพบว่า ด้านการขายโดยพนักงานงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านการให้
ข่าวสารและการประชาสมัพันธ์ ด้านการตลาดทางตรง ด้านการตลาดโดยการบอกต่อ และด้าน
การจัดกิจกรรม มีความสัมพันธ์กับความภักดีต่อตราสินค้าเคร่ืองส าอางเกาหลีแบรนด์ ETUDE 
HOUSE ที่ระดับนัยส าคัญทางสถิติ 0.01 โดยมีความสัมพันธ์เป็นไปในทิศทางเดียวกันในระดับ
ปานกลาง 

ธีรรัตน์ สิงห์ธีร์ (2561) ได้ศึกษาเร่ือง การเปิดรับเคร่ืองมือการสื่อสารการตลาดกับ
ความจงรักภักดีของแฟนคลับสโมสรฟุตบอลบุ รีรัม ย์ ยูไนเต็ด  ผลการวิจัยพบว่า ผู้ ตอบ
แบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศชาย ที่มีอายรุะหว่าง 21-30 ปี มีระดบัการศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี 
อาชีพนักเรียน/นักศึกษา รายได้ เฉลี่ยไม่เกิน 15,000 บาท มีภูมิล าเนาอยู่จังหวัดบุรีรัมย์ มี
ระยะเวลาที่ติดตามสโมสรฟุตบอลบุรีรัมย์ ยูไนเต็ด 5 ปี มีค่าใช้จ่ายในการซือ้บตัร/สินค้าระลึกต่อ
ฤดูกาลของสโมสรฟุตบอลบุรีรัมย์ ยูไนเต็ด โดยเฉลี่ย 2,862 บาท และไม่ได้ติดตามเชียร์สโมสร
ฟุตบอลอ่ืนๆ ระดบัความเป็นแฟนคลบัต่อสโมสร และการเปิดรับเคร่ืองมือการสื่อสารการตลาดมี
ความสัมพันธ์กับความจงรักภักดีของแฟนคลับสโมสรฟุตบอลบุ รีรัมย์ ยูไนเต็ด โดยเป็น
ความสมัพนัธ์ทางบวก 

เลิศศักด์ิ ชัยวณิชย์ (2557)ได้ศึกษาเร่ือง การรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณา
การที่ส่งผลต่อความพึงพอใจและความภักดีต่อรถยนต์ปิกอัพยี่ ห้อ ISUZU ของลูกค้าใน
กรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการท าโฆษณา ด้าน
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การขายโดยใช้พนกังานขาย ด้านการประชาสมัพนัธ์มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความพึงพอใจของลกูค้า
ต่อรถยนต์ปิกอพัยี่ห้อ ISUZU อีกทัง้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการด้านการท าโฆษณา ด้าน
การขายโดยใช้พนกังานขาย และด้านการประชาสมัพนัธ์ มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความจงรักภกัดีของ
ลกูค้าต่อรถยนต์ปิกอพัยี่ห้อ ISUZU 

สรวฒุิ โยคะพนั (2560) ได้ศึกษาเร่ือง ทศันคติและการสื่อสารการตลาดแบบบูรณา
การที่มีอิทธิพลต่อความภกัดีในผลิตภณัฑ์ สโมสรฟุตบอลเอสซีจี เมืองทอง ยูไนเต็ด ของแฟนคลบั
ในกรุงเทพมหานคร จงัหวดันนทบรีุ และจงัหวดัปทมุธานี ผลการวิจยัพบว่า กลุม่ตวัอย่างแฟนคลบั
สโมสรฟุตบอลเอสซีจี เมืองทอง ยูไนเต็ด ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ร้อยละ 74.1 ที่มีอายุอยู่ระหว่าง 
31-40 ปี ร้อยละ 56.0 มีระดบัการศกึษาปริญญาตรี มีอาชีพเป็นลกูจ้าง/พนกังานเอกชน รายได้อยู่
ระหว่าง 27,001-33,000 บาท ส่วนใหญ่เป็นสมาชิก 1-3 ปี ใช้งบประมาณซือ้ผลิตภัณฑ์ครัง้ละ 
501-1,000 บาท ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการด้านการ
โฆษณาและประชาสมัพันธ์ การใช้เครือข่ายการสื่อสารทางอิเล็กทรอนิกส์ การจัดกิจกรรมพิเศษ 
และการใช้ผลิตภณัฑ์เป็นสื่อ มีอิทธิพลต่อความภกัดีต่อผลิตภณัฑ์ สโมสรฟตุบอลเอสซีจี เมืองทอง 
ยไูนเต็ด มากที่สดุ  

องอาจ ก่อสินค้า (2558) ได้ศึกษาเร่ือง สื่อทางการตลาดที่น าไปสู่ความภักดีในตรา
สินค้าของผู้ เข้าชมการแข่งขนัฟุตบอล AIS ลีก ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการวิจัย
พบว่า กลุ่มส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุระหว่าง 31-40 ปี ส่วนใหญ่มีการศึกษาปริญญาตรีและมี
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001-15,000 บาท และประกอบอาชีพธุรกิจส่วนตัว/ค้าขายและ
ข้าราชการ/รัฐวิสาหกิจ ด้านการรับรู้การสื่อสารทางการตลาด พบว่า กลุ่มตวัอย่างสว่นนใหญ่มีการ
รับรู้การสื่อสารทางการตลาดทุกด้านอยู่ในระดับมากที่สดุ ประกอบด้วย ด้านการส่งเสริมการขาย 
ด้านการประชาสมัพนัธ์ ด้านการโฆษณา และด้านการตลาดทางตรง ปัจจยัด้านด้านความภกัดีใน
ตราสินค้า พบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีการรับรู้การสื่อสารทางการตลาดทุกด้านอยู่ในระดับ
มากที่สุด ประกอบด้วย ด้านความภักดีในตราสินค้าและด้านทัศนคติ ผลการทดสอบสมมติฐาน
พบว่า ด้านการรรับรู้การสื่อสารทางการตลาดมีความสมัพนัธ์กบัปัจจยัด้านความภกัดีในตราสินค้า 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

วีรพงศ์ แวหะยี (2561) ได้ศึกษาเร่ือง ความสัมพันธ์ของการสื่อสารการตลาดและ
ส่วนผสมทางการตลาดที่มีต่อความภักดีผลิตภัณฑ์ประเภทชาเขียวพร้อมด่ืม อิชิตัน ในจังหวัด
ปัตตานี ผลการวิจยัพบว่า การสื่อสารการตลาด ได้แก่ ด้านการให้ข่าวสารและการประชาสมัพนัธ์ 
ผ่านทางโทรทัศน์ การแจ้งข่าวผ่านสื่อต่างๆ การแจ้งข่าวสารผ่านวิทยุ การเผยแพร่ข่าวสารผ่าน
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นิตยสารหรือวารสาร การแจ้งข่าวสารด้วยป้ายโฆษณาในสถานที่ต่างๆ ด้านการส่งเสริมการขาย 
การส่งรหัสเพื่อชิงโชค การมอบของแถมของที่ระลึก การให้คูปองส่วนลด มีความจงรักภักดีต่อชา
เขียวพร้อมด่ืมอิชิตนั ด้านการลดราคาสินค้า ด้านการขายโดยพนกังาน พนกังานขาย ณ จุดขายมี
การแนะน าและจูงใจ พนักงานขาย ท าให้เกิดความเชื่อมั่นในผลิตภัณฑ์ที่ซือ้ พนักงานขายท าให้
เกิดความรู้สึกอยากใช้ผลิตภัณฑ์ที่แนะน า ด้านพนักงานขาย ณ จุดขายมีมารยาทที่ดีในการ
สนทนากับพนักงานขายมีความกระตือรือร้นในการขาย ด้านการใช้ป้ายต่าง ๆ แผ่นโปสเตอร์ 
ป้ายคัทเอาท์ มีความสัมพันธ์กับความจงรักภักดีต่อชาเขียวพร้อมด่ืมอิชิตันของผู้บริโภคในพืน้ที่
จงัหวดัปัตตานี โดยมีความสมัพนัธ์ในทิศทางเดียวกนัในระดบัปานกลาง 

พชัร เทพจนัอดั (2553) ได้ศกึษาเร่ือง การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ที่มีผลต่อ
ความภักดีตราสินค้าเคร่ืองโทรศัพท์มือถือของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายใุนช่วง 21-25 ปี สถานภาพโสด การศึกษาระดบั
ปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนักงานบริษัทเอกชน รายได้ต่อเดือนน้อยกว่าหรือเท่ากับ 10,000 บาท 
เคร่ืองโทรศัพท์มือถือที่ใช้ในปัจจุบนัยี่ห้อโนเกีย จ านวนเคร่ืองโทรศัพท์มือถือตัง้แต่ที่เร่ิมใช้จนถึง
ปัจจบุนัส่วนใหญ่เคยใช้มากกว่า 4 เคร่ือง และสว่นใหญ่จะไม่เปลี่ยนเคร่ืองโทรศพัท์มือถือในรอบ 1 
ปี ส่วนการวิเคราะห์การรับรู้การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ผู้ตอบแบบสอบถามให้การับรู้
ด้านการใช้พนักงานขายมากที่สุด รองลงมา คือ ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านการโฆษณา ด้าน
การใช้เครือข่ายสื่อสารทางอิเล็กทรอนิกส์ และด้านการจัดกิจกรรมพิเศษตามล าดับ และผู้ตอบ
แบบสอบถามมีความจงรักภกัดีตราสินค้าเคร่ืองโทรศพัท์มือถือโดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง โดย
เห็นด้วยกับความภักดีสินค้าเคร่ืองโทรศัพท์มือถือด้านความชอบมากที่สุด รองลงมา คือ ด้าน
ความผูกพันด้านการซือ้ซ า้ และด้านความพึงพอใจตามล าดับ โดยการสื่อสารการตลาดแบบูรณา
การส่งผลต่อความภักดีตราสินค้าเคร่ืองโทรศัพท์ของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

รังสิยา พวงจิตร (2555) ได้ศกึษาเร่ือง เคร่ืองมือการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณา
การที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้และความภักดีต่อตราสินค้าของเคร่ืองส าอาง Oriental Princess 
ของผู้บริโภคเพศหญิงในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ผู้บริโภคส่วนใหญ่มีอายุ 25-34 ปี 
มีสถานภาพโสด มีระดับการศึกษาปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้ 6,000-
15,999 บาท มีสภาพผิวมัน มีพฤติกรรมการซือ้เคร่ืองส าอาง Oriental Princess โดยมีความถ่ีใน
การซือ้โดยเฉลี่ย 2 ครัง้/ปี งบประมาณในการซือ้โดยเฉลี่ย 979.25 บาท จ านวนเคร่ืองส าอางที่ซือ้
โดยเฉลี่ย 3 ชิน้/ครัง้ ระยะเวลาที่เป็นลูกค้าโดยเฉลี่ย 3 ปี ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า 
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เคร่ืองมือการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการของเคร่ืองส าอาง Oriental Princess ในด้านการ
โฆษณา การส่งเสริมการขายและการใช้พนักงานขาย โดยรวมอยู่ในระดับมาก ส่วนด้านกิจกรรม
เชิงการตลาดและการบริการโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง และความภักดีต่อตราสินค้าของ
เคร่ืองส าอาง Oriental Princess โดยรวมอยู่ในระดบัปานกลาง 

ศุภิสรา เกตุกลัด (2561) ได้ศึกษาเร่ือง การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ และ
ความพึงพอใจที่มีผลต่อความภักดีต่อตรา S-Pure ของผู้ บ ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 21-30 ปี มีสถานภาพโสด 
รายได้ 25,001-35,000 บาท อาชีพพนักงานเอกชน ระดับการศึกษาปริญญาตรี ผลการทดสอบ
สมมติฐานพบว่า การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการโฆษณาและด้านการจัดกิจกรรม
พิเศษ สามารถสร้างการรับรู้ต่อผู้ บริโภคได้มาก โดยเคร่ืองมือการสื่อสารการตลาดด้านการ
โฆษณาจัดเป็นเคร่ืองมือส่งผลท าให้ผู้ บริโภคเกิดความภักดีต่อสินค้ามากที่สุด เนื่องจากการ
โฆษณาเป็นสื่อที่มีการแพร่กระจายได้อย่างรวดเร็ว ซึ่งผู้ บริโภคมีการเปิดรับข่าวสารผ่านทาง
ออฟไลน์และออนไลน์ ได้แก่ โทรทศัน์ ป้ายโฆษณา และสื่อออนไลน์ต่างๆ เช่นเฟสบุ๊ค โดยเฉพาะ
อย่างยิ่งในปัจจุบนัผู้บริโภครับข่าวสารผ่านโซเชียลมีเดียเพิ่มมากขึน้ ดังนัน้ เมื่อผู้จัดจ าหน่ายส่ง
สารไป ท าให้เข้าถึงผู้บริโภคเป้าหมายได้ง่ายขึน้และมีจ านวนความถ่ีมากกว่าเคร่ืองมือสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการด้านอ่ืน ซึ่งท าให้ผู้บริโภคเกิดทัศนะคติที่ดีต่อตราสินค้าและจะน าไปสู่
ความคุ้นเคย ความเชื่อมัน่ในตราสินค้า อีกทัง้จะสง่ผลให้เกิดการเปลี่ยนแปลงทศันคติ 

ความสัมพันธ์ระหว่างการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการและการตัดสินใจใช้
บริการ 

จิตติมา ศิริมงคล (2554) ได้ศึกษาเร่ือง การศึกษาปัจจยัทางด้านผลิตภัณฑ์และการ
สื่อสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจใช้บริการคลินิกผิวหนัง
และความงามของผู้บริโภคเพศหญิงในกรุงเทพมหานคร ผลวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มี
อายุระหว่าง 21-30 ปี สถานภาพโสด มีอาชีพเป็นพนักงานเอกชน และมีรายได้อยู่ระหว่าง 
20,001-30,000 บาท ส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการเข้าใช้บริการคลินิกผิวหนังและความงามในวัน
เสาร์-อาทิตย์ เวลาเย็น เข้าใช้บรการสถานที่ตัง้ในห้างสรรพสินค้า ค่าใช้จ่ายในการใช้บริการคลินิก
ผิวหนังและความงามไม่เกิน 5,000 บาท และจ านวนครัง้ที่เข้ามาใช้บริการในเวลา 3 เดือน ส่วน
ใหญ่ 1-5 ครัง้ ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า การสื่อสารการตลาดแบบครบวงจรด้านการตลาด
ทางตรงและด้านการตลาดเชิงกิจกรรม กลุม่ตวัอย่างเห็นว่ามีความคิดเห็นว่ามีความส าคญัต่อการ
ตัดสินใจใช้บริการคลินิกผิวหนังและความความงามโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 โดยมีความสัมพันธ์กันในทิศทางเดียวกันในระดับต ่ามาก ส่วน
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ด้านการขายโดยใช้พนักงานขาย ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านการประชาสัมพันธ์ และด้าน
การตลาดทางตรง กลุ่มตัวอย่างเห็นว่ามีความคิดเห็นว่ามีความส าคัญต่อการตัดสินใจใช้บริการ
คลินิกผิวหนงัและความความงามโดยรวมอยู่ในระดบัมาก อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 

อรพิชา แซ่อุ่ย (2558) ได้ศกึษาเร่ือง ปัจจยัการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการที่
มีผลต่อการตัดสินใจใช้บริการจัดส่งอาหารส่งตรงถึงบ้าน ผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 28-35 ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน 
และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนต ่ากว่า 20,000 บาท ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยัการตลาด
บูรณาการ ประกอบด้วย การตลาดทางตรง กิจกรรมส่งเสริมการขาย และการประชาสมัพนัธ์ ซึ่งมี
ความสมัพนัธ์เชิงบวกกบัการตดัสินใจ ดงันัน้การท าตลาดบูรณาการควรมุ่งเน้นไปยงัสื่อที่สง่ผลให้
เกิดการตดัสินใจซือ้สงูสดุ 

สจุิตรา ตัน๋ค า (2561) ได้ศกึษาเร่ือง อิทธิพลของการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณา
การต่อกระบวนการตัดสินใจใช้บริการ Mymo Pay ของลูกค้าธนาคารออมสิน สาขาแม่สรวย 
จังหวัดเชียงราย ผลการวิจัยพบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 26-35 ปี 
สถานภาพโสด วฒุิการศกึษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังาน/ลกูจ้างรัฐวิสาหกิจ รายได้ 15,001-
30,000 บาท ผลการศึกษาการสื่อสารการตลาดบูรณาการมีผลต่อกระบวนการตัดสินใจเลือกใช้
บริการ Mymo Pay พบว่ามีค่าเฉลี่ยระดบัความส าคัญของอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้บริการอยู่ใน
ระดับมากทุกด้าน โดยด้านที่มีค่าเฉลี่ยสงูสดุ คือ ด้านการบริการลูกค้าผลการศึกษากระบวนการ
ตัดสินใจใช้บริการ Mymo Pay พบว่าลูกค้าธนาคารออมสิน สาขาแม่สรวย จังหวัดเชียงรายให้
ความส าคญัต่อกระบวนการตดัสินใจเลือกใช้บริการ Mymo Pay อยู่ในระดบัส าคญัมากทกุขัน้ตอน 
คือ ขัน้การรับรู้ปัญหา ขัน้การแสวงหาข้อมูล ขัน้การประเมินผลทางเลือก ขัน้การตัดสินใจ และ
พฤติกรรมหลงัการซือ้ ผลการศกึษาอิทธิพลของการสื่อสารทางการตลาดแบบบรูณาการของการใช้
บริการ Mymo Pay ต่อกระบวนการตัดสินใจใช้บริการบริการ Mymo Pay พบว่าด้านการโฆษณา 
ด้านการประชาสมัพนัธ์ ด้านการใช้พนกังานขาย ด้านการตลาดทางตรง และด้านการบริการลกูค้า
มีอิทธิพลต่อกระบวนการตดัสินใจใช้บริการ Mymo Pay ร้อยละ 76.00 

ณัฐธิดา เสถียรพันธุ์ (2562) ได้ศึกษาเร่ือง กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดที่ส่งผล
ต่อการตัดสินใจซือ้ และใช้บริการโรงภาพยนตร์ลิโด้ คอนเน็คท์ ของวัยรุ่นในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการวิจยัพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนมากเป็นเพศหญิง อายุ 23-25 ปี สถานภาพโสด ระดับ
การศึกษาปริญญาตรี อาชีพอ่ืนๆ ได้แก่ นักเรียน นักศึกษา รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 10,001-30,000 
บาท ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า กลยุทธ์การสื่อสารทางการตลาดของโรงภาพยนตร์ลิโด้คอน
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เน็คท์ในด้านการโฆษณา การขายโดยใช้พนักงาน การส่งเสริมการขาย การให้ข่าว และการ
ประชาสมัพันธ์ และการตลาดทางตรง ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้และใช้บริการโรงภาพยนตร์ลิโด้ 
คอนเน็คท์ของวัยรุ่นในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ 0.01 ซึ่งเป็นไปตาม
สมมติฐานที่ตัง้ไว้ 

ปาหนนั ทนงูเหลือม (2561) ได้ศึกษาเร่ือง การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ 
(IMC) ที่มี อิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการโรงพยาบาลเอกชนในเขตอ าเภอเมือง จังหวัด
นครราชสีมา ผลการทดสอบพบว่า กลุ่มตัวอย่างที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
จ านวน 282 คน คิดเป็นร้อยละ 70.50 อายุต ่ากว่าหรือเท่ากับ 30 ปี และกลุ่มอายุ 31-40 ปี มี
จ านวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 30 สถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรีหรือเทียบเท่า มี
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001-25,000 บาท ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ตัวแปรอิสระทัง้ 6 
ด้าน ได้แก่ ด้านการโฆษณา ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านการขายโดยพนักงานขาย ด้านการให้
ข่าวและการประชาสัมพันธ์ ด้านการตลาดทางตรง ด้านการตลาดเชิงกิจกรรม สามารถอธิบาย
ความผนัแปรของกระบวนการตดัสินใจเข้าใช้บริการโรงพยาบาลเอกชนในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดั
นครราชสีมาซึ่งทัง้นีเ้คร่ืองมือการสื่อสารทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการ
โรงพยาบาลเอกชน ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา มี 3 ด้านที่ส่งผล ได้แก่ ด้านการขาย
โดยพนักงานขาย รองลงมา คือ ด้านการตลาดทางตรง ด้านการโฆษณา ที่ส่งผลต่อกระบวนการ
ตดัสินใจเข้าใช้บริการโรงพยาบาลเอกชน ในเขตอ าเภอเมือง จงัหวดันครราชสีมา และที่ไม่ส่งผล
ต่อกระบวนการตดัสินใจเข้าใช้บริการโรงพยาบาลเอกชน ในเขตอ าเภอเมือง จังหวัดนครราชสีมา 
ได้แก่ ด้านการตลาดเชิงกิจกรรม ด้านการให้ข่าวและการประชาสมัพนัธ์ และด้านการส่งเสริมการ
ขาย โดยสามารถอธิบายความผนัแปรของการสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการได้ร้อยละ 46.60 

ภัทรวดี เหรียญมณี (2559) ได้ศึกษาเร่ือง การสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการ
ผ่านสื่อดิจิทลั ที่ส่งผลต่อการตดัสินใจใช้บริการค่ายมวย (Boxing Gym) เพื่อการออกก าลงักาย ใน
เขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 254 
คน คิดเป็นร้อยละ 63.50 มีอายรุะหว่าง 21-25 ปี จ านวน 156 คน สถานภาพโสด มีรายได้ระหว่าง 
20,001-40,000 บาท มีอาชีพเป็นนักเรียน/นักศึกษา การศึกษาระดับปริญญาตรี ผลการทดสอบ
สมมติฐาน พบว่า ปัจจยัการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านสื่อดิจิทลั เป็นปัจจัยที่มีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจใช้บริการค่ายมวยเพื่อการออกก าลงักาย ในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.05 โดยในรายด้าน การโฆษณาผ่านสื่ออดิจิทลั การขายโดยใช้พนกังานผ่านสื่อ
ดิจิทลั การให้ข่าวและการประชาสมัพนัธ์ผ่านสื่อดิจิทัล และการตลาดทางตรงผ่านสื่อดิจิทัล เป็น
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ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อตัดสินใจใช้บริการค่ายมวย เพื่อการออกก าลงักาย ในเขตกรุงเทพมหานคร 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

รัชนก พฒันะกลุก าจร (2563) ได้ศึกษาเร่ือง กลยทุธ์การสื่อสารการตลาดแบบบรูณา
การ และกลุ่มอ้างอิง ที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟ Non-Franchise ในรูปแบบ
คาเฟ่ของผู้บริโภคในจงัหวดันนทบุรี ผลการวิจยัพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
อาย ุ25–35 ปี อาชีพพนกังานบริษัทเอกชน มีการศกึษาในระดบัปริญญาตรี สถานภาพโสด และมี
รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 25,001 –35,000 โดยปัจจัยด้านการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ที่มีผล
ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟ Non-Franchise ในรูปแบบคาเฟ่ของผู้ บริโภคจังหวัด
นนทบุรีมากที่สดุ คือ ด้านการโฆษณา รองลงมา คือ ด้านการตลาดทางตรง ด้านการส่งเสริมการ
ขาย และน้อยที่สดุ คือ ด้านการขายโดยบุคคล ตามล าดบั มีอ านาจในการพยากรณ์ร้อยละ 32.70 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

รุ้งรัศมี อึง้รังษี (2556) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยการสื่อสารการตลาดที่มีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการศนูย์แนะแนวการศึกษาต่อต่างประเทศของประชาชนในกรุงเทพมหานคร 
ผลการวิจยัพบว่า ระดบัการเปิดรับการสื่อสารการตลาดทัง้ 7 ด้าน ได้แก่ การประชาสมัพันธ์ การ
การขายโดยบุคคล โฆษณา การส่งเสริมการขาย การบริการลกูค้า การตลาดเชิงกิจกรรม และการ
ขายตรง การบริการลูกค้ามีความสัมพันธ์ในทางบวกกับการตัดสินใจใช้บริการศูนย์แนะแนว
การศึกษาต่อต่างประเทศของผู้ บริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยการบริการลูกค้าถือว่ามี
ความสัมพันธ์สูงสุดต่อการตัดสินใจ รองลงมาคือ การโฆษณา การขายโดยบุคคล การตลาด
ทางตรง การส่งเสริมการขาย การประชาสัมพันธ์ และการตลาดเชิงกิจกรรม ตามล าดับ ดังนัน้ 
ศนูย์แนะแนวการศึกษาต่อต่างประเทศควรจะเน้นการใช้การบริการลกูค้าให้มากเป็นอนัดบัที่หนึ่ง 
เพื่อดงึดดูให้ลกูค้าเกิดการตดัสินใจเลือกใช้ศนูย์แนะแนวการศกึษาต่อต่างประเทศเพิ่มขึน้ 

ภาคิน สนุทรวงศกร (2562) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการที่
สง่ผลต่อการตดัสินใจใช้บริการธุรกิจขนส่งพสัดสุินค้าในจงัหวดัสพุรรณบรีุ ผลการวิจยัพบว่า ระดบั
การตัดสินใจใช้บริการธุรกิจขนส่งพัสดุสินค้าในจังหวัดสุพรรณบุรี ในภาพรวมอยู่ในระดับมาก 
ระดับการรับรู้การสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการของธุรกิจขนส่งพัสดุในจังหวัดสุพรรณบุรี ใน
ภาพรวมอยู่ในระดับมากเช่นกัน ปัจจัยด้านการโฆษณา ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านการ
ประชาสัมพันธ์ ด้านการใช้ผลิตภัณฑ์เป็นสื่อ และด้านการตลาดโดยการจัดการกิจกรรมพิเศษ 
ส่งผลทางบวกต่อการตัดสินใจใช้บริการของธุรกิจขนส่งพัสดุสินค้าในจังหวัดสุพรรณบุรี อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 และด้านเครือข่ายการสื่อสารอิเล็กทรอนิกส์ ไม่ส่งผลทางบวกต่อ



  91 

การตัดสินใจใช้บริการธุรกิจขนส่งพัสดุสินค้าในจังหวัดสุพรรณบุรี อย่างไม่มีนัยส าคัญทางสถิตที่
ระดบั 0.05 

ความสัมพันธ์ระหว่างคุณภาพการบริการและความภักดีของนักท่องเที่ยว 
กิตตินาท นุ่นทอง (2564) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัคณุภาพการบริการโลจิสติกส์ที่ส่งผล

ต่อความภักดีของผู้ ใช้บริการธุรกิจผู้ ให้บริการโลจิสติกส์ในประเทศไทย ผลการวิจยัพบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 331 คน คิดเป็นร้อยละ 62.90 มีต าแหน่งหวัหน้างาน
จ านวน 147 คน คิดเป็นร้อยละ 27.90 มีระยะเวลาท างานในต าแหน่งมากกว่า 10 ปี โดยมีจ านวน 
298 คน คิดเป็นร้อยละ 56.70 ผู้ ตอบแบบสอบถามมีความคิดเห็นด้านคุณภาพการบริการโลจิ
สติกส์ในภาพรวมอยู่ในระดบัมาก มีค่าเฉลี่ยเท่ากบั 4.08 และพบว่าปัจจยัคณุภาพการบริการโลจิ
สติกส่งผลต่อความภักดี อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติ อย่างไรก็ตามด้านความยืดหยุ่นไม่มีผลต่อ
ความภกัดี 

ชัยวฒัน์ กลมปล้อง (2563) ได้ศึกษาเร่ือง คุณภาพการบริการและส่วนประสมทาง
การตลาดบริการที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของผู้ ใช้บริการสถานบริการฟิตเนสในอ าเภอเมือง 
จงัหวัดชลบุรี ผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นเร่ืองคุณภาพบริการ ใน
ด้านการตอบสนอง ความสะดวกทางกายภาพ และความน่าเชื่อถือ  อยู่ในระดับที่เห็นด้วยมาก 
ด้านความเอาใจใส่อยู่ในระดับเห็นด้วยปานกลาง ความภักดี ในด้านพฤติกรรมการซือ้ซ า้ 
พฤติกรรมการบอกต่อ ความตัง้ใจซือ้ ความอ่อนไหวต่อราคา และพฤติกรรมการร้องเรียนอยู่ใน
ระดบัเห็นด้วยมาก และผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า คณุภาพการบริการในด้านความน่าเชื่อถือ 
ด้านการตอบสนอง ด้านความเอาใจใส่ และด้านความสะดวกทางกายภาพ มีอิทธิพลต่อความ
ภกัดีของผู้ เข้าใช้บริการสถานบริการฟิตเนส  

สนุนัทรา ข านวนทอง (2562) ได้ศึกษาเร่ือง คณุภาพการบริการและความไว้วางใจมี
ผลต่อความภกัดีของลกูค้าในการใช้บริการไร่ชมอิน อ าเภอด่านช้าง จงัหวดัสพุรรณบุรี ผลการวิจยั
พบว่ามีระดับทัศนคติเก่ียวกับคุณภาพการบริการ ความไว้วางใจ และความภักดี โดยรวมอยู่ใน
ระดับมาก และผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า คุณภาพการบริการ ได้แก่ ด้านบริการด้านที่พัก
และอาหารมีบริการที่เพียงพอและมีให้เลือกหลากหลาย ด้านการจัดการระบบรักษาความ
ปลอดภยัที่ดี มีผลต่อความภกัดีของลกูค้าในการใช้บริการไร่ชมอิน ด้านความไว้วางใจ ได้แก่ ไร่ชม
อินสญัญาว่าจะให้บริการบางอย่างกบัลกูค้าทางไร่ชมอินสามารถให้บริการได้ตามที่สญัญาภายใน
เวลาที่ก าหนด ไร่ชมอินให้ความส าคัญกับข้อติชมและปัญหาของลูกค้าสามารถแก้ไขได้อย่าง
รวดเร็ว ระบบการจองที่พกัและการรับช าระเงินมีความถูกต้องและน่าเชื่อถือได้ และไร่ชมอินมีการ
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บริหารจดัการที่ดี สามารถให้บริการได้ตรงตามวิสยัทศัน์ และพันธกิจขององค์กร ซี่งมีผลต่อความ
ภกัดีของลกูค้าในการมาใช้บริการไร่ชมอิน 

ธนานิษฐ์ สิริวงศ์วชัระ (2561) ได้ศกึษาเร่ือง การศกึษาคณุภาพการบริการท่ีสง่ผลต่อ
ความภักดีในการให้บริการของธนาคารออมสิน สาขาถนนเพชรบุรีตัดใหม่ ผลการวิจัยพบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 53.25 ของจ านวนตัวอย่างทัง้หมด มี
ช่วงอายุระหว่าง 31-40 ปี ส าเร็จการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพข้าราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001-25,000 บาท ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัย
ความพึงพอใจคุณภาพการบริการด้านความน่าเชื่อถือ (Reliability) ด้านการสร้างบริการให้เป็น
รูปธรรม (Tangible) และด้านความรับผิดชอบ (Responsiveness) มีอิทธิพลในเชิงบวกต่อความ
ภกัดีในการให้บริการของธนาคารออมสิน สาขาถนนเพชรบุรีตัดใหม่ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดับ 0.05 ในทิศทางเดียวกันซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ได้ตัง้ไว้ ส่วนปัจจัยคุณภาพการ
ให้บริการด้านความมั่นใจ (Assurance) และด้านความใส่ใจ (Empathy) ไม่มีอิทธิพลในเชิงบวก
ต่อความภักดีในการให้บริการของธนาคารออมสิน สาขาถนนเพชรบุรีตดัใหม่อย่างไม่มีนัยส าคัญ
ทางสถิต ิ

สรัุช ภูภทัรจินดา (2563) ได้ศึกษาเร่ือง คณุภาพการบริการที่ส่งผลต่อความภกัดีของ
ลูกค้าธุรกิจร้านอะไหล่รถยนต์ในจังหวัดหนองบัวล าภู ผลการวิจัยพบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถาม
จ านวน 180 คน ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 60.60 ช่วงอายุผู้ ตอบ
แบบสอบถามมากที่สุด 31-40 ปี จ านวน 56 คน คิดเป็นร้อยละ 31.1 ระดับการศึกษาส่วนใหญ่
เป็นปริญญาตรี จ านวน 93 คน คิดเป็นร้อยละ 51.70 อาชีพส่วนใหญ่รับจ้างทัว่ไป จ านวน 55 คน 
คิดเป็นร้อยละ 30.60 และรายได้ต่อเดือนส่วนใหญ่รายได้ 20,001-30,000 บาท จ านวน 85 คน 
คิดเป็นร้อยละ 47.00 คุณภาพการให้บริการ พบว่า โดยเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก โดยเรียงล าดับ
ค่าเฉลี่ยซึ่งอยู่ในระดับมากทุกด้านดังนี ้ด้านสิ่งที่สามารถจับต้องได้ (Tangible) ด้านความใส่ใจ 
(Empathy) ด้านความมั่นใจ (Assurance) ด้านความน่าเชื่อถือ (Reliability) และด้านการ
สนองตอบลูกค้า  (Responsiveness) ความภัก ดี ต่อลูกค้าร้านอะไหล่รถยนต์ในจังหวัด
หนองบวัล าภู พบว่า ค่าเฉลี่ยรวมอยู่ในระดบัมากที่สดุ โดยค่าเฉลี่ยรายด้านจดัอยู่ในระดบัมากทุก
ข้อ โดยเรียงล าดับดังนี ้ด้านการบอกต่อ และด้านการซือ้ซ า้ ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า 
คณุภาพการบริการส่งผลต่อความภกัดีของลกูค้าร้านอะไหล่รถยนต์ในจงัหวดัหนองบวัล าภู ปัจจยั
คณุภาพการบริการด้านความมัน่ใจ ด้านความน่าเชื่อถือ ด้านความใส่ใจ ด้านการสนองตอบลกูค้า
และด้านสิ่งที่สามารถจับต้องได้ ส่งผลต่อความภักดีของลูกค้าร้านอะไหล่รถยนต์ในจังหวัด
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หนองบัวล าภู อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ผู้ บริหารธุรกิจร้านอะไหล่รถยนต์ควร
จ าหน่ายสินค้าที่ได้รับการรับรองมาตรฐาน มีการจัดท าสื่อประชาสัมพันธ์โปรโมชันตามโอกาส
ต่างๆ ออกเอกสารรับประกนัสินค้า และบริการจดัเปลี่ยนอะไหลน่อกสถานที่ 

ญาดา เรืองมนตรี (2562) ได้ศึกษาเร่ือง คุณภาพการบริการในฟู้ ดสโตร์ส่งผลต่อ
ความภักดีของผู้ บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า จากการการส ารวจ กลุ่ม
ประชากรตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ซึ่งมีอายุระหว่าง 20 – 30 ปี มีสถานภาพโสด กลุ่ม
ประชากรตัวอย่างส่วนใหญ่มีจ านวนสมาชิกในครอบครัว 3 – 4 คน มีระดับการศึกษาระดับ
ปริญญาตรีหรือก าลงัศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานเอกชน มีรายได้โดยเฉลี่ยต่อเดือน 
15,001 – 30,000 บาท มีจ านวน 188 คน ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ผู้บริโภคมีความคิดเห็น
ต่อคุณภาพของการให้บริการของฟู้ ดสโตร์ในเขตกรุงเทพมหานครในระดับมาก และคุณภาพการ
บริการในฟู้ ดสโตร์ส่งผลต่อความภักดีของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ 0.05 

อารยา บญุปลกู (2563) ได้ศึกษาเร่ือง คณุภาพบริการ คณุภาพห้องพกั ชื่อเสียงและ
ความคุ้มค่าด้านราคา ที่มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจและความภักดีต่อโรงแรมของผู้ บริโภคใน
กรุงเทพมหานคร ผลวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 26-30 ปี มี
สถานะภาพโสด มีการศึกษาสูงสุดในระดับปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานเอกชน กลุ่มตัวอย่างมี
รายได้ระหว่าง 35,001-45,000 บาท คุณภาพการบริการและความภักดีต่อโรงแรมโดยรวมอยู่ใน
ระดบัมาก ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ความคุ้มด้านราคา ความพงึพอใจ และคณุภาพบริการ 
มีอิทธิพลทางบวกต่อความภักดีต่อโรงแรมอย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วนคุณภาพ
ห้องพกัและชื่อเสียงของโรงแรมไม่มีอิทธิพลอย่างมีนยัส าต่อความภกัดีต่อโรงแรม  

เทียนชยั งามนา (2559) ได้ศึกษาเร่ือง คณุภาพการบริการที่ส่งผลต่อความภกัดีของ
ผู้ใช้บริการหอพกัเอกชน: กรณีศึกษาเขตพืน้ที่เทศบาลต าบลเมืองศรีไค อ าเภอวารินช าราบ จงัหวดั
อบุลราชธานี ผลการวิจัยพบว่า คุณภาพการบริการที่ใช้ในการศึกษาทัง้ 5 ด้าน ได้แก่ ด้านความ
เป็นรูปธรรม ด้านความน่าเชื่อถือไว้ใจ ด้านการตอบสนองความต้องการ ด้านการให้ความเชื่อมั่น 
และด้านการเข้าใจการรับรู้ความต้องการของผู้ ใช้บริการ มีความสัมพันธ์กับความภักดีของ
ผู้ ใช้บริการหอพักโดยรวมอยู่ในระดับปานกลาง และมีความสมัพันธ์ไปในทางบวกและมีทิศทาง
เดียวกนั อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.01 ส่วนการพยากรณ์ตัวแปรนัน้พบว่า คุณภาพการ
บริการที่ส่งผลต่อความภกัดีของผู้ ใช้บริการหอพกัมีเพียง 2 ด้าน คือ ด้านการให้ความเชื่อมั่นและ
ด้านความเป็นรูปธรรมเท่านัน้ 
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ความสัมพันธ์ระหว่างคุณภาพการบริการและการตัดสินใจใช้บริการ 
สุวรรณา พะลีราช (2562) ได้ศึกษาเร่ือง คุณภาพการบริการและการตัดสินใจ

เลือกใช้บริการโรงพยาบาลดีบุก ผลการวิจยัพบว่า ผู้ใช้บริการส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหว่าง 
20-39 ปี สถานภาพโสด อาชีพพนักงานบริษัท การศึกษาปริญญาตรี รายได้ต่อเดือนไม่เกิน 
20,000 บาท ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า คุณภาพการบริการมี อิทธิพลต่อการตัดสินใจ
เลือกใช้บริการโรงพยาบาลดีบุก อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 คุณภาพการบริการ
โดยรวมในระดบัดีมาก เมื่อพิจารณาตามมิติคณุภาพแต่ละด้าน พบว่าอยู่ในระดบัดีมากทัง้ 5 ด้าน 
เรียงตามล าดบัดงันี ้การให้ความเชื่อมัน่ต่อลกูค้า การตอบสนองต่อลกูค้า การรู้จกัและเข้าใจลกูค้า 
ความน่าเชื่อถือไว้วางใจได้ และความเป็นรูปธรรมของบริการ 

น า้มนต์ สขุสงวน (2561) ได้ศึกษาเร่ือง สื่อสงัคมออนไลน์ คุณภาพการบริการ และ
การบริหารความสัมพันธ์ลูกค้า ส่งผลต่อการตัดสินใจในการใช้บริการร้านท าเล็บของผู้หญิงใน
กรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีอายุ 20-30 ปี มีรายได้ส่วนใหญ่ต ่า
กว่า 10,000 บาท การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพส่ วนใหญ่  คือ นักเรียน/นักศึกษา มี
จุดประสงค์ส่วนใหญ่ในการใช้บริการร้านท าเล็บเพื่อตกแต่งเล็บให้มีสีสนัสวยงาม โดยจ านวนครัง้
ในการเข้าใช้บริการร้านท าเล็บส่วนใหญ่ 1 ครัง้ต่อเดือน ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยัที่มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการร้านท าเล็บของผู้หญิงในกรุงเทพมหานครจากกลุ่มตัวอย่าง คือ 
ปัจจยัสื่อสงัคมออนไลน์ คณุภาพการบริการและการบริหารความสมัพนัธ์ลกูค้า โดยกลุ่มตวัอย่าง
ให้ความส าคญัในเร่ืองของการบริหารความสมัพนัธ์ลกูค้ามากที่สดุในการตดัสินใจใช้บริการร้านท า
เล็บ และรองลงมา คือ คณุภาพบริการ และสื่อสงัคมออนไลน์ ตามล าดบัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ
ที่ระดบั 0.05 

โสรยา สภุาผล (2564) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยันวตักรรมบริการและปัจจยัคุณภาพการ
ให้บริการที่ส่งผลต่อการตดัสินใจเข้าใช้บริการโรงแรมแห่งหนึ่งในจงัหวดัชยันาท ผลการวิจยัพบว่า 
ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย จ านวน 204 คน คิดเป็นร้อยละ 51.00 อายุ
ระหว่าง 25-35 ปี จ านวน 120 คน คิดเป็นร้อยละ 30.00 มีสถานภาพการสมรส จ านวน 254 คน 
คิดเป็นร้อยละ 63.50 การศึกษาระดบัปริญญาตรี จ านวน 209 คน คิดเป็นร้อยละ 52.25 ประกอบ
อาชีพรัฐวิสาหกิจ/ข้าราชการ จ านวน 138 คน คิดเป็นร้อยละ 34.50 และรายได้อยู่ระหว่าง 
15,001-20,000 บาท จ านวน 115 คน คิดเป็นร้อยละ 28.75 ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า 
ปัจจัยคุณภาพการให้บริการ ได้แก่ ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ ด้านความเชื่อถือและ
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ไว้วางใจได้ ด้านการตอบสนองต่อลกูค้า และด้านการเข้าใจและเห็นอกเห็นใจผู้ใช้บริการ สง่ผลต่อ
การตดัสินใจเข้าใช้บริการ มีอ านาจการท านายร้อยละ 67.90 อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 

เมรญา ขวัญแก้ว (2563) ได้ศึกษาเร่ือง การศึกษาทัศนคติและการรับรู้คุณภาพ
บริการที่มีความสัมพันธ์ต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารญ่ีปุ่ นในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการวิจัยพบว่า กลุ่มตัวอย่างเป็นเพศชาย จ านวน 224 คน ร้อยละ 62.60 มีช่วงอายุ 19-30 ปี 
จ านวน 196 คน ร้อยละ 54.70 ระดับการศึกษาอยู่ที่ระดับปริญญาตรี จ านวน 281 คน ร้อยละ 
78.5 มีอาชีพเจ้าของธุรกิจ/อาชีพอิสระ จ านวน 169 คน ร้อยละ 47.20 มีรายได้ต่อเดือน 15,001-
30,000 บาท มีจ านวน 180 คน ร้อยละ 50.30 และจากการทดสอบสมมติฐานพบว่า ทศันคติของ
ผู้บริโภคไม่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารญ่ีปุ่ นและการรับรู้คุณภาพบริการที่
แตกต่างกนัมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านอาหารญ่ีปุ่ น มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

เชี่ยวเหมย หยาง (2562) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยด้านแถวคอย และคุณภาพการ
ให้บริการ ที่ส่งผลต่อการตดัสินใจใช้บริการลานตู้คอนเทนเนอร์ ผลการวิจยัพบว่า ผู้ตอบสอบถาม
ส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ช่วงอายุอยู่ที่ 33-40 ปี มีสถานภาพสมรส โดยจบการศึกษาชัน้ปริญญาตรี 
และมี รายได้ ต่อเดือนอยู่ ที่  15,000-25,000 บาท ประกอบอาชีพ เป็นพนักงานบ ริษั ท  มี
ประสบการณ์ท างาน 3 ถึง 5 ปี ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยัด้านแถวคอย และคณุภาพ
การให้บริการ ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการลานตู้คอนเทนเนอร์ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่
ระดบั 0.05 เมื่อพิจารณารายประเภทพบว่าคณุภาพการให้บริการส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ
ลานตู้คอนเทนเนอร์มากที่สดุ  

วราภรณ์ จุนแสงจนัทร์ (2557) ได้ศึกษาเร่ือง ภาพลกัษณ์ของร้านและคุณภาพการ
บริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจของลูกค้าที่ใช้บริการร้าน Pet’s Ville ผลการวิจัยพบว่า ผู้ ตอบ
แบบสอบถามมีความคิดเห็นว่าคุณภาพการบริการของร้านโดยรวมอยู่ในระดับมาก โดยร้านมี
คุณภาพการบริการด้านการเอาใจใส่มากที่สุด ตามด้วยด้านการตอบสนอง ด้านการให้ความ
เชื่อมัน่ ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ และด้านความน่าเชื่อถือ  ผลการทดสอบสมมติฐาน
พบว่า คุณภาพการบริการด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ การให้ความน่าเชื่อมั่น และการ
เอาใจใส่ ส่งผลต่อการตดัสินใจใช้บริการที่ร้าน Pet’s Ville อย่างมีนยัส าคญัที่ระดบั 0.05 ส่วนด้าน
ความน่าเชื่อถือ และด้านการตอบสนองไม่สง่ผลต่อการตดัสินใจเข้าใช้บริการท่ีร้าน Pet’s Ville  

เจนจิรา แสงสุ่ม (2562) ได้ศึกษาเร่ือง ทศันคติ คณุภาพการบริการ และส่วนประสม
ทางการตลาด ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการ 7-Delivery ของเซเว่น อีเลฟเว่น ในเขต
กรุงเทพมหานคร และปริมณฑล ผลการวิจยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ20-
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30 ปี มีระดับการศึกษาปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
10,001-20,000 บาท มีความถ่ีในการใช้บริการ 7-Delivery เพื่อเลือกซือ้สินค้าประเภทอาหาร
พร้อมทาน จากสถานที่ท างาน และมีค่าใช้จ่ายเฉลี่ยต่อครัง้ 101-200 บาท ผลการทดสอบ
สมมติฐานพบว่า คุณภาพการบริการ และส่วนประสมทางการตลาด ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้
บริการ 7-Delivery ของเซเว่น อีเลฟเว่น ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล อย่างมีนัยส าคัญ
ทางสถติท่ี 0.05 

ความสัมพันธ์ระหว่างแรงจูงใจในการท่องเท่ียวและความภักดีของนักท่องเท่ียว 
อมุาพร รัตนพันธ์ และ กิตติ แก้วเขียว (2562) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจยัแรงจูงใจที่ส่งผล

ต่อประสิทธิผลการจัดการท่องเที่ยวตลาดใต้เค่ียม จังหวัดชุมพร ผลการวิจัยพบว่า ผู้ ตอบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 205 คน อายุ 41-45 ปี สถานภาพสมรส การศึกษา
สงูสดุปริญญาตรี อาชีพข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ รายได้ส่วนบุคคลเฉลี่ยต่อเดือน 20,001-
30,000 บาท ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยัด้านแรงจงูใจ ส่งผลต่อประสิทธิผลด้านความ
พึงพอใจ ด้านความยัง่ยืน และด้านความภกัดี (การกลบัมาซือ้ซ า้) ของการจดัการท่องเที่ยวตลาด
ใต้เคี่ยม จงัหวดัชมุพร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ 0.05 

Ramseook-Munhurrun, Naidoo, Seebaluck, และ Puttaroo (2018) ได้ศกึษาเร่ือง 
The effects of push and pull travel motivation on tourist experience, tourist satisfaction 
and loyalty ผลการวิจัยพบว่า จากผู้ตอบแบบสอบถาม 345 คน ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง ร้อยละ 50.4 มีอายุมากกว่า 59 ปี ร้อยละ 42.00 จ านวนการเยี่ยมชมร้อยละ 47.00 
เยี่ยมชมมอริเชียสเพียงครัง้เดียว ส่วนใหญ่อยู่ 5-10 วนั ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า แรงจูงใจ
ในการเดินทางของนกัท่องเที่ยวและอิทธิพลที่มีต่อประสบการณ์การท่องเที่ยว ความพึงพอใจ และ
ความภกัดี ซึง่จะช่วยในการออกแบบผลิตภณัฑ์บริการและสง่เสริมตลาดเฉพาะปลายทาง 

Manaschuen Tespong (2560) ไ ด้ ศึ ก ษ า เ ร่ื อ ง  วั ฒ น ธ ร ร ม แ ล ะ อ ง ค์ ก ร 
สภาพแวดล้อมในการท างาน แรงจูงใจในการท างานที่มีผลต่อคณุภาพการบริการ และความภกัดี
ของพนักงานแผนกห้องพักของโรงแรมในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า ปัจจยัที่มีผลต่อ
คุณภาพการบริการของโรงแรม ได้แก่ สภาพแวดล้อมในการท างาน และแรงจูงใจในการท างาน 
ปัจจัยที่มีผลต่อความภักดีต่อองค์กร ได้แก่ แรงจูงใจในการท างาน วัฒนธรรมองค์กร และ
สภาพแวดล้อมในการท างาน เป็นต้น ปัจจัยด้านวัฒนธรรมองค์กร แรงจูงใจในการท างานจาก
ภายนอก มีผลต่อความภักดีต่อองค์กรของพนักงานแผนกห้องพักของโรงแรม ส่วนปัจจัย
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สภาพแวดล้อมในการท างานส่วนใหญ่และแรงจูงใจในการท างานจากภายใน ไม่มีผลต่อความ
ภกัดีต่อองค์กรของพนกังานแผนกห้องพกัของโรงแรมในเขตกรุงเทพมหานคร 

Zhang และ Walsh (2021) ได้ศึกษาเร่ือง Tourist experience, tourist motivation 
and destination loyalty for historic and cultural tourists ผลกา รวิ จั ย พ บ ว่ า  จ ากผู้ ต อ บ
แบบสอบถาม 1,389 คนที่ไปเยือน Sheqi เมืองโบราณที่อยู่ใจกลางประเทศจีน เป็นพืน้ฐาน
ส าหรับการวิเคราะห์เชิงประจกัษ์ ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า แรงจูงใจของนกัท่องเที่ยวเป็น
สื่อกลางกับผลกระทบของประสบการณ์การท่องเที่ยวกับความจงรักภักดีปลายทางอย่างมี
นยัส าคญั 

Wang แ ล ะ  Leou (2 0 1 5 )  ไ ด้ ศึ ก ษ า เ ร่ื อ ง  A study of tourism motivation, 
perceived value and destination loyalty for Macao cultural and heritage tourists 
ผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 52.50 ช่วงอายุ 25-44 ปี 
อาชีพอ่ืนๆ ร้อยละ 20.70 มีสัดส่วนนักท่องเที่ยวจากจีนแผ่นดินใหญ่สูงสุด 75.10 เป็นผู้ ส าเร็จ
การศึกษาระดับปริญญาตรี ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า มีความสัมพันธ์เชิงบวกอย่างทมี
นยัส าคญัระหว่างการท่องเที่ยวเชิงวฒันธรรมและมรดก แรงจูงใจและความจงรักภกัดี สมมติฐาน
นีส้นับสนุนอย่างเต็มท่ีด้วยสมัประสิทธ์ิเส้นทางท่ี 0.323 และ P-value น้อยกว่า 0.01 ซึ่งแสดงให้
เห็นว่าแรงจูงใจในการท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรมและมรดกส่งผลในทางบวกต่อความภักดีในระดับ
นยัส าคญั 0.01 

พัชร์หทัย จารุทวีผลนุกูล และ มรกต จันทร์กระพ้อ (2563) ได้ศึกษาเร่ือง การศึกษา
ความสมัพันธ์เชิงสาเหตุของแรงจูงใจที่ส่งผลต่อความจงรักภักดีต่อองค์การ: ข้อมูลเชิงประจักษ์
จากพนักงานในธุรกิจค้าปลกัสมัยใหม่ ผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง จ านวน 212 คน มีอายุระหว่าง 26-30 ปี จ านวน 131 คน มีการศึกษาอยู่ระดบัมัธยมศึกษา
ตอนปลาย/ปวช. จ านวน 159 คน มีสถานภาพโสด จ านวน 181 คน และมีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
15,001-17,500 บาท จ านวน 135 คน ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า แรงจูงใจเป็นปัจจยัที่ช่วย
ท าให้พนักงานเกิดความจงรักภักดีต่อองค์การของพนักงานธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่ พบว่า
แบบจ าลองสมการโครงสร้างของความสมัพันธ์เชิงสาเหตขุองแรงจูงใจที่ส่งผลต่อความจงรักภกัดี
ต่อองค์การของพนักงานธุรกิจค้าปลีกสมัยใหม่มีความสอดคล้องกลมกลืนกับข้อมูลเชิงประจักษ์ 
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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ความสัมพันธ์ระหว่างแรงจูงใจในการท่องเท่ียวและการตัดสินใจใช้บริการ 
Yiamjanya และ Wongleedee (2014) ได้ศึกษาเร่ือง International tourists’ travel 

motivation by push-pull factors and the decision making for selecting Thailand as 
destination choice จากผู้ตอบแบบสอบถาม 200 คน ผลการวิจยัพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศชาย ร้อยละ 51 อยู่ระหว่างอายุ 31-40 ปี สถานภาพสมรส ในโปรไฟล์การเดินทาง
เปิดเผยว่าผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เคยมาที่ประเทศไทยก่อน ร้อยละ 52 และเพื่อพักผ่อน 
ร้อยละ 16 นักท่องเที่ยวที่เดินทางมากที่สุด 3 อันดับแรก ได้แก่ สหรัฐอเมริกา สหราชอาณาจักร 
และออสเตรเลีย ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า แรงจูงใจในการเดินทางส่งผลต่อการตัดสินใจ
ของนกัท่องเที่ยวชาวต่างชาติเลือกประเทศไทยเป็นจดุหมายปลายทาง 

วิลาสินี ชนะสดุ (2564) ได้ศึกษาเร่ือง แรงจูงใจในการท่องเที่ยวและภาพลกัษณ์การ
ท่องเที่ยวที่ส่งผลต่อการตัดสินใจของนกัท่องเที่ยวชาวไทยในการมาเยือนจงัหวัดตรัง ผลการวิจัย
พบว่า นกัท่องเที่ยวส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีช่วงอายุ 20-30 ปี มีการศึกษาอยู่ในระดบัปริญญาตรี 
มีรายได้ต่อเดือน 15,001- 25,000 บาท และมีภูมิล าเนาภาคใต้ ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า 
แรงจูงใจดึงดูดในการท่องเที่ยวของจงัหวดัตรังมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของนักท่องเที่ยวชาวไทย
ที่มาเยือนจงัหวดัตรัง 

สิริภา กิจประพฤทธ์ิกุล (2558) ได้ศึกษาเร่ือง ส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
ทัศนคติ และแรงจูงใจในการท่องเที่ยวที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเดินทางไปท่องเที่ยวที่ประเทศ
เกาหลีของนักท่องเที่ยวชาวไทยในกรุงเทพมมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง มีช่วงอายรุะหว่าง 18-25 ปี มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพ
พนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนที่ระดับ 20,001-30,000 บาท นิยมเดินทางไป
ท่องเที่ยวโดยวิธีไปด้วยตนเองมากที่สุด ผลจากการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจัยด้านส่วน
ประสมทางการตลาด ทัศนคติ และแรงจูงใจในการท่องเที่ยวมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจเดินทางไป
ท่องเที่ยวที่ประเทศเกาหลีของนกัท่องเที่ยวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ี 0.05  

ชิตวร ประดิษฐ์รอด (2557) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยองค์ประกอบของแหล่งท่องเที่ยว 
และปัจจัยแรงจูงใจในการท่องเที่ยวที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกท่องเที่ยวปริมณฑลของคนวัย
ท างานในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจยัพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศชาย มีอาย ุ
21-30 ปี สถานภาพโสด มีระดับการศึกษาอยู่ในช่วงปริญญาตรี รายได้ 15,001-30,000 บาทต่อ
เดือน และประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยัแรงจูงใจ
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ในการท่องเที่ยวมีส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกท่องเที่ยวปริมณฑลของคนวัยท างานในเขต
กรุงเทพมหานคร อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ส่วนปัจจัยองค์ประกอบของแหล่ง
ท่องเที่ ยวไม่ ส่ งผลต่อการตัดสิน ใจเลือกท่องเที่ ยวป ริมณฑลของคนวัยท างานในเขต
กรุงเทพมหานคร 

สุรัติ สุพิชญางกูร, ทัศวารินทร์ วุฒิสารวรากรณ์ , สาวิตรี บิณฑสันต์, และ ชวาลา 
เทียนประเสริฐกิจ (2554) ได้ศึกษาเร่ือง การศึกษาความสมัพนัธ์ระหว่างแรงจูงใจ ค่านิยมในการ
ด าเนินชีวิต การรับรู้ข่าวสาร และการตดัสินใจเดินทางของนกัท่องเที่ยวชาวต่างชาติที่มาท่องเที่ยว
เชิงส่งเสริมสุขภาพในเขตเมืองพัทยา จงัหวัดชลบุรี ผลการวิจัยพบว่า แรงจูงใจทางการท่องเที่ยว
ด้านปัจจัยผลักดันมีผลทางบวกต่อการตัดสินใจเดินทางท่องเที่ยวเชิงส่งเสริมสุขภาพอย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 และการรับรู้ข่าวสารมีผลทางบวกต่อการตัดสินใจเดินทาง
ท่องเที่ยวเชิงสง่เสริมสขุภาพอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

วิไลวรรณ สว่างแก้ว (2561) ได้ศึกษาเร่ือง อิทธิพลภาพลักษณ์การท่องเที่ยว 
องค์ประกอบแหล่งท่องเที่ยว และแรงจูงใจที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกท่องเที่ยวตลาดน า้ของ
นักท่องเที่ยวชาวไทย กรณีศึกษาตลาดน า้คลองพระองค์เจ้าไชยานุชิต อ าเภอบางบ่ อ จังหวัด
สมุทรปราการ ผลการวิจยัพบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุ 21-30 ปี มีระดับการศึกษาอยู่ใน
ระดบัปริญญาตรี มีอาชีพธุรกิจส่วนตวั/ค้าขาย และมีรายได้เฉลี่ย 10,000-20,000 บาท การรับรู้ถึง
องค์ประกอบแหล่งท่องเที่ยวของตลาดน า้โดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก ในขณะที่รายด้านพบว่า 
นักท่องเที่ยวมีการรับรู้ด้านการเข้าถึงแหล่งท่องเที่ยวมากที่สุด ตามด้วยสิ่งอ านวยความสะดวก 
และด้านสิ่งดึงดูด เมื่อพิจารณาแรงจูงใจในการท่องเที่ยวตลาดน า้คลองพระองค์เจ้าไชยานุชิต 
พบว่า นักท่องเที่ยวมีแรงจูงใจด้านปัจจัยผลักในการมาท่องเที่ยวมากกว่าด้านปัจจัยดึง ผลการ
ทดสอบสมมติฐานพบว่า ภาพลกัษณ์การท่องเที่ยว การรับรู้องค์ประกอบแหล่งท่องเที่ยวด้านการ
เข้าถึงแหล่งท่องเที่ยว และแรงจูงใจส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกท่องเที่ยวตลาดน า้คลองพระองค์
เจ้าไชยานชุิตของนกัท่องเที่ยวชาวไทย อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

Lulu (2562) ได้ศึกษาเร่ือง ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกจังหวัดสิบสองปันนา 
(Xishuangbanna) มณฑลยูนนาน ประเทศจีน เป็นแหล่งท่องเที่ยวที่ เดินทางไปเที่ยวของ
นักท่องเที่ยวชาวไทย ผลการวิจัยพบว่า นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ร้อยละ 51.00 อายุ
ระหว่าง 31-40 ปี สถานภาพสมรส จบการศึกษาปริญญาตรี อาชีพค้าขาย/ธุรกิจส่วนตัว มีรายได้ 
15,001-30,000 บาท ส่วนใหญ่ไม่เคยไปเที่ยวที่จงัหวัดสิบสองปันนา มีรูปแบบการเดินทางไปกับ
ทวัร์ กบั ครอบครัว/เพื่อน/ญาติ แรงจูงใจด้านแรงผลกัของนกัท่องเที่ยวชาวไทยที่ตดัสินใจเดินทาง
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ไปท่องเที่ยวจังหวดัสิบสองปันนา โดยรวมอยู่ในระดับมาก แรงจูงใจด้านดดูของนักท่องเที่ยวชาว
ไทยที่ตัดสินใจเดินทางไปท่องเที่ยวจังหวัดสิบสองปันนา โดยรวมอยู่ ในระดับมากที่สุด การ
ตัดสินใจเดินทางไปท่องเที่ยวจังหวัดสิบสองปันนาของนักท่องเที่ยวชาวไทย โดยรวมอยู่ในระดับ
มาก ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคล ปัจจยัแรงจงูใจส่งผลต่อการตดัสินใจเลือก
จังหวัดสิบสองปันนาเป็นแหล่งท่องเที่ยวที่ เดินทางไปเที่ยวของนักท่องเที่ ยวชาวไทย อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

ความสัมพันธ์ระหว่างการตัดสินใจใช้บริการและความภักดีของนักท่องเที่ยว 
วิยะดา ไทยเกิด (2557) ได้ศึกษาเร่ือง ลกัษณะการยอมรับนวตักรรมที่มีอิทธิพลต่อ

การตัดสินใจจองที่พักออนไลน์ ความพึงพอใจของผู้ ใช้บริการ และความจงรักภกัดีของผู้ ใช้บริการ
จองที่พักออนไลน์ในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผลการวิจัยพบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่เป็นเพศชายจ านวน 218 คน สถานภาพโสดจ านวน 308 คน อายุ 26 -32 จ านวน 92 คน 
การศึกษาระดับปริญญาตรีจ านวน 342 คน อาชีพพนักงานบริษัท/ลูกจ้างจ านวน 151 คน และ
รายได้เฉลี่ยต่อเดือนต ่ากว่า 15,001 บาท จ านวน 202 คน ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า การ
ตดัสินใจจองที่พักมีอิทธิพลต่อความจงรักภักดีของผู้ ใช้บริการจองที่พักออนไลน์ของประชากรใน
กรุงเทพมหานครและปริมณฑล อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01  

บงกช กิตติวาณิชยกุล (2558) ได้ศึกษาเร่ือง การรับรู้ประโยชน์ ความภักดีต่อตรา
สินค้า และความสนใจใช้บริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้แอพพลิเคชัน Bugaboo ผลการวิจัย
พบว่า จากผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน 200 คน ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มี
อายรุะหว่าง 25-34 ปี มีระดบัการศกึษาอยู่ที่ปริญญาตรี สว่นใหญ่มีอาชีพพนกังานบริษัทเอกชน มี
รายได้ต ่ากว่า 10,000 บาท รับชมรายการโทรทัศน์ผ่านช่องทางเคร่ืองรับสัญญาณโทรทัศน์ มี
ความถ่ีการใช้บริการแอพพลิเคชนั Bangaboo น้อยกว่าเดือนละ 1 ครัง้ ผลการทดสอบสมมติฐาน
พบว่า ความภักดีต่อตราสินค้า ส่งผลต่อการตัดสินใจใช้บริการแอพพลิเคชัน Bugaboo อย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 

 ประสพโชค สิทธิยากรณ์ (2558) ได้ศึกษาเร่ือง การศึกษาปัจจัยการตัดสินใจซือ้ที่
ส่งผลต่อความจงรักภกัดีในการใช้งานกล่องรับสญัญาญดิจิตอลทีวี CTH ในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการวิจยัพบว่า กลุม่ตวัอย่างที่ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหว่าง 19-29 ปี 
มีระดบัการศกึษาระดบัปริญญาตรี มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนระหว่าง 5,000-15,000 บาท ใช้กลอ่งรับ
สญัญาณดิจิตอลทีวียี่ห้อของ GMM-Z  ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า การตดัสินใจซือ้ที่ส่งผลต่อ
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ความจงรักภกัดีในการใช้งานกล่องรับสญัญาณดิจิตอลทีวี  CTH ในเขตกรุงเทพมหานคร มีความ
สอดคล้องกนัที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

อรอนงค์ ภู่เจริญ (2564) ได้ศกึษาเร่ือง แบบจ าลองปัจจยัเชิงสาเหตขุองการตดัสินใจ
ซือ้สินค้าออนไลน์ที่มีอิทธิพลต่อความภกัดีของผู้บริโภค โดยสอบถามจากผู้ที่เคยซือ้สินค้าออนไลน์
ที่มีอายุตัง้แต่ 15 ปีขึน้ไป จ านวน 1,600 คน ในกรุงเทพมหานคร ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า 
ความภักดีได้รับอิทธิพลทางตรงและอิทธิพลทางอ้อมจากการตัดสินใจซือ้ ปัจจัยทางการตลาด 
ปัจจยัทางด้านเทคโนโลยี และทศันคติด้านผู้บริโภค อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จตุพร สุขศรี (2561) ได้ศึกษาเร่ือง ความคาดหวังตัวสินค้า ภาพลักษณ์ตราสินค้า
และความภักดีในตราสินค้า ท่ีส่งผลต่อการตัดสินใจ ซือ้นาฬิกาอัจฉริยะในเขตกรุงเทพมหานคร 
ผลการวิจัยพบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุระหว่า ง 20-30 ปี ระดับ
การศึกษาต ่ากว่าปริญญาตรี มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 15,001-
25,000 บาท ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า ความคาดหวังตัวสินค้า ภาพลักษณ์ตราสินค้า 
ความภักดีในตราสินค้าส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้นาฬิกาอัจฉริยะอย่างมีนัยส าคัญท่ีระดับ 0.05 
ตามล าดบั 

ขวัญรัตน์ ทรัพย์ประเสริฐ (2560) ได้ศึกษาเร่ือง ค่านิยม พฤติกรรมผู้ ใช้ และความ
ภกัดีในตราสินค้าที่ส่งผลต่อการตดัสินใจซือ้เคร่ืองส าอางแบรนด์เนมเกาหลีของสตรีวยัท างานใน
เขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า ผู้ ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 31-40 ปี ระดับ
การศึกษาในระดบัปริญญาตรี มีอาชีพเป็นพนกังานบริษัทเอกชน รายได้ 10,000-20,000 บาท ผล
การทดสอบสมมติฐานพบว่า ความภกัดีในตราสินค้ามีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซือ้เคร่ืองส าอางแบ
รนด์เนมเกาหลีของสตรีวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร อยู่ในระดบัมาก 
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บทท่ี 3 
วิธีด าเนินการวิจัย 

การศกึษาวิจยัเร่ืองการสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการ คณุภาพการบริการ และแรงจูงใน
การท่องเที่ยวที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจและความภักดีของนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักในเกาะ
ล้าน จงัหวดัชลบรีุ โดยผู้วิจยัได้ด าเนินตามขัน้ตอน ดงันี ้ 

1. ก าหนดประชากรและการสุม่ตวัอย่าง 
2. การสร้างเคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจยั 
3. ตรวจสอบคณุภาพของเคร่ืองมือ 
4. การเก็บรวบรวมข้อมลู 
5. การจดักระท าและวิเคราะห์ข้อมลู 
6. สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู 

ก าหนดประชากรและการสุ่มตัวอย่าง  
ประชากรท่ีใช้ในการวิจัย 

ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครัง้นี ้คือ นักท่องเที่ยวชาวไทยและชาวต่างชาติท่ีเคยใช้
บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน  โดยนักท่องเที่ยวที่
เดินทางมาใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จ านวน 25,035 คน (กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา , 
2564) 

กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในงานวิจัย 
กลุ่มตวัอย่างในการวิจัย คือ นักท่องเที่ยวชาวไทยและชาวต่างชาติท่ีเคยใช้บริการที่

พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน จึงใช้สูตรการค านวณหาขนาด
ของกลุ่มตัวอย่างแบบทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน จึงใช้สูตรการค านวณโดยทราบขนาด
ประชากร (Taro Yamane,1970) โดยมีการก าหนดค่าความเชื่อมั่นร้อยละ 95 และก าหนดค่า
ความคาดเคลื่อนที่ร้อยละ 5 จากการค านวณได้กลุ่มตัวอย่าง 394 คน และส ารองไว้ร้อยละ 5 
เท่ากบั 20 คน รวมเป็น 413 คน โดยมีวิธีการสุม่ตวัอย่าง ดงันี ้

 

n = 
𝑁

1+(𝑁𝑒2)
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เมื่อ n = ขนาดกลุม่ตวัอย่าง 

     N = ขนาดของประชากรทัง้หมด 

     e = ระดบัความคลาดเคลื่อนที่ยอมให้เกิดขึน้ได้ 

 n = 
25,035

1+(25,035(0.05)2)
 = 394 คน 

จากการค านวณ ได้ขนาดของกลุ่มตวัอย่างเท่ากบั 393 คน ซึง่ผู้วิจยัได้ท าการส ารอง
เผื่อความคลาดเคลื่อนหรือไม่สมบูรณ์อีก 20 คน ดังนัน้กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยเท่ากับ 413 
คน 

วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
ขัน้ตอนที่ 1 วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบชัน้ภูมิ (Stratified Random Sampling) โดยใช้

วิธีเทียบสัดส่วน (Proportion Stratified Random Sampling) จากจ านวน 71 แห่ง ใน 6 หาดใน
เกาะล้าน (Muzika, 2564) ได้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 413 คน แยกตามที่ตัง้ของหาด ได้แก่ หาดตา
แหวนจ านวน 13 แห่ง หาดนวลจ านวน 8 แห่ง  หาดตายายจ านวน 7 แห่ง หาดสงัวาลย์จ านวน 15
แห่ง หาดแสมจ านวน 17 แห่ง และหาดเทียน 11 จ านวน 

 
ชายหาด จ านวนโรงแรม จ านวนกลุ่มตัวอย่าง (คน) 
1. หาดตาแหวน 13 76 
2. หาดนวล 8 47 
3. หาดตายาย 7 41 
4. หาดสงัวาลย์ 15 87 
5. หาดแสม 17 99 
6. หาดเทียน 11 63 
รวม 71 413 

 
ขัน้ตอนที่ 2 วิธีการสุ่มตวัอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) ผู้วิจยัจะใช้การ

เก็บแบบสอบถามจากกลุ่มตัวอย่างด้วยความเต็มใจในการตอบแบบสอบถาม โดยน า
แบบสอบถามไปสุ่มแจกตามพืน้ที่แหล่งท่องเที่ยวชายหาดในเกาะล้าน ทัง้ 6 แหล่ง ได้แก่ หาดตา
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แหวน หาดนวล หาดตายาย หาดสังวาลย์ หาดแสมหาดเทียน จนได้กลุ่มตัวอย่างครบตามที่
จ านวน 413 คน 
 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
เค ร่ืองมื อที่ ใ ช้ ในการรวบรวม ข้อมูลที่ ใ ช้ ในการศึกษาวิจัย  คื อ  แบบสอบถาม 

(Questionnaire) ส าหรับการวิจัยในครัง้นี  ้ผู้ วิจัยได้สร้างจากแนวคิด ทฤษฎี และการทบทวน
วรรณกรรมที่เก่ียวข้อง แบ่งออกเป็น 6 สว่น 

ส่วนที่ 1 ข้อมูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์ มีลกัษณะแบบเลือกตอบ(Check List) 
มีจ านวนทัง้หมด 6 ข้อ ได้แก่ 

ข้อ 1 เพศ ใช้ระดบัการวดัประเภทนามบญัญัติ (Nominal Scale) 
1.1 ชาย 
1.2 หญิง 

ข้อ 2 อาย ุเป็นระดบัการวดัข้อมลูประเภทเรียงล าดบั (Ordinal Scale) ได้ก าหนด
ช่วงการแบ่งอายุที่ใช้ในแบบสอบถาม โดยใช้เกณฑ์ค านวณความกว้างของชัน้ (กัลยา วานิชย์
บญัชา, 2559) 

2.1 18 – 25 ปี 
2.2 26 – 33 ปี 
2.3 34 – 41 ปี 
2.4 42 – 49 ปี 
2.5 50 ปีขึน้ไป 

ข้อ 3 สถานภาพสมรส ใช้ระดบัการวดัประเภทนามบญัญัติ (Nominal Scale) 
3.1 โสด 
3.2 สมรส / อยู่ด้วยกนั 
3.3 หย่าร้าง / หม้าย / แยกกนัอยู่ 

ข้อ 4 ระดับการศึกษา เป็นระดับการวัดข้อมูลประเภทเรียงล าดับ  (Ordinal 
Scale) 

4.1 ต ่ากว่าปริญญาตรี 
4.2 ปริญญาตรี 
4.3 สงูกว่าปริญญาตรี 
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ข้อ 5 อาชีพ เป็นระดบัการวดัข้อมลูประเภทนามบญัญัติ (Nominal Scale) 
5.1 นกัเรียน / นกัศกึษา 
5.2 ข้าราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
5.3 พนกังานบริษัทเอกชน 
5.4 ประกอบธุรกิจสว่นตวั 
5.5 แม่บ้าน / พ่อบ้าน / เกษียณอาย ุ 
5.6 อ่ืนๆ โปรดระบ ุ.......................... 

ข้อ 6 รายได้เฉลี่ยต่อเดือน เป็นระดับการวัดข้อมูลประเภทเรียงล าดับ (Ordinal 
Scale) 

6.1 น้อยกว่าหรือเทียบเท่า 15,000 บาท  
6.2 15,001 – 25,000 บาท 
6.3 25,001 – 35,000 บาท  
6.4 35,001 – 45,000 บาท 
6.5 มากกว่า 45,001 บาทขึน้ไป 

ส่วนที่ 2 เป็นข้อมูลความคิดเห็นเก่ียวกับการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ แบ่ง
ออกเป็น 5 ด้าน ได้แก่ด้านโฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้าน
ประชาสมัพันธ์ และด้านการตลาดทางตรง ลกัษณะแบบสอบถามเป็นการวัดแบบลิเคิร์ท (Likert 
Scale) หรือค าถามแบบประเมินค่าตอบ ที่มีระดับการวัดข้อมูลประเภทอันตรภาคชัน้ (Interval 
Scale) ตามระดบัคะแนนตามความคิดเห็น ดงันี ้

5 หมายถึง เห็นด้วยอย่างยิ่ง 
4 หมายถึง เห็นด้วย 
3 หมายถึง ไม่แน่ใจ 
2 หมายถึง ไม่เห็นด้วย 
1 หมายถึง ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

เมื่อรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามและท าการแจกแจงความถ่ีแล้วจะใช้คะแนน
เฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่างแบ่งระดบัความคิดเห็นเป็น 5 ระดบั โดยใช้สตูรดงันี ้

ความกว้างของอนัตรภาคชัน้ =  
คะแนนสงูสดุ −  คะแนนต ่าสดุ

จ านวนชัน้
 

        = 5−1

5
   = 0.80 
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เกณฑ์การแปลความหมายและจดักลุม่คะแนนค่าเฉลี่ย ดงันี ้
4.21 – 5.00 ความคิดเห็นต่อการสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการในระดบัดีมาก 
3.41 – 4.20 ความคิดเห็นต่อการสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการในระดบัดี 
2.61 – 3.40 ความคิดเห็นต่อการสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการในระดบัปานกลาง 
1.81 – 2.60 ความคิดเห็นต่อการสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการในระดบัไม่ดี 
1.00 – 1.80 ความคิดเห็นต่อการสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการในระดบัไม่ดีอย่างมาก 

ส่วนที่ 3 แบบสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกับคุณภาพการบริการ แบ่งออกเป็น 5 
ปัจจัย ได้แก่ ความเป็นรูปธรรมของการบริการ ความน่าเชื่อถือในการให้บริการ การตอบสนอง
ความต้องการ การให้ความมัน่ใจแก่ผู้ ใช้บริการ ความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ เป็นค าถามแบบปลาย
ปิด โดยใช้ลกัษณะแบบสอบถามเป็นการวดัแบบลิเคิร์ท (Likert Scale) หรือค าถามแบบประเมิน
ค่าตอบ มีระดบัการวดัข้อมลูประเภทอันตรภาคชัน้ (Interval Scale) ตามระดบัคะแนนตามความ
คิดเห็น ดงันี ้

5 หมายถึง เห็นด้วยอย่างยิ่ง 
4 หมายถึง เห็นด้วย 
3 หมายถึง ไม่แน่ใจ 
2 หมายถึง ไม่เห็นด้วย 
1 หมายถึง ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

เมื่อรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามและท าการแจกแจงความถ่ีแล้วจะใช้คะแนน
เฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่างแบ่งระดบัความคิดเห็นเป็น 5 ระดบั โดยใช้สตูรดงันี ้

ความกว้างของอนัตรภาคชัน้ =  
คะแนนสงูสดุ −  คะแนนต ่าสดุ

จ านวนชัน้
 

        = 5−1

5
   = 0.80 

 
เกณฑ์การแปลความหมายและจดักลุม่คะแนนค่าเฉลี่ย ดงันี ้
4.21 – 5.00 ความคิดเห็นต่อการสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการในระดบัดีมาก 
3.41 – 4.20 ความคิดเห็นต่อการสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการในระดบัดี 
2.61 – 3.40 ความคิดเห็นต่อการสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการในระดบัปานกลาง 
1.81 – 2.60 ความคิดเห็นต่อการสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการในระดบัไม่ดี 
1.00 – 1.80 ความคิดเห็นต่อการสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการในระดบัไม่ดีอย่างมาก 
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ส่วนที่ 4  แบบสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกบัแรงจูงในการท่องเที่ยว แบ่งออกเป็น 4 
ด้าน ได้แก่ ด้านสิ่งดึงดูด ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก ด้านกิจกรรม และด้านการเข้าถึง เป็น
ค าถามแบบปลายปิด โดยใช้ลักษณะแบบสอบถามเป็นการวัดแบบลิเคิร์ท (Likert Scale) หรือ
ค าถามแบบประเมินค่าตอบ มีระดับการวัดข้อมูลประเภทอันตรภาคชัน้ (Interval Scale) ตาม
ระดบัคะแนนตามความคิดเห็น ดงันี ้

5 หมายถึง เห็นด้วยอย่างยิ่ง 
4 หมายถึง เห็นด้วย 
3 หมายถึง ไม่แน่ใจ 
2 หมายถึง ไม่เห็นด้วย 
1 หมายถึง ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

เมื่อรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามและท าการแจกแจงความถ่ีแล้วจะใช้คะแนน
เฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่างแบ่งระดบัความคิดเห็นเป็น 5 ระดบั โดยใช้สตูรดงันี ้

ความกว้างของอนัตรภาคชัน้ =  
คะแนนสงูสดุ −  คะแนนต ่าสดุ

จ านวนชัน้
 

 

        = 5−1

5
   = 0.80 

 
เกณฑ์การแปลความหมายและจดักลุม่คะแนนค่าเฉลี่ย ดงันี ้
4.21 – 5.00 ความคิดเห็นต่อการสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการในระดบัดีมาก 
3.41 – 4.20 ความคิดเห็นต่อการสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการในระดบัดี 
2.61 – 3.40 ความคิดเห็นต่อการสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการในระดบัปานกลาง 
1.81 – 2.60 ความคิดเห็นต่อการสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการในระดบัไม่ดี 
1.00 – 1.80 ความคิดเห็นต่อการสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการในระดบัไม่ดีอย่างมาก 

สว่นที่ 5 แบบสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกบัการตดัสินใจของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการ
ที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ เป็นค าถามแบบปลายปิด โดยใช้ลกัษณะแบบสอบถามเป็นการวดั
แบบลิเคิร์ท (Likert Scale) หรือค าถามแบบประเมินค่าตอบ มีระดับการวัดข้อมูลประเภทอันตร
ภาคชัน้ (Interval Scale) ตามระดบัคะแนนตามความคิดเห็น ดงันี ้

  5 หมายถึง เห็นด้วยอย่างยิ่ง 
4 หมายถึง เห็นด้วย 
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3 หมายถึง ไม่แน่ใจ 
2 หมายถึง ไม่เห็นด้วย 
1 หมายถึง ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

เมื่อรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามและท าการแจกแจงความถ่ีแล้วจะใช้คะแนน
เฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่างแบ่งระดบัความคิดเห็นเป็น 5 ระดบั โดยใช้สตูรดงันี ้

ความกว้างของอนัตรภาคชัน้ =  
คะแนนสงูสดุ −  คะแนนต ่าสดุ

จ านวนชัน้
 

         

        = 5−1

5
   = 0.80 

 
เกณฑ์การแปลความหมายและจดักลุม่คะแนนค่าเฉลี่ย ดงันี ้
4.21 – 5.00 ความคิดเห็นต่อการสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการในระดบัดีมาก 
3.41 – 4.20 ความคิดเห็นต่อการสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการในระดบัดี 
2.61 – 3.40 ความคิดเห็นต่อการสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการในระดบัปานกลาง 
1.81 – 2.60 ความคิดเห็นต่อการสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการในระดบัไม่ดี 
1.00 – 1.80 ความคิดเห็นต่อการสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการในระดบัไม่ดีอย่างมาก 

ส่วนที่  6 แบบสอบถามความคิดเห็นเก่ียวกับความภักดีของนักท่องเที่ยว แบ่ง
ออกเป็น 3 ด้าน ได้แก่ ด้านการแนะน าและบอกต่อ ด้านความตัง้ใจซือ้ ด้านความอ่อนไหวต่อราคา 
เป็นค าถามแบบปลายปิด โดยใช้ลกัษณะแบบสอบถามเป็นการวดัแบบลิเคิร์ท (Likert Scale) หรือ
ค าถามแบบประเมินค่าตอบ มีระดับการวัดข้อมูลประเภทอันตรภาคชัน้ (Interval Scale) ตาม
ระดบัคะแนนตามความคิดเห็น ดงันี ้

5 หมายถึง เห็นด้วยอย่างยิ่ง 
4 หมายถึง เห็นด้วย 
3 หมายถึง ไม่แน่ใจ 
2 หมายถึง ไม่เห็นด้วย 
1 หมายถึง ไม่เห็นด้วยอย่างยิ่ง 

เมื่อรวบรวมข้อมูลจากแบบสอบถามและท าการแจกแจงความถ่ีแล้วจะใช้คะแนน
เฉลี่ยของกลุม่ตวัอย่างแบ่งระดบัความคิดเห็นเป็น 5 ระดบั โดยใช้สตูรดงันี ้

ความกว้างของอนัตรภาคชัน้ =  
คะแนนสงูสดุ −  คะแนนต ่าสดุ

จ านวนชัน้
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        = 5−1

5
   = 0.80 

 
เกณฑ์การแปลความหมายและจดักลุม่คะแนนค่าเฉลี่ย ดงันี ้
4.21 – 5.00 ความคิดเห็นต่อการสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการในระดบัดีมาก 
3.41 – 4.20 ความคิดเห็นต่อการสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการในระดบัดี 
2.61 – 3.40 ความคิดเห็นต่อการสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการในระดบัปานกลาง 
1.81 – 2.60 ความคิดเห็นต่อการสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการในระดบัไม่ดี 
1.00 – 1.80 ความคิดเห็นต่อการสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการในระดบัไม่ดีอย่างมาก 

การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 
เคร่ืองมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลในการวิจัยเร่ืองการสื่อสารการตลาดแบบบูรณา

การ คณุภาพการบริการ และแรงจงูในการท่องเที่ยวที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจและความภกัดีของ
นกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ผู้วิจยัได้มีการสร้างเคร่ืองมือการตรวจสอบ
คณุภาพของแบบสอบถามตามขัน้ตอน ดงันี ้

1. ศึกษาข้อมูลจากแหล่งต่างๆ เช่น เอกสาร หนังสือ บทความวารสาร แนวคิดและ
ทฤษฎีจากงานวิจยัที่เก่ียวข้องเพื่อเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถามให้สอดคล้องกบัความมุ่ง
หมายการวิจยั 

2. ก าหนดขอบเขตแบบสอบถามและสร้างแบบสอบถามให้ครอบคลุมถึงความมุ่ง
หมายในการวิจยั 

3. น าแบบสอบถามที่ผู้วิจยัได้สร้างขึน้เสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษาและคณะกรรมการ
เพื่อพิจารณาถึงความถูกต้องและเหมาะสมทางด้านภาษา อีกทัง้เพื่อให้สอดคล้องกับตัวแปรที่
ศกึษา และน ามาปรับปรุงแก้ไขให้ถกูต้องเหมาะสมในการน าไปใช้ 

4. น าแบบสอบถามที่ได้มีการปรับปรุงแก้ไขให้เหมาะสมน าไปหาความเชื่อมั่น โดย
การไปทดลองใช้ (Try out) กบักลุ่มตวัอย่างจ านวน 40 ชุด โดยน าไปหาค่าจากโปรแกรมส าเร็จรูป
ทางสถิติ SPSS (Statistical Package for Social Sciences) วิธีหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าครอ
นบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) โดยมี ค่ าระหว่าง 0 – 1 ซึ่ ง ค่ าความ เชื่ อมั่ น ของ
แบบสอบถามที่งานวิจยันีย้อมรับจะต้องมีค่ามากกว่า 0.70 ขึน้ไป (กลัยา วานิชย์บญัชา, 2562) 

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
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1. ด้านโฆษณา    ค่าความเชื่อมัน่เท่ากบั 0.744 
2. ด้านการขายโดยใช้พนกังาน  ค่าความเชื่อมัน่เท่ากบั 0.838 
3. ด้านการสง่เสริมการขาย   ค่าความเชื่อมัน่เท่ากบั 0.812 
4. ด้านประชาสมัพนัธ์   คาความเชื่อมัน่เท่ากบั 0.752 
5. ด้านการตลาดทางตรง   ค่าความเชื่อมัน่เท่ากบั 0.784 

คณุภาพการบริการ 
1. ความเป็นรูปธรรมของการบริการ  ค่าความเชื่อมัน่เท่ากบั 0.810 
2.ความน่าเชื่อถือในการบริการ  ค่าความเชื่อมัน่เท่ากบั 0.805 
3. การตอบสนองความต้องการ  ค่าความเชื่อมัน่เท่ากบั 0.828 
4. การให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ  ค่าความเชื่อมัน่เท่ากบั 0.870 
5. ความเอาใจใสผู่้ รับบริการ   ค่าความเชื่อมัน่เท่ากบั 0.867 

แรงจงูใจในการท่องเที่ยว 
1. ด้านสิ่งดงึดดู    ค่าความเชื่อมัน่เท่ากบั 0.777 
2. ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก  ค่าความเชื่อมัน่เท่ากบั 0.842 
3. ด้านกิจกรรม    ค่าความเชื่อมัน่เท่ากบั 0.773 
4. ด้านการเข้าถึง    ค่าความเชื่อมัน่เท่ากบั 0.884 

การตดัสินใจของนกัท่องเที่ยว 
1. ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ  ค่าความเชื่อมัน่เท่ากบั 0.831 
2. ด้านการค้นหาข้อมลู   ค่าความเชื่อมัน่เท่ากบั 0.799 
3. ด้านการประเมินทางเลือก   ค่าความเชื่อมัน่เท่ากบั 0.739 
4. ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว   ค่าความเชื่อมัน่เท่ากบั 0.710 
5. ด้านความรู้สกึหลงัการท่องเที่ยว  ค่าความเชื่อมัน่เท่ากบั 0.779 

ความภกัดีของนกัท่องเที่ยว 
1. ด้านการแนะน าและบอกต่อ  ค่าความเชื่อมัน่เท่ากบั 0.737 
2. ด้านความตัง้ใจซือ้   ค่าความเชื่อมัน่เท่ากบั 0.785 
3. ด้านความอ่อนไหวต่อราคา  ค่าความเชื่อมัน่เท่ากบั 0.788  

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
ผู้วิจยัได้ด าเนินการเก็บรวบรวมข้อมลูตามขัน้ตอนเพื่อน ามาวิเคราะห์ ดงันี ้

1. ข้อมลูปฐมภมูิ (Primary Data) 
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เป็นการเก็บข้อมูลโดยผู้ วิจัยท าการเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามจาก
กลุ่มตวัอย่างจ านวน 400 ชุด เพื่อน ามาวิเคราะห์ และผู้วิจยัจะจดัเตรียมแบบสอบถามให้เพียงพอ
กบัจ านวนกลุม่ตวัอย่าง 

2.ข้อมลูทติุยภมูิ (Secondary Data) 
ได้จากการศกึษาค้นคว้าข้อมลู หลกัการและทฤษฎีต่างๆที่มีผู้ รวบรวมไว้แล้วจาก

วิทยานิพนธ์ สารนิพนธ์ เอกสารงานวิจัย บทความวารสารต่างๆ สถิติที่เก่ียวข้อง และข้อมูลทาง
อินเทอร์เน็ต 

การศึกษาวิจยัครัง้นี ้ผู้วิจยัได้เก็บรวบรวมข้อมลูจากกลุม่ตวัอย่างแล้วน ามาวิเคราะห์
เพื่อศึกษาข้อมูลส่วนบุคคล การตัดสินใจของนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัด
ชลบรีุ โดยรวบรวมจากแหลง่ข้อมลูต่างๆ มีขัน้ตอนต่อไปนี ้คือ 

1. ผู้วิจยัท าความเข้าใจรายละเอียดเนือ้หาในแบบสอบถาม 
2. ผู้วิจยัเข้าไปในสถานท่ีต่างๆที่ต้องการศึกษาตามที่ระบไุว้ 
3. ผู้วิจยัแจกแบบสอบถามให้กลุ่มเป้าหมาย และชีแ้จงให้ผู้ตอบแบบสอบเข้าใจ

ถึงวตัถุประสงค์และวิธีการตอบแบบสอบถามก่อน ซึ่งในระหว่างตอบแบบสอบถาม หากผู้ตอบมี
ข้อสงสยัเก่ียวกบัค าถาม ผู้วิจยัจะต้องตอบข้อสงสยันัน้  

4. ท าการเก็บรวบรวมข้อมลูแบบสอบถาม แล้วน ามาวิเคราะห์ข้อมลู 

การจัดกระท าและการวิเคราะห์ข้อมูล 
การจัดกระท าข้อมูล 

เมื่อเก็บแบบสอบถามคืนครบถ้วนแล้วผู้ วิจัยน าแบบสอบถามที่รวบรวมได้มา
ด าเนินการดงัต่อไปนี ้ 

1. การตรวจสอบข้อมูล (Editing) ผู้ วิจัยท าการตรวจสอบความสมบูรณ์ของ
แบบสอบถาม และท าการแยกแบบสอบถามที่ไม่สมบรูณ์ออก   

2. การลงรหสั (Coding) น าแบบสอบถามที่ตรวจสอบความถกูต้องเรียบร้อยแล้ว
มาลงรหสัตามที่ได้ก าหนดไว้ลว่งหน้า   

3. การประมวลผลข้อมลูที่ลงรหสัแล้ว น ามาบนัทึกโดยใช้เคร่ืองคอมพิวเตอร์เพื่อ
ท าการประมวลผลข้อมลู  

การวิเคราะห์ข้อมูล 
แบบสอบถามที่ได้จากกลุ่มตัวอย่างที่เป็นนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน 

จงัหวดัชลบรีุ จ านวน 400 ชดุ ผู้วิจยัมีการวิเคราะห์ข้อมลู ดงันี ้
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1. การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) สามารถ
วิเคราะห์ได้ดงันี ้

ส่วนที่ 1 เก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม โดย
จะแสดงผลเป็นความถ่ีและร้อยละ (Percentage) 

ส่วนที่ 2 เก่ียวกับการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ โดยจะแสดงผลเป็น
ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) 

ส่วนที่ 3 เก่ียวกับคุณภาพการบริการ  โดยจะแสดงผลเป็นค่าเฉลี่ย  (Mean) 
และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) 

ส่วนที่ 4 เก่ียวกับแรงจูงใจในการท่องเที่ยว โดยจะแสดงผลเป็นค่าเฉลี่ย 
(Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) 

ส่วนที่  5 เก่ียวกับการตัดสินใจของนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พัก โดยจะ
แสดงผลเป็นค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) 

ส่วนที่ 6  เก่ียวกับความภักดีของนักท่องเที่ยว โดยจะแสดงผลเป็นค่าเฉลี่ย 
(Mean) และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) 

2.การวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) เป็นสถิติที่ใช้ในการ
ทดสอบสมมติฐานการวิจัย มีการใช้สถิติในการวิเคราะห์และแปลผลข้อมูล โดยใช้สถิติการ
วิเคราะห์การถดถอยพหุคณู (Multiple Regression Analysis) ในการหาความสมัพันธ์ระหว่างตัว
แปรในรูปของการพยากรณ์ ของตัวแปรอิสระ  (Independent Variable) และตัวแปรตาม 
(Dependent Variable) โดยใช้ทดสอบสมมติฐานที่ 1-8 

สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
สถิติพืน้ฐาน โดยใช้สถิติและโปรแกรมส าเร็จรูป SPSS ในการวิเคราะห์ข้อมลู ดงันี ้

1. สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) ประกอบด้วย 

1.1 ค่าร้อยละ (Percentage) ใช้สตูร (กลัยา วานิชย์บญัชา, 2562) 
 

   Ρ =  
𝑓(100)

n
 

 
เมื่อ 

Ρ แทน ร้อยละหรือเปอร์เซ็นต์ 
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𝑓 แทน ความถ่ีหรือจ านวนที่ต้องการเปลี่ยนแปลงให้เป็นร้อยละ 

n แทน จ านวนความถ่ีทัง้หมดหรือจ านวนประชากร 
 
 
1.2 ค่าเฉลี่ยเลขคณิต (Mean) ใช้สตูร (กลัยา วานิชย์บญัชา, 2562) 
 

   𝑋 ̅ = 
Σ𝑥

n
 

เมื่อ 
�̅� แทน ค่าเฉลี่ย 

Σ𝑥 แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมด 

n แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 
1.3 ค่าความเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard deviation หรือ S.D.) ใช้สูตร 

(กลัยา วานิชย์บญัชา, 2561) 
 

S. D. = √
n ∑ x2 −  (∑ 𝑥)2

n(n − 1)
 

เมื่อ 
S. D.   แทน ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

   𝑥   แทน คะแนนแต่ละตวัในกลุม่ตวัอย่าง 
   ∑ x2

   แทน ผลรวมของคะแนนแต่ละตวัยกก าลงัสอง 
(∑ 𝑥)2 แทน ผลรวมของคะแนนทัง้หมดยกก าลงัสอง 

n  แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 

𝑛 − 1  แทน ขนาดของกลุม่ตวัอย่าง 
2. สถิติที่ใช้ในการตรวจสอบคณุภาพของเคร่ืองมือ 

สถิติที่ใช้ทดสอบความเชื่อมั่นของแบบสอบถาม การหาความเชื่อมั่นของ
แบบสอบถามโดยใช้วดัค่าสมัประสิทธิอลัฟ่า (Cronbach’s Alpha Coefficient) ใช้สูตร (กลัยา วา
นิชย์บญัชา, 2562) 
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α =  
𝑘 [

𝐶onvariance
𝑉𝑎𝑟𝑖𝑎𝑛𝑐𝑒̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ]

̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅

1 + [
(𝑘 − 1)Convariance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅

Variance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅ ]

 

 
เมื่อ 

  Cronbach’s Alpha 𝛼   แทน  ค่าความเชื่อมัน่ของแบบสอบถาม 
       ในสว่นที่ก าหนด 

      𝑘              แทน     จ านวนค าถามของแบบสอบถาม 
  Convariance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅    แทน ค่าเฉลี่ยของค่าแปรปรวนระหว่าง 
              ค า ถ า ม ต่ า ง ๆ 
  Variance̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅̅ ̅

    แทน ค่าเฉลี่ยของค่าแปรปรวนของ 
                ค าถามผลลพัธ์ 

ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าท่ีได้จะแสดงถึงระดับความคงท่ีของแบบสอบถาม โดยมีค่า
ระหว่าง 0 ≤ 𝛼 ≤  1 ซึง่ค่าที่ใกล้เคียงกบั 1 แสดงว่ามีความเชื่อมัน่สงู 

3. ส ถิ ติ สั ม ป ระ สิ ท ธ์ิ ส ห สั ม พั น ธ์ เพี ย ร์ สั น  (Pearson Product Moment 
Correlation) ส าหรับใช้ในการทดสอบค่าความสัมพันธ์ของตัวแปรอิสระและตัวแปรตามที่ใช้ใน
การศึกษา เพื่อป้องกันการเกิด Multicollinearity ไม่ควรมีค่าสหสมัพันธ์เกิน 0.80 ใช้สูตร (กัลยา 
วานิชย์บญัชา, 2562) 

𝑛Σ𝑥𝑦 – (Σ𝑥) − (Σxy)

√[𝑛Σ𝑥2 – (Σ𝑥2] [𝑛Σ𝑦2 – (Σ𝑦2)]
 

   
เมื่อ  

rxy  แทน สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ 

Σ𝑥2   แทน ผลรวมของคะแนนชดุ 𝑥 แต่ละตวัยกก าลงัสอง 

Σ𝑦2   แทน ผลรวมของคะแนนชดุ 𝑦 แต่ละตวัยกก าลงัสอง 

Σ𝑥   แทน ผลรวมคะแนนของ 𝑥 

Σ𝑦  แทน ผลรวมคะแนนของ 𝑦 

Σx𝑦  แทน ผลรวมของผลคณูระหว่าง 𝑥 และ 𝑦 
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4. การวิเคราะห์ค่า Tolerance และ Variance Inflation Factor (VIF) 
เป็นการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรที่ใช้ในการศึกษา โดยพิจารณา

จากค่า Tolerance และค่า Variance Inflation Factor (VIF) ทัง้นีห้ากค่า Tolerance ของตัวแปร 
<0.2 หรือ Tolerance<0 แสดงว่าเกิด Multicollinearity และค่าVariance Inflation Factor (VIF) 
ที่เหมาะสมไม่ควรเกิน 4 หากสูงกว่านี ้แสดงว่าตัวแปรอิสระมีความสัมพันธ์กัน (กัลยา วานิชย์
บญัชา, 2561) 

5. การวิเคราะห์ค่าความคาดเคลื่อนแต่ละค่าเป็นอิสระกนั (Autocorrelation)  
การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุเพื่อทดสอบค่าสถิติ Multiple Regression 

ก าหนดค่าความคาดเคลื่อนแต่ละค่าจะต้องเป็นอิสระกัน โดยจะใช้วิธีการตรวจสอบจากการ
พิจารณาค่า Durbin-Watson หากค่า Durbin-Watson มีค่าเข้าใกล้ 2 คือ มีค่าอยู่ในช่วง 1.5-2.5 
กลา่วได้ว่าค่าความคาดเคลื่อนมีความเป็นอิสระกนั  (กลัยา วานิชย์บญัชา, 2561) 

6. การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคูณู (Multiple Regression Analysis) 
จากสมการแสดงความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรตาม (Y) และตวัแปรอิสระ (X) 

จะเห็นได้ว่ากลุ่มตัวแปรอิสระ (𝛼 + 𝛽1𝑋1 + 𝛽1𝑋1 + ⋯ + 𝛽𝑘𝑋𝑘) สามารถอธิบายการ
เปลี่ยนแปลงค่าของตัวแปรตามได้ส่วนหนึ่ง ในส่วนของการเปลี่ยนแปลงที่ไม่สามารถอธิบายได้ 

เรียกว่า ค่าความคาดเคลื่อนในการพยากรณ์ (Error : 𝜀) การวิเคราะห์เชิงถดถอยแบบพหูคูณจะ

เป็นการพยากรณ์หาค่าสมัประสิทธ์ิ 𝛼 และ 𝛽 จากค่า a และ b ได้จากการค านวณกลุ่มตัวอย่าง 
โดยหลักการวิเคราะห์ คือ ค่าสัมประสิทธ์ิท่ีค านวณได้จะต้องเป็นค่าสัมประสิทธ์ิท่ีท าให้สมการ
ดงักลา่ว มีค่าความคาดเคลื่อนก าลงัสองรวมกนัน้อยที่สดุ (Ordinary Least Square : OLS)  

สมการถดถอยเชิงพหคูณูของประชากร 

 𝑌 = 𝛼 + 𝛽1𝑋1 + 𝛽2𝑋2 + ⋯ + 𝛽𝑘𝑋𝑘 + 𝜀 
 

สมการถดถอยเชิงพหคูณูของกลุม่ตวัอย่าง 

 𝑌 = 𝛼 + 𝛽1𝑋1 + 𝛽2𝑋2 + ⋯ + 𝛽𝑘𝑋𝑘  
 

โดยที่  
𝑋  คือ  ตวัแปรอิสระ 
𝑌  คือ ตวัแปรตาม 

𝑘 คือ จ านวนตวัแปรอิสระ 
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บทท่ี 4 
ผลการด าเนินงานวิจัย 

การวิจัยครัง้นีมุ้่งในการศึกษาเร่ือง การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ คุณภาพการ
บริการ และแรงจูงใจในการท่องเที่ยวที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจและความภกัดีของนกัท่องเที่ยวที่
ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี  ซึ่งในการวิเคราะห์และแปลผลความหมายในการ
วิเคราะห์ข้อมลู ผู้วิจยัได้ก าหนดสญัลกัษณ์ต่างๆ ที่ใช้ในการวิจยั ดงันี ้

n  แทน จ านวนกลุม่ตวัอย่าง 

x̅  แทน ค่าเฉลี่ยกลุม่ตวัอย่าง (Mean) 
S.D. แทน ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
SS  แทน  ผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Sum of Squares) 
MS แทน ค่าเฉลี่ยผลบวกก าลงัสองของคะแนน (Mean of Squares) 
df  แทน ชัน้ของความเป็นอิสระ (Degree of Freedom) 
t  แทน ค่าทีใ่ช้พิจารณา T-Distribution 
F  แทน ค่าที่ใช้พิจารณา F-Distribution 
H0  แทน สมมติฐานหลกั (Null Hypothesis) 
H1  แทน สมมติฐานรอง (Alternative Hypothesis) 
B   แทน ค่าสมัประสิทธ์ิการถดถอย (Unstandardized) 

β  แทน ค่าสัมประสิทธ์ิการถดถอยของตัวพยากรณ์ซึ่งพยากรณ์ในรูป
    คะแนนมาตรฐาน 

SE  แทน ค่าความคาดเคลื่อนมาตรฐานในการพยากรณ์ 
R  แทน ค่าสมัประสิทธ์ิสหพนัธ์พหคุณู 
Adjust R2 แทน  ค่าสมัประสิทธ์ิการท านายที่ปรับแก้แล้ว 
**  แทน นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
*  แทน  นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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การน าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูล 
การน าเสนอและการแปลผลการวิเคราะห์ข้อมูลในการวิจัยครัง้นี ้ผู้ วิจัยได้แสดงผลการ

วิเคราะห์ออกเป็น 2 สว่น ดงันี ้
ส่วนท่ี 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา 

ตอนที่ 1 ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อาย ุ
สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

ตอนที่ 2 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ได้แก่ ด้านโฆษณา ด้านการขาย
โดยใช้พนกังาน ด้านการสง่เสริมการขาย ด้านประชาสมัพนัธ์ และด้านการตลาดทางตรง 

ตอนที่ 3 คุณภาพการบริการ ได้แก่ ความเป็นรูปธรรมของการบริการ ความ
น่าเชื่อถือในการให้บริการ การตอบสนองความต้องการ การให้ความมั่นใจแก่ผู้ ใช้บริการ และ
ความเอาใจใสผู่้ รับบริการ 

ตอนที่ 4 แรงจูงใจในการท่องเที่ยว ได้แก่ ด้านสิ่งดึงดูด ด้านสิ่งอ านวยความ
สะดวก ด้านกิจกรรม และด้านการเข้าถึง 

ตอนที่ 5 การตดัสินใจของนกัท่องเที่ยว ได้แก่ ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ ด้าน
การค้นหาข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการตัดสินใจท่องเที่ยว ด้านความรู้สึกหลงัการ
ท่องเที่ยว 

ตอนที่ 6 ความภักดีของนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 
ได้แก่ ด้านการแนะน าและบอกต่อ ด้านความตัง้ใจซือ้ และด้านความอ่อนไหวต่อราคา 

ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมานเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
1. การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านโฆษณา ด้านการขาย

โดยใช้พนกังานด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสมัพนัธ์ ด้านการตลาดทางตรง ที่มีอิทธิพลต่อ
ความภกัดีของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

2. คุณภาพการบริการ ประกอบด้วย ความเป็นรูปธรรมของการบริการ ความ
น่าเชื่อถือในการบริการ การตอบสนองความต้องการ การให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ ความเอาใจ
ใสผู่้ รับบริการ ที่มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยวใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

3. แรงจูงใจในการท่องเที่ยว ประกอบด้วย ด้านสิ่งดึงดูด ด้านสิ่งอ านวยความ
สะดวก ด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง ที่มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พกัใน
เกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 
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4. การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านโฆษณา ด้านการขาย
โดยใช้พนกังานด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสมัพนัธ์ ด้านการตลาดทางตรง ที่มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

5. คุณภาพการบริการ ประกอบด้วย ความเป็นรูปธรรมของการบริการ ความ
น่าเชื่อถือในการบริการ การตอบสนองความต้องการ การให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ ความเอาใจ
ใส่ผู้ รับบริการ ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัด
ชลบรีุ 

6. แรงจูงใจในการท่องเที่ยว ประกอบด้วย ด้านสิ่งดึงดูด ด้านสิ่งอ านวยความ
สะดวก ด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พัก
ในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

7. การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านโฆษณา ด้านการขาย
โดยใช้พนกังานด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสมัพนัธ์ ด้านการตลาดทางตรง ที่มีอิทธิพลต่อ
คณุภาพการบริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

8.การตดัสินใจของนกัท่องเที่ยว ประกอบด้วย ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ ด้าน
การค้นหาข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการตัดสินใจท่องเที่ยว ด้านความรู้สึกหลงัการ
ท่องเที่ยว ที่มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 
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ผลการวิเคราะห์ข้อมูล  
ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา 
ตอนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ลักษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม  
การวิเคราะห์ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม จ าแนกตาม 

เพศ อายุ สถานภาพ ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน แสดงผลการวิเคราะห์โดย
การใช้วิธีแจกแจงความถ่ี (Frequency) และการหาค่าร้อยละ (Percentage) ดงันี ้ 

ตาราง 6 แสดงการแจกแจงความถ่ีและการหาค่าร้อยละของข้อมูลลกัษณะทางประชากรศาสตร์
ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ลักษณะประชากรศาสตร์ จ านวน(คน) ร้อยละ 

1. เพศ     
ชาย 101 25.25 
หญิง 299 74.75 

รวม 400 100.00 
2. อายุ   

18 - 25 ปี 146 36.50 
26 - 33 ปี 87 21.75 
34 - 41 ปี 42 10.50 
42 - 49 ปี 57 14.25 
50 ปีขึน้ไป 68 17.00 

รวม 400 100.00 
3. สถานภาพ   

โสด 277 69.25 
สมรส/อยู่ด้วยกนั 107 26.75 
หย่าร้าง / หม้าย / แยกกนัอยู่ 16 4.00 

รวม 400 100.00 
4.ระดับการศึกษา   

ต ่ากว่าปริญญาตรี 157 39.25 
ปริญญาตรี 167 41.75 
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ลักษณะประชากรศาสตร์ จ านวน(คน) ร้อยละ 
สงูกว่าปริญญาตรี 76 19.00 

รวม 400 100.00 
5.อาชีพ   

นกัเรียน / นกัศกึษา 131 32.75 
ข้าราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ 40 10.00 
พนกังานบริษัทเอกชน 133 33.25 
ประกอบธุรกิจสว่นตวั 77 19.25 
แม่บ้าน / พ่อบ้าน / เกษียณอายุ 19 4.75 

รวม 400 100.00 
6. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน   

น้อยกว่าหรือเทียบเท่า 15,000 บาท 116 29.00 
15,001 – 25,000 บาท 127 31.75 
25,001 – 35,000 บาท 42 10.50 
35,001 – 45,000 บาท 49 12.25 
มากกว่า 45,001 บาทขึน้ไป 66 16.50 

รวม 400 100.00 

 
จากตาราง 6 ผลการวิเคราะห์ลกัษณะประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน 

400 คน ผู้วิจยัจะน าเสนอผลการวิเคราะห์ ดงันี ้
เพศ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามสว่นใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 299 คน คิดเป็นร้อย

ละ 74.80 และเพศชายจ านวน 101 คน คิดเป็นร้อยละ 25.30 
อายุ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอายุ 18-25 ปี จ านวน 146 คน คิดเป็น

ร้อยละ 36.50 รองลงมาคือ 26-33 ปี จ านวน 87 คน คิดเป็นร้อยละ 21.80 อายุ 50 ปีขึ น้ไป 
จ านวน 68 คน คิดเป็นร้อยละ 17.00 อายุ 42-49 ปี จ านวน 57 คน คิดเป็นร้อยละ 14.30 และอาย ุ
34-41 ปี จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.5 ตามล าดบั 

สถานภาพ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีสถานภาพโสด จ านวน 277 คน 
คิดเป็นร้อยละ 69.30 รองลงมาคือ สมรส/อยู่ด้วยกนั จ านวน 107 คน คิดเป็นร้อยละ 26.80 และ
หย่าร้าง/หม้าย/แยกกนัอยู่ จ านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.00 ตามล าดบั 

ตาราง 6 (ต่อ) 
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ระดับการศึกษา พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาปริญญาตรี 
จ านวน 167 คน คิดเป็นร้อยละ 41.80 รองลงมาคือ ต ่ากว่าปริญญาตรี จ านวน 157 คน คิดเป็น
ร้อยละ 39.30 และสงูกว่าปริญญาตรี จ านวน 76 คน คิดเป็นร้อยละ 19.00 ตามล าดบั 

อาชีพ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 
133 คน คิดเป็นร้อยละ 33.30 รองลงมาคือ นักเรียน/นักศึกษา จ านวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 
32.80 ประกอบธุรกิจสว่นตวั จ านวน 77 คน คิดเป็นร้อยละ 19.30 ข้าราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
จ านวน 40 คน คิดเป็นร้อยละ 10.00 และแม่บ้าน/พ่อบ้าน/เกษียณอาย ุจ านวน 19 คน คิดเป็นร้อย
ละ 4.80 ตามล าดบั 

รายได้เฉลี่ยต่อเดือน พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน 
15,001 – 25,000 บาท จ านวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 31.80 รองลงมาคือ น้อยกว่าหรือเทียบเท่า 
15,000 บาท จ านวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 29.00 มากกว่า 45,001  บาทขึน้ไป จ านวน 66 คน 
คิดเป็นร้อยละ 16.50 35,00 – 45,000 บาท จ านวน 49 คน คิดเป็นร้อยละ 12.30 และ 25,001 - 
35,000 บาท จ านวน 42 คน คิดเป็นร้อยละ 10.50 ตามล าดบั 

ตอนที่ 2 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ได้แก่ ด้านโฆษณา ด้านการขาย
โดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ และด้านการตลาดทางตรง 
โดยผู้ วิจัยได้ใช้วิธีการแสดงผลเป็นค่าคะแนนเฉล่ีย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) ดังนี ้

ตาราง 7 ค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานภาพรวมการสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการ 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 
ระดับความคิดเหน็ 

 

S.D. แปลผล 
ด้านการโฆษณา 4.31 0.507 ดีมาก 
ด้านการขายโดยใช้พนกังาน 4.31 0.551 ดีมาก 
ด้านการสง่เสริมการขาย 4.42 0.556 ดีมาก 
ด้านการประชาสมัพนัธ์ 4.27 0.545 ดีมาก 
ด้านการตลาดทางตรง 4.20 0.581 ดี 
ภาพรวมการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ 4.30 0.548 ดีมาก 

 

�̅� 
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จากตาราง 7 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานการสื่อสารการตลาดแบบบูรณา

การภาพรวมอยู่ในระดบัดีมาก (�̅� = 4.30, S.D. = 0.548) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า อยู่ใน
ระดับดีมากจ านวน 4 ด้าน และระดับดี จ านวน 1 ด้าน โดยด้านการส่งเสริมการขาย มีค่าเฉลี่ย

สงูสดุ (�̅� = 4.42, S.D. = 0.556) รองลงมา คือ ด้านการโฆษณา (�̅� = 4.31, S.D. = 0.507) และ

ด้านการขายโดยใช้พนกังาน (�̅� = 4.31, S.D. = 0.551) และด้านการตลาดทางตรง อยู่ในระดบัดี 

(�̅� = 4.20, S.D. = 0.581) ตามล าดบั 

ตาราง 8 ค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านโฆษณา 

ด้านการโฆษณา ระดับความคิดเหน็ 
 

S.D. แปลผล 
1. การโฆษณาผ่านช่องทางสื่อสงัคมออนไลน์ เช่น 
Facebook Line Instagram สามารถท าให้ เกิ ด
ความต้องการเข้าใช้บริการท่ีพกั 

4.42 0.599 ดีมาก 

2. การโฆษณาผ่านช่องทางแอพพลิเคชันออนไลน์ 
เ ช่ น Traveloka Booking.com Agoda ฯ ล ฯ 
สามารถให้ความเชื่อมัน่ต่อการเลือกจองที่พกั 

4.26 0.674 ดีมาก 

3. การโฆษณ าผ่ านทางเว็บ ไซ ต์ ค้นหา เช่ น  
Google ช่วยให้ท่านสามารถเข้าถึงข้อมูลเก่ียวกับ
การให้บริการจองที่พกัได้อย่างสะดวกและรวดเร็ว 

4.35 0.662 ดีมาก 

4. การโฆษณาผ่านเพจท่องเที่ยว เช่น อาสาพาไป
หลง I Roam Alone จะเที่ ยวไป ไหน  สามารถ
กระตุ้นให้เกิดความต้องการเข้าใช้บริการที่พกั 

4.23 0.752 ดีมาก 

ภาพรวมด้านการโฆษณา 4.30 0.507 ดีมาก 

 
จากตาราง 8 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

ด้านโฆษณา พบว่าภาพรวมอยู่ในระดบัดีมาก (�̅� = 4.30, S.D. = 0.507) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ
พบว่า อยู่ในระดับดีมากทุกข้อ โดยการโฆษณาผ่านช่องทางสื่อสังคมออนไลน์ เช่น Facebook 

Line Instagram สามารถท าให้เกิดความต้องการเข้าใช้บริการที่พัก มีค่าเฉลี่ยสูงสุด (�̅� = 4.42, 
S.D. = 0.559) รองลงมาคือ การโฆษณาผ่านทางเว็บไซต์ค้นหา เช่น  Google ช่วยให้ท่านสามารถ

�̅� 
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เข้าถึงข้อมลูเก่ียวกบัการให้บริการจองที่พกัได้อย่างสะดวกและรวดเร็ว (�̅� = 4.35, S.D. = 0.662) 
การโฆษณาผ่านช่องทางแอพพลิเคชันออนไลน์ เช่น   Traveloka Booking.com Agoda ฯลฯ 

สามารถให้ความเชื่อมั่นต่อการเลือกจองที่พัก (�̅� = 4.26, S.D. = 0.674)  และการโฆษณาผ่าน
เพจท่องเที่ยว เช่น อาสาพาไปหลง I Roam Alone จะเที่ยวไปไหน สามารถกระตุ้นให้เกิดความ

ต้องการเข้าใช้บริการท่ีพกั(�̅� = 4.23, S.D. = 0.752) ตามล าดบั 

ตาราง 9 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการขาย
โดยใช้พนกังาน 

ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ระดับความคิดเหน็ 
 

S.D. แปลผล 
1. พนักงานขายมีความสามารถในการน าเสนอ
ขาย สามารถท าให้เกิดความน่าสนใจมากขึน้ 

4.16 0.723 ดี 

2. พนักงานมีความรู้ในการแนะน าเสนอข้อมูล
โปรแกรมและแก้ไขปัญหาได้อย่างถูกต้อง ท าให้
เกิ ดความพึ งพอใจและเป็นตัว เลื อกที่ พั ก ใน
ภายหลงั 

4.31 0.645 ดีมาก 

3. พนกังานขายมีน า้เสียงการพดูถ้อยค าสภุาพและ
เป็นกันเอง ช่วยเสริมการน าเสนอขายให้ เกิด
ประสิทธิภาพ 

4.39 0.655 ดีมาก 

4. บุคลิกภาพของพนักงานขายสามารถท าให้เกิด
ความเชื่อถือ 

4.37 0.663 ดีมาก 

ภาพรวมด้านการขายโดยใช้พนักงาน 4.31 0.551 ดีมาก 

 
จากตาราง 9 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

ด้านการขายโดยใช้พนักงาน พบว่าภาพรวมอยู่ในระดับดีมาก (�̅� = 4.31, S.D. = 0.551) เมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อพบว่า อยู่ในระดับดีมากจ านวน 3 ข้อ โดยพนักงานขายมีน า้เสียงการพูด

ถ้อยค าสภุาพและเป็นกนัเอง ช่วยเสริมการน าเสนอขายให้เกิดประสิทธิภาพ มีค่าเฉลี่ยสงูสดุ (�̅� = 

4.39, S.D. = 0.655) รองลงมาคือ บุคลิกภาพของพนกังานขายสามารถท าให้เกิดความเชื่อถือ (�̅� 
= 4.39, S.D. = 0.655) พนักงานมีความรู้ในการแนะน าเสนอข้อมูลโปรแกรมและแก้ไขปัญหาได้

�̅� 
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อย่างถกูต้อง ท าให้เกิดความพึงพอใจและเป็นตวัเลือกที่พกัในภายหลงั (�̅� = 4.31, S.D. = 0.645)  
และพนกังานขายมีความสามารถในการน าเสนอขาย สามารถท าให้เกิดความน่าสนใจมากขึน้  อยู่

ในระดบัดี (�̅� = 4.16, S.D. = 0.723) ตามล าดบั 

ตาราง 10 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการ
สง่เสริมการขาย 

ด้านการส่งเสริมการขาย ระดับความคิดเหน็ 
 

S.D. แปลผล 
1. การจัดโปรโมชันร่วมกับบริษัทน าเที่ยวในราคา
พิเศษที่ทางบริษัทน าเที่ยวได้จดัขึน้ ช่วยให้ท่านเกิด
ความต้องการใช้บริการท่ีพกันัน้ 

4.41 0.727 ดีมาก 

2. การจัดโปรโมชันร่วมกับช่องทางแอพพลิเคชัน
ออนไลน์ หรือผ่านทางเพจท่องเที่ยว โดยการให้
ส่วนลดพิเศษ หรือของสมนาคุณ ช่วยกระตุ้ นให้
ท่านเกิดความสนใจในการเลือกจองที่พกั 

4.46 0.616 ดีมาก 

3. มีส่วนลดในกรณีที่จองห้องพักหลายคืนหรือ
ปริมาณมาก ช่วยดึงดดูความสนใจของท่านในการ
เลือกจองที่พกั 

4.44 0.726 ดีมาก 

4. การจัดแคมเปญหรือแจกคูปองส่วนลดของ
กิจกรรมในที่พัก เช่น นวดสปา ห้องอาหาร ฟิตเนส 
เคร่ืองเล่น ฯลฯ ช่วยให้ท่านตดัสินใจเลือกจองที่พัก
ได้สะดวกและง่ายขึน้ 

4.39 0.706 ดีมาก 

ภาพรวมด้านการส่งเสริมการขาย 4.42 0.556 ดีมาก 

 
จากตาราง 10 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

ด้านการส่งเสริมการขาย พบว่าภาพรวมอยู่ในระดับดีมาก (�̅� = 4.42, S.D. = 0.556) เมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อพบว่า อยู่ในระดบัดีมากทุกข้อ โดยการจดัโปรโมชนัร่วมกบัช่องทางแอพพลิเค
ชนัออนไลน์ หรือผ่านทางเพจท่องเที่ยว โดยการให้สว่นลดพิเศษ  หรือของสมนาคณุ ช่วยกระตุ้นให้

ท่านเกิดความสนใจในการเลือกจองที่พัก มีค่าเฉลี่ยสูงสุด  (�̅� = 4.46, S.D. = 0.616) รองลงมา
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คือ มีสว่นลดในกรณีที่จองห้องพกัหลายคืนหรือปริมาณมาก ช่วยดงึดดูความสนใจของท่านในการ

เลือกจองที่พัก (�̅� = 4.44, S.D. = 0.726) การจัดโปรโมชันร่วมกับบริษัทน าเที่ยวในราคาพิเศษที่

ทางบริษัทน าเที่ยวได้จัดขึน้ ช่วยให้ท่านเกิดความต้องการใช้บริการที่พักนัน้ (�̅� = 4.41, S.D. = 
0.727)  และการจดัแคมเปญหรือแจกคปูองสว่นลดของกิจกรรมในที่พกั เช่น นวดสปา ห้องอาหาร 

ฟิตเนส เคร่ืองเล่น ฯลฯ ช่วยให้ท่านตดัสินใจเลือกจองที่พกัได้สะดวกและง่ายขึน้  (�̅� = 4.39, S.D. 
= 0.706) ตามล าดบั 

ตาราง 11 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้าน
ประชาสมัพนัธ์ 

ด้านประชาสัมพันธ์ ระดับความคิดเหน็ 
 

S.D. แปลผล 
1. การแจ้งข้อมูลข่าวสารหรือกิจกรรมต่างๆ ผ่าน
สื่อสังคมออนไลน์ ช่วยกระตุ้ นใหท่านเกิดความ
สนใจเข้าใช้บริการท่ีพกั 

4.34 0.645 ดีมาก 

2. การแนะน าหรือรีวิวเก่ียวกบัที่พักจากผู้ที่เคยเข้า
ใช้บริการผ่านช่องทางต่างๆ สามารถช่วยให้ท่าน
ตดัสินใจเลือกใช้บริการท่ีพกันัน้ 

4.50 0.580 ดีมาก 

3. ก ารให้ บุ คคลที่ มี ชื่ อ เสี ย ง  Influencer ห รือ 
Blogger เป็ นพ รี เซน เตอ ร์ผ่ านท างสื่ อ สั งคม
ออนไลน์ของที่พกั ท าให้เป็นที่รู้จกัมากย่ิงขึน้ 

4.22 0.738 ดีมาก 

4. การเป็นผู้สนับสนุนทางรายการโทรทัศน์ ส่งผล
ให้เกิดแรงจงูใจและความสนใจมากขึน้ 

4.03 0.879 ดี 

ภาพรวมด้านประชาสัมพันธ์ 4.27 0.545 ดีมาก 

 
จากตาราง 11 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

ด้านประชาสมัพนัธ์ พบว่าภาพรวมอยู่ในระดบัดีมาก (�̅� = 4.27, S.D. = 0.545) เมื่อพิจารณาเป็น
รายข้อพบว่า อยู่ในระดบัดีมากจ านวน 3 ข้อ โดยการแนะน าหรือรีวิวเก่ียวกบัที่พักจากผู้ที่เคยเข้า
ใช้บริการผ่านช่องทางต่างๆ สามารถช่วยให้ท่านตดัสินใจเลือกใช้บริการที่พักนัน้  มีค่าเฉลี่ยสงูสุด 

(�̅� = 4.50, S.D. = 0.580) รองลงมาคือ การแจ้งข้อมูลข่าวสารหรือกิจกรรมต่างๆ ผ่านสื่อสงัคม
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ออนไลน์ ช่วยกระตุ้นใหท่านเกิดความสนใจเข้าใช้บริการที่พัก (�̅� = 4.34, S.D. = 0.645) การให้
บุคคลที่มีชื่อเสียง Influencer หรือ Blogger เป็นพรีเซนเตอร์ผ่านทางสื่อสงัคมออนไลน์ของที่พัก 

ท าให้เป็นที่ รู้จักมากยิ่งขึน้  (�̅� = 4.22, S.D. = 0.738)  และการเป็นผู้ สนันสนุนทางรายการ

โทรทัศน์ ส่งผลให้เกิดแรงจูงใจและความสนใจมากขึน้ อยู่ในระดับดี (�̅� = 4.03, S.D. = 0.879) 
ตามล าดบั 

ตาราง 12 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้าน
การตลาดทางตรง 

ด้านการตลาดทางตรง ระดับความคิดเหน็ 
 

S.D. แปลผล 
1. การมีช่องทาง Live chat ให้สอบถามข้อมลูหรือ
เสนอความคิดเห็นผ่านการพูดคุยกับพนักงานทาง
เว็บไซต์หลักหรือสื่อโซเชียล ท าให้ท่านรู้สึกมั่นใจ
การบริการมากยิ่งขึน้ 

4.28 0.662 ดีมาก 

2. การส่งข้อความผ่านทางอีเมล ท าให้ท่านรู้สึก
สะดวกในการติดต่อ 

3.99 0.900 ดี 

3. การสื่อสารทางตรงผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ สร้าง
ความใกล้ชิดระหว่างท่านกบัผู้ให้บริการ 

4.32 0.658 ดีมาก 

4. การติดต่อสื่อสารส่วนตัวผ่านสื่อทางการตลาด
เพื่อน าเสนอสิทธิพิ เศษท าให้ท่านเกิดความพึง
พอใจ 

4.21 0.738 ดี 

ภาพรวมด้านการตลาดทางตรง 4.20 0.581 ดี 

 
จากตาราง 12 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

ด้านการตลาดทางตรง พบว่าภาพรวมอยู่ในระดับดี (�̅� = 4.20, S.D. = 0.581) เมื่อพิจารณาเป็น
รายข้อพบว่า อยู่ในระดับดีมากจ านวน 2 ข้อ โดยการสื่อสารทางตรงผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ สร้าง

ความใกล้ชิดระหว่างท่านกบัผู้ ให้บริการ มีค่าเฉลี่ยสูงสดุ (�̅� = 4.32, S.D. = 0.658) รองลงมาคือ 
การมีช่องทาง Live chat ให้สอบถามข้อมลูหรือเสนอความคิดเห็นผ่านการพดูคยุกบัพนกังานทาง

เว็บไซต์หลกัหรือสื่อโซเชียล ท าให้ท่านรู้สึกมั่นใจการบริการมากยิ่งขึน้ (�̅� = 4.28, S.D. = 0.662) 
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และอยู่ในระดบัดีจ านวน 2 ข้อ คือ การติดต่อสื่อสารสว่นตวัผ่านสื่อทางการตลาดเพื่อน าเสนอสิทธิ

พิเศษท าให้ท่านเกิดความพึงพอใจ (�̅� = 4.21, S.D. = 0.738)  และการส่งข้อความผ่านทางอีเมล 

ท าให้ท่านรู้สกึสะดวกในการติดต่อ (�̅� = 3.99, S.D. = 0.900) ตามล าดบั 
ตอนที่  3 คุณภาพการบริการ ได้แก่ ความเป็นรูปธรรมของการบริการ ความ

น่าเชื่อถือในการให้บริการ การตอบสนองความต้องการ การให้ความมั่นใจแก่ผู้ใช้บริการ 
และความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ โดยผู้วิจัยได้ใช้วิธีการแสดงผลเป็นค่าคะแนนเฉล่ีย (Mean) 
และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ดังนี ้

ตาราง 13 ค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานภาพรวมคณุภาพการบริการ 

คุณภาพการบริการ 
ระดับความคิดเหน็ 

 

S.D. แปลผล 
ความเป็นรูปธรรมของการบริการ 4.45 0.481 ดีมาก 
ความน่าเชื่อถือในการบริการ 4.43 0.470 ดีมาก 
การตอบสนองความต้องการ 4.45 0.508 ดีมาก 
การให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ 4.46 0.502 ดีมาก 
ความเอาใจใสผู่้ รับบริการ 4.43 0.529 ดีมาก 
ภาพรวมคุณภาพการบริการ 4.30 0.498 ดีมาก 

 
จากตาราง 13 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานคณุภาพการบริการภาพรวมอยู่

ในระดับดีมาก (�̅� = 4.30, S.D. = 0.498) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า อยู่ในระดับดีมากทุก

ข้อ โดยการให้ความมัน่ใจแก่ผู้ ใช้บริการ มีค่าเฉลี่ยสงูสดุ (�̅� = 4.46, S.D. = 0.502) รองลงมา คือ 

ความเป็นรูปธรรมของการบริการ (�̅� = 4.45, S.D. = 0.481) และการตอบสนองความต้องการ (�̅� 

= 4.45, S.D. = 0.508) ความน่าเชื่อถือในการบริการ (�̅� = 4.43, S.D. = 0.470) และความเอาใจ

ใสผู่้ รับบริการ (�̅� = 4.43, S.D. = 0.529) ตามล าดบั 
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ตาราง 14 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานคุณภาพการบริการ ความเป็นรูปธรรมของการ
บริการ 

ความเป็นรูปธรรมของการบริการ ระดับความคิดเหน็ 
 

S.D. แปลผล 
1. ราคาห้องพักมีความเหมาะสมกับคุณภาพการ
บริการ 

4.49 0.592 ดีมาก 

2. พืน้ที่ภายในสถานที่พกัและการออกแบบตกแต่ง
มีความสวยงาม 

4.48 0.592 ดีมาก 

3. พนกังานบริการแต่งกายสุภาพเรียบร้อยและเข้า
กบับรรยากาศภายในสถานที่ 

4.41 0.603 ดีมาก 

4. มีเคร่ืองมืออุปกรณ์ท าความสะอาดมือให้แก่ผู้
เข้าพกั เช่น สเปรย์แอลกอฮอล ์

4.42 0.624 ดีมาก 

ภาพรวมความเป็นรูปธรรมของการบริการ 4.45 0.481 ดีมาก 

 
จากตาราง 14 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานคณุภาพการบริการ ความเป็นรูปธรรม

ของการบริการ พบว่าภาพรวมอยู่ในระดบัดีมาก (�̅� = 4.45, S.D. = 0.481) เมื่อพิจารณาเป็นราย
ข้อพบว่า อยู่ในระดับดีมากทุกข้อ โดยราคาห้องพักมีความเหมาะสมกับคุณภาพการบริการ มี

ค่าเฉลี่ยสูงสดุ (�̅� = 4.49, S.D. = 0.592) รองลงมาคือ พืน้ที่ภายในสถานที่พกัและการออกแบบ

ตกแต่งมีความสวยงาม (�̅� = 4.48, S.D. = 0.592) มีเคร่ืองมืออปุกรณ์ท าความสะอาดมือให้แก่ผู้

เข้าพัก เช่น สเปรย์แอลกอฮอล์ (�̅� = 4.42, S.D. = 0.624) และพนักงานบริการแต่งกายสุภาพ

เรียบร้อยและเข้ากบับรรยากาศภายในสถานที่ (�̅� = 4.41, S.D. = 0.603) ตามล าดบั 

ตาราง 15 ค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานคณุภาพการบริการ ความน่าเชื่อถือในการบริการ 

ความน่าเชื่อถือในการบริการ ระดับความคิดเหน็ 
 

S.D. แปลผล 
1. พนักงานบริการมีความรู้และความสามารถใน
การแนะน าห้องพกัได้เป็นอย่างดี 

4.49 0.592 ดีมาก 

2. มีการแสดงราคาห้องพกัและแจ้งเงื่อนไขให้ผู้ เข้า 4.48 0.592 ดีมาก 

�̅� 

�̅� 



  129 

ความน่าเชื่อถือในการบริการ ระดับความคิดเหน็ 
 

S.D. แปลผล 
พกัทราบได้อย่างชดัเจน 
3. ชื่อเสียงของสถานที่พักมีความโดดเด่นและมี
เอกลกัษณ์เฉพาะ 

4.41 0.603 ดีมาก 

4. พนกังานบริการและบุคคลที่เก่ียวข้องมีทกัษะใน
การบริการด้วยมาตรฐานเสมอต้นเสมอปลาย 

4.42 0.624 ดีมาก 

ภาพรวมความน่าเชื่อถือในการบริการ 4.45 0.481 ดีมาก 

 
จากตาราง 15 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานคณุภาพการบริการ ความน่าเชื่อถือใน

การบริการ พบว่าภาพรวมอยู่ในระดับดีมาก (�̅� = 4.45, S.D. = 0.481) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ
พบว่า อยู่ในระดับดีมากทุกข้อ โดยราคาห้องพักมีความเหมาะสมกับคุณภาพการบริการ มี

ค่าเฉลี่ยสูงสดุ (�̅� = 4.49, S.D. = 0.592) รองลงมาคือ พืน้ที่ภายในสถานที่พกัและการออกแบบ

ตกแต่งมีความสวยงาม (�̅� = 4.48, S.D. = 0.592) มีเคร่ืองมืออปุกรณ์ท าความสะอาดมือให้แก่ผู้

เข้าพัก เช่น สเปรย์แอลกอฮอล์ (�̅� = 4.42, S.D. = 0.624) และพนักงานบริการแต่งกายสุภาพ

เรียบร้อยและเข้ากบับรรยากาศภายในสถานที่ (�̅� = 4.41, S.D. = 0.603) ตามล าดบั 

ตาราง 16 ค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานคณุภาพการบริการ การตอบสนองความต้องการ 

การตอบสนองความต้องการ ระดับความคิดเหน็ 
 

S.D. แปลผล 
1. พนักงานบริการมีความเต็มใจและกระตือรือร้น
ในการให้บริการ 

4.50 0.584 ดีมาก 

2. พนักงานบริการมีความสุภาพอ่อนโยนและ
บริการลกูค้าด้วยความเป็นธรรม 

4.52 0.584 ดีมาก 

3. พนักงานบริการสามารถให้บริการตามความ
ต้องการของท่านได้ทนัท่วงที 

4.44 0.619 ดีมาก 

4. มีการแจ้งข้อมูลข่าวสารหรือโปรโมชันของ
สถานที่พกัให้แก่ท่านอย่างสม ่าเสมอ 

4.34 0.710 ดีมาก 

ภาพรวมการตอบสนองความต้องการ 4.45 0.508 ดีมาก 
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จากตาราง 16 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานคุณภาพการบริการ การ

ตอบสนองความต้องการ พบว่าภาพรวมอยู่ในระดับดีมาก (�̅� = 4.45, S.D. = 0.508) เมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อพบว่า อยู่ในระดบัดีมากทกุข้อ โดยพนกังานบริการมีความสภุาพอ่อนโยนและ

บริการลูกค้าด้วยความเป็นธรรม  มีค่าเฉลี่ยสูงสุด (�̅� = 4.52, S.D. = 0.584) รองลงมาคือ 

พนักงานบริการมีความเต็มใจและกระตือรือร้นในการให้บริการ  (�̅� = 4.50, S.D. = 0.584) 

พนักงานบริการสามารถให้บริการตามความต้องการของท่านได้ทันท่วงที  (�̅� = 4.44, S.D. = 

0.619) และมีการแจ้งข้อมูลข่าวสารหรือโปรโมชนัของสถานที่พกัให้แก่ท่านอย่างสม ่าเสมอ (�̅� = 
4.34, S.D. = 0.710) ตามล าดบั 

ตาราง 17 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานคุณภาพการบริการ การให้ความมั่นใจแก่
ผู้ใช้บริการ 

การให้ความมั่นใจแก่ผู้ใช้บริการ ระดับความคิดเหน็ 
 

S.D. แปลผล 
1. สถานที่พักมีมาตรฐานและเป็นที่ยอมรับของ
นกัท่องเที่ยว 

4.46 0.574 ดีมาก 

2. พนักงานบริการสามารถแนะน าให้ค าปรึกษา
และแก้ไขปัญหาของผู้ เข้าพกัได้เป็นอย่างดี 

4.44 0.598 ดีมาก 

3. ภายในสถานที่พักมีการรักษาความสะอาด
ห้องพกัและที่นัง่อย่างสม ่าเสมอ 

4.50 0.584 ดีมาก 

4. การบริการมีการจดัล าดบัขัน้ตอนเป็นระบบ 4.43 0.613 ดีมาก 
ภาพรวมการให้ความมั่นใจแก่ผู้ใช้บริการ 4.45 0.502 ดีมาก 

 
จากตาราง 17 ค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานคณุภาพการบริการ การให้ความมัน่ใจ

แก่ผู้ ใช้บริการ พบว่าภาพรวมอยู่ในระดบัดีมาก (�̅� = 4.45, S.D. = 0.502) เมื่อพิจารณาเป็นราย
ข้อพบว่า อยู่ในระดบัดีมากทุกข้อ โดยภายในสถานที่พกัมีการรักษาความสะอาดห้องพกัและที่นั่ง

อย่างสม ่าเสมอ มีค่าเฉลี่ยสูงสุด (�̅� = 4.50, S.D. = 0.502) รองลงมาคือ สถานที่พักมีมาตรฐาน

และเป็นที่ยอมรับของนกัท่องเที่ยว (�̅� = 4.46, S.D. = 0.574) พนักงานบริการสามารถแนะน าให้
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ค าปรึกษาและแก้ไขปัญหาของผู้ เข้าพกัได้เป็นอย่างดี (�̅� = 4.44, S.D. = 0.598) และการบริการมี

การจดัล าดบัขัน้ตอนอย่างเป็นระบบ (�̅� = 4.43, S.D. = 0.613) ตามล าดบั 

ตาราง 18 ค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานคณุภาพการบริการ ความเอาใจใสผู่้ รับบริการ 

ความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ ระดับความคิดเหน็ 
 

S.D. แปลผล 
1. พนักงานให้บริการโดยค านึงถึงความต้องการ
สงูสดุของลกูค้าเป็นหลกั 

4.42 0.620 ดีมาก 

2. พนักงานมีความเอาใจใส่ โดยให้บริการด้วย
ความสภุาพและยิม้แย้มแจ่มใส 

4.52 0.579 ดีมาก 

3. พนกังานใส่ใจในข้อมูลรายละเอียดของผู้ เข้าพัก
แต่ละคนได้เป็นอย่างดี 

4.40 0.649 ดีมาก 

4. พนกังานรับฟังข้อเสนอแนะและค าติชมของการ
บริการ พร้อมทัง้น าไปปรับปรุงแก้ไขให้ดีขึน้ 

4.38 0.649 ดีมาก 

ภาพรวมความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ 4.45 0.529 ดีมาก 

 
จากตาราง 18 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานคุณภาพการบริการ ความเอาใจใส่

ผู้ รับบริการ พบว่าภาพรวมอยู่ในระดับดีมาก (�̅� = 4.45, S.D. = 0.529) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ
พบว่า อยู่ในระดับดีมากทุกข้อ โดยพนักงานมีความเอาใจใส่ โดยให้บริการด้วยความสุภาพและ

ยิม้แย้มแจ่มใส มีค่าเฉลี่ยสูงสุด (�̅� = 4.52, S.D. = 0.579) รองลงมาคือ พนักงานให้บริการโดย

ค านึงถึงความต้องการสงูสดุของลกูค้าเป็นหลกั (�̅� = 4.42, S.D. = 0.620) พนกังานใสใ่จในข้อมลู

รายละเอียดของผู้ เข้าพักแต่ละคนได้เป็นอย่างดี (�̅� = 4.40, S.D. = 0.649)  และพนักงานรับฟัง

ข้อเสนอแนะและค าติชมของการบริการ พร้อมทัง้น าไปปรับปรุงแก้ไขให้ดีขึน้  (�̅� = 4.38, S.D. = 
0.649) ตามล าดบั 
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ตอนที่  4 แรงจูงใจในการท่องเท่ียว ได้แก่ ด้านส่ิงดึงดูด ด้านสิ่ งอ านวยความ
สะดวกด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง โดยผู้วิจัยได้ใช้วิธีการแสดงผลเป็นค่าคะแนนเฉล่ีย 
(Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ดังนี ้

ตาราง 19 ค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานภาพรวมแรงจงูใจในการท่องเที่ยว 

แรงจูงใจในการท่องเท่ียว ระดับความคิดเหน็ 
 

S.D. แปลผล 
ด้านสิ่งดงึดดู 4.43 0.456 ดีมาก 
ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก 4.45 0.532 ดีมาก 
ด้านกิจกรรม 4.30 0.538 ดีมาก 
ด้านการเข้าถึง 4.42 0.564 ดีมาก 
ภาพรวมแรงจูงใจในการท่องเท่ียว 4.40 0.522 ดีมาก 

 

จากตาราง 19 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานแรงจูงใจในการท่องเที่ยว

ภาพรวมอยู่ในระดับดีมาก (�̅� = 4.40, S.D. = 0.522) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า อยู่ใน

ระดับดีมากทุกด้าน โดยด้านสิ่งอ านวยความสะดวก มีค่าเฉลี่ยสูงสุด (�̅� = 4.45, S.D. = 0.532) 

รองลงมา คือ ด้านสิ่งดึงดดู (�̅� = 4.43, S.D. = 0.456) ด้านการเข้าถึง (�̅� = 4.42, S.D. = 0.564) 

และด้านกิจกรรม (�̅� = 4.30, S.D. = 0.538) ตามล าดบั 

ตาราง 20 ค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานคณุภาพการบริการ ด้านสิ่งดงึดดู 

ด้านส่ิงดึงดูด ระดับความคิดเหน็ 
 

S.D. แปลผล 
1. ความมีเอกลกัษณ์ของสถานที่พกั 4.41 0.581 ดีมาก 
2. ความมีชื่อเสียงของสถานที่พกั 4.35 0.623 ดีมาก 
3. มีคณุค่าเหมาะสมต่อการใช้บริการสถานที่พกั 4.46 0.569 ดีมาก 
4. มีภมูิทศัน์การตกแต่งที่สวยงาม 4.50 0.579 ดีมาก 
ภาพรวมด้านส่ิงดึงดูด 4.43 0.456 ดีมาก 
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จากตาราง 20 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานคุณภาพการบริการ ความเอาใจใส่

ผู้ รับบริการ พบว่าภาพรวมอยู่ในระดับดีมาก (�̅� = 4.45, S.D. = 0.529) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ

พบว่า อยู่ในระดับดีมากทุกข้อ โดยมีภูมิทัศน์การตกแต่งที่สวยงาม มีค่าเฉลี่ยสูงสุด (�̅� = 4.50, 

S.D. = 0.569) รองลงมาคือ มีคุณค่าเหมาะสมต่อการใช้บริการสถานที่พัก (�̅� = 4.46, S.D. = 

0.569) ความมีเอกลักษณ์ของสถานที่พัก (�̅� = 4.41, S.D. = 0.581) และความมีชื่อเสียงของ

สถานที่พกั (�̅� = 4.35, S.D. = 0.623) ตามล าดบั 

ตาราง 21 ค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานคณุภาพการบริการ ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก 

ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก ระดับความคิดเหน็ 
 

S.D. แปลผล 
1. สถานที่จอดรถภายในที่พกัมีจ านวนเพียงพอ 4.41 0.658 ดีมาก 
2. การรักษาความปลอดภยัภายในสถานที่พกั เช่น 
ผู้ รักษาความปลอดภยั กล้องวงจรปิด 

4.50 0.660 ดีมาก 

3. สาธารณปูโภคพืน้ฐานต่อนกัท่องเที่ยวมีเพียงพอ 
เช่น ห้องสขุา น า้ ไฟ โทรศพัท์ ฯลฯ 

4.51 0.597 ดีมาก 

4. มีการบริการเพิ่มเติม เช่น รูมเซอร์วิท WIFI ฟิต
เนส ซาวน่า ฯลฯ 

4.38 0.668 ดีมาก 

ภาพรวมด้านสิ่งอ านวยความสะดวก 4.45 0.532 ดีมาก 

 
จากตาราง 21 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานคุณภาพการบริการ ด้านสิ่งอ านวย

ความสะดวก พบว่าภาพรวมอยู่ในระดับดีมาก (�̅� = 4.45, S.D. = 0.532) เมื่อพิจารณาเป็นราย
ข้อพบว่า อยู่ในระดับดีมากทุกข้อ โดยสาธารณูปโภคพืน้ฐานต่อนักท่องเที่ยวมีเพียงพอ เช่น ห้อง

สุขา น า้ ไฟ โทรศัพท์ ฯลฯ มีค่าเฉลี่ยสูงสุด (�̅� = 4.51, S.D. = 0.597) รองลงมาคือ การรักษา

ความปลอดภัยภายในสถานที่พัก เช่น ผู้ รักษาความปลอดภัย กล้องวงจรปิด (�̅� = 4.50, S.D. = 

0.660) สถานที่จอดรถภายในที่พกัมีจ านวนเพียงพอ (�̅� = 4.41, S.D. = 0.658) และมีการบริการ

เพิ่มเติม เช่น รูมเซอร์วิท WIFI ฟิตเนส ซาวน่า ฯลฯ (�̅� = 4.38, S.D. = 0.668) ตามล าดบั 
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ตาราง 22 ค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานคณุภาพการบริการ ด้านกิจกรรม 

ด้านกิจกรรม ระดับความคิดเหน็ 
 

S.D. แปลผล 
1. มี เจ้ าห น้ าที่ ค อยบ ริการและให้ ข้อมู ลกับ
นกัท่องเที่ยว 

4.38 0.634 ดีมาก 

2. ภายในแหลง่มีบริการร้านค้าของที่ระลกึ 4.11 0.807 ดี 
3. บริการล่องเรือชมทัศนียภาพหรือกีฬาทางน า้ 
เช่น ด าน า้ชมปะการัง เรือสกี พายเรือคายคั ฯลฯ 

4.35 0.676 ดีมาก 

4. บริการห้องส าหรับเปลี่ยนชุดหรือห้องสุขา
ส าหรับนกัท่องเที่ยว 

4.39 0.658 ดีมาก 

ภาพรวมด้านกิจกรรม 4.30 0.538 ดีมาก 

 
จากตาราง 22 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานคุณภาพการบริการ ด้านสิ่งอ านวย

ความสะดวก พบว่าภาพรวมอยู่ในระดับดีมาก (�̅� = 4.45, S.D. = 0.532) เมื่อพิจารณาเป็นราย
ข้อพบว่า อยู่ในระดับดีมาก 3 ข้อ โดยบริการห้องส าหรับเปลี่ยนชุดหรือห้องสุขาส าหรับ

นกัท่องเที่ยว มีค่าเฉลี่ยสงูสดุ (�̅� = 4.39, S.D. = 0.658) รองลงมาคือ มีเจ้าหน้าที่คอยบริการและ

ให้ข้อมลูกบันกัท่องเที่ยว (�̅� = 4.38, S.D. = 0.634) บริการล่องเรือชมทศันียภาพหรือกีฬาทางน า้ 

เช่น ด าน า้ชมปะการัง เรือสกี พายเรือคายัค ฯลฯ (�̅� = 4.41, S.D. = 0.658) และภายในแหล่งมี

บริการร้านค้าของที่ระลกึ อยู่ในระดบัดี (�̅� = 4.11, S.D. = 0.807) ตามล าดบั 

ตาราง 23 ค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานคณุภาพการบริการ ด้านการเข้าถึง 

ด้านการเข้าถึง ระดับความคิดเหน็ 
 

S.D. แปลผล 
1. เส้นทางไปยังสถานที่พักสะดวกและเข้าถึงได้
ง่าย 

4.44 0.630 ดีมาก 

2. สภาพของเส้นทางเอือ้อ านวยต่อการเดินทางไป
ยงัสถานที่พกั 

4.44 0.634 ดีมาก 
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ด้านการเข้าถึง ระดับความคิดเหน็ 
 

S.D. แปลผล 
3. ป้ายบอกเส้นทางที่ตัง้ของสถานที่พักมีความ
ชดัเจนและบอกเป็นระยะ 

4.41 0.635 ดีมาก 

4 . ก า ร เข้ าถึ งที่ พั ก อ าน วย ต่ อย านพ าหน ะ
หลากหลาย เช่น รถยนต์ รถตู้  รถทวัร์ ฯลฯ 

4.37 0.714 ดีมาก 

ภาพรวมด้านการเข้าถึง 4.42 0.564 ดีมาก 

 
จากตาราง 23 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานคุณภาพการบริการ ด้านสิ่งอ านวย

ความสะดวก พบว่าภาพรวมอยู่ในระดับดีมาก (�̅� = 4.45, S.D. = 0.532) เมื่อพิจารณาเป็นราย

ข้อพบว่า อยู่ในระดับดีมากทุกข้อ โดยเส้นทางไปยังสถานที่พักสะดวกและเข้าถึงได้ง่าย (�̅� = 
4.44, S.D. = 0.630) และสภาพของเส้นทางเอือ้อ านวยต่อการเดินทางไปยงัสถานที่พกั มีค่าเฉลี่ย

สงูสุด (�̅� = 4.44, S.D. = 0.634) และ รองลงมาคือ ป้ายบอกเส้นทางที่ตัง้ของสถานที่พกัมีความ

ชัดเจนและบอกเป็นระยะ (�̅� = 4.41, S.D. = 0.635) และการเข้าถึงที่พักอ านวยต่อยานพาหนะ

หลากหลาย เช่น รถยนต์ รถตู้  รถทวัร์ ฯลฯ (�̅� = 4.37, S.D. = 0.714) ตามล าดบั 
ตอนที่  5 การตัดสินใจของนักท่องเท่ียว ได้แก่ ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ 

ด้านการค้นหาข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการตัดสินใจท่องเท่ียว ด้าน
ความรู้สึกหลังการท่องเท่ียว โดยผู้วิจัยได้ใช้วิธีการแสดงผลเป็นค่าคะแนนเฉลี่ย (Mean) 
และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) ดังนี ้

ตาราง 24 ค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานภาพรวมการตดัสินใจของนกัท่องเที่ยว 

การตัดสินใจของนักท่องเที่ยว ระดับความคิดเหน็ 
 

S.D. แปลผล 
ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ 4.29 0.555 ดีมาก 
ด้านการค้นหาข้อมลู 4.04 0.632 ดี 
ด้านการประเมินทางเลือก 4.15 0.581 ดี 
ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว 4.20 0.537 ดี 
ด้านความรู้สกึหลงัการท่องเที่ยว 4.39 0.478 ดีมาก 

�̅� 

�̅� 

ตาราง23(ต่อ) 
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การตัดสินใจของนักท่องเที่ยว ระดับความคิดเหน็ 
 

S.D. แปลผล 
ภาพรวมการตัดสินใจของนักท่องเที่ยว 4.21 0.557 ดีมาก 

 

จากตาราง 24 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานการตัดสินใจของนักท่องเที่ยว

ภาพรวมอยู่ในระดับดีมาก (�̅� = 4.21, S.D. = 0.557) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า อยู่ใน

ระดับดีมาก 2 ด้าน โดยด้านความรู้สึกหลังการท่องเที่ยว มีค่าเฉลี่ยสูงสุด (�̅� = 4.39, S.D. = 

0.478) รองลงมาคือ ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ (�̅� = 4.29, S.D. = 0.555) และระดบัดี 3 ด้าน

ได้แก่ ด้านการตัดสินใจท่องเที่ยว (�̅� = 4.20, S.D. = 0.537) ด้านการประเมินทางเลือก (�̅� = 

4.15, S.D. = 0.581) และด้านการค้นหาข้อมลู (�̅� = 4.04, S.D. = 0.632) ตามล าดบั 

ตาราง 25 ค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานคณุภาพการบริการ ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ 

ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ ระดับความคิดเหน็ 
 

S.D. แปลผล 
1. ท่านต้องการเดินทางไปยงัสถานที่พัก เนื่องจาก
กระแสจากการละคร หรือสื่อสงัคมออนไลน์ 

4.26 0.717 ดีมาก 

2. เมื่อเกิดความเครียดจากการท างานหรือการ
เรียน ท่านต้องการเดินทางไปยังสถานที่พักเพื่อ
พกัผ่อนหย่อนใจและคลายความเครียด 

4.29 0.649 ดีมาก 

3. เมื่อสถานที่พักมีการตกแต่งที่แปลกใหม่ ท่าน
ต้องการเรียนรู้และได้รับประสบการณ์จากการใช้
บริการ 

4.34 0.674 ดีมาก 

4. ท่านต้องการเดินทางไปยงัสถานที่พัก เนื่องจาก
ได้พบปะครอบครัว ญาติพี่น้อง เพื่อนสนิท 

4.26 0.682 ดีมาก 

ภาพรวมด้านการรับรู้ถึงความต้องการ 4.29 0.555 ดีมาก 

 
จากตาราง 25 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานคุณภาพการบริการ ด้านการรับรู้ถึง

ความต้องการ พบว่าภาพรวมอยู่ในระดบัดีมาก (�̅� = 4.29, S.D. = 0.555) เมื่อพิจารณาเป็นราย

�̅� 

�̅� 

ตาราง24 (ต่อ) 
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ข้อพบว่า อยู่ในระดบัดีมากทุกข้อ โดยเมื่อสถานที่พกัมีการตกแต่งที่แปลกใหม่ ท่านต้องการเรียนรู้

และได้รับประสบการณ์จากการใช้บริการ มีค่าเฉลี่ยสูงสุด (�̅� = 4.34, S.D. = 0.674) และ 
รองลงมาคือ เมื่อเกิดความเครียดจากการท างานหรือการเรียน ท่านต้องการเดินทางไปยงัสถานที่

พักเพื่อพักผ่อนหย่อนใจและคลายความเครียด (�̅� = 4.34, S.D. = 0.674) ท่านต้องการเดินทาง

ไปยงัสถานที่พกั เนื่องจากกระแสจากการละคร หรือสื่อสงัคมออนไลน์ (�̅� = 4.26, S.D. = 0.717) 

และท่านต้องการเดินทางไปยงัสถานที่พกั เนื่องจากได้พบปะครอบครัว ญาติพี่น้อง เพื่อนสนิท (�̅� 
= 4.26, S.D. = 0.682)  ตามล าดบั 

ตาราง 26 ค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานคณุภาพการบริการ ด้านการค้นหาข้อมลู 

ด้านการค้นหาข้อมูล ระดับความคิดเหน็ 
 

S.D. แปลผล 
1. ท่านมีการหาแหล่งข้อมูลผ่านทางค าบอกเล่า
หรือการถ่ายทอดจากผู้ที่มีประสบการณ์ เช่น เพจ
ท่องเที่ยว รีวิวการท่องเที่ยว หรือ พนัทิป.คอม 

4.09 0.774 ดี 

2. ท่านมีการค้นหาข้อมลูจากตวัแทนออนไลน์ เช่น 
Booking.com, Traveloka,  Agoda ฯลฯ 

4.05 0.784 ดี 

3. ท่านมีการสอบถามผ่านทางบริษัทน าเที่ยวหรือ
บริษัทจองห้องพกั 

3.81 0.940 ดี 

4. ท่านได้น าประสบการณ์ส่วนตวัในการท่องเที่ยว
อ่ืนๆมาพิจารณาประกอบการตดัสินใจ 

4.22 0.681 ดีมาก 

ภาพรวมด้านการค้นหาข้อมูล 4.04 0.632 ดี 

 
จากตาราง 26 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานคุณภาพการบริการ ด้านการรับรู้ถึง

ความต้องการ พบว่าภาพรวมอยู่ในระดับดี (�̅� = 4.29, S.D. = 0.555) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อ
พบว่า อยู่ในระดับดีมาก 1 ข้อ โดยท่านได้น าประสบการณ์ส่วนตัวในการท่องเที่ยวอ่ืนๆมา

พิจารณาประกอบการตดัสินใจ มีค่าเฉลี่ยสงูสดุ (�̅� = 4.22, S.D. = 0.681) และ ระดบัดี 3 ข้อคือ 
ท่านมีการหาแหล่งข้อมูลผ่านทางค าบอกเล่าหรือการถ่ายทอดจากผู้ที่มีประสบการณ์ เช่น เพจ

ท่องเที่ยว รีวิวการท่องเที่ยว หรือ พันทิป.คอม (�̅� = 4.09, S.D. = 0.774) ท่านมีการค้นหาข้อมูล

�̅� 
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จากตัวแทนออนไลน์ เช่น Booking.com, Traveloka,  Agoda ฯลฯ (�̅� = 4.05, S.D. = 0.784) 

และท่านมีการสอบถามผ่านทางบริษัทน าเที่ยวหรือบริษัทจองห้องพัก (�̅� = 3.81, S.D. = 0.940)  
ตามล าดบั 

ตาราง 27 ค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานคณุภาพการบริการ ด้านการประเมินทางเลือก 

ด้านการประเมินทางเลือก ระดับความคิดเหน็ 
 

S.D. แปลผล 
1. ท่านมีการเปรียบเทียบสถานที่พกัหลายแห่งก่อน
ตดัสินใจเดินทางท่องเที่ยว 

3.93 0.906 ดี 

2. ท่านอ่านความคิดเห็นจากเว็บไซต์ต่างๆ จากผู้ที่
มีประสบการณ์ 

4.02 0.883 ดี 

3. การแสดงรายละเอียดข้อมูลส าคัญที่ครบถ้วน
และชัดเจนภายในสถานที่พัก ส่งผลต่อการใช้
บริการของท่าน 

4.36 0.632 ดีมาก 

4. การออกแบบสถานที่พักโดดเด่นและกิจกรรม
หลากหลาย สง่ผลต่อการใช้บริการของท่าน 

4.30 0.640 ดีมาก 

ภาพรวมด้านการประเมินทางเลือก 4.15 0.581 ดี 

 
จากตาราง 27 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานคณุภาพการบริการ ด้านการประเมิน

ทางเลือก พบว่าภาพรวมอยู่ในระดับดี (�̅� = 4.15, S.D. = 0.581) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า 
อยู่ในระดับดีมาก 2 ข้อ โดยการแสดงรายละเอียดข้อมูลส าคัญที่ครบถ้วนและชัดเจนภายใน

สถานที่พัก ส่งผลต่อการใช้บริการของท่าน มีค่าเฉลี่ยสูงสดุ (�̅� = 4.36, S.D. = 0.632) รองลงมา

คือ การออกแบบสถานที่พกัโดดเด่นและกิจกรรมหลากหลาย สง่ผลต่อการใช้บริการของท่าน (�̅� = 
4.30, S.D. = 0.640)  และระดับดี 2 ข้อ ได้แก่ ท่านอ่านความคิดเห็นจากเว็บไซต์ต่างๆจากผู้ที่มี

ประสบการณ์ (�̅� = 4.02, S.D. = 0.883) และท่านมีการเปรียบเทียบสถานที่พักหลายแห่งก่อน

ตดัสินใจเดินทางท่องเที่ยว (�̅� = 3.93, S.D. = 0.906)  ตามล าดบั 

�̅� 
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ตาราง 28 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานคุณภาพการบริการ ด้านการตัดสินใจของ
นกัท่องเที่ยว 

ด้านการตัดสินใจของนักท่องเที่ยว ระดับความคิดเหน็ 
 

S.D. แปลผล 
1. ท่านตัดสินใจใช้บริการสถานที่พัก เนื่องจาก
คุ้มค่าต่อการเดินทาง 

4.23 0.700 ดีมาก 

2. ท่านตดัสินใจใช้บริการสถานที่พกั เนื่องจากมีสิ่ง
อ านวยความสะดวกและกิจกรรมที่หลากหลาย 

4.33 0.634 ดีมาก 

3. ท่านตัดสินใจใช้บริการสถานที่พัก เนื่องจากมี
พนกังานรักษาความปลอดภยัที่เพียงพอ 

4.28 0.700 ดีมาก 

4. ท่านตัดสินใจใช้บริการสถานที่พัก เนื่องจากมี
ขัน้ตอนและกระบวนการให้บริการที่เป็นระบบ ไม่
ซบัซ้อน 

3.97 0.879 ดี 

ภาพรวมด้านการตัดสินใจของนักท่องเที่ยว 4.20 0.537 ดี 

 
จากตาราง 28 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานคุณภาพการบริการ ด้านการ

ตดัสินใจท่องเที่ยว พบว่าภาพรวมอยู่ในระดับดี (�̅� = 4.20, S.D. = 0.537) เมื่อพิจารณาเป็นราย
ข้อพบว่า อยู่ในระดับดีมาก 3 ข้อ โดยท่านตัดสินใจใช้บริการสถานที่พัก เนื่องจากมีสิ่งอ านวย

ความสะดวกและกิจกรรมที่หลากหลาย มีค่าเฉลี่ยสงูสดุ (�̅� = 4.33, S.D. = 0.634) รองลงมาคือ 

ท่านตดัสินใจใช้บริการสถานที่พกั เนื่องจากมีพนกังานรักษาความปลอดภยัที่เพียงพอ (�̅� = 4.28, 

S.D. = 0.700) ท่านตดัสินใจใช้บริการสถานที่พกั เนื่องจากคุ้มค่าต่อการเดินทาง (�̅� = 4.23, S.D. 
= 0.700)  และระดับดี 1 ข้อคือ ท่านตัดสินใจใช้บริการสถานที่พัก เนื่องจากมีขัน้ตอนและ

กระบวนการให้บริการท่ีเป็นระบบ ไม่ซบัซ้อน (�̅� = 3.97, S.D. = 0.879) ตามล าดบั 
 
 
 

�̅� 
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ตาราง 29 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานคุณภาพการบริการ ด้านความรู้สึกหลังการ
ท่องเที่ยว 

ด้านความรู้สึกหลังการท่องเท่ียว ระดับความคิดเหน็ 
 

S.D. แปลผล 
1. สถานที่พกัมีความสวยงามตรงตามข้อมลูที่ท่าน
ได้ท าการศกึษามา 

4.34 0.633 ดีมาก 

2. ท่านมีความพงึพอใจโดยรวมในทางที่ดี 4.45 0.582 ดีมาก 
3. การมาใช้บริการของท่านในครัง้นี เ้กินความ
คาดหมายที่ตัง้ไว้ 

4.36 0.644 ดีมาก 

4. สถานที่พักมีช่องทางการแสดงความคิดเห็น 
แนะน า ติชม และการร้องเรียนไว้หลายช่องทาง 
เช่น Facebook, Line, Website เป็นต้น 

4.43 0.605 ดีมาก 

ภาพรวมด้านความรู้สึกหลังการท่องเท่ียว 4.39 0.478 ดีมาก 

 
จากตาราง 29 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานคุณภาพการบริการ ด้านความรู้สึก

หลงัการท่องเที่ยว พบว่าภาพรวมอยู่ในระดับดีมาก (�̅� = 4.39, S.D. = 0.478) เมื่อพิจารณาเป็น
รายข้อพบว่า อยู่ในระดบัดีมากทุกข้อ โดยท่านมีความพึงพอใจโดยรวมในทางที่ดี มีค่าเฉลี่ยสงูสดุ 

(�̅� = 4.45, S.D. = 0.582) รองลงมาคือ สถานที่พกัมีช่องทางการแสดงความคิดเห็น แนะน า ติชม 

และการร้องเรียนไว้หลายช่องทาง เช่น Facebook, Line, Website เป็นต้น (�̅� = 4.43, S.D. = 

0.605) การมาใช้บริการของท่านในครัง้นีเ้กินความคาดหมายที่ตัง้ไว้ (�̅� = 4.36, S.D. = 0.644) 

และสถานที่พกัมีความสวยงามตรงตามข้อมลูที่ท่านได้ท าการศึกษามา (�̅� = 4.34, S.D. = 0.633) 
ตามล าดบั 
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ตอนที่ 6 ความภักดีของนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 
ได้แก่ ด้านการแนะน าและบอกต่อ ด้านความตัง้ใจซือ้ และด้านความอ่อนไหวต่อราคา 
โดยผู้ วิจัยได้ใช้วิธีการแสดงผลเป็นค่าคะแนนเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) ดังนี ้

ตาราง 30 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานภาพรวมความภักดีของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่
พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

ความภักดีของนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการท่ีพักใน
เกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

ระดับความคิดเหน็ 
 

S.D. แปลผล 

ด้านการแนะน าและบอกต่อ 4.40 0.500 ดีมาก 
ด้านความตัง้ใจซือ้ 4.35 0.546 ดีมาก 
ด้านความอ่อนไหวต่อราคา 4.26 0.577 ดีมาก 
ภาพรวมความภักดีของนักท่องเที่ ยวที่ ใช้
บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

4.34 0.541 ดีมาก 

 

จากตาราง 30 แสดงค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานการตัดสินใจของนักท่องเที่ยว

ภาพรวมอยู่ในระดับดีมาก (�̅� = 4.21, S.D. = 0.557) เมื่อพิจารณาเป็นรายด้านพบว่า อยู่ใน

ระดับดีมากทุกด้าน โดยด้านการแนะน าและบอกต่อ มีค่าเฉลี่ยสงูสุด (�̅� = 4.40, S.D. = 0.500) 

รองลงมาคือ ด้านความตัง้ใจซือ้ (�̅� = 4.35, S.D. = 0.546) และด้านความอ่อนไหวต่อราคา (�̅� = 
4.26, S.D. = 0.577) ตามล าดบั 

ตาราง 31 ค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานคณุภาพการบริการ ด้านความตัง้ใจซือ้ 

ด้านความตัง้ใจซือ้ ระดับความคิดเหน็ 
 

S.D. แปลผล 
1. หากต้องการซือ้หรือใช้บริการ ท่านจะกลับมา
สถานที่พกัในเกาะล้าน 

4.40 0.638 ดีมาก 

2. ท่านมีความผูกพันต่อสถานที่พักในเกาะล้าน
อย่างต่อเนื่อง 

4.34 0.660 ดีมาก 

�̅� 

�̅� 
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ด้านความตัง้ใจซือ้ ระดับความคิดเหน็ 
 

S.D. แปลผล 
3. ท่านตัดสินใจและตัง้ใจซือ้หรือใช้บริการสถานที่
ในเกาะล้านเป็นอนัดบัแรก 

4.30 0.660 ดีมาก 

ภาพรวมด้านความตัง้ใจซือ้ 4.35 0.546 ดีมาก 

 
จากตาราง 31 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานคุณภาพการบริการ ด้านความตัง้ใจ

ซือ้ พบว่าภาพรวมอยู่ในระดบัดีมาก (�̅� = 4.35, S.D. = 0.546) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า อยู่
ในระดับดีมากทุกข้อ โดยหากต้องการซือ้หรือใช้บริการ ท่านจะกลบัมาสถานที่พักในเกาะล้าน มี

ค่าเฉลี่ยสูงสุด (�̅� = 4.40, S.D. = 0.638) รองลงมาคือ ท่านมีความผูกพันต่อสถานที่พักในเกาะ

ล้านอย่างต่อเนื่อง (�̅� = 4.34, S.D. = 0.660) ท่านตัดสินใจและตัง้ใจซือ้หรือใช้บริการสถานที่ใน

เกาะล้านเป็นอนัดบัแรก (�̅� = 4.30, S.D. = 0.660) ตามล าดบั 

ตาราง 32 ค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานคณุภาพการบริการ ด้านความอ่อนไหวต่อราคา 

ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ระดับความคิดเหน็ 
 

S.D. แปลผล 
1. ท่านยังคงใช้บริการสถานที่พักที่เคยใช้บริการ 
แม้พบว่าที่อ่ืนมีข้อเสนอที่ดีกว่า 

4.36 0.644 ดีมาก 

2. ท่านมีความเห็นว่าราคาของสินค้าและบริการ
จากสถานที่พกัเป็นไปตามมาตรฐานและเหมาะสม
ต่อระดบัที่พกั 

4.22 0.683 ดีมาก 

3. ท่านจะใช้บริการสถานที่พักอีกครัง้ แม้ว่าจะมี
ราคาสงูขึน้ตามสภาวะเศรษฐกิจ 

4.22 0.733 ดีมาก 

ภาพรวมด้านความอ่อนไหวต่อราคา 4.26 0.577 ดีมาก 

 
จากตาราง 32 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานคุณภาพการบริการ ด้านความตัง้ใจ

ซือ้ พบว่าภาพรวมอยู่ในระดบัดีมาก (�̅� = 4.35, S.D. = 0.546) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า อยู่
ในระดบัดีมากทุกข้อ โดยท่านยงัคงใช้บริการสถานที่พักที่เคยใช้บริการ แม้พบว่าที่อ่ืนมีข้อเสนอที่

�̅� 

�̅� 

ตาราง31 (ต่อ) 
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ดีกว่า มีค่าเฉลี่ยสงูสดุ (�̅� = 4.36, S.D. = 0.644) รองลงมาคือ ท่านมีความเห็นว่าราคาของสินค้า

และบริการจากสถานที่พักเป็นไปตามมาตรฐานและเหมาะสมต่อระดับที่พัก (�̅� = 4.22, S.D. = 

0.683) ท่านจะใช้บริการสถานที่พกัอีกครัง้ แม้ว่าจะมีราคาสงูขึน้ตามสภาวะเศรษฐกิจ (�̅� = 4.22, 
S.D. = 0.733) ตามล าดบั 

ตาราง 33 ค่าเฉลี่ยและสว่นเบี่ยงเบนมาตรฐานคณุภาพการบริการ ด้านการแนะน าและบอกต่อ 

ด้านการแนะน าและบอกต่อ ระดับความคิดเหน็ 
 

S.D. แปลผล 
1. เมื่อเกิดความประทับใจในสถานที่พักในเกาะ
ล้าน ท่านจะแนะน าให้กบับคุคลอื่น 

4.38 0.637  ดีมาก 

2. หากท่านมีโอกาส ท่านจะบอกต่อให้คนรู้จักมา
ใช้บริการสถานที่พกั 

4.45 0.586 ดีมาก 

3. ท่านจะเล่าถึงประสบการณ์การท่องเที่ยวที่ผ่าน
มาให้กบับคุคลอื่นผ่านทางสงัคมออนไลน์ 

4.38 0.629 ดีมาก 

ภาพรวมด้านการแนะน าและบอกต่อ 4.40 0.500 ดีมาก 

 
จากตาราง 33 ค่าเฉลี่ยและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานคุณภาพการบริการ ด้านความตัง้ใจ

ซือ้ พบว่าภาพรวมอยู่ในระดบัดีมาก (�̅� = 4.35, S.D. = 0.546) เมื่อพิจารณาเป็นรายข้อพบว่า อยู่
ในระดับดีมากทุกข้อ โดยหากท่านมีโอกาส ท่านจะบอกต่อให้คนรู้จักมาใช้บริการสถานที่พัก มี

ค่าเฉลี่ยสูงสุด (�̅� = 4.45, S.D. = 0.586) รองลงมาคือ เมื่อเกิดความประทับใจในสถานที่พักใน

เกาะล้าน ท่านจะแนะน าให้กับบุคคลอ่ืน (�̅� = 4.38, S.D. = 0.637) ท่านจะเล่าถึงประสบการณ์

การท่องเที่ยวที่ผ่านมาให้กับบุคคลอ่ืนผ่านทางสังคมออนไลน์  (�̅� = 4.38, S.D. = 0.629) 
ตามล าดบั 

ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมานเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
การวิเคราะห์สัมประสิทธิ์สหสัมพันธ์ของตัวแปรท่ีใช้ในการศึกษา 

การวิเคราะห์ความสัมพันธ์ของตัวแปรที่ใช้ในการศึกษา เป็นเงื่อนไขในการ
วิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุ เพื่อป้องกัน Multicollinearity กล่าวคือ เป็นไปเพื่อป้องกันการมี
สหสมัพันธ์กันเองระหว่างตัวแปรอิสระมากกว่า 2 ตัว ซึ่งการที่ตัวแปรอิสระมีความสมัพันธ์กันใน

�̅� 
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ระดบัที่สงู อาจสง่ผลให้สมการตวัแบบที่ใช้ในการพยากรณ์ตวัแปรตามมีความคลาดเคลื่อน ดงันัน้
จึงต้องตรวจสอบความสมัพันธ์ระหว่างตวัแปรอิสระเพื่อให้แน่ใจว่า ตัวแปรอิสระสามารถคงอยู่ใน
สมการตัวแบบได้ โดยตัวแปรอิสระมีความสมัพันธ์กันในระดับที่สูง (ไม่ควรมีค่าสหสมัพันธ์เกิน 
0.70) จะท าให้ตวัประมาณค่าสมัประสิทธ์ิของสมการถอย (Multiple Regression) มีความแม่นย า
และมีเสถียรภาพลดลง ดังนัน้จึงต้องท าการตรวจสอบความสัมพันธ์ระหว่างตัวแปรอิสระว่า
สามารถคงอยู่ในสมการตัวแบบได้ โดยจะพิจารณาจากค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ตามเกณฑ์
ต่อไปนี ้(Hair, Black, Babin, Anderson, & Tatham, 2006) 

ค่าสหสมัพนัธ์ผลคณูของเพียร์สนั ความหมายของระดบัความสมัพนัธ์ 
±0.81 - ±1.00   มีความสมัพนัธ์อยู่ในระดบัสงูมาก 
±0.61 - ±0.80   มีความสมัพนัธ์อยู่ในระดบัสงู 
±0.41 - ±0.60   มีความสมัพนัธ์อยู่ในระดบัปานกลาง 
±0.21 - ±0.40   มีความสมัพนัธ์อยู่ในระดบัต ่า 
±0.01 - ±0.20   มีความสมัพนัธ์อยู่ในระดบัต ่ามาก 

ทัง้นี ้ในการวิเคราะห์สัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของตัวแปรท่ีใช้ในการศึกษาเพื่อ
ป้องกันการเกิด Multicollinearity จะใช้ในการทดสอบความสมัพันธ์กันที่อาจส่งผลให้สมการที่ใช้
ในการพยากรณ์ตวัแปรตามมีความคลาดเคลื่อน ดงัตาราง 34 –  53 

ตาราง 34 การวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของตัวแปรท่ีใช้ในการศึกษาการสื่อสาร
การตลาดแบบบรูณาการกบัการตดัสินใจท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

การสื่อสารการตลาดแบบ
บูรณาการ 

(X1) (X2) (X3) (X4) (X5) (Y1) 

ด้านโฆษณา(X1)   - - - - - - 
ด้านการขายโดยใช้พนกังาน(X2) 0.465** - - - - - 
ด้านการสง่เสริมการขาย(X3) 0.513** 0.462** - - - - 
ด้านประชาสมัพนัธ์(X4)  0.609** 0.469** 0.595** - - - 
ด้านการตลาดทางตรง(X5) 0.542** 0.505** 0.534** 0.682** - - 
ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว(Y1) 0.543** 0.402** 0.464** 0.539** 0.537** - 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
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จากตาราง 34 การวิเคราะห์หาค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ของตวัแปรท่ีใช้ในการศึกษาการ
สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการกบัการตดัสินใจของนกัท่องเที่ยว ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว ที่ใช้
บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวดัชลบุรี พบว่า ตวัแปรอิสระที่ใช้ในการศึกษามีค่าความสมัพันธ์อยู่
ในระดับต ่าจนถึงปานกลาง ซึ่งปัจจัยที่มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับการตัดสินใจท่องเที่ยว ที่ใช้
บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ได้แก่ ด้านโฆษณา(X1) ด้านการขายโดยใช้พนักงาน (X2) 
ด้านการสง่เสริมการขาย (X3) ด้านประชาสมัพนัธ์ (X4) และด้านการตลาดทางตรง (X5) 

ตาราง 35 การวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของตัวแปรท่ีใช้ในการศึกษาการสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการกบัความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่
พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

การสื่อสารการตลาดแบบ
บูรณาการ 

(X1) (X2) (X3) (X4) (X5) (Y1) 

ด้านโฆษณา(X1)   - - - - - - 
ด้านการขายโดยใช้พนกังาน(X2) 0.465** - - - - - 
ด้านการสง่เสริมการขาย(X3) 0.513** 0.462** - - - - 
ด้านประชาสมัพนัธ์(X4)  0.609** 0.469** 0.595** - - - 
ด้านการตลาดทางตรง(X5) 0.542** 0.505** 0.534** 0.682** - - 
ด้านการแนะน าและบอกต่อ(Y1) 0.469** 0.411** 0.467** 0.437** 0.430** - 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 35 การวิเคราะห์หาค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ของตวัแปรท่ีใช้ในการศึกษาการ
สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการกับความภกัดีของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้
บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวดัชลบุรี พบว่า ตวัแปรอิสระที่ใช้ในการศึกษามีค่าความสมัพันธ์อยู่
ในระดบัปานกลางจนถึงระดบัสงู ซึง่ปัจจยัที่มีความสมัพนัธ์เชิงบวกกบัความภกัดีของนกัท่องเที่ยว 
ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ได้แก่ ด้านโฆษณา(X1) 
ด้านการขายโดยใช้พนกังาน (X2) ด้านการส่งเสริมการขาย (X3) ด้านประชาสมัพันธ์ (X4) และด้าน
การตลาดทางตรง (X5) 
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ตาราง 36 การวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของตัวแปรท่ีใช้ในการศึกษาการสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการกับความภักดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการตัดสินใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักใน
เกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณา
การ 

(X1) (X2) (X3) (X4) (X5) (Y1) 

ด้านโฆษณา(X1)   - - - - - - 
ด้านการขายโดยใช้พนกังาน(X2) 0.465** - - - - - 
ด้านการสง่เสริมการขาย(X3) 0.513** 0.462** - - - - 
ด้านประชาสมัพนัธ์(X4)  0.609** 0.469** 0.595** - - - 
ด้านการตลาดทางตรง(X5) 0.542** 0.505** 0.534** 0.682** - - 
ด้านการตดัสินใจซือ้(Y1) 0.464** 0.437** 0.501** 0.458** 0.502** - 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 36 การวิเคราะห์หาค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ของตวัแปรท่ีใช้ในการศึกษาการ
สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการกบัความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการตดัสินใจซือ้ ที่ใช้บริการที่
พกัในเกาะล้าน จังหวดัชลบุรี พบว่า ตัวแปรอิสระที่ใช้ในการศึกษามีค่าความสมัพันธ์อยู่ในระดับ
ปานกลางจนถึงระดับสูง ซึ่งปัจจัยที่มีความสมัพันธ์เชิงบวกกับความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้าน
การตัดสินใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ได้แก่ ด้านโฆษณา(X1) ด้านการขาย
โดยใช้พนักงาน (X2) ด้านการส่งเสริมการขาย (X3) ด้านประชาสมัพันธ์ (X4) และด้านการตลาด
ทางตรง (X5) 

ตาราง 37 การวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของตัวแปรท่ีใช้ในการศึกษาการสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการกบัความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่
พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณา
การ 

(X1) (X2) (X3) (X4) (X5) (Y1) 

ด้านโฆษณา(X1)   - - - - - - 
ด้านการขายโดยใช้พนกังาน(X2) 0.465** - - - - - 
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การส่ือสารการตลาดแบบบูรณา
การ 

(X1) (X2) (X3) (X4) (X5) (Y1) 

ด้านการสง่เสริมการขาย(X3) 0.513** 0.462** - - - - 
ด้านประชาสมัพนัธ์(X4)  0.609** 0.469** 0.595** - - - 
ด้านการตลาดทางตรง(X5) 0.542** 0.505** 0.534** 0.682** - - 
ด้านความอ่อนไหวต่อราคา (Y1) 0.464** 0.413** 0.463** 0.467** 0.468** - 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 37 การวิเคราะห์หาค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ของตวัแปรท่ีใช้ในการศึกษาการ
สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการกับความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้
บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวดัชลบุรี พบว่า ตวัแปรอิสระที่ใช้ในการศึกษามีค่าความสมัพันธ์อยู่
ในระดบัปานกลางจนถึงระดบัสงู ซึง่ปัจจยัที่มีความสมัพนัธ์เชิงบวกกบัความภกัดีของนกัท่องเที่ยว 
ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ได้แก่ ด้านโฆษณา(X1) 
ด้านการขายโดยใช้พนกังาน (X2) ด้านการส่งเสริมการขาย (X3) ด้านประชาสมัพันธ์ (X4) และด้าน
การตลาดทางตรง (X5) 

ตาราง 38 การวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของตัวแปรท่ีใช้ในการศึกษาคุณภาพการ
บริการกบัการตดัสินใจท่องเที่ยว ที่ใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

คุณภาพการบริการ (X1) (X2) (X3) (X4) (X5) (Y1) 
ความ เป็ น รูป ธ รรม ขอ งก าร
บริการ (X1) 

  - - - - - - 

ความน่าเชื่อถือในการบริการ(X2) 0.664** - - - - - 
การตอบสนองความต้องการ(X3) 0.663** 0.588** - - - - 
ด้ าน ก า รใ ห้ ค วาม มั่ น ใจ แ ก่
ผู้ใช้บริการ(X4) 

 0.501** 0.632** 0.638** - - - 

ด้านความเอาใจใสผู่้ รับบริการ(X5)  0.602** 0.546** 0.669** 0.487** - - 
ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว(Y1) 0.443** 0.460** 0.493** 0.451** 0.459** - 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

ตาราง37 (ต่อ) 
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จากตาราง 38 การวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของตัวแปรท่ีใช้ในการศึกษา
คณุภาพการบริการกบัการตดัสินใจท่องเที่ยว ท่ีใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี พบว่า ตวั
แปรอิสระที่ใช้ในการศึกษามีค่าความสมัพนัธ์อยู่ในระดบัปานกลางจนถึงระดบัสงูมาก ซึง่ปัจจยัที่มี
ความสมัพันธ์เชิงบวกกบัการตดัสินใจท่องเที่ยว ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ได้แก่ 
ความเป็นรูปธรรมของการบริการ (X1) ความน่าเชื่อถือในการบริการ(X2) การตอบสนองความ
ต้องการ (X3) การให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ (X4) ความเอาใจใสผู่้ รับบริการ (X5) 

ตาราง 39 การวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของตัวแปรท่ีใช้ในการศึกษาคุณภาพการ
บริการกับความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน 
จงัหวดัชลบรีุ 

คุณภาพการบริการ (X1) (X2) (X3) (X4) (X5) (Y1) 
ความเป็นรูปธรรมของการบริการ 
(X1) 

  - - - - - - 

ความน่าเชื่อถือในการบริการ(X2) 0.664** - - - - - 
การตอบสนองความต้องการ(X3) 0.663** 0.588** - - - - 
ด้ าน ก า ร ใ ห้ ค วาม มั่ น ใจ แ ก่
ผู้ใช้บริการ(X4) 

 0.501** 0.632** 0.638** - - - 

ด้านความเอาใจใสผู่้ รับบริการ(X5)  0.602** 0.546** 0.669** 0.587** - - 
ด้านการแนะน าและบอกต่อ(Y1) 0.507** 0.566** 0.565** 0.563** 0.591** - 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 39 การวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของตัวแปรท่ีใช้ในการศึกษา
คณุภาพการบริการกบัความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พกัใน
เกาะล้าน จังหวัดชลบุรี พบว่า ตัวแปรอิสระที่ใช้ในการศึกษามีค่าความสมัพันธ์อยู่ในระดับปาน
กลางจนถึงระดับสูง ซึ่งปัจจัยที่มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการ
แนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ได้แก่ ความเป็นรูปธรรมของการ
บริการ (X1) ความน่าเชื่อถือในการบริการ(X2) การตอบสนองความต้องการ (X3) การให้ความมัน่ใจ
แก่ผู้ใช้บริการ (X4) ความเอาใจใสผู่้ รับบริการ (X5) 
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ตาราง 40 การวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของตัวแปรท่ีใช้ในการศึกษาคุณภาพการ
บริการกับความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการตัดสินใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัด
ชลบรีุ 

คุณภาพการบริการ (X1) (X2) (X3) (X4) (X5) (Y1) 
ความเป็นรูปธรรมของการบริการ 
(X1) 

  - - - - - - 

ความน่าเชื่อถือในการบริการ(X2) 0.664** - - - - - 
การตอบสนองความต้องการ(X3) 0.663** 0.588** - - - - 
ด้ าน ก า ร ใ ห้ ค วาม มั่ น ใจ แ ก่
ผู้ใช้บริการ(X4) 

 0.501** 0.632** 0.638** - - - 

ด้านความเอาใจใสผู่้ รับบริการ(X5)  0.602** 0.546** 0.669** 0.587** - - 
ด้านการตดัสินใจซือ้(Y1) 0.532** 0.575** 0.548** 0.583** 0.564** - 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 40 การวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของตัวแปรท่ีใช้ในการศึกษา
คุณภาพการบริการกับความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการตัดสินใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะ
ล้าน จังหวัดชลบุรี พบว่า ตัวแปรอิสระที่ใช้ในการศึกษามีค่าความสมัพันธ์อยู่ในระดับปานกลาง
จนถึงระดบัสงู ซึ่งปัจจยัที่มีความสมัพนัธ์เชิงบวกกบัความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการตดัสินใจ
ซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวดัชลบุรี ได้แก่ ความเป็นรูปธรรมของการบริการ (X1) ความ
น่าเชื่อถือในการบริการ(X2) การตอบสนองความต้องการ (X3) การให้ความมั่นใจแก่ผู้ ใช้บริการ 
(X4) ความเอาใจใสผู่้ รับบริการ (X5) 
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ตาราง 41 การวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของตัวแปรท่ีใช้ในการศึกษาคุณภาพการ
บริการกับความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน 
จงัหวดัชลบรีุ 

คุณภาพการบริการ (X1) (X2) (X3) (X4) (X5) (Y1) 
ความเป็นรูปธรรมของการบริการ 
(X1) 

  - - - - - - 

ความน่าเชื่อถือในการบริการ(X2) 0.664** - - - - - 
การตอบสนองความต้องการ(X3) 0.663** 0.588** - - - - 
ด้ าน ก า ร ใ ห้ ค วาม มั่ น ใจ แ ก่
ผู้ใช้บริการ(X4) 

 0.501** 0.632** 0.638** - - - 

ด้านความเอาใจใสผู่้ รับบริการ(X5)  0.602** 0.546** 0.669** 0.587** - - 
ด้านความอ่อนไหวต่อราคา (Y1) 0.503** 0.521** 0.538** 0.570** 0.534** - 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 41 การวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของตัวแปรท่ีใช้ในการศึกษา
คณุภาพการบริการกบัความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พกัใน
เกาะล้าน จังหวัดชลบุรี พบว่า ตัวแปรอิสระที่ใช้ในการศึกษามีค่าความสมัพันธ์อยู่ในระดับปาน
กลางจนถึงระดับสูง ซึ่งปัจจยัที่มีความสมัพันธ์เชิงบวกกับความภักดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความ
อ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ได้แก่ ความเป็นรูปธรรมของการ
บริการ (X1) ความน่าเชื่อถือในการบริการ(X2) การตอบสนองความต้องการ (X3) การให้ความมัน่ใจ
แก่ผู้ใช้บริการ (X4) ความเอาใจใสผู่้ รับบริการ (X5) 

ตาราง 42 การวิเคราะห์หาค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพันธ์ของตวัแปรท่ีใช้ในการศึกษาแรงจูงใจในการ
ท่องเที่ยวกบัการตดัสินใจท่องเที่ยว ที่ใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

คุณภาพการบริการ (X1) (X2) (X3) (X4) (Y1) 
ด้านสิ่งดงึดดู (X1)   - - - - - 
ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก(X2) 0.638** - - - - 
ด้านกิจกรรม(X3) 0.592** 0.583** - - - 



  151 

คุณภาพการบริการ (X1) (X2) (X3) (X4) (Y1) 
ด้านการเข้าถึง(X4)   0.544** 0.652** 0.628** - - 
ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว(Y1) 0.456** 0.428** 0.532** 0.442** - 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 42 การวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของตัวแปรท่ีใช้ในการศึกษา
แรงจูงใจในการท่องเที่ยวกับการตัดสินใจท่องเที่ยว ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 
พบว่า ตัวแปรอิสระที่ใช้ในการศึกษามีค่าความสัมพันธ์อยู่ในระดับปานกลางจนถึงระดับสูง ซึ่ง
ปัจจัยที่มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับการตัดสินใจท่องเที่ยว ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัด
ชลบุรี ได้แก่ ด้านสิ่งดึงดูด (X1) ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก(X2) ด้านกิจกรรม (X3) ด้านการเข้าถึง
(X4)  

ตาราง 43 การวิเคราะห์หาค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพันธ์ของตวัแปรท่ีใช้ในการศึกษาแรงจูงใจในการ
ท่องเที่ยวกบัความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน 
จงัหวดัชลบรีุ 

คุณภาพการบริการ (X1) (X2) (X3) (X4) (Y1) 
ด้านสิ่งดงึดดู (X1)   - - - - - 
ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก(X2) 0.638** - - - - 
ด้านกิจกรรม(X3) 0.592** 0.583** - - - 
ด้านการเข้าถึง(X4)  0.544** 0.652** 0.628** - - 
ด้านการแนะน าและบอกต่อ(Y1) 0.589** 0.554** 0.552** 0.543** - 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 43 การวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของตัวแปรท่ีใช้ในการศึกษา
แรงจูงใจในการท่องเที่ยวกบัความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่
พกัในเกาะล้าน จังหวดัชลบุรี พบว่า ตัวแปรอิสระที่ใช้ในการศึกษามีค่าความสมัพันธ์อยู่ในระดับ
ปานกลางจนถึงระดับสูง ซึ่งปัจจัยที่มีความสมัพันธ์เชิงบวกกับความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้าน
การแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ ได้แก่ ด้านสิ่งดึงดดู (X1) ด้านสิ่ง
อ านวยความสะดวก(X2) ด้านกิจกรรม (X3) ด้านการเข้าถึง(X4)  

ตาราง42 (ต่อ) 
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ตาราง 44 การวิเคราะห์หาค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพันธ์ของตวัแปรท่ีใช้ในการศึกษาแรงจูงใจในการ
ท่องเที่ยวกบัความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการตดัสินใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดั
ชลบรีุ 

คุณภาพการบริการ (X1) (X2) (X3) (X4) (Y1) 
ด้านสิ่งดงึดดู (X1)   - - - - - 
ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก(X2) 0.638** - - - - 
ด้านกิจกรรม(X3) 0.592** 0.583** - - - 
ด้านการเข้าถึง(X4)  0.544** 0.652** 0.628** - - 
ด้านการตดัสินใจซือ้(Y1) 0.564** 0.509** 0.594** 0.504** - 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 44 การวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของตัวแปรท่ีใช้ในการศึกษา
แรงจูงใจในการท่องเที่ยวกับความภักดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการตัดสินใจซือ้  ที่ใช้บริการที่พักใน
เกาะล้าน จังหวัดชลบุรี พบว่า ตัวแปรอิสระที่ใช้ในการศึกษามีค่าความสมัพันธ์อยู่ในระดับปาน
กลางจนถึงระดับสูง ซึ่งปัจจัยที่มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการ
ตัดสินใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ได้แก่ ด้านสิ่งดึงดูด (X1) ด้านสิ่งอ านวย
ความสะดวก(X2) ด้านกิจกรรม (X3) ด้านการเข้าถึง(X4)  

ตาราง 45 การวิเคราะห์หาค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพันธ์ของตวัแปรท่ีใช้ในการศึกษาแรงจูงใจในการ
ท่องเที่ยวกบัความภักดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน 
จงัหวดัชลบรีุ 

คุณภาพการบริการ (X1) (X2) (X3) (X4) (Y1) 
ด้านสิ่งดงึดดู (X1)   - - - - - 
ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก(X2) 0.638** - - - - 
ด้านกิจกรรม(X3) 0.592** 0.583** - - - 
ด้านการเข้าถึง(X4)  0.544** 0.652** 0.628** - - 
ด้านการตดัสินใจซือ้(Y1) 0.505** 0.525** 0.581** 0.570** - 

** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
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จากตาราง 45 การวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของตัวแปรท่ีใช้ในการศึกษา
แรงจูงใจในการท่องเที่ยวกับความภักดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการตัดสินใจซือ้  ที่ใช้บริการที่พักใน
เกาะล้าน จังหวัดชลบุรี พบว่า ตัวแปรอิสระที่ใช้ในการศึกษามีค่าความสมัพันธ์อยู่ในระดับปาน
กลางจนถึงระดับสูง ซึ่งปัจจยัที่มีความสมัพันธ์เชิงบวกกับความภักดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความ
อ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ได้แก่ ด้านสิ่งดึงดูด (X1) ด้านสิ่ง
อ านวยความสะดวก(X2) ด้านกิจกรรม (X3) ด้านการเข้าถึง(X4)  

ตาราง 46 การวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของตัวแปรท่ีใช้ในการศึกษาการสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการกบัคณุภาพการบริการ ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ ที่ใช้บริการ
ที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณา
การ 

(X1) (X2) (X3) (X4) (X5) (Y1) 

ด้านโฆษณา(X1)   - - - - - - 
ด้านการขายโดยใช้พนกังาน(X2) 0.465** - - - - - 
ด้านการสง่เสริมการขาย(X3) 0.513** 0.462** - - - - 
ด้านประชาสมัพนัธ์(X4)  0.609** 0.469** 0.595** - - - 
ด้านการตลาดทางตรง(X5) 0.542** 0.505** 0.534** 0.682** - - 
ด้านความ เป็น รูปธรรมของการ
บริการ (Y1) 

0.408** 0.526** 0.500** 0.484** 0.466** - 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 46 การวิเคราะห์หาค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ของตวัแปรท่ีใช้ในการศึกษาการ
สื่อสารการตลาดแบบบรูณาการกบัคณุภาพการบริการ ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ ที่ใช้
บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวดัชลบุรี พบว่า ตวัแปรอิสระที่ใช้ในการศึกษามีค่าความสมัพันธ์อยู่
ในระดบัต ่าจนถึงระดบัสงู ซึง่ปัจจยัที่มีความสมัพนัธ์เชิงบวกกบัคณุภาพการบริการ ด้านความเป็น
รูปธรรมของการบริการ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ได้แก่ ด้านโฆษณา(X1) ด้านการ
ขายโดยใช้พนักงาน  (X2) ด้านการส่งเสริมการขาย  (X3) ด้านประชาสัมพันธ์  (X4) และด้าน
การตลาดทางตรง (X5) 
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ตาราง 47 การวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของตัวแปรท่ีใช้ในการศึกษาการสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการกับคุณภาพการบริการ ด้านความน่าเชื่อถือในการบริการ ที่ใช้บริการที่
พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณา
การ 

(X1) (X2) (X3) (X4) (X5) (Y1) 

ด้านโฆษณา(X1)   - - - - - - 
ด้านการขายโดยใช้พนกังาน(X2) 0.465** - - - - - 
ด้านการสง่เสริมการขาย(X3) 0.513** 0.462** - - - - 
ด้านประชาสมัพนัธ์(X4)  0.609** 0.469** 0.595** - - - 
ด้านการตลาดทางตรง(X5) 0.542** 0.505** 0.534** 0.682** - - 
ด้านความน่าเชื่อถือในการบริการ 
(Y1) 

0.408** 0.526** 0.500** 0.486** 0.466** - 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 47 การวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของตัวแปรท่ีใช้ใน
การศึกษาการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการกับคุณภาพการบริการ ด้านความน่าเชื่อถือในการ
บริการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี พบว่า ตัวแปรอิสระที่ใช้ในการศึกษามีค่า
ความสัมพันธ์อยู่ในระดับต ่าจนถึงระดับสูง ซึ่งปัจจัยที่มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับคุณภาพการ
บริการ ด้านความน่าเชื่อถือในการบริการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ได้แก่ ด้าน
โฆษณา(X1) ด้านการขายโดยใช้พนักงาน (X2) ด้านการส่งเสริมการขาย (X3) ด้านประชาสมัพันธ์ 
(X4) และด้านการตลาดทางตรง (X5) 
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ตาราง 48 การวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของตัวแปรท่ีใช้ในการศึกษาการสื่อสาร
การตลาดแบบบรูณาการกบัคณุภาพการบริการ ด้านการตอบสนองความต้องการ ที่ใช้บริการที่พกั
ในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณา
การ 

(X1) (X2) (X3) (X4) (X5) (Y1) 

ด้านโฆษณา(X1)   - - - - - - 
ด้านการขายโดยใช้พนกังาน(X2) 0.465** - - - - - 
ด้านการสง่เสริมการขาย(X3) 0.513** 0.462** - - - - 
ด้านประชาสมัพนัธ์(X4)  0.609** 0.469** 0.595** - - - 
ด้านการตลาดทางตรง(X5) 0.542** 0.505** 0.534** 0.682** - - 
ด้านการตอบสนองความต้องการ 
(Y1) 

0.395** 0.460** 0.496** 0.433** 0.465** - 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 48 การวิเคราะห์หาค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ของตวัแปรท่ีใช้ในการศึกษาการ
สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการกับคุณภาพการบริการ ด้านการตอบสนองความต้องการ ที่ใช้
บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวดัชลบุรี พบว่า ตวัแปรอิสระที่ใช้ในการศึกษามีค่าความสมัพันธ์อยู่
ในระดับต ่าจนถึงระดับสูง ซึ่งปัจจัยที่มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับคุณภาพการบริการ ด้านการ
ตอบสนองความต้องการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ได้แก่ ด้านโฆษณา(X1) ด้าน
การขายโดยใช้พนักงาน (X2) ด้านการส่งเสริมการขาย (X3) ด้านประชาสัมพันธ์ (X4) และด้าน
การตลาดทางตรง (X5) 
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ตาราง 49 การวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของตัวแปรท่ีใช้ในการศึกษาการสื่อสาร
การตลาดแบบบรูณาการกบัคณุภาพการบริการ ด้านการให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ ที่ใช้บริการที่
พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณา
การ 

(X1) (X2) (X3) (X4) (X5) (Y1) 

ด้านโฆษณา(X1)   - - - - - - 
ด้านการขายโดยใช้พนกังาน(X2) 0.465** - - - - - 
ด้านการสง่เสริมการขาย(X3) 0.513** 0.462** - - - - 
ด้านประชาสมัพนัธ์(X4)  0.609** 0.469** 0.595** - - - 
ด้านการตลาดทางตรง(X5) 0.542** 0.505** 0.534** 0.682** - - 
ด้ า น ก า ร ใ ห้ ค ว า ม มั่ น ใ จ แ ก่
ผู้ใช้บริการ(Y1) 

0.406** 0.501** 0.443** 0.397** 0.428** - 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 49 การวิเคราะห์หาค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ของตวัแปรท่ีใช้ในการศึกษาการ
สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการกบัคณุภาพการบริการ ด้านการให้ความมัน่ใจแก่ผู้ ใช้บริการ ที่ใช้
บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวดัชลบุรี พบว่า ตวัแปรอิสระที่ใช้ในการศึกษามีค่าความสมัพันธ์อยู่
ในระดับต ่าจนถึงระดับสูง ซึ่งปัจจัยที่มีความสมัพันธ์เชิงบวกกับคุณภาพการบริการ ด้านการให้
ความมัน่ใจแก่ผู้ ใช้บริการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ได้แก่ ด้านโฆษณา(X1) ด้าน
การขายโดยใช้พนักงาน (X2) ด้านการส่งเสริมการขาย (X3) ด้านประชาสัมพันธ์ (X4) และด้าน
การตลาดทางตรง (X5) 
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ตาราง 50 การวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของตัวแปรท่ีใช้ในการศึกษาการสื่อสาร
การตลาดแบบบรูณาการกบัคณุภาพการบริการ ด้านการให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ ที่ใช้บริการที่
พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

การส่ือสารการตลาดแบบบูรณา
การ 

(X1) (X2) (X3) (X4) (X5) (Y1) 

ด้านโฆษณา(X1)   - - - - - - 
ด้านการขายโดยใช้พนกังาน(X2) 0.465** - - - - - 
ด้านการสง่เสริมการขาย(X3) 0.513** 0.462** - - - - 
ด้านประชาสมัพนัธ์(X4)  0.609** 0.469** 0.595** - - - 
ด้านการตลาดทางตรง(X5) 0.542** 0.505** 0.534** 0.682** - - 
ด้ า น ก า ร ใ ห้ ค ว า ม มั่ น ใ จ แ ก่
ผู้ใช้บริการ(Y1) 

0.414** 0.508** 0.449** 0.443** 0.443** - 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 50 การวิเคราะห์หาค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ของตวัแปรท่ีใช้ในการศึกษาการ
สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการกบัคณุภาพการบริการ ด้านการให้ความมัน่ใจแก่ผู้ ใช้บริการ ที่ใช้
บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวดัชลบุรี พบว่า ตวัแปรอิสระที่ใช้ในการศึกษามีค่าความสมัพันธ์อยู่
ในระดับปานกลางจนถึงระดับสูง ซึ่งปัจจัยที่มีความสมัพันธ์เชิงบวกกับคุณภาพการบริการ ด้าน
การให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ ได้แก่ ด้านโฆษณา(X1) 
ด้านการขายโดยใช้พนกังาน (X2) ด้านการส่งเสริมการขาย (X3) ด้านประชาสมัพันธ์ (X4) และด้าน
การตลาดทางตรง (X5) 

ตาราง 51 การวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของตัวแปรท่ีใช้ในการศึกษาการตัดสินใจ
ท่องเที่ยวกบัความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน 
จงัหวดัชลบรีุ 

การตัดสินใจของนักท่องเที่ยว (X1) (X2) (X3) (X4) (X5) (Y1) 
ด้านการรับรู้ความต้องการ(X1)   - - - - - - 
ด้านการค้นหาข้อมลู(X2) 0.655** - - - - - 
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การตัดสินใจของนักท่องเที่ยว (X1) (X2) (X3) (X4) (X5) (Y1) 
ด้านการประเมินทางเลือก(X3) 0.555** 0.601** - - - - 
ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว(X4)  0.608** 0.595** 0.672** - - - 
ด้านความรู้สึกหลังการท่องเที่ยว
(X5) 

0.572** 0.412** 0.470** 0.620** - - 

ด้านการแนะน าและบอกต่อ(Y1) 0.558** 0.432** 0.406** 0.543** 0.658** - 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 51 การวิเคราะห์หาค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ของตวัแปรท่ีใช้ในการศึกษาการ
ตดัสินใจท่องเที่ยวกบัความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักใน
เกาะล้าน จังหวัดชลบุรี พบว่า ตัวแปรอิสระที่ใช้ในการศึกษามีค่าความสัมพันธ์อยู่ในระดับต ่า
จนถึงระดับสูง ซึ่งปัจจยัที่มีความสมัพันธ์เชิงบวกกบัความภักดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการแนะน า
และบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ได้แก่ ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ(X1) 
ด้านการค้นหาข้อมูล (X2) ด้านการประเมินทางเลือก (X3) ด้านการตัดสินใจท่องเที่ยว (X4) และ
ด้านความรู้สกึหลงัการท่องเที่ยว (X5) 

ตาราง 52 การวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของตัวแปรท่ีใช้ในการศึกษาการตัดสินใจ
ท่องเที่ยวกบัความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการตดัสินใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดั
ชลบรีุ 

การตัดสินใจของนักท่องเที่ยว (X1) (X2) (X3) (X4) (X5) (Y1) 
ด้านการรับรู้ความต้องการ(X1)   - - - - - - 
ด้านการค้นหาข้อมลู(X2) 0.655** - - - - - 
ด้านการประเมินทางเลือก(X3) 0.555** 0.601** - - - - 
ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว(X4)  0.608** 0.595** 0.672** - - - 
ด้านความรู้สึกหลังการท่องเที่ยว
(X5) 

0.572** 0.412** 0.470** 0.620** - - 

ด้านการตดัสินใจซือ้(Y1) 0.597** 0.459** 0.387** 0.552** 0.659** - 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

ตาราง51 (ต่อ) 
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จากตาราง 52 การวิเคราะห์หาค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ของตวัแปรท่ีใช้ในการศึกษาการ
ตัดสินใจท่องเที่ยวกับความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการตัดสินใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะ
ล้าน จังหวัดชลบุรี พบว่า ตัวแปรอิสระที่ใช้ในการศึกษามี ค่าความสัมพันธ์อยู่ในระดับต ่าจนถึง
ระดบัสงู ซึ่งปัจจยัที่มีความสมัพันธ์เชิงบวกกบัความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการตัดสินใจซือ้ ที่
ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวดัชลบุรี ได้แก่ ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ(X1) ด้านการค้นหา
ข้อมูล (X2) ด้านการประเมินทางเลือก (X3) ด้านการตัดสินใจท่องเที่ยว (X4) และด้านความรู้สึก
หลงัการท่องเที่ยว (X5 

ตาราง 53 การวิเคราะห์หาค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ของตัวแปรท่ีใช้ในการศึกษาการตัดสินใจ
ท่องเที่ยวกบัความภักดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน 
จงัหวดัชลบรีุ 

การตัดสินใจของนักท่องเที่ยว (X1) (X2) (X3) (X4) (X5) (Y1) 
ด้านการรับรู้ความต้องการ(X1)   - - - - - - 
ด้านการค้นหาข้อมลู(X2) 0.655** - - - - - 
ด้านการประเมินทางเลือก(X3) 0.555** 0.601** - - - - 
ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว(X4)  0.608** 0.595** 0.672** - - - 
ด้านความรู้สึกหลังการท่องเที่ยว
(X5) 

0.572** 0.412** 0.470** 0.620** - - 

ด้านความอ่อนไหวต่อราคา (Y1) 0.618** 0.505** 0.432** 0.545** 0.586** - 

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 53 การวิเคราะห์หาค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ของตวัแปรท่ีใช้ในการศึกษาการ
ตดัสินใจท่องเที่ยวกบัความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พักใน
เกาะล้าน จังหวัดชลบุรี พบว่า ตัวแปรอิสระที่ใช้ในการศึกษามีค่าความสัมพันธ์อยู่ในระดับต ่า
จนถึงระดับสูง ซึ่งปัจจัยที่มีความสัมพันธ์เชิงบวกกับความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความ
อ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ได้แก่ ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ
(X1) ด้านการค้นหาข้อมูล (X2) ด้านการประเมินทางเลือก (X3) ด้านการตัดสินใจท่องเที่ยว (X4) 
และด้านความรู้สกึหลงัการท่องเที่ยว (X5) 
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จากผลการทดสอบการวิเคราะห์ความสมัพนัธ์ของตวัแปรที่ใช้ในการศึกษา ในตารางที่ 34 
– 53 พบว่า มีค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพันธ์ต ่ากว่า 0.80 ทุกตวัแปรท่ีศึกษา สามารถสรุปได้ว่าตวัแปร
ที่ใช้ในการศึกษามีความอิสระต่อกันและไม่เกิด Multicollinearity จึงสามารถใช่ในการวิเคราะห์
ความถดถอยเชิงพหคุณู (Multiple Regression Analysis) ต่อไป 

การวิเคราะห์ค่า Tolerance และ Variance Inflation Factor (VIF) 
ผู้วิจยัจะท าการทดสอบความสมัพนัธ์ระหว่างตวัแปรที่ใช้ในการศึกษา โดยพิจารณา

จากค่า  Tolerance และค่า Variance Inflation Factor (VIF) ถ้าหากค่า Tolerance ของตัวแปร 
<0.2 หรือ Tolerance<0 แสดงว่าเกิด Multicollinearity และค่า  Variance Inflation Factor (VIF) 
ที่เหมาะสมไม่ควรเกิน 4 หากสงูกว่านี ้แสดงว่าตวัแปรอิสระมีความสมัพนัธ์กนัเอง (กลัยา วานิชย์
บญัชา, 2561) ผลการทดสอบ ดงัตาราง 54 

ตาราง 54 การวิเคราะห์เงื่อนไขการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regression 
Analysis) ตามค่า Tolerance และ Variance Inflation Factor (VIF)  

การทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการและการตัดสินใจ
ท่องเที่ยว 
ตัวแปรที่ศึกษา Tolerance VIF 
ด้านโฆษณา (X1)           0.558 1.791 
ด้านการขายโดยใช้พนกังาน (X2)     0.665 1.505 
ด้านการสง่เสริมการขาย (X3)     0.573 1.745 
ด้านประชาสมัพนัธ์ (X4)     0.415 2.407 
ด้านการตลาดทางตรง (X5)         0.471 2.124 
การทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการและความภักดีของ
นักท่องเที่ยว 
ตัวแปรที่ศึกษา     Tolerance VIF 
ด้านการแนะน าและบอกต่อ       

ด้านโฆษณา (X1)      0.558 1.791 

ด้านการขายโดยใช้พนกังาน (X2)     0.665 1.505 

ด้านการสง่เสริมการขาย (X3)     0.573 1.745 

ด้านประชาสมัพนัธ์ (X4)     0.415 2.407 
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ด้านการตลาดทางตรง (X5)     0.471 2.124 

ด้านการตัดสินใจซือ้  

ด้านโฆษณา (X1)      0.558 1.791 
ด้านการขายโดยใช้พนกังาน (X2)     0.665 1.505 
ด้านการสง่เสริมการขาย (X3)     0.573 1.745 
ด้านประชาสมัพนัธ์ (X4)     0.415 2.407 
ด้านการตลาดทางตรง (X5)     0.471 2.124 
ด้านความอ่อนไหวต่อราคา       
ด้านโฆษณา (X1)     0.558 1.791 
ด้านการขายโดยใช้พนกังาน (X2)     0.665 1.505 
ด้านการสง่เสริมการขาย (X3)     0.573 1.745 
ด้านประชาสมัพนัธ์ (X4)     0.415 2.407 
ด้านการตลาดทางตรง (X5)     0.471 2.124 
การทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างคุณภาพการบริการและการตัดสินใจท่องเที่ยว 
ตัวแปรที่ศึกษา     Tolerance VIF 
ความเป็นรูปธรรมของการบริการ (X1)      0.335 2.988 
ความน่าเชื่อถือในการบริการ(X2)     0.279 3.589 
การตอบสนองความต้องการ(X3)     0.247 3.047 
ด้านการให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ(X4)     0.238 3.206 
ด้านความเอาใจใสผู่้ รับบริการ(X5)      0.276 3.618 
การทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างคุณภาพการบริการและกความภักดีของนักท่องเที่ยว 
ตัวแปรที่ศึกษา     Tolerance VIF 
ด้านการแนะน าและบอกต่อ       

ความเป็นรูปธรรมของการบริการ (X1)      0.335 2.988 
ความน่าเชื่อถือในการบริการ(X2)     0.279 3.589 
การตอบสนองความต้องการ(X3)     0.247 3.047 
ด้านการให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ(X4)     0.238 3.206 
ด้านความเอาใจใสผู่้ รับบริการ(X5)      0.276 3.618 
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ด้านการตัดสินใจซือ้ 
ความเป็นรูปธรรมของการบริการ (X1)      0.335 2.988 
ความน่าเชื่อถือในการบริการ(X2)     0.279 3.589 
การตอบสนองความต้องการ(X3)     0.247 3.047 
ด้านการให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ(X4)     0.238 3.206 
ด้านความเอาใจใสผู่้ รับบริการ(X5)      0.276 3.618 
ด้านความอ่อนไหวต่อราคา       

ความเป็นรูปธรรมของการบริการ (X1)      0.335 2.988 
ความน่าเชื่อถือในการบริการ(X2)     0.279 3.589 
การตอบสนองความต้องการ(X3)     0.247 3.047 
ด้านการให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ(X4)     0.238 3.206 
ด้านความเอาใจใสผู่้ รับบริการ(X5)      0.276 3.618 
การทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างแรงจูงใจในการท่องเท่ียวและการตัดสินใจท่องเท่ียว 
ตัวแปรที่ศึกษา     Tolerance VIF 
ด้านสิ่งดงึดดู (X1)      0.520 1.925 
ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก(X2)     0.359 2.787 
ด้านกิจกรรม(X3)     0.514 1.946 
ด้านการเข้าถึง(X4)     0.380 2.631 
การทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างแรงจูงใจในการท่องเท่ียวและความภักดีของ
นักท่องเที่ยว 
ตัวแปรที่ศึกษา     Tolerance VIF 
ด้านการแนะน าและบอกต่อ       

ด้านสิ่งดงึดดู (X1)      0.520 1.925 
ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก(X2)     0.359 2.787 
ด้านกิจกรรม(X3)     0.514 1.946 
ด้านการเข้าถึง(X4)     0.380 2.631 
ด้านความตัง้ใจซือ้       

ด้านสิ่งดงึดดู (X1)      0.520 1.925 
ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก(X2)     0.359 2.787 
ด้านกิจกรรม(X3)     0.514 1.946 
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ด้านการเข้าถึง(X4)     0.380 2.631 
ด้านความอ่อนไหวต่อราคา       

ด้านสิ่งดงึดดู (X1)      0.520 1.925 
ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก(X2)     0.359 2.787 
ด้านกิจกรรม(X3)     0.514 1.946 
ด้านการเข้าถึง(X4)     0.380 2.631 
การทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการและคุณภาพการ
บริการ 
ตัวแปรที่ศึกษา     Tolerance VIF 
ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ       

ด้านโฆษณา (X1)      0.558 1.791 

ด้านการขายโดยใช้พนกังาน (X2)     0.665 1.505 

ด้านการสง่เสริมการขาย (X3)     0.573 1.745 

ด้านประชาสมัพนัธ์ (X4)     0.415 2.407 

ด้านการตลาดทางตรง (X5)     0.471 2.124 

ด้านความน่าเชื่อถือในการบริการ       

ด้านโฆษณา (X1)      0.558 1.791 

ด้านการขายโดยใช้พนกังาน (X2)     0.665 1.505 

ด้านการสง่เสริมการขาย (X3)     0.573 1.745 

ด้านประชาสมัพนัธ์ (X4)     0.415 2.407 

ด้านการตลาดทางตรง (X5)     0.471 2.124 

ด้านการตอบสนองความต้องการ       

ด้านโฆษณา (X1)      0.558 1.791 

ด้านการขายโดยใช้พนกังาน (X2)     0.665 1.505 

ด้านการสง่เสริมการขาย (X3)     0.573 1.745 

ด้านประชาสมัพนัธ์ (X4)     0.415 2.407 

ด้านการตลาดทางตรง (X5)     0.471 2.124 

ด้านการให้ความมั่นใจแก่ผู้ใช้บริการ       

ด้านโฆษณา (X1)      0.558 1.791 
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ด้านการขายโดยใช้พนกังาน (X2)     0.665 1.505 

ด้านการสง่เสริมการขาย (X3)     0.573 1.745 

ด้านประชาสมัพนัธ์ (X4)     0.415 2.407 

ด้านการตลาดทางตรง (X5)     0.471 2.124 

ด้านความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ       

ด้านโฆษณา (X1)      0.558 1.791 

ด้านการขายโดยใช้พนกังาน (X2)     0.665 1.505 

ด้านการสง่เสริมการขาย (X3)     0.573 1.745 

ด้านประชาสมัพนัธ์ (X4)     0.415 2.407 

ด้านการตลาดทางตรง (X5)     0.471 2.124 
การทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างการตัดสินใจท่องเที่ยวและความภักดีของนักท่องเที่ยว 
ตัวแปรที่ศึกษา     Tolerance VIF 
ด้านการแนะน าและบอกต่อ       

ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว (X4)     0.448 2.230 

ด้านการตัดสินใจซือ้       

ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว (X4)     0.448 2.230 

ด้านความอ่อนไหวต่อราคา       

ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว (X4)     0.448 2.230 

 
จากตาราง 54 การวิเคราะห์หาค่า Tolerance และ Variance Inflation Factor (VIF) ใน

การทดสอบเงื่อนไขการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคณู (Multiple Regression Analysis) พบว่า 
ค่า Tolerance มีค่าน้อยที่สุด 0.238 คือ ซึ่งมากกว่า 0.200 และมีค่า  VIF ที่มีค่ามากที่สุด คือ 
3.618 ซึ่ ง น้อยกว่า  4  ดั งนั น้  แสดงว่า  ตัวแปรอิสระไม่มี ความสัมพัน ธ์กันห รือไม่ เกิ ด 
Multicollinearity 

ค่าความคาดเคลื่อนแต่ละค่าเป็นอิสระกัน (Autocorrelation) 
การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุได้ก าหนดค่าความคาดเคลื่อนแต่ละค่าต้องเป็น

อิสระกัน ทัง้นีผู้้ วิจัยใช้วิธีการตรวจสอบโดยพิจารณาจากค่า Durbin-Watson ซึ่งถ้าหากค่า 
Durbin-Watson มีค่าเข้าใกล้ 2 กล่าวคือ มีค่าอยู่ในช่วง 1.5 – 2.5 สามารถสรุปได้ว่า ค่าความ
คาดเคลื่อนมีความเป็นอิสระกนั (กลัยา วานิชย์บญัชา, 2561) ผลดงัตาราง 55 
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ตาราง 55 การวิเคราะห์ค่าความคลาดเคลื่อนที่เป็นอิสระกนั (Autocorrelation) 

การทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการและการตัดสินใจ
ท่องเที่ยว 
ตัวแปรที่ศึกษา Durbin-Watson 
ด้านโฆษณา (X1)           

2.135 
ด้านการขายโดยใช้พนกังาน (X2)     
ด้านการสง่เสริมการขาย (X3)     
ด้านประชาสมัพนัธ์ (X4)     
ด้านการตลาดทางตรง (X5)         
การทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการและความภักดีของ
นักท่องเที่ยว 
ตัวแปรที่ศึกษา     Durbin-Watson 
ด้านการแนะน าและบอกต่อ     

2.126 

ด้านโฆษณา (X1)      
ด้านการขายโดยใช้พนกังาน (X2)     
ด้านการสง่เสริมการขาย (X3)     
ด้านประชาสมัพนัธ์ (X4)     
ด้านการตลาดทางตรง (X5)     

ด้านการตัดสินใจซือ้  

ด้านโฆษณา (X1)      

1.742 
ด้านการขายโดยใช้พนกังาน (X2)     
ด้านการสง่เสริมการขาย (X3)     
ด้านประชาสมัพนัธ์ (X4)     
ด้านการตลาดทางตรง (X5)     
ด้านความอ่อนไหวต่อราคา       
ด้านโฆษณา (X1)     

1.887 ด้านการขายโดยใช้พนกังาน (X2)     
ด้านการสง่เสริมการขาย (X3)     
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ด้านประชาสมัพนัธ์ (X4)     
ด้านการตลาดทางตรง (X5)     
การทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างคุณภาพการบริการและการตัดสินใจท่องเที่ยว 
ตัวแปรที่ศึกษา     Durbin-Watson 
ความเป็นรูปธรรมของการบริการ (X1)      

2.060 
ความน่าเชื่อถือในการบริการ(X2)     
การตอบสนองความต้องการ(X3)     
ด้านการให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ(X4)     
ด้านความเอาใจใสผู่้ รับบริการ(X5)      
การทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างคุณภาพการบริการและกความภักดีของนักท่องเที่ยว 
ตัวแปรที่ศึกษา     Durbin-Watson 
ด้านการแนะน าและบอกต่อ       

ความเป็นรูปธรรมของการบริการ (X1)      

2.014 
ความน่าเชื่อถือในการบริการ(X2)     
การตอบสนองความต้องการ(X3)     
ด้านการให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ(X4)     
ด้านความเอาใจใสผู่้ รับบริการ(X5)      
ด้านการตัดสินใจซือ้       

ความเป็นรูปธรรมของการบริการ (X1)      

1.545 
ความน่าเชื่อถือในการบริการ(X2)     
การตอบสนองความต้องการ(X3)     
ด้านการให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ(X4)     
ด้านความเอาใจใสผู่้ รับบริการ(X5)      
 
ด้านความอ่อนไหวต่อราคา 

      

ความเป็นรูปธรรมของการบริการ (X1)      

1.811 
ความน่าเชื่อถือในการบริการ(X2)     
การตอบสนองความต้องการ(X3)     
ด้านการให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ(X4)     
ด้านความเอาใจใสผู่้ รับบริการ(X5)      
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การทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างแรงจูงใจในการท่องเท่ียวและการตัดสินใจท่องเท่ียว 
ตัวแปรที่ศึกษา     Durbin-Watson 
ด้านสิ่งดงึดดู (X1)      

2.049 
ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก(X2)     
ด้านกิจกรรม(X3)     
ด้านการเข้าถึง(X4)     
การทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างแรงจูงใจในการท่องเท่ียวและความภักดีของ
นักท่องเที่ยว 
ตัวแปรที่ศึกษา     Durbin-Watson 
ด้านการแนะน าและบอกต่อ       

ด้านสิ่งดงึดดู (X1)      

2.085 
ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก(X2)     
ด้านกิจกรรม(X3)     
ด้านการเข้าถึง(X4)     
ด้านความตัง้ใจซือ้       

ด้านสิ่งดงึดดู (X1)      

1.663 
ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก(X2)     
ด้านกิจกรรม(X3)     
ด้านการเข้าถึง(X4)     
ด้านความอ่อนไหวต่อราคา       

ด้านสิ่งดงึดดู (X1)      

1.820 
ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก(X2)     
ด้านกิจกรรม(X3)     
ด้านการเข้าถึง(X4)     
การทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างการส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการและคุณภาพการ
บริการ 
ตัวแปรที่ศึกษา     Durbin-Watson 
ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ       

ด้านโฆษณา (X1)      
1.946 

ด้านการขายโดยใช้พนกังาน (X2)     
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ด้านการสง่เสริมการขาย (X3)     
ด้านประชาสมัพนัธ์ (X4)     
ด้านการตลาดทางตรง (X5)     
ด้านความน่าเชื่อถือในการบริการ       

ด้านโฆษณา (X1)      

1.897 
ด้านการขายโดยใช้พนกังาน (X2)     
ด้านการสง่เสริมการขาย (X3)     
ด้านประชาสมัพนัธ์ (X4)     
ด้านการตลาดทางตรง (X5)     
ด้านการตอบสนองความต้องการ       

ด้านโฆษณา (X1)      

1.974 
ด้านการขายโดยใช้พนกังาน (X2)     
ด้านการสง่เสริมการขาย (X3)     
ด้านประชาสมัพนัธ์ (X4)     
ด้านการตลาดทางตรง (X5)     
ด้านการให้ความมั่นใจแก่ผู้ใช้บริการ       
ด้านโฆษณา (X1)      

2.062 
ด้านการขายโดยใช้พนกังาน (X2)     
ด้านการสง่เสริมการขาย (X3)     
ด้านประชาสมัพนัธ์ (X4)     
ด้านการตลาดทางตรง (X5)     
ด้านความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ       

ด้านโฆษณา (X1)      

1.977 
ด้านการขายโดยใช้พนกังาน (X2)     
ด้านการสง่เสริมการขาย (X3)     
ด้านประชาสมัพนัธ์ (X4)     
ด้านการตลาดทางตรง (X5)     
การทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างการตัดสินใจท่องเที่ยวและความภักดีของนักท่องเที่ยว 
ตัวแปรที่ศึกษา     Durbin-Watson 
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ด้านการแนะน าและบอกต่อ       

ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว (X4)     2.113 
ด้านการตัดสินใจซือ้       
ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว (X4)     1.649 
ด้านความอ่อนไหวต่อราคา       
ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว (X4)     1.922 

 
จากตาราง  55  ผลการทดสอบ ค่าความคลาด เคลื่ อนแ ต่ละ ค่า เป็ น อิส ระกัน 

(Autocorrelation) พบว่า ค่าความคาดเคลื่อนของตวัแปรที่ศึกษามีค่าระหว่าง 1.545 – 2.135 ซึ่ง
มีค่าระหว่าง 1.5 – 2.5 แสดงว่า ค่าความคาดเคลื่อนของตวัแปรที่จะท าการศึกษาเป็นอิสระกนั จึง
ไม่เกิด Autocorrelation  

ทัง้นีห้ลงัจากที่ผู้วิจยัด้ท าการทดสอบเงื่อนไขก่อนที่จะมีการทดสอบสมมติฐานโดยใช้สถิติ
ค่าความถดถดอยเชิงพหุคูณ (Multiple Regressin Analysis) ได้แก่ การทดสอบการวิเคราะห์
สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ของตวัแปรท่ีใช้ในการศึกษา การวิเคราะห์หาค่า Tolerance และ Variance 
Inflation Factor (VIF) และการวิเคราะห์ค่าความคาดเคลื่อนที่เป็นอิสระกนั (Autocorrelation) ซึ่ง
เป็นไปตามเงื่อนไขที่ตัวแปรต้นและตัวแปรตามไม่เกิด Multicollinearity ดังนัน้ผู้ วิจัยจึงท าการ
ทดสอบสมมติฐานที่ 1 – 8 ดงันี ้

การวิเคราะห์ข้อมูลเพื่อทดสอบสมมติฐาน โดยใช้สถิติการวิเคราะห์เชิงพหูคูณ 
(Multiple Regression Analysis) โดยการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านการ
โฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ และด้าน
การตลาดทางตรง ที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของนกัท่องเที่ยวท่ีใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดั
ชลบรีุ 

ตวัแปรอิสระ ได้แก่ การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านการ
โฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ และด้าน
การตลาดทางตรง 

ตวัแปรตาม ได้แก่ การตัดสินใจของนักท่องเที่ยว  ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ 
ด้านการค้นหาข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการตัดสินใจท่องเที่ยว ด้านความรู้สึกหลัง
การท่องเที่ยว 

มีผลการทดสอบดงันี ้
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สมมติฐานที่  1 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านการ
โฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ และด้าน
การตลาดทางตรง ที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของนกัท่องเที่ยวท่ีใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดั
ชลบรีุ 

ซึง่สามารถเขียนสมมติฐานได้ดงันี ้
H0 : การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านการโฆษณา ด้าน

การขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสมัพันธ์ และด้านการตลาดทางตรง 
ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

H1 : การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านการโฆษณา ด้าน
การขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสมัพันธ์ และด้านการตลาดทางตรง 
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยเลือกตวัแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค Enter ใช้ระดบัความ
เชื่อมั่น 99% และ 95% ดงันัน้จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 ก็ต่อเมื่อค่าระดับนยัส าคญัทางสถิติมี
ค่าน้อยกว่า 0.01 และ 0.05 

ตาราง 56 ผลการวิเคราะห์ความแปรปรวนระหว่าง การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการและการ
ตัดสินใจของนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี โดยใช้การวิเคราะห์ความ
ถดถอยเชิงพหคุณู 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
Regression 45.877 5 9.175 96.920 0.000** 
Residual 37.300 394 0.095   

Total 83.177 399     

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณระหว่าง การสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการ และการตัดสินใจของนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จังหวดัชลบุรี มีค่า 
Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความว่า ตวัแปรอิสระ อย่างน้อย 1 ตวั สามารถอธิบายตวัแปรตามได้อย่างมีนยัส าคญั
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ทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้ และสามารถสร้างสมการเชิงเส้นตรงได้ 
จากการวิเคราะห์ถดถอยพหคุณูสามารถค านวณหาค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหคุณูได้ 

ตาราง 57 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการและ
การตดัสินใจของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี โดยใช้การวิเคราะห์ความ
ถดถอยเชิงพหคุณู 

Model 
การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

B Std. Error Beta t Sig. 
ค่าคงที่ (Constant) 0.890 0.157  5.685 0.000** 
ด้านโฆษณา (X1) 0.198 0.041 0.220 4.879 0.000** 
ด้านการขายโดยใช้พนกังาน (X2) 0.128 0.034 0.155 3.739 0.000** 
ด้านการสง่เสริมการขาย (X3) 0.093 0.037 0.113 2.540 0.011** 
ด้านประชาสมัพนัธ์ (X4) 0.200 0.044 0.239 4.568 0.000** 
ด้านการตลาดทางตรง (X5) 0.155 0.039 0.197 4.004 0.000** 

R R2 Adjusted R2 SE (est.) F Sig. 

0.743 0.552 0.546 0.308 96.920 0.000** 

 
  * มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 ** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 57 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง การสื่อสารการตลาด
แบบบรูณาการและการตดัสินใจของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ โดยใช้
การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู พบว่า การตดัสินใจของนกัท่องเที่ยว (Y1) มีความสมัพนัธ์กบั
การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านโฆษณา(X1) ด้านการขายโดยใช้พนักงาน (X2) ด้านการ
สง่เสริมการขาย (X3) ด้านประชาสมัพนัธ์ (X4) ด้านการตลาดทางตรง (X5) ซึ่งสามารถวิเคราะห์การ
ตัดสินใจของนักท่องเท่ียว ได้ร้อยละ 54.6 ผู้ วิจยัจึงได้น าค่าสมัประสิทธ์ิของตัววิเคราะห์มาเขียน
เป็นสมการการวิเคราะห์ การตดัสินใจของนกัท่องเที่ยว ดงันี ้ 

 
Y1 = 0.890 +  0.198(X1) + 0.128(X2) + 0.093(X3) + 0.200(X4) + 0.155(X5) 
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โดย 
X1 = ด้านโฆษณา 
X2 = ด้านการขายโดยใช้พนกังาน 
X3 = ด้านการสง่เสริมการขาย 
X4 = ด้านประชาสมัพนัธ์ 
X5 = ด้านการตลาดทางตรง 

จากสมการจะเห็นได้ว่าการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการโฆษณา ด้าน
การขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสมัพันธ์ และด้านการตลาดทางตรง 
มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ในทิศทาง
เดียวกัน สรุปได้ว่ามีตัวแปรที่มีความสัมพันธ์ทางบวกกับการตัดสินใจของนักท่องเที่ยว อย่างมี
ระดับนัยส าคัญที่ 0.01 และ 0.05 ได้แก่ ด้านการโฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการ
ส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ และด้านการตลาดทางตรง โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ เท่ากับ 
0.198 0.128 0.093 0.200 และ 0.155 ตามล าดับ เป็นปัจจัยตัวก าหนดการตัดสินใจของ
นกัท่องเท่ียวท่ีใช้บริการท่ีพักในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ซึ่งจากค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ดงักล่าว
สามารถอภิปรายผลได้ดงันี ้

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการโฆษณา เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผล
ท าให้การตดัสินใจของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.198 หน่วย 

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการขายโดยใช้พนักงาน เพิ่มขึน้ 1 
หน่วย จะมีผลท าให้การตัดสินใจของนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 
เพิ่มขึน้ 0.128 หน่วย 

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการส่งเสริมการขาย เพิ่มขึน้ 1 หน่วย 
จะมีผลท าให้การตัดสินใจของนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี เพิ่มขึน้ 
0.093 หน่วย 

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านประชาสมัพันธ์ เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมี
ผลท าให้การตัดสินใจของนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี เพิ่มขึน้ 0.200 
หน่วย 
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การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการตลาดทางตรง เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะ
มีผลท าให้การตัดสินใจของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี เพิ่มขึน้ 0.155 
หน่วย 

และค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหุคณู (Adjusted R Square) มีค่าเท่ากบั 0.546 
หมายความว่า ตัวแปรอิสระในสมการนีส้ามารถท านายประสิทธิผลของการตัดสินใจของ
นักท่องเที่ยว ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ได้ร้อยละ 
54.6 ส่วนอีกร้อยละ 45.4 เกิดจากอิทธิพลตัวแปรอ่ืนๆ ที่ไม่ได้น ามาพิจารณา และความคาด
เคลื่อน (S.E.) มีค่า 0.308 

สมมติฐานที่  2 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านการ
โฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ และด้าน
การตลาดทางตรง ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จงัหวัด
ชลบรีุ 

สมมติฐานที่ 2.1 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านการ
โฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ และด้าน
การตลาดทางตรง ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้
บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

ซึง่สามารถเขียนสมมติฐานได้ดงันี ้
H0 : การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านการโฆษณา ด้าน

การขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสมัพันธ์ และด้านการตลาดทางตรง 
ไม่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะ
ล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

H1 : การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านการโฆษณา ด้าน
การขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสมัพันธ์ และด้านการตลาดทางตรง 
มีอิทธิพลต่อความภักดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน 
จงัหวดัชลบรีุ 

สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยเลือกตวัแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค Enter ใช้ระดบัความ
เชื่อมั่น 99% และ 95% ดงันัน้จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 ก็ต่อเมื่อค่าระดับนยัส าคญัทางสถิติมี
ค่าน้อยกว่า 0.01 และ 0.05 
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ตาราง 58 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการและ
ความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี 
โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
Regression 31.902 5 6.380 37.037 0.000** 

Residual 67.876 394 0.172    

Total 99.778 399       

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณระหว่าง การสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการ และความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักใน
เกาะล้าน จังหวดัชลบุรี มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ตัวแปรอิสระ อย่างน้อย 1 ตัว สามารถอธิบายตัว
แปรตามได้อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ และสามารถ
สร้างสมการเชิงเส้นตรงได้ จากการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณสามารถค านวณหาค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสมัพนัธ์พหคุณูได้ 

ตาราง 59 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการและ
ความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี 
โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู 

Model 
การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

B Std. Error Beta t Sig. 
ค่าคงที่ (Constant) 1.558 0.211   7.374 0.000** 
ด้านโฆษณา (X1) 0.208 0.055 0.211 3.794 0.000** 
ด้านการขายโดยใช้พนกังาน (X2) 0.130 0.046 0.143 2.815 0.005** 
ด้านการสง่เสริมการขาย (X3) 0.046 0.059 0.050 0.778 0.437 
ด้านประชาสมัพนัธ์ (X4) 0.190 0.049 0.211 3.850 0.000** 
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Model 
การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

B Std. Error Beta t Sig. 
ด้านการตลาดทางตรง (X5) 0.073 0.052 0.096 1.584 0.014** 

R R2 Adjusted R2 SE (est.) F Sig. 

0.565 0.320 0.311 0.415 37.037 0.000** 

 
  * มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 ** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 59 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง การสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการและความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักใน
เกาะล้าน จังหวัดชลบุรี โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ พบว่า ค วามภักดีของ
นกัท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ(Y1) มีความสมัพันธ์กบัการสื่อสารการตลาดแบบบูรณา
การ ด้านโฆษณา (X1) ด้านการขายโดยใช้พนักงาน (X2) ด้านประชาสมัพันธ์ (X4) ด้านการตลาด
ทางตรง (X5) ซึ่งสามารถวิเคราะห์การตดัสินใจของนกัท่องเที่ยว ด้านความรู้สึกหลงัการท่องเที่ยว 
ได้ร้อยละ 31.1 ผู้ วิจัยจึงได้น าค่าสัมประสิทธ์ิของตัววิเคราะห์มาเขียนเป็นสมการการวิเคราะห์ 
ความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อดงันี ้ 

 
Y1 = 1.558 +  0.208(X1) + 0.130(X2) + 0.190(X4) + 0.073(X5) 
โดย 
X1 = ด้านโฆษณา 
X2 = ด้านการขายโดยใช้พนกังาน 
X4 = ด้านประชาสมัพนัธ์ 
X5 = ด้านการตลาดทางตรง 

จากสมการจะเห็นได้ว่าการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการโฆษณา ด้าน
การขายโดยใช้พนักงาน ด้านประชาสมัพันธ์ และด้านการตลาดทางตรง มีอิทธิพลต่อความภักดี
ของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ใน
ทิศทางเดียวกัน สรุปได้ว่ามีตวัแปรที่มีความสมัพันธ์ทางบวกกบัความภกัดีของนักท่องเที่ยว ด้าน
การแนะน าและบอกต่ออย่างมีระดบันยัส าคญัที่ 0.01 และ 0.05 ได้แก่ ด้านการโฆษณา ด้านการ
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ขายโดยใช้พนักงาน ด้านประชาสมัพันธ์ และด้านการตลาดทางตรง โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิ เท่ากับ 
0.208 0.130 0.190 และ 0.073 ตามล าดบั เป็นปัจจยัตวัก าหนดความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้าน
การแนะน าและบอกต่อ  ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งจากค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสมัพนัธ์ดงักลา่วสามารถอภิปรายผลได้ดงันี ้

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการโฆษณา เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผล
ท าให้ความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดั
ชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.208 หน่วย 

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการขายโดยใช้พนักงาน เพิ่มขึน้ 1 
หน่วย จะมีผลท าให้ความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักใน
เกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.130 หน่วย 

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านประชาสมัพันธ์ เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมี
ผลท าให้ความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน 
จงัหวดัชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.190 หน่วย 

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการตลาดทางตรง เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะ
มีผลท าให้ความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน 
จงัหวดัชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.073 หน่วย 

ซึ่งถ้าไม่พิจารณาการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการส่งเสริมการขาย 
ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะ
ล้าน จังหวัดชลบุรี จะพบว่า การตัดสินใจของนักท่องเที่ยว ด้านการประเมินทางเลือก มีค่าอยู่ที่
ระดบั 1.558  หน่วย 

และค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหุคณู (Adjusted R Square) มีค่าเท่ากบั 0.311 
หมายความว่า ตัวแปรอิสระในสมการนี ส้ามารถท านายประสิทธิผลของความภักดีของ
นักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ได้ร้อยละ 
31.1 ส่วนอีกร้อยละ 68.9 เกิดจากอิทธิพลตัวแปรอ่ืนๆ ที่ไม่ได้น ามาพิจารณา และความคาด
เคลื่อน (S.E.) มีค่า 0.415 

สมมติฐานที่ 2.2 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านการ
โฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ และด้าน
การตลาดทางตรง ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พัก
ในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 
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ซึง่สามารถเขียนสมมติฐานได้ดงันี ้
H0 : การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านการโฆษณา ด้าน

การขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสมัพันธ์ และด้านการตลาดทางตรง 
ไม่มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดั
ชลบรีุ 

H1 : การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านการโฆษณา ด้าน
การขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสมัพันธ์ และด้านการตลาดทางตรง 
มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัด
ชลบรีุ 

สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยเลือกตวัแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค Enter ใช้ระดบัความ
เชื่อมั่น 99% และ 95% ดงันัน้จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 ก็ต่อเมื่อค่าระดับนยัส าคญัทางสถิติมี
ค่าน้อยกว่า 0.01 และ 0.05 

ตาราง 60 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการและ
ความภักดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี โดยใช้
การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
Regression 45.877 5 9.175 96.920 0.000** 

Residual 37.300 394 0.095   

Total 83.177 399     

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณระหว่าง การสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการ และความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน 
จังหวัดชลบุรี มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ตัวแปรอิสระ อย่างน้อย 1 ตัว สามารถอธิบายตวัแปร
ตามได้อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้ และสามารถ



  178 

สร้างสมการเชิงเส้นตรงได้ จากการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณสามารถค านวณหาค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสมัพนัธ์พหคุณูได้ 

ตาราง 61 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการและ
ความภักดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี โดยใช้
การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู 

Model 
การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

B Std. Error Beta t Sig. 
ค่าคงที่ (Constant) 0.890 0.157  5.685 0.000** 
ด้านโฆษณา (X1) 0.198 0.041 0.220 4.879 0.000** 
ด้านการขายโดยใช้พนกังาน (X2) 0.128 0.034 0.155 3.739 0.000** 
ด้านการสง่เสริมการขาย (X3) 0.093 0.037 0.113 2.540 0.011** 
ด้านประชาสมัพนัธ์ (X4) 0.200 0.044 0.239 4.568 0.000** 
ด้านการตลาดทางตรง (X5) 0.155 0.039 0.197 4.004 0.000** 

R R2 Adjusted R2 SE (est.) F Sig. 

0.743 0.552 0.546 0.308 96.920 0.000** 

 
  * มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 ** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 61 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง การสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการและความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน 
จงัหวดัชลบุรี โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคณู พบว่า ความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้าน
ความตัง้ใจซือ้(Y1) มีความสมัพันธ์กบัการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านโฆษณา (X1) ด้าน
การขายโดยใช้พนกังาน (X2) ด้านการส่งเสริมการขาย (X3) ด้านการตลาดทางตรง (X5) ซึง่สามารถ
วิเคราะห์ความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้  ได้ร้อยละ 54.6 ผู้ วิจัยจึงได้น าค่า
สมัประสิทธ์ิของตัววิเคราะห์มาเขียนเป็นสมการการวิเคราะห์ ความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้าน
ความตัง้ใจซือ้ ดงันี ้ 
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Y1 = 0.890 +  0.198(X1) + 0.128(X2) + 0.093(X3) + 0.200(X4) + 0.155(X5) 
โดย 
X1 = ด้านโฆษณา 
X2 = ด้านการขายโดยใช้พนกังาน 
X3 = ด้านการสง่เสริมการขาย 
X4 = ด้านประชาสมัพนัธ์ 
X5 = ด้านการตลาดทางตรง 

จากสมการจะเห็นได้ว่าการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการโฆษณา ด้าน
การขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสมัพันธ์ และด้านการตลาดทางตรง 
มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัด
ชลบุรี ในทิศทางเดียวกัน สรุปได้ว่ามีตัวแปรที่มีความสัมพันธ์ทางบวกกับความภักดีของ
นกัท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ อย่างมีระดบันัยส าคญัที่ 0.01 และ 0.05 ได้แก่ ด้านการโฆษณา 
ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ และด้านการตลาด
ทางตรง โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ เท่ากับ 0.198 0.128 0.093 0.200 และ 0.155  ตามล าดับ เป็น
ปัจจยัตวัความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี 
ซึง่จากค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ดงักลา่วสามารถอภิปรายผลได้ดงันี ้

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการโฆษณา เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผล
ท าให้ความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 
เพิ่มขึน้ 0.198 หน่วย 

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการขายโดยใช้พนักงาน เพิ่มขึน้ 1 
หน่วย จะมีผลท าให้ความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน 
จงัหวดัชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.128 หน่วย 

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการส่งเสริมการขาย เพิ่มขึน้ 1 หน่วย 
จะมีผลท าให้ความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัด
ชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.093 หน่วย 

การสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการ ด้านการประชาสมัพนัธ์ เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะ
มีผลท าให้ความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัด
ชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.200 หน่วย 
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การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการตลาดทางตรง เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะ
มีผลท าให้ความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัด
ชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.155 หน่วย 

และค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหุคณู (Adjusted R Square) มีค่าเท่ากบั 0.546 
หมายความว่า ตัวแปรอิสระในสมการนีส้ามารถท านายประสิทธิผลของการตัดสินใจของ
นกัท่องเที่ยว ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ได้ร้อยละ 54.6 
ส่วนอีกร้อยละ 45.4 เกิดจากอิทธิพลตัวแปรอ่ืนๆ ที่ไม่ได้น ามาพิจารณา และความคาดเคลื่อน 
(S.E.) มีค่า 0.308 

สมมติฐานที่ 2.3 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านการ
โฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ และด้าน
การตลาดทางตรง ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้
บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

ซึง่สามารถเขียนสมมติฐานได้ดงันี ้
H0 : การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านการโฆษณา ด้าน

การขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสมัพันธ์ และด้านการตลาดทางตรง 
ไม่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พักในเกาะ
ล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

H1 : การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านการโฆษณา ด้าน
การขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสมัพันธ์ และด้านการตลาดทางตรง 
มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน 
จงัหวดัชลบรีุ 

สถิติที่ ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยเลือกตวัแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค Enter ใช้ระดบัความ
เชื่อมั่น 99% และ 95% ดงันัน้จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 ก็ต่อเมื่อค่าระดับนยัส าคญัทางสถิติมี
ค่าน้อยกว่า 0.01 และ 0.05 

ตาราง 62 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการและ
ความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี 
โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู 
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แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
Regression 43.841 5 8.768 38.904 0.000** 

Residual 88.801 394 0.225   

Total 132.642 399     

 
 ** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณระหว่าง การสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการ และความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พักใน
เกาะล้าน จังหวดัชลบุรี มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั 
(H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ตัวแปรอิสระ อย่างน้อย 1 ตัว สามารถอธิบายตัว
แปรตามได้อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐานที่ตัง้ไว้ และสามารถ
สร้างสมการเชิงเส้นตรงได้ จากการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณสามารถค านวณหาค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสมัพนัธ์พหคุณูได้ 

ตาราง 63 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการและ
ความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี 
โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู 

Model 
การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

B Std. Error Beta t Sig. 
ค่าคงที่ (Constant) 0.962 0.242  3.980 0.000** 
ด้านโฆษณา (X1) 0.200 0.063 0.176 3.183 0.002** 
ด้านการขายโดยใช้พนกังาน (X2) 0.137 0.053 0.131 2.595 0.010** 
ด้านการสง่เสริมการขาย (X3) 0.185 0.056 0.179 3.282 0.001** 
ด้านประชาสมัพนัธ์ (X4) 0.085 0.068 0.090 1.402 0.042** 
ด้านการตลาดทางตรง (X5) 0.149 0.060 0.150 2.497 0.013** 

R R2 Adjusted R2 SE (est.) F Sig. 

0.575 0.331 0.322 0.475 38.904 0.000** 
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  * มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 ** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 63 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง การสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการและความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พักใน
เกาะล้าน จังหวัดชลบุรี โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ พบว่า ความภักดีของ
นกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา(Y1) มีความสมัพนัธ์กับการสื่อสารการตลาดแบบบูรณา
การ ด้านโฆษณา (X1) ด้านการขายโดยใช้พนักงาน  (X2) ด้านการส่งเสริมการขาย (X3) ด้าน
ประชาสมัพันธ์ (X4) ด้านการตลาดทางตรง (X5) ซึ่งสามารถวิเคราะห์ความภักดีของนักท่องเที่ยว 
ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ได้ร้อยละ 32.2 ผู้วิจยัจึงได้น าค่าสมัประสิทธ์ิของตวัวิเคราะห์มาเขียน
เป็นสมการการวิเคราะห์ ความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคาดงันี ้ 

 
Y1 = 0.962 +  0.200(X1) + 0.137(X2) + 0.185(X3) + 0.085(X4) + 0.149(X5) 
โดย 
X1 = ด้านโฆษณา 
X2 = ด้านการขายโดยใช้พนกังาน 
X3 = ด้านการสง่เสริมการขาย 
X4 = ด้านประชาสมัพนัธ์ 
X5 = ด้านการตลาดทางตรง 

จากสมการจะเห็นได้ว่าการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการโฆษณา ด้าน
การขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสมัพันธ์ และด้านการตลาดทางตรง 
มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน 
จังหวัดชลบุรี ในทิศทางเดียวกัน สรุปได้ว่ามีตัวแปรที่มีความสมัพันธ์ทางบวกกับความภักดีของ
นกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา อย่างมีระดบันยัส าคญัที่ 0.01 และ 0.05 ได้แก่ ด้านการ
โฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ และด้าน
การตลาดทางตรง โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิ เท่ากบั  0.200 0.137 0.185 0.085 และ 0.149 ตามล าดบั 
เป็นปัจจัยตัวก าหนดความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พักใน
เกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ ซึง่จากค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ดงักลา่วสามารถอภิปรายผลได้ดงันี ้
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การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการโฆษณา เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผล
ท าให้ความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดั
ชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.200 หน่วย 

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการขายโดยใช้พนักงาน เพิ่มขึน้ 1 
หน่วย จะมีผลท าให้ความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พักใน
เกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.137 หน่วย 

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการส่งเสริมการขาย เพิ่มขึน้ 1 หน่วย 
จะมีผลท าให้ความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน 
จงัหวดัชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.185 หน่วย 

การสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการ ด้านการประชาสมัพนัธ์ เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะ
มีผลท าให้ความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน 
จงัหวดัชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.085 หน่วย 

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการตลาดทางตรง เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะ
มีผลท าให้ความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน 
จงัหวดัชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.149 หน่วย 

และค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหุคณู (Adjusted R Square) มีค่าเท่ากบั 0.322 
หมายความว่า ตัวแปรอิสระในสมการนี ส้ามารถท านายประสิทธิผลของความภักดีของ
นักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ได้ร้อยละ 
32.2 ส่วนอีกร้อยละ 67.8 เกิดจากอิทธิพลตัวแปรอ่ืนๆ ที่ไม่ได้น ามาพิจารณา และความคาด
เคลื่อน (S.E.) มีค่า 0.475 

สมมติฐานที่  3 คุณภาพการบริการ ประกอบด้วย ความเป็นรูปธรรมของการ
บริการ ความน่าเชื่อถือในการให้บริการ การตอบสนองความต้องการ การให้ความมั่นใจแก่
ผู้ใช้บริการ ความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ ที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พกั
ในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

ซึง่สามารถเขียนสมมติฐานได้ดงันี ้
H0 : คุณภาพการบริการ ประกอบด้วย ความเป็นรูปธรรมของการบริการ ความ

น่าเชื่อถือในการให้บริการ การตอบสนองความต้องการ การให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ ความเอา
ใจใส่ผู้ รับบริการ ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดั
ชลบรีุ 
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H1 : คุณภาพการบริการ ประกอบด้วย ความเป็นรูปธรรมของการบริการ ความ
น่าเชื่อถือในการให้บริการ การตอบสนองความต้องการ การให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ ความเอา
ใจใส่ผู้ รับบริการ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัด
ชลบรีุ 

สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยเลือกตวัแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค Enter ใช้ระดบัความ
เชื่อมั่น 99% และ 95% ดงันัน้จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 ก็ต่อเมื่อค่าระดับนยัส าคญัทางสถิติมี
ค่าน้อยกว่า 0.01 และ 0.05 

ตาราง 64 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคณูระหว่าง คณุภาพการบริการและการตดัสินใจของ
นักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิง
พหคุณู 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
Regression 44.501 5 8.900 51.176 0.000** 

Residual 68.522 394 0.174   

Total 113.023 399     

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณระหว่าง คุณภาพการ
บริการและการตัดสินใจของนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี มีค่า Sig. 
เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า ตัวแปรอิสระ อย่างน้อย 1 ตวั สามารถอธิบายตวัแปรตามได้อย่างมีนยัส าคัญทาง
สถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้ และสามารถสร้างสมการเชิงเส้นตรงได้ จาก
การวิเคราะห์ถดถอยพหคุณูสามารถค านวณหาค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหคุณูได้ 

ตาราง 65 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคณูระหว่าง คณุภาพการบริการและการตดัสินใจของ
นักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิง
พหคุณู 
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Model 
คณุภาพการบริการ 

B Std. Error Beta t Sig. 
ค่าคงที่ (Constant) 0.838 0.220  3.805 0.000** 
ความเป็นรูปธรรมของการบริการ 
(X1) 

0.151 0.075 0.131 1.999 0.046** 

ความน่าเชื่อถือในการบริการ(X2) 0.165 0.082 0.142 2.006 0.046** 
การตอบสนองความต้องการ(X3) 0.158 0.080 0.144 1.978 0.049** 
ด้านการให้ความมัน่ใจแก่
ผู้ใช้บริการ(X4) 

0.164 0.083 0.151 1.981 0.048** 

ด้านความเอาใจใสผู่้ รับบริการ(X5)  0.142 0.072 0.136 1.972 0.049** 
R R2 Adjusted R2 SE (est.) F Sig. 

0.627 0.394 0.386 0.417 51.176 0.000** 

 
  * มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 ** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 65 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง คุณภาพการบริการ
และการตดัสินใจของนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จงัหวัดชลบุรี โดยใช้การวิเคราะห์
ความถดถอยเชิงพหุคณู พบว่า การตดัสินใจของนกัท่องเที่ยว (Y1) มีความสมัพนัธ์กบัคณุภาพการ
บริการ ความเป็นรูปธรรมของการบริการ (X1) ความน่าเชื่อถือในการบริการ(X2) การตอบสนอง
ความต้องการ (X3) การให้ความมั่นใจแก่ผู้ ใช้บริการ  (X4) ความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ (X5) ซึ่ง
สามารถวิเคราะห์การตดัสินใจของนักท่องเที่ยว ได้ร้อยละ 38.6 ผู้ วิจยัจึงได้น าค่าสมัประสิทธ์ิของ
ตวัวิเคราะห์มาเขียนเป็นสมการการวิเคราะห์ การตดัสินใจของนกัท่องเที่ยว ดงันี ้ 

 
Y1 = 0.838 +  0.151(X1) + 0.165(X2) + 0.158(X3) + 0.164(X4) + 0.142(X5) 
โดย 
X1 = ความเป็นรูปธรรมของการบริการ 
X2 = ความน่าเชื่อถือในการบริการ 
X3 = การตอบสนองความต้องการ  
X4 = การให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ 
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X5 = ความเอาใจใสผู่้ รับบริการ  
จากสมการจะเห็นได้ว่าคณุภาพการบริการ ความเป็นรูปธรรมของการบริการ ความ

น่าเชื่อถือในการบริการ การตอบสนองความต้องการ การให้ความมัน่ใจแก่ผู้ ใช้บริการ ความเอาใจ
ใสผู่้ รับบริการ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของนกัท่องเที่ยว ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ ที่ใช้บริการ
ที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ในทิศทางเดียวกัน สรุปได้ว่ามีตัวแปรที่มีความสัมพันธ์ทางบวก
กับดการตัดสินใจของนักท่องเที่ยวอย่างมีระดับนัยส าคัญที่ 0.01 และ 0.05 ได้แก่ ความเป็น
รูปธรรมของการบริการ ความน่าเชื่อถือในการบริการ การตอบสนองความต้องการ  การให้ความ
มัน่ใจแก่ผู้ ใช้บริการ ความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิ เท่ากับ  0.151 0.165 0.158 
0.164 และ 0.142 ตามล าดบั เป็นปัจจัยตัวก าหนดการตัดสินใจของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พัก
ในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ ซึง่จากค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ดงักลา่วสามารถอภิปรายผลได้ดงันี ้

คุณภาพการบริการ ความเป็นรูปธรรมของการบริการ เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผล
ท าให้ความภกัดีของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.151 หน่วย 

คณุภาพการบริการ ความน่าเชื่อถือในการบริการ เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าให้
ความภกัดีของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี เพิ่มขึน้ 0.165 หน่วย 

คณุภาพการบริการ การตอบสนองความต้องการ เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าให้
ความภกัดีของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.158 หน่วย 

คณุภาพการบริการ การให้ความมัน่ใจแก่ผู้ ใช้บริการ เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท า
ให้ความภกัดีของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.164 หน่วย 

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ เพิ่มขึน้ 1 หน่วย 
จะมีผลท าให้ความภกัดีของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี เพิ่มขึน้ 0.142 
หน่วย 

และค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหุคณู (Adjusted R Square) มีค่าเท่ากบั 0.386 
หมายความว่า ตัวแปรอิสระในสมการนี ส้ามารถท านายประสิทธิผลของความภักดีของ
นักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ได้ร้อยละ 38.6 ส่วนอีกร้อยละ 61.4 เกิด
จากอิทธิพลตวัแปรอ่ืนๆ ที่ไม่ได้น ามาพิจารณา และความคาดเคลื่อน (S.E.) มีค่า 0.417 

สมมติฐานที่  4 คุณภาพการบริการ ประกอบด้วย ความเป็นรูปธรรมของการ
บริการ ความน่าเชื่อถือในการให้บริการ การตอบสนองความต้องการ การให้ความมั่นใจแก่
ผู้ ใช้บริการ ความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ ที่มีอิทธิพลความภักดีของนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักใน
เกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 
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สมมติฐานที่  4.1 คุณภาพการบริการ ประกอบด้วย ความเป็นรูปธรรมของการ
บริการ ความน่าเชื่อถือในการให้บริการ การตอบสนองความต้องการ การให้ความมั่นใจแก่
ผู้ ใช้บริการ ความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ ท่ีมีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน า
และบอกต่อ ที่ใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

ซึง่สามารถเขียนสมมติฐานได้ดงันี ้
H0 : คุณภาพการบริการ ประกอบด้วย ความเป็นรูปธรรมของการบริการ ความ

น่าเชื่อถือในการให้บริการ การตอบสนองความต้องการ การให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ ความเอา
ใจใส่ผู้ รับบริการ ไม่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้
บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

H1 : คุณภาพการบริการ ประกอบด้วย ความเป็นรูปธรรมของการบริการ ความ
น่าเชื่อถือในการให้บริการ การตอบสนองความต้องการ การให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ ความเอา
ใจใส่ผู้ รับบริการ มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการ
ที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยเลือกตวัแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค Enter ใช้ระดบัความ
เชื่อมั่น 99% และ 95% ดงันัน้จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 ก็ต่อเมื่อค่าระดับนยัส าคญัทางสถิติมี
ค่าน้อยกว่า 0.01 และ 0.05 

ตาราง 66 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง คุณภาพการบริการและความภักดีของ
นักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี โดยใช้การ
วิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
Regression 38.008 5 7.602 48.487 0.000** 

Residual 61.770 394 0.157   

Total 99.778 399     

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 



  188 

จากตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคณูระหว่าง คณุภาพการบริการและ
ความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี 
มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ตวัแปรอิสระ อย่างน้อย 1 ตัว สามารถอธิบายตวัแปรตามได้อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้ และสามารถสร้างสมการเชิง
เส้นตรงได้ จากการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณสามารถค านวณหาค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพันธ์พหุคูณ
ได้ 

ตาราง 67 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง คุณภาพการบริการและความภักดีของ
นักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี โดยใช้การ
วิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู 

Model 
คณุภาพการบริการ 

B Std. Error Beta t Sig. 
ค่าคงที่ (Constant) 1.231 0.211  5.825 0.000** 
ความเป็นรูปธรรมของการบริการ 
(X1) 

0.213 0.067 0.218 3.179 0.002** 

ความน่าเชื่อถือในการบริการ(X2) 0.252 0.072 0.232 3.503 0.001** 
การตอบสนองความต้องการ(X3) 0.059 0.051 0.062 1.163 0.245 
ด้านการให้ความมัน่ใจแก่
ผู้ใช้บริการ(X4) 

0.147 0.071 0.147 2.062 0.040** 

ด้านความเอาใจใสผู่้ รับบริการ(X5)  0.045 0.065 0.043 0.700 0.484 
R R2 Adjusted R2 SE (est.) F Sig. 

0.617 0.381 0.373 0.396 48.487 0.000** 

 
  * มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 ** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 67 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง คุณภาพการบริการ
และความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดั
ชลบุรี โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ พบว่า ความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการ

ตาราง67 (ต่อ) 
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แนะน าและบอกต่อ(Y1) มีความสมัพันธ์กับคุณภาพการบริการ ความเป็นรูปธรรมของการบริการ 
(X1) ความน่าเชื่อถือในการบริการ (X2) การให้ความมั่นใจแก่ผู้ ใช้บริการ (X4) ซึ่งสามารถวิเคราะห์
ความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ  ได้ร้อยละ 37.3 ผู้ วิจัยจึงได้น าค่า
สมัประสิทธ์ิของตวัวิเคราะห์มาเขียนเป็นสมการการวิเคราะห์ ความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการ
แนะน าและบอกต่อดงันี ้ 

 
Y1 = 1.231 +  0.151(X1) + 0.165(X2) + 0.164(X4)  
โดย 
X1 = ความเป็นรูปธรรมของการบริการ 
X2 = ความน่าเชื่อถือในการบริการ 
X4 = การให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ 

จากสมการจะเห็นได้ว่าคณุภาพการบริการ ความเป็นรูปธรรมของการบริการ ความ
น่าเชื่อถือในการบริการ การให้ความมัน่ใจแก่ผู้ ใช้บริการ มีอิทธิพลต่อความภักดีของนกัท่องเที่ยว 
ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี  ในทิศทางเดียวกนั สรุปได้
ว่ามีตัวแปรที่มีความสมัพนัธ์ทางบวกกบัความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ 
อย่างมีระดบันยัส าคญัที่ 0.01 และ 0.05 ได้แก่ ความเป็นรูปธรรมของการบริการ ความน่าเชื่อถือ
ในการบริการ การให้ความมั่นใจแก่ผู้ ใช้บริการ โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิ เท่ากับ  0.002 0.252 และ 
0.147 ตามล าดบั เป็นปัจจยัตวัก าหนดความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่
ใช้บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งจากค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ์ดังกล่าวสามารถ
อภิปรายผลได้ดงันี ้

คุณภาพการบริการ ความเป็นรูปธรรมของการบริการ เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผล
ท าให้ความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดั
ชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.002 หน่วย 

คณุภาพการบริการ ความน่าเชื่อถือในการบริการ เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าให้
ความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี 
เพิ่มขึน้ 0.252 หน่วย 

คณุภาพการบริการ การให้ความมัน่ใจแก่ผู้ ใช้บริการ เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท า
ให้ความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัด
ชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.147 หน่วย 
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ซึง่ถ้าไม่พิจารณาคณุภาพการบริการ การตอบสนองความต้องการ และความเอา
ใจใส่ผู้ รับบริการ ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้
บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวดัชลบุรี จะพบว่า ความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและ
บอกต่อ มีค่าอยู่ที่ระดบั 1.231  หน่วย 

และค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหุคณู (Adjusted R Square) มีค่าเท่ากบั 0.373 
หมายความว่า ตัวแปรอิสระในสมการนี ส้ามารถท านายประสิทธิผลของความภักดีของ
นักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี  ได้ร้อยละ 
37.3 ส่วนอีกร้อยละ 62.7 เกิดจากอิทธิพลตัวแปรอ่ืนๆ ที่ไม่ได้น ามาพิจารณา และความคาด
เคลื่อน (S.E.) มีค่า 0.396 

สมมติฐานที่  4.2 คุณภาพการบริการ ประกอบด้วย ความเป็นรูปธรรมของการ
บริการ ความน่าเชื่อถือในการให้บริการ การตอบสนองความต้องการ การให้ความมั่ นใจแก่
ผู้ ใช้บริการ ความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ ที่มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจ
ซือ้ ที่ใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

ซึง่สามารถเขียนสมมติฐานได้ดงันี ้
H0 : คุณภาพการบริการ ประกอบด้วย ความเป็นรูปธรรมของการบริการ ความ

น่าเชื่อถือในการให้บริการ การตอบสนองความต้องการ การให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ ความเอา
ใจใสผู่้ รับบริการ ไม่มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พกัใน
เกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

H1 : คุณภาพการบริการ ประกอบด้วย ความเป็นรูปธรรมของการบริการ ความ
น่าเชื่อถือในการให้บริการ การตอบสนองความต้องการ การให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ ความเอา
ใจใส่ผู้ รับบริการ มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักใน
เกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยเลือกตวัแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค Enter ใช้ระดบัความ
เชื่อมั่น 99% และ 95% ดงันัน้จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 ก็ต่อเมื่อค่าระดับนยัส าคญัทางสถิติมี
ค่าน้อยกว่า 0.01 และ 0.05 

ตาราง 68 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง คุณภาพการบริการและความภักดีของ
นักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี โดยใช้การวิเคราะห์
ความถดถอยเชิงพหคุณู 
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แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
Regression 46.613 5 9.323 50.871 0.000** 

Residual 72.205 394 0.183   

Total 118.818 399     

 
     ** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคณูระหว่าง คณุภาพการบริการและ
ความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี มีค่า 
Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง 
(H1) หมายความว่า ตวัแปรอิสระ อย่างน้อย 1 ตวั สามารถอธิบายตวัแปรตามได้อย่างมีนยัส าคญั
ทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้ และสามารถสร้างสมการเชิงเส้นตรงได้ 
จากการวิเคราะห์ถดถอยพหคุณูสามารถค านวณหาค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหคุณูได้ 

ตาราง 69 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง คุณภาพการบริการและความภักดีของ
นักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี โดยใช้การวิเคราะห์
ความถดถอยเชิงพหคุณู 

Model 
คณุภาพการบริการ 

B Std. Error Beta t Sig. 
ค่าคงที่ (Constant) 0.824 0.228  3.606 0.000** 
ความ เป็ น รูป ธรรม ของการ
บริการ (X1) 

0.151 0.070 0.131 2.156 0.032** 

ความน่าเชื่อถือในการบริการ
(X2) 

0.281 0.078 0.237 3.607 0.000** 

การตอบสนองความต้องการ
(X3) 

-0.009 0.055 -0.008 -0.158 0.874 

ด้ าน ก ารใ ห้ ค วามมั่ น ใจ แก่
ผู้ใช้บริการ(X4) 

0.221 0.077 0.202 2.867 0.004** 

ด้านความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ 0.151 0.073 0.141 2.084 0.038** 
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Model 
คณุภาพการบริการ 

B Std. Error Beta t Sig. 
(X5)  

R R2 Adjusted R2 SE (est.) F Sig. 

0.6126 0.392 0.385 0.428 50.871 0.000** 

 
  * มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 ** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 69 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง คุณภาพการบริการ
และความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ โดย
ใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ พบว่า ความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ 
(Y1) มีความสมัพนัธ์กบัคณุภาพการบริการ ความเป็นรูปธรรมของการบริการ (X1) ความน่าเชื่อถือ
ในการบริการ (X2) การให้ความมั่นใจแก่ผู้ ใช้บริการ  (X4) ความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ (X5) ซึ่ง
สามารถวิเคราะห์ความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ได้ร้อยละ 38.5 ผู้วิจยัจึงได้น าค่า
สมัประสิทธ์ิของตัววิเคราะห์มาเขียนเป็นสมการการวิเคราะห์ ความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้าน
ความตัง้ใจซือ้ ดงันี ้ 

 
Y1 = 0.824 +  0.151(X1) + 0.281(X2) + 0.221(X4) + 0.151(X5) 
โดย 
X1 = ความเป็นรูปธรรมของการบริการ 
X2 = ความน่าเชื่อถือในการบริการ 
X4 = การให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ 
X5= ความเอาใจใสผู่้ รับบริการ 

จากสมการจะเห็นได้ว่าคณุภาพการบริการ ความเป็นรูปธรรมของการบริการ ความ
น่าเชื่อถือในการบริการ การให้ความมั่นใจแก่ผู้ ใช้บริการ ความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ มีอิทธิพลต่อ
ความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ใน
ทิศทางเดียวกัน สรุปได้ว่ามีตวัแปรที่มีความสมัพันธ์ทางบวกกบัความภกัดีของนักท่องเที่ยว ด้าน
ความตัง้ใจซือ้ อย่างมีระดับนัยส าคัญที่ 0.01 และ 0.05 ได้แก่ ความเป็นรูปธรรมของการบริการ 
ความน่าเชื่อถือในการบริการ การให้ความมัน่ใจแก่ผู้ ใช้บริการ ความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ โดยมีค่า

ตาราง69 (ต่อ) 
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สมัประสิทธ์ิ เท่ากับ 0.151 0.281 0.221 และ 0.151 ตามล าดับ เป็นปัจจัยตัวก าหนดความภักดี
ของนักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งจากค่า
สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ดงักลา่วสามารถอภิปรายผลได้ดงันี ้

คุณภาพการบริการ ความเป็นรูปธรรมของการบริการ เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผล
ท าให้ความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 
เพิ่มขึน้ 0.151 หน่วย 

คณุภาพการบริการ ความน่าเชื่อถือในการบริการ เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าให้
ความภักดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุ รี เพิ่มขึน้ 
0.281 หน่วย 

คณุภาพการบริการ การให้ความมัน่ใจแก่ผู้ ใช้บริการ เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท า
ให้ความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 
เพิ่มขึน้ 0.221 หน่วย 

คุณภาพการบริการ ความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าให้
ความภักดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี เพิ่มขึน้ 
0.151 หน่วย 

ซึ่งถ้าไม่พิจารณาคุณภาพการบริการ การตอบสนองความต้องการ ที่มีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจของนกัท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ จะ
พบว่า การตดัสินใจของนกัท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ มีค่าอยู่ที่ระดบั 0.824  หน่วย 

และค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหุคณู (Adjusted R Square) มีค่าเท่ากบั 0.385
หมายความว่า ตัวแปรอิสระในสมการนี ส้ามารถท านายประสิทธิผลของความภักดีของ
นกัท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ได้ร้อยละ 38.5 ส่วนอีก
ร้อยละ 61.5 เกิดจากอิทธิพลตวัแปรอ่ืนๆ ที่ไม่ได้น ามาพิจารณา และความคาดเคลื่อน (S.E.) มีค่า 
0.428 

สมมติฐานที่  4.3 คุณภาพการบริการ ประกอบด้วย ความเป็นรูปธรรมของการ
บริการ ความน่าเชื่อถือในการให้บริการ การตอบสนองความต้องการ การให้ความมั่นใจแก่
ผู้ ใช้บริการ ความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความ
อ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

ซึง่สามารถเขียนสมมติฐานได้ดงันี ้
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H0 : คุณภาพการบริการ ประกอบด้วย ความเป็นรูปธรรมของการบริการ ความ
น่าเชื่อถือในการให้บริการ การตอบสนองความต้องการ การให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ ความเอา
ใจใส่ผู้ รับบริการ ไม่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้
บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

H1 : คุณภาพการบริการ ประกอบด้วย ความเป็นรูปธรรมของการบริการ ความ
น่าเชื่อถือในการให้บริการ การตอบสนองความต้องการ การให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ ความเอา
ใจใส่ผู้ รับบริการ มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่
พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยเลือกตวัแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค Enter ใช้ระดบัความ
เชื่อมั่น 99% และ 95% ดงันัน้จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 ก็ต่อเมื่อค่าระดับนยัส าคญัทางสถิติมี
ค่าน้อยกว่า 0.01 และ 0.05 

ตาราง 70 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง คุณภาพการบริการและความภักดีของ
นักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี โดยใช้การ
วิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
Regression 130.032 5 26.007 156.988 0.000** 

Residual 65.270 394 0.167   

Total 195.302 399     

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคณูระหว่าง คณุภาพการบริการและ
ความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี 
มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ตวัแปรอิสระ อย่างน้อย 1 ตัว สามารถอธิบายตวัแปรตามได้อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้ และสามารถสร้างสมการเชิง
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เส้นตรงได้ จากการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณสามารถค านวณหาค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพันธ์พหุคูณ
ได้ 

ตาราง 71 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง คุณภาพการบริการและความภักดีของ
นักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี โดยใช้การ
วิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู 

Model 
คณุภาพการบริการ 

B Std. Error Beta t Sig. 
ค่าคงที่ (Constant) 0.783 0.128  6.133 0.000** 
ความเป็นรูปธรรมของการบริการ 
(X1) 

0.145 0.057 0.152 2.594 0.011** 

ความน่าเชื่อถือในการบริการ(X2) 0.136 0.071 0.141 2.375 0.013** 
การตอบสนองความต้องการ(X3) 0.058 0.088 0.063 0.653 0.515 
ด้านการให้ความมัน่ใจแก่
ผู้ใช้บริการ(X4) 

0.371 0.091 0.396 4.099 0.000** 

ด้านความเอาใจใสผู่้ รับบริการ
(X5)  

0.289 0.061 0.061 4.811 0.000** 

R R2 Adjusted R2 SE (est.) F Sig. 

0.817 0.667 0.663 0.408 156.988 0.000** 

 
 * มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 71 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง คุณภาพการบริการ
และความภักดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัด
ชลบุรี โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ พบว่า ความภักดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความ
อ่อนไหวต่อราคาซือ้ (Y1) มีความสมัพนัธ์กับคณุภาพการบริการ ความเป็นรูปธรรมของการบริการ 
(X1) ความน่าเชื่อถือในการบริการ (X2) การให้ความมั่นใจแก่ผู้ ใช้บริการ  (X4) ความเอาใจใส่
ผู้ รับบริการ (X5) ซึ่งสามารถวิเคราะห์ความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ได้

ตาราง71 (ต่อ) 
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ร้อยละ 66.3 ผู้ วิจยัจึงได้น าค่าสมัประสิทธ์ิของตวัวิเคราะห์มาเขียนเป็นสมการการวิเคราะห์ ความ
ภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ดงันี ้ 

 
Y1 = 0.783 +  0.145(X1) + 0.136(X2) + 0.058(X4) + 0.289(X5) 
โดย 
X1 = ความเป็นรูปธรรมของการบริการ 
X2 = ความน่าเชื่อถือในการบริการ 
X4 = การให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ 
X5= ความเอาใจใสผู่้ รับบริการ 

จากสมการจะเห็นได้ว่าคณุภาพการบริการ ความเป็นรูปธรรมของการบริการ ความ
น่าเชื่อถือในการบริการ การให้ความมั่นใจแก่ผู้ ใช้บริการ ความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ มีอิทธิพลต่อ
ความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี 
ในทิศทางเดียวกัน สรุปได้ว่ามีตัวแปรที่มีความสัมพันธ์ทางบวกกับความภักดีของนักท่องเที่ยว 
ด้านความอ่อนไหวต่อราคา อย่างมีระดบันยัส าคญัที่ 0.01 และ 0.05 ได้แก่ ความเป็นรูปธรรมของ
การบริการ ความน่าเชื่อถือในการบริการ การให้ความมั่นใจแก่ผู้ ใช้บริการ ความเอาใจใส่
ผู้ รับบริการ โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิ เท่ากับ 0.145 0.136 0.058 และ 0.289 ตามล าดับ เป็นปัจจัย
ตัวก าหนดความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน 
จงัหวดัชลบรีุ ซึง่จากค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ดงักลา่วสามารถอภิปรายผลได้ดงันี ้

คุณภาพการบริการ ความเป็นรูปธรรมของการบริการ เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผล
ท าให้ความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดั
ชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.145 หน่วย 

คณุภาพการบริการ ความน่าเชื่อถือในการบริการ เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าให้
ความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี 
เพิ่มขึน้ 0.136 หน่วย 

คณุภาพการบริการ การให้ความมัน่ใจแก่ผู้ ใช้บริการ เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท า
ให้ความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัด
ชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.058 หน่วย 
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คุณภาพการบริการ ความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าให้
ความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี 
เพิ่มขึน้ 0.289 หน่วย 

ซึ่งถ้าไม่พิจารณาคุณภาพการบริการ การตอบสนองความต้องการ ที่มีอิทธิพล
ต่อการตดัสินใจของนกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดั
ชลบุรี จะพบว่า การตัดสินใจของนักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา มีค่าอยู่ที่ระดบั 0.783   
หน่วย 

และค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหุคณู (Adjusted R Square) มีค่าเท่ากบั 0.663
หมายความว่า ตัวแปรอิสระในสมการนี ส้ามารถท านายประสิ ทธิผลของความภักดีของ
นักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ได้ร้อยละ 
66.3 ส่วนอีกร้อยละ 33.7 เกิดจากอิทธิพลตัวแปรอ่ืนๆ ที่ไม่ได้น ามาพิจารณา และความคาด
เคลื่อน (S.E.) มีค่า 0.408 

สมมติฐานที่  5 แรงจูงใจในการท่องเที่ยว ประกอบด้วย ด้านสิ่งดึงดูด ด้านสิ่ง
อ านวยความสะดวก ด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง ที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของนกัท่องเที่ยวที่ใช้
บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

ซึง่สามารถเขียนสมมติฐานได้ดงันี ้
H0 : แรงจูงใจในการท่องเที่ยว ประกอบด้วย ด้านสิ่งดึงดดู ด้านสิ่งอ านวยความ

สะดวก ด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง ไม่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พกั
ในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

H1 : แรงจูงใจในการท่องเที่ยว ประกอบด้วย ด้านสิ่งดึงดูด ด้านสิ่งอ านวยความ
สะดวก ด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พกัใน
เกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยเลือกตวัแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค Enter ใช้ระดบัความ
เชื่อมั่น 99% และ 95% ดงันัน้จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 ก็ต่อเมื่อค่าระดับนยัส าคญัทางสถิติมี
ค่าน้อยกว่า 0.01 และ 0.05 

ตาราง 72 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหคุณูระหว่าง แรงจงูใจในการท่องเที่ยวและการตดัสินใจ
ของนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิง
พหคุณู 
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แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
Regression 38.872 4 9.718 86.639 0.000** 

Residual 44.305 395 0.112   

Total 83.177 399     

 
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณระหว่าง แรงจูงใจในการ
ท่องเที่ยวและการตัดสินใจของนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวดัชลบุรี มีค่า Sig. 
เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) 
หมายความว่า ตัวแปรอิสระ อย่างน้อย 1 ตวั สามารถอธิบายตวัแปรตามได้อย่างมีนยัส าคัญทาง
สถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้ และสามารถสร้างสมการเชิงเส้นตรงได้ จาก
การวิเคราะห์ถดถอยพหคุณูสามารถค านวณหาค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหคุณูได้ 

ตาราง 73 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหคุณูระหว่าง แรงจงูใจในการท่องเที่ยวและการตดัสินใจ
ของนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิง
พหคุณู 

Model 
แรงจงูใจในการท่องเที่ยว 

B Std. Error Beta t Sig. 
ค่าคงที่ (Constant) 1.124 0.174  6.442 0.000** 
ด้านสิ่งดงึดดู (X1) 0.229 0.051 0.228 4.483 0.000** 
ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก(X2) 0.047 0.053 0.055 0.891 0.373 
ด้านกิจกรรม(X3) 0.314 0.044 0.370 7.215 0.000** 
ด้านการเข้าถึง(X4) 0.117 0.048 0.145 2.431 0.016** 

R R2 Adjusted R2 SE (est.) F Sig. 
0.684 0.467 0.462 0.335 86.639 0.000** 

      

 
      * มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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     ** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
จากตาราง 73 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง แรงจูงใจในการ

ท่องเที่ยวและการตัดสินใจของนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี โดยใช้การ
วิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ พบว่า การตัดสินใจของนักท่องเที่ยว (Y1) มีความสมัพันธ์กับ
แรงจูงใจในการท่องเที่ยว ด้านสิ่งดึงดูด (X1) ด้านกิจกรรม (X3) ด้านการเข้าถึง (X4) ซึ่งสามารถ
วิเคราะห์การตัดสินใจของนักท่องเที่ยว ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ ได้ร้อยละ 46.2 ผู้ วิจยัจึงได้
น าค่าสมัประสิทธ์ิของตวัวิเคราะห์มาเขียนเป็นสมการการวิเคราะห์ การตดัสินใจของนกัท่องเที่ยว
ดงันี ้ 

 
Y1 = 1.124 +  0.229(X1) +0.314(X3) + 0.117(X4)  
โดย 
X1 = ด้านสิ่งดงึดดู 
X3 = ด้านกิจกรรม 
X4 = ด้านการเข้าถึง 

จากสมการจะเห็นได้ว่าแรงจูงใจในการท่องเที่ยว ด้านสิ่งดึงดูด ด้านกิจกรรม ด้าน
การเข้าถึง มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของนกัท่องเที่ยวท่ีใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ใน
ทิศทางเดียวกัน สรุปได้ว่ามีตัวแปรที่มีความสัมพันธ์ทางบวกกับการตัดสินใจของนักท่องเที่ยว  
อย่างมีระดับนัยส าคญัที่ 0.01 และ 0.05 ได้แก่ ด้านสิ่งดึงดูด ด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง โดยมี
ค่าสมัประสิทธ์ิเท่ากบั 0.229 0.314 และ 0.117 ตามล าดบั เป็นปัจจยัตวัก าหนดการตดัสินใจของ
นกัท่องเท่ียวท่ีใช้บริการท่ีพักในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ซึ่งจากค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ดงักล่าว
สามารถอภิปรายผลได้ดงันี ้

แรงจูงใจในการท่องเที่ยว ด้านสิ่งดึงดูด เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าให้การ
ตดัสินใจของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.229 หน่วย 

แรงจูงใจในการท่องเที่ยว ด้านกิจกรรม เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าให้การ
ตดัสินใจของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.314 หน่วย 

แรงจูงใจในการท่องเที่ยว ด้านการเข้าถึง เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าให้การ
ตดัสินใจของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.117 หน่วย 
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ซึ่งถ้าไม่พิจารณาแรงจูงใจในการท่องเที่ยว ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก  ที่มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี จะพบว่า การ
ตดัสินใจของนกัท่องเที่ยว มีค่าอยู่ที่ระดบั 1.124 หน่วย 

และค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหุคณู (Adjusted R Square) มีค่าเท่ากบั 0.462 
หมายความว่า ตัวแปรอิสระในสมการนีส้ามารถท านายประสิทธิผลของการตัดสินใจของ
นักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ได้ร้อยละ 46.2 ส่วนอีกร้อยละ 53.8 เกิด
จากอิทธิพลตวัแปรอ่ืนๆ ที่ไม่ได้น ามาพิจารณา และความคาดเคลื่อน (S.E.) มีค่า 0.335 

สมมติฐานที่  6 แรงจูงใจในการท่องเที่ยว ประกอบด้วย ด้านสิ่งดึงดูด ด้านสิ่ง
อ านวยความสะดวก ด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยวที่ใช้
บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี 

สมมติฐานที่ 6.1 แรงจูงใจในการท่องเที่ยว ประกอบด้วย ด้านสิ่งดึงดดู ด้านสิ่ง
อ านวยความสะดวก ด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนกัท่องเที่ยว ด้าน
การแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

ซึง่สามารถเขียนสมมติฐานได้ดงันี ้
H0 : แรงจูงใจในการท่องเที่ยว ประกอบด้วย ด้านสิ่งดึงดดู ด้านสิ่งอ านวยความ

สะดวก ด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง ไม่มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการแนะน า
และบอกต่อ ที่ใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

H1 : แรงจูงใจในการท่องเที่ยว ประกอบด้วย ด้านสิ่งดึงดูด ด้านสิ่งอ านวยความ
สะดวก ด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและ
บอกต่อ ที่ใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยเลือกตวัแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค Enter ใช้ระดบัความ
เชื่อมั่น 99% และ 95% ดงันัน้จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 ก็ต่อเมื่อค่าระดับนยัส าคญัทางสถิติมี
ค่าน้อยกว่า 0.01 และ 0.05 
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ตาราง 74 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง แรงจูงใจในการท่องเที่ยวและความภักดี
ของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี โดยใช้
การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
Regression 44.399 4 11.100 79.171 0.000** 

Residual 55.379 395 0.140   

Total 99.778 399     

 
     ** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณระหว่าง แรงจูงใจในการ
ท่องเที่ยวและความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะ
ล้าน จังหวัดชลบุรี มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) 
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ตัวแปรอิสระ อย่างน้อย 1 ตัว สามารถอธิบายตวัแปร
ตามได้อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้ และสามารถ
สร้างสมการเชิงเส้นตรงได้ จากการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณสามารถค านวณหาค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสมัพนัธ์พหคุณูได้ 

ตาราง 75 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง แรงจูงใจในการท่องเที่ยวและความภักดี
ของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี โดยใช้
การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู 

Model 
แรงจงูใจในการท่องเที่ยว 

B Std. Error Beta t Sig. 
ค่าคงที่ (Constant) 0.977 0.195  5.010 0.000** 
ด้านสิ่งดงึดดู (X1) 0.336 0.057 0.306 5.886 0.000** 
ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก(X2) 0.116 0.059 0.123 1.973 0.049** 
ด้านกิจกรรม(X3) 0.185 0.049 0.199 3.805 0.000** 
ด้านการเข้าถึง(X4) 0.141 0.054 0.159 2.615 0.009** 
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Model 
แรงจงูใจในการท่องเที่ยว 

B Std. Error Beta t Sig. 
R R2 Adjusted R2 SE (est.) F Sig. 

0.667 0.445 0.439 0.374 79.171 0.000** 

      

 
      * มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
     ** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 75 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง แรงจูงใจในการ
ท่องเที่ยวและความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะ
ล้าน จงัหวดัชลบุรี โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคณู พบว่า ความภกัดีของนกัท่องเที่ยว 
ด้านการแนะน าและบอกต่อ (Y1) มีความสมัพันธ์กับแรงจูงใจในการท่องเที่ยว ด้านสิ่งดึงดูด (X1) 
ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก (X2) ด้านกิจกรรม (X3) ด้านการเข้าถึง (X4) ซึง่สามารถวิเคราะห์ความ
ภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ได้ร้อยละ 43.9 ผู้ วิจยัจึงได้น าค่าสมัประสิทธ์ิ
ของตวัวิเคราะห์มาเขียนเป็นสมการการวิเคราะห์ ความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและ
บอกต่อดงันี ้ 

 
Y1 = 0.977 +  0.336(X1)  + 0.116(X2) + 0.185(X3) + 0.141(X4)  
โดย 
X1 = ด้านสิ่งดงึดดู 
X2 = ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก 
X3 = ด้านกิจกรรม 
X4 = ด้านการเข้าถึง 

จากสมการจะเห็นได้ว่าแรงจูงใจในการท่องเที่ยว ด้านสิ่งดึงดดู ด้านสิ่งอ านวยความ
สะดวก ด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและ
บอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ในทิศทางเดียวกัน สรุปได้ว่ามีตัวแปรที่มี
ความสมัพันธ์ทางบวกกับความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ อย่างมีระดับ
นัยส าคัญที่ 0.01 และ 0.05 ได้แก่ ด้านสิ่งดึงดูด ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก ด้านกิจกรรม ด้าน
การเข้าถึง โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากับ  0.336 0.116 0.185 และ 0.141 ตามล าดับ เป็นปัจจัย

ตาราง75 (ต่อ) 
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ตัวก าหนดความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน 
จงัหวดัชลบรีุ ซึง่จากค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ดงักลา่วสามารถอภิปรายผลได้ดงันี ้

แรงจูงใจในการท่องเที่ยว ด้านสิ่งดึงดดู เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าให้ความภกัดี
ของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวดัชลบุรี เพิ่มขึน้ 
0.336 หน่วย 

แรงจูงใจในการท่องเที่ยว ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผล
ท าให้ความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดั
ชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.116 หน่วย 

แรงจูงใจในการท่องเที่ยว ด้านกิจกรรม เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าให้ความภกัดี
ของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวดัชลบุรี เพิ่มขึน้ 
0.185 หน่วย 

แรงจูงใจในการท่องเที่ยว ด้านการเข้าถึง เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าให้ความ
ภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 
เพิ่มขึน้ 0.141 หน่วย 

และค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหุคณู (Adjusted R Square) มีค่าเท่ากบั 0.439 
หมายความว่า ตัวแปรอิสระในสมการนี ส้ามารถท านายประสิทธิผลของความภักดีของ
นักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ได้ร้อยละ 
43.9 ส่วนอีกร้อยละ 56.1 เกิดจากอิทธิพลตัวแปรอ่ืนๆ ที่ไม่ได้น ามาพิจารณา และความคาด
เคลื่อน (S.E.) มีค่า 0.348 

สมมติฐานที่ 6.2 แรงจูงใจในการท่องเที่ยว ประกอบด้วย ด้านสิ่งดึงดดู ด้านสิ่ง
อ านวยความสะดวก ด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนกัท่องเที่ยว ด้าน
ความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

ซึง่สามารถเขียนสมมติฐานได้ดงันี ้
H0 : แรงจูงใจในการท่องเที่ยว ประกอบด้วย ด้านสิ่งดึงดดู ด้านสิ่งอ านวยความ

สะดวก ด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง ไม่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจ
ซือ้ ที่ใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

H1 : แรงจูงใจในการท่องเที่ยว ประกอบด้วย ด้านสิ่งดึงดูด ด้านสิ่งอ านวยความ
สะดวก ด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง มีอิทธิพลต่อความภักดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ 
ที่ใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 
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สถิติที่ ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยเลือกตวัแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค Enter ใช้ระดบัความ
เชื่อมั่น 99% และ 95% ดงันัน้จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 ก็ต่อเมื่อค่าระดับนยัส าคญัทางสถิติมี
ค่าน้อยกว่า 0.01 และ 0.05 

ตาราง 76 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง แรงจูงใจในการท่องเที่ยวและความภักดี
ของนักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี โดยใช้การ
วิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
Regression 51.769 4 12.942 76.246 0.000** 

Residual 67.049 395 .170   

Total 118.818 399     

 
     ** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณระหว่าง แรงจูงใจในการ
ท่องเที่ยวและความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดั
ชลบรีุ มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คือ ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ยอมรับสมมติ
ฐานรอง (H1) หมายความว่า ตวัแปรอิสระ อย่างน้อย 1 ตัว สามารถอธิบายตวัแปรตามได้อย่างมี
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้ และสามารถสร้างสมการเชิง
เส้นตรงได้ จากการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณสามารถค านวณหาค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพันธ์พหุคูณ
ได้ 

ตาราง 77 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง แรงจูงใจในการท่องเที่ยวและความภักดี
ของนักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี โดยใช้การ
วิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู 

Model 
แรงจงูใจในการท่องเที่ยว 

B Std. Error Beta t Sig. 
ค่าคงที่ (Constant) 0.733 0.215  3.419 0.001** 
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Model 
แรงจงูใจในการท่องเที่ยว 

B Std. Error Beta t Sig. 
ด้านสิ่งดงึดดู (X1) 0.324 0.063 0.271 5.171 0.000** 
ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก(X2) 0.052 0.061 0.051 0.858 0.391 
ด้านกิจกรรม(X3) 0.339 0.052 0.334 6.471 0.000** 
ด้านการเข้าถึง(X4) 0.110 0.051 0.120 2.159 0.031** 

R R2 Adjusted R2 SE (est.) F Sig. 
0.660 0.436 0.430 0.412 76.246 0.000** 

      

 
      * มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
     ** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 77 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง แรงจูงใจในการ
ท่องเที่ยวและความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดั
ชลบุรี โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ พบว่า ความภักดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความ
ตัง้ใจซือ้ (Y1) มีความสัมพันธ์กับแรงจูงใจในการท่องเที่ยว  ด้านสิ่งดึงดูด (X1) ด้านกิจกรรม (X3) 
ด้านการเข้าถึง (X4) ซึ่งสามารถวิเคราะห์ความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ได้ร้อยละ 
43.0 ผู้ วิจยัจึงได้น าค่าสมัประสิทธ์ิของตวัวิเคราะห์มาเขียนเป็นสมการการวิเคราะห์ ความภกัดีของ
นกัท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ดงันี ้ 

 
Y1 = 0.733 +  0.324(X1) + 0.339(X3) + 0.110(X4)  
โดย 
X1 = ด้านสิ่งดงึดดู 
X3 = ด้านกิจกรรม 
X4 = ด้านการเข้าถึง 

จากสมการจะเห็นได้ว่าแรงจูงใจในการท่องเที่ยว ด้านสิ่งดึงดูด ด้านกิจกรรม ด้าน
การเข้าถึง มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะ
ล้าน จังหวัดชลบุรี ในทิศทางเดียวกนั สรุปได้ว่ามีตวัแปรที่มีความสมัพันธ์ทางบวกกบัความภักดี
ของนกัท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ อย่างมีระดบันยัส าคญัที่ 0.01 และ 0.05 ได้แก่ ด้านสิ่งดึงดดู 

ตาราง77 (ต่อ) 



  206 

ด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากับ  0.324 0.339 และ 0.110 ตามล าดับ 
เป็นปัจจยัตวัก าหนดความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน 
จงัหวดัชลบรีุ ซึง่จากค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ดงักลา่วสามารถอภิปรายผลได้ดงันี ้

แรงจูงใจในการท่องเที่ยว ด้านสิ่งดึงดดู เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าให้ความภกัดี
ของนักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี เพิ่มขึน้ 0.324 
หน่วย 

แรงจูงใจในการท่องเที่ยว ด้านกิจกรรม เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าให้ความภกัดี
ของนักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี เพิ่มขึน้ 0.339 
หน่วย 

แรงจูงใจในการท่องเที่ยว ด้านการเข้าถึง เพิ่มขึ น้ 1 หน่วย จะมีผลท าให้ความ
ภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี เพิ่มขึน้ 0.110 
หน่วย 

ซึ่งถ้าไม่พิจารณาแรงจูงใจในการท่องเที่ยว ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก  ที่มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจของนกัท่องเที่ยว ด้านความรู้สึกหลงัการท่องเที่ยว ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะ
ล้าน จงัหวดัชลบุรี จะพบว่า การตดัสินใจของนกัท่องเที่ยว ด้านความรู้สึกหลงัการท่องเที่ยว มีค่า
อยู่ที่ระดบั 0.733 หน่วย 

และค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหุคณู (Adjusted R Square) มีค่าเท่ากบั 0.430 
หมายความว่า ตัวแปรอิสระในสมการนี ส้ามารถท านายประสิทธิผลของความภักดีของ
นกัท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ได้ร้อยละ 43.0 ส่วนอีก
ร้อยละ 57.0 เกิดจากอิทธิพลตวัแปรอ่ืนๆ ที่ไม่ได้น ามาพิจารณา และความคาดเคลื่อน (S.E.) มีค่า 
0.412 

สมมติฐานที่ 6.3 แรงจูงใจในการท่องเที่ยว ประกอบด้วย ด้านสิ่งดึงดดู ด้านสิ่ง
อ านวยความสะดวก ด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนกัท่องเที่ยว ด้าน
ความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

ซึง่สามารถเขียนสมมติฐานได้ดงันี ้
H0 : แรงจูงใจในการท่องเที่ยว ประกอบด้วย ด้านสิ่งดึงดดู ด้านสิ่งอ านวยความ

สะดวก ด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง ไม่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความ
อ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 
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H1 : แรงจูงใจในการท่องเที่ยว ประกอบด้วย ด้านสิ่งดึงดูด ด้านสิ่งอ านวยความ
สะดวก ด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหว
ต่อราคา ที่ใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยเลือกตวัแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค Enter ใช้ระดบัความ
เชื่อมั่น 99% และ 95% ดงันัน้จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 ก็ต่อเมื่อค่าระดับนยัส าคญัทางสถิติมี
ค่าน้อยกว่า 0.01 และ 0.05 

ตาราง 78 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง แรงจูงใจในการท่องเที่ยวและความภักดี
ของนกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ท่ีใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ โดยใช้การ
วิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
Regression 56.506 4 14.127 73.290 0.000** 

Residual 76.136 395 0.193   

Total 132.642 399     

 
     ** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณระหว่าง แรงจูงใจในการ
ท่องเที่ยวและความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน 
จังหวัดชลบุรี มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธสมมติฐานหลัก (H0) 
ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ตัวแปรอิสระ อย่างน้อย 1 ตัว สามารถอธิบายตวัแปร
ตามได้อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐานที่ตัง้ไว้ และสามารถ
สร้างสมการเชิงเส้นตรงได้ จากการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณสามารถค านวณหาค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสมัพนัธ์พหคุณูได้ 
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ตาราง 79 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง แรงจูงใจในการท่องเที่ยวและความภักดี
ของนกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ท่ีใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ โดยใช้การ
วิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู 

Model 
แรงจงูใจในการท่องเที่ยว 

B Std. Error Beta t Sig. 
ค่าคงที่ (Constant) 0.598 0.229  2.616 0.009** 
ด้านสิ่งดงึดดู (X1) 0.190 0.067 0.150 2.842 0.005** 
ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก(X2) 0.075 0.069 0.069 1.082 0.280 
ด้านกิจกรรม(X3) 0.314 0.057 0.293 5.508 0.000** 
ด้านการเข้าถึง(X4) 0.258 0.063 0.252 4.082 0.000** 

R R2 Adjusted R2 SE (est.) F Sig. 
0.653 0.426 0.420 0.439 73.290 0.000** 

      

 
      * มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
     ** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 79 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง แรงจูงใจในการ
ท่องเที่ยวและความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน 
จงัหวดัชลบุรี โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคณู พบว่า ความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้าน
ความอ่อนไหวต่อราคา (Y1) มีความสมัพันธ์กับแรงจูงใจในการท่องเที่ยว ด้านสิ่งดึงดูด (X1) ด้าน
กิจกรรม (X3) ด้านการเข้าถึง (X4) ซึ่งสามารถวิเคราะห์ความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความ
อ่อนไหวต่อราคา ได้ร้อยละ 42.0 ผู้ วิจยัจึงได้น าค่าสมัประสิทธ์ิของตวัวิเคราะห์มาเขียนเป็นสมการ
การวิเคราะห์ ความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ดงันี ้ 

 
Y1 = 0.598 +  0.190(X1) + 0.314(X3) + 0.258(X4)  
โดย 
X1 = ด้านสิ่งดงึดดู 
X3 = ด้านกิจกรรม 
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X4 = ด้านการเข้าถึง 
จากสมการจะเห็นได้ว่าแรงจูงใจในการท่องเที่ยว ด้านสิ่งดึงดูด ด้านกิจกรรม ด้าน

การเข้าถึง มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พกัใน
เกาะล้าน จังหวดัชลบุรี ในทิศทางเดียวกัน สรุปได้ว่ามีตัวแปรที่มีความสมัพันธ์ทางบวกกบัความ
ภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา อย่างมีระดบันยัส าคญัที่ 0.01 และ 0.05 ได้แก่ 
ด้านสิ่งดึงดดู ด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิเท่ากบั  0.190 0.314 และ 0.258 
ตามล าดับ เป็นปัจจัยตัวก าหนดความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้
บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ซึ่งจากค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ดงักล่าวสามารถอภิปราย
ผลได้ดงันี ้

แรงจูงใจในการท่องเที่ยว ด้านสิ่งดึงดดู เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าให้ความภกัดี
ของนักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี เพิ่มขึน้ 
0.190 หน่วย 

แรงจูงใจในการท่องเที่ยว ด้านกิจกรรม เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าให้ความภกัดี
ของนักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี เพิ่มขึน้ 
0.314 หน่วย 

แรงจูงใจในการท่องเที่ยว ด้านการเข้าถึง เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าให้ความ
ภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 
เพิ่มขึน้ 0.258 หน่วย 

ซึ่งถ้าไม่พิจารณาแรงจูงใจในการท่องเที่ยว ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก  ที่มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจของนกัท่องเที่ยว ด้านความรู้สึกหลงัการท่องเที่ยว ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะ
ล้าน จงัหวดัชลบุรี จะพบว่า การตดัสินใจของนกัท่องเที่ยว ด้านความรู้สึกหลงัการท่องเที่ยว มีค่า
อยู่ที่ระดบั 0.598 หน่วย 

และค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหุคณู (Adjusted R Square) มีค่าเท่ากบั 0.420 
หมายความว่า ตัวแปรอิสระในสมการนี ส้ามารถท านายประสิทธิผลของความภักดีของ
นักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ได้ร้อยละ 
42.0 ส่วนอีกร้อยละ 58.0 เกิดจากอิทธิพลตัวแปรอ่ืนๆ ที่ไม่ได้น ามาพิจารณา และความคาด
เคลื่อน (S.E.) มีค่า 0.439 
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สมมติฐานที่ 7 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านโฆษณา 
ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสมัพันธ์ ด้านการตลาดทางตรง 
ที่มีอิทธิพลต่อคณุภาพการบริการของนกัท่องเที่ยวท่ีใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

สมมติฐานที่  7.1 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้าน
โฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนกังาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสมัพนัธ์ ด้านการตลาด
ทางตรง ที่มีอิทธิพลต่อคณุภาพการบริการของนกัท่องเที่ยว ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ 
ที่ใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

ซึง่สามารถเขียนสมมติฐานได้ดงันี ้
H0 : การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านโฆษณา ด้านการ

ขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ ด้านการตลาดทางตรง ไม่มี
อิทธิพลต่อคณุภาพการบริการ ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน 
จงัหวดัชลบรีุ 

H1 : การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านโฆษณา ด้านการ
ขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ ด้านการตลาดทางตรง มี
อิทธิพลต่อคณุภาพการบริการ ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน 
จงัหวดัชลบรีุ 

สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยเลือกตวัแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค Enter ใช้ระดบัความ
เชื่อมั่น 99% และ 95% ดงันัน้จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 ก็ต่อเมื่อค่าระดับนยัส าคญัทางสถิติมี
ค่าน้อยกว่า 0.01 และ 0.05 

ตาราง 80 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการและ
คุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ ที่ใช้บริการที่พักใน
เกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
Regression 33.948 5 6.790 45.797 0.000** 

Residual 58.413 394 0.148   

Total 92.361 399     



  211 

       ** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
จากตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณระหว่าง การสื่อสารการตลาด

แบบบูรณาการและคุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ ที่
ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ตัวแปรอิสระ อย่างน้อย 1 ตัว 
สามารถอธิบายตวัแปรตามได้อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว้ และสามารถสร้างสมการเชิงเส้นตรงได้ จากการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณสามารถ
ค านวณหาค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหคุณูได้ 

ตาราง 81 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการและ
คุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ ที่ใช้บริการที่พักใน
เกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู 

Model 
การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

B Std. Error Beta t Sig. 
ค่าคงที่ (Constant) 1.665 0.196  8.495 0.000** 
ด้านโฆษณา(X1) 0.027 0.051 0.029 0.533 0.594 
ด้านการขายโดยใช้พนกังาน(X2) 0.189 0.043 0.217 4.414 0.000** 
ด้านการสง่เสริมการขาย(X3) 0.243 0.046 0.281 5.308 0.000** 
ด้านประชาสมัพนัธ์(X4) 0.009 0.055 0.010 0.160 0.873 
ด้านการตลาดทางตรง(X5) 0.176 0.048 0.212 3.635 0.000** 

R R2 Adjusted R2 SE (est.) F Sig. 
0.606 0.368 0.360 0.385 45.797 0.000** 

      

 
      * มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
     ** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 81 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง การสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการและคุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ ที่
ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ พบว่า 
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คณุภาพการบริการของนกัท่องเที่ยว ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ (Y1) มีความสมัพนัธ์กบั
การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการขายโดยใช้พนักงาน(X2) ด้านการส่งเสริมการขาย 
(X3) ด้านการตลาดทางตรง (X5) ซึ่งสามารถวิเคราะห์คุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้าน
ความเป็นรูปธรรมของการบริการ ได้ร้อยละ 36.0 ผู้ วิจยัจึงได้น าค่าสมัประสิทธ์ิของตวัวิเคราะห์มา
เขียนเป็นสมการการวิเคราะห์ คณุภาพการบริการของนกัท่องเที่ยว ด้านความเป็นรูปธรรมของการ
บริการ ดงันี ้ 

 
Y1 = 1.665 +  0.189(X2)  + 0.243(X3) + 0.176(X5)  
โดย 
X2 = ด้านการขายโดยใช้พนกังาน 
X3 = ด้านการสง่เสริมการขาย 
X5 = ด้านการตลาดทางตรง 

จากสมการจะเห็นได้ว่าการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ  ด้านการขายโดยใช้
พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านการตลาดทางตรง มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการของ
นกัท่องเที่ยว ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ใน
ทิศทางเดียวกัน สรุปได้ว่ามีตัวแปรที่มีความสัมพันธ์ทางบวกกับคุณภาพการบริการของ
นกัท่องเที่ยว ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ อย่างมีระดบันยัส าคญัที่ 0.01 และ 0.05 ได้แก่ 
ด้านการขายโดยใช้พนกังาน ด้านการสง่เสริมการขาย ด้านการตลาดทางตรง โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิ
เท่ากับ  0.189 0.243 และ 0.176 ตามล าดับ เป็นปัจจัยตัวก าหนดคุณภาพการบริการของ
นกัท่องเที่ยว ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ซึ่ง
จากค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ดงักลา่วสามารถอภิปรายผลได้ดงันี ้

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการขายโดยใช้พนักงาน เพิ่มขึน้ 1 
หน่วย จะมีผลท าให้คณุภาพการบริการของนกัท่องเที่ยว ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ  ท่ี
ใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.189 หน่วย 

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการส่งเสริมการขาย เพิ่มขึน้ 1 หน่วย 
จะมีผลท าให้คุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ ที่ใช้
บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.243 หน่วย 
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การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการตลาดทางตรง เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะ
มีผลท าให้คณุภาพการบริการของนกัท่องเที่ยว ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ ที่ใช้บริการที่
พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.176 หน่วย 

ซึ่งถ้าไม่พิจารณาการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านโฆษณาและด้าน
ประชาสมัพนัธ์ ที่มีอิทธิพลต่อคณุภาพการบริการของนกัท่องเที่ยว ด้านความเป็นรูปธรรมของการ
บริการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวดัชลบุรี จะพบว่า คุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว 
ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ มีค่าอยู่ที่ระดบั 1.665 หน่วย 

และค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหุคณู (Adjusted R Square) มีค่าเท่ากบั 0.360 
หมายความว่า ตัวแปรอิสระในสมการนีส้ามารถท านายประสิทธิผลของคุณภาพการบริการของ
นกัท่องเที่ยว ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ได้
ร้อยละ 36.0 ส่วนอีกร้อยละ 64.0 เกิดจากอิทธิพลตัวแปรอ่ืนๆ ที่ไม่ได้น ามาพิจารณา และความ
คาดเคลื่อน (S.E.) มีค่า 0.385 

สมมติฐานที่  7.2 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้าน
โฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนกังาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสมัพนัธ์ ด้านการตลาด
ทางตรง ที่มีอิทธิพลต่อคณุภาพการบริการของนกัท่องเที่ยว ด้านความน่าเชื่อถือในการบริการ ที่ใช้
บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

ซึง่สามารถเขียนสมมติฐานได้ดงันี ้
H0 : การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านโฆษณา ด้านการ

ขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ ด้านการตลาดทางตรง ไม่มี
อิทธิพลต่อคุณภาพการบริการ ด้านความน่าเชื่อถือในการบริการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้ าน 
จงัหวดัชลบรีุ 

H1 : การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านโฆษณา ด้านการ
ขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ ด้านการตลาดทางตรง มี
อิทธิพลต่อคุณภาพการบริการ ด้านความน่าเชื่อถือในการบริการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน 
จงัหวดัชลบรีุ 

สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยเลือกตวัแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค Enter ใช้ระดบัความ
เชื่อมั่น 99% และ 95% ดงันัน้จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 ก็ต่อเมื่อค่าระดับนยัส าคญัทางสถิติมี
ค่าน้อยกว่า 0.01 และ 0.05 
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ตาราง 82 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการและ
คุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านความน่าเชื่อถือในการบริการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะ
ล้าน จงัหวดัชลบรีุ โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
Regression 34.017 5 6.803 49.658 0.000** 

Residual 53.980 394 0.137   

Total 87.996 399     

 
     ** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณระหว่าง การสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการและคุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านความน่าเชื่อถือในการบริการ ที่ใช้
บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ตัวแปรอิสระ อย่างน้อย 1 ตัว 
สามารถอธิบายตวัแปรตามได้อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว้ และสามารถสร้างสมการเชิงเส้นตรงได้ จากการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณสามารถ
ค านวณหาค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหคุณูได้ 

ตาราง 83 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการและ
คุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านความน่าเชื่อถือในการบริการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะ
ล้าน จงัหวดัชลบรีุ โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู 

Model 
การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

B Std. Error Beta t Sig. 
ค่าคงที่ (Constant) 1.597 0.188  8.476 0.000** 
ด้านโฆษณา(X1) 0.020 0.049 0.022 0.414 0.679 
ด้านการขายโดยใช้พนกังาน(X2) 0.261 0.041 0.306 6.320 0.000** 
ด้านการสง่เสริมการขาย(X3) 0.184 0.044 0.218 4.182 0.000** 
ด้านประชาสมัพนัธ์(X4) 0.117 0.053 0.136 2.225 0.027** 
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Model 
การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

B Std. Error Beta t Sig. 
ด้านการตลาดทางตรง(X5) 0.073 0.046 0.090 1.565 0.118 

R R2 Adjusted R2 SE (est.) F Sig. 
0.622 0.387 0.379 0.370 49.658 0.000** 

      

 
      * มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
     ** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 83 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง การสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการและคุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านความน่าเชื่อถือในการบริการ ที่ใช้
บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู พบว่า คณุภาพ
การบริการของนักท่องเที่ยว ด้านความน่าเชื่อถือในการบริการ (Y1) มีความสมัพันธ์กบัการสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการ ด้านการขายโดยใช้พนักงาน(X2) ด้านการส่งเสริมการขาย (X3) ด้าน
ประชาสมัพนัธ์ (X4) ซึ่งสามารถวิเคราะห์คณุภาพการบริการของนกัท่องเที่ยว ด้านความน่าเชื่อถือ
ในการบริการ ได้ร้อยละ 37.9 ผู้ วิจยัจึงได้น าค่าสมัประสิทธ์ิของตวัวิเคราะห์มาเขียนเป็นสมการการ
วิเคราะห์ คณุภาพการบริการของนกัท่องเที่ยว ด้านความน่าเชื่อถือในการบริการ ดงันี ้ 

 
Y1 = 1.579 +  0.261(X2)  + 0.184(X3) + 0.117(X4)  
โดย 
X2 = ด้านการขายโดยใช้พนกังาน 
X3 = ด้านการสง่เสริมการขาย 
X4 = ด้านประชาสมัพนัธ์ 

จากสมการจะเห็นได้ว่าการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ  ด้านการขายโดยใช้
พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย  ด้านประชาสัมพันธ์ มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการของ
นักท่องเที่ยว ด้านความน่าเชื่อถือในการบริการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ใน
ทิศทางเดียวกัน สรุปได้ว่ามีตัวแปรที่มีความสัมพันธ์ทางบวกกับคุณภาพการบริการของ
นักท่องเที่ยว ด้านความน่าเชื่อถือในการบริการ อย่างมีระดับนัยส าคัญที่ 0.01 และ 0.05 ได้แก่ 
ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย  ด้านประชาสมัพันธ์ โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิ

ตาราง83 (ต่อ) 
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เท่ากับ  0.261 0.184 และ 0.117 ตามล าดับ เป็นปัจจัยตัวก าหนดคุณภาพการบริการของ
นกัท่องเที่ยว ด้านความน่าเชื่อถือในการบริการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ซึ่งจาก
ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ดงักลา่วสามารถอภิปรายผลได้ดงันี ้

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการขายโดยใช้พนักงาน เพิ่มขึน้ 1 
หน่วย จะมีผลท าให้คุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านความน่าเชื่อถือในการบริการ ที่ใช้
บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.261 หน่วย 

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการส่งเสริมการขาย เพิ่มขึน้ 1 หน่วย 
จะมีผลท าให้คุณภาพการบริการของนกัท่องเที่ยว ด้านความน่าเชื่อถือในการบริการ ที่ใช้บริการที่
พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.184 หน่วย 

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านประชาสมัพันธ์ เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมี
ผลท าให้คณุภาพการบริการของนกัท่องเที่ยว ด้านความน่าเชื่อถือในการบริการ ที่ใช้บริการท่ีพกัใน
เกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.117 หน่วย 

ซึ่งถ้าไม่พิจารณาการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านโฆษณาและด้าน
การตลาดทางตรง ที่มีอิทธิพลต่อคณุภาพการบริการของนกัท่องเที่ยว ด้านความน่าเชื่อถือในการ
บริการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวดัชลบุรี จะพบว่า คุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว 
ด้านความน่าเชื่อถือในการบริการ มีค่าอยู่ที่ระดบั 1.597 หน่วย 

และค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหุคณู (Adjusted R Square) มีค่าเท่ากบั 0.379 
หมายความว่า ตัวแปรอิสระในสมการนีส้ามารถท านายประสิทธิผลของคุณภาพการบริการของ
นกัท่องเที่ยว ด้านความน่าเชื่อถือในการบริการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ได้ร้อย
ละ 37.9 ส่วนอีกร้อยละ 62.1 เกิดจากอิทธิพลตัวแปรอ่ืนๆ ที่ไม่ได้น ามาพิจารณา และความคาด
เคลื่อน (S.E.) มีค่า 0.370 

สมมติฐานที่  7.3 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้าน
โฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนกังาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสมัพนัธ์ ด้านการตลาด
ทางตรง ที่มีอิทธิพลต่อคณุภาพการบริการของนกัท่องเที่ยว ด้านการตอบสนองความต้องการ ที่ใช้
บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

ซึง่สามารถเขียนสมมติฐานได้ดงันี ้
H0 : การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านโฆษณา ด้านการ

ขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ ด้านการตลาดทางตรง ไม่มี
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อิทธิพลต่อคุณภาพการบริการ ด้านการตอบสนองความต้องการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน 
จงัหวดัชลบรีุ 

H1 : การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านโฆษณา ด้านการ
ขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ ด้านการตลาดทางตรง มี
อิทธิพลต่อคุณภาพการบริการ ด้านการตอบสนองความต้องการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน 
จงัหวดัชลบรีุ 

สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยเลือกตวัแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค Enter ใช้ระดบัความ
เชื่อมั่น 99% และ 95% ดงันัน้จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 ก็ต่อเมื่อค่าระดับนยัส าคญัทางสถิติมี
ค่าน้อยกว่า 0.01 และ 0.05 

ตาราง 84 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการและ
คุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านการตอบสนองความต้องการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะ
ล้าน จงัหวดัชลบรีุ โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
Regression 35.144 5 7.029 40.723 0.000** 

Residual 68.004 394 0.173   

Total 103.148 399     

 
           ** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณระหว่าง การสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการและคุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านการตอบสนองความต้องการ ที่ใช้
บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ตัวแปรอิสระ อย่างน้อย 1 ตัว 
สามารถอธิบายตวัแปรตามได้อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว้ และสามารถสร้างสมการเชิงเส้นตรงได้ จากการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณสามารถ
ค านวณหาค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหคุณูได้ 
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ตาราง 85 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการและ
คุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านการตอบสนองความต้องการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะ
ล้าน จงัหวดัชลบรีุ โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู 

Model 
การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

B Std. Error Beta t Sig. 
ค่าคงที่ (Constant) 1.571 0.211  7.429 0.000** 
ด้านโฆษณา(X1) 0.050 0.055 0.050 0.915 0.361 
ด้านการขายโดยใช้พนกังาน(X2) 0.200 0.046 0.217 4.315 0.000** 
ด้านการสง่เสริมการขาย(X3) 0.240 0.049 0.263 4.864 0.000** 
ด้านประชาสมัพนัธ์(X4) 0.029 0.059 0.031 0.488 0.626 
ด้านการตลาดทางตรง(X5) 0.146 0.052 0.167 2.798 0.005** 

R R2 Adjusted R2 SE (est.) F Sig. 
0.584 0.341 0.332 0.3415 40.723 0.000** 

      

 
      * มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
     ** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 85 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง การสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการและคุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านการตอบสนองความต้องการ ที่ใช้
บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู พบว่า คณุภาพ
การบริการของนักท่องเที่ยว ด้านการตอบสนองความต้องการ (Y1) มีความสมัพันธ์กับการสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการ ด้านการขายโดยใช้พนักงาน(X2) ด้านการส่งเสริมการขาย (X3) ด้าน
การตลาดทางตรง (X5) ซึ่งสามารถวิเคราะห์คุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านการ
ตอบสนองความต้องการ ได้ร้อยละ 33.2 ผู้ วิจัยจึงได้น าค่าสัมประสิทธ์ิของตัววิเคราะห์มาเขียน
เป็นสมการการวิเคราะห์ คุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านการตอบสนองความต้องการ 
ดงันี ้ 

 
Y1 = 1.571 +  0.200(X2)  + 0.240(X3) + 0.146(X5)  
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โดย 
X2 = ด้านการขายโดยใช้พนกังาน 
X3 = ด้านการสง่เสริมการขาย 
X5 = ด้านการตลาดทางตรง 

จากสมการจะเห็นได้ว่าการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ  ด้านการขายโดยใช้
พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านการตลาดทางตรง มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการของ
นักท่องเที่ยว ด้านการตอบสนองความต้องการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ใน
ทิศทางเดียวกัน สรุปได้ว่ามีตัวแปรที่มีความสัมพันธ์ทางบวกกับคุณภาพการบริการของ
นักท่องเที่ยว ด้านการตอบสนองความต้องการ อย่างมีระดับนัยส าคัญที่ 0.01 และ 0.05 ได้แก่ 
ด้านการขายโดยใช้พนกังาน ด้านการสง่เสริมการขาย ด้านการตลาดทางตรง โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิ
เท่ากับ  0.200 0.240 และ 0.146 ตามล าดับ เป็นปัจจัยตัวก าหนดคุณภาพการบริการของ
นกัท่องเที่ยว ด้านการตอบสนองความต้องการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จงัหวัดชลบุรี ซึ่งจาก
ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ดงักลา่วสามารถอภิปรายผลได้ดงันี ้

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการขายโดยใช้พนักงาน เพิ่มขึน้ 1 
หน่วย จะมีผลท าให้คุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านการตอบสนองความต้องการ ที่ใช้
บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.200 หน่วย 

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการส่งเสริมการขาย เพิ่มขึน้ 1 หน่วย 
จะมีผลท าให้คณุภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านการตอบสนองความต้องการ ที่ใช้บริการที่
พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.240 หน่วย 

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการตลาดทางตรง เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะ
มีผลท าให้คณุภาพการบริการของนกัท่องเที่ยว ด้านการตอบสนองความต้องการ ที่ใช้บริการที่พัก
ในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.146 หน่วย 

ซึ่งถ้าไม่พิจารณาการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านโฆษณาและด้าน
ประชาสัมพันธ์ ที่มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านการตอบสนองความ
ต้องการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี จะพบว่า คณุภาพการบริการของนกัท่องเที่ยว 
ด้านความน่าเชื่อถือในการบริการ มีค่าอยู่ที่ระดบั 1.571 หน่วย 

และค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหุคณู (Adjusted R Square) มีค่าเท่ากบั 0.332 
หมายความว่า ตัวแปรอิสระในสมการนีส้ามารถท านายประสิทธิผลของคุณภาพการบริการของ
นกัท่องเที่ยว ด้านการตอบสนองความต้องการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ได้ร้อย
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ละ 33.2 ส่วนอีกร้อยละ 66.8 เกิดจากอิทธิพลตัวแปรอ่ืนๆ ที่ไม่ได้น ามาพิจารณา และความคาด
เคลื่อน (S.E.) มีค่า 0.415 

สมมติฐานที่  7.4 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้าน
โฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนกังาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสมัพนัธ์ ด้านการตลาด
ทางตรง ที่มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านการให้ความมัน่ใจแก่ผู้ ใช้บริการ  
ที่ใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี 

ซึง่สามารถเขียนสมมติฐานได้ดงันี ้
H0 : การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านโฆษณา ด้านการ

ขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ ด้านการตลาดทางตรง ไม่มี
อิทธิพลต่อคณุภาพการบริการ ด้านการให้ความมัน่ใจแก่ผู้ ใช้บริการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน 
จงัหวดัชลบรีุ 

H1 : การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านโฆษณา ด้านการ
ขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ ด้านการตลาดทางตรง มี
อิทธิพลต่อคณุภาพการบริการ ด้านการให้ความมัน่ใจแก่ผู้ ใช้บริการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน 
จงัหวดัชลบรีุ 

สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยเลือกตวัแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค Enter ใช้ระดบัความ
เชื่อมั่น 99% และ 95% ดงันัน้จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 ก็ต่อเมื่อค่าระดับนยัส าคญัทางสถิติมี
ค่าน้อยกว่า 0.01 และ 0.05 

ตาราง 86 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการและ
คณุภาพการบริการของนกัท่องเที่ยว ด้านการให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะ
ล้าน จงัหวดัชลบรีุ โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
Regression 33.096 5 6.619 38.605 0.000** 

Residual 67.556 394 0.171   

Total 100.653 399     
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           ** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
จากตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณระหว่าง การสื่อสารการตลาด

แบบบูรณาการและคณุภาพการบริการของนกัท่องเที่ยว ด้านการให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ ที่ใช้
บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ตัวแปรอิสระ อย่างน้อย 1 ตัว 
สามารถอธิบายตวัแปรตามได้อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว้ และสามารถสร้างสมการเชิงเส้นตรงได้ จากการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณสามารถ
ค านวณหาค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหคุณูได้ 

ตาราง 87 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการและ
คณุภาพการบริการของนกัท่องเที่ยว ด้านการให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะ
ล้าน จงัหวดัชลบรีุ โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู 

Model 
การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

B Std. Error Beta t Sig. 
ค่าคงที่ (Constant) 1.640 0.211  7.781 0.000** 
ด้านโฆษณา(X1) 0.104 0.055 0.105 1.904 0.058 
ด้านการขายโดยใช้พนกังาน(X2) 0.281 0.046 0.309 6.095 0.000** 
ด้านการสง่เสริมการขาย(X3) 0.167 0.049 0.184 3.384 0.001** 
ด้านประชาสมัพนัธ์(X4) -0.003 0.059 -0.003 -0.052 0.958 
ด้านการตลาดทางตรง(X5) 0.103 0.052 0.119 1.982 0.048** 

R R2 Adjusted R2 SE (est.) F Sig. 
0.573 0.329 0.320 0.414 38.605 0.000** 

      

 
      * มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
     ** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 87 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง การสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการและคณุภาพการบริการของนกัท่องเที่ยว ด้านการให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ ที่ใช้
บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู พบว่า คณุภาพ
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การบริการของนักท่องเที่ยว ด้านการให้ความมั่นใจแก่ผู้ ใช้บริการ (Y1) มีความสัมพันธ์กับการ
สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการขายโดยใช้พนักงาน(X2) ด้านการส่งเสริมการขาย (X3) 
ด้านการตลาดทางตรง (X5) ซึ่งสามารถวิเคราะห์คุณภาพการบริการของนกัท่องเที่ยว ด้านการให้
ความมั่นใจแก่ผู้ ใช้บริการ ได้ร้อยละ 32.0 ผู้ วิจัยจึงได้น าค่าสมัประสิทธ์ิของตัววิเคราะห์มาเขียน
เป็นสมการการวิเคราะห์ คุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านการให้ความมั่นใจแก่
ผู้ใช้บริการ ดงันี ้ 

 
Y1 = 1.640 +  0.281(X2)  + 0.167(X3) + 0.103(X5)  
โดย 
X2 = ด้านการขายโดยใช้พนกังาน 
X3 = ด้านการสง่เสริมการขาย 
X5 = ด้านการตลาดทางตรง 

จากสมการจะเห็นได้ว่าการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ  ด้านการขายโดยใช้
พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านการตลาดทางตรง มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการของ
นกัท่องเที่ยว ด้านการให้ความมั่นใจแก่ผู้ ใช้บริการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ใน
ทิศทางเดียวกัน สรุปได้ว่ามีตัวแปรที่มีความสัมพันธ์ทางบวกกับคุณภาพการบริการของ
นกัท่องเที่ยว ด้านการให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ อย่างมีระดบันยัส าคญัที่ 0.01 และ 0.05 ได้แก่ 
ด้านการขายโดยใช้พนกังาน ด้านการสง่เสริมการขาย ด้านการตลาดทางตรง โดยมีค่าสมัประสิทธ์ิ
เท่ากับ  0.281 0.167 และ 0.103 ตามล าดับ เป็นปัจจัยตัวก าหนดคุณภาพการบริการของ
นกัท่องเที่ยว ด้านการให้ความมั่นใจแก่ผู้ ใช้บริการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ซึ่ง
จากค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ดงักลา่วสามารถอภิปรายผลได้ดงันี ้

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการขายโดยใช้พนักงาน เพิ่มขึน้ 1 
หน่วย จะมีผลท าให้คณุภาพการบริการของนกัท่องเที่ยว ด้านการให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ ที่ใช้
บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.281 หน่วย 

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการส่งเสริมการขาย เพิ่มขึน้ 1 หน่วย 
จะมีผลท าให้คณุภาพการบริการของนกัท่องเที่ยว ด้านการให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ ที่ใช้บริการ
ที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.167 หน่วย 
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การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการตลาดทางตรง เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะ
มีผลท าให้คณุภาพการบริการของนกัท่องเที่ยว ด้านการให้ความมัน่ใจแก่ผู้ ใช้บริการ ที่ใช้บริการที่
พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.103 หน่วย 

ซึ่งถ้าไม่พิจารณาการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านโฆษณาและด้าน
ประชาสัมพันธ์ ที่มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านการให้ความมั่นใจแก่
ผู้ ใช้บริการ ที่ ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี จะพบว่า คุณภาพการบริการของ
นกัท่องเที่ยว ด้านการให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ มีค่าอยู่ที่ระดบั 1.640 หน่วย 

และค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหุคณู (Adjusted R Square) มีค่าเท่ากบั 0.320 
หมายความว่า ตัวแปรอิสระในสมการนีส้ามารถท านายประสิทธิผลของคุณภาพการบริการของ
นกัท่องเที่ยว ด้านการให้ความมั่นใจแก่ผู้ ใช้บริการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ได้
ร้อยละ 32.0 ส่วนอีกร้อยละ 68.0 เกิดจากอิทธิพลตัวแปรอ่ืนๆ ที่ไม่ได้น ามาพิจารณา และความ
คาดเคลื่อน (S.E.) มีค่า 0.414 

สมมติฐานที่  7.5 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้าน
โฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนกังาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสมัพนัธ์ ด้านการตลาด
ทางตรง ที่มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ  ที่ใช้
บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

ซึง่สามารถเขียนสมมติฐานได้ดงันี ้
H0 : การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านโฆษณา ด้านการ

ขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ ด้านการตลาดทางตรง ไม่มี
อิทธิพลต่อคณุภาพการบริการ ด้านความเอาใจใสผู่้ รับบริการ  ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดั
ชลบรีุ 

H1 : การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านโฆษณา ด้านการ
ขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ ด้านการตลาดทางตรง มี
อิทธิพลต่อคณุภาพการบริการ ด้านความเอาใจใสผู่้ รับบริการ  ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดั
ชลบรีุ 

สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยเลือกตวัแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค Enter ใช้ระดบัความ
เชื่อมั่น 99% และ 95% ดงันัน้จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 ก็ต่อเมื่อค่าระดับนยัส าคญัทางสถิติมี
ค่าน้อยกว่า 0.01 และ 0.05 
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ตาราง 88 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการและ
คณุภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ  ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน 
จงัหวดัชลบรีุ โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
Regression 38.645 5 7.729 41.817 0.000** 

Residual 72.824 394 0.185   

Total 111.469 399     

 
     ** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณระหว่าง การสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการและคณุภาพการบริการของนกัท่องเที่ยว ด้านความเอาใจใสผู่้ รับบริการ ที่ใช้บริการ
ที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี มี ค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ตัวแปรอิสระ อย่างน้อย 1 ตัว 
สามารถอธิบายตวัแปรตามได้อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว้ และสามารถสร้างสมการเชิงเส้นตรงได้ จากการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณสามารถ
ค านวณหาค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหคุณูได้ 

ตาราง 89 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการและ
คณุภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน 
จงัหวดัชลบรีุ โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู 

Model 
การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

B Std. Error Beta t Sig. 
ค่าคงที่ (Constant) 1.354 0.219  6.172 0.000** 
ด้านโฆษณา(X1) 0.113 0.056 0.109 2.037 0.042** 
ด้านการขายโดยใช้พนกังาน(X2) 0.285 0.048 0.298 5.962 0.000** 
ด้านการสง่เสริมการขาย(X3) 0.155 0.051 0.163 3.037 0.003** 
ด้านประชาสมัพนัธ์(X4) 0.047 0.061 0.049 0.780 0.436 
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Model 
การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

B Std. Error Beta t Sig. 
ด้านการตลาดทางตรง(X5) 0.112 0.053 0.123 2.089 0.037** 

R R2 Adjusted R2 SE (est.) F Sig. 
0.589 0.347 0.338 0.430 41.817 0.000** 

      

 
      * มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
     ** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 89 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง การสื่อสารการตลาด
แบบบูรณาการและคณุภาพการบริการของนกัท่องเที่ยว ด้านความเอาใจใสผู่้ รับบริการ ที่ใช้บริการ
ที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ พบว่า คุณภาพการ
บริการของนักท่องเที่ยว ด้านความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ (Y1) มีความสัมพันธ์กับการสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการ ด้านโฆษณา (X1) ด้านการขายโดยใช้พนกังาน(X2) ด้านการส่งเสริมการ
ขาย (X3) ด้านการตลาดทางตรง (X5) ซึ่งสามารถวิเคราะห์คุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว 
ด้านความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ ได้ร้อยละ 33.8 ผู้ วิจัยจึงได้น าค่าสัมประสิทธ์ิของตัววิเคราะห์มา
เขียนเป็นสมการการวิเคราะห์ คณุภาพการบริการของนกัท่องเที่ยว ด้านความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ 
ดงันี ้ 

 
Y1 = 1.354 +  0.113(X1)  +  0.285(X2)  + 0.155(X3) + 0.112(X5)  
โดย 
X1 = ด้านโฆษณา 
X2 = ด้านการขายโดยใช้พนกังาน 
X3 = ด้านการสง่เสริมการขาย 
X5 = ด้านการตลาดทางตรง 

จากสมการจะเห็นได้ว่าการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ  ด้านการขายโดยใช้
พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านการตลาดทางตรง มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการของ
นกัท่องเที่ยว ด้านความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวดัชลบุรี ในทิศทาง
เดียวกนั สรุปได้ว่ามีตวัแปรที่มีความสมัพนัธ์ทางบวกกบัคณุภาพการบริการของนกัท่องเที่ยว ด้าน

ตาราง89 (ต่อ) 
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ความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ อย่างมีระดับนัยส าคัญที่ 0.01 และ 0.05 ได้แก่ ด้านการขายโดยใช้
พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านการตลาดทางตรง โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากับ  0.113 
0.285 0.155 และ 0.112 ตามล าดับ เป็นปัจจัยตัวก าหนดคุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว 
ด้านความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ ที่ใช้บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งจากค่าสัมประสิทธ์ิ
สหสมัพนัธ์ดงักลา่วสามารถอภิปรายผลได้ดงันี ้

การสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการ ด้านโฆษณา เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมีผลท าให้
คณุภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน 
จงัหวดัชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.113 หน่วย 

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการขายโดยใช้พนักงาน เพิ่มขึน้ 1 
หน่วย จะมีผลท าให้คุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ ที่ใช้
บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.285 หน่วย 

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการส่งเสริมการขาย เพิ่มขึน้ 1 หน่วย 
จะมีผลท าให้คณุภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ ที่ใช้บริการที่พัก
ในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.155 หน่วย 

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการตลาดทางตรง เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะ
มีผลท าให้คณุภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ ที่ใช้บริการที่พกัใน
เกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.112 หน่วย 

ซึ่งถ้าไม่พิจารณาการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านประชาสัมพันธ์ ที่มี
อิทธิพลต่อคณุภาพการบริการของนกัท่องเที่ยว ด้านความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ ที่ใช้บริการที่พกัใน
เกาะล้าน จังหวัดชลบุรี จะพบว่า คุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านความเอาใจใส่
ผู้ รับบริการ มีค่าอยู่ที่ระดบั 1.354 หน่วย 

และค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหุคณู (Adjusted R Square) มีค่าเท่ากบั 0.338 
หมายความว่า ตัวแปรอิสระในสมการนีส้ามารถท านายประสิทธิผลของคุณภาพการบริการของ
นกัท่องเที่ยว ด้านความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวดัชลบุรี ได้ร้อยละ 
33.8 ส่วนอีกร้อยละ 66.2 เกิดจากอิทธิพลตัวแปรอ่ืนๆ ที่ไม่ได้น ามาพิจารณา และความคาด
เคลื่อน (S.E.) มีค่า 0.430 

สมมติฐานที่  8 การตัดสินใจของนักท่องเที่ยว ด้านการตัดสินใจท่องเที่ยว ที่มี
อิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 
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สมมติฐานที่ 8.1 การตดัสินใจของนกัท่องเที่ยว ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว ที่มี
อิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน 
จงัหวดัชลบรีุ 

ซึง่สามารถเขียนสมมติฐานได้ดงันี ้
H0 : การตัดสินใจของนักท่องเที่ยว ด้านการตัดสินใจท่องเที่ยว ไม่มีอิทธิพลต่อ

ความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 
H1 : การตดัสินใจของนกัท่องเที่ยว ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว มีอิทธิพลต่อความ

ภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 
สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple 

Regression Analysis) โดยเลือกตวัแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค Enter ใช้ระดบัความ
เชื่อมั่น 99% และ 95% ดงันัน้จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 ก็ต่อเมื่อค่าระดับนยัส าคญัทางสถิติมี
ค่าน้อยกว่า 0.01 และ 0.05 

ตาราง 90 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง การตัดสินใจของนักท่องเที่ยว ด้านการ
ตดัสินใจท่องเที่ยว และความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พัก
ในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
Regression 29.428 1 29.428 166.486 0.000** 

Residual 70.350 398 0.177   

Total 99.778 399     

 
     ** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณระหว่าง การตัดสินใจของ
นกัท่องเที่ยว ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว และความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอก
ต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ตวัแปรอิสระ อย่างน้อย 1 
ตัว สามารถอธิบายตัวแปรตามได้อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับ
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สมมติฐานที่ตัง้ไว้ และสามารถสร้างสมการเชิงเส้นตรงได้ จากการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ
สามารถค านวณหาค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหคุณูได้ 

ตาราง 91 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง การตัดสินใจของนักท่องเที่ยว ด้านการ
ตดัสินใจท่องเที่ยว และความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พัก
ในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู 

Model 
การตดัสินใจท่องเที่ยว 

B Std. Error Beta t Sig. 
ค่าคงที่ (Constant) 2.276 0.166  13.716 0.000** 
ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว(X1) 0.506 0.039 0.543 12.903 0.000** 

R R2 Adjusted R2 SE (est.) F Sig. 
0.543 0.295 0.293 0.420 166.486 0.000** 

      
** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 91 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง การตัดสินใจของ
นกัท่องเที่ยว ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยวและความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอก
ต่อ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคณู พบว่า 
ความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ (Y1) มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจของ
นกัท่องเที่ยว ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว (X1) ซึง่สามารถวิเคราะห์ความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้าน
การแนะน าและบอกต่อ ได้ร้อยละ 29.3 ผู้ วิจยัจึงได้น าค่าสมัประสิทธ์ิของตวัวิเคราะห์มาเขียนเป็น
สมการการวิเคราะห์ ความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ดงันี ้ 

 
Y1 = 2.276 +  0.506(X1)   
โดย 
X1 = ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว 

จากสมการจะเห็นได้ว่าการตัดสินใจของนักท่องเที่ยว ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว มี
อิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน 
จังหวัดชลบุรี ในทิศทางเดียวกัน สรุปได้ว่ามีตัวแปรที่มีความสมัพันธ์ทางบวกกับความภักดีของ
นกัท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ อย่างมีระดบันยัส าคญัที่ 0.01 และ 0.05 ได้แก่ ด้านการ
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ตัดสินใจท่องเท่ียว โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากับ 0.506 เป็นปัจจัยตัวก าหนดความภักดีของ
นักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งจากค่า
สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ดงักลา่วสามารถอภิปรายผลได้ดงันี ้

การตัดสินใจของนกัท่องเที่ยว ด้านการตัดสินใจท่องเที่ยว เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมี
ผลท าให้ความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน 
จงัหวดัชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.506 หน่วย 

และค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหุคณู (Adjusted R Square) มีค่าเท่ากบั 0.293 
หมายความว่า ตัวแปรอิสระในสมการนี ส้ามารถท านายประสิทธิผ ลของความภักดีของ
นักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ได้ร้อยละ 
29.3 ส่วนอีกร้อยละ 70.7 เกิดจากอิทธิพลตัวแปรอ่ืนๆ ที่ไม่ได้น ามาพิจารณา และความคาด
เคลื่อน (S.E.) มีค่า 0.420 

สมมติฐานที่ 8.2 การตดัสินใจของนกัท่องเที่ยว ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว ที่มี
อิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัด
ชลบรีุ 

ซึง่สามารถเขียนสมมติฐานได้ดงันี ้
H0 : การตัดสินใจของนักท่องเที่ยว ด้านการตัดสินใจท่องเที่ยว ไม่มีอิทธิพลต่อ

ความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 
H1 : การตดัสินใจของนกัท่องเที่ยว ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว มีอิทธิพลต่อความ

ภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 
สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple 

Regression Analysis) โดยเลือกตวัแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค Enter ใช้ระดบัความ
เชื่อมั่น 99% และ 95% ดงันัน้จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 ก็ต่อเมื่อค่าระดับนัยส าคญัทางสถิติมี
ค่าน้อยกว่า 0.01 และ 0.05 

ตาราง 92 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง การตัดสินใจของนักท่องเที่ยวและความ
ภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี โดยใช้การ
วิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
Regression 32.367 1 32.367 149.012 0.000** 
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แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 

Residual 86.451 398 0.217  
 

Total 118.818 399   
  

 
     ** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณระหว่าง การตัดสินใจของ
นกัท่องเที่ยว ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว และความภกัดีของนักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้
บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี มีค่า Sig. เท่ากับ 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นั่นคือ ปฏิเสธ
สมมติฐานหลัก (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ตัวแปรอิสระ อย่างน้อย 1 ตัว 
สามารถอธิบายตวัแปรตามได้อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐาน
ที่ตัง้ไว้ และสามารถสร้างสมการเชิงเส้นตรงได้ จากการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณสามารถ
ค านวณหาค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหคุณูได้ 

ตาราง 93 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง การตัดสินใจของนักท่องเที่ยว ด้านการ
ตัดสินใจท่องเที่ยว และความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะ
ล้าน จงัหวดัชลบรีุ โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู 

Model 
การตดัสินใจท่องเที่ยว 

B Std. Error Beta t Sig. 
ค่าคงที่ (Constant) 2.119 0.184  11.520 0.000** 
ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว(X1) 0.530 0.043 0.522 12.207 0.000** 

R R2 Adjusted R2 SE (est.) F Sig. 
0.522 0.272 0.271 0.466 149.012 0.000** 

 
      * มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
     ** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 93 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง การตัดสินใจของ
นกัท่องเที่ยว ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว และความภกัดีของนักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้
บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ พบว่า ความ

ตาราง92 (ต่อ) 
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ภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ (Y1) มีความสมัพันธ์กับการตัดสินใจของนักท่องเที่ยว 
ด้านการตัดสินใจท่องเที่ยว (X1) ซึ่งสามารถวิเคราะห์ความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจ
ซือ้ ได้ร้อยละ 27.1 ผู้ วิจยัจึงได้น าค่าสมัประสิทธ์ิของตวัวิเคราะห์มาเขียนเป็นสมการการวิเคราะห์ 
ความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ดงันี ้ 

Y1 = 2.119 +  0.530(X1)   
โดย 
X1 = ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว 

จากสมการจะเห็นได้ว่าการตัดสินใจของนักท่องเที่ยว ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว มี
อิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัด
ชลบุรี ในทิศทางเดียวกัน สรุปได้ว่ามีตัวแปรที่มีความสัมพันธ์ทางบวกกับความภักดีของ
นกัท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ อย่างมีระดบันยัส าคญัที่ 0.01 และ 0.05 ได้แก่ ด้านการตดัสินใจ
ท่องเท่ียว โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากับ  0.530 เป็นปัจจัยตัวก าหนดความภักดีของนักท่องเท่ียว 
ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งจากค่าสัมประสิทธ์ิสหสมัพันธ์
ดงักลา่วสามารถอภิปรายผลได้ดงันี ้

การตัดสินใจของนกัท่องเที่ยว ด้านการตัดสินใจท่องเที่ยว เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมี
ผลท าให้ความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี 
เพิ่มขึน้ 0.530 หน่วย 

และค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหุคณู (Adjusted R Square) มีค่าเท่ากบั 0.271 
หมายความว่า ตัวแปรอิสระในสมการนี ส้ามารถท านายประสิทธิผลของความภักดีของ
นกัท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ได้ร้อยละ 27.1 ส่วนอีก
ร้อยละ 72.9 เกิดจากอิทธิพลตวัแปรอ่ืนๆ ที่ไม่ได้น ามาพิจารณา และความคาดเคลื่อน (S.E.) มีค่า 
0.466 

สมมติฐานที่ 8.3 การตดัสินใจของนกัท่องเที่ยว ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว ที่มี
อิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน 
จงัหวดัชลบรีุ 

ซึง่สามารถเขียนสมมติฐานได้ดงันี ้
H0 : การตัดสินใจของนักท่องเที่ยว ด้านการตัดสินใจท่องเที่ยว ไม่มีอิทธิพลต่อ

ความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 
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H1 : การตดัสินใจของนกัท่องเที่ยว ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว มีอิทธิพลต่อความ
ภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จังหวดัชลบรีุ 

สถิติที่ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน คือ การวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ (Multiple 
Regression Analysis) โดยเลือกตวัแปรอิสระเข้าสมการถดถอยด้วยเทคนิค Enter ใช้ระดบัความ
เชื่อมั่น 99% และ 95% ดงันัน้จะปฏิเสธสมมติฐานหลกั H0 ก็ต่อเมื่อค่าระดับนยัส าคญัทางสถิติมี
ค่าน้อยกว่า 0.01 และ 0.05 

ตาราง 94 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง การตัดสินใจของนักท่องเที่ยว ด้านการ
ตดัสินใจท่องเที่ยว และความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พกัใน
เกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู 

แหล่งความแปรปรวน SS df MS F Sig. 
Regression 39.430 1 39.430 168.361 0.000** 

Residual 93.212 398 0.234   

Total 132.642 399     

 
     ** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตารางแสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณระหว่าง การตัดสินใจของ
นักท่องเที่ยว ด้านการตัดสินใจท่องเที่ยวและความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อ
ราคา ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี มีค่า Sig. เท่ากบั 0.000 ซึ่งน้อยกว่า 0.01 นัน่คือ 
ปฏิเสธสมมติฐานหลกั (H0) ยอมรับสมมติฐานรอง (H1) หมายความว่า ตวัแปรอิสระ อย่างน้อย 1 
ตัว สามารถอธิบายตัวแปรตามได้อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมติฐานที่ตัง้ไว้ และสามารถสร้างสมการเชิงเส้นตรงได้ จากการวิเคราะห์ถดถอยพหุคูณ
สามารถค านวณหาค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหคุณูได้ 
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ตาราง 95 ผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง การตัดสินใจของนักท่องเที่ยว ด้านการ
ตดัสินใจท่องเที่ยวและความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พกัใน
เกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหคุณู 

Model 
การตดัสินใจท่องเที่ยว 

B Std. Error Beta t Sig. 
ค่าคงที่ (Constant) 1.806 0.191  9.453 0.000** 
ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว(X1) 0.585 0.045 0.545 12.975 0.000** 

R R2 Adjusted R2 SE (est.) F Sig. 
0.545 0.297 0.296 0.484 168.361 0.000** 

 
      * มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
     ** มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 

จากตาราง 95 แสดงผลการวิเคราะห์ความถดถอยพหุคูณระหว่าง การตัดสินใจของ
นักท่องเที่ยว ด้านการตัดสินใจท่องเที่ยวและความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อ
ราคา ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี โดยใช้การวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ 
พบว่า ความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา (Y1) มีความสัมพันธ์กับการ
ตัดสินใจของนักท่องเที่ยว ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ การตัดสินใจของนักท่องเที่ยว ด้านการ
ตัดสินใจท่องเที่ยว (X1) ซึ่งสามารถวิเคราะห์ความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อ
ราคา ได้ร้อยละ 29.6 ผู้ วิจัยจึงได้น าค่าสัมประสิทธ์ิของตัววิเคราะห์มาเขียนเป็นสมการการ
วิเคราะห์ ความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ดงันี ้ 

 
Y1 = 1.806 +  0.585(X1)   
โดย 
X1 = ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว 

จากสมการจะเห็นได้ว่าการตัดสินใจของนักท่องเที่ยว ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว มี
อิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน 
จังหวัดชลบุรี ในทิศทางเดียวกัน สรุปได้ว่ามีตัวแปรที่มีความสมัพันธ์ทางบวกกับความภักดีของ
นกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา อย่างมีระดบันยัส าคญัที่ 0.01 และ 0.05 ได้แก่ ด้านการ
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ตัดสินใจท่องเท่ียว โดยมีค่าสัมประสิทธ์ิเท่ากับ 0.585 เป็นปัจจัยตัวก าหนดความภักดีของ
นักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งจากค่ า
สมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์ดงักลา่วสามารถอภิปรายผลได้ดงันี ้

การตัดสินใจของนกัท่องเที่ยว ด้านการตัดสินใจท่องเที่ยว เพิ่มขึน้ 1 หน่วย จะมี
ผลท าให้ความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน 
จงัหวดัชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.585 หน่วย 

และค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธ์พหุคณู (Adjusted R Square) มีค่าเท่ากบั 0.296 
หมายความว่า ตัวแปรอิสระในสมการนี ส้ามารถท านายประสิทธิผลของความภักดีของ
นักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ได้ร้อยละ 
29.6 ส่วนอีกร้อยละ 70.4 เกิดจากอิทธิพลตัวแปรอ่ืนๆ ที่ไม่ได้น ามาพิจารณา และความคาด
เคลื่อน (S.E.) มีค่า 0.484 

สรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

ตาราง 96 ตารางสรุปผลการทดสอบสมมติฐาน 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช้ 

       สมมติ ฐานที่  1  การ
สื่อสารการตลาดแบบบูรณา
การ ประกอบด้วย ด้านการ
โฆษณา ด้านการขายโดยใช้
พนักงาน ด้านการส่งเสริม
การขาย ด้านประชาสัมพันธ์ 
และด้านการตลาดทางตรง ท่ี
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของ
นักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พัก
ในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 
- ด้านโฆษณา 
- ด้ า น ก า ร ข า ย โ ด ย ใ ช้
พนกังาน 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Multiple Regression Analysis 
Multiple Regression Analysis 
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สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช้ 

- ด้านการสง่เสริมการขาย 
- ด้านประชาสมัพนัธ์ 
- ด้านการตลาดทางตรง 

สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 

Multiple Regression Analysis 
Multiple Regression Analysis 
Multiple Regression Analysis 

สมมติฐานที่  2 การสื่อสาร
การตลาดแบบบู รณ าการ 
ป ร ะ ก อ บ ด้ ว ย  ด้ า น ก า ร
โฆษณา ด้านการขายโดยใช้
พนักงาน ด้านการส่งเสริม
การขาย ด้านประชาสัมพันธ์ 
และด้านการตลาดทางตรง ท่ี
มีอิทธิพลต่อความภักดีของ
นักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พัก
ในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ        
       2 . 1  ก า ร สื่ อ ส า ร
การตลาดแบบบู รณ าการ 
ป ร ะ ก อ บ ด้ ว ย  ด้ า น ก า ร
โฆษณา ด้านการขายโดยใช้
พนักงาน ด้านการส่งเสริม
การขาย ด้านประชาสัมพันธ์ 
และด้านการตลาดทางตรง ท่ี
มีอิทธิพลต่อความภักดีของ
นกัท่องเที่ยว ด้านการแนะน า
และบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พัก
ในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 
- ด้านโฆษณา 
- ด้ า น ก า ร ข า ย โ ด ย ใ ช้
พนกังาน 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Multiple Regression Analysis 
Multiple Regression Analysis 
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สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช้ 

- ด้านการสง่เสริมการขาย 
- ด้านประชาสมัพนัธ์ 
- ด้านการตลาดทางตรง 
       2 . 2  ก า ร สื่ อ ส า ร
การตลาดแบบบู รณ าการ 
ป ร ะ ก อ บ ด้ ว ย  ด้ า น ก า ร
โฆษณา ด้านการขายโดยใช้
พนักงาน ด้านการส่งเสริม
การขาย ด้านประชาสัมพันธ์ 
และด้านการตลาดทางตรง ที่
มีอิทธิพลต่อความภักดีของ
นกัท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจ
ซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะ
ล้าน จงัหวดัชลบรีุ 
- ด้านโฆษณา 
- ด้ า น ก า ร ข า ย โ ด ย ใ ช้
พนกังาน 
- ด้านการสง่เสริมการขาย 
- ด้านประชาสมัพนัธ์ 
- ด้านการตลาดทางตรง 
       2 . 3  ก า ร สื่ อ ส า ร
การตลาดแบบบู รณ าการ 
ป ร ะ ก อ บ ด้ ว ย  ด้ า น ก า ร
โฆษณา ด้านการขายโดยใช้
พนักงาน ด้านการส่งเสริม
การขาย ด้านประชาสัมพันธ์ 
และด้านการตลาดทางตรง ที่
มีอิทธิพลต่อความภักดีของ

ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
 
 
 
 
 
 
 
 

Multiple Regression Analysis 
Multiple Regression Analysis 
Multiple Regression Analysis 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Multiple Regression Analysis 
Multiple Regression Analysis 
 
Multiple Regression Analysis 
Multiple Regression Analysis 
Multiple Regression Analysis 
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สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช้ 

นั กท่ อ ง เที่ ย ว  ด้ านความ
อ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการ
ที่พั ก ใน เกาะล้ าน จังหวัด
ชลบรีุ 
- ด้านโฆษณา 
- ด้ า น ก า ร ข า ย โ ด ย ใ ช้
พนกังาน 
- ด้านการสง่เสริมการขาย 
- ด้านประชาสมัพนัธ์ 
- ด้านการตลาดทางตรง 

 
 
 
 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 

 
 
 
 
Multiple Regression Analysis 
Multiple Regression Analysis 
 
Multiple Regression Analysis 
Multiple Regression Analysis 
Multiple Regression Analysis 

สมมติฐานที่ 3 คุณภาพการ
บริการ ประกอบด้วย ความ
เป็นรูปธรรมของการบริการ 
ค ว า ม น่ า เชื่ อ ถื อ ใน ก า ร
ให้บ ริการ การตอบสนอง
ความต้องการ การให้ความ
มั่นใจแก่ผู้ ใช้บริการ ความ
เอาใจ ใส่ ผู้ รับ บ ริก าร  ที่ มี
อิทธิพลต่อการตัดสินใจของ
นักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พัก
ในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 
- ความเป็นรูปธรรมของการ
บริการ  
- ค วามน่ า เชื่ อ ถื อ ใน ก าร
บริการ 
- ก า ร ต อ บ ส น อ ง ค ว า ม
ต้องการ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Multiple Regression Analysis 
 
Multiple Regression Analysis 
 
Multiple Regression Analysis 
 



  238 

สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช้ 

- ด้านการให้ความมั่นใจแก่
ผู้ใช้บริการ 
- ด้ า น ค ว า ม เอ า ใ จ ใ ส่
ผู้ รับบริการ 

สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 

Multiple Regression Analysis 
 
Multiple Regression Analysis 

สมมติฐานที่ 4 คุณภาพการ
บริการ ประกอบด้วย ความ
เป็นรูปธรรมของการบริการ 
ค ว า ม น่ า เชื่ อ ถื อ ใน ก า ร
ให้บ ริการ การตอบสนอง
ความต้องการ การให้ความ
มั่นใจแก่ผู้ ใช้บริการ ความ
เอาใจ ใส่ ผู้ รับ บ ริก าร  ที่ มี
อิท ธิพลต่อความภักดีของ
นักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พัก
ในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 
       4.1 คุณภาพการบริการ 
ป ระกอบ ด้ วย  ความ เป็ น
รูปธรรมของการบริการ ความ
น่าเชื่อถือในการให้บริการ 
การตอบสนองความต้องการ 
ก า ร ใ ห้ ค ว า ม มั่ น ใ จ แ ก่
ผู้ ใช้บริการ ความเอาใจใส่
ผู้ รับบริการ ที่มี อิทธิพลต่อ
ความภักดีของนักท่องเที่ยว 
ด้านการแนะน าและบอกต่อ 
ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน 
จงัหวดัชลบรีุ 
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สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช้ 

- ความเป็นรูปธรรมของการ
บริการ  
- ค วามน่ า เชื่ อ ถื อ ใน ก าร
บริการ 
- ก า ร ต อ บ ส น อ ง ค ว า ม
ต้องการ 
- ด้านการให้ความมั่นใจแก่
ผู้ใช้บริการ 
- ด้ า น ค ว า ม เอ า ใ จ ใ ส่
ผู้ รับบริการ 
       4.2 คุณภาพการบริการ 
ป ระกอบ ด้ วย  ความ เป็ น
รูปธรรมของการบริการ ความ
น่าเชื่อถือในการให้บริการ 
การตอบสนองความต้องการ 
ก า ร ใ ห้ ค ว า ม มั่ น ใ จ แ ก่
ผู้ ใช้บริการ ความเอาใจใส่
ผู้ รับบริการ ที่มี อิทธิพลต่อ
ความภักดีของนักท่องเที่ยว 
ด้ าน ค วาม ตั ้ง ใจ ซื อ้  ที่ ใ ช้
บ ริก ารที่ พั ก ใน เก าะ ล้ าน 
จงัหวดัชลบรีุ 
- ความเป็นรูปธรรมของการ
บริการ  
- ค วามน่ า เชื่ อ ถื อ ใน ก าร
บริการ 
- ก า ร ต อ บ ส น อ ง ค ว า ม
ต้องการ 

สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
 
ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
 
ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
 
ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
 

Multiple Regression Analysis 
 
Multiple Regression Analysis 
 
Multiple Regression Analysis 
 
Multiple Regression Analysis 
 
Multiple Regression Analysis 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Multiple Regression Analysis 
 
Multiple Regression Analysis 
 
Multiple Regression Analysis 
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สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช้ 

- ด้านการให้ความมั่นใจแก่
ผู้ใช้บริการ 
- ด้ า น ค ว า ม เอ า ใ จ ใ ส่
ผู้ รับบริการ 
       4.3 คุณภาพการบริการ 
ป ระกอบ ด้ วย  ความ เป็ น
รูปธรรมของการบริการ ความ
น่าเชื่อถือในการให้บริการ 
การตอบสนองความต้องการ 
ก า ร ใ ห้ ค ว า ม มั่ น ใ จ แ ก่
ผู้ ใช้บริการ ความเอาใจใส่
ผู้ รับบริการ ที่มี อิทธิพลต่อ
ความภักดีของนักท่องเที่ยว 
ด้านความอ่อนไหวต่อราคา 
ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน 
จงัหวดัชลบรีุ 
- ความเป็นรูปธรรมของการ
บริการ  
- ค วามน่ า เชื่ อ ถื อ ใน ก าร
บริการ 
- ก า ร ต อ บ ส น อ ง ค ว า ม
ต้องการ 
- ด้านการให้ความมั่นใจแก่
ผู้ใช้บริการ 
- ด้ า น ค ว า ม เอ า ใ จ ใ ส่
ผู้ รับบริการ 

สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
 
ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 

Multiple Regression Analysis 
 
Multiple Regression Analysis 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Multiple Regression Analysis 
 
Multiple Regression Analysis 
 
Multiple Regression Analysis 
 
Multiple Regression Analysis 
 
Multiple Regression Analysis 
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สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช้ 

สมมติฐานที่  5 แรงจูงใจใน
การท่องเที่ยว ประกอบด้วย 
ด้านสิ่งดึงดูด ด้านสิ่งอ านวย
ความสะดวก ด้านกิจกรรม 
ด้านการเข้าถึง ที่มีอิทธิพลต่อ
การตดัสินใจของนกัท่องเที่ยว
ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน 
จงัหวดัชลบรีุ 
- ด้านสิ่งดงึดดู  
- ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก 
- ด้านกิจกรรม 
- ด้านการเข้าถึง 

 
 
 
 
 
 
 
 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 

 
 
 
 
 
 
 
 
Multiple Regression Analysis 
Multiple Regression Analysis 
Multiple Regression Analysis 
Multiple Regression Analysis 

สมมติฐานที่  6 แรงจูงใจใน
การท่องเที่ยว ประกอบด้วย 
ด้านสิ่งดึงดูด ด้านสิ่งอ านวย
ความสะดวก ด้านกิจกรรม 
ด้านการเข้าถึง ที่มีอิทธิพลต่อ
ความภักดีของนักท่องเที่ยวที่
ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน 
จงัหวดัชลบรีุ 
       6 .1  แ รงจู ง ใจ ใน ก า ร
ท่องเที่ยว ประกอบด้วย ด้าน
สิ่ งดึ งดู ด  ด้ าน สิ่ งอ าน วย
ความสะดวก ด้านกิจกรรม 
ด้านการเข้าถึง ที่มีอิทธิพลต่อ
ความภักดีของนักท่องเที่ยว 
ด้านการแนะน าและบอกต่อ 
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สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช้ 

ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน 
จงัหวดัชลบรีุ 
- ด้านสิ่งดงึดดู  
- ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก 
- ด้านกิจกรรม 
- ด้านการเข้าถึง 
       6 .2  แ รงจู ง ใจ ใน ก า ร
ท่องเที่ยว ประกอบด้วย ด้าน
สิ่ งดึ งดู ด  ด้ าน สิ่ งอ าน วย
ความสะดวก ด้านกิจกรรม 
ด้านการเข้าถึง ที่มีอิทธิพลต่อ
ความภักดีของนักท่องเที่ยว 
ด้ าน ค วาม ตั ้ง ใจ ซื อ้  ที่ ใ ช้
บ ริก ารที่ พั ก ใน เก าะ ล้ าน 
จงัหวดัชลบรีุ 
- ด้านสิ่งดงึดดู  
- ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก 
- ด้านกิจกรรม 
- ด้านการเข้าถึง 
       6 .3  แ รงจู ง ใจ ใน ก า ร
ท่องเที่ยว ประกอบด้วย ด้าน
สิ่ งดึ งดู ด  ด้ าน สิ่ งอ าน วย
ความสะดวก ด้านกิจกรรม 
ด้านการเข้าถึง ที่มีอิทธิพลต่อ
ความภักดีของนักท่องเที่ยว 
ด้านความอ่อนไหวต่อราคา 
ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน 
จงัหวดัชลบรีุ 

 
 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
Multiple Regression Analysis 
Multiple Regression Analysis 
Multiple Regression Analysis 
Multiple Regression Analysis 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Multiple Regression Analysis 
Multiple Regression Analysis 
Multiple Regression Analysis 
Multiple Regression Analysis 
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สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช้ 

- ด้านสิ่งดงึดดู  
- ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก 
- ด้านกิจกรรม 
- ด้านการเข้าถึง 

สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 

Multiple Regression Analysis 
Multiple Regression Analysis 
Multiple Regression Analysis 
Multiple Regression Analysis 

สมมติฐานที่  7 การสื่อสาร
การตลาดแบบบู รณ าการ 
ประกอบด้วย ด้านโฆษณา 
ด้านการขายโดยใช้พนักงาน 
ด้านการส่ ง เส ริมการขาย 
ด้านประชาสัมพัน ธ์  ด้ าน
ก า ร ต ล า ด ท า ง ต ร ง  ที่ มี
อิ ท ธิ พ ล ต่ อคุณ ภ าพ การ
บริการของนักท่องเที่ยวที่ใช้
บ ริก ารที่ พั ก ใน เก าะ ล้ าน 
จงัหวดัชลบรีุ 
       7 . 1  ก า ร สื่ อ ส า ร
การตลาดแบบบู รณ าการ 
ประกอบด้วย ด้านโฆษณา 
ด้านการขายโดยใช้พนักงาน 
ด้านการส่ ง เส ริมการขาย 
ด้านประชาสัมพัน ธ์  ด้ าน
ก า ร ต ล า ด ท า ง ต ร ง  ที่ มี
อิ ท ธิ พ ล ต่ อคุณ ภ าพ การ
บริการของนักท่องเที่ยว ด้าน
ความเป็นรูปธรรมของการ
บริการ ที่ ใช้บ ริการที่พักใน
เกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 
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สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช้ 

- ด้านโฆษณา 
- ด้ า น ก า ร ข า ย โ ด ย ใ ช้
พนกังาน 
- ด้านการสง่เสริมการขาย 
- ด้านประชาสมัพนัธ์ 
- ด้านการตลาดทางตรง 
       7 . 2  ก า ร สื่ อ ส า ร
การตลาดแบบบู รณ าการ 
ประกอบด้วย ด้านโฆษณา 
ด้านการขายโดยใช้พนักงาน 
ด้านการส่ ง เส ริมการขาย 
ด้านประชาสัมพัน ธ์  ด้ าน
ก า ร ต ล า ด ท า ง ต ร ง  ที่ มี
อิ ท ธิ พ ล ต่ อคุณ ภ าพ การ
บริการของนักท่องเที่ยว ด้าน
ความน่าเชื่อถือในการบริการ 
ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน 
จงัหวดัชลบรีุ 
- ด้านโฆษณา 
- ด้ า น ก า ร ข า ย โ ด ย ใ ช้
พนกังาน 
- ด้านการสง่เสริมการขาย 
- ด้านประชาสมัพนัธ์ 
- ด้านการตลาดทางตรง 
       7 . 3  ก า ร สื่ อ ส า ร
การตลาดแบบบู รณ าการ 
ประกอบด้วย ด้านโฆษณา 
ด้านการขายโดยใช้พนักงาน 

ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
 
 
 
 

Multiple Regression Analysis 
Multiple Regression Analysis 

 
Multiple Regression Analysis 
Multiple Regression Analysis 
Multiple Regression Analysis 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Multiple Regression Analysis 
Multiple Regression Analysis 

 
Multiple Regression Analysis 
Multiple Regression Analysis 
Multiple Regression Analysis 
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สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช้ 

ด้ านการส่ ง เส ริมการขาย 
ด้านประชาสัมพัน ธ์  ด้ าน
ก า ร ต ล า ด ท า ง ต ร ง  ที่ มี
อิ ท ธิ พ ล ต่ อคุณ ภ าพ การ
บริการของนักท่องเที่ยว ด้าน
การตอบสนองความต้องการ 
ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน 
จงัหวดัชลบรีุ 
- ด้านโฆษณา 
- ด้ า น ก า ร ข า ย โ ด ย ใ ช้
พนกังาน 
- ด้านการสง่เสริมการขาย 
- ด้านประชาสมัพนัธ์ 
- ด้านการตลาดทางตรง 
       7 . 4  ก า ร สื่ อ ส า ร
การตลาดแบบบู รณ าการ 
ประกอบด้วย ด้านโฆษณา 
ด้านการขายโดยใช้พนักงาน 
ด้านการส่ ง เส ริมการขาย 
ด้านประชาสัมพัน ธ์  ด้ าน
ก า ร ต ล า ด ท า ง ต ร ง  ที่ มี
อิ ท ธิ พ ล ต่ อคุณ ภ าพ การ
บริการของนักท่องเที่ยว ด้าน
ก า ร ใ ห้ ค ว า ม มั่ น ใ จ แ ก่
ผู้ ใช้บริการ  ที่ใช้บริการที่พัก
ในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 
- ด้านโฆษณา 
- ด้ า น ก า ร ข า ย โ ด ย ใ ช้

 
 
 
 
 
 
 
 
ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 

 
 
 
 
 
 
 
 

Multiple Regression Analysis 
Multiple Regression Analysis 

 
Multiple Regression Analysis 
Multiple Regression Analysis 
Multiple Regression Analysis 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Multiple Regression Analysis 
Multiple Regression Analysis 
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สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช้ 

พนกังาน 
- ด้านการสง่เสริมการขาย 
- ด้านประชาสมัพนัธ์ 
- ด้านการตลาดทางตรง 
       7 . 5  ก า ร สื่ อ ส า ร
การตลาดแบบบู รณ าการ 
ประกอบด้วย ด้านโฆษณา 
ด้านการขายโดยใช้พนักงาน 
ด้านการส่ ง เส ริมการขาย 
ด้านประชาสัมพัน ธ์  ด้ าน
ก า ร ต ล า ด ท า ง ต ร ง  ที่ มี
อิ ท ธิ พ ล ต่ อคุณ ภ าพ การ
บริการของนักท่องเที่ยว ด้าน
ความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ  ที่
ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน 
จงัหวดัชลบรีุ 
- ด้านโฆษณา 
- ด้ า น ก า ร ข า ย โ ด ย ใ ช้
พนกังาน 
- ด้านการสง่เสริมการขาย 
- ด้านประชาสมัพนัธ์ 
- ด้านการตลาดทางตรง 

 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 

 
Multiple Regression Analysis 
Multiple Regression Analysis 
Multiple Regression Analysis 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

Multiple Regression Analysis 
Multiple Regression Analysis 

 
Multiple Regression Analysis 
Multiple Regression Analysis 
Multiple Regression Analysis 

สมมติฐานที่ 8 การตดัสินใจ
ของนกัท่องเที่ยว 
ประกอบด้วย ด้านการรับรู้ถึง
ความต้องการ ด้านการค้นหา
ข้อมลู ด้านการประเมิน
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สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช้ 

ทางเลือก ด้านการตดัสินใจ
ท่องเที่ยว ด้านความรู้สกึหลงั
การท่องเที่ยว ที่มีอิทธิพลต่อ
ความภกัดีของนกัท่องเที่ยวที่
ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน 
จงัหวดัชลบรีุ 
       8.1 การตดัสินใจของ
นกัท่องเที่ยว ด้านการ
ตดัสินใจท่องเที่ยว ที่มี
อิทธิพลต่อความภกัดีของ
นกัท่องเที่ยว ด้านการแนะน า
และบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พกั
ในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 
- ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว 
       8.2 การตดัสินใจของ
นกัท่องเที่ยว ด้านการ
ตดัสินใจท่องเที่ยว ที่มี
อิทธิพลต่อความภกัดีของ
นกัท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจ
ซือ้ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะ
ล้าน จงัหวดัชลบรีุ 
- ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว 
       8.3 การตดัสินใจของ
นกัท่องเที่ยว ด้านการ
ตดัสินใจท่องเที่ยว ท่ีมี
อิทธิพลต่อความภกัดีของ
นกัท่องเที่ยว ด้านความ
อ่อนไหวต่อราคา ท่ีใช้บริการ

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
 
 
 
 
 
 
 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
Multiple Regression Analysis 
 
 
 
 
 
 
 
Multiple Regression Analysis 
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สมมติฐาน ผลการทดสอบสมมติฐาน สถิติที่ใช้ 

ที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดั
ชลบรีุ 
- ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว 

 
 
สอดคล้องกบัสมมติฐาน 

 
 
Multiple Regression Analysis 
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บทท่ี 5 
สรุป อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

งานวิจัยนีมุ้่งเน้นศึกษาการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ คุณภาพการบริการ และ
แรงจูงใจในการท่องเที่ยว ที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจและความภกัดีของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่
พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ โดยผู้วิจยัได้สรุปผลการวิจยัดงันี ้

ความมุ่งหมายของการวิจัย 
1. เพื่อศึกษาการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจและ

ความภกัดีของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 
2. เพื่อศึกษาคุณภาพการบริการ ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจและความภักดีของ

นกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 
3. เพื่อศกึษาแรงจูงใจในการท่องเที่ยว ที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจและความภกัดีของ

นกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 
4. เพื่อศกึษาการสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการ ที่มีอิทธิพลต่อคณุภาพการบริการ 
5. เพื่ อศึกษาการตัดสินใจของนักท่ องเที่ ยว ที่มี อิท ธิพลต่อความภักดีของ

นกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

สมมติฐานการวิจัย 
จากแนวคิดทฤษฎี และผลงานวิจัยที่เก่ียวข้องกับการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

คณุภาพการบริการ และแรงจูงใจในการท่องเที่ยว ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจและความภักดีของ
นกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ได้ก าหนดสมมติฐานเพื่อการศึกษาวิจยัได้
ดงันี ้

1. การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านโฆษณา ด้านการขายโดย
ใช้พนักงานด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ ด้านการตลาดทางตรง ที่มีอิทธิพล ต่อ
ความภกัดีของนกัท่องเที่ยวท่ีใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

2. คุณภาพการบริการ ประกอบด้วย ความเป็นรูปธรรมของการบริการ ความ
น่าเชื่อถือในการบริการ การตอบสนองความต้องการ การให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ ความเอาใจ
ใสผู่้ รับบริการ ที่มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยวใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 
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3. แรงจูงใจในการท่องเที่ยว ประกอบด้วย ด้านสิ่งดึงดดู ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก 
ด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ท่ีใช้บริการที่พักในเกาะ
ล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

4. การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านโฆษณา ด้านการขายโดย
ใช้พนกังานด้านการสง่เสริมการขาย ด้านประชาสมัพนัธ์ ด้านการตลาดทางตรง ที่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

5. คุณภาพการบริการ ประกอบด้วย ความเป็นรูปธรรมของการบริการ ความ
น่าเชื่อถือในการบริการ การตอบสนองความต้องการ การให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ ความเอาใจ
ใส่ผู้ รับบริการ ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัด
ชลบรีุ 

6. แรงจูงใจในการท่องเที่ยว ประกอบด้วย ด้านสิ่งดึงดดู ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก 
ด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง ที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักในเกาะ
ล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

7. การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านโฆษณา ด้านการขายโดย
ใช้พนักงานด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ ด้านการตลาดทางตรง ที่มีอิทธิพลต่อ
คณุภาพการบริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

8.การตัดสินใจของนักท่องเที่ยว ประกอบด้วย ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ ด้าน
การค้นหาข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการตัดสินใจท่องเที่ยว ด้านความรู้สึกหลงัการ
ท่องเที่ยว ที่มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยวท่ีใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

วิธีการด าเนินการวิจัย 
ประชากรท่ีใช้ในการวิจัย 

ประชากรที่ใช้ในการวิจัยครัง้นี ้คือ นักท่องเที่ยวชาวไทยและชาวต่างชาติท่ีเคยใช้
บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ ซึง่ไม่ทราบจ านวนประชากรท่ีแน่นอน 

กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในงานวิจัย 
กลุ่มตวัอย่างในการวิจัย คือ นักท่องเที่ยวชาวไทยและชาวต่างชาติที่ใช้เคยบริการที่

พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ ซึง่ไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน จึงใช้สตูรการค านวณหาขนาด
ของกลุ่มตวัอย่างแบบไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน จึงใช้สตูรการค านวณโดยไม่ทราบขนาด
ประชากร (กัลยา วานิชย์บัญชา , 2562) โดยมีการก าหนดค่าความเชื่อมั่นร้อยละ 95 และ
ก าหนดค่าความคาดเคลื่อนที่ร้อยละ 5 จากการค านวณได้กลุ่มตัวอย่าง 385 คน และเก็บเพิ่มอีก 
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15 คน รวมเป็น 400 คน โดยมีวิธีการสุ่มตวัอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) ผู้วิจยัได้
ท าการเลือกจากธุรกิจที่พักที่ได้รับการรับรองมาตรฐานจากกรมการปกครองจ านวน 307 แห่ง 
(กรมการปกครอง กระทรวงมหาดไทย, 2563) จากการจัดอันดับสถานที่พักที่นิยมใช้บริการมาก
ที่สุด 10 อันดับ ซึ่งกลุ่มตัวอย่างในการวิจัยครัง้นี ้ประกอบด้วย การ์เด้น เบย์วิว รีสอร์ท , โคซี่บีช 
โฮเต็ล , ซานาด ูบีช รีสอร์ท , ซนัไชน์ รีสอร์ท เกาะล้าน , โรงแรมมอร์เคียว พทัยา , สยามเบย์ชอร์ รี
สอร์ท พัทยา , เล็ทไฮด์ รีสอร์ท แอนด์ วิลล่าส์ , ซีเรย์ รีสอร์ท , ตาแหวนบีช รีสอร์ท รีสอร์ท เกาะ
ล้าน และโรงแรมเซ็นทรา บาย เซ็นทารา มาริส รีสอร์ท จอมเทียน (Chillpainai, 2565) ขัน้ตอน
ต่อไปจะใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบโควตา (Quota Sampling) โดยแบ่งสัดส่วนในการเก็บข้อมูล
จากกลุ่มตัวอย่างเท่ากัน คือ สถานที่พักละ 40 ชุด จากนัน้จะใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบเจาะจง 
(Purposive Sampling) ท าการแจกแบบสอบถามตามสถานที่ยอดนิยมของนักท่องเที่ยวในเกาะ
ล้าน เนื่องจากเป็นสถานที่ที่ผู้ วิจัยสามารถพบกลุ่มตัวอย่างได้เป็นจ านวนมาก โดยผู้ วิจัยได้
ท าการศึกษาจ านวน 5 แหล่ง ได้แก่ ท่าเรือหน้าบ้าน หาดสังวาลย์ หาดตาแหวน หาดเทียน และ
หาดแสม (เอิงเอย, 2564) จนได้กลุม่ตวัอย่างครบตามที่จ านวน 400 คน 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการวิจัย 
เค ร่ืองมื อที่ ใ ช้ ในการรวบรวม ข้อมูลที่ ใ ช้ ในการศึกษาวิจัย  คื อ  แบบสอบถาม 

(Questionnaire) ส าหรับการวิจัยในครัง้นี  ้ผู้ วิจัยได้สร้างจากแนวคิด ทฤษฎี และการทบทวน
วรรณกรรมที่เก่ียวข้อง แบ่งออกเป็น 6 สว่น 

ส่วนที่ 1 ลักษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่  เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับ
การศกึษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน  

สว่นที่ 2 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ได้แก่ ด้านโฆษณา ด้านการขายโดยใช้
พนกังาน ด้านการสง่เสริมการขาย ด้านประชาสมัพนัธ์ และด้านการตลาดทางตรง  

สว่นที่ 3 คณุภาพการบริการ ได้แก่ ความเป็นรูปธรรมของการบริการ ความน่าเชื่อถือ
ในการให้บริการ การตอบสนองความต้องการ การให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ และความเอาใจใส่
ผู้ รับบริการ  

ส่วนที่ 4  แรงจูงในการท่องเที่ยว ได้แก่ ด้านสิ่งดึงดูด ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก 
ด้านกิจกรรม และด้านการเข้าถึง  

สว่นที่ 5 การตดัสินใจของนกัท่องเที่ยว ได้แก่ ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ ด้านการ
ค้นหาข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการตัดสินใจท่องเที่ยว และด้านความรู้สึกหลงัการ
ท่องเที่ยว 
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สว่นที่ 6 ความภกัดีของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ได้แก่ 
ด้านการแนะน าและบอกต่อ ด้านความตัง้ใจซือ้ และด้านความอ่อนไหวต่อราคา  

การตรวจสอบคุณภาพของเคร่ืองมือ 
เคร่ืองมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลในการวิจัยเร่ืองการสื่อสารการตลาดแบบบูรณา

การ คณุภาพการบริการ และแรงจงูในการท่องเที่ยวที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจและความภกัดีของ
นกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ผู้วิจยัได้มีการสร้างเคร่ืองมือการตรวจสอบ
คณุภาพของแบบสอบถามตามขัน้ตอน ดงันี ้

1. ศึกษาข้อมูลจากแหล่งต่างๆ เช่น เอกสาร หนังสือ บทความวารสาร แนวคิดและ
ทฤษฎีจากงานวิจยัที่เก่ียวข้องเพื่อเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถามให้สอดคล้องกบัความมุ่ง
หมายการวิจยั 

2. ก าหนดขอบเขตแบบสอบถามและสร้างแบบสอบถามให้ครอบคลุมถึงความมุ่ง
หมายในการวิจยั 

3. น าแบบสอบถามที่ผู้วิจยัได้สร้างขึน้เสนอต่ออาจารย์ที่ปรึกษาและคณะกรรมการ
เพื่อพิจารณาถึงความถูกต้องและเหมาะสมทางด้านภาษา อีกทัง้เพื่อให้สอดคล้องกับตัวแปรที่
ศกึษา และน ามาปรับปรุงแก้ไขให้ถกูต้องเหมาะสมในการน าไปใช้ 

4. น าแบบสอบถามที่ได้มีการปรับปรุงแก้ไขให้เหมาะสมน าไปหาความเชื่อมั่น โดย
การไปทดลองใช้ (Try out) กบักลุ่มตวัอย่างจ านวน 40 ชุด โดยน าไปหาค่าจากโปรแกรมส าเร็จรูป
ทางสถิติ SPSS (Statistical Package for Social Sciences) วิธีหาค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟ่าครอ
นบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) โดยมี ค่ าระหว่าง 0 - 1  ซึ่ ง ค่ าความ เชื่ อมั่น ของ
แบบสอบถามที่งานวิจยันีย้อมรับจะต้องมีค่ามากกว่า 0.70 ขึน้ไป (กลัยา วานิชย์บญัชา, 2562) 

การจัดกระท าและการวิเคราะห์ข้อมูล 
การจัดกระท าข้อมูล 

หลังจากที่ได้จัดเก็บแบบสอบถามและตรวจสอบความเรียบร้อย ผู้ วิจัยจะได้น า
แบบสอบถามมาด าเนินการตามขัน้ตอน ดงันี ้

1. การตรวจสอบข้อมูล (Editing) ผู้ วิจัยตรวจสอบความเรียบร้อยและความ
ถกูต้องสมบรูณ์ของแบบสอบถาม และท าการแยกแบบสอบถามที่ไม่สมบรูณ์ออก   
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2. การลงรหัส (Coding) ผู้ วิจัยน าแบบสอบถามที่ตรวจสอบความถูกต้อง
เรียบร้อยแล้วมาลงรหัสตามที่ได้ก าหนดไว้ เพื่อน าไปประมวลผลด้วยโปรแกรมสถิติส าเร็จรูปเพื่อ
การวิจยัทางสงัคมศาสตร์  

การวิเคราะห์ข้อมูล 
แบบสอบถามที่ได้จากกลุ่มตัวอย่างที่เป็นนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน 

จงัหวดัชลบรีุ จ านวน 400 ชดุ ผู้วิจยัมีการวิเคราะห์ข้อมลู ดงันี ้
1. การวิเคราะห์ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive statistic) สามารถ

วิเคราะห์ได้ดงันี ้
ส่วนที่ 1 เก่ียวกับลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถามได้แก่ 

เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชีพ และรายได้เฉลี่ยต่อเดือน โดยจะแสดงผลเป็น
ค่าร้อยละ (Percentage) และค่าเฉลี่ย (Mean) ส าหรับการวิเคราะห์ข้อมลูแบบสอบถาม 

ส่วนที่ 2 เก่ียวกับการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ โดยจะแสดงผลเป็น
ค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) ส าหรับการวิเคราะห์
ข้อมลูแบบสอบถาม 

ส่วนที่ 3 เก่ียวกับคุณภาพการบริการ  โดยจะแสดงผลเป็นค่าเฉลี่ย  (Mean) 
และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) ส าหรับการวิเคราะห์ข้อมลูแบบสอบถาม 

ส่วนที่ 4 เก่ียวกับแรงจูงใจในการท่องเที่ยว โดยจะแสดงผลเป็นค่าเฉลี่ย 
(Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) ส าหรับการวิเคราะห์ข้อมูล
แบบสอบถาม 

ส่วนที่  5 เก่ียวกับการตัดสินใจของนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พัก โดยจะ
แสดงผลเป็นค่าเฉลี่ย (Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) ส าหรับ
การวิเคราะห์ข้อมลูแบบสอบถาม 

ส่วนที่ 6  เก่ียวกับความภักดีของนักท่องเที่ยว โดยจะแสดงผลเป็นค่าเฉลี่ย 
(Mean) และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: S.D.) ส าหรับการวิเคราะห์ข้อมูล
แบบสอบถาม 

2.การวิเคราะห์โดยใช้สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistic) เป็นสถิติที่ใช้ในการ
ทดสอบสมมติฐานการวิจัย มีการใช้สถิติในการวิเคราะห์และแปลผลข้อมูล โดยใช้สถิติการ
วิเคราะห์การถดถอยพหุคณู (Multiple Regression Analysis) ในการหาความสมัพันธ์ระหว่างตัว
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แปรในรูปของการพยากรณ์ ของตัวแปรอิสระ  (Independent Variable) และตัวแปรตาม 
(Dependent Variable)  ใช้ในการทดสอบสมมติฐาน ดงันี ้

1. การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านโฆษณา ด้านการ
ขายโดยใช้พนักงานด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ ด้านการตลาดทางตรง ที่มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

2. การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านโฆษณา ด้านการ
ขายโดยใช้พนักงานด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ ด้านการตลาดทางตรง ที่มี
อิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยวท่ีใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

3. คณุภาพการบริการ ประกอบด้วย ความเป็นรูปธรรมของการบริการ ความ
น่าเชื่อถือในการบริการ การตอบสนองความต้องการ การให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ ความเอาใจ
ใส่ผู้ รับบริการ ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัด
ชลบรีุ 

4. คณุภาพการบริการ ประกอบด้วย ความเป็นรูปธรรมของการบริการ ความ
น่าเชื่อถือในการบริการ การตอบสนองความต้องการ การให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ ความเอาใจ
ใสผู่้ รับบริการ ที่มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยวใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จังหวดัชลบรีุ 

5. แรงจงูใจในการท่องเที่ยว ประกอบด้วย ด้านสิ่งดึงดดู ด้านสิ่งอ านวยความ
สะดวก ด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พัก
ในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

6. แรงจงูใจในการท่องเที่ยว ประกอบด้วย ด้านสิ่งดึงดดู ด้านสิ่งอ านวยความ
สะดวก ด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง ที่มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยวท่ีใช้บริการที่พกัใน
เกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

7. การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านโฆษณา ด้านการ
ขายโดยใช้พนักงานด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ ด้านการตลาดทางตรง ที่มี
อิทธิพลต่อคณุภาพการบริการท่ีพกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 

8.การตัดสินใจของนกัท่องเที่ยว ประกอบด้วย ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ 
ด้านการค้นหาข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการตัดสินใจท่องเที่ยว ด้านความรู้สึกหลัง
การท่องเที่ยว ที่มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยวท่ีใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ 
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สรุปผลการวิจัย 
การศึกษาเร่ือง การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ คณุภาพการบริการ และแรงจูง

ในการท่องเที่ยวท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจและความภกัดีของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พกัในเกาะ
ล้าน จงัหวดัชลบรีุ สามารถสรุปผลการวิจยัได้ดงันี ้

ส่วนที่ 1 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา 
ตอนที่ 1 ข้อมูลลักษณะทางประชากรศาสตร์ของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ผลการวิเคราะห์ พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ านวน 299 คน 
คิดเป็นร้อยละ 74.75 อายุระหว่าง 18-25 ปี จ านวน 146 คน คิดเป็นร้อยละ 36.50 มีสถานภาพ
โสด จ านวน 277 คน คิดเป็นร้อยละ 69.30 ระดับการศึกษาปริญญาตรี จ านวน 167 คน คิดเป็น
ร้อยละ 41.80 อาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ 33.30 และมีรายได้
เฉลี่ยต่อเดือน 15,001-25,000 บาท จ านวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 31.80 

ตอนที่ 2 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ได้แก่ ด้านโฆษณา ด้านการขาย
โดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ และด้านการตลาดทางตรง 

ผลการวิเคราะห์ พบว่า ภาพรวมการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ อยู่ในระดบัดี

มาก (�̅� = 4.30, S.D. = 0.548) โดยด้านการส่งเสริมการขาย มีค่าเฉลี่ยสงูสดุ รองลงมา คือ ด้าน
การโฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนกังาน และด้านการตลาดทางตรง ตามล าดบั เมื่อพิจารณาราย
ด้านพบว่า 

ด้านโฆษณา พบว่า ภาพรวมอยู่ในระดับดีมาก(�̅� = 4.31, S.D. = 0.507) โดย
การโฆษณาผ่านช่องทางสื่อสังคมออนไลน์ เช่น Facebook Line Instagram สามารถท าให้เกิด
ความต้องการเข้าใช้บริการที่พกั มีค่าเฉลี่ยสงูสดุ รองลงมาคือ การโฆษณาผ่านทางเว็บไซต์ค้นหา 
เช่น Google ช่วยให้ท่านสามารถเข้าถึงข้อมูลเก่ียวกบัการให้บริการจองที่พกัได้อย่างสะดวกและ
รวดเร็ว การโฆษณาผ่านช่องทางแอพพลิเคชันออนไลน์ เช่น  Traveloka Booking.com Agoda 
ฯลฯ สามารถให้ความเชื่อมัน่ต่อการเลือกจองที่พกั และการโฆษณาผ่านเพจท่องเที่ยว เช่น อาสา
พาไปหลง I Roam Alone จะเที่ยวไปไหน สามารถกระตุ้นให้เกิดความต้องการเข้าใช้บริการที่พัก 
ตามล าดบั 

ด้านการขายโดยใช้พนักงาน พบว่า ภาพรวมอยู่ในระดับดีมาก (�̅� = 4.31, 
S.D. = 0.551) โดยพนักงานขายมีน า้เสียงการพูดถ้อยค าสุภาพและเป็นกันเอง ช่วยเสริมการ
น าเสนอขายให้เกิดประสิทธิภาพ มีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมาคือ บุคลิกภาพของพนักงานขาย
สามารถท าให้เกิดความเชื่อถือ พนักงานมีความรู้ในการแนะน าเสนอข้อมูลโปรแกรมและแก้ไข
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ปัญหาได้อย่างถูกต้อง ท าให้เกิดความพงึพอใจและเป็นตวัเลือกที่พกัในภายหลงั และพนกังานขาย
มีความสามารถในการน าเสนอขาย สามารถท าให้เกิดความน่าสนใจมากขึน้ ตามล าดบั 

ด้านการส่งเสริมการขาย พบว่า ภาพรวมอยู่ในระดบัดีมาก (�̅� = 4.42, S.D. = 
0.556) โดยการจดัโปรโมชนัร่วมกบัช่องทางแอพพลิเคชนัออนไลน์ หรือผ่านทางเพจท่องเที่ยว โดย
การให้ส่วนลดพิเศษ หรือของสมนาคณุ ช่วยกระตุ้นให้ท่านเกิดความสนใจในการเลือกจองที่พกั มี

ค่าเฉลี่ยสูงสุด ค่าเฉลี่ยสูงสุด (�̅� = 4.46, S.D. = 0.616) รองลงมาคือ มีส่วนลดในกรณีที่จอง
ห้องพกัหลายคืนหรือปริมาณมาก ช่วยดึงดดูความสนใจของท่านในการเลือกจองที่พกั  การจดัโปร
โมชันร่วมกับบริษัทน าเที่ยวในราคาพิเศษที่ทางบริษัทน าเที่ยวได้จัดขึน้ ช่วยให้ท่านเกิดความ
ต้องการใช้บริการที่พักนัน้ และการจัดแคมเปญหรือแจกคูปองส่วนลดของกิจกรรมในที่พัก เช่น 
นวดสปา ห้องอาหาร ฟิตเนส เคร่ืองเล่น ฯลฯ ช่วยให้ท่านตดัสินใจเลือกจองที่พกัได้สะดวกและง่าย
ขึน้ ตามล าดบั 

ด้านประชาสัมพันธ์  พบว่า ภาพรวมอยู่ในระดับดีมาก (�̅� = 4.27, S.D. = 
0.545) โดยการแนะน าหรือรีวิวเก่ียวกับที่พักจากผู้ที่เคยเข้าใช้บริการผ่านช่องทางต่างๆ สามารถ
ช่วยให้ท่านตดัสินใจเลือกใช้บริการที่พกันัน้ มีค่าเฉลี่ยสูงสดุ รองลงมาคือ การแจ้งข้อมลูข่าวสาร
หรือกิจกรรมต่างๆ ผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ ช่วยกระตุ้นใหท่านเกิดความสนใจเข้าใช้บริการที่พกั การ
ให้บคุคลที่มีชื่อเสียง Influencer หรือ Blogger เป็นพรีเซนเตอร์ผ่านทางสื่อสงัคมออนไลน์ของที่พกั 
ท าให้เป็นที่รู้จกัมากยิ่งขึน้ และการเป็นผู้สนับสนุนทางรายการโทรทศัน์ ส่งผลให้เกิดแรงจูงใจและ
ความสนใจมากขึน้ ตามล าดบั 

ด้านการตลาดทางตรง พบว่า ภาพรวมอยู่ในระดับดี (�̅� = 4.20, S.D. = 
0.581) โดยการสื่อสารทางตรงผ่านสื่อสังคมออนไลน์ สร้างความใกล้ชิดระหว่างท่านกับผู้
ให้บริการ มีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมาคือ การมีช่องทาง Live chat ให้สอบถามข้อมูลหรือเสนอ
ความคิดเห็นผ่านการพดูคุยกบัพนกังานทางเว็บไซต์หลกัหรือสื่อโซเชียล ท าให้ท่านรู้สึกมั่นใจการ
บริการมากยิ่งขึน้ การติดต่อสื่อสารส่วนตวัผ่านสื่อทางการตลาดเพื่อน าเสนอสิทธิพิเศษท าให้ท่าน
เกิดความพึงพอใจ และการส่งข้อความผ่านทางอีเมล ท าให้ท่านรู้สึกสะดวกในการติดต่อ 
ตามล าดบั 
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ตอนที่  3 คุณภาพการบริการ ได้แก่ ความเป็นรูปธรรมของการบริการ ความ
น่าเชื่อถือในการให้บริการ การตอบสนองความต้องการ การให้ความมั่นใจแก่ผู้ใช้บริการ 
และความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ 

 ผลการวิเคราะห์ พบว่า ภาพรวมคุณภาพการบริการอยู่ในระดับดีมาก (�̅� = 4.30, 
S.D. = 0.498) ดยการให้ความมั่นใจแก่ผู้ ใช้บริการ มีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมา คือ ความเป็น
รูปธรรมของการบริการ การตอบสนองความต้องการ ความน่าเชื่อถือในการบริการ และความเอา
ใจใสผู่้ รับบริการ ตามล าดบั เมื่อพิจารณารายด้านพบว่า 

ความเป็นรูปธรรมของการบริการ พบว่า ภาพรวมอยู่ในระดับดีมาก (�̅� = 4.45, 
S.D. = 0.481) โดยราคาห้องพักมีความเหมาะสมกับคุณภาพการบริการ  มี ค่าเฉลี่ยสูงสุด 
รองลงมาคือ พืน้ที่ภายในสถานที่พกัและการออกแบบตกแต่งมีความสวยงาม เคร่ืองมืออปุกรณ์ท า
ความสะอาดมือให้แก่ผู้ เข้าพัก เช่น สเปรย์แอลกอฮอล์ และพนักงานบริการแต่งกายสุภาพ
เรียบร้อยและเข้ากบับรรยากาศภายในสถานที ่

ความน่าเชื่อถือในการให้บริการ พบว่า ภาพรวมอยู่ในระดับดีมาก (�̅� = 4.45, 
S.D. = 0.481) โดยราคาห้องพักมีความเหมาะสมกับคุณภาพการบริการ  มี ค่าเฉลี่ยสูงสุด 
รองลงมาคือ พืน้ที่ภายในสถานที่พักและการออกแบบตกแต่งมีความสวยงาม มีเคร่ืองมืออปุกรณ์
ท าความสะอาดมือให้แก่ผู้ เข้าพัก เช่น สเปรย์แอลกอฮอล์ และพนักงานบริการแต่งกายสุภาพ
เรียบร้อยและเข้ากบับรรยากาศภายในสถานที่ ตามล าดบั 

การตอบสนองความต้องการ พบว่า ภาพรวมอยู่ในระดบัดีมาก (�̅� = 4.45, S.D. 
= 0.508) โดยพนักงานบริการมีความสุภาพอ่อนโยนและบริการลูกค้าด้วยความเป็นธรรม  มี
ค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมาคือ พนักงานบริการมีความเต็มใจและกระตือรือร้นในการให้บริการ 
พนักงานบริการสามารถให้บริการตามความต้องการของท่านได้ทันท่วงที  และมีการแจ้งข้อมูล
ข่าวสารหรือโปรโมชนัของสถานที่พกัให้แก่ท่านอย่างสม ่าเสมอ ตามล าดบั 

การให้ความมั่นใจแก่ผู้ ใช้บริการ พบว่า ภาพรวมอยู่ในระดับดีมาก (�̅� = 4.45, 
S.D. = 0.502) โดยภายในสถานที่พักมีการรักษาความสะอาดห้องพกัและที่นัง่อย่างสม ่าเสมอ มี
ค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมาคือ สถานที่พักมีมาตรฐานและเป็นที่ยอมรับของนักท่องเที่ยว พนักงาน
บริการสามารถแนะน าให้ค าปรึกษาและแก้ไขปัญหาของผู้ เข้าพักได้เป็นอย่างดี  และการบริการมี
การจดัล าดบัขัน้ตอนอย่างเป็นระบบ ตามล าดบั 

ความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ พบว่า ภาพรวมอยู่ในระดับดีมาก (�̅� = 4.45, S.D. = 
0.529) โดยพนกังานมีความเอาใจใส ่โดยให้บริการด้วยความสภุาพและยิม้แย้มแจ่มใส มีค่าเฉลี่ย



  259 

สูงสุด รองลงมาคือ พนักงานให้บริการโดยค านึงถึงความต้องการสูงสุดของลูกค้าเป็นหลัก 
พนักงานใส่ใจในข้อมูลรายละเอียดของผู้ เข้าพักแต่ละคนได้เป็นอย่างดี  และพนักงานรับฟัง
ข้อเสนอแนะและค าติชมของการบริการ พร้อมทัง้น าไปปรับปรุงแก้ไขให้ดีขึน้ ตามล าดบั 

ตอนที่  4 แรงจูงใจในการท่องเท่ียว ได้แก่ ด้านส่ิงดึงดูด ด้านส่ิงอ านวยความ
สะดวก ด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง 

ผลการวิเคราะห์ พบว่า ภาพรวมแรงจูงใจในการท่องเที่ยวอยู่ในระดับดีมาก (�̅� = 
4.40, S.D. = 0.522) โดยด้านสิ่งอ านวยความสะดวก มีค่าเฉลี่ยสงูสดุ รองลงมา คือ ด้านสิ่งดงึดดู 
ด้านการเข้าถึง และด้านกิจกรรม ตามล าดบั 

ด้านส่ิงดึงดูด พบว่า ภาพรวมอยู่ในระดับดีมาก (�̅� = 4.45, S.D. = 0.529) โดยมี
ภูมิทัศน์การตกแต่งที่สวยงาม มีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมาคือ มีคุณค่าเหมาะสมต่อการใช้บริการ
สถานที่พกั ความมีเอกลกัษณ์ของสถานที่พกั และความมีชื่อเสียงของสถานที่พกั ตามล าดบั 

ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก พบว่า ภาพรวมอยู่ในระดบัดีมาก (�̅� = 4.45, S.D. = 
0.532) โดยสาธารณูปโภคพืน้ฐานต่อนกัท่องเที่ยวมีเพียงพอ เช่น ห้องสขุา น า้ ไฟ โทรศพัท์ ฯลฯ มี
ค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมาคือ การรักษาความปลอดภัยภายในสถานที่พัก เช่น ผู้ รักษาความ
ปลอดภัย กล้องวงจรปิด สถานที่จอดรถภายในที่พักมีจ านวนเพียงพอ และมีการบริการเพิ่มเติม 
เช่น รูมเซอร์วิท WIFI ฟิตเนส ซาวน่า ฯลฯ ตามล าดบั 

 ด้านกิจกรรม พบว่า ภาพรวมอยู่ในระดับดีมาก (�̅� = 4.45, S.D. = 0.532) โดย
บริการห้องส าหรับเปลี่ยนชุดหรือห้องสุขาส าหรับนักท่องเที่ยว มีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมาคือ มี
เจ้าหน้าที่คอยบริการและให้ข้อมูลกบันักท่องเที่ยว บริการล่องเรือชมทัศนียภาพหรือกีฬาทางน า้ 
เช่น ด าน า้ชมปะการัง เรือสกี พายเรือคายัค ฯลฯ และภายในแหล่งมีบริการร้านค้าของที่ระลึก 
ตามล าดบั 

ด้านการเข้าถึง พบว่า ภาพรวมอยู่ในระดับดีมาก (�̅� = 4.45, S.D. = 0.532) โดย
เส้นทางไปยงัสถานที่พกัสะดวกและเข้าถึงได้ง่าย และสภาพของเส้นทางเอือ้อ านวยต่อการเดินทาง
ไปยงัสถานที่พกั มีค่าเฉลี่ยสงูสดุ รองลงมาคือ ป้ายบอกเส้นทางที่ตัง้ของสถานที่พกัมีความชดัเจน
และบอกเป็นระยะ และการเข้าถึงที่พกัอ านวยต่อยานพาหนะหลากหลาย เช่น รถยนต์ รถตู้  รถทวัร์ 
ฯลฯ 
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ตอนที่  5 การตัดสินใจของนักท่องเท่ียว ได้แก่ ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ 
ด้านการค้นหาข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการตัดสินใจท่องเท่ียว ด้าน
ความรู้สึกหลังการท่องเที่ยว 

ผลการวิเคราะห์ พบว่า ภาพรวมการตัดสินใจของนกัท่องเที่ยวอยู่ในระดับดีมาก (�̅� 
= 4.21, S.D. = 0.557) โดยด้านความรู้สึกหลงัการท่องเที่ยว มีค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมาคือ ด้าน
การรับรู้ถึงความต้องการ ด้านการตัดสินใจท่องเที่ยว ด้านการประเมินทางเลือก และด้านการ
ค้นหาข้อมลู ตามล าดบั 

ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ พบว่า ภาพรวมอยู่ในระดบัดีมาก (�̅� = 4.29, S.D. 
= 0.555) โดยเมื่อสถานที่พกัมีการตกแต่งที่แปลกใหม่ ท่านต้องการเรียนรู้และได้รับประสบการณ์
จากการใช้บริการ มีค่าเฉลี่ยสงูสดุ รองลงมาคือ เมื่อเกิดความเครียดจากการท างานหรือการเรียน 
ท่านต้องการเดินทางไปยังสถานที่พักเพื่อพักผ่อนหย่อนใจและคลายความเครียด ท่านต้องการ
เดินทางไปยังสถานที่พัก เนื่องจากกระแสจากการละคร หรือสื่อสงัคมออนไลน์ และท่านต้องการ
เดินทางไปยงัสถานที่พกั เนื่องจากได้พบปะครอบครัว ญาติพี่น้อง เพื่อนสนิท ตามล าดบั 

ด้านการค้นหาข้อมูล พบว่า พบว่า ภาพรวมอยู่ในระดับดี (�̅� = 4.29, S.D. = 
0.555) โดยท่านได้น าประสบการณ์ส่วนตวัในการท่องเที่ยวอ่ืนๆมาพิจารณาประกอบการตดัสินใจ 
มีค่าเฉลี่ยสูงสุด ท่านมีการหาแหล่งข้อมูลผ่านทางค าบอกเล่าหรือการถ่ายทอดจากผู้ ที่มี
ประสบการณ์ เช่น เพจท่องเที่ยว รีวิวการท่องเที่ยว หรือ พนัทิป. คอม ท่านมีการค้นหาข้อมลูจาก
ตัวแทนออนไลน์ เช่น Booking.com, Traveloka,  Agoda ฯลฯ และท่านมีการสอบถามผ่านทาง
บริษัทน าเที่ยวหรือบริษัทจองห้องพกั ตามล าดบั 

ด้านการประเมินทางเลือก  พบว่า ภาพรวมอยู่ในระดับดี (�̅� = 4.15, S.D. = 
0.581) โดยการแสดงรายละเอียดข้อมูลส าคญัที่ครบถ้วนและชัดเจนภายในสถานที่พัก ส่งผลต่อ
การใช้บริการของท่าน มีค่าเฉลี่ยสงูสดุ รองลงมาคือ การออกแบบสถานที่พกัโดดเด่นและกิจกรรม
หลากหลาย ส่งผลต่อการใช้บริการของท่าน ท่านอ่านความคิดเห็นจากเว็บไซต์ต่างๆจากผู้ ที่มี
ประสบการณ์ และท่านมีการเปรียบเทียบสถานที่พักหลายแห่งก่อนตัดสินใจเดินทางท่องเที่ยว 
ตามล าดบั 

ด้านการตัดสินใจของนักท่องเที่ยว พบว่า ภาพรวมอยู่ในระดบัดี (�̅� = 4.20, S.D. 
= 0.537) โดยท่านตดัสินใจใช้บริการสถานที่พกั เนื่องจากมีสิ่งอ านวยความสะดวกและกิจกรรมที่
หลากหลาย มีค่าเฉลี่ยสงูสดุ รองลงมาคือ ท่านตดัสินใจใช้บริการสถานที่พกั เนื่องจากมีพนกังาน
รักษาความปลอดภยัที่เพียงพอ ท่านตดัสินใจใช้บริการสถานที่พกั เนื่องจากคุ้มค่าต่อการเดินทาง 
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และท่านตัดสินใจใช้บริการสถานที่พัก เนื่องจากมีขัน้ตอนและกระบวนการให้บริการที่เป็นระบบ 
ไม่ซบัซ้อน ตามล าดบั 

ด้านความรู้สึกหลังการท่องเท่ียว พบว่า ภาพรวมอยู่ในระดับดีมาก (�̅� = 4.39, 
S.D. = 0.478) โดยท่านมีความพึงพอใจโดยรวมในทางที่ดี มีค่าเฉลี่ยสงูสดุ รองลงมาคือ สถานที่
พักมีช่องทางการแสดงความคิดเห็น แนะน า ติชม และการร้องเรียนไว้หลายช่องทาง เช่น 
Facebook, Line, Website เป็นต้น การมาใช้บริการของท่านในครัง้นีเ้กินความคาดหมายที่ตัง้ไว้ 
และสถานที่พกัมีความสวยงามตรงตามข้อมลูที่ท่านได้ท าการศกึษามา ตามล าดบั 

ตอนที่ 6 ความภักดีของนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 
ได้แก่ ด้านการแนะน าและบอกต่อ ด้านความตัง้ใจซือ้ และด้านความอ่อนไหวต่อราคา 

ผลการวิเคราะห์ พบว่า ภาพรวมความภกัดีของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พกัในเกาะ

ล้าน จังหวดัชลบุรี อยู่ในระดบัดีมาก (�̅� = 4.21, S.D. = 0.557) โดยด้านการแนะน าและบอกต่อ 
มีค่าเฉลี่ยสงูสดุ รองลงมาคือ ด้านความตัง้ใจซือ้ และด้านความอ่อนไหวต่อราคา ตามล าดบั 

ด้านการแนะน าและบอกต่อ พบว่า ภาพรวมอยู่ในระดบัดีมาก (�̅� = 4.35, S.D. = 
0.546) โดยหากท่านมีโอกาส ท่านจะบอกต่อให้คนรู้จักมาใช้บริการสถานที่พัก มีค่าเฉลี่ยสูงสุด 
รองลงมาคือ เมื่อเกิดความประทบัใจในสถานที่พกัในเกาะล้าน และท่านจะแนะน าให้กบับคุคลอ่ืน 
ท่านจะเล่าถึงประสบการณ์การท่องเที่ยวที่ผ่านมาให้กับบุคคลอ่ืนผ่านทางสังคมออนไลน์ 
ตามล าดบั 

ด้านความตัง้ใจซือ้ พบว่า ภาพรวมอยู่ในระดับดีมาก (�̅� = 4.35, S.D. = 0.546) 
โดยหากต้องการซือ้หรือใช้บริการ ท่านจะกลับมาสถานที่พักในเกาะล้าน  มีค่าเฉลี่ยสูงสุด 
รองลงมาคือ ท่านมีความผูกพันต่อสถานที่พักในเกาะล้านอย่างต่อเนื่อง และท่านตัดสินใจและ
ตัง้ใจซือ้หรือใช้บริการสถานที่ในเกาะล้านเป็นอนัดบัแรก ตามล าดบั 

 ด้านความอ่อนไหวต่อราคา พบว่า ภาพรวมอยู่ในระดบัดีมาก (�̅� = 4.35, S.D. = 
0.546) โดยท่านยังคงใช้บริการสถานที่พักที่เคยใช้บริการ แม้พบว่าที่ อ่ืนมีข้อเสนอที่ดีกว่า  มี
ค่าเฉลี่ยสูงสุด รองลงมาคือ ท่านมีความเห็นว่าราคาของสินค้าและบริการจากสถานที่พักเป็นไป
ตามมาตรฐานและเหมาะสมต่อระดับที่พัก และ ท่านจะใช้บริการสถานที่พักอีกครัง้ แม้ว่าจะมี
ราคาสงูขึน้ตามสภาวะเศรษฐกิจ ตามล าดบั 
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ส่วนท่ี 2 ผลการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงอนุมานเพ่ือทดสอบสมมติฐาน 
สมมติฐานท่ี 1 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านการ

โฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ และ
ด้านการตลาดทางตรง ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของนักท่องเที่ยว ด้านการตัดสินใจ
ท่องเที่ยว ที่ใช้บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

ผลการศึกษาพบว่า การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้าน
การโฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสมัพันธ์ และด้าน
การตลาดทางตรง มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของนักท่องเที่ยว ด้านการตัดสินใจท่องเที่ยว ที่ใช้
บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวดัชลบุรี ซึ่งมีค่าสมัประสิทธ์ิถดถอย(B) เท่ากบั 0.198 0.128 0.093 
0.200 และ 0.155 ตามล าดบั กล่าวได้ว่า หากการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย  
ด้านการโฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนกังาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสมัพันธ์ และ
ด้านการตลาดทางตรง เพิ่มขึน้ 1 หน่วย มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของนักท่องเที่ยว ด้านการ
ตดัสินใจท่องเที่ยว ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี เพิ่มขึน้ 0.000 0.000  0.011 0.000
และ 0.000 ตามล าดบั และหากไม่พิจารณาการสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการทัง้ 5 ด้าน ต่อการ
ตัดสินใจของนักท่องเที่ยว ด้านการตัดสินใจท่องเที่ยว มีค่าอยู่ที่ระดับ 0.890 หน่วย และมีค่า 
Adjusted R Square (R2) เท่ากบั 0.546 หมายความว่า ตัวแปรอิสระในสมการนีส้ามารถอธิบาย
การตดัสินใจของนกัท่องเที่ยว ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว ได้ร้อยละ 54.60  

สมมติฐานท่ี 2 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านการ
โฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ และ
ด้านการตลาดทางตรง ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักในเกาะ
ล้าน จังหวัดชลบุรี 

สมมติฐานที่ 2.1 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้าน
การโฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ 
และด้านการตลาดทางตรง ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน า
และบอกต่อ ที่ใช้บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

ผลการศึกษาพบว่า การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้าน
การโฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสมัพันธ์ และด้าน
การตลาดทางตรง มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้
บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งมีค่าสมัประสิทธ์ิถดถอย(B) เท่ากับ 0.208 0.130 และ 
0.190 ตามล าดับ กล่าวได้ว่า หากการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย  ด้านการ
โฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ และด้าน
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การตลาดทางตรง เพิ่มขึน้ 1 หน่วย มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและ
บอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี  เพิ่มขึน้ 0.000 0.005 0.000 และ 0.014
ตามล าดบั และหากไม่พิจารณาการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการทัง้ 5 ด้าน ต่อความภกัดีของ
นักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ มีค่าอยู่ที่ระดับ 1.558 หน่วย และมีค่า Adjusted R 
Square (R2) เท่ากบั 0.311 หมายความว่า ตวัแปรอิสระในสมการนีส้ามารถอธิบายความภกัดีของ
นกัท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ได้ร้อยละ 31.10 ทัง้นีก้ารสื่อสารการตลาด การส่งเสริม
การขาย ไม่มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ 

สมมติฐานท่ี 2.2 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้าน
การโฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ 
และด้านการตลาดทางตรง ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ 
ที่ใช้บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

ผลการศึกษาพบว่า การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้าน
การโฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสมัพันธ์ และด้าน
การตลาดทางตรง มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พกัใน
เกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งมีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอย(B) เท่ากับ 0.198 0.128 0.093 0.200 และ 
0.155 ตามล าดับ กล่าวได้ว่า หากการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย  ด้านการ
โฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์  และด้าน
การตลาดทางตรง เพิ่มขึน้ 1 หน่วย มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ท่ี
ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี  เพิ่มขึน้  0.000 0.000 0.011 0.000 และ 0.000 
ตามล าดบั และหากไม่พิจารณาการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการทัง้ 5 ด้าน ต่อความภกัดีของ
นกัท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ มีค่าอยู่ที่ระดับ 0.890 หน่วย และมีค่า Adjusted R Square (R2) 
เท่ากบั 0.546 หมายความว่า ตวัแปรอิสระในสมการนีส้ามารถอธิบายความภกัดีของนกัท่องเที่ยว 
ด้านความตัง้ใจซือ้ ได้ร้อยละ 54.60  

สมมติฐานที่ 2.3 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้าน
การโฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ 
และด้านการตลาดทางตรง ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหว
ต่อราคา ที่ใช้บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

ผลการศึกษาพบว่า การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้าน
การโฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสมัพันธ์ และด้าน
การตลาดทางตรง มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการ
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ที่พักในเกาะล้าน จงัหวัดชลบุรี ซึ่งมีค่าสมัประสิทธ์ิถดถอย(B) เท่ากบั 0.200 0.137 0.185 0.085 
และ 0.149 ตามล าดับ กล่าวได้ว่า หากการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย  ด้าน
การโฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสมัพันธ์ และด้าน
การตลาดทางตรง เพิ่มขึน้ 1 หน่วย มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อ
ราคา ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี เพิ่มขึน้ 0.002 0.010 0.001 0.042 และ 0.013 
ตามล าดบั และหากไม่พิจารณาการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการทัง้ 5 ด้าน ต่อความภกัดีของ
นักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา มีค่าอยู่ที่ระดับ 0.962 หน่วย และมีค่า Adjusted R 
Square (R2) เท่ากบั 0.322 หมายความว่า ตวัแปรอิสระในสมการนีส้ามารถอธิบายความภกัดีของ
นกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ได้ร้อยละ 32.20  

สมมติฐานท่ี 3 คุณภาพการบริการ ประกอบด้วย ความเป็นรูปธรรมของการ
บริการ ความน่าเชื่อถือในการให้บริการ การตอบสนองความต้องการ การให้ความมั่นใจ
แก่ผู้ ใช้บริการ ความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของนักท่องเที่ยว 
ด้านการตัดสินใจท่องเที่ยว ที่ใช้บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

ผลการศกึษาพบว่า คณุภาพการบริการ ประกอบด้วย ความเป็นรูปธรรมของ
การบริการ ความน่าเชื่อถือในการให้บริการ การตอบสนองความต้องการ การให้ความมั่นใจแก่
ผู้ใช้บริการ ความเอาใจใสผู่้ รับบริการ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของนกัท่องเที่ยว ด้านการตดัสินใจ
ท่องเที่ยว ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ซึ่งมีค่าสมัประสิทธ์ิถดถอย(B) เท่ากบั 0.151 
0.165 0.158 0.164 และ 0.142 ตามล าดับ กล่าวได้ว่า คุณภาพการบริการ ประกอบด้วย ความ
เป็นรูปธรรมของการบริการ ความน่าเชื่อถือในการให้บริการ การตอบสนองความต้องการ การให้
ความมั่นใจแก่ผู้ ใช้บริการ ความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ เพิ่มขึน้ 1 หน่วย มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
ของนักท่องเที่ยว ด้านการตัดสินใจท่องเที่ยว ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี เพิ่มขึน้ 
0.046 0.046 0.049 0.048 และ 0.049 ตามล าดับ และหากไม่พิจารณาคุณภาพการบริการทัง้ 5 
ด้าน ต่อการตัดสินใจของนักท่องเที่ยว ด้านการตัดสินใจท่องเที่ยว มีค่าอยู่ที่ระดับ 0.838 หน่วย 
และมีค่า Adjusted R Square (R2) เท่ากับ 0.386 หมายความว่า ตัวแปรอิสระในสมการนี ้
สามารถอธิบายการตดัสินใจของนกัท่องเที่ยว ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว ได้ร้อยละ 38.60 
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สมมติฐานที่ 4 คุณภาพการบริการ ประกอบด้วย ความเป็นรูปธรรมของการ
บริการ ความน่าเชื่อถือในการให้บริการ การตอบสนองความต้องการ การให้ความมั่นใจ
แก่ผู้ ใช้บริการ ความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยวที่ใช้
บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

สมมติฐานที่  4.1 คุณภาพการบริการ ประกอบด้วย ความเป็นรูปธรรม
ของการบริการ ความน่าเชื่อถือในการให้บริการ การตอบสนองความต้องการ การให้
ความมั่ นใจแก่ผู้ ใช้บริการ ความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของ
นักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

ผลการศกึษาพบว่า คณุภาพการบริการ ประกอบด้วย ความเป็นรูปธรรมของ
การบริการ ความน่าเชื่อถือในการให้บริการ การตอบสนองความต้องการ การให้ความมั่นใจแก่
ผู้ ใช้บริการ ความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน า
และบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งมีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอย(B) เท่ากับ 
0.213 0.252 และ 0.147 ตามล าดับ กล่าวได้ว่า คุณภาพการบริการ ประกอบด้วย ความเป็น
รูปธรรมของการบริการ ความน่าเชื่อถือในการให้บริการ การตอบสนองความต้องการ การให้ความ
มั่นใจแก่ผู้ ใช้บริการ ความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ เพิ่มขึน้ 1 หน่วย มีอิทธิพลต่อความภักดีของ
นักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี  เพิ่มขึน้ 
0.002 0.001 และ 0.040 ตามล าดับ และหากไม่พิจารณาคณุภาพการบริการทัง้ 5 ด้าน ต่อความ
ภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ  มีค่าอยู่ที่ระดับ 1.231 หน่วย และมีค่า 
Adjusted R Square (R2) เท่ากบั 0.373 หมายความว่า ตัวแปรอิสระในสมการนีส้ามารถอธิบาย
ความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ได้ร้อยละ 37.30 ทัง้นีก้ารคุณภาพการ
บริการ ด้านการตอบสนองความต้องการและด้านความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ ไม่มีอิทธิพลต่อความ
ภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ 

สมมติฐานท่ี 4.2 คุณภาพการบริการ ประกอบด้วย ความเป็นรูปธรรม
ของการบริการ ความน่าเชื่อถือในการให้บริการ การตอบสนองความต้องการ การให้
ความมั่ นใจแก่ผู้ ใช้บริการ ความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของ
นักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

ผลการศกึษาพบว่า คณุภาพการบริการ ประกอบด้วย ความเป็นรูปธรรมของ
การบริการ ความน่าเชื่อถือในการให้บริการ การตอบสนองความต้องการ การให้ความมั่นใจแก่
ผู้ใช้บริการ ความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ 
ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี  ซึ่งมีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอย(B) เท่ากับ 0.151 0.281 
0.221 และ 0.151 ตามล าดบั กล่าวได้ว่า คณุภาพการบริการ ประกอบด้วย ความเป็นรูปธรรมของ
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การบริการ ความน่าเชื่อถือในการให้บริการ การตอบสนองความต้องการ การให้ความมั่นใจแก่
ผู้ ใช้บริการ ความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ เพิ่มขึน้ 1 หน่วย มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว 
ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี เพิ่มขึน้ 0.032 0.000 0.004 และ 
0.038 ตามล าดับ และหากไม่พิจารณาคุณภาพการบริการทัง้ 5 ด้าน ต่อความภักดีของ
นกัท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ มีค่าอยู่ที่ระดับ 0.824 หน่วย และมีค่า Adjusted R Square (R2) 
เท่ากบั 0.385 หมายความว่า ตวัแปรอิสระในสมการนีส้ามารถอธิบายความภกัดีของนกัท่องเที่ยว 
ด้านความตัง้ใจซือ้ ได้ร้อยละ 38.50 ทัง้นีค้ณุภาพการบริการ ด้านการตอบสนองความต้องการ ไม่
มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ 

สมมติฐานท่ี 4.3 คุณภาพการบริการ ประกอบด้วย ความเป็นรูปธรรม
ของการบริการ ความน่าเชื่อถือในการให้บริการ การตอบสนองความต้องการ การให้
ความมั่ นใจแก่ผู้ ใช้บริการ ความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ ท่ีมีอิทธิพลต่อความภักดีของ
นักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

ผลการศกึษาพบว่า คณุภาพการบริการ ประกอบด้วย ความเป็นรูปธรรมของ
การบริการ ความน่าเชื่อถือในการให้บริการ การตอบสนองความต้องการ การให้ความมั่นใจแก่
ผู้ใช้บริการ ความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหว
ต่อราคา จังหวัดชลบุรี ซึ่งมีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอย(B) เท่ากับ 0.145 0.136 0.371 และ 0.289 
ตามล าดบั กล่าวได้ว่า คณุภาพการบริการ ประกอบด้วย ความเป็นรูปธรรมของการบริการ ความ
น่าเชื่อถือในการให้บริการ การตอบสนองความต้องการ การให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ ความเอา
ใจใส่ผู้ รับบริการ เพิ่มขึน้ 1 หน่วย มีอิทธิพลต่อความภักดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อ
ราคา ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี  เพิ่มขึน้ 0.011 0.013 0.000 และ 0.000 
ตามล าดบั และหากไม่พิจารณาคณุภาพการบริการทัง้ 5 ด้าน ต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้าน
ความอ่อนไหวต่อราคา มีค่าอยู่ที่ระดับ 0.783 หน่วย และมีค่า Adjusted R Square (R2) เท่ากับ 
0.663 หมายความว่า ตัวแปรอิสระในสมการนีส้ามารถอธิบายความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้าน
ความอ่อนไหวต่อราคา ได้ร้อยละ 66.30 ทัง้นีก้ารคุณภาพการบริการ ด้านการตอบสนองความ
ต้องการ ไม่มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา 

สมมติฐานท่ี 5 แรงจูงใจในการท่องเท่ียว ประกอบด้วย ด้านส่ิงดึงดูด ด้านส่ิง
อ านวยความสะดวก ด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของ
นักท่องเที่ยว ด้านการตัดสินใจท่องเที่ยว ที่ใช้บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

ผลการศึกษาพบว่า แรงจูงใจในการท่องเที่ยว ประกอบด้วย ด้านสิ่งดึงดูด 
ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก ด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง มี อิทธิพลต่อการตัดสินใจของ
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นักท่องเที่ยว ด้านการตัดสินใจท่องเที่ยว ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งมีค่า
สมัประสิทธ์ิถดถอย(B) เท่ากบั 0.229 0.314 0.117 และ 0.467 ตามล าดบั กลา่วได้ว่า แรงจงูใจใน
การท่องเที่ยว ประกอบด้วย ด้านสิ่งดึงดูด ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก ด้านกิจกรรม ด้านการ
เข้าถึง เพิ่มขึน้ 1 หน่วย มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของนกัท่องเที่ยว ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว ที่ใช้
บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี เพิ่มขึน้ 0.000 0.000 0.016 และ 0.000 ตามล าดับ และ
หากไม่พิจารณาแรงจูงใจในการท่องเที่ยวทัง้ 4 ด้าน ต่อการตัดสินใจของนักท่องเที่ยว ด้านการ
ตดัสินใจท่องเที่ยว มีค่าอยู่ที่ระดบั 1.124 หน่วย และมีค่า Adjusted R Square (R2) เท่ากบั 0.462 
หมายความว่า ตัวแปรอิสระในสมการนีส้ามารถอธิบายการตัดสินใจของนักท่องเที่ยว ด้านการ
ตดัสินใจท่องเที่ยว ได้ร้อยละ 46.20 ทัง้นีแ้รงจูงใจในการท่องเที่ยว ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก ไม่
มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของนกัท่องเที่ยว ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว 

สมมติฐานที่ 6 แรงจูงใจในการท่องเท่ียว ประกอบด้วย ด้านส่ิงดึงดูด ด้านส่ิง
อ านวยความสะดวก ด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง  ที่ มีอิทธิพลต่อความภักดีของ
นักท่องเที่ยวที่ใช้บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

สมมติฐานที่  6.1 แรงจูงใจในการท่องเท่ียว ประกอบด้วย ด้านส่ิงดึงดูด 
ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก ด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของ
นักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

ผลการศึกษาพบว่า แรงจูงใจในการท่องเที่ยว ประกอบด้วย ด้านสิ่งดึงดูด 
ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก ด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว 
ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ ซึ่งมีค่าสมัประสิทธ์ิถดถอย
(B) เท่ากับ 0.336 0.116 0.185 และ 0.141 ตามล าดับ กล่าวได้ว่า แรงจูงใจในการท่องเที่ยว 
ประกอบด้วย ด้านสิ่งดึงดูด ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก ด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง  เพิ่มขึน้ 1 
หน่วย มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักใน
เกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี เพิ่มขึน้ 0.000 0.049 0.000 และ 0.009 ตามล าดบั และหากไม่พิจารณา
แรงจงูใจในการท่องเที่ยวทัง้ 4 ด้าน ต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ มี
ค่าอยู่ที่ระดับ 0.977 หน่วย และมีค่า Adjusted R Square (R2) เท่ากับ 0.439 หมายความว่า ตัว
แปรอิสระในสมการนีส้ามารถอธิบายความภักดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ได้
ร้อยละ 43.90  
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สมมติฐานท่ี 6.2 แรงจูงใจในการท่องเท่ียว ประกอบด้วย ด้านส่ิงดึงดูด 
ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก ด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของ
นักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

ผลการศึกษาพบว่า แรงจูงใจในการท่องเที่ยว ประกอบด้วย ด้านสิ่งดึงดูด 
ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก ด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว 
ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี  ซึ่งมีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอย(B) 
เท่ากับ 0.324 0.339 และ 0.110 ตามล าดับ กล่าวได้ว่า แรงจูงใจในการท่องเที่ยว ประกอบด้วย 
ด้านสิ่งดึงดดู ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก ด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง เพิ่มขึน้ 1 หน่วย มีอิทธิพล
ต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 
เพิ่มขึน้ 0.000 0.000 และ 0.031 ตามล าดับ และหากไม่พิจารณาแรงจูงใจในการท่องเที่ยวทัง้ 4 
ด้าน ต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ มีค่าอยู่ที่ระดับ 0.733 หน่วย และมีค่า 
Adjusted R Square (R2) เท่ากบั 0.430 หมายความว่า ตัวแปรอิสระในสมการนีส้ามารถอธิบาย
ความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ได้ร้อยละ 43.00 ทัง้นีแ้รงจูงใจในการท่องเที่ยว 
ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก ไม่มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ 

สมมติฐานท่ี 6.3 แรงจูงใจในการท่องเท่ียว ประกอบด้วย ด้านส่ิงดึงดูด 
ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก ด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของ
นักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

ผลการศึกษาพบว่า แรงจูงใจในการท่องเที่ยว ประกอบด้วย ด้านสิ่งดึงดูด 
ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก ด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว 
ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ซึ่งมีค่าสมัประสิทธ์ิถดถอย
(B) เท่ากับ 0.190 0.314 และ 0.258 ตามล าดับ  กล่าวได้ว่า แรงจูงใจในการท่องเที่ ยว 
ประกอบด้วย ด้านสิ่งดึงดูด ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก ด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง  เพิ่มขึน้ 1 
หน่วย มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พักใน
เกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.005 0.000 และ 0.000 ตามล าดบั และหากไม่พิจารณาแรงจงูใจ
ในการท่องเที่ยวทัง้ 4 ด้าน ต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา มีค่าอยู่ที่
ระดับ 0.598 หน่วย และมีค่า Adjusted R Square (R2) เท่ากับ 0.420 หมายความว่า ตัวแปร
อิสระในสมการนีส้ามารถอธิบายความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ได้ร้อย
ละ 42.00 ทัง้นีแ้รงจูงใจในการท่องเที่ยว ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก ไม่มีอิทธิพลต่อความภักดี
ของนกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา 
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สมมติฐานที่  7 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้าน
โฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ ด้าน
การตลาดทางตรง ที่มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักใน
เกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

สมมติฐานที่ 7.1 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้าน
โฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ ด้าน
การตลาดทางตรง ที่มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านความเป็น
รูปธรรมของการบริการ ท่ีใช้บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

ผลการศึกษาพบว่า การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้าน
โฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนกังาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสมัพนัธ์ ด้านการตลาด
ทางตรง มีอิทธิพลต่อคณุภาพการบริการของนกัท่องเที่ยว ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ ที่
ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ซึ่งมีค่าสมัประสิทธ์ิถดถอย(B) เท่ากบั 0.189 0.243 และ 
0.176 ตามล าดับ กล่าวได้ว่า การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านโฆษณา 
ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสมัพันธ์ ด้านการตลาดทางตรง 
เพิ่มขึน้ 1 หน่วย มีอิทธิพลต่อคณุภาพการบริการของนกัท่องเที่ยว ด้านความเป็นรูปธรรมของการ
บริการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี เพิ่มขึน้ 0.000 0.000 และ 0.000 ตามล าดับ 
และหากไม่พิจารณาการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการทัง้ 5 ด้าน ต่อคุณภาพการบริการของ
นักท่องเที่ยว ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ มีค่าอยู่ที่ระดับ 1.665 หน่วย และมีค่า 
Adjusted R Square (R2) เท่ากบั 0.360 หมายความว่า ตัวแปรอิสระในสมการนีส้ามารถอธิบาย
คณุภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ ได้ร้อยละ 36.00 ทัง้นี ้
การสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการ ด้านโฆษณาและด้านประชาสมัพนัธ์ ไม่มีอิทธิพลต่อคณุภาพ
การบริการของนกัท่องเที่ยว ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ 

สมมติฐานท่ี 7.2 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้าน
โฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ ด้าน
การตลาดทางตรง ที่ มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการของนักท่องเที่ ยว ด้านความ
น่าเชื่อถือในการบริการ ที่ใช้บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

ผลการศึกษาพบว่า การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้าน
โฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนกังาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสมัพนัธ์ ด้านการตลาด
ทางตรง มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านความน่าเชื่อถือในการบริการ ที่ใช้
บริการที่พักในเกาะล้าน จงัหวัดชลบุรี ซึ่งมีค่าสมัประสิทธ์ิถดถอย(B) เท่ากับ  0.261 0.184  และ 
0.117 ตามล าดับ กล่าวได้ว่า การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านโฆษณา 
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ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสมัพันธ์ ด้านการตลาดทางตรง 
เพิ่มขึน้ 1 หน่วย มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านความน่าเชื่อถือในการ
บริการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี เพิ่มขึน้ 0.000 0.000 และ 0.027 ตามล าดับ 
และหากไม่พิจารณาการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการทัง้ 5 ด้าน ต่อคุณภาพการบริการของ
นกัท่องเที่ยว ด้านความน่าเชื่อถือในการบริการ มีค่าอยู่ที่ระดบั 1.597 หน่วย และมีค่า Adjusted 
R Square (R2) เท่ากบั 0.379 หมายความว่า ตวัแปรอิสระในสมการนีส้ามารถอธิบายคณุภาพการ
บริการของนักท่องเที่ยว ด้านความน่าเชื่อถือในการบริการ ได้ร้อยละ 37.90 ทัง้นีก้ารสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการ ด้านโฆษณาและด้านการตลาดทางตรง ไม่มีอิทธิพลต่อคุณภาพการ
บริการของนกัท่องเที่ยว ด้านความน่าเชื่อถือในการบริการ 

สมมติฐานที่ 7.3 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้าน
โฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ ด้าน
การตลาดทางตรง ที่มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านการตอบสนอง
ความต้องการ ที่ใช้บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

ผลการศึกษาพบว่า การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้าน
โฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนกังาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสมัพนัธ์ ด้านการตลาด
ทางตรง มีอิทธิพลต่อคณุภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านการตอบสนองความต้องการ ที่ใช้
บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งมีค่าสมัประสิทธ์ิถดถอย(B) เท่ากับ 0.200 0.240 และ 
0.146 ตามล าดับ กล่าวได้ว่า การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านโฆษณา 
ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสมัพันธ์ ด้านการตลาดทางตรง 
เพิ่มขึน้ 1 หน่วย มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านการตอบสนองความ
ต้องการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวดัชลบุรี เพิ่มขึน้ 0.000 0.000 และ 0.005 ตามล าดับ 
และหากไม่พิจารณาการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการทัง้ 5 ด้าน ต่อคุณภาพการบริการของ
นกัท่องเที่ยว ด้านการตอบสนองความต้องการ มีค่าอยู่ที่ระดบั 1.571 หน่วย และมีค่า Adjusted R 
Square (R2) เท่ากับ 0.332 หมายความว่า ตัวแปรอิสระในสมการนีส้ามารถอธิบายคุณภาพการ
บริการของนักท่องเที่ยว ด้านการตอบสนองความต้องการ  ได้ร้อยละ 33.20 ทัง้นีก้ารสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการ ด้านโฆษณาและด้านประชาสมัพนัธ์ ไม่มีอิทธิพลต่อคณุภาพการบริการ
ของนกัท่องเที่ยว ด้านการตอบสนองความต้องการ 
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สมมติฐานท่ี 7.4 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้าน
โฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ ด้าน
การตลาดทางตรง ที่มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการของนักท่องเที่ ยว ด้านการให้ความ
มั่นใจแก่ผู้ใช้บริการ  ท่ีใช้บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

ผลการศึกษาพบว่า การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้าน
โฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนกังาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสมัพนัธ์ ด้านการตลาด
ทางตรง มีอิทธิพลต่อคณุภาพการบริการของนกัท่องเที่ยว ด้านการให้ความมัน่ใจแก่ผู้ ใช้บริการ ท่ี
ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ซึ่งมีค่าสมัประสิทธ์ิถดถอย(B) เท่ากบั 0.281 0.167 และ 
0.103 ตามล าดับ กล่าวได้ว่า การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านโฆษณา 
ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสมัพันธ์ ด้านการตลาดทางตรง 
เพิ่มขึน้ 1 หน่วย มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านการให้ความมั่นใจแก่
ผู้ใช้บริการ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ เพิ่มขึน้ 0.000 0.001 และ 0.048 ตามล าดบั 
และหากไม่พิจารณาการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการทัง้ 5 ด้าน ต่อคุณภาพการบริการของ
นักท่องเที่ยว ด้านการให้ความมั่นใจแก่ผู้ ใช้บริการ มีค่าอยู่ที่ระดับ 1.640 หน่วย และมีค่า 
Adjusted R Square (R2) เท่ากบั 0.320 หมายความว่า ตัวแปรอิสระในสมการนีส้ามารถอธิบาย
คณุภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านการให้ความมั่นใจแก่ผู้ ใช้บริการ ได้ร้อยละ 32.00 ทัง้นี ้
การสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการ ด้านโฆษณาและด้านประชาสมัพนัธ์ ไม่มีอิทธิพลต่อคณุภาพ
การบริการของนกัท่องเที่ยว ด้านการให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการ 

สมมติฐานที่ 7.5 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้าน
โฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ ด้าน
การตลาดทางตรง ที่มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านความเอาใจใส่
ผู้ รับบริการ  ท่ีใช้บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

ผลการศึกษาพบว่า การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้าน
โฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนกังาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสมัพนัธ์ ด้านการตลาด
ทางตรง มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ ที่ใช้
บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวดัชลบุรี ซึ่งมีค่าสมัประสิทธ์ิถดถอย(B) เท่ากบั 0.113 0.285 0.155 
และ 0.112 ตามล าดับ กล่าวได้ว่า การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้าน
โฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนกังาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสมัพนัธ์ ด้านการตลาด
ทางตรง เพิ่มขึน้ 1 หน่วย มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านความเอาใจใส่
ผู้ รับบริการ  ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี เพิ่มขึน้ 0.042 0.000 0.003 และ 0.037 
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ตามล าดับ และหากไม่พิจารณาการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการทัง้ 5 ด้าน ต่อคุณภาพการ
บริการของนักท่องเที่ยว ด้านความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ มีค่าอยู่ที่ระดับ 1.354 หน่วย และมีค่า 
Adjusted R Square (R2) เท่ากบั 0.338 หมายความว่า ตัวแปรอิสระในสมการนีส้ามารถอธิบาย
คุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ ได้ร้อยละ 33.80 ทัง้นีก้าร
สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านโฆษณาและด้านประชาสมัพนัธ์ ไม่มีอิทธิพลต่อคณุภาพการ
บริการของนกัท่องเที่ยว ด้านความเอาใจใสผู่้ รับบริการ  

 สมมติฐานที่ 8 การตัดสินใจของนักท่องเที่ยว ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของ
นักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

สมมติฐานที่  8.1 การตัดสินใจของนักท่องเที่ ยว ด้านการตัดสินใจ
ท่องเที่ยว ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้
บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

ผลการศึกษาพบว่า การตัดสินใจของนักท่องเที่ยว ด้านการตัดสินใจ
ท่องเที่ยว มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พกัใน
เกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ซึง่มีค่าสมัประสิทธ์ิถดถอย(B) เท่ากบั 0.506 กล่าวได้ว่า การตดัสินใจของ
นกัท่องเที่ยว ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว เพิ่มขึน้ 1 หน่วย มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว 
ด้านการแนะน าและบอกต่อ  ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี เพิ่มขึน้ 0.00 และหากไม่
พิจารณาการตดัสินใจของนกัท่องเที่ยว ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว ต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว 
ด้านการแนะน าและบอกต่อ  มีค่าอยู่ที่ระดับ2.276 หน่วย และมีค่า Adjusted R Square (R2) 
เท่ากบั 0.293 หมายความว่า ตวัแปรอิสระในสมการนีส้ามารถอธิบายความภกัดีของนกัท่องเที่ยว 
ด้านการแนะน าและบอกต่อ ได้ร้อยละ 29.30 

สมมติฐานที่  8.2 การตัดสินใจของนักท่องเที่ ยว ด้านการตัดสินใจ
ท่องเที่ยว ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พัก
ในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

ผลการศึกษาพบว่า การตัดสินใจของนักท่องเที่ยว ด้านการตัดสินใจ
ท่องเที่ยว มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน 
จังหวัดชลบุรี ซึ่งมีค่าสัมประสิทธ์ิถดถอย(B) เท่ากับ 0.530 ตามล าดับ กล่าวได้ว่า การตัดสินใจ
ของนักท่องเที่ยว ด้านการตัดสินใจท่องเที่ยว เพิ่มขึน้ 1 หน่วย มีอิทธิพลต่อความภักดีของ
นักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี เพิ่มขึน้ 0.000 และ
หากไม่พิจารณาการตัดสินใจของนักท่องเที่ยว ด้านการตัดสินใจท่องเที่ยว ต่อความภักดีของ
นกัท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ มีค่าอยู่ที่ระดบั 2.119 หน่วย และมีค่า Adjusted R Square (R2) 
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เท่ากับ 0.271 หมายความว่า ตัวแปรอิสระในสมการนีส้ามารถความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้าน
ความตัง้ใจซือ้ ได้ร้อยละ 27.10 ทัง้นีก้ารตดัสินใจของนกัท่องเที่ยว ด้านการประเมินทางเลือก ไม่มี
อิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ 

สมมติฐานที่  8.3 การตัดสินใจของนักท่องเที่ ยว ด้านการตัดสินใจ
ท่องเที่ยว ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้
บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

ผลการศึกษาพบว่า การตัดสินใจของนักท่องเที่ยว ด้านการตัดสินใจ
ท่องเที่ยว มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พกัใน
เกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ซึง่มีค่าสมัประสิทธ์ิถดถอย(B) เท่ากบั 0.585 กล่าวได้ว่า การตดัสินใจของ
นกัท่องเที่ยว ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว เพิ่มขึน้ 1 หน่วย มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว 
ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี เพิ่มขึน้ 0.000 และหากไม่
พิจารณาการตดัสินใจของนกัท่องเที่ยว ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว ต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว 
ด้านความอ่อนไหวต่อราคา มีค่าอยู่ที่ระดับ 1.806 หน่วย และมีค่า Adjusted R Square (R2) 
เท่ากับ 0.296 หมายความว่า ตัวแปรอิสระในสมการนีส้ามารถความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้าน
ความอ่อนไหวต่อราคา ได้ร้อยละ 29.60  

อภปิรายผลการศึกษา 
จากการศึกษาวิจยัการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ คณุภาพการบริการ และแรงจงูใจ

ในการท่องเที่ยวท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจและความภกัดีของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พกัในเกาะ
ล้าน จงัหวดัชลบรีุ สามารถอภิปรายผลการวิจยัได้ดงันี ้

สมมติฐานท่ี 1 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านการ
โฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ และ
ด้านการตลาดทางตรง ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักใน
เกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

ด้านโฆษณา มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักใน
เกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐาน เนื่องจากการโฆษณาจากช่องทางสื่อสงัคม
ออนไลน์ เช่น เฟสบุ๊ค ทวิตเตอร์ และเว็บไซต์ของทางธุรกิจประกอบการ มีส่วนช่วยกระจายข้อมูล
ในการแจ้งและอพัเดตข้อมลูข่าวสาร แนะน าสถานที่พกัไปยงันกัท่องเที่ยว ดงันัน้ช่องทางสื่อสงัคม
ออนไลน์นีส้ามารถท าให้เกิดการสร้างการรับรู้ แรงจูงใจ ชักน าและกระตุ้นให้กับนักท่องเที่ยวมี
ความต้องการและตัดสินใจใช้บริการสถานที่พักนัน้ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของCamilleri (2018) 



  274 

ที่กล่าวว่า การโฆษณานัน้เป็นเคร่ืองมือสื่อสารการตลาดมวลชนที่ออกแบบเพื่อให้ข้อมูลและ
ชกัชวนผู้คนจ านวนมาก โดยเป้าหมายนัน้เพื่อสร้างการรับรู้ถึงผลิตภณัฑ์ใหม่ อธิบายคณุลกัษณะ
และคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ นอกจากนีย้ังสอดคล้องกับงานวิจัยของรัชนก พัฒนะกุลก าจร 
(2563) ได้ศึกษาเร่ืองกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ และกลุ่มอ้างอิง ที่มีผลต่อการ
ตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟ Non-Franchise ในรูปแบบคาเฟ่ของผู้บริโภคในจงัหวดันนทบุรี 
พบว่า ด้านการโฆษณามีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้บริการร้านกาแฟ ซึ่งจะเห็นได้ว่าการโฆษณามี
จุดประสงค์เพื่อกระตุ้นและแจ้งข้อมูลให้เกิดการตัดสินใจเลือกใช้บริการ โฆษณานัน้สามารถช่วย
ในการกระจายข้อมูลข่าวสารไปยังกลุ่มเป้าหมายที่เคยและไม่เคยใช้บริการ ซึ่งปัจจุบันในยุค
ดิจิตอล การท าโฆษณาผ่านทางสื่อโซเชียลมีเดียให้ความส าคญัเป็นอย่างมากที่ช่วยในการกระตุ้น
ให้กลุ่มเป้าหมายเกิดการรับรู้ถึงข้อมลูข่าวสารของผลิตภณัฑ์ และยงัสอดคล้องกบัภทัรวดี เหรียญ
มณี (2559) ได้ศึกษาเร่ืองการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการผ่านสื่อดิจิทัล ที่ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจใช้บริการค่ายมวย (Boxing Gym) เพื่อการออกก าลงักาย ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า 
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายให้ความส าคัญการโฆษณาผ่านทาง Website, Instagram และ Facebook 
เป็นการเลือกสื่อออนไลน์ที่เหมาะสมและสามารถเข้าถึงได้อย่างครอบคลุม ท าให้ได้รับข้อมูลของ
ผลิตภัณฑ์ที่ถูกต้องมากที่สุด ดังนัน้หน่วยงาน ธุรกิจและองค์กรที่ด าเนินการเก่ียวกับการสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการผ่านดิจิทลั ด้านโฆษณา ควรให้ความส าคญักับการโฆษณา โดยการใช้
สื่อโฆษณาที่จะท าให้กลุ่มเป้าหมายเกิดความพึงพอใจและประทบัใจที่จะสามารถจดจ าตราสินค้า
ได้ดี และก่อให้เกิดการตดัสินใจซือ้ในทนัที  

ด้านการขายโดยใช้พนกังาน มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของนกัท่องเที่ยวที่ใช้
บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ซึง่สอดคล้องกบัสมมติฐาน เนื่องจากนกัท่องเที่ยวจะรับรู้ถึง
ความต้องการในขัน้ตอนแรกนัน้เกิดจากการที่พนักงานให้ข้อมูลข่าวสารและค าแนะน าที่มีความ
ละเอียด มีความน่าสนใจและยังให้บริการที่มีความเอาใจใส่นักท่องเที่ยว มีบุคลิกภาพที่ดีในการ
น าเสนอขายผลิตภัณฑ์การบริการ ซึ่งขัน้ตอนนีห้ากพนักงานท าได้เป็นอย่างดีจะช่วยส่งผลให้
นกัท่องเที่ยวกระตุ้นให้เกิดความสนใจในตวัผลิตภณัฑ์นัน้ ซึง่สอดคล้องกบัแนวคิดฐิตารีย์ อินเทวา 
(2550 อ้างถึงใน อภิรักษ์ ม่วงประเสริฐ, 2562) ได้กลา่วว่า การขายโดยใช้พนกังานเป็นกลยุทธ์การ
ขายโดยเข้าถึงลกูค้าเป้าหมายโดยตรง เพื่ออธิบายข้อมลู คณุประโยชน์ต่างๆของการบริการ ซึ่งจะ
เป็นการเผชิญหน้ากัน ดังนัน้สามารถสร้างให้ลูกค้ารับรู้ถึงความต้องการและน าไปตัดสินใจได้
ในทันที  และสอดคล้องกับงานวิจัยของณัฐธิดา เสถียรพันธุ์  (2562) ได้ศึกษาเร่ืองกลยุทธ์การ
สื่อสารทางการตลาดที่ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้และใช้บริการโรงภาพยนตร์ลิโด้ คอนเน็คท์ ของ
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วยัรุ่นในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผู้บริโภคให้ความส าคญัต่อการที่พนกังานบริการพดูจาสภุาพ
และอธัยาศยัดี ซึ่งแสดงให้เห็นว่าการให้บริการที่ดีของพนกังานบริการเป็นสิ่งที่สิ่งส าคญัเป็นอย่าง
มากในการประกอบธุรกิจ ผู้บริหารควรใช้พนักงานที่มีความสามารถหรือทักษะในการให้บริการ 
และมีความรู้ในเร่ืองของการขายสินค้าด้วยการบริการเป็นอย่างดี เนื่องจากต้องมีการติดต่อสื่อสาร
กบัผู้บริโภคโดยตรง นอกจากนีย้งัต้องมีการจดัการฝึกอบรมพนกังานเพื่อให้การบริการมีมาตรฐาน
ที่ดีในการบริการ และยงัสอดคล้องกบังานวิจัยของกมล ชยัวฒัน์ (2558) กล่าวว่า การขายโดยใช้
พนกังานนัน้เป็นสิ่งส าคญัส าหรับผลิตภณัฑ์การบริการ เนื่องมาจากพนกังานบริการเป็นเคร่ืองมือที่
มีความยืดหยุ่นสูง สามารถที่จะปรับเปลี่ยนข่าวสารข้อมูลตามความเหมาะสมของผู้บริโภคและ
พนกังานบริการมีหน้าที่ให้ค าแนะน าแก่ผู้บริโภค การสื่อสารโดยใช้พนกังานจะช่วยท าให้ผู้ บริโภค
เกิดการตัดสินใจซือ้ได้ง่าย นอกจากนีย้ังเป็นช่องทางในการเก็บฐานข้อมูลของผู้บริโภคเพื่อสร้าง
ความสมัพนัธ์กบัผู้บริโภคในอนาคตได้อีกด้วย 

ด้านการส่งเสริมการขาย มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของนักท่องเที่ยวที่ใช้
บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ซึง่สอดคล้องกับสมมติฐาน เนื่องจากความคิดเห็นสว่นใหญ่
ของนักท่องเที่ยวให้ความส าคัญกับการจัดโปรโมชันร่วมกับช่องทางแอพพลิเคชันออนไลน์ หรือ
ผ่านทางเพจท่องเที่ยว โดยแหล่งนีจ้ะเป็นตัวกระตุ้นในการให้นักท่องเที่ยวเกิดการรับรู้ถึงสถานที่
ท่องเที่ยว อีกทัง้ยังช่วยผลักดันให้นักท่องเที่ยวเกิดความต้องการและตัดสินใจใช้บริการ ณ 
ขณะนัน้ โดยเฉพาะการท่ีผู้ประกอบการได้จดักิจกรรมการลด แลก แจก แถม เช่น เมื่อนกัท่องเที่ยว
พบเห็นป้ายกิจกรรมการลดราคา นักท่องเที่ยวนัน้จะเข้าไปยังสิ่งดึงดูดนัน้ทนัที เพื่อดูว่าสิ่งนัน้คือ
อะไร บางครัง้อาจจะตัดสินใจซือ้ในทันทีโดยไม่ได้มีการค้นหาข้อมูลหรือเปรียบเทียบกับสถานที่
อ่ืนๆ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของกมล ชยัวฒัน์ (2558) ได้ศึกษาเร่ืองพฤติกรรมนักท่องเที่ยวและ
ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ ที่มีผลต่อการตดัสินใจท่องเที่ยวแหล่งท่องเที่ยวเชิงวฒันธรรม
ในจงัหวดัล าปาง กลา่วว่า การสง่เสริมการขายเป็นตวักระตุ้นให้เกิดการซือ้ในระยะสัน้ของผู้บริโภค 
โดยทางบริษัทจะใช้เคร่ืองมือการส่งเสริมการขายเมื่อต้องการให้ผู้บริโภคเกิดการทดลองใช้หรือ
ขายในปริมาณที่เพิ่มขึน้ในระยะเวลาที่รวดเร็ว และสอดคล้องกับงานวิจัยของMohammed และ 
Rashid (2012) ได้มีความเห็นถึงองค์ประกอบของกลยุทธ์การสง่เสริมการตลาดการท่องเที่ยว โดย
การส่งเสริมการขายเป็นเคร่ืองมือหรือกิจกรรมที่ส าคัญในการกระตุ้นให้นักท่องเที่ยวเกิดการซือ้
สินค้าและบริการทางการท่องเที่ยวมากยิ่งขึน้ และเป็นการเพิ่มยอดขายให้กับธุรกิจท่องเที่ยว
เช่นกนั ซึ่งวตัถุประสงค์จะกระตุ้นให้นักท่องเที่ยวเกิดการทดลองใช้สินค้าและบริการแบบใหม่ อีก
ทัง้ยงัสอดคล้องกบังานวิจยัฑัตษภร ศรีสขุ, วราลกัษณ์ ศรีกนัทา, และ เถลิงศักด์ิ สทุธเขต (2565) 
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กล่าวว่า ในด้านการส่งเสริมการขายหากมีการโปรโมชันหลากหลายช่องทางนัน้ สามารถกระตุ้น 
ดงึดดูความสนใจ และยงัท าให้ผู้ประเมินนัน้เกิดแรงจงูใจอยากมาใช้บริการมากย่ิงขึน้ 

ด้านประชาสัมพันธ์ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักใน
เกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐาน เนื่องจากการที่ในปัจจุบนัสื่อสงัคมออนไลน์มี
ความนิยมอย่างแพร่หลาย เป็นสื่อการประชาสมัพันธ์เพื่อเป็นการแจ้งข้อมลูข่าวสารต่างๆ ซึ่งสื่อที่
กล่าวมานัน้มีผลต่อด้านความรู้สึกนึกคิด อารมณ์ และพฤติกรรมของกลุ่มเป้าหมาย โดย
นักท่องเที่ยวจะทราบข่าวสารหรือข้อมูลต่างๆ จากการที่สถานประกอบการให้บุคคลที่มีชื่อเสียง 
Influencer หรือ Blogger เป็นพรีเซนเตอร์ผ่านทางสื่อสงัคมออนไลน์ของที่พกันัน้ ซึ่งหากว่าสื่อสาร
ได้อย่างสมบูรณ์ครบถ้วนนัน้จะท าให้เกิดความน่าเชื่อถือ ภาพลกัษณ์ที่ดี และยงัได้รับการยอมรับ
ข้อมูลจากการตัดสินใจของกลุ่มเป้าหมายนัน้ ท าให้สถานที่พักนัน้เป็นที่ รู้จักมากยิ่งขึน้ ซึ่ง
สอดคล้องกบังานวิจยัของภทัรวดี เหรียญมณี (2559) ได้กล่าวว่า การประชาสมัพนัธ์ผ่านสื่อดิจิทลั 
เช่น การอัพเดตข่าวสารและประชาสมัพันธ์อย่างต่อเนื่อง ท าให้ผู้บริโภคเห็นถึงความเคลื่อนไหว 
ถือว่าเป็นขัน้ตอนแรกในการเปิดรับการสื่อสารผ่านทางผู้บริโภค นอกจากนีย้งัสอดคล้องกบัแนวคิด
ของสิทธ์ิ ธีรสรณ์ (2562) กล่าวว่า การประชาสัมพันธ์เป็นการสื่อสารการตลาดโดยการเผยแพร่
ข่าวสารประชาสมัพันธ์หรือตราผลิตภัณฑ์เก่ียวกับองค์กร ซึ่งมีวัตถุประสงค์เพื่อสร้างภาพลกัษณ์
และสร้างการรับรู้ให้กับสาธารณชนทราบ นอกจากนีส้อดคล้องกับงานวิจัยของถวลัย์ วัชรชัยกุล 
(2019) ได้ศึกษาเร่ืองการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ และภาพลักษณ์ตราสินค้าที่มีผลต่อ
กระบวนการตดัสินใจซือ้สมาร์ทโฟน ยี่ห้อ Huawei ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กล่าวว่า 
ประชาสมัพนัธ์เป็นการวางแผนหน่วยงานโดยพยายามสื่อสารต่อผู้บริโภคเพื่อสร้างเจตคติที่ดีของ
ผลิตภัณฑ์หรือสถานประกอบการบริการ โดยมีเป้าหมายเพื่อส่งเสริมและปกป้องภาพพจน์
ผลิตภณัฑ์บริการของสถานประกอบการ 

ด้านการตลาดทางตรง มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการ
ที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐาน เนื่องจากการตลาดทางตรงเป็นการ
สื่อสารกบักลุ่มเป้าหมายโดยตรง เพื่อให้เกิดสมัพันธ์อันดีต่อกัน โดยในปัจจุบนันักการตลาดส่วน
ใหญ่จะใช้ส่งเสริมการบริการทางตรงต่อกลุ่มเป้าหมาย เพื่อให้เกิดการตอบสนองในทันที และ
พบว่าผู้ คนส่วนใหญ่ให้ความส าคัญกับการแจ้งโปรโมชันผ่านทางสื่อโซเชียลมีเดีย โดยเฉพาะ
เฟสบุ๊ก เป็นสื่อที่มีความนิยมมากที่สุด แสดงให้เห็นว่าการตลาดทางตรงเป็นสิ่งส าคัญกับสถาน
ประกอบการทกุประเภท เนื่องจากเป็นการเข้าถึงกลุม่เป้าหมายได้ง่าย และจากการที่สื่อมีข้อความ 
Live chat สามารถท าให้กลุม่เป้าหมายสอบถามข้อมลูเก่ียวกบัสถานที่นัน้ได้โดยตรงผ่านพนกังาน 
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เพราะฉะนัน้เคร่ืองมือนีถื้อเป็นสิ่งที่ท าให้กลุ่มเป้าหมายรู้สึกมัน่ใจในการตดัสินใจใช้บริการได้มาก
ยิ่งขึน้ ซึ่งสอดคล้องกับรังสิยา พวงจิตร (2555 อ้างถึงใน ปิยพงษ์ สัจจาพิทักษ์ , 2560) กล่าวว่า 
เหตทุี่ท าให้การตลาดทางตรงได้รับความนิยม คือ การเข้าถึงและสง่ข้อมลูให้กบักลุม่เป้าหมายหลกั
และรายย่อยได้ สามารถตรวจสอบได้ถึงกลุ่มเป้าหมายว่ามีการตอบรับหรือปฏิเสธ และมัน่ใจได้ว่า
ส่งถึงกลุ่มเป้าหมายโดยตรงได้อย่างแน่นอน นอกจากนีย้ังสอดคล้องกับงานวิจัยของจิตติมา ศิริ
มงคล (2554)กล่าวได้ว่า เป็นสิ่งกระตุ้นการตัดสินใจซือ้ที่มองเห็นเป็นรูปธรรม สามารถรับรู้ถึง
ข่าวสารต่างๆได้ และยงักระตุ้นความต้องการซือ้ของผู้บริโภคให้เพิ่มมากยิ่งขึน้ เป็นเหตจุงูใจในการ
ซือ้ด้านเหตแุละจิตวิทยาได้ และสอดคล้องกบังานวิจยัของวริฐา รัศมีกฤตภาส (2561) ได้กล่าวว่า 
การตลาดทางตรงหรือการตลาดเจาะตรงนัน้เป็นระบบปฏิกิริยาการกระท าทางการตลาด ซึ่งจะใช้
สื่ออย่างใดอย่างหนึ่งหรือมากกว่า หรือเป็นการสื่อสารโดยตรงกบัผู้บริโภคที่เป็นกลุ่มนกัท่องเที่ยว 
เพื่อท าให้เกิดการตอบสนองที่สามารถวดัผลได้ในทนัที อีกทัง้สอดคล้องกบังานวิจัยของสทุธภา รติ
รัชชา (2562) กล่าวว่า การตลาดทางตรงแสดงให้เห็นว่ากลุ่มเป้าหมายบริการค้นหาข้อมลูโดยตรง
ไปยงัสถานที่พกัหรือสถานที่ท างาน เพื่ออ านวยความสะดวกในการซือ้ผลิตภณัฑ์   

สมมติฐานที่ 2 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านการ
โฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ และ
ด้านการตลาดทางตรง ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักในเกาะ
ล้าน จังหวัดชลบุรี 

สมมติฐานท่ี 2.1 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้าน
การโฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ 
และด้านการตลาดทางตรง ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน า
และบอกต่อ ที่ใช้บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

ด้านโฆษณา มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและ
บอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐาน เนื่องจากสงัคมใน
ยคุนีใ้ช้สื่อโซเชียลมีเดียในการแชร์ข้อมลูการโฆษณาที่ตนเองมีความสนใจในด้านนัน้ ซึง่หากบคุคล
นัน้เคยไปท่องเที่ยวสถานที่ท่องเที่ยวที่มีความประทับใจก็จะน ามาซึ่งการแนะน าและบอกต่อผ่าน
ทางโซเชียลมีเดีย เพื่อที่จะให้ผู้ อ่ืนได้รับรู้ถึงประสบการณ์การท่องเที่ยวของตนเอง ซึ่งมีความ
สอดคล้องกบัแนวคิดของภัสร์นลิน เกียรติกมลศรี (2563) ได้กล่าวว่า ด้านการแนะน าและบอกต่อ 
เป็นการแนะน าให้เพื่อนหรือญาติเข้ามาใช้บริการสถานที่ท่องเที่ยว รวมถึงการบอกต่อถึง
ประสบการณ์ความประทับใจเก่ียวกับแหล่งท่องเที่ยวในทัศนคติเชิงบวก และสอดคล้องกับ
บทความของภิเษก  ชยันิรันดร์ (2556) ได้กลา่วว่า การน าสื่อออนไลน์เข้ามาเป็นสื่อในการให้ข้อมลู
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การบริการ ท าให้นกัท่องเที่ยวนัน้สามารถค้นหาข้อมลูได้ทุกช่วงเวลา อีกทัง้ยงัเป็นการสร้างกระแส
ความนิยมในตวัผลิตภัณฑ์การบริการ และค้นหาจากการทดสอบเคร่ืองมือการสื่อสารการตลาดที่
จะเพิ่มประสิทธิภาพให้ผลิตภณัฑ์ได้มีเส้นทางดงันี ้โดยจุดเร่ิมต้น คือ เปิดสิ่งใหม่เพื่อสร้างการรับรู้
และการรู้จกัการชกัจงูนกัท่องเที่ยวโดยใช้โฆษณามาน าเสนอจดุเด่นของการบริการ และหลงัจากที่
นักท่องเที่ยวใช้บริการนัน้ตามวันเวลา โดยพนักงานมีความซื่อสตัย์ส่งผลให้นักท่องเที่ยวแนะน า
บอกต่อคนสนิทหรือคนรู้จักได้ โดยนกัท่องเที่ยวยินดีที่จะแนะน าสถานที่ที่ตนเองชอบให้แก่ท่านอ่ืน
ด้วยความจริงใจโดยไม่ต้องร้องขอ และสอดคล้องกับงานวิจัยของ รังสิยา พวงจิตร (2555) ได้
ศกึษาเร่ือง เคร่ืองมือการสื่อสารทางการตลาดแบบบรูณาการที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้และความ
ภัก ดี ต่ อตราสิ น ค้ าของเค ร่ืองส าอาง  Oriental Princess ของผู้ บ ริโภค เพศหญิ งใน เขต
กรุงเทพมหานคร กล่าวว่า การโฆษณาเป็นสื่อแพร่หลายได้อย่างรวดเร็ว ผู้ รับบริการสามารถรับรู้
ได้ถึงผลิตภัณฑ์สินค้าใหม่ และยังสามารถกระตุ้นให้เกิดการซือ้หรือใช้บริการได้บ่อยมากยิ่งขึน้ 
หากการโฆษณามีการเพิ่มมากขึน้ ส่งผลท าให้ผู้ รับบริการสามารถจดจ าผลิตภณัฑ์และเชื่อว่าการ
โฆษณาที่มีคุณภาพสงู คณุค่าของผลิตภณัฑ์จะต้องดีตามไปด้วย จึงท าให้ผู้ รับบริการน ามาใช้ใน
การตดัสินใจและจากการใช้บริการแล้วจะน าไปสู่การแนะน าบอกต่อบคุคลอื่น 

ด้านการขายโดยใช้พนักงาน มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้าน
การแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐาน 
เนื่องจากการที่พนักงานขายมีทักษะความรู้ การแนะน าเสนอข้อมูลโปรแกรมที่มีความเชี่ยวชาญ 
และสามารถแก้ไขปัญหาได้อย่างถูกต้อง ท าให้นักท่องเที่ยวรู้สึกถึงพึงพอใจและเกิดความ
ประทับใจในทันที ส่งผลท าให้นักท่องเที่ยวได้น าประสบการณ์นัน้กล่าวถึงการบริการที่ดีให้กับ
เพื่อนหรือคนรู้จักได้รับรู้ถึงการบริการนัน้เช่นกัน รวมถึงยังเป็นตัวเลือกที่พักในการใช้บริการใน
ภายหลัง ซึ่งมีความสอดคล้องกับแนวคิดของชาญณรงค์ โชคบ ารุงสุข และคนอ่ืน ๆ (2562) ได้
กล่าวว่า พฤติกรรมการบอกต่อ เป็นการพดูถึงในสิ่งที่ดีเก่ียวกบับุคคลให้บริการและการบริการของ
องค์กร มีการแนะน าและกระตุ้นให้ผู้ อ่ืนเกิดความสนใจและใช้ในบริการนัน้ ซึ่งสามารถน ามา
วิเคราะห์ความภักดีของนกัท่องเที่ยวที่มีต่อผู้ ให้บริการ และสอดคล้องกับงานวิจัยของสทุธภา รติ
รัชชา (2562) กลา่วว่า ขัน้ตอนแรกการให้บริการของพนกังานบริการเร่ิมตัง้แต่การแต่งกายสะอาด
และเรียบร้อย มีมารยาท สมัมาคารวะที่ดี ให้บริการด้วยความสภุาพ ซึ่งจะเป็นการสร้างความพึง
พอใจและประทับใจให้กับผู้ ใช้บริการ รวมถึงการให้ค าแนะน าและข้อมูลที่ดีเป็นการสร้างความ
น่าเชื่อถือในการบริการให้แก่ผู้ ใช้บริการได้เป็นอย่างดี ส่งผลท าให้เกิดการกล่าวต่อให้กบับุคคลอ่ืน
ในภายหลงั  
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ด้านการส่งเสริมการขาย ไม่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้าน
การแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จังหวดัชลบุรี ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐาน 
เนื่องจากความคิดเห็นจากการจัดโปรโมชันร่วมกับบริษัทน าเที่ยวในราคาพิเศษที่ทางบริษัทน า
เที่ยวได้จัดขึน้ ไม่ช่วยท าให้เกิดความต้องการใช้บริการที่พักนัน้ เหตุผลเกิดมาจากนักท่องเที่ยว
ส่วนใหญ่ต้องการที่จะท่องเที่ยวด้วยตนเองหรือเพื่อสังสรรค์เฉพาะกลุ่มเพียงชั่วคราวและหา
ประสบการณ์ในการท่องเที่ยว ท าให้ไม่เกิดความภกัดีในการท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ 
ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของเลิศศักด์ิ ชัยวณิชย์ (2557) ได้ศึกษาเร่ืองการรับรู้การสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการที่ส่งผลต่อความพึงพอใจและความภักดีต่อรถยนต์ปิกอัพยี่ห้อ ISUZU 
ของลูกค้าในกรุงเทพมหานคร กล่าวว่า การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการในด้านการส่งเสริม
การขาย ไม่มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจและความภักดี แต่ปัจจัยนีม้ีแนวโน้มที่เป็นผลเชิงบวกต่อ
ความพึงพอใจและความภักดี เพราะฉะนัน้ธุรกิจไม่ควรมองข้ามที่จะให้ความส าคัญในเร่ืองของ
ยุทธวิธีด้านการส่งเสริมการขาย โดยการใช้สื่อโดยตรง เพื่อให้สื่อสารกบัผู้บริโภคที่ได้คดัเลือกแล้ว 
และมีแนวโน้มต้องการใช้บริการ เนื่องจากปัจจุบันผู้ ใช้บริการมีแนวโน้มที่จะใช้บริการด้วยวิธีที่
สะดวกและมีความรวดเร็วมากย่ิงขึน้ และสอดคล้องกบังานวิจยัของสนุทร สินทรัพย์ (2560) กล่าว
ว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ด้านการส่งเสริมการขายไม่ส่งผลต่อความจงรักภักดีในตรา
สินค้าเคร่ืองยนต์ดีเซลเล็กอเนกประสงค์ของเกษตรกรในจงัหวดัก าแพงเพชร และศภุิสรา เกตกุลดั 
(2561) ได้ศกึษาเร่ือง การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ และความพึงพอใจที่มีผลต่อความภกัดี
ต่อตรา S-Pure ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กล่าวว่า การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
ด้านการส่งเสริมการขาย ไม่มีผลต่อความภักดีต่อตราสินค้า เนื่องจากบริเวณจุดขายสินค้าของ
ผลิตภัณฑ์ต่างๆ ต่างก็มีพนักงานบริการให้ข้อมูลไม่ต่างกัน ซึ่งสินค้าบางประเภทอาจไม่ต้องให้
ค าแนะน าเพื่อประกอบการตัดสินใจเหมือนกบัสินค้าอ่ืน และในปัจจุบนัผู้บริหารมีการปรับเปลี่ยน
เพื่อการรับมือกับการแข่งขันเพื่อแย่งชิงส่วนแบ่งทางการตลาด ท าให้ผู้ ใช้บริการเกิดการ
ปรับเปลี่ยนสินค้าได้ง่ายขึน้ สง่ผลท าให้ไม่เป็นปัจจยัที่ท าให้เกิดความภกัดีต่อตราสินค้า 

ด้านประชาสมัพนัธ์ มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการแนะน า
และบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐาน เนื่องจาก
นักท่องเที่ยวต้องการให้ผู้ประกอบการจัดกิจกรรมหรือโปรโมชันในรูปแบบของการลด แลก แจก 
แถม หรือการได้ทดลองใช้บริการเสริมของทางที่พัก เช่น การนวดสปา การแช่น า้ออนเซ็น เป็นต้น  
ซึ่งหากนักท่องเที่ยวได้รับโปรโมชันนัน้แล้วเกิดความคุ้มค่าต่อราคาและเวลาที่เสียไปนัน้ จะส่งผล
ท าให้เกิดความประทับใจและน าไปเล่าต่อให้กับบุคคลที่รู้จักหรือโลกออนไลน์ ซึ่งสอดคล้องกับ
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งานวิจัยของงานวิจัยของเกล้ากมล สุริยันต์ (2554) ได้ศึกษาเร่ืองการสื่อสารทางการตลาดแบบ
บูรณาการ และความพึงพอใจที่มีผลต่อความภักดีต่อตราสินค้าเคร่ืองส าอางเกาหลีแบรนด์ 
ETUDE HOUSE ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
ด้านการส่งเสริมการขายมีความสมัพันธ์กับความภักดีต่อตราสินค้า เนื่องจากการที่ผู้ ใช้บริการมี
ความภักดีต่อผลิตภัณฑ์นัน้ต้องอาศัยการรับรู้เก่ียวกับตราสินค้าผ่านช่องทางการสื่อสารโดยการ
สง่เสริมการขายต่างๆ เช่น ด้านการแจกสินค้าตวัอย่าง ด้านการแจกของรางวลัส าหรับผู้ โชคดี ด้าน
การให้คปูองส่วนลด เป็นต้น และสอดคล้องกบังานวิจยัของสมุิตรา ดีธรรม (2553)  ได้ศึกษาเร่ือง
การรับรู้การสื่อสารทางการตลาดผ่านเครือข่ายสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ก ที่มีผลต่อความภักดีของ
ผลิตภณัฑ์เคร่ืองส าอางลอรีอัล พบว่า การสื่อสารการตลาด ด้านการประชาสมัพันธ์ มีอิทธิพลต่อ
ความภกัดีต่อตราสินค้า ซึ่งการประชาสมัพนัธ์ต่างๆนัน้เพื่อท าให้การบริการเป็นที่รู้จกัมากย่ิงขึน้ใน
กลุ่มเป้าหมาย และในช่วงที่มีการออกการบริการแบบใหม่นัน้เพื่อเป็นการเพิ่มรายละเอียดข่าวสาร
ข้อมลูให้แก่ลกูค้าได้รับรู้และเข้าใจถึงตวัการบริการสิ่งนัน้ อีกทัง้เป็นแรงจูงใจและกระตุ้นให้ลกูค้า
ตัดสินใจได้ง่ายขึน้ และการแนะน าผู้ อ่ืนเก่ียวกับผลิตภัณฑ์นัน้ อีกทัง้สอดคล้องกับงานวิจัยของ
ศยามล ไทยศรีวงศ์ (2556) ศึกษาเร่ืองอิทธิพลของพฤติกรรมการเปิดรับเคร่ืองมือการสื่อสาร
การตลาดต่อทศันคติและความภกัดีของผู้ชมต่อสโมสรชลบรีุ เอฟซี ได้กลา่วว่า ปัจจยัที่มีผลต่อการ
เกิดความภักดี พบว่า ด้านการใช้เคร่ืองการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการเป็นปัจจัยส าคัญ 
ดงันัน้ทางองค์กรควรให้ความสนบัสนนุและมีการพฒันาในเร่ืองของเคร่ืองมือการสื่อสารการตลาด 
ให้มากยิ่งขึน้ โดยเฉพาะด้านโฆษณา ควรมีเนือ้หาและรูปแบบการน าเสนอที่มีความทันสมัย มี
ประสิทธิภาพ สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้อย่างสะดวกสบายและรวดเร็ว เพื่อเป็นการให้ผู้ รับ
ชมได้รู้จกัและคุ้นเคยกบัสถานที่ 

ด้านการตลาดทางตรง มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการ
แนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐาน 
เนื่องจากการสื่อสารส่วนตัวผ่านสื่อทางการตลาด เพื่อเสนอสิทธิพิเศษนัน้สามารถสร้างความ
ใกล้ชิดระหว่างผู้ รับบริการกบัผู้ให้บริการ ท าให้เมื่อเกิดข้อสงสยัหรือปัญหาสิ่งใดสามารถสอบถาม
ได้ส่วนตัว ส่งผลท าให้ผู้ รับบริการได้รับข้อมูลที่มีความครบถ้วนและเกิดความประทับใจต่อผู้
ให้บริการ อีกทัง้เกิดความภักดีและมีการบอกต่อให้ผู้ อ่ืนได้ทราบ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ 
Grönroos (2017 อ้างถึงใน สรวิทย์ งามสทุธิ, 2561) กล่าวไว้ว่า ความจงรักภกัดีของนกัท่องเที่ยว
มีการสนบัสนุนและช่วยเหลือองค์กรด้วยความเต็มใจ หรือสร้างผลประโยชน์ให้กบัองค์กรในระยะ
ยาว ส่งผลท าให้เกิดการแนะน าผู้ อ่ืนถึงข้อดีขององค์กร นกัท่องเที่ยวมีความชื่นชอบในองค์กรที่ตน
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เลือกมากกว่าองค์กรอ่ืนๆ ความภกัดีไม่ได้หมายถึงพฤติกรรมที่นกัท่องเที่ยวแสดงออกว่าจงรักภกัดี
แต่เพียงเท่านัน้ แต่ยังรวมถึงทัศนคติความรู้สึ กในด้านที่ ดี ต่างๆ โดยความจงรักภักดีของ
นักท่องเที่ยวจะคงอยู่นานเท่าที่ลูกค้ารู้สึกว่าตนเองได้รับคุณค่าหรือคุณประโยชน์ที่ดีกว่าที่ได้รับ
จากองค์กร และสอดคล้องกบัแนวคิดของธัญวลยั ชติุมาวฒันานนัทน์ (2559) กล่าวว่า ความภกัดี
นัน้เกิดจากพฤติกรรมหรือทัศนคติของนักท่องเที่ยว โดยน าไปสู่โอกาสที่นักท่องเที่ยวกลับมาใช้
บริการ ซึ่งสามารถวดัค่าเฉลี่ยของความพึงพอใจในโอกาสที่จะกลบัมาใช้ซ า้และบอกต่อให้บุคคล
มาใช้บริการ อีกทัง้สอดคล้องกับงานวิจัยของธีรรัตน์ สิงห์ธีร์ (2561) ได้ศึกษาเร่ืองการเปิดรับ
เคร่ืองมือการสื่อสารการตลาดกับความจงรักภักดีของแฟนคลับสโมสรฟุตบอลบุรีรัมย์ ยูไนเต็ด 
กล่าวว่า การสื่อสารการตลาดมีความสัมพันธ์กับความจงรักภักดี โดยการตลาดทางตรงเป็น
เคร่ืองมือการสื่อสารที่ส่งไปถึงผู้บริโภคโดยตรง เพื่อชักน าให้ผู้คนได้ท าความรู้จักกัน ส่งผลไปถึง
การพบปะพดูคยุกนัและมีรวมตวัในการสร้างสรรค์กิจกรรมต่างๆทัง้ในสงัคมออนไลน์และออฟไลน์ 
อีกทัง้ท าให้เกิดความสมัพันธ์กันทุกช่วงเวลา ซึ่งจะก่อให้เกิดความผูกพนัและน าไปสู่ความภกัดีที่
จะบอกกลา่วให้บคุคลได้มาเข้าร่วมในกิจกรรม 

สมมติฐานท่ี 2.2 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้าน
การโฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ 
และด้านการตลาดทางตรง ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ 
ที่ใช้บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

ด้านโฆษณา มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่
ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐาน เนื่องจากการโฆษณาเป็นตัว
ช่วยในการกระจายข้อมูลข่าวสารไปยังแหล่งต่างๆ ซึ่งการโฆษณานัน้เป็นเคร่ืองมือที่ รู้จักอย่าง
แพร่หลาย โดยเฉพาะโฆษณาทางดิจิทลัหรือโทรศพัท์มือถือเป็นที่นิยมเป็นอย่างมาก เพราะฉะนัน้
ผู้คนสามารถรับรู้ข่าวสารได้จากทางโฆษณา ซึ่งโฆษณาที่มีความน่าเชื่อถือจะได้รับการซือ้และใช้
บริการจากผู้บริโภค มีความสอดคล้องกับแนวคิดของฐิตารีย์ อินเทวา (2550 อ้างถึงใน อภิรักษ์ 
ม่วงประเสริฐ, 2562) กล่าวว่า การโฆษณาถือเป็นกิจกรรมสื่อสารเก่ียวข้องกับการส่งเสริมความ
คิดเห็น และให้ข้อมูลที่เก่ียวกบัสินค้าและบริการด้วยเคร่ืองมือทางการตลาด เพื่อให้ลูกค้าท าการ
ยอมรับและตอบสนองต่อสินค้าการบริการนัน้ๆ และสอดคล้องกับงานวิจัยของ รังสิยา พวงจิตร 
(2555) ได้กล่าวว่า เคร่ืองมือสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการทางด้านการโฆษณานัน้ผู้บริหารหรือ
สถานประกอบการควรสร้างสิ่งที่สามารถรับรู้ของตัวผลิตภัณฑ์ โดยน าเสนอโฆษณาที่มีเนือ้หา
รายละเอียดที่มีความน่าสนใจหรืออาจใช้บุคคลที่มีชื่อเสียงมาเป็นพรีเซ็นเตอร์ เพื่อสร้างการรับรู้
และสามารถจดจ าได้ให้กับผู้ ใช้บริการได้ง่ายและรวดเร็ว และสอดคล้องกับแนวคิดของสุดาพร 
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กณุฑลบุตร (2557) กล่าวว่า ความภกัดีของนกัท่องเที่ยว เป็นการที่นกัท่องเที่ยวนิยมในตราสินค้า
ใดสินค้าหนึ่ง และเลือกใช้บริการสถานที่พักแม้ว่าจะมีตัวเลือกหลากหลาย การที่องค์กรนั ้น
สามารถสร้างความภักดีให้กับตราสินค้านัน้ ถือว่ามีรากฐานมาจากคุณภาพของสินค้าและการ
บริการท่ีสามารถสร้างความประทบัใจและท าให้นกัท่องเที่ยวตดัสินใจเลือกซือ้และใช้บริการ 

ด้านการขายโดยใช้พนักงาน มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้าน
ความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐาน กล่าวได้ว่า
ความภักดีของนักท่องเที่ยวด้านความตัง้ใจซือ้นัน้เกิดจากที่พนักงานให้ความใส่ใจรายละเอียด
ความต้องการของลกูค้า มีความเป็นอธัยาศยั เป็นตวัช่วยในการให้นักท่องเที่ยวเกิดความต้องการ
และตัง้ใจใช้บริการ สอดคล้องกับแนวคิดของPiroj (2018) ได้กล่าวถึงข้อดีของการขายโดยใช้
พนกังาน สามารถให้ข้อมลูให้กบักลุ่มเป้าหมายได้อย่างเต็มที่ เนื่องจากวิธีการขายนัน้ท าให้ผู้ขาย
สามารถหาสิ่งที่ตรงกับความต้องการของกลุ่มเป้าหมายได้ง่าย เนื่องจากการสื่อสารระหว่าง
กลุ่มเป้าหมายกับพนกังานขายเป็นการสื่อสารที่มีความยืดหยุ่น สามารถให้รายละเอียดข้อมูลได้
ตรงประเด็น ส่งผลท าให้ได้รับการตอบสนองความต้องการได้ในทันทีทันใด และสอดคล้องกับ
งานวิจยัของอรพรรณ มุ่งหมาย (2560) ได้ศึกษาเร่ืองการสื่อสารการตลาด การรับรู้ตราสินค้าและ
ความพงึพอใจที่ส่งผลต่อความภกัดีของลกูค้าธนาคารออมสิน สาขาเซ็นทรัลพลาซา ล าปาง กล่าว
ว่า ผู้ ใช้บริการให้ความสนใจด้านการขายโดยพนักงานมากที่สุด จึงเป็นเคร่ืองมือการสื่อสาร
การตลาดที่มีประสิทธิภาพสูง เนื่องจากพนักงานบริการมีหน้าที่ให้ค าชีแ้นะเก่ียวกับข้อมูล
รายละเอียดของผลิตภัณฑ์ต่างๆ ต่อผู้ ใช้บริการทราบ เพื่อให้ผู้ ใช้บริการนัน้เกิดการสร้างการรับรู้
ของตราสินค้า และได้รับความพึงพอใจ จนกระทัง้ท าให้เกิดความภักดีการตัง้ใจใช้บริการในที่สุด 
ซึง่สิ่งเหล่านีท้ าให้เกิดประโยชน์อนัดีให้แก่องค์กรในระยะยาว ดงันัน้ผู้ประกอบการควรให้ควรใสใ่จ
ในการเพิ่มทกัษะและศกัยภาพของคนในองค์กรได้อย่างต่อเนื่องและเหมาะสม และสอดคล้องกับ
สรวฒุิ โยคะพนั (2560) ได้ศึกษาเร่ืองทศันคติและการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่มีอิทธิพล
ต่อความภักดีในผลิตภัณ ฑ์  สโมสรฟุตบอลเอสซีจี  เมืองทอง ยูไนเต็ด ของแฟนคลับใน
กรุงเทพมหานคร จงัหวัดนนทบุรี และจังหวดัปทุมธานี กล่าวว่า การสื่อสารการตลาดแบบบูรณา
การมีอิทธิพลต่อความภักดีในผลิตภัณฑ์ เนื่องจากองค์กรจะน าเสนอสินค้าผลิตภัณฑ์ผ่านทาง
โฆษณาต่างๆ ซึ่งหากสินค้านัน้เป็นสิ่งที่ผลิตหรือสร้างขึน้ใหม่ ผู้บริโภคมกัจะตัง้ใจมาซือ้สินค้านัน้
เพื่ออัพเดตสินค้าและเกิดความภาคภูมิใจที่ได้ซือ้สินค้า ส่งผลท าให้เกิดความภักดีและผูกพันต่อ
องค์กรมากย่ิงขึน้ 
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ด้านการสง่เสริมการขาย มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความ
ตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จงัหวัดชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐาน เนื่องจากกลยุทธ์
การส่งเสริมการขายที่นิยมน ามาใช้ท าการตลาดในปัจจุบันมีหลากหลายรูปแบบ ขึน้ อยู่กับ
วัตถุประสงค์ของผู้ประกอบการ ซึ่งผู้ประกอบการสามารถน ามาเลือกใช้ให้เหมาะกับผลิตภัณฑ์ 
เช่น การส่งเสริมการขายที่มุ่งสู่กลุ่มเป้าหมายโดยตรงเพื่อต้องการให้กลุ่มเป้าหมายนัน้ตัง้ใจซือ้
สินค้าและบริการมากยิ่งขึน้ หรืออาจจะใช้เคร่ืองมือการส่งเสริมการขายที่เป็นการจดักิจกรรมงาน
แคมเปญ การให้คูปองกิจกรรม เป็นต้น ซึ่งความสอดคล้องกับบทความของภาวิณี ทองแย้ม 
(2565) ได้ศึกษาเร่ืองการพัฒนารูปแบบกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่ส่งผลต่อ
ความภักดีของลูกค้าที่ซือ้ผลิตภัณฑ์จากผึง้ ศูนย์ส่งเสริมการพัฒนาอาชีพการเกษตร จังหวัด
จันทบุรีในยุควิถีใหม่ กล่าวว่า การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ด้านการส่งเสริมการขาย 
สามารถกระตุ้นให้ลกูค้าเกิดความสนใจในการเลือกหรือซือ้ผลิตภณัฑ์ โดยการส่งเสริมการขายท า
ได้หลากหลายรูปแบบ ไม่ว่าจะเป็นการลดราคาพิเศษในช่วงวนัหยุดหรือเทศกาล การจดัโปรโมชนั
ซือ้ 1 แถม 1 ผ่านหน้าร้านและสื่อออนไลน์ การแจกของแถมเมื่อซือ้สินค้าตามที่ก าหนด ซึ่งสิ่ง
เหล่านีท้ าให้ลกูค้ามีแนวโน้มที่จะต้องการซือ้เป็นอย่างมาก ก่อให้เกิดความภกัดีตามไปด้วยเช่นกนั 
และสอดคล้องกบังานวิจยัของนเรศ วิโรจน์เมฆาวณิชย์ (2562) กล่าวว่า อิทธิพลการส่งเสริมการ
ขายส่งผลต่อความตัง้ใจซือ้ ซึ่งในปัจจุบันการส่งเสริมการขายถือเป็นกลยุทธ์อย่างหนึ่งที่ได้รับ
ความส าคญัจากธุรกิจทุกประเภท โดยสามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้อย่างครอบคลุมและทัว่ถึง 
สามารถจูงใจหรือดึงดูดให้กลุ่มเป้าหมายหันมาสนใจในสินค้าและบริการของทางองค์กรได้ และ
หากทางองค์กรเกิดประสบความส าเร็จในด้านนีน้ัน้จะส่งผลให้กลุ่มเป้าหมายเกิดความพึงพอใจ
และความภักดีต่อตราสินค้าอย่างต่อเนื่อง และสอดคล้องกับงานวิจัยของหทัยรัตน์ เสนาะพล 
(2563) กล่าวว่า ด้านการส่งเสริมการขายส่งผลต่อการตัง้ใจซือ้เสื อ้ผ้าแฟชันผ่านช่องทาง 
Facebook Live เนื่องจากการสง่เสริมการขายเป็นเคร่ืองมือการสื่อสารทางการตลาดที่ช่วยกระตุ้น
ให้เกิดความสนใจ อีกทัง้พฤติกรรมความต้องการซือ้สินค้าและบริการของผู้ ใช้บริการที่มากขึน้ 
ตัวอย่างเช่น การลด แลก แจก แถม เป็นต้น ส่งผลต่อการตัดสินใจซือ้และใช้บริการในทันที โดย
อาจไม่ได้ค านึงถึงความคาดหวงัมากนกั  

 ด้านประชาสัมพันธ์ มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความ
ตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จงัหวัดชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐาน เนื่องจากสถานที่
พักเกิดขึน้ใหม่หลายแห่ง หากนักท่องเที่ยวได้รับข้อมูลการประชาสัมพันธ์ทั่วถึง รวมถึงมีการ
ประชาสมัพันธ์ที่มีความน่าสนใจจนท าให้นักท่องเที่ยวรู้สึกถึงความแปลกใหม่ที่จะซือ้ผลิตภัณฑ์
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การบริการ ซึ่งการประชาสมัพนัธ์เหล่านีส้่งผลให้นกัท่องเที่ยวเกิดการตอบสนองความต้องการได้ 
ดงันัน้จงึท าให้นกัท่องเที่ยวสามารถตัง้ใจซือ้ได้ ซึง่สอดคล้องกบับทความของกองศกึษาและพฒันา
โรงไฟฟ้าฐาน (2564) ได้กล่าวว่า เนื่องจากปัจจุบันเป็นยุคข้อมูลข่าวสาร การติดต่อสื่อสารกัน
ระหว่างภายในและภายนอกสถานประกอบการเป็นสิ่งจ าเป็นอย่างยิ่ง เพราะฉะนัน้ควรมี
ความสามารถและทกัษะในการน าเสนอข้อมลู ท าให้การสื่อสารนัน้เกิดประสิทธิภาพต่อผู้ รับบริการ 
นับว่าเป็นปัจจัยส าคัญในการสร้างความน่าเชื่อถือให้กับสถานประกอบการ และสอดคล้องกับ
งานวิจัยของสพุิณญา โมสิกานนท์ (2559) กล่าวว่า ในปัจจุบนัองค์กรและธุรกิจพยายามผลกัดัน
การสื่อสารข้อมูลข่าวสารไปยังผู้ รับบริการด้วยวิธีการที่แตกต่างกันออกไป เช่น การจัดกิจกรรม
พิเศษ การน าเสนอข่าว จะช่วยให้ผู้ รับบริการเกิดทศันคติที่ดีต่อองค์กร และท าให้เกิดการตดัสินใจ
ซือ้สินค้าและบริการมากขึน้ เนื่องจากผู้ รับบริการเล็งเห็นความส าคัญด้านการประชาสัมพันธ์ 
ดังนัน้เมื่อผู้ รับบริการได้รับข่าวสารข้อมูลจากการประชาสมัพันธ์ก็จะช่วยให้ผู้ รับบริการน าข้อมูล
นัน้มาพิจารณาเพื่อการตัดสินใจได้ง่ายขึน้ และสอดคล้องกับงานวิจัยของปิยพงษ์ สัจจาพิทักษ์ 
(2560) กล่าวว่า การประชาสมัพันธ์เป็นตัวช่วยให้เกิดปฏิสมัพันธ์อันดีต่อผู้ รับบริการ ท าให้ผู้นัน้
ได้รับข่าวสารข้อมลูในด้านประชาสมัพนัธ์การจดังานกิจกรรมต่างๆ ซึง่จะเห็นได้ว่าการประสมัพนัธ์
เป็นเคร่ืองมือการสื่อสารการตลาดที่ช่วยสื่อสารไปยังกลุ่มเป้าหมายได้เป็นอย่างดี อีกทัง้สร้าง
ความเชื่อมัน่ไว้วางใจให้แก่ผู้ รับบริการได้เป็นอย่างดียิ่งขึน้ 

ด้านการตลาดทางตรง มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความ
ตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐาน เนื่องจากการ
สื่อสารทางตรงผ่านสื่อออนไลน์สามารถเลือกเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ เพราะข้อมูลนัน้มีความ
ชดัเจนเก่ียวกบัผู้ รับบริการ ซึ่งลกัษณะเด่น คือ สามารถที่จะตรวจสอบได้ว่ากลุ่มเป้าหมายนัน้ตอบ
รับหรือปฏิเสธสิ่งที่ส่งไป ซึ่งผู้ รับบริการเองยงัสามารถเสนอความคิดเห็นความต้องการได้โดยตรง
ผ่านทางผู้ให้บริการ และเมื่อได้รับตามที่ต้องการแล้วจะท าให้ผู้ รับบริการเกิดการตัง้ใจซือ้บริการสิ่ง
เหล่านัน้  และยังสอดคล้องกับแนวคิดของจิรวรรณ ดีประเสริฐ (2553) ได้เปรียบเทียบถึง
วตัถุประสงค์การตลาดทางตรงว่าเพื่อสื่อสารถึงกลุ่มเป้าหมายเป็นการส่วนตวั โดยค านึงถึงความ
พงึพอใจและความต้องการ และยงัสามารถกระตุ้นความสนใจของกลุ่มเป้าหมายได้ นอกจากนีย้งั
สามารถปรับปรุงการสื่อสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ให้มีความเหมาะสมกบัตวับุคคล และสอดคล้องกบั
งานวิจัยของพิมพ์ กฤตยาไชยวัฒน (2564) กล่าวว่า ปัจจัยการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
ด้านการตลาดทางตรง ผู้ประกอบการหรือผู้ให้บริการควรให้ความส าคญัต่อการตลาดทางตรง โดย
การเสนอรายละเอียดข้อมูล มีการแนะน าและตอบข้อสงสัยเก่ี ยวกับสินค้าที่ ให้บริการต่อ
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ผู้ รับบริการได้รวดเร็วและทนัที รวมถึงมีการเก็บประวติัข้อมลูที่เก่ียวกบัผู้ รับบริการ เนื่องจากหวัใจ
ส าคัญของการตลาดทางตรง เป็นฐานข้อมูลของผู้ รับบริการที่ผู้ ให้บริการสามารถน าไปใช้เพื่อ
จุดมุ่งหมายทางการตลาดได้และเพื่อสร้างปฏิสมัพันธ์ให้กับผู้ รับบริการ อีกทัง้สามารถน ามาเพื่อ
ปรับปรุงแก้ไขการให้บริการโดยตอบสนองความต้องการของผู้ รับบริการได้ดีมากยิ่งขึน้ และ
สอดคล้องกับงานวิจัยของวิรานนท์ ตุ้มสูงเนิน (2564) ได้ศึกษาเร่ืองการสื่อสารการตลาดแบบ
บูรณาการและภาพลักษณ์ตราสินค้าที่มีผลต่อการตัดสินใจซือ้เคร่ืองด่ืมวิตามินซี C-vitt ของ
ผู้บริโภคในจงัหวัดกรุงเทพมหานคร กล่าวว่าการสื่อสารการตลาดทางตรงเป็นการสื่อสารระหว่าง
ผู้ใช้บริการกบัผู้ให้บริการ โดยจะท าการสื่อสารหลากหลายรูปแบบ ไม่ว่าจะทางโทรศพัท์หรือสื่อใด
สื่อหนึ่งหรือหลายสิ่งร่วมกัน โดยเฉพาะอย่างยิ่งการใช้สื่อสังคมออนไลน์ เช่น  Line official, 
Facebook, Twitter เป็นสื่อออนไลน์ปัจจยัส าคญัต่อการด าเนินชีวิตในปัจจุบนัของคนรุ่นใหม่ ทัง้นี ้
สื่อต่างๆสามารถท าให้ผู้ ใช้บริการได้รู้จักตราสินค้าได้อย่างกว้างขวางทั่วถึง และนักการตลาด
สามารถวัดผลการตอบสนองจากกลุ่มเป้าหมายได้ ดังนัน้การตลาดทางตรงมีความส าคัญต่อ
ผู้ประกอบการของสินค้าและบริการ 

สมมติฐานที่ 2.3 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้าน
การโฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ 
และด้านการตลาดทางตรง ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหว
ต่อราคา ที่ใช้บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

ด้านโฆษณา มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อ
ราคา ที่ ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุ รี ซึ่ งสอดคล้องกับสมมติฐาน เนื่องจาก
ผู้ประกอบการธุรกิจที่พกัจะใช้การโฆษณาในการเผยแพร่ข้อมลูข่าวสาร ซึ่งในปัจจุบนัธุรกิจที่พกัมี
จ านวนมาก และมีหลายแห่งที่เปิดใหม่ ท าให้เกิดการแข่งขนัในด้านของราคาสงู แต่หากสถานที่นัน้
ยงัให้การบริการที่ดีต่อนักท่องเที่ยวตามที่ได้โฆษณา จะท าให้นักท่องเที่ยวนัน้ใช้บริการต่อโดยไม่
สนใจในเร่ืองของราคา ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของศุภิสรา เกตุกลัด (2561) ได้กล่าวว่า การ
โฆษณาถือเป็นเคร่ืองมือการสื่อสารที่สามารถแพร่กระจายได้อย่างรวดเร็ว ซึ่งนักท่องเที่ยวมีการ
เปิดรับข้อมูลข่าวสารเพิ่มมากขึน้ผ่านช่องทางสื่อออนไลน์และออฟไลน์ เช่น ป้ายโฆษณา ป้าย
บิลบอร์ด โทรทัศน์ และแอปพลิเคชันสื่อสังคมออนไลน์ ดังนัน้เมื่อผู้ ให้บริการส่งข้อมูลผ่านทาง
โฆษณา ท าให้สามารถเข้าถึงกลุ่มเป้าหมายได้ง่าย ซึง่หากกลุ่มเป้าหมายได้รับรู้บ่อยครัง้ สง่ผลท า
ให้เกิดทัศนคติที่ดี เกิดความเชื่อมั่นต่อตราสินค้า และสอดคล้องกับงานวิจัยของChioveanu 
(2008) ได้ศึกษาเร่ืองการโฆษณา ความภกัดีต่อตราสินค้า และการก าหนดราคา อธิบายได้ว่า การ
โฆษณาท าให้เกิดความภกัดีต่อตราสินค้า โดยเฉพาะอย่างยิ่งเมื่อผู้บริโภคมีแนวโน้มที่จะซือ้สินค้า
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และบริการทางเลือกที่ถูกและคุ้มค่าที่สุด เมื่อค านึงถึงการค้นพบเหล่านีแ้ล้ว สิ่งถัดไปจึงมีความ
ชัดเจน การโฆษณาเป็นปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อสภาพแวดล้อมทางการตลาด ไม่เพียงส่งผลต่อ
พฤติกรรมของผู้บริโภคเท่านัน้ แต่ยังส่งผลต่อความไว้วางใจ คุณภาพการรับรู้และความภักดีต่อ
ตราสินค้าอีกด้วย และสอดคล้องกบังานวิจยัของSamlejsin และ Kookkaew (2022) ได้ศกึษาเร่ือง
การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการและคณุภาพการบริการที่มีอิทธิพลต่อความจงรักภกัดีในตรา
สินค้าของลูกค้า บริษัทผู้ผลิตและจ าหน่ายปุ๋ ยเคมีแห่งหนึ่ง ภายใต้ตราสินค้า ABC กล่าวว่า การ
สื่อสารการตลาดแบบบูรณาการเป็นเคร่ืองมือสื่อสารโดยตรงระหว่างองค์กรและลูกค้าเป้าหมาย 
เพื่อจูงใจลูกค้าให้ตระหนักถึงผลิตภัณฑ์และบริการขององค์กร เป็นเคร่ืองมือสื่อสารที่ช่วยสร้าง
ความสัมพันธ์ที่ดี จูงใจ และสามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้า ท าให้ลูกค้ายอมรับ
พฤติกรรมและสร้างความภกัดีในตราสินค้าขององค์กร  

ด้านการขายโดยใช้พนักงาน มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้าน
ความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐาน 
เนื่องจากนกัท่องเที่ยวตดัสินใจใช้บริการ ส่วนหนึ่งที่ค านึงถึงมากที่สดุ คือ การบริการของพนกังาน 
ซึ่งถ้าพนกังานขายนัน้มีทักษะในการโน้มน้าวให้นกัท่องเที่ยวคล้อยตามจะท าให้นักท่องเที่ยวเกิด
การตัดสินใจใช้บริการนัน้ และนักท่องเที่ยวจะมีความภักดีต่อสถานที่ก็ต่อเมื่อพนักงานขายนัน้
ยงัคงให้บริการที่ดีอย่างต่อเนื่อง ซึง่สอดคล้องกบัแนวคิดของชาญณรงค์ โชคบ ารุงสขุ และคนอ่ืน ๆ 
(2562) ได้กลา่วถึง ความอ่อนไหวต่อปัจจยัราคา เป็นการที่นกัท่องเที่ยวไม่มีปัญหาในการที่องค์กร
มีการปรับราคาเพิ่มขึน้ หากการบริการนัน้สามารถตอบสนองต่อความต้องการของนักท่องเที่ยว 
ท าให้นักท่องเที่ยวยอมจ่ายในจ านวนที่มากกว่าที่อ่ืน และสอดคล้องกับงานวิจัยของภาวิณี ทอง
แย้ม (2565) ได้ศึกษาเร่ืองการพฒันารูปแบบกลยุทธ์การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการที่ส่งผล
ต่อความภักดีของลูกค้าที่ซือ้ผลิตภัณฑ์จากผึง้ ศูนย์ส่งเสริมการพัฒนาอาชีพการเกษตร จังหวัด
จนัทบุรีในยุควิถีใหม่ กล่าวว่า ผู้ ใช้บริการให้ความส าคญัต่อพนกังานบริการ การที่พนักงานขายมี
การบริการที่ดี มีความใส่ใจต่อผู้ ใช้บริการ โดยทางธุรกิจได้มีการจัดการฝึกอบรมทักษะของ
พนกังาน กิริยามารยาท เทคนิคในการน าเสนอขาย และความอธัยาศยัไมตรี ท าให้ผู้ ใช้บริการเกิด
ความพึงพอใจ และการที่ผู้ ใช้บริการได้รับประสบการณ์ที่ดี ส่งผลท าให้ความประทับใจนัน้
ก่อให้เกิดความภักดีต่อองค์กร  และสอดคล้องกับงานวิจัยของOluwafemi และ Adebiyi (2018) 
ได้ศึกษาเร่ืองความภักดีของลูกค้าและการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการของผู้ ใช้บริการบริษัท
โทรคมนาคมในเมืองลากอส ประเทศไนจีเรีย กล่าวว่า การโฆษณาเป็นกลยุทธ์ที่ได้ผลในการ
เสริมสร้างความภักดี ช่วยในการดึงดูดสิ่งใหม่ๆอย่างต่อเนื่อง หากผู้ ประกอบการมีการลงทุน
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ทางด้านการโฆษณาอย่างเหมาะสม สง่ผลท าให้สามารถคาดการณ์เชิงบวกเพื่อเพิ่มความภกัดีของ
ลกูค้าต่อองค์กร ซึ่งจะช่วยองค์กรบริษัททัง้ในระยะสัน้และระยะยาว เพื่อให้ประสบความส าเร็จใน
ตลาดและเหนือกว่าคู่แข่ง 

ด้านการสง่เสริมการขาย มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความ
อ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐาน เนื่องจาก
การสง่เสริมการขายเป็นกลยทุธ์ในการสร้างสิ่งจูงใจและผลกัดนัให้นกัท่องเที่ยวเกิดการตดัสินใจใช้
บริการ โดยเฉพาะองค์กรจัดกิจกรรมที่สามารถกระตุ้นให้นักท่องเที่ยวเข้าไปยังสิ่งเ ร้า จะท าให้
เกิดผลดีต่อองค์กร หากการส่งเสริมการขายที่นักท่องเที่ยวได้รับเกิดประโยชน์ตามที่นกัท่องเที่ยว
ต้องการหรือได้รับความพงึพอใจจากการใช้บริการ ส่งผลท าให้เกิดความภกัดี อีกทัง้ในภายหลงัจะ
ยงัมาใช้บริการโดยไม่ค านึงเร่ืองราคา เนื่องจากการบริการที่ได้รับเกิดความคุ้มค่าเหมาะสมตามที่
ตนเองต้องการ ซึ่งสอดคล้องแนวคิดกบัDonlaya (2020) กล่าวว่า กิจกรรมการส่งเสริมการขาย ถือ
เป็นกิจกรรมที่ส าคญัในสว่นประกอบของความส าเร็จของธุรกิจ เนื่องจากไม่ใด้เป็นพียงเคร่ืองมือที่
ช่วยในการกระตุ้นยอดขาย ผลกัดนัยอดซือ้จากกลุม่เป้าหมายเท่านัน้ แต่เป็นการสื่อสารที่สร้างการ
รับรู้เก่ียวกบัสินค้าและบริการได้เป็นอย่างดี ซึ่งเป็นผลดีต่อธุรกิจได้ในระยะยาว เพื่อสร้างความเชื่อ
ใจและความภกัดีของกลุม่เป้าหมาย และสอดคล้องกบังานวิจยัของSugiono, Nurwulandari, และ 
Khairina (2021) ได้ศึกษาเร่ืองผลกระทบของส่วนประสมโปรโมชนัต่อประสิทธิภาพการขายที่ไกล่
เกลี่ยโดยความภักดีของลูกค้าที่ Paul Bakery Kota Kasablanca ประเทศจาการตาร์ กล่าวว่า 
การสง่เสริมการขายมีผลในเชิงบวกและมีความส าคญัต่อความภกัดีต่อลกูค้า ซึง่ในการสง่เสริมการ
ขายนัน้ผู้ประกอบต้องจัดให้การส่งเสริมการขายที่แน่นอนและข้อก าหนดในเพิ่มประสิทธิภาพใน
การขาย และสอดคล้องกบังานวิจัยของธีรรัตน์  สิงห์ธีร์ (2561) ได้ศึกษาเร่ืองการเปิดรับเคร่ืองมือ
การสื่อสารการตลาดกบัความจงรักภักดีของแฟนคลบัสโมสรฟุตบอลบุรีรัย์ ยูไนเต็ด กล่าวว่า การ
ส่งเสริมการขายเป็นส่วนประกอบที่ส าคัญส่วนหนึ่งของการสื่อสารการตลาด โดยเฉพาะในกรณีที่
องค์กรหรือบริษัทมีลักษณะการให้บริการที่คล้ายคลึงกัน การส่งเสริมการขายจะช่วยท าให้
ผู้ใช้บริการรับรู้ได้ถึงความแตกต่างจากการปรับเปลี่ยนทศันคติที่มีต่อการบริการ การทดลองเข้าใช้
บริการ ซึง่เป็นผลมาจากประสบการณ์ที่ได้ใช้บริการ 

ด้านประชาสัมพันธ์ มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความ
อ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐาน เนื่องจาก
การประชาสมัพนัธ์มีความครอบคลมุต่อนกัท่องเที่ยว และในปัจจบุนันกัท่องเที่ยวจะท่องเที่ยวตาม
สภาวะเศรษฐกิจ ซึ่งหากประชาสมัพันธ์ที่ดีส่งผลท าให้นักท่องเที่ยวเกิดความภักดีต่อสถานที่นัน้ 
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เนื่องจากในการมาใช้บริการที่พักในแต่ละครัง้ นักท่องเที่ยวย่อมเกิดความคาดหวังไว้มากกับการ
บริการ เมื่อเป็นตามที่ได้คาดหวังไว้ ย่อมส่งผลให้นักท่องเที่ยวมีความภักดีในการใช้บริการโดย
ไม่ได้ค านึงถึงราคาและไม่เปลี่ยนแปลง ซึ่งสอดคล้องกับบทความของอภิชัจ พุกสวัสด์ิ (2556) 
กล่าวว่า การประชาสมัพนัธ์มีขอบเขตขยายออกไปกว้างมากขึน้ ทัง้การสื่อสารและการด าเนินงาน
ประชาสมัพนัธ์ รวมทัง้เนือ้หาเพื่อประชาสมัพนัธ์ และรูปแบบการใช้สื่อสงัคมออนไลน์ ดงันัน้สถาน
ประกอบการใดสามารถบริการจัดการและด าเนินการผ่านกลไกการประชาสมัพนัธ์ภายใต้กระแส
สื่อสังคมออนไลน์ได้เป็นอย่างดี จะท าให้กลุ่มเป้าหมายเกิดการยอมรับจากสาธารณชนและให้
ความร่วมมือในการสนับสนุนน ามาซึ่งความส าเร็จ ในด้านของชื่อเสียงและภาพลกัษณ์ที่ดี และ
สอดคล้องกบัJames และ Rajendran (2013) ได้ศึกษาเร่ืองผลกระทบของการประชาสมัพันธ์ต่อ
ความภักดีของลูกค้าด้วยการอ้างอิงพิ เศษไปยังพอร์ทัล อีคอมเมิ ร์ซ กล่าวว่า กิจกรรม
ประชาสมัพนัธ์มีความส าคญัส าหรับทุกองค์กรเพื่อสง่เสริมความสมัพนัธ์ที่เป็นประโยชน์ระยะยาว
ระหว่างองค์กรกบัผู้บริโภค โดยการประชาสมัพันธ์ขององค์กรมีความสามารถในการสร้างอิทธิพล
ต่อความภักดีของลูกค้าในเชิงบวก อย่างไรก็ตามการรับรู้และการเข้าถึงที่ เกิดจากกิจกรรม
ประชาสัมพันธ์เหล่านี เ้ป็นปัจจัยส าคัญในการพิจารณาความภักดีของลูกค้า แม้ว่าการ
ประชาสมัพนัธ์อาจไม่ใช่ปัจจยัเดียวที่ส่งผลต่อความภักดี แต่ก็มีปัจจยัที่กลัน่กรองเช่นเดียวกนั ซึ่ง
ประสบการณ์ที่ดีในอดีตกบัการบริการเป็นปัจจยัหนึ่งในการกลัน่กรองดงักล่าว จะเป็นตวัเร่งในการ
ช่วยเหลือและช่วยในการตดัสินใจใช้บริการในครัง้ต่อไป 

ด้านการตลาดทางตรง มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความ
อ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐาน เนื่องจาก
การตลาดทางตรงเป็นตวัช่วยให้เข้าถึงกลุม่เป้าหมายได้มากขึน้ ซึง่ผู้ประกอบการสามารถได้รับการ
ตอบรับในทนัที ซึ่งส่วนใหญ่ผู้ที่มีความภกัดีสงูจะรู้สึกคุ้นชินกบัสถานที่และพึงพอใจในการที่ได้รับ
ข้อเสนอที่ดีที่สดุโดยตรง โดยไม่สนใจในเร่ืองของราคา ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของวารี ผลจนัทร์ 
(2563) ได้ศึกษาเร่ืองการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการและความภกัดีต่อตราสินค้าชานมไข่มุก 
Fire Tiger ของผู้ ริโภคกลุ่ม Gen Y ในเขตกรุงเทพมหานคร กล่าวว่า การสื่อสารการตลาดแบบ
บรูณาการ ด้านการตลาดทางตรงเป็นส่วนช่วยในการสร้างให้เกิดการรับรู้ข้อมลูสินค้าเพิ่มขึน้ ด้วย
การฝึกอบรมพนกังานบริการรับทราบและเข้าใจถึงข้อมลูที่น าเสนออย่างครบถ้วนในทุกด้าน มีการ
ให้บุคคลที่มีชื่อเสียง ดารา นักแสดงมีส่วนร่วมในการแจกสินค้าให้กับผู้ ใช้บริการในบริเวณ
ใกล้เคียงธุรกิจ มีการจดัเตรียมความพร้อมทุกครัง้ที่จะให้บริการ สามารถแนะน าสินค้าหรือโปรโม
ชนัให้แก่ผู้ ใช้บริการได้รับทราบถูกต้อง เพื่อให้ผู้ ใช้บริการเห็นถึงความเอาใจใส่ในการบริการและ
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สามารถเพิ่มตัวเลือกให้กับนักท่องเที่ยวได้ตัดสินใจ อีกทัง้ก่อให้เกิดความภักดี ในภายหลัง
เช่นเดียวกัน และสอดคล้องกับบทความของธีรพันธ์ โล่ห์ทองค า (2565) กล่าวว่า โดยปกติ
ผู้ ใช้บริการมีแนวโน้มในการลดตวัเลือกอยู่แล้ว มักจะไม่เกิน 3 ตวัเลือก ซึ่งตวัเลือกได้น ามานัน้มา
จากความรู้สึกในอดีตที่มีความพึงพอใจและประทับใจในตราสินค้า แต่ส่วนใหญ่แล้วผู้ ใช้บริการ
มกัจะไม่เปลี่ยนแปลงตราสินค้า ด้วยการซือ้หรือใช้บริการซ า้ๆ ซึ่งหากเปลี่ยนแปลงนัน้ย่อมท าให้
เกิดความเสี่ยงและต้นทุน โดยเฉพาะความเสี่ยงที่ เกิดจากการซือ้หรือใช้บริการที่ไม่คุ้ นเคย 
ผู้ใช้บริการมกัคิดว่าตราสินค้าใหม่ไม่ดีเท่าตราสินค้าเดิม และเหตผุลหนึ่งอาจมาจากการเชื่อถือคน
ใกล้ชิดหรือคนรู้จัก เพราะฉะนัน้ถ้าผู้ประกอบการหรือผู้ ให้บริการนัน้บริหารให้ความสัมพันธ์กับ
ผู้ ใช้บริการด้วยการสร้างความเชื่อมโยงกัน มีการติดต่อสื่อสารกบัผู้ ใช้บริการโดยตรง ส่งผลท าให้
ผู้ ใช้บริการเกิดมิตรภาพอันดีและความภักดีอย่างต่อเนื่อง ซึ่งการสร้างความภกัดีนัน้ถือเป็นความ
ต้องการสงูสดุของทกุหน่วยงาน 

สมมติฐานท่ี 3 คุณภาพการบริการ ประกอบด้วย ความเป็นรูปธรรมของการ
บริการ ความน่าเชื่อถือในการให้บริการ การตอบสนองความต้องการ การให้ความมั่นใจ
แก่ผู้ใช้บริการ ความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ ท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของนักท่องเท่ียวท่ี
ใช้บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

ความเป็นรูปธรรมของการบริการ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของนักท่องเที่ยว 
ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐาน เนื่องจากนกัท่องเที่ยวมอง
ว่าพืน้ที่ในสถานที่พักและการออกแบบตกแต่งมีความสวยงาม มีเคร่ืองมืออุปกรณ์รักษาความ
สะอาด และราคาห้องพักมีความเหมาะสมกับคุณภาพการบริการ ซึ่งสิ่งนีท้ าให้ตอบสนองความ
ต้องการและรับรู้ได้ถึงความต้องการ ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของโสรยา สภุาผล (2564) ได้ศึกษา
เร่ืองปัจจัยนวตักรรมบริการและปัจจัยคุณภาพการให้บริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเข้าใช้บริการ
โรงแรมแห่งหนึ่งในจังหวัดชัยนาท กล่าวว่า ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการส่งผลต่อการ
ตดัสินใจเข้าใช้บริการ โดยทางสถานที่มีการใช้วิธีการก าหนดค่าบริการต่างๆ ที่เหมาะสมแก่การใช้
บริการของผู้ เข้าใช้บริการทุกระดับ เหมาะกับทุกช่วงวัย นอกจากนีย้ังมีสภาพแวดล้อมที่มีความ
งดงาม สิ่งอ านวยความสะดวกอละสถานที่จอดรถเพียงพอต่อการให้บริการ อีกทัง้ด้านระบบความ
ปลอดภยัที่มีความน่าเชื่อถือสูง ซึ่งสิ่งเหล่านีส้ามารถตอบสนองความต้องการให้เกิดการตดัสินใจ
ได้ และสอดคล้องกบังานวิจยัของวราภรณ์ จนุแสงจนัทร์ (2557) ได้ศกึษาเร่ืองภาพลกัษณ์ของร้าน
และคุณภาพการบริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจของลูกค้าที่ใช้บริการร้าน Pet’s Ville กล่าวว่า 
ผู้บริหารหรือผู้ประกอบการจ าเป็นต้องให้ความส าคัญในการดูแลเอาใจใส่ด้านเคร่ืองมือ อุปกรณ์ 
เคร่ืองใช้บริการต่างๆ ให้มีความสะอาดเรียบร้อยและพร้อมใช้งานอยู่เสมอ อีกทัง้ทางด้านสิ่ง
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อ านวยความสะดวกให้มีการจัดแจงจ านวนที่เพียงพอต่อผู้ เข้าใช้บริการ เพื่อรักษามาตรฐานที่ดี
และสามารถตอบสนองความต้องการของผู้ เข้าใช้บริการได้ตรงตามเป้าหมาย และสอดคล้องกับ
งานวิจยัของปญุญาพร บุญธรรมา (2563) ได้ศึกษาเร่ืองคณุภาพการบริการและพฤติกรรมการเข้า
พกัที่มีผลต่อความตัง้ใจในการใช้บริการโรงแรมขนาดกลาง ในอ าเภอเมือง จงัหวดัพิษณุโลก กลา่ว
ว่า นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่ให้ความส าคัญต่อพนักงานที่มีความสุภาพและการแต่งกายสะอาด
เรียบร้อยเหมาะสม ซึ่งถือว่าเป็นความประทับใจครัง้แรกที่ส่งผลให้เกิดการตัดสินใจซือ้และใช้
บริการ อีกทัง้หากพนกังานมีมาตรฐานตามที่เหมาะสมจะช่วยสร้างความแตกต่างและภาพลกัษณ์
ให้นกัท่องเที่ยวสามารถจดจ าได้โดยแสดงออกผ่านทางกิริยาภายนอก 

ความน่าเชื่อถือในการให้บริการ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของนกัท่องเที่ยว ที่
ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวดัชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐาน เนื่องจากนักท่องเที่ยวได้หา
แหล่งข้อมูลผ่านค าบอกเล่าหรือการถ่ายทอดจากผู้ที่มีประสบการณ์ เช่น เพจท่องเที่ยว รีวิวการ
ท่องเที่ยว หรือเว็บไซต์ของสถานที่พกั ซึ่งธุรกิจที่พักบางสถานที่มีการปรับปรุงสื่อออนไลน์ต่อเนื่อง 
ท าให้ข้อมลูที่ได้ปรากฎต่อกลุ่มเป้าหมายนัน้มีความใหม่ ท าให้รับรู้ถึงข้อมูลในปัจจุบนั หากข้อมูล
เหล่านัน้มี ข้อความที่ เป็นข้อเท็จจริง มีการแสดงข้อมูลที่ครบถ้วน ส่งผลท าใ ห้โน้มน้าวให้
นักท่องเที่ยวสามารถรับรู้ถึงความต้องการได้เป็นอย่างดีและน าไปพิจารณา ยิ่งไปกว่านัน้ถ้า
พนกังานหรือผู้ให้บริการมีการให้บริการตามความสญัญาที่ได้ให้ไว้ตรงกบัความต้องการของลกูค้า 
ไม่มีข้อขดัแย้งหรือความผิดพลาดอนัใด ซึ่งแสดงออกได้ถึงความน่าเชื่อถือ เช่น พนกังานมีการเก็บ
รักษารายละเอียดข้อมลูของนกัท่องเที่ยวไว้เป็นความลบัโดยไม่เปิดเผยให้กบัผู้ใด สิ่งนีน้ัน้สง่ผลให้
นักท่องเที่ยวตัดสินใจและต้องการใช้บริการได้ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ เจนจิรา แสงสุ่ม 
(2562) ได้ศึกษาเร่ืองทัศนคติ คุณภาพการบริการ และส่วนประสมทางการตลาด ที่ส่งผลต่อการ
ตดัสินใจใช้บริการ 7-Delivery ของเซเว่น อีเลฟเว่น ในเขตกรุงเทพมหานคร และปริมณฑล กล่าว
ว่า ส่วนใหญ่คุณภาพการบริการเกิดจากการที่พนักงานให้บริการอย่างมีคุณภาพ ฉะนัน้แล้ว
ผู้ประกอบการควรมีการพิจารณาถึงคณุภาพการบริการตัง้แต่การให้บริการของพนกังาน การรักษา
มาตรฐาน และการพัฒนาทักษะ อีกทัง้ยังต้องพิจารณาถึงกระบวนการให้บริการเว็บไซต์ ช่อง
ทางการจองสินค้าและจ่ายค่าบริการ โดยการพัฒนาให้ระบบมีความเสถียร ใช้งานได้ง่าย และมี
ความน่าเชื่อถือสงู เพื่อลดความเสี่ยงและสร้างประสบการณ์ที่ดีให้แก่ผู้ ใช้บริการสวุรรณา พะลีราช 
(2562) ได้ศึกษาเร่ืองคณุภาพการบริการและการตดัสินใจเลือกใช้บริการโรงพยาบาลดีบุก กล่าว
ว่า ความเชื่อมั่นต่อผู้ ใช้บริการเกิดจากการที่สถานที่ให้บริการให้ความส าคัญในการพัฒนา
บุคลากรที่มีความเชี่ยวชาญและทกัษะเฉพาะทาง เป็นการสร้างความน่าเชื่อถือและเชื่อมัน่ในการ
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ให้บริการ ส่งผลให้ผู้ใช้บริการเกิดการรับรู้ถึงคณุภาพการบริการและมีความไว้ใจในการบริการ เห็น
ถึงความส าคญัของพนกังานภายในสถานที่ให้บริการเมื่อตดัสินใจที่จะใช้บริการ และสอดคล้องกบั
งานวิจยัของนพดล ชูเศษ และคณะ (2561) กล่าวว่า นกัท่องเที่ยวส่วนใหญ่ให้ความส าคญัต่อการ
ที่สถานที่มีช่องทางการช าระเงินหลากหลาย มีความน่าเชื่อและถูกต้อง เนื่องจากพฤติกรรมการใช้
จ่ายของคนรุ่นใหม่เปลี่ยนแปลงไป เกิดธุรกิจออนไลน์มากย่ิงขึน้ ซึง่สถานประกอบการหลายแห่งได้
มีการปรับเปลี่ยนไปตามยุคสมัย ได้จัดให้สามารถซือ้ จองสินค้าและช าระเงินผ่านระบบออนไลน์
ของทางสมาร์ทโฟน หากสถานประกอบการมีการจัดการที่เป็นระบบและสร้างความน่าเชื่อถือ
ให้แก่นกัท่องเที่ยวจะสง่ผลให้นกัท่องเที่ยวกล้าที่จะตดัสินใจใช้บริการ 

การตอบสนองความต้องการ มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจของนกัท่องเที่ยว ที่ใช้
บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐาน เนื่องจากธุรกิจที่พักมีการ
วางแผนและจดัการบริการที่ดี โดยการจดัพนกังานให้เข้ากบังานที่ตรงกบัศกัยภาพของตวัพนกังาน 
จึงท าให้การบริการสามารถตอบสนองความต้องการได้อย่างรวดเร็ว มีความเป็นมืออาชีพในการ
ท างาน ไม่ยุ่งยากซับซ้อน ไม่ว่าจะในเร่ืองของการที่นักท่องเที่ยวรอคอยความช่วยเหลือ รอ
สอบถามข้อมลู และการที่พนกังานให้บริการด้วยความถูกต้อง สามารถที่จะลดความผิดพลาดและ
ขัน้ตอนที่จะเกิดขึน้ระหว่างให้บริการ เป็นปัจจัยที่จะส่งผลให้เกิดการรับรู้และตัดสินใจใช้บริการ
เพิ่มขึน้  อีกทัง้อาจมีการตอบแทนโดยการเล่าประสบการณ์ให้ผู้ อ่ืนได้ทราบและยงัคงมาใช้บริการ
อีกครัง้ในภายหลัง ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ ศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2560) กล่าวไว้ว่า การ
ตอบสนองความต้องการเป็นสิ่งที่พนักงานเต็มใจในการช่วยเหลือโดยให้บริการกับผู้ รับบริการ
ในทันที ถือได้ว่าเป็นสิ่งส าคัญอย่างยิ่งต่อการบริการที่สามารถตอบสนองความต้องการของ
ผู้ รับบริการท าให้เพิ่มการตดัสินใจใช้บริการของผู้ รับบริการได้ และสอดคล้องงานวิจยัของดวงนภา
วดี ศรีจันทร์ (2560) ได้ศึกษาถึงปัจจัยที่ส่งผลการตัดสินใจใช้บริการธนาคารออมสิน สาขาใน
สงักดัเขตจงัหวัดจนัทบุรี กล่าวว่า ปัจจัยด้านการให้ความมัน่ใจแก่ลกูค้า อยู่ในระดบัมากที่สดุ ซึ่ง
พนักงานจะให้ค าแนะน าและช่วยเหลือลูกค้าด้วยความเต็มใจทุกครัง้ มีความพร้อมในการ
ช่วยเหลือ และมีการแนะน าลกูค้าเมื่อเกิดข้อสงสยัหรือปัญหา เช่น  เมื่อลกูค้ามีปัญหาที่ไม่สามารถ
แก้ไขได้ พนักงานจะท าการแก้ไขปรับปรุงทัง้แบบออนไลน์และออฟไลน์ เพื่อให้ตรงตามความ
ต้องการของลกูค้า และสอดคล้องกบัวรภร แช่มค า (2562) ได้ศึกษาเร่ืองแรงจูงใจ ความพึงพอใจ 
และคณุภาพการให้บริการ ที่มีอิทธิพลต่อความไว้วางใจในการใช้บริการและกระบวนการตดัสินใจ
เลือกใช้บริการธุรกิจน าเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยเจเนอเรชันเอกซ์ ในเขตกรุงเทพมหานคร 
กล่าวว่า ธุรกิจท่องเที่ยวมีการจัดเตรียมพนักงานบริการในการให้ค าแนะน าและข้อมูลเก่ียวกับ



  292 

องค์กรแก่นักท่องเที่ยวไว้ทุกช่วงเวลา และมีฝึกอบรมทักษะสอนให้พนกังานในองค์กรมีความรู้ใน
ทุกด้านที่เก่ียวข้องกับการปฏิบัติและการให้บริการ เพื่อที่จะให้พนักงานสามารถตอบข้อสงสัย
ให้กับนักท่องเที่ยวได้ในทันที โดยทางสถานประกอบหรือองค์กรได้มีการจัดช่องทางในการ
ติดต่อสื่อสารให้กับนักท่องเที่ยวหลากหลายช่องทาง เช่น เฟสบุ๊ค ไลน์ เว็บไซต์ และทางเบอร์
โทรศพัท์มือถือ ซึง่ท าให้นกัท่องเที่ยวสะดวกและรวดเร็วในการค้นหาข้อมลูและตดัสินใจใช้บริการ 

การให้ความมัน่ใจแก่ผู้ ใช้บริการ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของนักท่องเที่ยว 
ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ซึง่สอดคล้องกบัสมมติฐาน เนื่องจากนกัท่องเที่ยวจะท า
การตัดสินใจจากการที่พนักงานมีทักษะหรือความสามารถในการให้ข้อมูลที่ถูกต้องและสามารถ
ตอบสนองความต้องการของนกัท่องเที่ยวได้ มีมนษุยสมัพนัธ์อนัดี สามารถท าให้นกัท่องเที่ยวรู้สึก
ถึงความปลอดภยัที่จะใช้บริการ สร้างความน่าเชื่อถือให้กบันกัท่องเที่ยวได้ หากท าให้นกัท่องเที่ยว
เกิดความมั่นใจว่าตนเองจะได้รับการบริการที่ดีที่สุด จะส่งผลท าให้เกิดการตัดสินใจใช้บริการ
ในทันที และสอดคล้องงานวิจัยของดวงนภาวดี ศรีจันทร์ (2560) ได้ศึกษาถึงปัจจัยที่ส่งผลการ
ตัดสินใจใช้บริการธนาคารออมสิน สาขาในสังกัดเขตจังหวัดจันทบุรี กล่าวว่า ปัจจัยด้านการให้
ความมั่นใจแก่ลูกค้า อยู่ในระดับมากที่สุด ซึ่งพนักงานจะให้ค าแนะน าและช่วยเหลือลูกค้าด้วย
ความเต็มใจทุกครัง้ มีความพร้อมในการช่วยเหลือ และมีการแนะน าลูกค้าเมื่อเกิดข้อสงสยัหรือ
ปัญหา เช่น  เมื่อลูกค้ามีปัญหาที่ไม่สามารถแก้ไขได้ พนักงานจะท าการแก้ไขปรับปรุงทัง้แบบ
ออนไลน์และออฟไลน์ เพื่อให้ตรงตามความต้องการของลกูค้า และสอดคล้องกบังานวิจยัของ เอก
วิทย์ ต่ายแต้มทอง (2565) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยคุณภาพบริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจในการ
ขนส่งโลจิสติกส์ของผู้ประกอบการ กรณีศึกษา Kerry Logistics กล่าวว่า การที่สถานที่ให้บริการมี
ความสวยงาม สะอาด เป็นระเบียบเรียบร้อย มีกล้องวงจรปิดเพื่อรักษาความปลอดภัยทัง้ภายใน
และภายนอกสถานที่ อปุกรณ์เคร่ืองมีความทนัสมยั และสะดวกต่อการเดินทาง ท าให้นกัท่องเที่ยว
เกิดความรู้สกึสะดวกสบายและปลอดภยัต่อการมาใช้บริการสถานที่ และสอดคล้องกบัแนวคิดของ
Parasuraman และคนอ่ืน ๆ (1990) กล่าวว่า เร่ืองของการให้ความเชื่อมัน่ต่อลกูค้า เป็นการสร้าง
ความเชื่อมั่นให้แก่ผู้ รับบริการ โดยพืน้ฐานต้องมีทักษะความรู้เบือ้งต้น ความสามารถในการ
ให้บริการ และสามารถตอบสนองความต้องการต่อผู้ รับบริการได้อย่างสุภาพเรียบร้อย มี
กิริยามารยาทที่ดี ยิม้แย้มแจ่มใส อัธยาศัยดี ซึ่งจะสามารถท าให้ผู้ รับบริการสร้างความมั่นใจใน
การบริการท่ีดี 

ความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของนักท่องเที่ยว ที่ใช้
บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐาน เนื่องจากการตัดสินใจของ
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นกัท่องเที่ยวเกิดจากที่พนกังานเข้าใจถึงข้อมลูรายละเอียดและจดุประสงค์ส าคญัของนกัท่องเที่ยว 
มีความเอาใจใส่ทัง้เบือ้งหน้าและเบือ้งหลงั ท างานด้วยความเต็มใจในการให้บริการ และสามารถ
แก้ไขปัญหาตามที่นักท่องเที่ยวต้องการได้ ส่งผลให้เกิดความประทับใจในการใช้บริการ ซึ่ง
สอดคล้องกับงานวิจัยของRamya (2019) กล่าวไว้ว่า ความเห็นอกเห็นใจเป็นมิติในเร่ืองของการ
เอาใจใส่ ให้ความสนใจเป็นรายบุคคลกับลูกค้า โดยพนักงานบริการควรมีการสร้างเอกลักษณ์
เฉพาะของการบริการ เนื่องจากลกูค้าทุกคนต้องการความรู้สึกที่ดีเมื่อได้รับการบริการที่ใส่ใจอย่าง
ไม่ละเลย ดงันัน้พนักงานจ าเป็นต้องทราบถึงความต้องการของลกูค้าในแต่ละราย และสอดคล้อง
กับงานวิจัยของสายฝน เลิศพิทักษธรรม (2558) พบว่า ผู้ บริโภคให้ความส าคัญในเร่ืองของ
พนกังานที่มีความใส่ใจและเต็มใจในการให้บริการ ซึ่ง ธุรกิจหรือผู้ประกอบการควรให้ความสนใจ
และใส่ใจต่อพนกังานบริการ โดยจดัหาพนกังานที่มีใจรักในการให้บริการ เข้าใจตรงประเด็นกบัสิ่ง
ที่ผู้ บริโภคได้เสนอมา เก็บรายละเอียดของผู้ บริโภคได้เป็นอย่างดี สามารถแก้ไขปัญหาตามที่
ผู้บริโภคต้องการและตอบสนองข้อร้องเรียนของผู้บริโภคได้ในทันที ซึ่งการที่พนักงานเอาใจใส่ต่อ
ผู้บริโภคจะส่งผลดีท าให้ผู้บริโภคนัน้เกิดความพึงพอใจ รู้สึกถึงความใส่ใจของพนักงาน อีกทัง้การ
ตัดสินใจของผู้บริโภคมาจากการที่พนักงานบริการใส่ใจรายละเอียดของผู้บริโภคได้เป็นอย่างดี 
และสอดคล้องกบังานวิจยัของปรียาภรณ์ หารบุรุษ (2558) ได้กล่าวว่า ผู้ประกอบควรฝึกอบรมให้
พนักงานสงัเกตพฤติกรรมของนักท่องเที่ยว ดูแลเอาใจใส่และให้ความส าคัญต่อนักท่องเที่ยวทุก
ช่วงอายุวัย ทัง้ชาวไทยและชาวต่างประเทศ โดยให้ความใส่ใจที่เท่าเทียมกัน เพื่อให้นักท่องเที่ยว
รู้สึกได้รับการบริการที่ดีที่สุดจากการบริการ อีกทัง้ส่งผลท าให้นักท่องเที่ยวจัดโปรแกรมการ
ท่องเที่ยวหรือจดัสมัมนามายงัสถานที่แห่งนี ้เนื่องจากมีความเชื่อถือว่าพนกังานจะให้บริการตาม
มาตรฐานท่ีดีและเอาใจใสต่่อผู้มารับบริการทุกคน 

สมมติฐานที่ 4 คุณภาพการบริการ ประกอบด้วย ความเป็นรูปธรรมของการ
บริการ ความน่าเชื่อถือในการให้บริการ การตอบสนองความต้องการ การให้ความมั่นใจ
แก่ผู้ ใช้บริการ ความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ ท่ีมีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเท่ียวท่ีใช้
บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

สมมติฐานที่  4.1 คุณภาพการบริการ ประกอบด้วย ความเป็นรูปธรรม
ของการบริการ ความน่าเชื่อถือในการให้บริการ การตอบสนองความต้องการ การให้
ความมั่ นใจแก่ผู้ ใช้บริการ ความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ ท่ีมีอิทธิพลต่อความภักดีของ
นักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

ความเป็นรูปธรรมของการบริการ มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว 
ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐาน 
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เนื่องจากสถานที่พกัมีให้ความส าคญัเก่ียวกบัคณุภาพของการบริการ การตกแต่งสถานที่ อปุกรณ์
เคร่ืองใช้ ซึ่งสิ่งเหล่านีส้ามารถสร้างความประทับใจให้กับนักท่องเที่ยวเป็นอย่างมาก และจะ
ก่อให้เกิดความภกัดีต่อสถานที่พกั อีกทัง้นกัท่องเที่ยวนัน้จะน าไปแนะน าต่อให้กบับุคคลอ่ืนได้รับรู้ 
ซึง่สอดคล้องกบัวราภรณ์ จุนแสงจนัทร์ (2557) ได้ศึกษาเร่ืองภาพลกัษณ์ของร้านและคณุภาพการ
บริการที่สง่ผลต่อการตดัสินใจของลกูค้าที่ใช้บริการร้าน Pet’s Ville กล่าวว่า นกัท่องเที่ยวให้ความ
สนใจในเร่ืองของเคร่ืองมืออปุกรณ์เป็นอันดับแรก ซึ่งผู้ประกอบการและพนกังานบริการควรใส่ใจ
ในสิ่งนี ้โดยเคร่ืองมืออุปกรณ์นัน้ควรมีความสะอาดและสามารถใช้งานได้อยู่เสมอ และสิ่งอ านวย
ความสะดวกควรจดัให้มีความเพียงพอต่อนกัท่องเที่ยว เช่น หนงัสือพิมพ์ น า้ด่ืม เก้าอีร้อให้บริการ 
เป็นต้น เพื่อรักษามาตรฐานที่ดีและเหมาะสม ช่วยให้นักท่องเที่ยวเกิดความภักดีต่อสถานที่ 
สามารถที่จะแนะน าต่อให้กับผู้ อ่ืนได้ และสอดคล้องกับงานวิจัยของSinit (2018) ได้ศึกษาเร่ือง
ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความภักดีต่อตราสินค้าของลูกค้าในการใช้บริการร้านกาแฟในพนมเปญ 
ประเทศกมัพชูา กลา่วว่า นกัท่องเที่ยวจะให้ความส าคญักับความเป็นรูปธรรมในการให้บริการของ
สถานที่ให้บริการด้วยตราสินค้าแบบใหม่ รวมถึงความเรียบร้อยและความสะอาดของสถานที่ สิ่ง
เหล่านีเ้ป็นสิ่งที่สามารถกระตุ้นและสนับสนุนให้ส่งผลต่อความภักดีต่อตราสินค้าของลูกค้า และ
สอดคล้องกับงานวิจัยของสุนันทรา ข านวนทอง (2562) ได้ศึกษาเร่ืองคุณภาพการบริการ และ
ความไว้วางใจมีผลต่อความภักดีของลูกค้าในการใช้บริการไร่ชมอิน อ าเภอด่านช้าง จังหวัด
สุพรรณบุรี กล่าวว่า ความส าคัญในการรักษาคุณภาพการบริการนัน้ต้องมีการบริหารจัดการ
สถานที่ให้มีจ านวนเพียงพออยู่สม ่าเสมอ ความสะอาดและความเรียบร้อยของสถานที่ อีกทัง้ใน
เร่ืองของคุณภาพอาหารที่ให้บริการภายในสถานที่ควรมีความหลากหลาย พนักงานที่คอย
ให้บริการมีความเหมาะสมและเป็นไปตามมาตรฐานที่ได้ก าหนดไว้ และมีความเข้มงวดในเร่ืองการ
รักษาความปลอดภยั มีกล้องวงจรปิด และพนกังานรักษาความปลอดภยัคอยอ านวยความสะดวก
ให้กบัผู้มาใช้บริการ ซึง่แสดงให้เห็นถึงการมีคณุภาพในการบริการได้เป็นอย่างดี 

ความน่าเชื่อถือในการให้บริการ มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว 
ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐาน 
เนื่องจากภายในสถานที่พกันัน้ผู้ประกอบจะท าการตลาดทางโฆษณาหรือประชาสมัพนัธ์เพื่อสร้าง
ความน่าเชื่อถืออย่างต่อเนื่อง ท าให้นักท่องเที่ยวสามารถเชื่อมั่นได้ว่าจะได้รับการบริการที่มี
คณุภาพ มีความรู้สึกประทบัใจส่งผลท าให้เกิดการบอกต่อกบัคนรู้จกัหรือคนใกล้ชิด ซึ่งสอดคล้อง
กับบทความของParasuraman et al. (2013) ได้กล่าวไว้ว่า ความน่าเชื่อถือของนักท่องเที่ยวเกิด
จากการที่บริษัทให้การบริการที่ตรงตามสญัญาที่ได้ให้ไว้กับนักท่องเที่ยว การให้บริการนัน้ต้องมี
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ความเหมาะสม และผลลพัธ์ที่ได้นัน้ต้องมีความสม ่าเสมอต่อเนื่อง ซึ่งจะท าให้นกัท่องเที่ยวรู้สึกว่า
การบริการที่ได้รับมีความน่าเชื่อถือและไว้วางใจได้ ความน่าเชื่อถือเกิดจากความซื่อตรงและจริงใจ 
ความใส่ใจถือเป็นส่วนที่ส าคญัมากที่สดุอย่างหนึ่งที่ส่งผลให้มีการเพิ่มของนักท่องเที่ยว เนื่องจาก
นักท่องเที่ยวได้น าไปแนะน าและบอกต่อ และสอดคล้องกับงานวิจัยของวราภรณ์ จุนแสงจันทร์ 
(2557) กล่าวว่า นกัท่องเที่ยวจะมีความเชื่อถือนัน้เกิดจากที่พนกังานสามารถแจ้งวนัและเวลาใน
การเข้าใช้บริการที่ชดัเจนตามที่ได้สญัญาไว้ และการที่พนกังานมีทกัษะความรู้ความสามารถที่ได้
มีการฝึกอบรมมา โดยให้ให้บริการอย่างผู้ เชี่ยวชาญและเป็นมืออาชีพตามความต้องการของ
นักท่องเที่ยว ซึ่งจะก่อให้นักท่องเที่ยวเกิดความประทับใจที่จะบอกต่อให้กับคนรู้จักญาติพี่น้อง 
และเพื่อนสนิท และสอดคล้องกับงานวิจยัของณรงค์ คุ้นวานิช (2560) ได้ศึกษาเร่ืองอิทธิพลของ
คณุภาพการให้บริการ การได้รับคุณค่าเชิงประสบการณ์จากพนกังานขาย และการลดความเสี่ยง
โดยพนักงานขายที่มีตอความภักดีของลูกค้าร้านขายยาในกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กล่าว
ว่า ผู้ ใช้บริการให้ความส าคัญต่อคุณภาพการให้บริการที่มีมาตรฐาน มีพนักงานบริการที่คอยให้
ค าแนะน าในการใช้บริการ รวมถึงการให้บริการที่ได้รับมาตรฐานตามที่องค์กรรองรับ เช่น ISO ซึ่ง
ตราสินค้าสามารถสร้างความน่าเชื่อถือต่อการใช้บริการได้ สามารถที่จะแนะน าให้คนรู้จักมาใช้
บริการ 

การตอบสนองความต้องการ ไม่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว 
ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่ง ไม่สอดคล้องกับ
สมมติฐาน เนื่องจากนกัท่องเที่ยวได้เข้าใช้บริการสถานที่พกัเรียบร้อย แต่ยงัไม่ได้ความพงึพอใจใน
ด้านการตอบสนองความต้องของพนักงาน ซึ่งเหตอุาจเกิดจากพนกังานไม่มีความสภุาพอ่อนโยน 
บริการกบัลกูค้าด้วยความไม่เป็นธรรม ท าให้นกัท่องเที่ยวไม่เกิดความประทบัใจต่อสถานที่พกัและ
ไม่มีความภักดีในการที่จะแนะน าสถานที่ให้ผู้ อ่ืนมาใช้บริการ ซึ่งสอดคล้องกับRundle-Thiele, 
Dawes, และ Sharp (1998) ได้กล่าวว่า นักท่องเที่ยวจะพิจารณาจากปัจจัยหลากหลายรูปแบบ
เพื่อน ามาประกอบกับการตัดสินใจซือ้สินค้าและบริการสิ่งนัน้ ไม่ว่าจะเป็นด้านราคาที่คุ้มค่ากว่า
การบริการชนิดเดียวกัน ล้วนเป็นปัจจัยภายนอกที่นักท่องเที่ยวพิจารณา ถึงแม้การตอบสนองที่
ตามคาดหวงัของนกัท่องเที่ยวแต่ก็ไม่ใช่ปัจจยัหลกัในการกระตุ้นการตดัสินใจ และไม่ส่งผลให้ เกิด
ความภกัดีการบริการ เนื่องจากปัจจบุนัได้มีธุรกิจที่เกิดขึน้เป็นจ านวนมาก ซึง่นกัท่องเที่ยวมีอ านาจ
ในการตัดสินใจและเลือกที่จะภักดีต่อการบริการได้ยากขึน้ และสอดคล้องกับงานวิจัยของJulia 
Kagan (2022) กล่าวว่า ในปัจจุบนัผู้ประกอบการได้พยายามถ่ายทอดข้อมลูที่เก่ียวกบัตราสินค้า
ขององค์กรผ่านสื่อออนไลน์มากขึน้ ซึ่งแต่ละองค์กรต่างเกิดการแข่งขันกันในด้านของราคาและ
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คณุภาพของตราสินค้า แต่ความอ่อนไหวต่อราคาระหว่างบุคคลนัน้มีความแตกต่างกนั ในกรณีที่
บคุคลหนึ่งตดัสินใจโดยพิจารณาจากราคาเป็นหลกั อีกบุคคลหนึ่งอาจค านึงถึงคณุภาพ รูปลกัษณ์ 
ความทนทาน และชื่อเสียงขององค์กร ความส าคัญของปัจจัยอ่ืนๆ จะส่งผลต่อความอ่อนไหวของ
ราคาตามอารมณ์ ค่านิยมและประสบการณ์ชีวิตของบุคคลนัน้ จึงท าให้การตอบสนองความ
ต้องการอาจยงัไม่ส่งผลต่อความภักดีที่จะใช้บริการ และสอดคล้องกบัแนวคิดของธธีร์ธร ธีรขวัญ
โรจน์ (2561) กล่าวว่า การน าเสนอสินค้าและบริการที่มีความคล้ายคลึงกัน ตวัอย่างเช่น ผู้บริหาร
สถานที่พกัมีการน าเสนอสินค้า คือ การบริการและการตกแต่งที่พกัที่ใกล้เคียงกนั โดยนกัท่องเที่ยว
จะน าปัจจยัตวัเลือกเหล่านีม้าใช้พิจารณาในการตดัสินใจซือ้สินค้าและบริการนัน้ๆ ท าให้อาจจะยงั
ไม่สง่ผลถึงความภกัดีต่อสถานที่และไม่มีการแนะน าบอกต่อให้กบับคุคลอ่ืน 

การให้ความมั่นใจแก่ผู้ ใช้บริการ มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว 
ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐาน 
เนื่องจากสถานที่พกัมีมาตรการในการรักษาความสะอาดอยู่เป็นประจ า อีกทัง้มีระบบรักษาความ
ปลอดภยัทุกช่วงเวลา และเจ้าหน้าที่มีการดแูลในเร่ืองกิจกรรมภายในสถานที่พกั ซึ่งสามารถสร้าง
ความมั่นใจให้กบัผู้ เข้าพักและเป็นอีกทางหนึ่งที่น าไปสู่การแนะน าบอกต่อของผู้ เข้าพักตลอดจน
สร้างความภักดีต่อสถานที่พักได้ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยทสวรรณ ตันเจริญ (2563) กล่าวว่า 
คณุภาพการบริการจองตลาดรถไฟรัชดา ด้านการให้ความมัน่ใจ มีความสมัพนัธ์กบัความภกัดีของ
ลูกค้า เนื่องจากผู้ ใช้บริการเกิดความมั่นใจในการบริการ ย่อมท าให้ผู้มาใช้บริการเกิดความรู้สึก
ปลอดภยั พึงพอใจที่ได้มาใช้บริการ ย่ิงหากสถานที่นัน้สร้างความรู้สึกมัน่ใจมากกว่าสถานที่อ่ืนจะ
ท าให้ผู้มาใช้บริการเกิดความภักดีต่อการมาใช้บริการได้ง่ายขึน้ และสอดคล้องกับงานวิจัยของ
ขวญัฤทยั เดชทองค า (2563) ได้กล่าวว่า ในปัจจบุนัธุรกิจทุกหน่วยงานให้ความส าคญัต่อคณุภาพ
การบริการเป็นอย่างมาก เมื่อผู้ บริโภคได้มาใช้บริการในสถานที่แล้วหากได้รับการบริการที่ดี 
สามารถตอบสนองความต้องการได้ตรงประเด็น สะดวกและรวดเร็วในกรณีเมื่อเกิดปัญหาเก่ียวกบั
ข้อมลูต่างๆ พนกังานสามารถให้การแก้ไขปัญหาได้อย่างทนัท่วงที มีความเชี่ยวชาญเป็นมืออาชีพ
ในการให้บริการ ส่งผลท าให้ความพึงพอใจโดยตรงต่อผู้บริโภค อีกทัง้ยงัเกิดความประทับใจและ
ความมั่นใจต่อองค์กร ซึ่งจะเป็นตวัเลือกในการใช้บริการอีกครัง้ในอนาคต และพร้อมที่ จะแนะน า
หรือบอกต่อให้กับบุคคลอ่ืนๆ ถือได้ว่าเป็นการสร้างรากฐานข้อมลูให้เพิ่มมากยิ่งขึน้ ท าให้องค์กร
เกิดประสิทธิภาพและเติบโตต่อไป และสอดคล้องกบังานวิจยัของศิริวรรณ เสรีรัตน์ (2560)ได้กลา่ว
ว่า การติดต่อสื่อสารกับนักท่องเที่ยวอย่างมีประสิทธิภาพเพื่อสร้างความมั่นใจ ตอบสนองความ
ต้องการ และกระตุ้ นให้เกิดความพึงพอใจแก่สถานที่  ถือเป็นการสร้างความประทับใจต่อ
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นักท่องเที่ยวในระหว่างที่มีการให้บริการ การบริการที่ดีนัน้มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมของ
ผู้ใช้บริการ สามารถเป็นแรงจงูใจอิทธิพลต่อการสร้างความภกัดีต่อการผลิตภณัฑ์ของผู้ใช้บริการ  

ความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ ไม่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้าน
การแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จังหวดัชลบุรี ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐาน 
เนื่องจากผู้ ให้บริการสถานที่พกัอาจจะไม่ได้มีการสอบถามถึงความต้องการของผู้ เข้าพักอยู่เสมอ 
เช่น ความเรียบร้อยของห้องพัก สิ่งอ านวยความสะดวก ความถูกต้องครบถ้วนของอาหาร ซึ่งสิ่ง
เหล่านีบ้่งบอกได้ถึงความไม่ใส่ใจของพนกังานที่จะให้บริการ จึงท าให้ผู้ เข้าพกัไม่มีความพึงพอใจ
และความประทบัใจในการให้บริการ ส่งผลท าให้ไม่เกิดความภกัดีต่อสถานที่ อีกทัง้ยงัไม่สามารถ
เลา่แนะน าหรือบอกต่อสิ่งดีๆที่ตนเองประทบัใจให้กบัผู้ อ่ืนได้รับรู้ ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัณัฐพงศ์ 
สนัติธัญญาโชค และ มงคล เอกพันธ์ (2565) ได้ศึกษาเร่ืองการบริหารลูกค้าสัมพันธ์สมัยใหม่ที่
ส่งผลต่อความจงรักภักดีของลูกค้า ธนาคารพัฒนาวิสาหกิจขนาดกลางและขนาดย่อมแห่ง
ประเทศไทย ส านักงานเขต 14 กล่าวว่า ความเอาใจใส่ไม่ส่งผลต่อความจงรักภักดี เนื่องจาก
องค์กรหรือสถานประกอบมีการปรับเปลี่ยนแก้ไขระบบเทคโนโลยีไปสู่การใช้ช่องทางออนไลน์หรือ
ช่องทางสื่อสารที่หลากหลายที่สามารถเข้าถึงได้สะดวก มีความถูกต้องและรวดเร็ว ซึ่งองค์กรหรือ
สถานประกอบจะใช้ระบบที่มีความทนัสมยัและความปลอดภยัในระหว่างการใช้งาน ซึ่งในปัจจบุนั
ระบบสารสนเทศขององค์กรหรือสถานประกอบยงัอยู่ในช่วงของการปรับปรุงพฒันา จึงท าให้ยงัไม่
ส่งผลต่อความภกัดีของลกูค้า และสอดคล้องกบังานวิจยัของธธีร์ธร ธีรขวญัโรจน์ (2561)ได้กล่าว
ว่า การเอาใจใส่ผู้ รับบริการถือเป็นพืน้ฐานที่ส าคัญในการให้บริการที่มีลกัษณะใกล้เคียงกันและ
เป็นส่วนประกอบที่องค์จ าเป็นต้องมี ส าหรับผู้บริโภคมกัไม่ได้ให้ความส าคญัต่อการเอาใจใส่ของผู้
ให้บริการ แต่ให้ความส าคญัในด้านอ่ืนมากกว่า จึงท าให้ความเอาใจใส่ผู้ รับบริการยงัไม่ใช่ปัจจยัที่
ส่งผลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว และสอดคล้องกับงานวิจัยของชัญญานุช ชัยวิชิต (2560) 
กล่าวว่า เมื่อยุคสมัยเปลี่ยนแปลงไป ส่งผลท าให้นักท่องเที่ยวมีการปรับเปลี่ยนด้านพฤติกรรมใน
การเลือกใช้บริการที่ต่างไปจากเดิม โดยจะท าการเลือกและตัดสินใจจากการค้นหาจากสื่อสาร
ออนไลน์ หรือกลุ่มอ้างอิงที่มีประสบการณ์ รวมถึงบางครัง้มีการขอค าแนะน าจากคนรู้จักหรือคน
ใกล้ตัว ซึ่งนักท่องเที่ยวจะมีความเชื่อมากกว่าค าแนะน าหรือการเอาใจใส่จากพนักงาน จึงท าให้
คณุภาพการบริการยงัไม่สง่ผลต่อความภกัดีด้านความเอาใจใสผู่้ รับบริการ 
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สมมติฐานท่ี 4.2 คุณภาพการบริการ ประกอบด้วย ความเป็นรูปธรรม
ของการบริการ ความน่าเชื่อถือในการให้บริการ การตอบสนองความต้องการ การให้
ความมั่ นใจแก่ผู้ ใช้บริการ ความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ ท่ีมีอิทธิพลต่อความภักดีของ
นักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

ความเป็นรูปธรรมของการบริการ มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว 
ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐาน 
เนื่องจากปัจจุบนันักท่องเที่ยวยังเห็นความส าคัญกับรายละเอียดของป้ายบอกราคาที่ชัดเจน สิ่ง
อ านวยความสะดวก แม้กระทั่งท าเลที่ตัง้ของสถานที่พัก ซึ่งหากรายละเอียดนัน้มีความครบถ้วน
ตรงตามที่ได้กล่าวไว้ จะท าให้นักท่องเที่ยวเกิดความตัง้ใจซือ้การบริการของสถานที่พัก ซึ่ง
สอดคล้องกับงานวิจัยของเสาวภาคย์ ศรีเปารยะ (2564) ได้ศึกษาเร่ืองอิทธิพลของคุณภาพการ
ให้บริการและภาพลกัษณ์ของโรงแรมที่สง่ผลต่อความภกัดีของแขกที่เข้าพกัโรงแรมระดบัสามดาว
ในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า คุณภาพการให้บริการด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ มี
อิทธิพลต่อความภักดี กล่าวว่า หากสถานที่พักมีสิ่ งอ านวยความสะดวกให้บริการไว้แก่
นักท่องเที่ยวในจ านวนที่เพียงพอ มีความชัดเจนในการจัดตัง้ และมีการท าความสะอาดบริเวณ
ภายในและภายนอกที่พักให้มีความสะอาดอยู่สม ่าเสมอ อปุกรณ์เคร่ืองมือสามารถใช้งานได้ และ
พนกังานในการติดต่อสื่อสารพร้อมให้รับการบริการ ส่งผลท าให้นกัท่องเที่ยวรับรู้ได้ถึงความตัง้ใจ
ในการให้บริการ และก่อให้เกิดความภักดีต่อสถานที่พักนัน้  และสอดคล้องกับแนวคิดของ
Parasuraman et al. (2013) กล่าวว่า ความเป็นรูปธรรมของการบริการ เป็นงานบริการที่ความ
เป็นรูปธรรมสามารถจบัต้องได้มีลกัษณะทางกายภาพที่ปรากฎให้เห็นสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆ 
เช่น เคร่ืองมือปุกรณ์ เคร่ืองใช้ส านักงาน การตกแต่งสถานที่ เอกสารข้อมูล การแต่งกายของ
พนกังาน ท าเลที่ตัง้ ความเป็นระเบียบและความสะอาดของสถานที่ สิ่งเหล่านีท้ี่กลา่วมานัน้ช่วยให้
ผู้ รับบริการเข้าใจถึงความตัง้ใจในการให้บริการ และผู้ รับบริการสามารถเห็นภาพได้อย่างชัดเจน 
และสอดคล้องกบังานวิจยัของปวีณา เทพพิทกัษ์ (2561) กล่าวถึง คณุภาพการบริการ ด้านความ
เป็นรูปธรรม สง่ผลต่อความตัง้ใจซือ้สินค้าแฟชัน่ในร้านค้าปลีกแบบมลัติแบรนด์สโตว์ ของกลุ่มเจน
เนอเรชันวายในกรุงเทพมหานคร เนื่องจากกลุ่มผู้ บริโภคส่วนใหญ่ต้องการให้ร้านค้าปลีกมีสิ่ง
อ านวยความสะดวกและมีการจดัเรียงวางสินค้าให้เลือกอย่างง่าย รวมถึงต้องการให้พนกังานที่มี
ทกัษะความรู้มาให้บริการ  

ความน่าเชื่อถือในการให้บริการ มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว 
ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐาน 
เนื่องจากธุรกิจที่พักให้ความส าคัญในการพัฒนาและฝึกอบรมให้กบัพนกังานขององค์กร อีกทัง้มี
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การประเมินการบริการของพนกังาน เพื่อให้พนักงานสามารถบริการได้อย่างมีมาตรฐานเดียวกัน
และมีความเชี่ยวชาญในการให้บริการต่อนักท่องเที่ยว ให้ค าแนะน านักท่องเที่ยวได้ถูกต้องและ
แม่นย า มีการท างานที่เป็นระบบ ไม่ซับซ้อน ส่งผลท าให้นักท่องเที่ยวได้รับการบริการที่ตรงตาม
ความต้องการอยู่เสมอ อีกทัง้ยังท าให้เกิดความภักดีต่อสถานที่ โดยจะใช้บริการอย่างต่อเนื่องไม่
เปลี่ยนแปลง ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของศรัณยพงศ์ เที่ยงธรรม (2560) ได้ศึกษาเร่ืองโมเดล
ความสมัพนัธ์เชิงสาเหต ุการรับรู้คณุภาพที่ส่งผลต่อความพงึพอใจ ความเชื่อมัน่และความภกัดีต่อ
ลาซาด้าโมบายแอพของผู้ บ ริโภคในกรุงเทพมหานคร กล่าวว่า คุณภาพการบริการเป็น
องค์ประกอบหนึ่งในด้านการตลาดที่สามารถน าไปปรับใช้ได้ดีในการก าหนดทิศทางหรือเป้าหมาย
การสร้างการบริการที่มีคณุภาพ ซึง่ความน่าเชื่อถือท าให้นกัท่องเที่ยวเกิดความไว้วางใจได้ โดยจะ
เกิดจากการบริการของพนักงานมีความถูกต้อง ไม่มีข้อบกพร่อง และมีความตรงต่อเวลาทุกครัง้ 
โดยเฉพาะอย่างยิ่งด้านความรู้และความอัธยาศัยดีของพนักงานบริการส่งผลนักท่องเที่ยวเกิด
ความรู้สึกมั่นใจในการตัดสินใจใช้บริการสถานที่ประกอบการ และสอดคล้องกับงานวิจัยของ
กฤษณะ ดาราเรือง (2561) ได้ศกึษาเร่ืองการรับรู้คณุภาพการให้บริการ และสว่นประสมการตลาด
ที่ส่งผลต่อความภกัดีของผู้ ใช้บริการโรงแรมในอ าเภอเมืองนครสวรรค์ จงัหวดันครสวรรค์ กล่าวว่า 
ความน่าเชื่อถือในการบริการของสถานที่พักมีความสัมพันธ์กับการร้องเรียนของนักท่องเที่ยว 
ผู้บริหารหรือผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญต่อการให้บริการที่เป็นไปตามข้อตกลงหรือตาม
ความต้องการของนักท่องเที่ยว อีกทัง้สามารถแก้ไขปัญหาให้กับนักท่องเที่ยวได้ถูกต้องในทันที 
และกระบวนการในการให้บริการเป็นไปตามขัน้ตอน เรียงล าดับก่อนหลงัการให้บริการ มีความ
สะดวกและรวดเร็ว เพื่อน าไปไปสู่การสร้างความภักดีของนักท่องเที่ยว และชัยวัฒน์ กลมปล้อง 
(2563) ได้ศกึษาเร่ืองคณุภาพการบริการและสว่นประสมทางการตลาดบริการที่มีอิทธิพลต่อความ
ภกัดีของผู้ ใช้บริการสถานบริการฟิตเนสในอ าเภอเมือง จงัหวดัชลบุรี กล่าวว่า ผู้ประกอบการและ
พนกังานเน้นย าและให้ความส าคญัในเร่ืองของคุณภาพการบริการ ทัง้ในเร่ืองของความน่าเชื่อถือ 
ที่ทางสถานที่มีพนกังานบริการเพียงพอ มีคณุภาพและได้มาตรฐาน อีกทัง้บริการด้วยความซื่อสตัย์
และรอบคอบอย่างต่อเนื่อง ท าให้การตัดสินใจซือ้และใช้บริการของนักท่องเที่ยวส่งผลต่อความ
ภกัดีของสถานที่ 

การตอบสนองความต้องการ ไม่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว 
ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐาน 
เนื่องจากส่วนใหญ่พนักงานขายที่ให้การบริการในแต่ละสถานที่มีการให้บริการที่แตกต่างกัน
ออกไป ซึ่งพนักงานบริการนัน้ยงัไม่ได้ให้ความส าคญัและใส่ใจรายละเอียดในด้านการตอบสนอง
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ความต้องการจากนักท่องเที่ยวมากนัก จึงท าให้การตัง้ใจซือ้และตัดสินใจใช้บริการของ
นกัท่องเที่ยวยังไม่ส่งผลต่อคุณภาพการบริการของสถานที่พกั ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของภาวิณี 
กาญจนาภา (2559) ได้กล่าวว่า สิ่งแวดล้อมที่อยู่รอบตัวประชากรมีส่วนช่วยในการตัดสินใจซือ้
สินค้าและบริการ สามารถมีผลกระทบต่อพฤติกรรมในการซือ้ของประชากรที่เป็นได้ทัง้ทางบวก
และทางลบ ในระหว่างที่มีการใช้บริการนัน้อาจเกิดการปิดกัน้ความอยากซือ้ของประชากรได้ 
ตวัอย่างเช่น การตอบสนองความต้องการของพนักงานไม่กระตือรือร้น ภายในร้านขายของฝากมี
ความแออดั หากเป็นเช่นนีจ้ะท าให้เกิดความไม่พึงพอใจต่อการบริการ ซึ่งถ้าไม่แก้ไขสิ่งเหล่านีจ้ะ
เป็นตัวลดอิทธิพลที่ส่งผลต่อความภักดีได้  และสอดคล้องกับงานวิจัยของขวัญฤทัย เดชทองค า 
(2563) กล่าวว่า ผู้ ใช้บริการจะไม่สามารถตัดสินใจซือ้หรือใช้บริการได้หากยังไม่ได้ใช้บริการมา
ก่อน ซึ่งหากยังไม่เคยซือ้หรือใช้บริการนัน้หมายความว่า ผู้ ใช้บริการยงัไม่สามารถรับรู้ได้ถึงความ
ประทับใจหรือไม่ประทับใจ เพียงแต่มีความคาดหวังให้เกิดขึน้เท่านัน้หากได้ใช้บริการจริง ดังนัน้
คุณภาพการบริการยังไม่ส่งต่อความภักดีในการตัดสินใจเลือกใช้บริการ และในทางกลับกัน
คุณภาพการบริการจะมีอิทธิพลต่อความภักดีในการตัดสินใจเลือกใช้บริการต่อเมื่อภายหลังที่
ผู้ ใช้บริการตัง้ใจซือ้สินค้าและใช้บริการนัน้จริง อีกทัง้เกิดความรู้สึกประทับใจน าไปสู่การตัดสินใจ
ใช้บริการในภายหลงั  

การให้ความมั่นใจแก่ผู้ ใช้บริการ มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว 
ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐาน 
เนื่องจากธุรกิจที่พักมุ่งที่จะให้ความส าคัญต่อการบริการทัง้ทางด้านการบริการและคุณภาพ
ประกอบกับการให้รายละเอียดข้อมูลที่มีความถูกต้องครบถ้วนเก่ียวกับสถานที่พัก ย่อมสามารถ
โน้มน้าวให้นกัท่องเที่ยวเกิดการซือ้การบริการของที่พกัได้ ซึ่งสอดคล้องกบัKeshavarz, Jamshidi, 
และ Bakhtazma (2016) ได้ศึกษาเร่ืองคณุภาพการบริการ คณุภาพอาหารภาพลกัษณ์ที่ส่งผลต่อ
ความภกัดีต่อตราสินค้าของลกูค้าในร้านอาหารของโรงแรม ได้กล่าวว่า สถานประกอบการธุรกิจให้
ความส าคญัในเร่ืองของรายละเอียดและเวลาที่ถูกต้องในการให้บริการ รวมทัง้การใส่ใจของลกูค้า
เพื่อสร้างความมั่นใจแก่ผู้ ใช้บริการ นบัว่าท าให้พฤติกรรมของผู้ ใช้บริการสามารถเป็นที่จดจ าและ
ท าให้เกิดความภักดีต่อธุรกิจโรงแรมนัน้ได้ และสอดคล้องกับงานวิจยัของเซดริค ทอง เอคอฟเฟย์ 
(2559) ได้ศึกษาเร่ืองคุณภาพการให้บริการที่มีผลต่อความจงรักภักดีของผู้ ใช้บริการสายการบิน 
Thai Lion Air กล่าวว่า สถานที่ประกอบการหรือองค์กรมีการคัดเลือกพนักงานบริการที่มีความ
เชี่ยวชาญในด้านต่างๆมาให้บริการ เช่น ผู้บริหาร พนักงานแผนกต่างๆ มีประสบการณ์ในการ
ให้บริการในระดับสูง และพนักงานบริการพร้อมที่จะแก้ไขปัญหาของนักท่องเที่ยวด้วยความ
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ถูกต้องและครบถ้วน รวมถึงสิ่งอ านวยความสะดวกที่มีความสะอาด ทนัสมัยและได้มาตรฐาน สิ่ง
เหล่านีล้้วนเป็นตวัช่วยส่งเสริมให้นกัท่องเที่ยวเกิดความมั่นใจในการใช้บริการ จึงท าให้ปัจจัยการ
ให้ความมั่นใจแก่ผู้ ใช้บริการมีอิทธิพลต่อความภักดีในการท่องเที่ยว และสอดคล้องกับงานวิจัย
ของสุนิตา ศรีพลนอก (2561) ได้ศึกษาเร่ืองคุณภาพในการบริการและการยึดทางอารมณ์ที่มี
อิทธิพลต่อความภกัดีต่อการใช้บริการร้านกาแฟคาเฟ่อเมซอนของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร 
กล่าวว่า ทางธุรกิจประกอบการมีโครงการฝึกอบรมให้กับบุคคลภายในองค์กร รวมถึงมีการ
ตรวจสอบประเมินการให้บริการ และควบคุมการด าเนินงานอย่างสม ่าเสมอ จึงท าให้พนักงาน
บริการมีมาตรฐานที่ตรงตามที่ก าหนด ส่งผลให้ผู้ ใช้บริการพึงพอใจและน าไปสู่การตัดสินใจซือ้
สินค้าและบริการ อีกทัง้น ามาซึง่ความภกัดีต่อสถานที่ 

ความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้าน
ความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐาน เนื่องจากการ
บริการของที่พักสามารถสร้างความประทับใจให้กับนักท่องเที่ยว รวมทัง้มีความใส่ใจใน
รายละเอียดของตวันกัท่องเที่ยวและให้บริการที่เท่าเทียมกนั ท าให้นกัท่องเที่ยวเกิดความพึงพอใจ
ที่ดี เป็นที่จดจ าได้ และยังส่งผลให้เกิดการตัง้ใจซือ้ของนักท่องเที่ยว อีกทัง้ยังสามารถสร้างความ
ภกัดีต่อสถานที่ ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของโสรัจจะราช เถระพนัธ์ (2561) ได้ศึกษาเร่ืองคณุภาพ
การบริการด้านสิ่งที่สัมผัสได้และความเอาใจใส่ส่งผลต่อความพึงพอใจ ความภักดี และความ
ไว้วางใจ ของผู้ ใช้บริการโรงพยาบาลเอกชนในจงัหวดัปทุมธานี กล่าวว่า พนกังานที่ให้บริการควร
มุ่งส่งเสริมสร้างความแตกต่างและพัฒนาคณุภาพในการให้บริการ เช่น มีสิ่งอ านวยความสะดวก
ทางกายภาพที่หลากหลาย เน้นการบริการที่สร้างความสัมพันธ์อันดีและให้ความเอาใจใส่ต่อ
ผู้ รับบริการ นอกเหนือจากนีใ้ห้ความส าคญัโดยมุ่งเน้นการพัฒนาทักษะความรู้ความช านาญของ
บคุลากรให้มีความสามารถในการตอบข้อสงสยัของผู้ รับบริการได้ทนัที และมีความพร้อมให้บริการ
ตามที่ผู้ รับบริการต้องการ และสอดคล้องกับงานวิจยัของสุรัช ภูภัทรจินดา (2563) ได้ศึกษาเร่ือง 
คณุภาพการบริการที่สง่ผลต่อความภกัดีของลกูค้าธุรกิจร้านอะไหล่รถยนต์ในจงัหวดัหนองบวัล าภ ู
กล่าวว่า คณุภาพการบริการในเร่ืองของการที่พนกังานให้ค าแนะน าหรือเสนอการบริการ เอาใจใส่
ในรายละเอียดข้อมูลตามสิ่งที่ตอบสนองต่อผู้ ใช้บริการ สามารถให้บริการได้ตรงตามต้องการ มี
ความเข้าอกเข้าใจผู้ใช้บริการได้เป็นอย่างดี และยงัมีการติดตามการบริการหลงัการขาย สามารถที่
จะปรับปรุงแก้ไขในข้อเสนอแนะของผู้ ใช้บริการได้ ส่งผลท าให้ผู้ ใช้บริการที่มีความสนใจจะใช้
บริการสามารถตดัสินใจซือ้ได้ง่ายและสะดวกย่ิงขึน้ และสอดคล้องกบังานวิจยัของ 
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สมมติฐานท่ี 4.3 คุณภาพการบริการ ประกอบด้วย ความเป็นรูปธรรม
ของการบริการ ความน่าเชื่อถือในการให้บริการ การตอบสนองความต้องการ การให้
ความมั่ นใจแก่ผู้ ใช้บริการ ความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของ
นักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

ความเป็นรูปธรรมของการบริการ มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว 
ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐาน 
เนื่องจากการให้ความใส่ใจต่อคุณภาพการบริการในด้านองค์ประกอบภายในและองค์ประกอบ
ภายนอก ไม่ว่าจะเป็นท าเลที่ตัง้ การตกแต่งภายในสถานที่ กิจกรรมทางทะเลที่มีความหลากหลาย 
และสามารถเข้าถึงได้ทุกช่วงวัย ปัจจัยเหล่านีน้ัน้ล้วนมีอิทธิพลต่อการใช้บริการ หากมีบริการที่
ครบถ้วนจะท าให้นักท่องเที่ยวใช้บริการสถานที่พักนีต่้อโดยไม่อ่อนไหวต่อราคา ซึ่งสอดคล้องกับ
Zeithaml และคนอ่ืน ๆ (1996 อ้างถึงใน วัชรินทร์ เดชยอดยิ่ง, 2560) กล่าวถึง ความอ่อนไหวต่อ
ราคาเป็นการโน้มน้าวด้านราคาของคู่แข่งจะไม่มีผลต่อลกูค้าที่มีความภกัดีสงู ซึ่งต่างจากลกูค้าที่มี
ความภกัดีต ่า อาจสง่ผลท าให้เอนเอียงสนใจเร่ืองราคาเป็นหลกั เนื่องจากลกูค้าเต็มใจที่จะจ่ายโดย
ไม่สนใจราคาของคู่แข่ง เพราะฉะนัน้แล้วองค์กรควรปรับแต่งสถานที่พักให้มีความทันสมัยและ
แปลกใหม่ท าให้ลูกค้ามีความภักดีต่อสถานที่ให้มากที่สุด แต่นักธุรกิจหรือผู้ ประกอบการ
จ าเป็นต้องค านึงถึงปัจจัยด้านอ่ืนด้วยเช่นกัน และสอดคล้องกับงานวิจัยของอาทิตยา เรืองเนตร 
(2562) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยด้านคุณภาพการให้บริการที่ส่งผลต่อความจกรักภักดีของลูกค้า
ธนาคารอาคารสงเคราะห์ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล กล่าวว่า นักท่องเที่ยวจะให้
ความส าคัญละค านึงถึงความสะดวกสบายในการเข้ามาใช้บริการ ท าเลที่ตัง้ที่มีการตกแต่งที่
ทันสมัย มีความสะอาดทัง้ภายในและภายนอก และในส่วนของพนักงานจะต้องมีบุคลิกภาพที่ดี 
แต่งกายด้วยความสุภาพเรียบร้อย พร้อมที่จะให้บริการผู้มาใช้บริการ ถือได้ว่าเป็นปัจจัยส าคญัที่
ส่งผลไปยังนักท่องเที่ยวให้เกิดตัดสินใจใช้บริการอย่างต่อเนื่องและมีความภักดีในภายหลงั และ
สอดคล้องกบังานวิจยัของวิทยา ประจกัษ์โก และ ศิริมา แก้วเกิด (2564) กล่าวว่า ธุรกิจหรือองค์กร
มีการอ านวยความสะดวกที่ครอบคลุมและครบถ้วน เคร่ืองมือและอุปกรณ์ในการให้บริการมี
จ านวนเพียงพอต่อผู้ ใช้บริการ พนกังานผู้ ให้บริการมีความคล่องแคล่วว่องไว มีความซื่อสตัย์ ใส่ใจ
ในรายละเอียดของผู้ ใช้บริการทุกช่วงวัยและมีความเท่าเทียมกัน อีกทัง้มีผู้ คอยอ านวยความ
ปลอดภัยและความเสี่ยงให้ตลอดเวลา ทัง้นีเ้มื่อผู้ ใช้บริการเกิดความรู้สึกว่าการให้บริการเป็นไป
ตามที่ได้คาดหวงัไว้จะสง่ผลท าให้เกิดความภกัดีและยินดีที่จะใช้บริการอย่างต่อเนื่อง 

ความน่าเชื่อถือในการให้บริการ มีอิทธิพลต่อความภักดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความ
อ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐาน เนื่องจาก
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การบริการของสถานที่พักสามารถสร้างความน่าเชื่อถือให้นักท่ องเที่ยวเป็นอย่างมาก ตัง้แต่
ขัน้ตอนการช าระเงิน จนถึงขัน้นกัท่องเที่ยวเข้าใช้บริการ สถานที่พกัจึงสามารถสร้างความพงึพอใจ
และประทบัใจให้ผู้มาใช้บริการได้เป็นอย่างดี ท าให้นกัท่องเที่ยวเกิดความต้องการในการซือ้อีกครัง้ 
ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของมะลิวัลย์ แสงสวัสด์ิ (2556 อ้างถึงใน ชัชญาภา ศักด์ิศรี, 2561) ได้
กล่าวว่า แนวคิดที่เก่ียวกับความจงรักภักดี ไม่ว่าจะแรงขับหรือแรงจูงใจของทัศนคติที่ดีต่อตรา
สินค้า ล้วนแต่เป็นการตอบสนองของผู้ที่มีอิทธิพลต่อการกระตุ้นที่ท าให้เกิดพฤติกรรม ส่งผลท าให้
เกิดการซือ้หรือใช้บริการซ า้ นักท่องเที่ยวจะมีความเชื่อถือไว้ใจต่อตราสินค้าและความประทับใจ
สูงสุด และสอดคล้องกับแนวคิดของ Parasuraman และคนอ่ืน ๆ (1990) ได้กล่าวว่า ความ
น่าเชื่อถือเป็นความสามารถในการที่พนักงานให้บริการตรงตามสญัญาที่ได้ให้ไว้กบันักท่องเที่ยว 
ซึ่งการบริการนัน้จะมีความถูกต้องและเหมาะสมทุกครัง้ จึงท าให้นักท่องเที่ยวมีความรู้สึกว่าการ
บริการที่ได้ใช้บริการนัน้มีความเชื่อถือ และยังสามารถไว้วางใจได้ และสอดคล้องกับงานวิจัยของ
เบญชภา แจ้งเวชฉาย (2561) ผลการวิจยัพบว่าคณุภาพการบริการด้านความน่าเชื่อถือส่งผลต่อ
ความภกัดี โดยการให้บริการของสถานที่ประกอบการมีความน่าเชื่อถือมาอย่างยาวนาน ไม่ว่าจะ
เร่ืองของการจ าหน่าย จอง และช าระเงิน ซึ่งสามารถสรุปข้อมูลได้อย่างถูกต้องครบถ้วน การ
ให้บริการของพนกังานมีความตรงต่อเวลาสงู และพนกังานมีความรอบคอบและเชื่อถือได้ จึงสง่ผล
ให้ผู้ใช้บริการพงึพอใจต่อการใช้บริการ 

การตอบสนองความต้องการ ไม่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว 
ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมติฐาน เนื่องจากการแข่งขันของสถานที่พักมีเพิ่มมากขึน้ ซึ่งธุรกิจแต่ละแห่งจะมีการ
ปรับเปลี่ยนเพื่อให้สามารถตอบสนองความต้องการของนกัท่องเที่ยวให้สอดคล้องกับสภาพสงัคม
และค่านิยมที่เปลี่ยนแปลงไป การตอบสนองความต้องการของนักท่องเที่ยวในทางทัศนคติหรือ
มมุมองนัน้ไม่ได้ต่างกนัมาก จึงไม่ได้เป็นปัจจัยหลกัที่มีอิทธิพลต่อการสร้างความภักดีต่อสถานที่
ของนักท่องเที่ยว  ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของOdin, Odin, และ Valette-Florence (2001) ได้
กล่าวว่า ความรู้สึกของผู้ ใช้บริการที่มีต่อสินค้าและบริการ ส่งผลให้ทัศนคติสะท้อนออกมาใน
รูปแบบของการประเมินความชื่นชอบหรือไม่ชื่นชอบของแต่ละบุคคล หากคณุภาพการบริการที่ได้
รับมานัน้ไม่ตรงกันกับที่คาดหวังไว้ก็จะไม่เกิดความภักดีต่อการบริการนัน้ และไม่ก่อให้เกิดการ
ตัดสินใจซือ้การบริการในครัง้ถัดไป และสอดคล้องกับงานวิจัยของ(สุวิมล โภชนา และ ภิญรดา 
เมธารมณ์, 2563)) ได้ศึกษาเร่ืองคณุภาพการให้บริการ ภาพลกัษณ์องค์กร และการรับรู้คณุค่าที่
ส่งผลต่อความภักดีของผู้ ใช้บริการห้างสรรพสินค้าเซ็นทรัล กล่าวว่า คุณภาพการบริการแต่ละ
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สถานที่ให้บริการที่เป็นมาตรฐานเทียบเคียงกนัได้ เช่น การบริการ กิจกรรม และโปรโมชนั จึงท าให้
ผู้บริโภคสามารถเลือกใช้บริการสถานที่ใดก็ได้ และไม่จ าเป็นต้องกลบัมาใช้บริการอย่างสม ่าเสมอ 
และสอดคล้องกับงานวิจัยของญาดา เรืองมนตรี (2562) ได้ศึกษาเร่ืองคุณภาพการบริการใน
ฟู้ ดสโตร์ส่งผลต่อความภักดีของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กล่าวว่า การตอบสนองความ
ต้องการด้านความภักดีจะเกิดจากการรับรู้ถึงความคุ้ มค่าของราคา เวลาและการบริการที่
ผู้ ใช้บริการได้เสียไป โดยการรับรู้ความคุ้มค่าจะผลกัดันให้เกิดการตอบสนองความต้องการด้าน
ความภกัดี แต่การตอบสนองความต้องการด้านความภกัดีจะมีปรับตวัลงเมื่อเวลาผ่านไป ซึง่เมื่อมี
การรับรู้ถึงความคุ้มค่าที่มากขึน้จะสง่ผลท าให้การตอบสนองด้านความภกัดีเพิ่มขึน้ตามไปด้วย 

การให้ความมั่นใจแก่ผู้ ใช้บริการ มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว 
ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐาน 
เนื่องจากการเข้าใช้บริการที่พกันัน้ไม่ว่าสถานที่พกัแห่งใดก็ตาม นกัท่องเที่ยวสามารถรับรู้ถึงความ
มั่นใจในการบริการที่เท่าเทียมกัน จึงท าให้ความมั่นใจของนักท่องเที่ยวส่งผลในการตัง้ใจซือ้การ
บริการของสถานที่พัก ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของสุรัช ภูภัทรจินดา (2563) ได้ศึกษาเร่ือง 
คณุภาพการบริการที่สง่ผลต่อความภกัดีของลกูค้าธุรกิจร้านอะไหล่รถยนต์ในจงัหวดัหนองบวัล าภ ู
กล่าวว่า ผู้ใช้บริการได้ให้ความส าคญัต่อผู้ประกอบการ ผู้บริหาร และพนกังานบริการที่มีศกัยภาพ
และเชี่ยวชาญเฉพาะทาง การแต่งกายที่เป็นระเบียบ มีความสภุาพเรียบร้อย อธัยาศยัดี และพร้อม
ที่จะแนะน าการบริการและแก้ไขปัญหาได้อย่างทนัท่วงที สิ่งเหล่านีน้ัน้จะเป็นปัจจัยหลกัของการ
ให้บริการ ส่งผลให้ผู้ ใช้บริการเกิดแรงจูงใจในการมาใช้บริการ หากการบริการที่ดีจะส่งผลท าให้
ผู้ ใช้บริการมีความพึงพอใจและประทับใจในการใช้บริการ อีกทัง้มีความภักดีสูงต่อสถานที่ และ
สอดคล้องกบังานวิจยัของวรินทร อัครเมธีพันธ์ (2561) ได้ศึกษาเร่ืองความภกัดีต่อตราสินค้าที่ใช้
บริการในสถาบนักวดวิชา กล่าวว่า ผู้ ใช้บริการรู้สึกพึงพอใจต่อสถานที่จากความสะดวกในการมา
ใช้บริการ บรรยากาศเหมาะในการมาใช้บริการ อีกทัง้การบริการเป็นไปตามขัน้ตอนและเป็นระบบ 
พนกังานบริการด้วยความสภุาพและเต็มใจในการให้บริการ มีความใส่ใจในรายละเอียดพร้อมที่จะ
ช่วยเหลือและแก้ไขปัญหาให้กบัผู้มาใช้บริการ ซึ่งหากพนักงานที่ให้บริการสามารถบริการได้เกิน
ตามความคาดหมาย จะส่งผลให้ผู้มาใช้บริการเกิดความพึงพอใจและประทับใจต่อสถานที่ อีกทัง้
ยงัสอดคล้องกบังานวิจยัของเมนาท บรรเทาทุกข์ (2564) ได้ศึกษาเร่ืองคณุภาพในการให้บริการที่
มีผลต่อความจงรักภักดีในการใช้บริการของลูกค้าธนาคารเพื่อการเกษตรและสหกรณ์การเกษตร 
(ธ.ก.ส.) ในเขตจังหวัดพิจิตร กล่าวว่า ผู้ รับบริการจะให้ความมั่นใจต่อการตัดสินใจใช้บริการนัน้ 
พนกังานจะต้องมีทกัษะความรู้ และมีศกัยภาพความสามารถในการให้บริการ สามารถแนะน าหรือ
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อธิบายถึงข้อมูลรายละเอียดการให้บริการได้อย่างชัดเจนและครบถ้วน อีกทัง้ภายในจัดให้
พนักงานใช้เคร่ืองมืออุปกรณ์ที่มีความทันสมัยเข้ากับยุคสมัย และมีระบบรักษาความปลอดภัย
ให้กบัผู้มาใช้บริการได้ดีและเหมาะสม ถือว่าได้พนักงานบริการย่อมมีความส าคญัอย่างมาก เพื่อ
ท าให้ผู้มาใช้บริการเกิดความประทบัใจและสง่ให้เกิดความภกัดีในการใช้บริการ  

ความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้าน
ความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐาน 
เนื่องจากหากนักท่องเที่ยวเกิดความพึงพอใจและความประทับ ตัวอย่างเช่น พนักงานบริการ
ให้บริการด้วยความสุภาพอ่อนโยนและเต็มใจ มีสิ่งอ านวยความสะดวกที่ครบครัน ซึ่งในการใช้
บริการแต่ละครัง้นักท่องเที่ยวจะมีคาดหวังกับสิ่งที่ตนเองได้จ่ายไปทัง้ในเร่ืองของเวลาและความ
คุ้มค่า หากพนักงานให้การบริการที่ดี ใส่ใจถึงนักท่องเที่ยวจะท าให้เกิดแรงจูงใจและเห็นความ
ตัง้ใจของพนักงาน เป็นสิ่งที่ท าให้นักท่องเที่ยวเกิดความจงรักภักดี จนท าให้มีความต้องการใช้
บริการนัน้อีกครัง้อย่างต่อเนื่อง ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของเด่นนภา มุ่งสงูเนิน (2557) ได้ศึกษา
เร่ืองคณุภาพการบริการที่ส่งผลต่อความภักดีของผู้ ใช้บริการ: กรณีบริษัทไดนามิค อินเตอร์ทราน
สปอร์ต จ ากัด กล่าวว่า องค์ประกอบด้านการเอาใจใส่ลูกค้ามีความสมัพนัธ์ไปในทิศทางเดียวกัน
กับความภักดีของผู้ ใช้บริการของบริษัทไดนามิค อินเตอร์ทรานสปอร์ต จ ากัด และสอดคล้องกับ
งานวิจัยของสุญาณี ศรีรักษา, ศรัณยา เลิศพุทธรักษ์, และ วิไลลกัษณ์ ค าลอย (2560) ได้ศึกษา
เร่ืองการรับรู้คุณภาพการบริการที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยวไทยในการตัดสินใจซือ้
ทวัร์แบบเหมาจ่ายไปท่องเที่ยวประเทศ CLMV กล่าวว่า นกัท่องเที่ยวส่วนใหญ่ให้ความส าคญัการ
บริการก่อนและหลงัการขายในเร่ืองของความสะดวกสบายในการใช้บริการ ความรวดเร็วในการ
จองสถานที่ ความปลอดภัย การการต้อนรับและการดูแลเอาใจใส่ของพนักงานบริการภายใน
สถานที่ ตลอดจนสถานที่มีเอกลกัษณ์เฉพาะ แต่สิ่งค านึงถึงมากที่สุดจะเป็นด้านความเอาใจใส่
ของผู้ ให้บริการ เนื่องจากหัวใจส าคญัของการบริการนัน้การเอาใจใส่จะส่งผลให้นกัท่องเที่ยวรู้สึก
ถึงความใกล้ชิดและปลอดภัย อีกทัง้ยังช่วยให้สามารถเกิดการตัดสินใจใช้บริการในภายหลงัอีก 
และสอดคล้องกับงานวิจัยของอับบ๊าส พาลีเขตต์ (2565) ได้ศึกษาเร่ืองคุณภาพการบริการและ
ความพึงพอใจที่ส่งผลต่อความภักดีของผู้มาใช้บริการที่พักในอ าเภอเบตง จังหวัดยะลา กล่าวว่า 
คุณภาพการบริการมีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ทัง้นีเ้ป็นเพราะสถานที่ให้บริการมี
พนักงานบริการที่สามารถแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ทันที การให้บริการมีความรวดเร็วและเป็น
ระบบตรงตามความต้องการของนักท่องเที่ยว สามารถให้ค าแนะน าบอกถึงรายละเอียดได้ครบถ้วน
และพร้อมที่จะให้ความช่วยเหลือใสใ่จต่อนกัท่องเที่ยวได้เป็นอย่างดี อีกทัง้น าปัญหาที่นกัท่องเที่ยว
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ได้ร้องเรียนหรือเสนอแนะมาพฒันาปรับปรุงให้ดียิ่งขึน้ ซึง่เหตผุลข้างต้นนีท้ าให้นกัท่องเที่ยวเห็นถึง
ความใส่ใจของพนักงาน ส่งผลให้เกิดความประทับใจและพร้อมที่จะให้ความภักดีต่อสถานที่
บริการ 

สมมติฐานท่ี 5 แรงจูงใจในการท่องเท่ียว ประกอบด้วย ด้านส่ิงดึงดูด ด้านส่ิง
อ านวยความสะดวก ด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของ
นักท่องเที่ยวที่ใช้บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

ด้านสิ่งดึงดูด มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักใน
เกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐาน เนื่องจากการเดินทางมายงัสถานที่พกัมีความ
หลากหลายในการเข้าถึงสถานที่พัก ไม่ว่าจะเส้นทางคมนาคมที่มีความสะดวกสบายเหมาะ
ส าหรับการเดินทางมาใช้บริการ อีกทัง้ธุรกิจที่พักได้มีการน าเสนอข้อมลูทางการท่องเที่ยวที่แสดง
ให้เห็นถึงสิ่งดึงดดูใจต่างๆ ทัง้ทางด้านทรัพยากรทางการท่องเที่ยวที่สามารถดึงดดูให้นกัท่องเที่ยว
มาใช้บริการสถานที่พัก ซึ่งจะมีความโดดเด่นและเป็นที่น่าสนใจ เช่น น า้ตก แม่น า้ บ่อน า้พุร้อน 
เป็นต้น การใช้บริการสถานที่พกักบัสิ่งดึงดดูใจเป็นตวัเชื่อมให้นกัท่องเที่ยวสามารถตดัสินใจมาใช้
บริการ ซึ่งสอดคล้องกบัแสงรวี เกตสุุวรรณ (2563) ได้ศึกษาเร่ืององค์ประกอบของแหล่งท่องเที่ยว
ที่สง่ผลต่อพฤติกรรมการท่องเที่ยวเชิงวฒันธรรมในประเทศไทยของนกัท่องเที่ยวชาวยโุรป กลา่วว่า 
ประเทศไทยมีสถานที่ท่องเที่ยวด้านวัฒนธรรมที่มีความโดดเด่นและเป็นเอกลักษณ์ ในแต่ละ
สถานที่สามารถสะท้อนถึงวิถีชีวิตของผู้คนเจ้าถิ่นได้เป็นอย่างดี และเป็นที่นิยมทัง้และชาวต่างชาติ 
จึงเกิดสถานที่พักใกล้เคียงกับสถานที่ท่องเที่ยวมากมาย โดยนักท่องเที่ยวสามารถค้นหาสถานที่
พกัได้ง่ายและสะดวก มีปริมาณสถานที่เพียงพอต่อการรองรับนกัท่องเที่ยว และการตกแต่งภายใน
สถานที่พักนัน้นิยมตกแต่งให้เข้ากับทุกช่วงวัยและแสดงถึงความเป็นเอกลักษณ์วัฒนธรรมไทย 
ปัจจัยเหล่านีส้่งผลท าให้นักท่องเที่ยวเกิดแรงจูงใจที่ต้องการเข้าใช้บริการ และสอดคล้องกับ
งานวิจยัของZhang Ling (2559) ได้ศึกษาเร่ืองรูปแบบการด าเนินชีวิต ความไว้วางใจ บุคลิกภาพ 
และความดึงดูดใจของสถานที่ท่องเที่ ยวที่มีผลต่อการตัด สนใจเดินทางมาท่องเที่ ยวที่
ก รุงเทพมหานครของนักท่องเที่ยวชาวจีน  กล่าวว่า นักท่องเที่ ยวชาวจีนมีความเห็นว่า
กรุงเทพมหานครมีความแตกต่างจากสถานที่ท่องเที่ยวอ่ืนและยังให้ประสบการณ์ในช่วงเทศกาล
ได้ดี อีกทัง้นักท่องเที่ยวมีความชื่นชอบต่อสถานที่ท่องเที่ยวในกรุงเทพมหานคร และคิดว่า
กรุงเทพมหานครเป็นสถานที่ที่เหมาะสม สง่ผลต่อความประทบัใจและตดัสินใจใช้บริการในช่วงวนั
เทศกาลหรือวนัหยุดพกัผ่อน และสอดล้องกบัแนวคิดของBoniface และ Cooper (2010) กล่าวว่า 
สถานที่พักเป็นสถานที่ส าคัญที่จะตอบสนองความต้องการของนักท่องเที่ยว โดยจะต้องมีปัจจัย
หรือส่วนประกอบส าคัญ คือ สิ่งดึงดูดความสนใจของนักท่องเที่ยว มีเสน่ห์เอกลกัษณ์เฉพาะตัว 
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ท าเลที่ตัง้ในการเข้าถึงแหล่งที่พักจะต้องดึงดูดความสนใจได้มาก การตกแต่งภายในห้องมีความ
เหมาะสมต่อขนาดที่พกั ซึง่ปัจจยัองค์ประกอบของสถานที่พกัมีผลต่อการตดัสินใจมาใช้บริการ 

ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก ไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของนักท่องเที่ยว 
ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมติฐาน เนื่องจากนกัท่องเที่ยวให้ความส าคญักบัแรงจูงใจในการท่องเที่ยว ด้านสิ่งอ านวยความ
สะดวก เมื่อมีผลกระทบด้านสิ่งอ านวยความสะดวกในการตอบสนองเพิ่มขึน้ จึงส่งผลให้พฤติกรรม
การเดินทางมายังสถานที่พักด้านจ านวนผู้ มาใช้บริการลดลง เนื่องจากความสามารถในการ
ตอบสนองในเร่ืองของความเพียงพอของสิ่งอ านวยความสะดวกที่จ าเป็นต้องใช้ เช่น ศูนย์บริการ
ข้อมูลการท่องเที่ยว ตู้ATM ยานพาหนะ ร้านค้า เป็นต้น ยังไม่สามารถครอบคลุมภายในและ
บริเวณใกล้เคียงสถานที่พกั จึงเป็นปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ ด้านจ านวนผู้มาใช้บริการลด
น้อยลง ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของยุทธนา ค าพา (2557) ได้ศึกษาเร่ืององค์ประกอบการ
ท่องเที่ยว 5A’S ที่มี อิทธิพลต่อการตัดสินใจมาท่องเที่ยวแหล่งท่องเที่ยวชาวจีน กล่าวว่า 
องค์ประกอบการท่องเที่ยว ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก ไม่ส่งผลต่อการตดัสินใจมาท่องเที่ยวเขาชี
จรรย์ของนกัท่องเที่ยวชาวจีน และสอดคล้องกบังานวิจยัของUnguren, Tekin, และ Bayirli (2021) 
ได้ศึกษาเร่ืองการส ารวจผลของปัจจัยแรงจูงใจแบบผลักและดึงต่อความพึงพอใจปลายทาง: 
หลักฐานเชิงประจักษ์จากมุมมองของการย้ายถิ่นฐานสิ่งอ านวยความสะดวก กล่าวว่า ตามที่
องค์การการท่องเที่ยวโลกแห่งสหประชาชาติ (UNWTO, 2019) และกระทรวงวฒันธรรม จากสถิติ
การท่องเที่ยวของตรุกี ซึ่งตรุกีเป็นหนึ่งสิบประเทศแรกในการมาเยือนของนกัท่องเที่ยวมากที่สดุใน
โลก พิจารณาความสมัพนัธ์ถึงปัจจยัจูงใจที่ส่งผลต่อความพึงพอใจ ได้แก่ สิ่งอ านวยความสะดวก 
สภาพอากาศ การคมนาคม กิจกรรมทางสังคมและวัฒนธรรม สรุปได้ว่ามีเพียงปัจจัยที่กระตุ้น
เพียงสภาพอากาศและวฒันธรรมเท่านัน้ที่มีผลกบัจดุหมายปลายทาง โดยมีตรวจพบว่าปัจจยัด้าน
สิ่งอ านวยความมีผลกบัความพงึพอใจปลายทางของประเทศอ่ืน  

ด้านกิจกรรม มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของนักท่องเที่ยว ด้านการรับรู้ถึง
ความต้องการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐาน เนื่องจาก
กิจกรรมเป็นส่วนที่สามารถกระตุ้ นให้นักท่องเที่ยวเกิดการรับรู้ในการท่องเที่ยวเพิ่มมากขึน้ 
นักท่องเที่ยวที่มาเที่ยวเกาะล้านส่วนใหญ่เป็นกลุ่มนักผจญภัย ซึ่งทางเกาะล้านมีกิจกรรมที่
หลากหลาย เช่น ด าน า้ ขับเจ็ทสกี ตกหมึก พายเรือคายัค ฯลฯ เหมาะส าหรับนักท่อง เที่ยวที่ชื่น
ชอบกิจกรรมทางด้านทะเล และหากนักท่องเที่ยวที่ไม่ชอบกิจกรรมทางด้านทะเล ก็สามารถท า
กิจกรรมถ่ายรูป ขบัมอเตอร์ไซด์ชมวิวทิวทศัน์ได้ สิ่งเหล่านีล้้วนดึงดดูให้นกัท่องเที่ยวตดัสินใจมมา
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ใช้บริการสถานที่พัก  ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของนงลักษณ์ โพธ์ิไพจิตร, ศิริวรรณ  เสรีรัตน์, จิ
ระวัฒน์ อนุวิชชานนท์ , และ ปณิศา มีจินดา (2555) ท าการการศึกษาแนวทางการสร้างข้อ
ได้เปรียบทางการแข่งขนัจากความคาดหวงัและการรับรู้ต่อการท่องเที่ยวเชิงวฒันธรรมอย่างยัง่ยืน
โดยใช้หลกักิจกรรมสงัคม สาธารณะของนกัท่องเที่ยวในอทุยานประวติัศาสตร์สโุขทยัประเทศไทย 
พบว่า หลกักิจกรรมสงัคม/สาธารณะ มีผลต่อทางการสร้างข้อได้เปรียบทางการแข่งขนัจากความ
คาดหวังและการรับรู้ต่อการท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรม และสอดคล้องกับณัฐวุฒิ เหมาะประมาณ 
และ สวุารี นามวงศ์ (2560) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจเข้าร่วมกิจกรรมการแข่งขนั
รถยนต์: ในรายการแข่งขันบางแสน ไทยแลนด์ สปีด เฟสติวัล จังหวัดชลบุรี กล่าวว่า แต่เดิมนัน้
จงัหวดัชลบุรีเป็นสถานที่ท่องเที่ยวที่มีนักท่องเที่ยวเดินทางมาเป็นจ านวนมากอยู่แล้ว ส่งผลท าให้
กิจกรรมการท่องเที่ยวในแต่ละครัง้มีกิจกรรมหลากหลายตามแต่ละพืน้ที่ จึงเป็นเหตุผลในการ
เดินทางมาร่วมกิจกรรมการแข่งขันรถยนต์ของจังหวัดและเพื่อที่จะสามารถท่องเที่ยวในสถานที่
ต่างๆภายในจงัหวดั 

ด้านการเข้าถึง มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจของนักท่องเที่ยว ด้านการรับรู้ถึง
ความต้องการ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐาน เนื่องจากการ
เข้าถึงถือเป็นปัจจัยหนึ่งที่ส าคัญและสามารถดึงดูดความสนใจของนักท่องเที่ยวได้ หากมีความ
สะดวกในการเข้าถึงแหล่งท่องเที่ยว หรือเส้นทางที่ไปยังแหล่งท่องเที่ยวนัน้มีทัศนียภาพที่ดี เช่น 
การพายเรือเข้าไปยงัแหล่งท่องเที่ยว เป็นต้น ธุรกิจที่พกัสามารถแจ้งข้อมลูในการเข้าถึงที่น่าสนใจ
เหล่านีใ้ห้แก่นกัท่องเที่ยวหรือบุคคลที่สนใจผ่านช่องทางต่าง ๆ ซึ่งท าให้นักท่องเที่ยวสามารถรับรู้
ข้อมูลเก่ียวกบัการเข้าถึงได้สะดวก และเกิดการตดัสินใจเลือกใช้บริการ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัย
ของชวกร ศรีราชา (2562) ได้ศึกษาเร่ืองแรงจงูใจ การรับรู้นโยบายภาครัฐ การประชาสมัพนัธ์และ
ภาพลักษณ์การท่องเที่ยวที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรมในจังหวัดอ่างทอง 
กล่าวว่า หน่วยงานหรือองค์กรที่เก่ียวข้องกับการท่องเที่ยวมีการบริหารจัดการและวางแผนการ
เข้าถึงสถานที่ โดยท าการเชื่อมเส้นทางการเดินทางเพื่อให้สามารถเข้าถึงสถานที่ได้อย่างสะดวก
และรวดเร็วต่อการเดินทาง อีกทัง้มีการจัดการจราจรภายในสถานที่ได้ดี  ซึ่งจะสามารถท าให้
นักท่องเที่ยวเกิดการตัดสินใจได้ง่ายขึน้ และสอดคล้องกับงานวิจัยของMckercher (1998) ได้
ศึกษาเร่ืองผลกระทบของการเข้าถึงตลาดต่อการเลือกปลายทาง กล่าวว่า การเข้าถึงและการ
คมนาคมของสถานที่พักมีความส าคัญต่อกลุ่มเป้าหมายในการเลือกเดินทางมายังสถานที่พั ก 
โดยทัว่ไปกลุ่มเป้าหมายจะค านึงถึงความแตกต่างของราคา ระยะทาง และระยะเวลาของสถานที่
พัก หากภายในสถานที่พักมีทรัพยากรการท่องเที่ยวที่คล้ายคลึงกัน นักท่องเที่ยวมักจะเลือก
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ตัดสินใจเดินทางไปยังสถานที่พักที่สามารถเข้าถึงได้ง่ายและสะดวกกว่า และสอดคล้องกับ
งานวิจยัของพระปลดัโอภาส โอภาโส, เสนีย์ พวงยาณี, และ ทรงวิทย์ เจริญกิจธนลาภ (2563) ได้
ศึกษาเร่ืองกลยุทธ์การท่องเที่ยวและลกัษณะทางกายภาพที่ส่งผลต่อการตดัสินใจมาท่องเที่ยววัด
หน้าพระเมรุราชิการาม จังหวัดพระนครศรีอยุธยา กล่าวว่า นักท่องเที่ยวที่เดินทางยังสถานที่จะ
ค านึงถึงความสามารถในการเข้าถึงแหล่งท่องเที่ยว เนื่องจากความสะดวกสบายในการมาใ ช้
บริการมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเดินทางมาท่องเที่ยว 

สมมติฐานท่ี 6 แรงจูงใจในการท่องเท่ียว ประกอบด้วย ด้านส่ิงดึงดูด ด้านส่ิง
อ านวยความสะดวก ด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง ที่ มีอิทธิพลต่อความภักดีของ
นักท่องเที่ยวที่ใช้บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

สมมติฐานท่ี 6.1 แรงจูงใจในการท่องเท่ียว ประกอบด้วย ด้านส่ิงดึงดูด 
ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก ด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของ
นักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

ด้านสิ่งดึงดูด มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและ
บอกต่อ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐาน เนื่องจากทรัพยากร
การท่องเที่ยวเป็นองค์ประกอบส าคญัของอตุสาหกรรมท่องเที่ยว เพราะเป็นสิ่งจูงใจหรือแรงดึงดูด
ใจให้ผู้ ใช้บริการไปสู่จุดหมายปลายทาง ทรัพยากรการท่องเที่ยวนัน้เป็นสิ่งที่จับต้องไม่ได้ แต่
สามารถรับรู้ได้ถึงความมีคุณค่าและความสวยงามของสถานที่ ดังนัน้ธุรกิจที่พักจึงต้องเลือกสรร
แหลง่ท่องเที่ยวที่มีสิ่งดงึดดูใจแก่นกัท่องเที่ยว เพื่อให้นกัท่องเที่ยวเกิดแรงจงูใจในการเดินทางมาใช้
บริการ แสดงให้เห็นถึงความมีศกัยภาพของธุรกิจที่พกั ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของฝนริน ชนะก า
โชคเจริญ (2564) ได้ศกึษาเร่ืองปัจจยัผลลพัธ์ของตลาดเชิงประสบการณ์ของนกัท่องเที่ยวชาวไทย
ที่มาเยือนมิวเซียมสยาม กล่าวว่า พิพิธภณัฑ์การเรียนรู้มิวเซียมสยามเป็นแหล่งท่องเที่ยวที่ส าคญั
และเป็นที่รู้จกัของกลุ่มเป้าหมาย โดยมุ่งเน้นสร้างประสบการณ์การณ์ใหม่ เพื่อดึงดูดความสนใจ
ของกลุ่มเป้าหมาย และสามารถกระตุ้ นให้กลุ่มเป้าหมายมีการแนะน าและบอกต่อหรือเล่า
ประสบการณ์ให้กบัผู้ อ่ืนได้รับรู้เร่ืองราวและความประทบัใจในกิจกรรมที่ตนเองได้รับ ท าให้บุคคล
ที่ได้รับฟังเกิดความปรารถนาในการมาเข้าใช้บริการสถานที่ดังกล่าว ถือว่าได้เป็นการดึงดูด
ผู้บริโภคใหม่เข้ามาเยือน และสอดคล้องกับแนวคิดของวรรณา วงษ์วานิช (2546) กล่าวว่า สิ่งที่
สามารถโน้มน้าวหรือดึงดูดใจให้เกิดความสนใจจนกระทั่งเกิดการตอบสนองความต้องการที่จะ
เดินทางไปยงัสถานที่นัน้ โดยสถานที่ที่นกัท่องเที่ยวได้เดินทางไปจะต้องเป็นพืน้ที่ที่มีสิ่งดงึดดูใจใน
การท่องเที่ยวเป็นส าคัญ ซึ่งในแหล่งท่องเที่ยวจะมีจุดดึงดูดในการท่องเที่ยวจุดหนึ่งหรือหลายจุด 
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หากสิ่งดึงดดูในการท่องเที่ยวมีหลายจุดส่งผลให้สถานที่นัน้มีความนิยมและโน้มน้าวนกัท่องเที่ยว
สนใจมากย่ิงขึน้ และมีการบอกต่อกนัอย่างต่อเนื่อง 

ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้าน
การแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐาน 
เนื่องจากผู้ประกอบทางด้านธุรกิจที่พักมีการประเมินและตรวจสอบสิ่งอ านวยความสะดวกของ
แหล่งท่องเที่ยวก่อนน าผู้ ใช้บริการเข้าไปยังสถานที่ เพื่อดูสิ่งบริการขัน้พืน้ฐานที่จ าเป็นต่อการใช้
บริการและระบบสาธารณูปการ ซึ่งมีอยู่ในแหล่งท่องเที่ยวนัน้ๆ นักท่องเที่ยวสามารถใช้ได้อย่าง
สะดวกสบาย เช่น โทรศพัท์  ระบบประปา ไฟฟ้า รักษาความปลอดภยั สถานรักษาพยาบาล หากมี
การช ารุดหรือเสียหายทางธุรกิจที่พักจะท าการปิดปรับปรุงในทนัที เพื่อความปลอดภยัของผู้มาใช้
บริการ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของกิตติศักด์ิ กลิ่นหมื่นไวย (2016) ได้ศึกษาเร่ืองศักยภาพและ
แนวทางการจดัการท่องเที่ยวชุมชนล าปางหลวง อ าเภอเกาะคา จงัหวดัล าปาง กล่าวว่า ชุมชนใน
สถานที่มีส่วนร่วมในการให้บริการข่าวสาร ข้อมลูการประชาสมัพนัธ์ และให้ค าแนะน ารายละเอียด
ข้อมูลต่างๆต่อนักท่องเที่ ยว โดยนักท่องเที่ ยวสามารถสอบถามได้ที่ศูน ย์บ ริการข้อมูล
ประชาสมัพันธ์ทางข้างหน้าของสถานที่ อีกทัง้ยงัให้นกัเรียนและตัวแทนชุมชนเข้ามามีบทบาทใน
การเป็นมคัคเุทศก์หรือผู้น าชมเพื่อคอยให้บริการและให้ความรู้แก่นกัท่องเที่ยว เพื่อให้นกัท่องเที่ยว
ได้รับรู้และเข้าใจถึงสถานที่ และสอดคล้องกบังานวิจยัของสราญรัตน์ จนัทร์นนท์ (2563) ได้ศกึษา
เร่ืองปัจจัยที่มีผลกระทบต่อความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวที่เดินทางมาท่องเที่ยวในจังหวัด
ฉะเชิงเทรา กลา่วว่า ด้านสิ่งอ านวยความสะดวกในแหลง่ท่องเที่ยวเป็นสว่นส าคญัที่มีผลต่อต่อการ
ตัดสินใจมาท่องเที่ยว เช่น มีสถานที่พัก ร้านอาหารหลากหลายเมนู ร้านค้าหรือร้านของฝากที่
ระลึกให้นกัท่องเที่ยวได้ใช้บริการ ท าให้นกัท่องเที่ยวมีความสะดวกสบายในการใช้บริการ ส่งผลให้
เกิดความภกัดีต่อการท่องเที่ยว  

ด้านกิจกรรม มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและ
บอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐาน เนื่องจากกิจกรรม
ในแหล่งที่พกัจะสามารถเพิ่มความน่าสนใจขณะท่องเที่ยว เป็นอีกหนึ่งปัจจยัที่ท าให้ผู้มาใช้บริการ
เดินทางมายงัสถานที่ต่างๆ โดยกิจกรรมท่องเที่ยวจะเชื่อมโยงความสมัพนัธ์ระหว่างสถานที่พกัและ
ผู้มาใช้บริการ ท าให้ผู้มาใช้บริการเข้าใจถึงความเป็นมา หรือธรรมชาติของสถานที่ เมื่อกิจกรรมที่
ออกมาได้ รับความประทับใจจากผู้ มาใช้บริการเหล่านัน้ก็จะยกความดีความชอบใ ห้แก่
ผู้ประกอบการที่พักที่มีศักยภาพในการจัดสรรกิจกรรมต่างๆ ให้ถูกใจต่อผู้มาใช้บริการ จึงมีผลต่อ
ความภักดีในการใช้บริการสถานที่บ ริการ และความชื่นชอบนี น้ าไปสู่การแนะน าให้กับ
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บุคคลภายนอกได้รับรู้ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของทักษญา เปรมชุติวัต (2561) ได้ศึกษาเร่ือง
ปัจจัยด้านพฤติกรรมและความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่มีอิทธิพลต่อแนวโน้มการ
กลับมาเที่ยวซ า้ยังแหล่งท่องเที่ยวในจังหวัดสงขลา กล่าวว่า นักท่องเที่ยวไม่ว่าทัง้ชาวไทยและ
ชาวต่างชาติจะเดินทางไปยงัสถานที่เป็นการชัว่คราว โดยการเดินทางไปยงัจุดหมายปลายทางใน
แต่ละครัง้จะมีวตัถุประสงค์เพื่อท ากิจกรรมที่เก่ียวข้องกบัการนนัทนาการและเพื่อการพกัผ่อนทาง
ร่างกาย ซึ่งเป็นการหาความสขุให้กบัตนเอง หากสถานที่มีการเพิ่มกิจกรรมทางการท่องเที่ยวให้มี
ความหลากหลาย ส่งผลท าให้นกัท่องเที่ยวกลบัมาใช้บริการซ า้ เนื่องจากรู้สึกถึงความแปลกใหม่
อยู่ตลอดเวลา อีกทัง้มีการแนะน าให้กับคนรอบข้างได้รับรู้ถึงความประทับใจต่อสถานที่ และ
สอดคล้องกบังานวิจยัของอริยา พงษ์พานิช (2562) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจยัดึงดดูที่ส่งให้นกัท่องเที่ยว
เดินทางมาเที่ยวเกาะล้าน เขตเมืองพัทยา จังหวัดชลบุรี กล่าวว่า นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่ให้ความ
พึงพอใจในอุปกรณ์ของการเล่นกิจกรรมทางน า้ที่มีความทันสมัย แข็งแรง และปลอดภัย มีความ
พร้อมและสามารถใช้งานได้เป็นอย่างดี ซึ่งภายในกิจกรรมจะมีเจ้าหน้าที่คอยดูแลอ านวยความ
สะดวกและให้ค าแนะน าในการใช้อปุกรณ์ตลอดเวลาในระหว่างการเลน่กิจกรรม  

ด้านการเข้าถึง มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการแนะน าและ
บอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐาน เนื่องจากการเดิน
ทางเข้าไปในเกาะล้านนัน้เข้าถึงได้ง่าย โดยเจ้าหน้าที่จะคอยให้บริการเรือโดยสารส าหรับผู้ ท่ี
ต้องการเข้าไปพักสถานที่ ท าเลที่ตัง้เป็นจุดที่สังเกตได้ง่ายและสะดวก ป้ายบอกเส้นทางที่ตัง้มี
ความชดัเจนและบอกเป็นระยะ ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของเตือนใจ จนัทร์หมื่น (2558) ได้ศึกษา
เร่ืองการศึกษาองค์ประกอบท่องเที่ยว 5A’S ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรม 
อ าเภอเมือง จงัหวดัน่าน กล่าวว่า นกัท่องเที่ยวจะค านึงถึงสถานที่การเดินทางโดยจะปรียบเทียบ
การเข้าถึงที่มีป้ายทางหลวงบอกเส้นทางชัดเจน สภาพถนนการเดินทางมีมาตรฐาน ไม่ขรุขระ 
สามารถรองรับยานพาหนะของนักท่องเที่ยวได้หลายรูปแบบ เส้นทางถนนไปยังสถานที่มีไฟส่อง
ทางสม ่าเสมอและเพียงพอ สามารถมองเห็นได้ชัดเจน มีการบริการยานพาหะนอกเหนือจากรถ
ส่วนตัว เช่น รถสองแถว เรือยนต์ มอเตอร์ไซด์รับจ้าง และรถประจ าทาง ซึ่งส่งผลต่อการตดัสินใจ
ต่อนักท่องเที่ยวที่เดินทางเพื่อมาท่องเที่ยว และสอดคล้องกับงานวิจัยของชิตวร ประดิษฐ์รอด 
(2557) ได้ศกึษาเร่ืองปัจจยัองค์ประกอบของแหลง่ท่องเที่ยว และปัจจยัแรงจูงใจในการท่องเที่ยวที่
ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกท่องเที่ยวปริมณฑลของคนวยัท างานในเขตกรุงเทพมหานคร กล่าวว่า 
ในปัจจุบันองค์ประกอบพืน้ฐานที่ทุกองค์กรหรือหน่วยงานได้มีการจัดการคือการเข้าถึงสถานที่ 
โดยจะมีการเข้าถึงได้โดยง่าย เส้นทางมีความชัดเจน สามารถเดินทางได้สะดวกและรวดเร็ว มี
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ระบบการจัดการที่มีมาตรฐานปลอดภัย รวมทัง้ในกรณีฉุกเฉินสามารถให้ความดูแลช่วยเหลือ
ผู้ ใช้บริการได้ในทันที จึงเป็นสาเหตุไม่ว่าผู้ ใช้บริการจะเลือกสถานที่แห่งใด ก็สามารถรับรู้และ
เข้าถึงองค์ประกอบเหล่านีไ้ด้ทุกสถานที่ ด้วยเหตุนีปั้จจัยด้านองค์ประกอบของแหล่งเข้าถึ งส่งผล
ต่อการตดัสินใจเลือกท่องเที่ยว และสอดคล้องกบังานวิจยัของรุ่งรวี คล้ายสวุรรณ (2554) ได้ศึกษา
เร่ืองปัจจัยที่ส่งผลการเดินทางท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดชลบุรี กล่าวว่า การ
เดินทางท่องเที่ยว การคมนาคมถือเป็นปัจจัยส าคัญของการเดินทาง หากสถานที่มีความสะดวก
ทางคมนาคมส่งผลท าให้สามารถเพิ่มการจูงใจในการตัดสินใจเดินทางของผู้ ใช้บริการได้มากขึ น้ 
ในปัจจุบันการคมนาคมเข้ามามีบทบาทส าคัญและสร้างความสะดวกสบายในการเดินทาง
ท่องเที่ยวของแต่ละสถานที่มากขึน้ หากสถานที่ใดมีคมนาคมที่หลากหลายท าให้ผู้ ใช้บริการเข้าถึง
ได้อย่างรวดเร็ว อีกทัง้ยังประหยัดเวลาในการเดินทาง จึงเป็นตัวช่วยสนับสนุนให้ผู้ ใช้บริการ
ตดัสินใจเดินทางท่องเที่ยวมากขึน้ 

สมมติฐานท่ี 6.2 แรงจูงใจในการท่องเท่ียว ประกอบด้วย ด้านส่ิงดึงดูด 
ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก ด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของ
นักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

ด้านสิ่งดึงดูด มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่
ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐาน เนื่องจากสถานที่พกัของเกาะ
ล้านมีเสน่ห์เฉพาะตวั สาเหตมุาจากความงดงามที่ผู้ประกอบการธุรกิจได้ออกแบบสร้างขึน้เองและ
ความงดงามจากธรรมชาติ ด้วยเหตนุีส้ามารถช่วยจงูใจให้นกัท่องเที่ยวอยากมาสมัผสัถึงธรรมชาติ
นัน้ ส่งผลท าให้นกัท่องเที่ยวมีความต้องการรับประสบการณ์ที่ดีจึงมีการตดัสินใจใช้บริการสถานที่
พกั ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจยัของ กล่าวว่า สถานที่ท่องเที่ยวมีความงดงามของศิลปวัฒนธรรม มี
ภมูิทศัน์ที่สวยงาม อีกทัง้ความสวยงามทางธรรมชาติของแหลง่ท่องเที่ยวมีความหลากหลาย สง่ผล
ให้ดึงดดูตอบสนองความต้องการต่อนักท่องเที่ยวและมีความต้องการมาซือ้และใช้บริการสถานที่
ท่องเที่ยว ซึง่สอดคล้องกบังานวิจยัของตลุยราศรี ประเทพ (2564) ได้ศึกษาเร่ืองความพงึพอใจของ
นักท่องเที่ยวตลาดน า้คลองบางหลวง เขตภาษีเจริญ  จังหวัดกรุงเทพมหานคร กล่าวว่า 
นักท่องเที่ยวมีความพึงพอใจในสถานที่ที่มีความหลากหลายของแหล่งท่องเที่ยว มีทัศนียภาพที่
สวยงาม เหมาะส าหรับการเดินทางมาท่องเที่ยวและเพื่อพักผ่อนหย่อนใจ อีกทัง้ได้สัมผัสถึง
ศิลปวัฒนธรรมและวิถีชีวิตความเป็นอยู่ของคนในชุมชน สิ่งเหล่านีท้ าให้นักท่องเที่ยวเกิดความ
ต้องการในการมาใช้บริการ และสอดคล้องกับงานวิจัยของประภัสสร โสรมรรค (2565) ได้ศึกษา
เร่ืองปัจจยัที่ส่งผลต่อการตดัสินใจท่องเที่ยวย่านประวติัศาสตร์อย่างยัง่ยืนของห้าแยกน า้พ ุต าบล
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หมากแข้ง อ าเภอเมือง จังหวัดอุดรธานี กล่าวว่า  แหล่งสถานที่ควรมีการสร้างสิ่งโดดเด่นให้กับ
แหลง่นัน้ๆ เพื่อให้เห็นถึงศกัยภาพความเป็นเอกลกัษณ์พืน้ถิ่นของจงัหวดั 

ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก ไม่มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้าน
ความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จังหวดัชลบุรี ซึ่งไม่สอดคล้องกบัสมมติฐาน เนื่องจาก
นักท่องเที่ยวไม่ได้ใช้บริการในด้านสิ่งอ านวยความสะดวกครบทุกด้าน เช่น โทรทัศน์ ในยุคโลก
ออนไลน์ผู้คนจะให้ความสนใจในการใช้สื่อทางอินเตอร์เน็ตมากกว่า อีกทัง้นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่
จะใช้เวลาในการท่องเที่ยวให้คุ้มค่า อาศัยอยู่นอกสถานที่มากกว่าที่พัก ซึ่งการใช้บริการที่พักนัน้
เป็นส่วนประกอบย่อยไว้ส าหรับพกัผ่อนในช่วงกลางคืนเท่านัน้ ส่งผลให้สิ่งอ านวยความสะดวกยัง
ไม่จ าเป็นต่อการใช้บริการ จึงไม่ส่งผลต่อความภกัดีในด้านความตัง้ใจซือ้ ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคิด
ของบุญเลิศ จิตตัง้วัฒนา (2548) กล่าวว่า สิ่งอ านวยความสะดวกเป็นสิ่งที่ส าคัญของทรัพยากร
การท่องเที่ยว ซึ่งภายในสถานที่ให้บริการต้องมีสิ่งอ านวยความสะดวกไว้บริการให้กบันกัท่องเที่ยว
ที่เดินทางเข้ามายงัสถานที่ โดยสิ่งอ านวยความสะดวกนัน้จะมีความสะดวกในการใช้บริการ ความ
ปลอดภยัและมีจ านวนเพียงพอต่อนกัท่องเที่ยว แต่จากการวิจยันกัท่องเที่ยวยงัไม่ได้ให้ความสนใจ
ในด้านนี ้จึงไม่สามารถเป็นตวัก าหนดการตัง้ใจซือ้ของนกัท่องเที่ยวได้ และสอดคล้องกบังานวิจัย
ของอริยา พงษ์พานิช (2562) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยดึงดูดที่ส่งให้นกัท่องเที่ยวเดินทางมาเที่ยวเกาะ
ล้าน เขตเมืองพัทยา จงัหวดัชลบุรี กล่าวว่า สิ่งอ านวยความสะดวกยังไม่ส่งผลต่อการเดินทางมา
ท่องเที่ยว เนื่องจากภายในสถานที่ยานพาหนะมีความหนาแน่นเกินไป จราจรไม่สามารถสวนทาง
กนัได้ มีความคบัแคบ ป้ายบอกทางไม่ค่อยชดัเจน และทางโค้งไม่สามารถมองเห็นได้ ส่งผลท าให้
เกิดอบุติัเหตไุด้ง่าย เหตนุีจ้ึงท าให้สิ่งอ านวยความสะดวกไม่มีอิทธิพลต่อการมาใช้บริการ 

ด้านกิจกรรม มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ใช้
บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐาน เนื่องจากเกาะล้านเป็นสถานที่ที่
มีชื่อเสียงในเร่ืองของกิจกรรมด าน า้ที่ได้รับความเป็นนิยม เป็นผลมาจากมีท้องทะเลสวยงาม หาด
ทรายขาวใสสะอาด รอบเกาะมีแนวปะการัง และสีสนัของสตัว์น า้ต่างๆ นอกจากนีย้งัมีกิจกรรมอีก
มายมายที่ให้นักท่องเที่ยวได้มาใช้บริการ กล่าวได้ว่านักท่องเที่ยวที่เดินทางมาท่องเที่ยวเพื่อเล่น
กิจกรรมท าให้เป็นตัวเชื่อมโยงให้นักท่องเที่ยวตัง้ใจมาใช้บริการที่พัก เพื่อมาพักผ่อนและชม
ธรรมชาติของสถานที่ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยณัฐนันท์ ฐิติยาปราโมทย์ (2564) ได้ศึกษาเร่ือง
คณุค่าที่รับรู้ คณุภาพการบริการและความหลากหลายของกิจการการท่องเที่ยวที่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจท่องเที่ยวในเทศกาลหิมะและน า้แข็งของนกัท่องเที่ยวชาวจีน เมืองฉางชุน มณฑลจี๋หลิน 
ประเทศสาธารณรัฐประชาชนจีน กล่าวว่า กิจกรรมการท่องเที่ยวที่มีความหลากหลาย แปลกตา
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และมีความแตกต่างย่อมเป็นแรงจูงใจให้เกิดการกระตุ้นความปรารถนาและความต้องการมาใช้
บริการ อีกทัง้ยังช่วยให้นักท่องเที่ยวจินตนาคาดหวงัในสถานที่นัน้ สามารถชกัน าให้นักท่องเที่ยว
เกิดความต้องการซือ้สินค้าและใช้บริการสถานที่ และสอดคล้องกบังานวิจยัของ Yoon และ Uysal 
(2005) ได้ศึกษาเร่ืองการตรวจสอบผลของแรงจงูใจและความพงึพอใจที่มีต่อความภกัดีปลายทาง: 
แบบจ าลองโครงสร้าง กล่าวว่า ผู้ ใช้บริการส่วนใหญ่จะเลือกสถานที่พักจากกิจกรรมที่เต็มไปด้วย
ความบนัเทิงและความสนกุสนาน สามารถผ่อนคลายจากความเครียดในชีวิตประจ าวนัได้ อีกทัง้มี
ความหลากหลายแปลกใหม่ ถือเป็นกลยุทธ์ที่สามารถเป็นแรงจูงใจในการดึงดูดให้นักท่องเที่ยว
ตดัสินใจใช้บริการได้ และนกัท่องเที่ยวน าประสบการณ์ครัง้นีไ้ปเล่าถึงความประทบัใจให้กบัผู้ อ่ืนมี
ความรู้สกึตามไปด้วย  

ด้านการเข้าถึง มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่
ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐาน เนื่องจากการเดินทางไปเกาะ
ล้านสามารถเดินทางได้ง่าย มีระบบขนส่งให้บริการที่เพียงพอและมีความหลากหลาย เช่น รถไฟ 
รถทัวร์ รถสองแถว เรือโดยสาร มอเตอร์ไซด์รับจ้าง ฯลฯ มีความตรงต่อเวลา นอกจากนีย้ังมี
หน่วยงานประชาสัมพันธ์ที่คอยให้ความช่วยเหลือค าแนะน าและรักษาความปลอดภัยให้กับ
นกัท่องเที่ยวที่เดินทางมายงัสถานที่ ซึง่สอดคล้องกบังานวิจยัของสราญรัตน์ จนัทร์นนท์ (2563) ได้
ศกึษาเร่ืองปัจจยัที่มีผลกระทบต่อความพึงพอใจของนกัท่องเที่ยวที่เดินทางมาท่องเที่ยวในจงัหวดั
ฉะเชิงเทรา กล่าวว่า สถานที่ท่องเที่ยวหากมีความปลอดภัยและสะดวกสบาย มีเส้นทางถนนที่
สามารถเข้าถึง มีป้ายบอกทางของสถานที่  และการคมนาคมที่เอือ้อ านวยต่อการท่องเที่ยว 
นอกจากนีห้ากมีการประชาสมัพนัธ์ให้ข้อมลูข่าวสารที่มีความละเอียด ย่อมสง่ผลให้นกัท่องเที่ยวมี
ความต้องการมาใช้บริการมากย่ิงขึน้ และสอดคล้องกบังานวิจยัของเตือนใจ จนัทร์หมื่น (2558) ได้
ศึกษาเร่ืองการศึกษาองค์ประกอบท่องเที่ยว 5A’S ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจท่องเที่ยวเชิง
วัฒนธรรม อ าเภอเมือง จังหวัดน่าน กล่าวว่า การตัดสินใจของนักท่องเที่ยวจะค านึงถึงด้าน
คมนาคมการเข้าถึงแหล่งท่องเที่ยว ซึ่งควรมีสภาพถนนที่มีมาตรฐาน ป้ายทางหลวงบอกระยะที่
เห็นได้ชดั รองรับยานพาหนะได้หลากหลายรูปแบบ สามารถเข้าถึงได้สะดวกสบาย ระบบขนส่งมี
บริการเพียงพอและสม ่าเสมอ โดยได้จดัสรรอย่างเป็นระบบ 

สมมติฐานท่ี 6.3 แรงจูงใจในการท่องเท่ียว ประกอบด้วย ด้านส่ิงดึงดูด 
ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก ด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของ
นักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

ด้านสิ่งดึงดดู มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อ
ราคา ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐาน เนื่องจากเกาะล้าน
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เป็นสถานที่ท่องเที่ยวที่มีธรรมชาติและทิวทัศน์ที่สวยงาม ชายหาดที่ขาวสะอาด เหมาะส าหรับ
นักท่องเที่ยวที่ต้องการไปพักผ่อนและท ากิจกรรม อีกทัง้สถานที่พักมีจ านวนมากเพียงพอต่อ
นกัท่องเที่ยว ไม่ว่าจะเป็นรีสอร์ท บงักะโล เกสต์เฮาท์ติดริมทะเลหรือบนภูเขา โดยแต่ละสถานที่จะ
มีเอกลักษณ์ที่แตกต่างกันไปตามความชอบของแต่ละบุคคล ส่งผลท าให้นักท่องเที่ยวสามารถ
ตดัสินใจใช้บริการและหากสถานที่พกับริการตอบสนองกบัความต้องการ จึงท าให้นกัท่องเที่ยวเกิด
ความภักดีต่อสถานที่นัน้ โดยไม่หวัน่ไหวในเร่ืองของราคา ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจยัของพรนภัทร์ 
ธนากิจสวุิสิฐ (2561) ได้ศึกษาเร่ืองภาพลกัษณ์การท่องเที่ยวที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการกลบัมาเที่ยว
ซ า้ ในแหล่ งท่ อ ง เที่ ย ว เมื อ งรอง  ก รณี ศึ กษ าจังห วัดน่ าน  กล่ าวว่ า  แหล่ งท่ อง เที่ ยวมี
ทรัพยากรธรรมชาติที่สวยงาม และเป็นเมืองเก่าที่มีเอกลักษณ์เฉพาะของท้องถิ่น เป็นหนึ่งใน
จงัหวดัที่มีความสงบเหมาะแก่การพกัผ่อนหย่อนใจ คลายความเครียดได้ ซึ่งนกัท่องเที่ยวสามารถ
สมัผสักบับรรยากาศความเป็นธรรมชาติที่ไม่สามารถหาได้จากเมืองหลวง จึงสง่ผลให้นกัท่องเที่ยว
เกิดความดึงดดูใจต่อสถานที่ และสอดคล้องกบังานวิจยัของReitsamer, Brunner-Sperdin, และ 
Stokburger-Sauer (2016) ได้ศึกษาเร่ืองความน่าดึงดูดใจของจุดหมายปลายทางและสิ่งที่แนบ
มากบัจุดหมายปลายทาง: บทบาทไกล่เกลี่ยของทศันคติของนกัท่องเที่ยว กลา่วว่า ความน่าสนใจ
และสิ่งดงึดดูใจของสถานที่พกัสามารถท าให้นกัท่องเที่ยวเกิดประสบการณ์ได้ดี หากสถานที่พกันัน้
มีแตกต่างจากที่อ่ืน ท าให้สถานที่พักเป็นที่ชื่นชอบและนักท่องเที่ยวจะไม่เปลี่ยนใจไปใช้บริการที่
จุดหมายปลายทางอ่ืน และสอดคล้องกับงานวิจัยของแสงรวี เกตุสุวรรณ (2563) ได้ศึกษาเร่ือง 
องค์ประกอบของแหล่งท่องเที่ยวที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการท่องเที่ยวเชิงวัฒนธรรมในประเทศไทย
ของนักท่องเที่ยวชาวยุโรป กล่าวว่า ความโดดเด่น เอกลกัษณ์แสดงถึงความสวยงามของสถานที่
ในประเทศไทย เป็นจุดเด่นที่ส าคัญในการดึงดูดกลุ่มเป้าหมายทัง้ชาวไทยและชาวต่างชาติ และ
สามารถดึงดดูให้กลุ่มเป้าหมายนัน้ยอมจ่ายเงินเพื่อการท่องเที่ยวในการมาใช้บริการแต่ละสถานที่
ต่างๆ ถือว่าเป็นการสร้างรายได้ให้กบัประเทศไทยได้เป็นได้เป็นอย่างดี อีกทัง้สถานที่พักในแต่ละ
สถานที่มีการจัดกิจกรรมตามเทศกาลในช่วงต่างๆ เพื่อโน้มน้าวนักท่องเที่ ยวให้หันมาใช้บริการ
สถานที่พกั สง่ผลท าให้นกัท่องเที่ยวยอมจ่ายเงินเพื่อสิ่งนี ้ 

ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก ไม่มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้าน
ความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวดัชลบุรี ซึ่งไม่สอดคล้องกับสมมติฐาน 
เนื่องจากภายในสถานที่พกัมีการให้บริการเพิ่มเติมในเร่ืองของรูมเซอร์วิท ไวไฟ ฟิสเนส และซาวน่า 
ฯลฯ ซึ่งในส่วนนีน้ักท่องเที่ยวยงัไม่มีความสนใจ เช่น ในเร่ืองของไวไฟ นกัท่องเที่ยวไม่ต้องการใช้ 
เนื่องจากมีความยุ่งยากซบัซ้อนในการเชื่อมต่อ อีกทัง้นกัท่องเที่ยวเองก็มีโปรเน็ตโทรศพัท์อยู่แล้ว 
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หรือรูมเซอร์วิท นักท่องเที่ยวไม่ได้ใช้บริการเนื่องจากการมาท่องเที่ยวเพื่อมาผ่อนคลายและ
ต้องการความเป็นส่วนตัวเท่านัน้ จึงยังไม่ส่งผลด้านความอ่อนไหวต่อราคา ซึ่งสอดคล้องกับ
งานวิจัยของพระครูปลดัประวิทย์ วรธมโม (2563) ได้ศึกษาเร่ืองแนวทางการจัดการท่องเที่ยวเชิง
ศรัทธาที่ส่งผลต่อการตัดสินใจของนักท่องเที่ยวในการเดินทางมาท่องเที่ยว วัดไร่ขิง จังหวัด
นครปฐม กล่าวว่า ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก ไม่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจมาท่องเที่ยววัดไร่ขิง 
เนื่องจากไม่ว่าวดัไร่ขิงจะมีสิ่งอ านวยความสะดวกที่เพียงพอต่อประชาชนหรือไม่ก็ตามก็ไม่ส่งผล
ท าให้การตดัสินใจมาท่องเที่ยวของประชนชนเพิ่มขึน้หรือลดลง และสอดคล้องกบังานวิจยัของแสง
แสงรวี เกตสุุวรรณ (2563) ได้ศึกษาเร่ืององค์ประกอบขอแหล่งท่องเที่ยวที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการ
ท่องเที่ยวเชิงวฒันธรรมในประเทศไทยของนักท่องเที่ยวชาวยุโรป พบว่า ปัจจัยองค์ประกอบของ
แหล่งท่องเที่ยว ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก ไม่มีอิทธิพลต่อการมาท่องเที่ยว และสอดคล้องกับ
งานวิจัยของ และสอดคล้องกับงานวิจัยของพรนภัทร์ ธนากิจสุวิสิฐ (2561) ได้ศึกษาเร่ือง 
ภาพลักษณ์การท่องเที่ยวที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการกลับมาเที่ยวซ า้ในแหล่งท่องเที่ยวเมืองรอง 
กรณีศึกษาจงัหวดัน่าน กล่าวว่า จงัหวดัน่านเป็นจังหวดัที่เก่าแก่ อีกทัง้เป็นจังหวัดท่องเที่ยวเมือง
รองที่มีพืน้ที่ขนาดไม่ใหญ่มาก สิ่งอ านวยความสะดวกการประชาสมัพนัธ์ในด้านข้อมลูของสถานที่
ท่องเที่ยวยังไม่ได้รับการพัฒนามากนัก จึงท าให้ความดัง้เดิมของวิถีชีวิตของคนในพืน้ที่และ
นกัท่องเที่ยวที่มาสมัผัสธรรมชาติยังไม่ได้ให้ความส าคญักับสิ่งอ านวยความสะดวก ส่งผลให้ด้าน
สิ่งอ านวยความสะดวกไม่มีอิทธิพลต่อการแนะน าและบอกต่อของนกัท่องเที่ยว 

ด้านกิจกรรม มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อ
ราคา ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกับสมม ติฐาน เนื่องจากหาก
ปลายทางสถานที่ไหนมีกิจกรรมให้ท ามากมาย นักท่องเที่ยวก็มักจะเดินทางไปที่สถานที่นัน้
บ่อยครัง้ ดังนัน้ความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวจึงขึน้อยู่กับกิจกรรมในจุดหมายปลายทาง ซึ่ง
กิจกรรมในเกาะล้านมีความหลากหลายส่งผลให้นกัท่องเที่ยวยงัมีความประทบัใจและความภกัดี
ต่อการใช้บริการในสถานที่พัก ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของDabphet (2014) ได้ศึกษาเร่ือง 
ทางเลือกปลายทางระหว่างนักท่องเที่ยวครัง้แรกและนักท่องเที่ยวซ า้ กล่าวว่า กิจกรรมของ
นักท่องเที่ยวที่ไม่เคยใช้บริการจะมีความแตกต่างจากนักท่องเที่ยวที่เคยใช้บริการแล้ว โดย
นกัท่องเที่ยวรายเก่าจะมองหากิจกรรมแปลกใหม่ ในขณะนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการครัง้แรกจะเข้า
ร่วมกิจกรรมทัง้หมด ซึ่งกิจกรรมที่หลากหลายช่วยตอบสนองความต้องการต่อนกัท่องเที่ยวได้มาก
ขึน้ จึงสามารถโน้มน้าวให้นักท่องเที่ยวเดินทางมาใช้บริการและพักได้นานขึน้ เกิดความภักดีสูง 
และสอดคล้องกบังานวิจัยของส านกังานศิลปะและวฒันธรรม มหาวิทยาลยัราชภฏัพิบูลสงคราม 
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(2555) ได้ศึกษาเร่ืองความพึงพอใจของผู้ ใช้บริการพิพิธภัณฑ์เมืองพิษณุโลกส านักศิลปะและ
วัฒนธรรม มหาวิทยาลัยราชภัฏพิบูลสงคราม กล่าวว่า กิจกรรมรูปแบบน าชมที่ดีควรมีความ
หลากหลาย ซึ่งมีการแสดงรายละเอียดข้อมูลที่ความถูกต้อง ค านึงถึงสะดวกและปลอดภัย 
สามารถกระตุ้นให้นักท่องเที่ยวเกิดความเพลิดเพลินและมีความร่วมมือในการท ากิจกรรม ส่งผล
ท าให้นักท่องเที่ยวมีความพึงพอใจในการที่ได้แลกเปลี่ยนการเรียนรู้ภายในกิจกรรม หากมีความ
ชื่นชอบจะท าให้นกัท่องเที่ยวเกิดความประทบัใจและความภกัดีในภายหลงั 

ด้านการเข้าถึง มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหว
ต่อราคา ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐาน เนื่องจากการ
เข้าถึงเป็นสิ่งที่ส าคัญที่จะดึงดูดนักท่องเที่ยวให้ไปยังจุดหมายปลายทาง จึงต้องอาศัยปัจจัย
บางอย่าง เช่น โครงข่ายถนนที่ดีเพื่อไปถึงสถานที่ ค่าเดินทางที่เหมาะสม มีข้อมูลเพียงพอและ
เอกสารเก่ียวกับสถานที่สามารถไปถึงปลายทางได้โดยไม่มีการจราจรติดขัด อีกทัง้เวลาและ
ค่าใช้จ่ายในการเดินทางเป็นปัจจัยส าคัญที่ส่งผลต่อความพึงพอใจของนกัท่องเที่ยว หากสถานที่
การเข้าถึงง่าย สะดวกและรวดเร็ว มีอิทธิพลท าให้นักท่องเที่ยวประทับใจในการมาใช้บริการ
สถานที่ที่มีความคุ้ มค่าต่อเวลาและเงินที่จ่ายไป ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของJannang และ 
Abdullah (2016) ได้ศึกษาเร่ืองผลกระทบของ SERVQUAL และการเข้าถึงต่อความภักดีของ
ลูกค้าผ่านความพึงพอใจของลูกค้า กรณีศึกษาTernate Jati Land Mall กล่าวว่า การเข้าถึง 
Ternate Jati Land Mall ได้รับการยอมรับเป็นอย่างดีจากนักท่องเที่ยว ซึ่งสถานที่มีความสะดวก
ในการเข้าถึง สามารถเดินทางได้ด้วยรถส่วนตัวและรถสาธารณะ อีกทัง้ค่าใช้จ่ายในการไปยัง
จุดหมายปลายทางค่อนข้างต ่า จึงส่งผลให้การเข้าถึงสามารถกระตุ้นความภกัดีของผู้บริโภคผ่าน
ความพึงพอใจของลกูค้า และสอดคล้องกบังานวิจยัของนิศา ชัชกุล (2554) กล่าวว่า วิธีการขนส่ง
มีการพัฒนาด้านเทคโนโลยีและการคมนาคมขนส่งมีความก้าวหน้า มีส่วนในการส่งเสริมให้เกิด
การเดินทางมากยิ่งขึน้ ส่งผลให้นักท่องเที่ยวใช้เวลาน้อย เดินทางท่องเที่ยววระยะไกลได้มากขึน้ 
ดงันัน้การคมนาคมที่พฒันาก้าวไกลสง่ผลให้นกัท่องเที่ยวมีจ านวนเพิ่มขึน้ 
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สมมติฐานที่  7 การสื่ อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้าน
โฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ ด้าน
การตลาดทางตรง ที่มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักใน
เกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

สมมติฐานท่ี 7.1 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้าน
โฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ ด้าน
การตลาดทางตรง ที่มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านความเป็น
รูปธรรมของการบริการ ท่ีใช้บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

ด้านโฆษณา ไม่มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการของนกัท่องเที่ยว ด้านความ
เป็นรูปธรรมของการบริการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมติฐาน เนื่องจากความเป็นรูปธรรมเป็นสิ่งที่จับต้องได้ซึ่งมีลกัษณะทางกายภาพที่ปรากฎให้
เห็น ตัวอย่างเช่น การแต่งกายของพนักงาน ท าเลที่ตัง้ ความเป็นระเบียบและความสะอาดของ
สถานที่ เคร่ืองมือและอปุกรณ์เคร่ืองใช้ สภาพแวดล้อม และการตกแต่งสถานที่พกั เป็นต้น ในการ
โฆษณาผู้ ที่ท าการเผยแพร่ข้อมูลออกไปยังนักท่องเที่ยวต้องอธิบายข้อมูลในทุกด้านให้
นกัท่องเที่ยวได้รับรู้ แต่ส่วนใหญ่การโฆษณาจากสถานที่พกัมักจะแสดงข้อมลูที่ไม่ครบถ้วน จึงท า
ให้นกัท่องเที่ยวยงัไม่เห็นถึงคณุภาพการบริการด้านความเป็นรูปธรรมการบริการ ซึ่งสอดคล้องกบั
งานวิจยัของUtkarsh (2022) กล่าวว่า ในการวิจยันกัวิจยัได้แนะน าให้ใช้ตวัชีน้ าความเป็นรูปธรรม
ของการบริการในการโฆษณาเพื่อลดความเสี่ยงในการรับรู้ อย่างไรก็ตามเมื่อศึกษาแล้วกลบัพบว่า
ยงัคงขาดแคลนเก่ียวกบัประสิทธิภาพของตัวชีน้ าคุณภาพที่ความเป็นรูปธรรมของการบริการ อีก
ทัง้เมื่อศึกษาส ารวจความแตกต่างในการประเมินผู้บริโภคในเร่ืองคณุภาพเมื่อท าการตัดสินใจซือ้
แสดงให้เห็นว่าโฆษณาบริการเสริมประสบการณ์ที่ออกแบบโดยตวัชีน้ าความเป็นรูปธรรมของการ
บริการค่อนข้างมีประสิทธิภาพมากกว่าเมื่อระยะทางชัว่คราวไม่เด่นชดั การโฆษณาจึงไม่อาจกลา่ว
ได้ทัง้หมดว่าเป็นตวัก าหนดอิทธิพลต่อความเป็นรูปธรรมของการบริการ และสอดคล้องกบังานวิจยั
ของBecker (1974) กล่าวว่า การเปิดรับสื่อข่าวสาร ผู้บริโภคจะแสวงหาข้อมูลเพื่อต้องการสิ่งที่
เหมือนกันกับผู้ อ่ืนในเร่ืองทั่วไปหรือเร่ืองใดเร่ืองหนึ่ง โดยผู้ บริโภคจะเปิดรับสื่อข่าวสารเพื่อ
ตอบสนองความต้องการที่ผู้บริโภคอยากทราบ เช่น ผู้บริโภคจะฟังวิทยุเฉพาะรายการที่สนใจ หรือ
โฆษณาจากสื่อออนไลน์ หากมีข้อมูลข่าวสารเก่ียวกับเร่ืองที่บุคคลนัน้สนใจจะส่งผลให้ผู้นัน้ใส่ใจ
ในเร่ืองนัน้เป็นพิเศษ และการเปิดรับประสบการณ์ ผู้ บริโภคจะเปิดรับข่าวสาร เนื่องจากกระท าสิ่ง
ใดสิ่งหนึ่งหรือเพื่อความผ่อนคลาย จึงกล่าวได้ว่าพฤติกรรมการตอบรับจากสื่อของแต่ละคนล้วนมี
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ความแตกต่างกัน ซึ่งโฆษณาชนิดเดียวกันไม่ได้มีปัจจัยหรืออิทธิพลที่กระตุ้นให้เกิดคุณภาพการ
บริการต่อสินค้าชนิดนัน้ๆที่คล้ายคลงึกนั 

ด้านการขายโดยใช้พนักงาน มี อิท ธิพลต่อคุณภาพการบ ริการของ
นกัท่องเที่ยว ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ซึ่ง
สอดคล้องกบัสมมติฐาน เนื่องจากการขายโดยใช้พนกังานเป็นการสื่อสารทางการตลาดระหว่างผู้
ซือ้กับผู้ขาย โดยพนักงานจะให้ข้อมูลกับนักท่องเที่ยวโดยตรง ซึ่งระหว่างที่พนักงานให้บริการนัน้
นกัท่องเที่ยวสามารถมองเห็นถึงการแต่งกายและการบริการของพนกังาน อีกทัง้ความตัง้ใจสื่อสาร
จากพนักงานกระตุ้นให้นักท่องเที่ยวเกิดการซือ้ขายในทันที จึงท าให้การขายโดยใช้พนักงานมี
อิทธิพลต่อคณุภาพการบริการ ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของอติชาติ โรจนกร (2561) ได้ศึกษาเร่ือง
การรับรู้การสื่อสารทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจซือ้รถยนต์ไฮบริดของ
ผู้บริโภคในจังหวัดชลบุรี กล่าวว่า การขายโดยใช้พนักงานและการจัดกิจกรรมทางการตลาดถือ
เป็นส่วนประกอบส าคัญที่ท าให้ผู้ ใช้บริการสามารถสอบถามค าถามที่ยงัค้างคาใจกับพนกังานได้ 
โดยพนักงานจะมีการตอบค าถามและโต้ตอบในทันที อีกทัง้พนักงานสามารถจูงใจความคิดของ
ผู้ใช้บริการได้ดีกว่าการสื่อสารประเภทอ่ืน และหากการขายโดยใช้พนกังานมีความผูกพนัส่งผลท า
ให้ผู้ ใช้บริการเข้าถึงแหล่งข้อมูลและได้สัมผัสถึงสิ่งอ านวยความที่สัมผัสได้ภายในสถานที่ และ
สอดคล้องกับงานวิจัยของจิตติมา ศิริมงคล (2554) ได้ศึกษาเร่ืองการศึกษาปัจจัยทางด้าน
ผลิตภัณฑ์และการสื่อสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ที่มีผลต่อพฤติกรรมการตัดสินใจใช้
บริการคลินิกผิวหนังและความงามของผู้บริโภคเพศหญิงในกรุงเทพมหานคร กล่าวว่า สิ่งส าคัญ
ของการใช้บริการคลิกผิวหนังและความงาม คือ ความมั่นใจของผู้ ใช้บริการ ซึ่งการสื่อสาร
การตลาดแบบบูรณาการ ด้านการขายโดยใช้พนกังาน เป็นสิ่งที่กระตุ้นการตดัสินใจซือ้ที่สามารถ
จบัต้องได้ มองเห็นเป็นรูปธรรม สามารถสมัผสัและรับรู้ได้ด้วยตนเอง  

ด้านการส่งเสริมการขาย มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว 
ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมติฐาน เนื่องจากผู้ประกอบการจะจดักิจกรรมการส่งเสริม ไม่ว่าจะเป็นการลด แลก แจก แถม 
หรือการทดลองใช้บริการ ซึ่งเป็นการจัดกิจกรรมจะช่วยโน้มน้าวให้นักท่องเที่ยวเข้ามารับรู้ถึงการ
บริการ จึงท าให้นกัท่องเที่ยวที่มีความสนใจเห็นถึงเอกลกัษณ์ของสถานที่และท าเลที่ตัง้ที่ให้บริการ 
จึงเป็นผลท าให้เกิดคุณภาพในการบริการ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของCipto และ Erdiansyah 
(2020) ได้ศึกษาเร่ืองผลของการส่งเสริมการขาย คุณภาพการบริการ : กรณีศึกษาของ Original 
Levis Store ในจาการ์ตา กล่าวว่ามูลค่าที่รับรู้จากการซือ้คืนปัจจุบนัอุตสาหกรรมค้าปลีกแฟชั่น
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ก าลังแข่งขันกันน าเสนอรายการส่งเสริมการขายที่หลากหลาย เพื่อดึงดูดลูกค้าใหม่และลูกค้า
ประจ า การที่ท าให้ลกูค้าให้กลบัมาจับจ่ายซือ้ของกันใหม่โดยค านึงถึงคุณภาพการบริการในการ
ให้บริการผู้ ซือ้ และสอดคล้องกับงานวิจัยของGhezelbash และ Khodadadi (2017) ได้ศึกษา
เร่ืองการประเมินผลกระทบของราคาโปรโมชนั คณุภาพสินค้า คุณภาพการบริการ ความพึงพอใจ
ของลกูค้า และแรงจงูใจในการซือ้ซ า้ กรณีศึกษา: ร้านค้าในเครือ Amiran กลา่วว่า การส่งเสริมการ
ขายเป็นการรวบรวมกิจกรรมข้อมูล เพื่อสื่อสารลักษณะ คุณสมบัติ คุณภาพ และผลประโยชน์
ส่งผลไปยังผู้ ใช้บริการ เพิ่มความต้องการในด้านสินค้า อีกทัง้ผู้ ใช้บริการได้รับ รู้ถึงความเป็น
รูปธรรมการมีอยู่ของผลิตภณัฑ์หรือบริการผ่านการเขียนหรือภาพผ่านสื่อต่างๆ  

ด้านประชาสมัพนัธ์ ไม่มีอิทธิพลต่อคณุภาพการบริการของนกัท่องเที่ยว ด้าน
ความเป็นรูปธรรมของการบริการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมติฐาน เนื่องจากสื่อที่เข้าถึงผู้บริโภคได้เร็วที่สดุในยคุปัจจบุนั คือ สื่อออนไลน์ ซึ่งประโยชน์ของ
สื่อออนไลน์สามารถเผยแพร่ข่าวสารประชาสมัพนัธ์ได้ในทนัที สามารถเข้าถึงกลุม่เป้าหมายได้ง่าย 
อีกทัง้ผู้บริโภคสามารถรับรู้ได้สะดวก ไม่ว่าอยู่ที่แห่งไหนก็สามารถใช้งานได้ทุกเมื่ อตามที่ต้องการ 
แต่การประชาสมัพนัธ์ที่เร็วเกินไปอาจจะยงัไม่ครอบคลมุถึงความต้องการของกลุม่เป้าหมาย จึงท า
ให้กลุ่มเป้าหมายไม่สามารถรับรู้ได้ถึงการบริการของสถานที่ ซึ่งสอดคล้องกบัแนวคิดของดารา  ที
ปะปาล (2553) กล่าวว่า การรับรู้ เป็นกระบวนการที่กลุ่มเป้าหมายเลือกรับรู้ จัดระเบียบ และ
ถ่ายทอดความหมายข่าวสารข้อมูลที่ได้น ามาประมวลผลเป็นภาพที่มีความหมายอย่างใดอย่าง
หนึ่ง ซึ่งการรับรู้เป็นปัจจัยภายในความเป็นส่วนตัวของแต่ละคน เช่น ความเชื่อ ความคาดหวัง 
ความต้องการ และประสบการณ์ จากการวิจัยแล้วนักท่องเที่ยวส่วนใหญ่ยังไม่สามารถรับรู้ถึง
ข้อมูลนัน้จึงท าให้ไม่สามารถประมวลออกมาเป็นภาพตามความต้องการได้อย่างชัดเจน และ
สอดคล้องกบังานวิจยัของกุลธิดา ก้าวสมัพนัธ์ (2560) ได้ศกึษาเร่ืองการสง่เสริมการตลาดที่ส่งผล
ต่อพฤตกรรมการบริโภคกาแฟสดของผู้บริโภคในเขตอ าเภอเมืองจังหวัดเชียงใหม่ กล่าวว่า การ
ประชาสมัพันธ์เป็นปัจจัยในการสร้างภาพลกัษณ์ที่ดีของตราสินค้า และนอกจากภาพลกัษณ์ของ
ตราสินค้าที่ดีแล้ว ราคาก็เป็นส่วนหนึ่งที่มีความส าคัญเช่นเดียวกัน หากการประชาสัมพันธ์ที่มี
ราคาสงูเกินไปจะท าให้นกัท่องเที่ยวไม่สามารถเข้าถึงการบริการนัน้ได้ ส่งผลท าให้นกัท่องเที่ยวไม่
สนใจคณุภาพการบริการ 

ด้านการตลาดทางตรง มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว 
ด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมติฐาน เนื่องจากพนักงานขายจะท าการส่งข้อมูลเก่ียวกับรายละเอียดเก่ียวกับข้อมูลของ
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สถานที่พกัตามความต้องการของนกัท่องเที่ยว โดยจะมีการติดต่อผ่านทางอีเมล โทรศพัท์ และสื่อ
สงัคมออนไลน์ ซึ่งการติดต่อสื่อสารโดยตรงนัน้จะเป็นการสื่อสารส่วนตัวเพื่อน าเสนอสิทธิพิเศษ
ให้กบันกัท่องเที่ยว ส่งผลท าให้นกัท่องเที่ยวเห็นถึงความตัง้ใจในการให้บริการของพนกังาน อีกทัง้
หากนักท่องเที่ยวต้องการรายละเอียดเพิ่มเติม พนักงานจะท าการอธิบายหรือส่งข้อมูลนัน้เพื่อให้
นกัท่องเที่ยวรับรู้และเห็นภาพได้เสมือนจับต้องได้ชดัเจน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของนงลกัษณ์ 
พรหมติงการ (2561) ได้ศึกษาเร่ืองพหุกลุ่มของการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการ คุณภาพการ
บริการ คุณค่าที่รับรู้ และความพึงพอใจที่มีอิทธิพลต่อการกลับมาซือ้ซ า้ของลูกค้าธุรกิจบริการ
ผู้สงูอายุ ในประเทศไทย พบว่า ช่องทางที่ผู้ ใช้บริการทราบข่าวสารข้อมลูมากที่สดุ คือ การสื่อสาร
ผ่านสื่อออนไลน์ จึงมีอิทธิพลต่อคณุภาพการบริการ กล่าวได้ว่า การตลาดทางตรงจะท าให้องค์กร
ได้เข้าใจถึงปัญหาที่เกิดขึน้และสามารถน ามาปรับปรุงพัฒนาองค์กรได้อย่างเหมาะสม ท าให้
องค์กรด าเนินงานได้อย่างมีประสิทธิภาพ และสอดคล้องกับงานวิจัยของปิยะนันท์ ไกลกล่อม 
(2552)  ได้ศึกษาเร่ืองการรับรู้ด้านการสื่อสารการตลาดเชิงบูรณาการและปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการ
ตดัสินใจเลือกเรียนในศนูย์อบรมคอมพิวเตอร์โรงเรียนอินเทอร์เน็ตและการออกแบบ กล่าวว่า การ
สื่อสารไปยงัผู้ใช้บริการที่มีประสิทธิภาพจะส่งผลให้สิ่งที่ไม่มีตวัตนและจบัต้องไม่ได้ กลายเป็นสิ่งที่
มีตัวตนและจับต้องได้มากขึน้ อีกทัง้การสื่อสารไปยังผู้ ใช้บริการช่วยส่งเสริมการให้ข้อมูลและ
ความรู้แก่ผู้ใช้บริการ เพื่อให้ผู้ใช้บริการได้รับคณุค่าและประสิทธิภาพสงูสดุ 

สมมติฐานท่ี 7.2 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้าน
โฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ ด้าน
การตลาดทางตรง ที่ มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการของนักท่องเที่ ยว ด้านความ
น่าเชื่อถือในการบริการ ที่ใช้บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

ด้านโฆษณา ไม่มีอิทธิพลต่อคณุภาพการบริการของนกัท่องเที่ยว ด้านความ
น่าเชื่อถือในการบริการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งไม่สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
เนื่องจากนักท่องเที่ยวส่วนใหญ่ที่เห็นข้อมูลข่าวสารจากโฆษณาสามารถที่จะเปรียบเทียบข้อมูล
ของการบริการ คุณภาพของสินค้า การให้บริการ หรือความประทับใจของตราสินค้า ปัจจยันีห้าก
ความคิดเห็นนัน้เป็นความคิดในด้านบวกจะสง่ผลให้กลุ่มเป้าหมายเกิดความน่าเชื่อถือไว้วางใจใน
ตราสินค้ามากขึน้และเชื่อถือต่อการโฆษณาขององค์กรนัน้ ซึ่งสอดคล้องกับบทความของธเนศ 
ยุคัรตวนิชชัย (2553) ได้กล่าวว่า การโฆษณาช่วยเพิ่มขีดความสามารถในด้านการสื่อสาร
การตลาดและปฏิสัมพันธ์กับนักท่องเที่ยว การเปิดรับสื่อสิ่งใหม่ การมีส่วนร่วม การเติบโตของ
เครือข่ายสงัคมออนไลน์ หรือการคิดหาวิธีการเพื่อให้สอดคล้องกบัความต้องการของนกัท่องเที่ยว
ผ่านทางคณุภาพการบริการของผู้ที่เก่ียวข้อง และสอดคล้องกบังานวิจยัของปิยพงษ์ สจัจาพิทกัษ์ 
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(2560) ได้ศึกษาเร่ืองอิทธิพลการสื่อสารทางการตลาดแบบบูรณาการและความน่าเชื่อถือของ
เว็บไซต์ที่มีต่อความไว้วางใจของผู้บริโภคในตลาดกลางพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ของสินค้าโอทอป 
กล่าวว่า การโฆษณาเป็นส่วนประกอบที่จะท าให้ผู้ ใช้บริการได้รู้จักช่องทางการจัดจ าหน่าย โดย
สามารถท าการโฆษณาผ่านทางโทรทัศน์ การตีพิมพ์หนังสือหรือนิตยสาร โบรชัวร์ต่างๆ เป็นต้น 
ช่องทองการโฆษณานีจ้ะช่วยสง่เสริมให้ผู้ ใช้บริการเข้าถึงข้อมลูตามที่ต้องการได้ และข้อมลูที่ได้ใช้
ในการโฆษณานัน้จะต้องมีความชัดเจนถูกต้อง มีเนือ้หาที่สามารถจูงใจให้ผู้ ใช้บริการเกิดความ
สนใจในตราสินค้า ส่งผลท าให้การโฆษณาสามารถมีอิทธิพลท าให้เกิดความน่าเชื่อถือได้ และ
สอดคล้องกับบทความของDelgado-Ballester (2004) กล่าวว่า สินค้าและบริการของผลิตภัณฑ์
น าไปสู่ความน่าเชื่อถือ หากผลิตภัณฑ์มีสินค้าและบริการที่มีคุณภาพท าให้ส่งผลในเชิงบวกต่อ
ความน่าเชื่อถือของผลิตภณัฑ์ ทัง้นีก้ารโฆษณาได้น ามาใช้ในการตลาดเพื่อให้ผู้บริโภคได้ตระหนกั
ถึงผลิตภณัฑ์หรือบริการ ชกัชวนให้เกิดการซือ้และมีความภกัดี ท าให้เกิดทศันคติเชิงบวกต่อสินค้า 

ด้านการขายโดยใช้พนักงาน มี อิท ธิพลต่อคุณภาพการบ ริการของ
นักท่องเที่ยว ด้านความน่าเชื่อถือในการบริการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่ง
สอดคล้องกับสมมติฐาน เนื่องจากนักท่องเที่ยวสามารถรับรู้ถึงความน่าเชื่อถือจากพนักงานได้
โดยตรง การขายโดยพนักงานจะเป็นการขายระหว่างพนักงานกับนักท่องเที่ยว ซึ่งนักท่องเที่ยว
สามารถพิจารณาได้จากการน าเสนอขายหรือการบริการของพนักงานได้โดยตรง หากบริการนัน้
ตรงกับสิ่งที่ต้องตามสัญญาที่ให้ไว้ ส่งผลท าให้เกิดความน่าเชื่อต่อพนักงานและสถานที่ ซึ่ง
สอดคล้องกับแนวคิดของสิทธ์ิ ธีรสรณ์ (2562) กล่าวว่า การขายโดยใช้พนักงาน ผู้ขายจะมีการ
สังเกตลูกค้าว่ามีความต้องการอย่างไร และมีการปรับเปลี่ยนเพื่อตอบสนองไปตามนั น้ทันที 
ถึงแม้ว่าการขายโดยใช้พนักงานจะเป็นเคร่ืองมือการสื่อสารการตลาดที่มีค่าใช้จ่ายกับองค์มาก
ที่สดุ แต่ได้ผลเป็นอย่างมากที่ท าให้ลกูค้าชอบในสินค้าและบริการขององค์กรมากกว่าองค์กรคู่แข่ง 
ท าให้ลูกค้าเกิดความน่าเชื่อถือและมีการกระท าการซือ้หรือใช้บริการในที่สุด และสอดคล้องกับ
งานวิจัยของปัทมน โรจนกนันท (2558) ได้ศึกษาเร่ืองการศึกษาข้อมูลส่วนบุคคล กระบวนการ
ท างาน และบุคลิกภาพของพนกังาน ที่มีผลต่อความเชื่อมัน่ในการใช้บริการ การช าระเงินแก่คู่ค้า
ผ่านช่องทางอินเทอร์เน็ตของผู้ รับบริการธนาคารพาณิชย์ไทยแห่งหนึ่ง ในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบว่า อิทธิพลของบุคลิกภาพของพนักงานขาย มีอิทธิพลต่อความเชื่อมั่นในการใช้บริการ การ
ช าระเงินแก่คู่ค้าผ่านช่องทางอินเทอร์เน็ต ของผู้ รับบริการธนาคารพาณิชย์ไทยแห่งหนึ่งในเขต
กรุงเทพมหานคร 
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ด้านการส่งเสริมการขาย มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว 
ด้านความน่าเชื่อถือในการบริการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมติฐาน เนื่องจากกิจกรรมการส่งเสริมการขายเป็นสิ่งเร้าที่ช่วยกระตุ้นให้นักท่องเที่ยวเกิดการ
ตอบสนองความต้องการจากการบริการ โดยทางสถานที่พักได้มีการจัดกิจกรรมที่ให้เกิดการรับรู้ 
นกัท่องเที่ยวจะให้ความสนใจในการลดราคาหรือแจกของสมนาคณุเป็นพิเศษ ท าให้เมื่อได้ทดลอง
ใช้บริการแล้วเกิดความเชื่อมั่นไว้วางใจการใช้บริการมากยิ่งขึน้ และสอดคล้องกับงานวิจัยของ
ธงไชย สุรินทร์วรางกูร และ สุธา พงศ์ถาวรภิญโญ (2560) ได้ศึกษาเร่ืองธุรกิจโรงแรมในพืน้ที่
กรุงเทพมหานครกบัการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศเพื่อการตลาดและการส่งเสริมการขาย กล่าวว่า 
ธุรกิจที่พกัได้มีพฒันาระบบเทคโนโลยีสารสนเทศให้ทนัสมยั สามารถตอบสนองความต้องการของ
นกัท่องเที่ยว เพื่อให้ลกูค้าได้รับความสะดวกสบาย และเพิ่มความรวดเร็วต่อกระบวนการขายของ
ธุรกิจที่พักในอนาคต นอกจากนี ้ระบบการให้บริการมีระบบการป้องกันความผิดพลาดของข้อมูล 
เพื่อให้การบริการลกูค้ามีความถูกต้องแม่นย า ส่งผลในการสร้างความน่าเชื่อถือให้กบัลูกค้าที่มา
ใช้บริการ โดยเฉพาะอย่างยิ่งการให้บริการช าระค่าบริการผ่านธนาคารหรือเคร่ืองฝากถอนเงิน
อตัโนมติั มีระบบการรักษาความปลอดภยัของข้อมลูที่ดีและระบบการประมวลผลข้อมลูท างานได้
อย่างถูกต้อง และสอดคล้องกับงานวิจัยของวรัสชญาน์ ศิระวิเชษฐ์กุล (2564) ได้ศึกษาเร่ืองการ
สื่อสารการตลาดแบบครบวงจร (IMC) ที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจซือ้อสังหาริมทรัพย์ในจังหวัด
จันทบุรี กล่าวว่า การส่งเสริมการขายท าหน้าที่ในการโน้มน้าวให้ผู้ บริโภ คหันมาพิจารณา
ผลิตภณัฑ์มากขึน้ เพื่อสร้างการรับรู้และท าให้เกิดความน่าเชื่อถือ เนื่องจากการส่งเสริมการขายมี
คณุสมบติัเฉพาะในการน าข้อเสนอพิเศษ 

ด้านประชาสัมพันธ์ มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้าน
ความน่าเชื่อถือในการบริการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะ ล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมติฐาน เนื่องจากในปัจจุบันยุคสมัยได้มีการเปลี่ยนแปลง นักท่องเที่ยวเร่ิมสนใจใช้การหา
ข้อมูลเก่ียวกับสถานที่พักผ่านทางออนไลน์ ซึ่งผู้ประกอบและพนักงานได้มีการปรับเปลี่ยนการ
ประชาสมัพนัธ์ไปเช่นเดียวกัน ท าให้นกัท่องเที่ยวหาข้อมูลได้ง่ายขึน้ หากการประชาสมัพันธ์นัน้ที่
ได้ถ่ายทอดมาเป็นข้อเท็จจริงตรงตามที่ได้กล่าวไว้ส่งผลท าให้นักท่องเที่ยวเกิดความเชื่อถือต่อ
สถานที่นัน้ เข้าใจคณุภาพการบริการที่ดี  ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของSaladino (2008) กล่าวว่า 
การโฆษณาที่ใช้บุคคลที่มีชื่อเสียงถือได้ว่าเป็นการเน้นย า้คุณค่าของสถานที่และส่งผลให้
ผู้ใช้บริการเกิดความคล้อยตามเชื่อถือต่อการบริการ อีกทัง้รู้สึกได้ว่าสถานที่ที่บุคคลที่มีชื่อเสียงนัน้
ได้เลือกใช้บริการจะมีคณุภาพเพิ่มมากขึน้ มีความรู้สึกที่ดีต่อสถานที่นัน้ และสอดคล้องกบัแนวคิด
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ของKim และ Lee (2011) กล่าวว่า การใช้เทคโนโลยีที่ทันสมัยเข้ามาช่วยในระบบการจองท าให้
กลุ่มเป้าหมายเกิดความเชื่อมัน่ และไว้วางใจได้ว่าค าสัง่ซือ้นัน้มีความแม่นย าและถูกต้อง สามารถ
ตรวจสอบภายหลังได้หากเกิดข้อผิดพลาด ส่งผลท าให้การประชาสัมพันธ์มีอิทธิพลต่อความ
น่าเชื่อถือในการบริการ และสอดคล้องกับงานวิจัยของอญัธิดากรณ์ ไชยคิรินทร์ (2562) ได้ศึกษา
เร่ืองการประชาสมัพนัธ์เพื่อการสร้างความสมัพนัธ์อนัดีสู่องค์กรท้องถิ่นในการจดัการศึกษา กล่าว
ว่า การประชาสัมพันธ์เป็นการติดต่อสื่อสารระหว่างธุรกิจต่างๆ เพื่อสร้างความเข้าใจและสร้าง
ความร่วมมือ ความศรัทธา มีความน่าเชื่อถือ ซึง่จะช่วยให้การด าเนินงานบรรลเุป้าหมายไปด้วยดี  

ด้านการตลาดทางตรง ไม่มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว 
ด้านความน่าเชื่อถือในการบริการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมติฐาน เนื่องจากผู้ วิจัยได้ศึกษาจากงานวิจัยพบว่านักท่องเที่ยวส่วนใหญ่ไม่ค่อยเห็นด้วยกับ
การที่พนกังานส่งข้อความผ่านทางอีเมล โดยนักท่องเที่ยวให้ความสนใจในด้านสื่อสงัคมออนไลน์
มากกว่า และมองว่าการส่งผ่านอีเมลไม่ค่อยสะดวกในการติดต่อสื่อสาร เพราะต้องรอการตอบ
กลบัเป็นเวลานานกว่าทางโซเชียลมีเดียหรือทางโทรศพัท์ จึงไม่ใช่ปัจจยัหลกัที่มีต่อการสร้างความ
น่าเชื่อถือในการบริการ และสอดคล้องกับงานวิจัยของบารมี โกนบาง (2561) กล่าวว่า การสร้าง
ภาพลกัษณ์ที่ดีต่อสถานที่ จ าเป็นต้องใช้สื่อการตลาดเพื่อประชาสมัพนัธ์ที่ท าให้เกิดภาพลกัษณ์ มี
ส่วนท าให้สถานที่สามารถด าเนินการไปด้วยดี สร้างความเข้าใจ ความเชื่อมั่น ยอมรับและความ
เชื่อถือจากผู้บริโภค หากสถานที่ใดมีภาพลกัษณ์ที่ดี ส่งผลท าให้ได้รับความเชื่อถือไว้วางใจ และ
การสนับสนุนความร่วมมือให้สถานที่นัน้ประสบความส าเร็จในการด าเนินงาน แต่ถ้าสถานที่ใดมี
ภาพลักษณ์ที่ไม่ดีย่อมได้รับการต่อต้าน ภาพลักษณ์จึงเป็นพืน้ฐานส าคัญแห่งความมั่นคงของ
สถานที่ต่างๆ จึงเห็นได้ว่าสื่อจากการตลาดทางตรงยังไม่ได้รับความไว้วางใจจากผู้ ใช้บริการ เป็น
เหตุจากสถานที่ยงัไม่มีภาพลกัษณ์ที่ดีให้แก่ผู้ ใช้บริการ ส่งผลท าให้การตลาดทางตรงไม่มีอิทธิพล
ต่อความน่าเชื่อถือจากผู้ ให้บริการ และสอดคล้องกบังานวิจยัของRobertshaw และ Marr (2006) 
ศกึษาเร่ืองการวดัเชิงประจกัษ์ของความพร้อมใช้งาน ความสมบูรณ์ และความน่าเชื่อถือของข้อมลู
ส่วนบุคคลที่เปิดเผยโดยสมัครใจเพื่อวัตถุประสงค์ทางการตลาดทางตรง กล่าวว่า การเปิดเผย
ข้อมูลผู้บริโภคระดับบุคคลด้วยตนเองเพื่อวัตถุประสงค์ทางการตลาดทางตรง เช่น ความสนใจ 
ความคิดเห็น ความเชื่อ พฤติกรรมการใช้จ่ายของคู่แข่ง และความตัง้ใจในการซือ้ในอนาคต เป็นไป
ตามความสมคัรใจ สิ่งนีท้ าให้เกิดโอกาสที่ข้อมลูดงักล่าวอาจไม่ครบถ้วนและไม่น่าเชื่อถือในระดบั
หนึ่ง อย่างไรก็ตามความพร้อมใช้งาน ความสมบูรณ์ และความน่าเชื่อถือของข้อมูลส่วนบุคคลที่
เปิดเผยโดยสมคัรใจเพื่อวตัถปุระสงค์ทางการตลาดทางตรงได้รับความสนใจเพียงเล็กน้อย 
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สมมติฐานท่ี 7.3 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้าน
โฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ ด้าน
การตลาดทางตรง ที่มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านการตอบสนอง
ความต้องการ ที่ใช้บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

ด้านโฆษณา ไม่มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านการ
ตอบสนองความต้องการ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ซึ่งไม่สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
เนื่องจากในปัจจุบนัทางสถานที่ให้บริการมีการโฆษณาหลายแห่ง เผยแพร่ไปอย่างรวดเร็ว น าไปสู่
การที่ไม่ได้ค านึงถึงความต้องการของนักท่องเที่ยว เป็นการโฆษณาเพียงเพื่อแข่งขันกับสถานที่
บริการอ่ืน ท าให้นกัท่องเที่ยวไม่สามารถตดัสินใจเลือกสถานที่พกัที่ดีที่สุดได้ จึงไม่อาจกลา่วสรุปได้
ว่าพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวที่ตอบสนองความต้องการไม่สามารถวัดได้ถึงอิทธิพลต่อคุณภาพ
การบริการของนักท่องเที่ยวได้ทัง้หมด ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของนงลักษณ์ พรหมติงการ 
(2561) กล่าวว่า องค์กรใหญ่มกัจะให้ความส าคญักบัการบริการให้กบัผู้มาใช้บริการเป็นส่วนใหญ่ 
โดยไม่ได้ค านึงถึงในด้านการสื่อสารการตลาดทางโฆษณาที่ผู้ ใช้บริการยงัไม่รับรู้ถึงการบริการ อีก
ทัง้ภายในองค์กรจะมีแผนกย่อยจ านวนมาก ท าให้ในแผนกย่อยนัน้อาจไม่ครอบคลุมในเร่ืองของ
การโฆษณา และสอดคล้องกับงานวิจัยของภูริมาศ หาญสุโพธิพันธ์ (2557) ได้ศึกษาเร่ืองการ
ตอบสนองของผู้ บริโภคที่มีต่อการโฆษณารูปแบบ Corporate Advertising กล่าวว่า โฆษณา
สามารถสร้างภาพลักษณ์ที่ดีและท าให้ผู้ ใช้บริการเปิดใจยอมรับหรือสนใจในบริการขององค์กร
เท่านัน้ แต่ไม่สามารถมีผลต่อการตดัสินใจใช้บริการของผู้ ใช้บริการ จะเห็นว่าผู้ใช้บริการแต่ละกลุ่ม
มีการตอบสนองต่างกนั คือ องค์กร AISสิ่งที่ตอบสนองเป็นด้านการรับรู้ แต่ Dtac และ True Move 
H มีการตอบสนองที่แตกต่างกนัในด้านความสนใจ จึงท าให้การโฆษณายงัไม่มีอิทธิพลในด้านการ
ตอบสนองความต้องการ เนื่องจากลูกค้ายังคงเลือกใช้บริการจากสิ่งที่สามารถตอบสนองความ
ต้องการของตวัเองได้ดีที่สดุ  

ด้านการขายโดยใช้พนักงาน มี อิท ธิพลต่อคุณภาพการบ ริการของ
นักท่องเที่ยว ด้านการตอบสนองความต้องการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่ง
สอดคล้องกบัสมมติฐาน เนื่องจากเป็นให้บริการที่นกัท่องเที่ยวได้รับการตอบสนองความต้องการที่
เร็วที่สุด เหตุว่าการขายโดยพนักงานจะเป็นการตกลงระหว่างสองฝ่าย ซึ่งนักท่องเที่ยวสามารถ
บอกความต้องการให้กับพนักงานได้ทันที โดยพนักงานจะแนะน าและพยายามที่จะบริการตาม
ความต้องการของนักท่องเที่ยว จึงท าให้พนักงานขายมีอิทธิต่อการตอบสนองความต้องการ  ซึ่ง
สอดคล้องกับแนวคิดของParasuraman (1985) กล่าวว่า นักท่องเที่ยวจะรู้สึกมั่นคงมากขึน้หาก
พนักงานบริการแสดงความจริงใจโดยการตอบสนองความต้องการ มีทักษะความรู้และให้การ
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บริการด้วยความสุภาพเรียบร้อย รักษาสญัญาที่ให้ไว้ ถือได้ว่าเป็นหน้าที่หลกัของพนักงานที่ต้อง
บริการตามความต้องการของนักท่องเที่ยว และสอดคล้องกับงานวิจยัของกรรณิการ์ เนาวแสงศรี 
(2558) ได้ศกึษาเร่ืองกลยทุธ์การขายที่เน้นทางด้านพนกังานขายของทฤษฎีการขายไอดาสที่ส่งผล
ต่อผู้บริโภคที่ตัดสินใจซือ้ทาวน์เฮ้าส์ 2 ชัน้ ของโครงการหมู่บ้านวราพร ต าบลบ้านบ่อ ในจังหวัด
สมุทรสาคร กล่าวว่า การขายโดยใช้พนักงานจะเป็นการน าเสนอข้อมูลบางสิ่งบางอย่าที่ สามารถ
กระตุ้นให้ผู้ ใช้บริการเกิดความต้องการได้ ซึ่งพนักงานสามารถแก้ไขข้อโต้แย้งและสถานการณ์
เฉพาะหน้าที่อาจเกิดขึน้ได้เป็นอย่างดี รวมถึงการให้ดหูรือทดลองสินค้าภายในสถานที่ สิ่งเหล่านี ้
ล้วนท าให้ผู้ ใช้บริการรับรู้ได้ว่าสินค้าและบริการสามารถตอบสนองความต้องการได้เป็นอย่างดี
และตรงตามที่คาดหวงัไว้ 

ด้านการส่งเสริมการขาย มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว 
ด้านการตอบสนองความต้องการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมติฐาน เนื่องจากสถานที่พักมีการส่งเสริมการขาย โดยการลดราคา แจกคูปอง  แลกของ
สมนาคุณ แถมสิทธิพิเศษในช่วงวนัหยุด วนันกัขตัฤกษ์หรือเทศกาลต่างๆ สิ่งนีเ้ป็นตัวช่วยกระตุ้น
ให้นกัท่องเที่ยวเกิดความต้องการซือ้หรือใช้บริการ อีกทัง้หากการส่งเสริมขายมีระยะเวลาที่ก าหนด
หรือมีจ านวนจ ากัดยิ่งส่งผลให้นักท่องเที่ยวตอบสนองความต้องการต่อสิ่งนั น้ได้ทันที  ซึ่ง
นกัท่องเที่ยวรู้สึกได้ว่าการสง่เสริมการขายนีม้ีความคุ้มค่าและรู้สึกเสียดายหรือผิดหวงัหากไม่ได้ซือ้
หรือใช้บริการนี ้เห็นได้ว่าการส่งเสริมการขายจึงมีอิทธิพลต่อการตอบสนองความต้องการของ
นกัท่องเที่ยวได้ ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของพิบูล ทีปะปาล (2545) กล่าวว่า การส่งเสริมการขาย
เพื่อเชิญชวน เป็นความพยายามของนกัการตลาดที่จะเร้าอารมณ์ให้นกัท่องเที่ยวตดัสินใจซือ้หรือ
ใช้บริการมากขึน้ บางครัง้ไม่ได้คาดหวงัให้นักท่องเที่ยวตอบสนองความต้องการในทนัทีแต่เพื่อให้
นักท่องเที่ยวยอมรับ คล้อยตามและให้การสนับสนุนเป็นนักท่องเที่ยวประจ าอย่างต่อเนื่อง และ
สอดคล้องกับงานวิจัยของกมล ชัยวัฒน์ (2558) ได้กล่าวว่า โดยทั่วไปแล้วนักท่องเที่ยวจะ
ตอบสนองความต้องการต่อข้อเสนอการคืนเงินและส่วนลดเสมอ ผู้ประกอบการนิยมใช้การคืนเงิน
และการให้ส่วนลดเพื่อกระตุ้นให้นักท่องเที่ยวได้ทดลองใช้สินค้าและการบริการแบบใหม่ หรือ
เปลี่ยนความคิดมาใช้บริการสถานที่พกัของตนเอง ท าให้นกัท่องเที่ยวรู้สึกได้ว่าการให้ส่วนลดและ
การคืนเงินมีความคุ้มค่าและประหยัดต่อการใช้บริการ แต่หากผู้ประกอบการน ามาใช้บ่อยอาจ
สง่ผลความไม่มัน่คงหรือความไม่แน่ใจของผลิตภณัฑ์ได้ 

ด้านประชาสมัพนัธ์ ไม่มีอิทธิพลต่อคณุภาพการบริการของนกัท่องเที่ยว ด้าน
การตอบสนองความต้องการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่ง ไม่สอดคล้องกับ
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สมมติฐาน เนื่องจากการประชาสมัพันธ์เป็นการสื่อสารชีแ้จงให้ข้อมูลเพื่อสร้างการรับรู้ ทัศนคติ
และความสมัพนัธ์ที่ดี นอกจากนีน้กัท่องเที่ยวสามารถรับรู้ข่าวสารได้อย่างรวดเร็วและถูกต้อง ย่อม
สง่ผลต่อการตอบสนองสนองความต้องการให้กลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ  ซึ่งสอดคล้อง
กับแนวคิดของKlapper (1960) กล่าวว่า ผู้บริโภคจะใช้กระบวนในการเลือกรับข่าวสารด้วยการ
เปิดรับข่าวสารหรือสื่อต่างๆ ที่ตรงต่อความคิดเห็นหรือความสามารถที่มีอยู่แล้ว อีกทัง้จะท าการ
พิจารณาและเลือกสิ่งที่ผู้บริโภคนัน้สนใจในข่าวสารที่สามารถตอบสนองความต้องการของตนได้ 
โดยแสวงหาสิ่งที่มีความสอดคล้องกับความเชื่อ ทัศนคติ และจะหลีกเลี่ยงข่าวสารที่แย้งกันกับ
ความคิดที่ตนมีอยู่  และสอดคล้องกับแนวคิดของวิรัช ลภิ รัตนกุล (2544) ได้กล่าวว่า การ
ประชาสัมพันธ์เพื่อการตลาดเป็นกระบวนการในการวางแผนและปฏิบัติให้ส าเร็จตรงตาม
เป้าหมาย รวมถึงการติดตามประเมินผลประสบความส าเร็จหลังการด าเนินงาน อีกทัง้ยังช่วย
สนบัสนนุผู้ใช้บริการให้เกิดการตอบสนองความต้องการได้ตรงตามคาดหมาย ซึ่งประชาสมัพนัธ์จะ
น าเสนอข้อมลูที่น่าเชื่อถือและท าให้นกัท่องเที่ยวเกิดความประทบัใจ 

ด้านการตลาดทางตรง มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว 
ด้านการตอบสนองความต้องการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมติฐาน เนื่องจากพนักงานและผู้ประกอบได้ท าการใช้วิธีการตลาดทางตรงโดยการส่งข้อมูล
ข่าวสารไปยงัเว็บไซต์ สื่อโซเชียลมีเดีย หรือพูดคยุทางโทรศัพท์ เป็นต้น การที่นกัท่องเที่ยวได้เห็น
ข้อมูลโดยตรงผ่านทางแหล่งที่กล่าวมานัน้ส่งผลท าให้นักท่องเที่ยวเกิดความต้องการและข้อมูลที่
ได้รับนัน้สามารถตอบสนองความต้องการให้กับนักท่องเที่ยวได้ ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ
อติชาติ โรจนกร (2561) กล่าวว่า การตลาดทางตรงเป็นการสื่อสารต่อนกัท่องเที่ยว โดยมีลกัษณะ
การประเมินผลการสื่อสารได้จากการสื่อสารสองทาง ส่งผลท าให้ประเมินประสิทธิภาพในการขาย
สินค้าและบริการได้ในทันทีจากนักท่องเที่ยวที่มีการตอบสนองความต้องการ โดยการตลาด
ทางตรงเป็นกิจกรรมที่มุ่งเน้นเข้าหานักท่องเที่ยวกลุ่มเป้าหมายโดยตรง ย่อมส่งผลให้เกิดการ
ตอบสนองความต้องการจากนักท่องเที่ยวได้อย่างรวดเร็ว และสอดคล้องกับงานวิจัยของอนุชิต 
ทองประไพ (2564) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจยัการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการและคณุภาพบริการที่
ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันความงามมิก้าคลินิก กล่าวว่า ผู้ ประกอบสถานที่
มุ่งเน้นการสื่อสารในรูปแบบการตลาดทางตรงที่สื่อสารไปยังกลุ่มเป้าหมาย โดยผ่านช่องทางสื่อ
ออนไลน์ การส่งอีเมล และโทรศัพท์ไปยังกลุ่มเป้าหมายโดยตรง เพื่อให้กลุ่มเป้าหมายได้รับข้อมูล
ข่าวสารที่ชดัเจนและแม่นย า อีกทัง้สามารถตอบกลบัผู้ให้บริการได้ในทนัที อีกทัง้ในปัจจุบนัการรับ
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ข้อมูลข่าวสารทางสื่อออนไลน์เป็นที่นิยมอย่างมาก ส่งผลให้การตอบสนองความต้องการของ
นกัท่องเที่ยวมากยิ่งขึน้  

สมมติฐานท่ี 7.4 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้าน
โฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ ด้าน
การตลาดทางตรง ที่มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านการให้ความ
มั่นใจแก่ผู้ใช้บริการ ท่ีใช้บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

ด้านโฆษณา ไม่มีอิทธิพลต่อคณุภาพการบริการของนกัท่องเที่ยว ด้านการให้
ความมั่นใจแก่ผู้ ใช้บริการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐาน 
เนื่องจากการโฆษณาถือได้ว่าเป็นเคร่ืองมือส าคญัในการท าธุรกิจ การโฆษณาที่ได้รับความสนใจ
จะท าให้เกิดการซือ้สินค้าและบริการ แต่หากโฆษณานัน้เป็นเท็จหรือเกินความจริงย่อมท าให้
นกัท่องเที่ยวไม่ได้ประโยชน์ตามที่ได้คาดการณ์ไว้ จึงท าให้การโฆษณาที่เกินความเป็นจริง ส่งผล
ให้นักท่องเที่ยวเกิดความไม่มั่นใจในการซือ้สินค้าและบริการ อีกทัง้ทางด้านคุณภาพการบ ริการ
และภาพลกัษณ์ของสถานที่พักได้รับผลเสียต่อธุรกิจ  ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจัยของวารุณี ด ากระ
โทก (2558) ได้ศึกษาเร่ืองแนวทางการเพิ่มศักยภาพการบริการด้านที่พักเพื่อการท่องเที่ยวของ
จงัหวดันครราชสีมา กล่าวว่า การให้ความมัน่ใจยงัขาดมาตรการในการควบคมุสถานประกอบการ
ด้านที่พัก ที่ไม่สามารถท าตามเงื่อนไขข้อตกลงการโฆษณาได้อย่างถูกต้อง เพื่อเป็นการรักษา
ผลประโยชน์ต่อผู้ ใช้บริการ สถานที่พกัควรมีการใส่ใจในการฝึกอบรมพนกังานในเร่ืองการบริการที่
ถูกต้อง เพื่อเพิ่มความน่าเชื่อถือของสถานที่พักมากขึน้และสร้างความมั่นใจในการมาใช้บริการ 
และสอดคล้องกบังานวิจยัของณัฐนี คงห้วยรอบ (2559) ได้ศึกษาเร่ืองการสื่อสารการตลาดแบบ
ดิจิทลัที่มีผลต่อพฤติกรรมการซือ้สินค้าออนไลน์บนเว็บไซต์ LAZADA ในกรุงเทพมหานคร กลา่วว่า 
เว็บไซต์ของ LAZADA เป็นสื่อที่ได้รับความน่าเชื่อถือ แต่ผู้ใช้บริการกลบัไม่มีความมัน่ใจในเว็บไซต์
มากนัก เนื่องจากยุคสมัยมีการเปลี่ยนแปลงไป โดยในปัจจุบนักล่าวได้ว่าการโฆษณาเพียงอย่าง
เดียวอาจไม่เพียงพอ เป็นผลจากสังคมในปัจจุบันเป็นสังคมสื่อสารออนไลน์ การติดต่อสื่อสาร
ข้อมลูระหว่างพนกังานกบัผู้ ใช้บริการ หากสร้างพฤติกรรมการซือ้สินค้า ทศันคติที่ดีภายในเว็บไซต์  
และช่องทางการจ าหน่ายที่หลากหลาย จะท าให้เป็นที่จดจ าตราสินค้าได้ อีกทัง้ให้ความสนใจและ
กระตุ้นให้เกิดพฤติกรรมการกล้าตดัสินใจซือ้สินค้าและบริการ  

ด้านการขายโดยใช้พนักงาน มี อิท ธิพลต่อคุณภาพการบ ริการของ
นกัท่องเที่ยว ด้านการให้ความมั่นใจแก่ผู้ ใช้บริการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ซึ่ง
สอดคล้องกบัสมมติฐาน เนื่องจากนกัท่องเที่ยวจะพิจารณาจากพนกังานที่แต่งกายสภุาพเรียบร้อย 
มีบุคลิกภาพที่ดี พูดจาอ่อนน้อม ให้บริการด้วยความเต็มใจ และที่ส าคัญมีทักษะความรู้ในการ
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น าเสนอ หากพนักงานท าตามมาตรฐานตรงตามที่ได้ตัง้ไว้ สิ่งเหล่านีล้้วนท าให้เห็นถึงความ
น่าเชื่อถือขององค์กร ย่อมสง่ผลให้นกัท่องเที่ยวมีความมัน่ใจต่อพนกังาน ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยั
ของอนุชิต ทองประไพ (2564) ได้ศึกษาเร่ืองปัจจัยการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการและ
คุณภาพบริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้บริการสถาบันความงามมิก้าคลินิกของ สถาน
ประกอบการมีการจดัอบรมพนกังานเป็นประจ า สง่ผลให้พนกังงานบริการมีความเชี่ยวชาญในการ
ให้ค าปรึกษาและแนะน าที่ดี มีการบริการที่เป็นมิตรต่อผู้ ใช้บริการ ท าให้ผู้ ใช้บริการรับรู้ได้ถึงความ
ใสใ่จของพนกังาน ส่งผลให้เกิดมัน่ใจในการใช้บริการ และสอดคล้องกบังานวิจยัของKim และ Lee 
(2011) กล่าวว่า สถานประกอบการหรือองค์กรมีการรับประกันคุณภาพบริการผ่านการรับรอง
มาตรฐานระบบบริหารงานคุณภาพ ISO 9001 อีกทัง้พนักงานให้บริการด้วยความซื่อสตัย์สุจริต 
ให้ค าแนะน าและแก้ไขปัญหาได้ในทันที มีความถูกต้องและครบถ้วน ส่งผลให้นักท่องเที่ยวเกิ ด
ความพึงพอใจต่อคุณภาพการบริการ และรับรู้ถึงการบริการที่ดี สร้างความมั่นใจในการบริการ
ให้กบันกัท่องเที่ยว 

 ด้านการส่งเสริมการขาย มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว 
ด้านการให้ความมั่นใจแก่ผู้ ใช้บริการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จงัหวัดชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมติฐาน เนื่องจากนักท่องเที่ยวส่วนใหญ่ชื่นชอบในการส่งเสริมการขาย เพราะเห็นถึงความ
คุ้มค่าของราคาและเวลา ซึ่งในการจัดกิจกรรมทางผู้ประกอบการและพนักงานจะมีการก าหนด
ระยะเวลาและอาจมีการบอกกล่าวล่วงหน้า เพื่อให้นักท่องเที่ยวที่เคยใช้บริการและไม่เคยใช้
บริการได้เตรียมตวัและสามารถท าการเปรียบเทียบกบัสิ่งที่ได้บอกกลา่วก่อน จึงท าให้นกัท่องเที่ยว
ที่มีความสนใจจะท าการสอบถามข้อมูลผ่านทางพนักงานเพื่อสร้างความมั่นใจก่อนการตัดสินใจ
เลือก ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจยัของSundari (2015) ได้ศึกษาเร่ืองอิทธิพลของความปลอดภยั การ
ส่งเสริม และความน่าเชื่อถือที่มีต่อภาพลกัษณ์ ความพึงพอใจ และคุณภาพการบริการ กล่าวว่า 
การส่งเสริมการขายเป็นสิ่งส าคัญในการแจ้งให้นักท่องเที่ยวทราบเก่ียวกับความพร้อมของ
ผลิตภัณฑ์และกิจกรรมต่างๆ ภายในสถานที่พัก เพื่อให้นักท่องเที่ยวเกิดความมั่นใจก่อนมาใช้
บริการได้ นอกจากนีเ้พื่อเพิ่มและส่งเสริมคุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว และสอดคล้องกับ
งานวิจัยของดาราภา ทัฬหิกรณ์ (2558) ได้ศึกษาเร่ืองโครงการส่งเสริมการขายกล้องถ่ายภาพ
ดิจิตอลโดยผ่านทางเว็บไซต์ กล่าวว่า การส่งเสริมออนไลน์ผ่านทางสื่อออนไลน์ ถือได้ว่าเป็นสิ่งที่
ท้าทาย เนื่องจากการท าสินค้าและบริการใหม่ให้เป็นที่รู้จักในโลกออนไลน์และตอบสนองความ
ต้องการของกลุ่มลูกค้าจ าเป็นต้องใช้เวลาในการสร้างความเชื่อมั่นและให้ความมั่นใจแก่
ผู้ ใช้บริการ เช่นนัน้แล้วการวางแผนที่ดีจะเป็นตัวช่วยส่งเสริมในการแก้ไขปัญหาต่างๆได้ ดังนัน้
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ผู้ ประกอบการจะต้องท าความเข้าใจถึงการส่งเสริมการขายผ่านสื่อต่างๆ เพื่อให้ผู้ ใช้บริการ
ตอบสนองความต้องการมากที่สดุและมีความมัน่ใจในตราสินค้าขององค์กร 

ด้านประชาสมัพนัธ์ ไม่มีอิทธิพลต่อคณุภาพการบริการของนกัท่องเที่ยว ด้าน
การให้ความมั่นใจแก่ผู้ ใช้บริการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งไม่สอดคล้องกับ
สมมติฐาน เนื่องจากการประชาสมัพันธ์สามารถกระจายข่าวสารได้หลายช่องทาง และมีการส่ง
ข่าวไปได้อย่างรวดเร็ว ซึ่งหากนักท่องเที่ยวได้มีการหาข้อมูลจากการแนะน าทัง้สองแหล่งที่มี
ความเห็นไม่เป็นไปตามทิศทางเดียวกนั หรือมีการประชาสมัพนัธ์จากบุคคลที่มีชื่อเสียงหลายท่าน
สง่ผลท าให้เกิดความสบัสนและยงัไม่มีความมัน่ใจต่อสถานที่ ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของPizam 
(1990) พบว่า การประชาสัมพันธ์อาจมีผลอย่างมากต่อความตัง้ใจใช้บริการของนักท่องเที่ยว 
ชีใ้ห้เห็นว่าผลกระทบของความแตกต่างด้านการประชาสมัพันธ์ระหว่างนกัท่องเที่ยวต่างชาติและ
นกัท่องเที่ยวในท้องถิ่นเก่ียวกับการแรงกระตุ้นในการซือ้สินค้าและบริการ เนื่องจากนักท่องเที่ยว
ส่วนใหญ่เห็นว่าการประชาสัมพันธ์ยังไม่ครอบคลุมและยังไม่รับรู้ถึงการบริการ ทัง้นีก้ารซือ้และ
บริการของนกัท่องเที่ยวขึน้อยู่กบับริบทของโปรโมชนั คณุภาพของสินค้าและสภาพแวดล้อม หาก
โปรโมชันสูงอาจมีการจัดอันดับแรงกระตุ้นการซือ้สินค้าและบริการ จะเห็นได้ว่าพฤติกรรมของ
นักท่องเที่ยวมีความแตกต่างกันไปของแต่ละบุคคล ท าให้การประชาสัมพันธ์ยังไม่ส่งผลต่อ
คณุภาพการบริการ และสอดคล้องกบัแนวคิดของG. Belch และ Belch (2007)  กล่าวว่า ข้อเสีย
ของการใช้การประชาสมัพันธ์มีความเป็นไปได้ว่าการสื่อสารอาจไม่ได้ท าหน้าที่อย่างสมบูรณ์ตาม
กระบวนการ เมื่อข่าวสารประชาสัมพันธ์ส่งถึงผู้ รับบริการ แต่ผู้ รับบริการนัน้ไม่สามารถทราบถึง
แหล่งข้อมูลของข่าวสารนัน้ได้ นอกจากนีก้ารท าประชาสัมพันธ์ไม่มีสอดคล้องกันกับแผนงาน
การตลาดที่ได้ตัง้ไว้ ก่อให้เกิดการบริหารจดัการที่ผิดพลาดได้ เป็นเหตจุากขาดการประสานงานกนั 
ท าให้ผลที่เกิดขึน้จึงมีทิศทางที่ไม่ต่อเนื่องกนั เห็นได้ว่าเมื่อองค์กรไม่มีจดัการวางแผนให้ดีส่งผลท า
ให้ผู้ใช้บริการไม่เกิดความมัน่ใจในการใช้บริการ 

ด้านการตลาดทางตรง มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว 
ด้านการให้ความมั่นใจแก่ผู้ ใช้บริการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จงัหวัดชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมติฐาน เนื่องจากผู้ประกอบการสถานที่พกัในปัจจุบนัได้มีการปรับเปลี่ยนการสื่อสารการตลาด
ทางตรงผ่านทางสื่อสังคมออนไลน์ เพื่อให้นักท่องเที่ยวสะดวกในการค้นหาข้อมูลและสามารถ
สอบถามได้ผ่านช่องLive Chat ซึ่งจะมีเจ้าหน้าที่ส าหรับคอยตอบค าถามและให้ค าแนะน ากับ
ผู้บริโภคที่ต้องการสอบถาม ส่วนใหญ่แล้วพนกังานจะตอบข้อความนัน้ในทนัที ท าให้นกัท่องเที่ยว
สามารถถามค าถามได้อย่างครบถ้วน ส่งผลท าให้เกิดความมั่นใจในการบริการ ซึ่งสอดคล้องกับ
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งานวิจัยของเกริดา โคตรชารี (2561) ได้กล่าวว่า ในการท าการตลาดทางตรงผู้ประกอบการต้อง
ตัดสินใจเลือกสื่อที่ใช้ในการท าการตลาดทางตรงให้มีความเหมาะสม ตัวอย่างเช่น โทรศัพท์ สื่อ
โทรทัศน์ สื่อสิ่งพิมพ์ อีเมลทางตรง และสื่อสงัคมออนไลน์ ซึ่งในปัจจุบนัการท าการตลาดทางตรง
นัน้กลุ่มเป้าหมายส่วนใหญ่นิยมใช้เครือข่ายอินเตอร์เน็ตในการหาข้อมูลทางสื่อสารออนไลน์ 
ผู้ ประกอบการจึงควรมีการปรับเปลี่ยนในส่วนนีม้าใช้ในการท าการตลาดทางตรงให้เกิดผล
ประโยชน์สูงสุด อีกทัง้หากใช้การสื่อสารที่ถูกต้องเหมาะสมจะช่วยให้กลุ่มเป้าหมายเกิดความ
มั่นใจในตราสินค้า และสอดคล้องกับงานวิจัยของDheeraj Vaidya (2022) กล่าวว่า การตลาด
ทางตรงหรือที่เรียกว่าการตลาดแบบตอบสนองโดยตรง เก่ียวข้องกบัการตลาดการส่งเสริมหรือการ
กระจายผลิตภัณฑ์และบริการโดยตรงไปยังผู้บริโภคผ่านช่องทางการตลาดโดยตรง หากมีการ
กรองข้อมูลผ่านการแบ่งส่วนฐานข้อมูลมีความส าคัญต่อการก าหนดกลยุทธ์ที่จะใช้กับหมวดหมู่
ผู้บริโภคได้ อีกทัง้สามารถคาดหวงัผลลพัธ์ที่ดีขึน้ได้ ซึ่งความคิดเห็นที่ดีท าให้ผู้บริโภครู้สึกมีคณุค่า 
และยงัให้ผลลพัธ์ที่วดัได้ เพิ่มมูลค่าให้กับชื่อเสียงของตราสินค้า ย่อมส่งผลให้ผู้บริโภคเกิดความ
มัน่ใจในตราสินค้า  

สมมติฐานท่ี 7.5 การส่ือสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้าน
โฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ ด้าน
การตลาดทางตรง ที่มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านความเอาใจใส่
ผู้ รับบริการ ท่ีใช้บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

ด้านโฆษณา มีอิทธิพลต่อคณุภาพการบริการของนกัท่องเที่ยว ด้านความเอา
ใจใส่ผู้ รับบริการ ที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกบัสมมติฐาน เนื่องจาก
นักท่องเที่ยวรับรู้ถึงการโฆษณาผ่านทางช่องทางที่หลากหลาย ซึ่งแต่ละช่องทางมีการเผยแพร่ที่
ได้รับรองจากผู้ประกอบการหรือพนักงาน มีความใส่ใจในรายละเอียดและคุณภาพการบริการให้
เกิดประสิทธิภาพต่อนักท่องเที่ยวมากที่สุด ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของHong-Youl , Joby , 
Swinder , และ Siva (2011) ได้ศึกษาเร่ืองผลกระทบของการโฆษณาใช้จ่ายกับความภักดีต่อแบ
รนด์ในบริการ กล่าวว่า การโฆษณาสามารถมองว่าเป็นกลยุทธ์ป้องกนัที่ใช้เพื่อสร้างความภกัดีต่อ
ตราสินค้า ซึ่งช่วยในการรักษาผู้บริโภคที่ภกัดี และราคาโปรโมชนัเป็นกลยุทธ์ ใช้เพื่อดึงดดูผู้บริโภค
ที่ภักดีให้ออกห่างจากแบรนด์คู่แข่ง หากการบริการนัน้ยังให้ความใส่ใจต่อผู้ บริโภคจะน าไปสู่
คุณภาพบริการท าให้เกิดความภักดีใช้บริการไปอย่างต่อเนื่อง เห็นได้ว่าการใส่ใจของพนักงาน
ส่งผลต่อคุณภาพการบริการและเห็นถึงความภักดีต่อตราสินค้า และสอดคล้องกับงานวิจัยของ 
คณุภาพของบริการที่รับรู้นัน้ขึน้อยู่กับการเปรียบเทียบระหว่างบริการที่คาดหวังและการรับรู้และ
เป็นผลจากกระบวนการประเมินเปรียบเทียบ และสอดคล้องกบังานวิจยัของMohammad Rashed 



  332 

Hasan , Mohammed Moin Uddin , และ Shehreen (2017) ได้ศึกษาเร่ืองบทบาทของการ
โฆษณาและบริการคณุภาพการพฒันาการท่องเที่ยวในบงัคลาเทศ พบว่า คณุภาพบริการและการ
โฆษณามีผลโดยตรงต่อการพัฒนาการการเดินทางท่องเที่ยว การโฆษณาท าให้นักท่องเที่ยว
สามารถรับรู้ได้อย่างเหมาะสม สะดวกในการค้นหาสถานที่ต่างๆ นอกจากนีก้ารรักษาความ
ปลอดภยัและได้รับความใสใ่จจากพนกังานที่เหมาะสมในจดุหมายปลายทางยงัเป็นจดุส าคญัที่ท า
ให้นักท่องเที่ยวเดินทางท่องเที่ยวด้วยความไร้กังวล รู้สึกได้ถึงความใส่ใจและส่งผลให้เห็นถึง
คณุภาพการบริการท่ีดีของสถานที่ให้บริการ 

ด้านการขายโดยใช้พนักงาน มี อิท ธิพลต่อคุณภาพการบ ริกา รของ
นักท่องเที่ยว ด้านความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่ง
สอดคล้องกบัสมมติฐาน เนื่องจากสถานประกอบได้ให้ความส าคญัในเร่ืองของพนักงาน โดยจะมี
การคดัเลือกพนกังานที่มีความรู้และตรงตามวตัถปุระสงค์ของการเป็นพนกังานบริการ อีกทัง้มีการ
จดัฝึกอบรมให้กบัพนกังานทุกต าแหน่งก่อนการให้บริการ ท าให้พนกังานมีมาตรฐาน มีความใส่ใจ
ต่อการให้บริการอย่างเท่าเทียมกัน ซึ่งพนกังานจะเอาใจใส่ต่อรายละเอียดที่นักท่องเที่ยวต้องการ 
สามารถให้ค าแนะน าและแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ในทนัที สง่ผลให้ผู้ ใช้บริการเห็นถึงความตัง้ใจ
และความใส่ใจของพนกังาน ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของอนุชิต ทองประไพ (2564) ได้ศึกษาเร่ือง
ปัจจัยการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการและคุณภาพบริการที่ส่งผลต่อการตัดสินใจเลือกใช้
บริการสถาบนัความงามมิก้าคลินิก กล่าวว่า ผู้บริหารหรือผู้ประกอบการให้ความใส่ใจต่อพนกังาน 
ท าให้พนกังานมีการบริการด้วยความเป็นมิตร มีความรู้ความเข้าใจในตวัผลิตภณัฑ์อย่างดี และมี
การเอาใจใส่ในรายละเอียดของผู้ ใช้บริการ สามารถให้ค าปรึกษาได้อย่างถูกต้องตามความ
ต้องการของผู้ ใช้บริการ และสอดคล้องกับงานวิจัยของฉวีวรรณ ชูสนุก, รพีพรรณ ไตรแสงรุจิระ, 
และ อัมพล ชูสนุก (2560) ได้ศึกษาเร่ืองอิทธิพลของความสมัพันธ์กับพนักงานขายและคุณภาพ
การให้บริการต่อความพึงพอใจ และความจงรักภักดีของลูกค้าที่ซือ้สินค้าไบโอบับของบริษัท 
ยูไนเต็ด ดิจิตอล คอร์ปอเรชัน จ ากัด กล่าวว่า การที่พนักงานให้บริการเอาใจใส่ผู้ ใช้บริการเป็น
รายบุคคลอย่างเท่าเทียมกัน เข้าใจถึงความคาดหวังตามที่ต้องการของผู้ ใช้บริการ ส่งผลให้
นักท่องเที่ยวมีการตอบสนองโดยการแนะน าให้กับผู้ อ่ืนมาใช้บริการ อีกทัง้ผู้ ใช้บริการรับรู้ได้ว่า
พนักงานให้ความส าคัญและประโยชน์แก่ตนท าให้ผู้ ใช้บริการตัง้ใจที่จะใช้บริการอย่างต่อเนื่อง 
และหากมีข้อเสนอแบบใหม่ก็ยงัจะใช้บริการต่อไป ถึงแม้ว่าจะมีการแนะน าจากคู่แข่งรายอ่ืน  

ด้านการส่งเสริมการขาย มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว 
ด้านความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกับ
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สมมติฐาน เนื่องจากในการจัดกิจกรรมพนักงานจะมีการประกาศให้ผู้ บริโภครับรู้ผ่านทางสื่อ
ออนไลน์และสถานประกอบการ ซึ่งโปรโมชันในแต่ละครัง้จะมีความน่าสนใจและคุ้มค่า ส่งผลให้
ผู้ บริโภคเห็นถึงความใส่ใจของผู้ ประกอบที่มีกิจกรรมไม่เอารัดเอาเปรียบผู้ บริโภค อีกทัง้ทาง
สถานที่พักจะมีช่องทางให้ติดต่อสอบถามเก่ียวกับรายละเอียดเพื่อให้ค าแนะน ากับผู้ที่มีความ
สนใจในกิจกรรมนี ้ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของNguyen-Phuoc, Su, Tran, Le, และ Johnson 
(2020) กล่าวว่า วิธีการส่งเสริมการขายมุ่งเน้นให้เกิดความสมัพนัธ์อนัดีระหว่างผู้ประกอบการกับ
ผู้ ใช้บริการ นอกจากนีเ้ป็นวิถีทางที่จะช่วยส่งเสริมให้ผู้ ใช้บริการเกิดความพึงพอใจและความ
ไว้วางใจของนักท่องเที่ยวในสถานที่ให้บริการ และสอดคล้องกับงานวิจัยของNagar (2009) ได้
ศึกษาเร่ืองการประเมินผลกระทบของการส่งเสริมการขายของผู้ บริโภคในความภักดีต่อแบรนด์ 
กล่าวว่า การส่งเสริมการขายย่อมส่งผลดีต่อโอกาสของทดลองใช้ เนื่องจากแรงจงูใจทางเศรษฐกิจ
ในรูปแบบของการขายโปรโมชันที่ผู้ บริโภคใช้เครดิตเพื่อรับส่วนลดและท าให้รู้สึกเหมือนเป็น
ผู้บริโภคที่มีความชาญฉลาด สิ่งนีท้ าให้ผู้ บริโภครู้สึกภาคภูมิ ใจที่มีตระหนักถึงความประหยัด 
ดงันัน้แรงจูงใจที่มาจากโปรโมชันช่วยเพิ่มมูลค่าท าให้ผู้บริโภคเปลี่ยนไปจากแบรนด์ปกติไปสู่แบ
รนด์ที่ได้รับการสง่เสริมซึง่ให้ความภกัดีในการใช้บริการ  

ด้านประชาสมัพนัธ์ ไม่มีอิทธิพลต่อคณุภาพการบริการของนกัท่องเที่ยว ด้าน
ความเอาใจใสผู่้ รับบริการ ท่ีใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบรีุ ซึง่ไม่สอดคล้องกบัสมมติฐาน 
เนื่องจากการประชาสัมพันธ์นีน้ักท่องเที่ยวสามารถพบเห็นได้หลายช่องทาง ซึ่งทางสถานที่พัก
ต้องการจะสื่อความหมายที่ให้ผู้บริโภคได้เข้าใจได้ง่าย เพื่อท าให้นักท่องเที่ยวเกิดการตอบสนอง
และสร้างความสมัพนัธ์ที่ดี แต่ทัง้นีย้งัไม่ส่งผลท าให้นกัท่องเที่ยวเห็นถึงความตัง้ใจของผู้ประกอบที่
มีความเอาใจใส่ในข้อมลูก่อนที่จะเผยแพร่ให้ผู้บริโภคได้ทราบ ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของPitta, 
Weisgal, และ Lynagh (2006) กล่าวว่า การเพิ่มความพยายามในการประชาสัมพันธ์น าไปสู่
ความส าเร็จมากย่ิงขึน้ สามารถประยกุต์ใช้กบัเหตกุารณ์ทางด้านการตลาดและให้ประโยชน์ในการ
ใช้งานได้อย่างเหมาะสม ถือได้ว่าเป็นข้อได้เปรียบในการพัฒนาและให้ค าแนะน าทางการ
ปฏิบติังานส าหรับคณุค่าอนัสงูสดุในกระบวนการประชาสมัพนัธ์ อีกทัง้การประชาสมัพนัธ์เป็นการ
เพิ่มประสิทธิผลมากยิ่งขึน้ ซึ่งมีความจ าเป็นส าหรับกระบวนการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการท่ี
มีประสิทธิภาพ และสอดคล้องกับงานวิจัยของSingh (2022) กล่าวว่า การประชาสมัพนัธ์เป็นอีก
หนึ่งเคร่ืองมือที่ดีในการส่งเสริมการสร้างความสมัพนัธ์กบัองค์กรต่างๆ โดยการได้รับข้อมลูที่ดี ท า
ให้สร้างภาพลักษณ์ทางธุรกิจในเชิงบวก สามารถแก้ไขจัดการข่าวสารหรือกิจกรรมที่เป็นเชิงลบ 
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และน าไปพัฒนาให้เห็นถึงคณุภาพที่มีประสิทธิภาพ ท าให้ผู้ ใช้บริการรับรู้ได้ถึงความใส่ใจในด้าน
การประชาสมัพนัธ์ที่ดี 

ด้านการตลาดทางตรง มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว 
ด้านความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกับ
สมมติฐาน เนื่องจากการแข่งขันทางธุรกิจโดยเฉพาะอย่างยิ่งในธุรกิจที่พักมีการแข่งขันที่เป็น
จ านวนมาก อีกทัง้การสร้างภาพลกัษณ์ที่มีมาตรฐานมีความคล้ายคลึงกัน ไม่ว่าจะในเร่ืองการ
ให้บริการของพนกังาน การเอาใจใส่นกัท่องเที่ยวหรือแม้กระทัง่การแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้า จึงเป็น
ปัจจัยหลักที่นักท่องเที่ยวจะน ามาพิจารณา นอกจากนีก้ารตลาดทางตรงนักท่องเที่ยวนิยมใช้ใน
การเลือกสถานที่และนักท่องเที่ยวเห็นถึงความใส่ใจในด้านนี ้ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ
Sanchez Garcia, Pieters, Zeelenberg, และ Bigne (2012) กลา่วว่า ผู้ประกอบการธุรกิจต้องให้
ความส าคัญและก าหนดกลยุทธ์สภาพแวดล้อมการตลาดทางตรง ซึ่งเป็นสิ่งที่ท าให้ผู้บริโภคเกิด
ความพึงพอใจ ผู้ประกอบการและพนกังานบริการมีความจ าเป็นที่จะต้องให้บริการที่มีคณุภาพสงู
แก่ผู้บริโภคเพื่อเพิ่มความภกัดีของผู้บริโภค ทัง้นีพ้นกังานควรมีการติดตามบริการหลงัการขายกบั
ผู้บริโภคด้วยความสม ่าเสมอ เพื่อเป็นการสร้างความสมัพนัธ์อนัดีต่อผู้บริโภค และการที่พนกังาน
สามารถจดจ าผู้ บริโภคได้แสดงถึงความใส่ใจ ส่งผลให้ผู้ บริโภคเกิดความประทับและรับรู้ถึง
คุณภาพการบริการ และสอดคล้องกับงานวิจัยของดารา ทีปะปาล (2553) กล่าวว่า การตลาด
ทางตรงเป็นการสื่อสารที่มุ่งหมายไปยงัผู้บริโภคเป็นรายบคุคล ถึงแม้จะสามารถกระตุ้นให้ผู้บริโภค
เกิดการตัดสินใจใช้บริการมากยิ่งขึน้ แต่อีกนัยหนึ่งก็อาจเป็นการรบกวนให้กับผู้บริโภคได้ อีกทัง้
การใช้การตลาดทางตรง ผู้บริโภคไม่สามารถรับรู้และตรวจสอบสินค้าและบริการได้ ท าให้ผู้บริโภค
ที่มีความตัง้ใจซือ้มีจ านวนน้อยกว่าองค์ประกอบด้านอ่ืนๆ  

สมมติฐานท่ี 8 การตัดสินใจของนักท่องเท่ียว ประกอบด้วย ด้านการรับรู้ถึง
ความต้องการ ด้านการค้นหาข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการตัดสินใจ
ท่องเท่ียว ด้านความรู้สึกหลังการท่องเท่ียว ท่ีมีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเท่ียวท่ี
ใช้บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

สมมติฐานที่  8.1 การตัดสินใจของนักท่องเที่ยว ประกอบด้วย ด้านการ
รับรู้ถึงความต้องการ ด้านการค้นหาข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการตัดสินใจ
ท่องเท่ียว ด้านความรู้สึกหลังการท่องเท่ียว ท่ีมีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเท่ียว 
ด้านการแนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

ด้านการตดัสินใจท่องเที่ยว มีอิทธิพลต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว ด้านการ
แนะน าและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐาน 
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เนื่องจากนกัท่องเที่ยวได้ตดัสินใจใช้บริการ เป็นผลมาจากท่ีการบริการของพนกังานที่ให้ค าแนะน า
ที่ดี ใส่ใจในรายละเอียดของนักท่องเที่ยว ให้บริการเท่าเทียมกนั อีกทัง้สถานที่นัน้มีความสวยงาม 
ตอบสนองความต้องการของนกัท่องเที่ยวได้เป็นอย่างดี ท าให้เกิดความประทบัใจ และน าไปสู่การ
แนะน าบอกต่อให้ผู้ อ่ืนได้มาใช้บริการ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของวุฒิกร ตุลาพันธุ์ (2559) ได้
ศึกษาเร่ืองความภักดีในตราสินค้า และคุณค่าตราสินค้าที่มีผลต่อการตัดสินใจเลือกซือ้รองเท้า
กีฬาแบรนด์เกาหลี กล่าวว่า เมื่อผู้ ใช้บริการตดัสินใจซือ้สินค้าจะนึกถึงตราสินค้าที่ตนเองจดจ าได้
เป็นอนัดับแรก และมีพฤติกรรมซือ้สินค้านัน้ฝากให้แก่คนพิเศษด้วย อาจเป็นเพราะตราสินค้านัน้
เป็นสินค้าที่มีคุณภาพ เมื่อได้ใช้แล้วรู้สึกพึงพอใจและภูมิใจที่ได้ใช้ อีกทัง้ยินดีที่จะแนะน าให้ผู้ อ่ืน
ได้ใช้สินค้าเช่นกัน และสอดคล้องกับแนวคิดของCossio-Silva, Revilla-Camacho, และ Vega-
Vazquez (2019) กล่าวว่า ความภักดีเชิงทัศนคติ ถือว่าเป็นแหล่งที่มาของความภักดีที่มี
ความส าคญัที่สดุ มีแนวโน้มที่จะบ่งบอกถึงทศันคติสว่นตวัที่ดีต่อจดุหมายปลายทาง และขึน้อยู่กบั
อารมณ์ที่เกิดจากนักท่องเที่ยวจากจุดหมายปลายทาง ทัศนคตินีแ้สดงให้เห็นอย่างชัดเจนถึง
ความชอบของแต่ละคนที่จะแนะน าจุดหมายปลายทางให้กับนักท่องเที่ยวคนอ่ืนๆ แม้ว่าใน
สถานการณ์ที่พวกเขาไม่ได้ไปเยือนซ า้ ความภักดีจึงสามารถก าหนดการตัดสินใจใช้บริการของ
นักท่องเที่ยวได้ และสอดคล้องกับงานวิจัยของAuliq, Sularso, Andriyansah, และ Isnarno 
(2022) ได้ศึกษาเร่ืองผลกระทบของคณุภาพแหลง่ท่องเที่ยวและการสง่เสริมการท่องเที่ยวต่อความ
ภกัดีของนกัท่องเที่ยวที่มีการตดัสินใจ กล่าวว่า สถานที่มีอิทธิพลในเชิงบวกต่อการตดัสินใจมาใช้
บริการ หมายความว่า สถานที่ให้การบริการหรือการจดัการระบบที่ดี ท าให้ตอบสนองความสนอง
ความต้องการของนักท่องเที่ยว สามารถเชิญชวนให้นกัท่องเที่ยวมาเยี่ยมชมหรือใช้บริการได้ และ
ยิ่งมีการพฒันาส่งเสริมก็จะท าให้การตดัสินใจของนกัท่องเที่ยวมากขึน้ ส่งผลให้เกิดความภกัดี อีก
ทัง้มีการแนะน าให้กบัผู้ อ่ืนทราบ  

สมมติฐานที่  8.2 การตัดสินใจของนักท่องเที่ยว ประกอบด้วย ด้านการ
รับรู้ถึงความต้องการ ด้านการค้นหาข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการตัดสินใจ
ท่องเท่ียว ด้านความรู้สึกหลังการท่องเท่ียว ท่ีมีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเท่ียว 
ด้านความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

ด้านการตัดสินใจท่องเที่ยว มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้าน
ความตัง้ใจซือ้ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐาน เนื่องจาก
นกัท่องเที่ยวมีการหาข้อมลูจากสื่อสงัคมออนไลน์และมีการสอบถามจากพนกังาน ท าให้รู้สกึมัน่ใจ
และเห็นถึงความใส่ใจของพนักงาน พนักงานมีทักษะความรู้ในการให้บริการ สามารถโน้มน้าว
นกัท่องเที่ยวให้เกิดความต้องการใช้บริการได้ หากมีการส่งเสริมการขายยิ่งส่งผลให้นักท่องเที่ยว
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เกิดความตัง้ใจซือ้และใช้บริการในสถานที่พัก  ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของBandyopadhyay 
และ Martell (2007) กล่าวว่า ความภักดีของผลิตภัณฑ์ เป็นการวัดการซือ้ของนักท่องเที่ยว ใน
ขัน้ตอนแรกความประทบัใจถูกพฒันาโดยการใช้ผลิตภัณฑ์เป็นขัน้ตอนที่จ าเป็นในการสร้างความ
ภักดี หากสามารถสร้างการยอมรับในขัน้ตอนนีไ้ด้จะน าไปสู่การพัฒนาและเพิ่มการตัดสินใจใช้
บริการของนกัท่องเที่ยวได้ และสอดคล้องกบัแนวคิดของปรีดี  นุกุลสมปรารถนา (2563) กล่าวว่า 
ความภกัดีเกิดจากความรู้สกึและอารมณ์ที่ดีต่อสถานประกอบการ ก่อให้เกิดการตดัสินใจซือ้สินค้า
และบริการอย่างต่อเนื่อง โดยเป็นผลจากคุณภาพของสินค้าบริการที่สามารถช่วยส่งเสริมและ
ตอบสนองนักท่องเที่ยวได้ นอกจากนีค้วามภักดีเป็นหนึ่งปัจจัยในการสร้างคุณค่าของผลิตภัณฑ์ 
สง่ผลท าให้นกัท่องเที่ยวเกิดตัง้ใจซือ้สินค้าและบริการของสถานที่ให้บริการ  

สมมติฐานที่  8.3 การตัดสินใจของนักท่องเที่ยว ประกอบด้วย ด้านการ
รับรู้ถึงความต้องการ ด้านการค้นหาข้อมูล ด้านการประเมินทางเลือก ด้านการตัดสินใจ
ท่องเท่ียว ด้านความรู้สึกหลังการท่องเท่ียว ท่ีมีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเท่ียว 
ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

ด้านการตัดสินใจท่องเที่ยว มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้าน
ความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี ซึ่งสอดคล้องกับสมมติฐาน 
เนื่องจากสถานที่พักมีความสวยงามตรงตามข้อมูลที่นกัท่องเที่ยวได้ท าการศึกษามาอย่างดี และ
การบริการของพนักงานมีความเป็นมาตรฐาน อีกทัง้เมื่อนักท่องเที่ยวมองในภาพรวมรู้สึกการ
บริการในครัง้นีเ้กินความคาดหมายที่ตัง้ไว้ ถือว่าพึงพอใจโดยรวมในทางที่ดี ย่อมส่งผลให้มี
อิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พัก แม้ว่าราคาจะสูงขึน้หรือพบว่าที่ อ่ืนมี
ข้อเสนอที่ดีกว่าก็ยงัจะใช้บริการสถานที่พกันัน้ต่อไป ซึ่งสอดคล้องกบังานวิจยัของKhuong Ngoc, 
Phuong Ngoc Duy , และ Phuong Thi Minh (2019) ได้ศึกษาเร่ืองความภักดีของนักท่องเที่ยว
ต่างชาติที่มีต่อนครโฮจิมินห์ กล่าวว่า เป้าหมายส าคัญของสถานที่พักทุกแห่ง คือ การท าให้
นกัท่องเที่ยวมีความภกัดี แนวคิดของนกัท่องเที่ยวความภกัดีวดัได้จากความตัง้ใจของนกัท่องเที่ยว
ที่จะกลบัมาใช้บริการ เมื่อนักท่องเที่ยวมีความทรงจ าที่ดี มีความประทบัใจในจุดหมายปลายทาง
หนึ่ง ส่งผลท าให้กลบัมาใช้สถานที่นัน้อีกครัง้ โดยไม่ได้ค านึงถึงในเร่ืองของราคาและมีการส่งต่อ
ค าพูดเชิงบวกไปยังเพื่อนและญาติพี่น้อง และสอดคล้องกับงานวิจัยของSung-Ho  และ Yong-
Geun (2015) ได้ศึกษาเร่ืองอิทธิพลของประสบการณ์แบรนด์ร้านอาหารบุฟเฟ่ต์เกาหลีที่มีต่อ
ความไว้วางใจในแบรนด์และความภักดีต่อแบรนด์ที่มี อิทธิพลต่อการตัดสินใจใช้บริการ กล่าวว่า 
ผู้ ใช้บริการเกิดการรับรู้ในการใช้บริการจากการบอกต่อหรือค าแนะน าถึงความประทบัใจจากการ
มาใช้บริการ อีกทัง้คุณภาพของพนักงานที่ได้รับการฝึกอบรมมาอย่างดีและมีบรรยากาศภายใน



  337 

ร้านเหมาะสมในการมาใช้บริการ ซึ่งสิ่งเหล่านีช้่วยกระตุ้นพฤติกรรมการใช้บริการและเกิดความ
ภกัดีต่อสถานที่ อีกทัง้สง่ผลให้ผู้ใช้บริการตดัสินใจใช้บริการอย่างต่อเนื่อง 

ข้อเสนอแนะท่ีได้จากงานวิจัย 
1. การสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการ ต่อการตดัสินใจท่องเที่ยว มีข้อเสนอแนะดงันี ้

1.1 จากการวิจัยผู้ วิจัยเห็นว่าการโฆษณามีความคิดเห็นอยู่ในระดับดีมาก ดังนัน้
ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญการโฆษณาผ่านสื่อออนไลน์ต่างๆ เช่น Facebook Instagram 
Twitter และ YouTube เพื่อเป็นช่องทางการสื่อสารไปยงักลุ่มนกัท่องเที่ยว และผู้ประกอบการควร
จดัประเภทของสื่อให้สอดคล้องกบัพฤติกรรมและความต้องการของนกัท่องเที่ยว ท าให้สถานที่พกั
เป็นที่รู้จกัมากย่ิงขึน้  

1.2 ผู้ประกอบการควรมีการประชาสมัพนัธ์โดยให้บุคคลที่มีชื่อเสียง Influencer หรือ 
Blogger เข้ามาใช้บริการและให้ความร่วมมือในการประชาสมัพันธ์สถานที่พัก เล่าถึงความเป็น
เอกลกัษณ์และความประทบัใจต่อการให้บริการให้กบักลุม่เป้าหมายทางสื่อโซเชียลมีเดีย 

1.3 ผู้ประกอบการควรมีการพิจารณาต่อพนกังานภายในสถานที่พัก เนื่องจากระดับ
ความคิดเห็นด้านการขายโดยใช้พนักงานอยู่ในระดับดีมาก ดังนัน้ผู้ ประกอบการควรให้
ความส าคัญต่อพนักงานบริการโดยการจัดฝึกอบรมเป็นประจ าทุกปี เพื่อเพิ่มความรู้ ทักษะและ
ความสามารถในการให้บริการได้อย่างถูกต้องและแม่นย า สามารถให้เข้าใจถึงความต้องการของ
นกัท่องเที่ยว ท าให้นกัท่องเที่ยวเกิดพงึพอใจน าไปสูก่ารตดัสินใจใช้บริการ 

2. การสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการ ต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว มีข้อเสนอแนะดงันี ้
2.1 ผู้ประกอบการควรมีการส่งเสริมการขายในรูปแบบที่หลากหลาย เนื่องจากระดบั

ความคิดเห็นด้านการขายโดยใช้พนกังานอยู่ในระดบัดีมาก และมีค่าเฉลี่ยสงูสดุ โดยให้สถานที่พกั
มีการจัดแคมเปญหรือกิจกรรมในช่วงวันหยุดสัปดาห์ เทศกาล และตามฤดูกาล นอกจากนี ้
นกัท่องเที่ยวสว่นใหญ่ให้ความส าคญัต่อการลดราคาพิเศษ หากทางสถานที่พกัสามารถตอบสนอง
ข้อตกลงได้จะสามารถกระตุ้นความต้องการใช้บริการของนกัท่องเที่ยว 

2.2 ผู้ประกอบควรเพิ่มช่องทางการประชาสมัพนัธ์เพื่อให้เข้าถึงกลุ่มคนเป้าหมายได้
ทุกกลุ่มและทุกช่วงวัย อีกทัง้เป็นการเพิ่มช่องทางให้นักท่องเที่ยวสามารถรับรู้ข่าวสารข้อมูลได้
ช่องทางใดช่องหนึ่ง 

2.3  พนักงานขายควรให้ความส าคัญต่อการขายให้แก่นักท่องเที่ยวทุกครัง้ โดยการ
แต่งกายสะอาดและเรียบร้อย พูดจาอ่อนน้อมอ่อนหวาน สามารถเข้าใจและปรับตามความ
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ต้องการของนักท่องเที่ยวได้อย่างเหมาะสม มีความซื่อสตัย์ และมีการให้บริการตรงตามสญัญาที่
ให้ไว้ต่อนกัท่องเที่ยว 

3.คณุภาพการบริการ ต่อการตดัสินใจท่องเที่ยว มีข้อเสนอแนะดงันี ้
3.1 จากการวิจยัผู้วิจยัเห็นว่าการให้ความมัน่ใจแก่ผู้ใช้บริการมีระดบัความคิดเห็นอยู่

ในระดบัดีมาก และมีค่าเฉลี่ยสงูสดุ ซึง่ผู้ประกอบการควรพฒันาศกัยภาพของพนกังานให้สามารถ
ตอบข้อสงสัยหรือปัญหาต่างๆของนักท่องเที่ยวได้ และมีการแก้ไขปัญหาเฉพาะหน้าได้ในทันที 
โดยพนกังานต้องมีความกระตือรือร้น พร้อมที่จะให้บริการตลอดเวลา ท าให้นกัท่องเที่ยวเกิดความ
ไว้วางใจในการตดัสินใจใช้บริการสถานที่พกั 

3.2 ผู้ประกอบควรให้ความส าคญัต่อคณุภาพการบริการที่ได้มาตรฐาน ถือได้ว่าเป็น
สถานที่พักที่มุ่งเน้นการตอบสนองความต้องการของนักท่องเที่ยว แสดงให้เห็นถึงความใส่ใจและ
สง่ผลนกัท่องเที่ยวให้เกิดความน่าเชื่อถือและเป็นผลดีต่อภาพลกัษณ์ของสถานที่พกั 

3.3 เนื่องจากด้านความเป็นรูปธรรมของการบริการมีระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัดี
มาก ดังนัน้ผู้ประกอบการควรหมั่นตรวจสอบดูแลความพร้อมของเคร่ืองมือและอุปกรณ์ภายใน
สถานที่พักอย่างสม ่าเสมอ พนักงานคอยจัดการดูแลห้องพักให้มีความสะอาดเรียบร้อยก่อนให้
นักท่องเที่ยวเข้าใช้บริการ อีกทัง้มีพนักงานรักษาความปลอดภัยคอยดูแลความปลอกภัย
ตลอดเวลา ซึง่สามารถท าให้นกัท่องเที่ยวมีความพงึพอใจในครัง้แรกของการเข้าพกั 

4. คณุภาพการบริการ ต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว มีข้อเสนอแนะดงันี ้
4.1  ผู้ ประกอบการควรพิจารณาความน่าเชื่อถือในการบริการ เนื่องจากมีระดับ

ความคิดเห็นอยู่ในระดบัดีมาก ซึง่ผู้ประกอบการควรให้ความส าคญัในการน าเสนอข้อมลูข่าวสารที่
เป็นข้อเท็จจริงและมีความน่าเชื่อถือมากที่สุด นอกจากนีก้ารบริการมีการให้ค าสัญญาตรงตาม
ความต้องการที่นกัท่องเที่ยวและพนกังานได้ตกลงไว้ 

4.2 ผู้ประกอบการและพนกังานควรมีความชดัเจนและทักษะที่ดีต่อการให้บริการ มี
ความตัง้ใจในการช่วยเหลือและแก้ไขปัญหาให้กับนักท่องเที่ยวด้วยความเต็มใจอยู่เสมอ รวมถึง
แสดงถึงความจริงใจต่อนกัท่องเที่ยวทัง้ก่อนและหลงัการให้บริการ เพื่อสร้างมาตรฐานที่ดี 

5. แรงจงูใจในการท่องเที่ยว ต่อการตดัสินใจท่องเที่ยว มีข้อเสนอแนะดงันี ้
5.1 ผู้ประกอบการควรพิจารณาด้านสิ่งอ านวยความสะดวก เนื่องจากมีระดับความ

คิดเห็นอยู่ในระดับดีมาก และมีค่าเฉลี่ยมากที่สุด ดังนัน้ขัน้พืน้ฐานภายในสถานที่พักควรมีความ
พร้อมของสิ่งอ านวยความสะดวกที่จ าเป็นส าหรับนักท่องเที่ยว เช่น ตู้ ATM ห้องน า้ ระบบ
สาธารณูปโภค กล้องวงจรปิด เก้าอีรั้บแขก สถานที่จอดรถ เป็นต้น โดยก่อนที่นกัท่องเที่ยวเข้ามา
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ใช้บริการควรตรวจสอบให้เรียบร้อยก่อนที่จะให้บริการ ซึ่งสิ่งอ านวยควรมีจ านวนเพียงพอต่อ
นกัท่องเที่ยว  

5.2  ผู้ประกอบการควรมีการพัฒนาและส่งเสริมการท่องเที่ยว อีกทัง้ให้ความส าคัญ
ด้านสิ่งดึงดดูภายในสถานที่พกั เพื่อรักษาวฒันธรรมสิ่งตกแต่งที่มีความเป็นเอกลกัษณ์ และสร้าง
ความน่าเชื่อถือของสถานที่พกั สง่ผลให้นกัท่องเที่ยวเห็นคณุค่าเหมาะสมต่อการใช้บริการ 

6. แรงจงูใจในการท่องเที่ยว ต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว มีข้อเสนอแนะดงันี ้
6.1 หน่วยงานภาครัฐและผู้ประกอบการควรให้ความส าคญัในเร่ืองของเส้นทางการ

เดินทางไปยังสถานที่พัก เนื่องจากผู้ วิจัยได้ท าการศึกษาด้านการเข้าถึงพบว่าระดบัความคิดเห็น
อยู่ในระดบัดีมาก ซึ่งสถานที่พักต้องมีสภาพเส้นทางที่มีความสะดวก เข้าถึงได้ง่าย เอือ้อ านวยต่อ
ยานพาหนะทัง้รถส่วนตวัและรถประจ าทาง และมีป้ายบอกทางสถานที่ตัง้ไว้ชดัเจนมีการบอกเป็น
ระยะ เพื่อช่วยลดอบุติัเหตแุละเวลาในการเดินทางให้กบันกัท่องเที่ยว 

6.2 ในการเล่นกิจกรรมภายในสถานที่พักควรมีเจ้าหน้าที่คอยเอือ้อ านวยและให้
ค าแนะน าแก่นกัท่องเที่ยว และเจ้าหน้าที่ควรอธิบายวิธีการปฏิบติัก่อนการเล่นกิจกรรมให้ครบถ้วน
และถูกต้อง หากมีชุดอุปกรณ์เคร่ืองมือต่างๆที่ต้องใช้ในการท ากิจกรรม เจ้าหน้าที่ควรตรวจสอบ
อุปกรณ์ให้มีความปลอดภัยต่อนักท่องเที่ยวทุกครัง้  และคอยระมัดระวังไม่ให้นักท่องเที่ยวได้รับ
อนัตรายระหว่างการเลน่กิจกรรม 

7. การสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการ ต่อคณุภาพการบริการ มีข้อเสนอแนะดงันี ้
7.1 ผู้ ประกอบการควรมีการประชาสัมพันธ์ผ่านช่องทางต่างๆ  ท าการแนะน าหรือรีวิว

เก่ียวกับสถานที่พักจากผู้ที่เคยเข้าใช้บริการ เพื่อสร้างความน่าใจ ส่งผลให้เกิดความน่าเชื่อถือ 
สามารถสะท้อนถึงความชอบของนักท่องเที่ยวได้ อีกทัง้บ่งบอกถึงคุณภาพและเสน่ห์ความเป็น
เอกลกัษณ์ที่แตกต่างจากสถานที่พกัอ่ืน 

7.2 ผู้ประกอบการและพนกังานควรมีการอพัเดตข้อมลูข่าวสารเก่ียวกบัที่พกัอย่างต่อเนื่อง
ผ่านช่องทางที่นกัท่องเที่ยวสามารถเข้าถึงรายละเอียดของที่พกัได้ เพื่อแสดงให้นกัท่องเที่ยวเห็นถึง
ความเคลื่อนไหวและสภาพแวดล้อมภายในสถานที่พัก ส่งผลท าให้นักท่องเที่ยวเกิดความ
น่าเชื่อถือและมัน่ใจต่อการใช้บริการ 

7.3 ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญในการเปิดช่องทางLive Chat เพื่อเปิดโอกาสให้
พนักงานได้มีการน าเสนอเป็นการส่วนตัวต่อนักท่องเที่ยว อีกทัง้นักท่องเที่ยวสามารถสอบถาม
ข้อมลู ค าแนะน า และค าติชมที่พนกังานจะน าไปปรับปรุงและแก้ไขได้ในทนัที 

8. การตดัสินใจท่องเที่ยว ต่อความภกัดีของนกัท่องเที่ยว มีข้อเสนอแนะดงันี ้
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8.1 เนื่องจากผู้วิจยัเห็นว่าด้านความรู้สกึหลงัการท่องเที่ยวมีความคิดเห็นอยู่ในระดบั
ดีมาก และมีค่าเฉลี่ยสูงสุด ดังนัน้ผู้ประกอบการควรให้ความส าคัญต่อการดูแลนักท่องเที่ยวใน
ภายหลงัการให้บริการอย่างต่อเนื่อง มีการติดตามหรือประเมินผลความพึงพอใจของนกัท่องเที่ยว 
เพื่อในครัง้ถดัไปพนกังานสามารถให้ข้อเสนอตามที่นกัท่องเที่ยวต้องการได้  

8.2 ผู้ ประกอบการควรพิจารณาด้านการรับรู้ถึงความต้องการ เนื่องจากงานวิจัย
พบว่าระดบัความคิดเห็นอยู่ในระดบัดีมาก ซึง่ผู้ประกอบการควรมีสิทธิพิเศษหรือข้อเสนอที่ช่วยใน
การกระตุ้นพฤติกรรมการซือ้และใช้บริการของนกัท่องเที่ยว เช่น การรีวิวให้กบัทางสถานที่พกัผ่าน
ทางสื่อออนไลน์ หรือกิจกรรมการตอบค าถามเก่ียวกับข้อมูลภายในสถานที่พัก เพื่อท าให้
นกัท่องเที่ยวต้องการมีสว่นร่วมในการท ากิจกรรมสง่ผลเกิดให้การซือ้และใช้บริการ 

8.3 ผู้ ประกอบควรให้ความส าคัญในการบริหารจัดการสถานที่พักของตนเองอยู่
สม ่าเสมอ เพื่อรักษาภาพลกัษณ์และชื่อเสียง สง่ผลให้นกัท่องเที่ยวที่มีความภกัดีกลบัมาใช้บริการ
อีกครัง้และบอกต่อแนะน าให้กบัผู้ที่สนใจมาใช้บริการ 

ข้อเสนอแนะในการวิจัยครัง้ต่อไป 
1. การศกึษาครัง้นีเ้ป็นการศกึษาพืน้ที่ในสถานที่พกัเกาะล้านเท่านัน้ ดงันัน้ควรศึกษาพืน้ที่

ในแหล่งใกล้เคียงกัน เช่น เกาะขาม เกาะสีชัง ที่มีแหล่งท่องเที่ยวคล้ายคลึงกัน เพื่อให้ธุรกิจที่
เก่ียวข้องกับธุรกิจที่พักสามารถน ามาบริหารจัดการก าหนดกลยุทธ์ไว้เป็นแนวทางในการพัฒนา
ศกัยภาพและก าหนดนโยบายให้เหมาะสมกบันกัท่องเที่ยวได้อย่างครอบคลมุยิ่งขึน้ 

2. ควรท าการศึกษากับปัจจัยที่มีผลในธุรกิจอุตสาหกรรมท่องเที่ยว เช่น ธุรกิจท่องเที่ยว 
ธุรกิจจ าหน่ายสินค้าของที่ระลึก ธุรกิจอาหารและเคร่ืองด่ืม เป็นต้น เพื่อให้ธุรกิจที่เก่ียวข้องน าไป
แก้ไขปรับปรุง และพฒันาให้ตรงตามความต้องการของนกัท่องเที่ยว 

3. ควรท าการศึกษาตัวแปรด้านอ่ืนๆ ที่อาจเก่ียวกับการตัดสินใจ เช่น ปัจจัยด้านความ
คาดหวงั ปัจจัยความไว้วางใจ ปัจจัยภาพลกัษณ์ และปัจจยัความพึงพอใจ เพื่อใช้ในการวางแผน
กลยทุธ์ในการรักษาและขยายฐานข้อมลูของนกัท่องเที่ยวในอนาคต 

4. จากการวิจยัในครัง้นีเ้ป็นงานวิจยัเชิงปริมาณ ดงันัน้ในครัง้ต่อไปควรท าการศึกษาวิจัย
เฉพาะเจาะจง หรือวิจัยเชิงลึกของกลุ่มนักท่องเที่ยว เพื่อให้ได้ข้อมูลที่ส่งผลต่อการตัดสินใจและ
ความภกัดีของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน เช่น กลุ่มเจเนอเรชนัเอกซ์ กลุ่มเจเนอเรชนั
วาย และกลุม่เจเนอเรชนัแซต เป็นต้น 

5. ควรท าการศึกษาถึงพฤติกรรมของนกัท่องเที่ยว เช่น ค่าใช้จ่ายในการซือ้ต่อครัง้ ความถ่ี
ในการใช้บริการ ระยะเวลาที่ใช้บริการ เพื่อน ามาก าหนดรูปแบบพฤติกรรมการซือ้และใช้บริการ
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ของนักท่องเที่ยวให้เกิดความเหมาะสม และสามารถใช้พัฒนาปรับปรุงผลิตภัณฑ์ให้สามารถ
เข้าถึงการบริการต่างๆ ได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

6. ควรศึกษาเคร่ืองมือที่ใช้ในการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการผ่านเครือข่ายสื่อสงัคม
ออนไลน์ เพื่อให้เข้าใจถึงการไว้วางใจของนักท่องเที่ยว  และพฤติกรรมการตัดสินใจใช้บริการ
สถานที่พกั เพื่อให้สถานที่พกัสามารถน าเคร่ืองมือการสื่อสารการตลาดที่เหมาะสมได้ 
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แบบสอบถาม 

เร่ือง 
การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ คุณภาพการบริการ และแรงจูงในการ
ท่องเที่ยวที่มีอิทธิพลต่อการตัดสินใจและความภักดีของนักท่องเที่ยวท่ีใช้

บริการท่ีพักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

เรียน ท่านผู้ตอบแบบสอบถาม 
แบบทดสอบถามชุดนี ้จัดท าขึน้เพื่อใช้ในการจัดท าปริญญานิพนธ์ หลกัสตูรบริหารธุรกิจ

มหาบณัฑิต สาขาวิชาการจดัการ มหาวิทยาลยัศรีนครินทรวิโรฒ โดยมีความมุ่งหมายเพื่อศึกษา 
“การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ คุณภาพการบริการ และแรงจูงในการท่องเที่ยวที่มีอิทธิพล
ต่อการตัดสินใจและความภกัดีของนกัท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พกัในเกาะล้าน จงัหวดัชลบุรี” ดังนัน้
ผู้ วิจัยจึงใคร่ขอความอนุเคราะห์จากท่านโปรดตอบแบบสอบถามนีเ้พื่อจะท าให้วิจัยนีไ้ด้ผล
สมบูรณ์ตามความมุ่งหมาย และขอขอบพระคุณท่านเป็นอย่างสูงที่กรุณาให้ความร่วมมือ ซึ่ง
แบบสอบถามนีป้ระกอบด้วย 6 สว่น 

สว่นที่ 1 ข้อมลูลกัษณะทางประชากรศาสตร์  
สว่นที่ 2 การสื่อสารการตลาดแบบบรูณาการ  
สว่นที่ 3 คณุภาพการบริการ 
สว่นที่ 4 แรงจงูในการท่องเที่ยว 
สว่นที่ 5 การตดัสินใจของนกัท่องเที่ยว 
สว่นที่ 6 ความภกัดีของนกัท่องเที่ยว 

  

การตอบแบบสอบถามฉบบันีใ้ช้เพื่อการศึกษาซึ่งผู้ ตอบแบบสอบถามจะไม่มีผลกระทบ
จากการตอบแบบสอบถามแต่ประการใด เป็นการน าเสนอผลงานวิจยัภาพรวมเท่านัน้ 

*** ขอขอบพระคณุทกุท่านที่ให้ความกรุณาตอบแบบสอบถามทกุข้อ *** 
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ส่วนท่ี 1 ข้อมลูลักษณะทางประชากรศาสตร์ 

ค าชีแ้จง โปรดใสเ่คร่ืองหมาย ✓ ลงใน  ที่ตรงกบัข้อมลูของท่านมากที่สดุ 

1. เพศ 

  1. ชาย      2. หญิง 

2. อายุ 

 1. 18 - 25 ปี      2. 26 - 33 ปี   

 3. 34 - 41 ปี      4. 42 - 59 ปี   

 5. 50 ปีขึน้ไป 

3. สถานภาพสมรส  

 1. โสด  2. สมรส / อยู่ด้วยกนั   3. หย่าร้าง / หม้าย / แยกกนัอยู่ 

4. ระดบัการศึกษา 

 1. ต ่ากว่าปริญญาตรี  

 2. ปริญญาตรี 

 3. สงูกว่าปริญญาตรี 

5. อาชีพ 

 1. นกัเรียน / นกัศึกษา            2. ข้าราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ 

 3. พนกังานบริษัทเอกชน            4. ประกอบธุรกิจส่วนตวั 

 5. แม่บ้าน / พ่อบ้าน / เกษียณอายุ           6. อ่ืนๆ โปรดระบ ุ........................... 

6. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน 

 1. น้อยกว่าหรือเทียบเท่า 15,000 บาท   4. 35,001 – 45,000 บาท 

 2. 15,001 – 25,000 บาท    5. มากกว่า 45,001 บาทขึน้ไป 

 3. 25,001 – 35,000 บาท 
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ส่วนท่ี 2 ข้อมลูความคดิเหน็เก่ียวกับการสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 
ค าชีแ้จง โปรดใสเ่คร่ืองหมาย ✓ ลงในช่องว่างให้ตรงกบัความคิดเห็นของท่านที่สดุ 

การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

ระดับความคิดเหน็ 
เหน็
ด้วย
อย่าง
ยิ่ง 

เหน็
ด้วย 

ไม่
แน่ใจ 

ไม่
เหน็
ด้วย 

ไม่เหน็
ด้วย
อย่าง
ยิ่ง 

(5) (4) (3) (2) (1) 
ด้านการโฆษณา 
1. การโฆษณาผ่านช่องทางสื่อสงัคมออนไลน์ เช่น 
Facebook, Line, Instagram สามารถท าให้ เกิด
ความต้องการเข้าใช้บริการท่ีพกั 

     

2. การโฆษณาผ่านช่องทางแอพพลิเคชันออนไลน์ 
เ ช่ น Traveloka, Booking.com,  Agoda ฯ ล ฯ 
สามารถสร้างความเชื่อมั่นและจูงใจให้เกิดความ
ต้องการ 

     

3. การโฆษณาผ่านทางเว็บไซต์ค้นหา เช่น Google 
ช่วยเข้าถึงข้อมูลเก่ียวกับการให้บริการจองที่พักได้
อย่างสะดวกและรวดเร็ว 

     

4. การโฆษณาผ่านเพจท่องเที่ยว  เช่น I Roam 
Alone, อาสาพาไปหลง, จะเที่ยวไปไหน กระตุ้นให้
เกิดความต้องการเข้าใช้บริการท่ีพกั 

     

ด้านการขายโดยใช้พนักงาน 
1. พนกังานขายมีความสามารถในการน าเสนอขาย 
สามารถท าให้เกิดความน่าสนใจมากขึน้ 

     

2. พนักงานมีความรู้ในการแนะน าเสนอข้อมูล
โปรแกรมและแก้ไขปัญหาได้อย่างถูกต้อง ท าให้
เกิดความพงึพอใจและเป็นตวัเลือกที่พกัในภายหลงั 

     

3. พนกังานขายมีน า้เสียงการพดูถ้อยค าสภุาพและ      
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การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

ระดับความคิดเหน็ 
เหน็
ด้วย
อย่าง
ยิ่ง 

เหน็
ด้วย 

ไม่
แน่ใจ 

ไม่
เหน็
ด้วย 

ไม่เหน็
ด้วย
อย่าง
ยิ่ง 

(5) (4) (3) (2) (1) 
เป็นกันเอง ช่วยเส ริมการน าเสนอขายให้ เกิด
ประสิทธิภาพ 
4. บุคลิกภาพของพนักงานขายสามารถท าให้เกิด
ความเชื่อถือ 

     

ด้านการส่งเสริมการขาย 
1. การจัดโปรโมชันร่วมกับบริษัทน าเที่ยวในราคา
พิเศษที่ทางบริษัทน าเที่ยวได้จดัขึน้ ช่วยให้ท่านเกิด
ความต้องการใช้บริการท่ีพกันัน้ 

     

2. การจัดโปรโมชันร่วมกับช่องทางแอพพลิเคชัน
ออนไลน์ หรือผ่านทางเพจท่องเที่ยว โดยการให้
ส่วนลดพิเศษ  หรือของสมนาคุณ ช่วยกระตุ้นให้
ท่านเกิดความสนใจในการเลือกจองที่พกั 

     

3. มีส่วนลดในกรณีที่จองห้องพักหลายคืนหรือ
ปริมาณมาก ช่วยดึงดดูความสนใจของท่านในการ
เลือกจองที่พกั 

     

4. การจัดแคมเปญหรือแจกคูปองส่วนลดของ
กิจกรรมในที่พัก เช่น นวดสปา ห้องอาหาร ฟิตเนส 
เคร่ืองเล่น ฯลฯ ช่วยให้ท่านตดัสินใจเลือกจองที่พัก
ได้สะดวกและง่ายขึน้ 

     

ด้านประชาสัมพันธ์ 
1. การแจ้งข้อมลูข่าวสารหรือกิจกรรมต่างๆ ผ่านสื่อ
สงัคมออนไลน์ ช่วยกระตุ้นใหท่านเกิดความสนใจ
เข้าใช้บริการท่ีพกั 

     

2. การแนะน าหรือรีวิวเก่ียวกบัที่พักจากผู้ที่เคยเข้า      
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การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ 

ระดับความคิดเหน็ 
เหน็
ด้วย
อย่าง
ยิ่ง 

เหน็
ด้วย 

ไม่
แน่ใจ 

ไม่
เหน็
ด้วย 

ไม่เหน็
ด้วย
อย่าง
ยิ่ง 

(5) (4) (3) (2) (1) 
ใช้บริการผ่านช่องทางต่างๆ สามารถช่วยให้ท่าน
ตดัสินใจเลือกใช้บริการท่ีพกันัน้ 
3 . การให้บุ คคลที่ มี ชื่ อ เสี ย ง  Influencer ห รือ 
Blogger เป็ นพ รี เซน เตอ ร์ผ่ าน ท างสื่ อ สั งคม
ออนไลน์ของที่พกั ท าให้เป็นที่รู้จกัมากย่ิงขึน้ 

     

4. การเป็นผู้สนับสนุนทางรายการโทรทัศน์ ส่งผล
ให้เกิดแรงจงูใจและความสนใจมากขึน้      

ด้านการตลาดทางตรง 
1. การมีช่องทาง Live chat ให้สอบถามข้อมูลหรือ
เสนอความคิดเห็นผ่านการพูดคุยกับพนักงานทาง
เว็บไซต์หลักหรือสื่อโซเชียล ท าให้ท่านรู้สึกมั่นใจ
การบริการมากยิ่งขึน้ 

     

2. การส่งข้อความผ่านทางอีเมล ท าให้ท่านรู้สึก
สะดวกในการติดต่อ 

     

3. การสื่อสารทางตรงผ่านสื่อสงัคมออนไลน์ สร้าง
ความใกล้ชิดระหว่างท่านกบัผู้ให้บริการ 

     

4. การติดต่อสื่อสารส่วนตัวผ่านสื่อทางการตลาด
เพื่อน าเสนอสิทธิพิเศษท าให้ท่านเกิดความพงึพอใจ 
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ส่วนท่ี 3 ข้อมลูความคดิเหน็เก่ียวกับการคุณภาพการบริการ 
ค าชีแ้จง โปรดใสเ่คร่ืองหมาย ✓ ลงในช่องว่างให้ตรงกบัความคิดเห็นของท่านที่สดุ 

คุณภาพการบริการ 

ระดับความคิดเหน็ 
เหน็
ด้วย
อย่าง
ยิ่ง 

เหน็
ด้วย 

ไม่
แน่ใจ 

ไม่
เหน็
ด้วย 

ไม่เหน็
ด้วย
อย่าง
ยิ่ง 

(5) (4) (3) (2) (1) 
ความเป็นรูปธรรมของการบริการ 
1. ราคาห้องพักมีความเหมาะสมกับคุณภาพการ
บริการ 

     

2. พืน้ที่ภายในสถานที่พกัและการออกแบบตกแต่ง
มีความสวยงาม 

     

3. พนกังานบริการแต่งกายสภุาพเรียบร้อยและเข้า
กบับรรยากาศภายในสถานที่ 

     

4. มีเคร่ืองมืออุปกรณ์ท าความสะอาดมือให้แก่ผู้
เข้าพกั เช่น สเปรย์แอลกอฮอล์  

     

ความน่าเชื่อถือในการบริการ 
1. พนักงานบริการมีความรู้และความสามารถใน
การแนะน าห้องพกัได้เป็นอย่างดี 

     

2. มีการแสดงราคาห้องพักและแจ้งเงื่อนไขให้ผู้ เข้า
พกัทราบได้อย่างชดัเจน 

     

3. ชื่อเสียงของสถานที่พักมีความโดดเด่นและมี
เอกลกัษณ์เฉพาะ 

     

4. พนกังานบริการและบุคคลที่เก่ียวข้องมีทกัษะใน
การบริการด้วยมาตรฐานเสมอต้นเสมอปลาย 

     

การตอบสนองความต้องการ 
1. พนักงานบริการมีความเต็มใจและกระตือรือร้น
ในการให้บริการ 
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คุณภาพการบริการ 

ระดับความคิดเหน็ 
เหน็
ด้วย
อย่าง
ยิ่ง 

เหน็
ด้วย 

ไม่
แน่ใจ 

ไม่
เหน็
ด้วย 

ไม่เหน็
ด้วย
อย่าง
ยิ่ง 

(5) (4) (3) (2) (1) 
2. พนักงานบริการมีความสุภาพอ่อนโยนและ
บริการลกูค้าด้วยความเป็นธรรม 

     

3. พนักงานบริการสามารถให้บริการตามความ
ต้องการของท่านได้ทนัท่วงที 

     

4. มีการแจ้งข้อมูลข่าวสารหรือโปรโมชันของ
สถานที่พกัให้แก่ท่านอย่างสม ่าเสมอ 

     

การให้ความมั่นใจแก่ผู้ใช้บริการ 
1. สถานที่พักมีมาตรฐานและเป็นที่ยอมรับของ
นกัท่องเที่ยว 

     

2. พนักงานบริการสามารถแนะน าให้ค าปรึกษา
และแก้ไขปัญหาของผู้ เข้าพกัได้เป็นอย่างดี 

     

3. ภายในสถานที่พักมีการรักษาความสะอาด
ห้องพกัและที่นัง่อย่างสม ่าเสมอ 

     

4. การบริการมีการจัดล าดับขัน้ตอนอย่างเป็น
ระบบ 

     

ความเอาใจใส่ผู้ รับบริการ 
1. พนักงานให้บริการโดยค านึงถึงความต้องการ
สงูสดุของลกูค้าเป็นหลกั 

     

2. พนักงานมีความเอาใจใส่ โดยให้บริการด้วย
ความสภุาพและยิม้แย้มแจ่มใส 

     

3. พนกังานใส่ใจในข้อมูลรายละเอียดของผู้ เข้าพัก
แต่ละคนได้เป็นอย่างดี 

     

4. พนกังานรับฟังข้อเสนอแนะและค าติชมของการ
บริการ พร้อมทัง้น าไปปรับปรุงแก้ไขให้ดีขึน้  
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ส่วนท่ี 4 ข้อมลูความคดิเหน็เก่ียวกับแรงจูงในการท่องเท่ียว 

ค าชีแ้จง โปรดใสเ่คร่ืองหมาย ✓ ลงในช่องว่างให้ตรงกบัความคิดเห็นของท่านที่สดุ 

แรงจูงในการท่องเท่ียว 

ระดับความคิดเหน็ 
เหน็
ด้วย
อย่าง
ยิ่ง 

เหน็
ด้วย 

ไม่
แน่ใจ 

ไม่
เหน็
ด้วย 

ไม่เหน็
ด้วย
อย่าง
ยิ่ง 

(5) (4) (3) (2) (1) 
ด้านส่ิงดึงดูด 
1. ความมีเอกลกัษณ์ของสถานที่พกั      

2. ความมีชื่อเสียงของสถานที่พกั      

3. มีคณุค่าเหมาะสมต่อการใช้บริการสถานที่พกั      

4. มีภมูิทศัน์การตกแต่งที่สวยงาม      
ด้านสิ่งอ านวยความสะดวก 
1. สถานที่จอดรถภายในที่พกัมีจ านวนเพียงพอ      

2. การรักษาความปลอดภัยภายในสถานที่พัก 
เช่น ผู้ รักษาความปลอดภยั กล้องวงจรปิด 

     

3. สาธารณูปโภคพื น้ฐานต่อนักท่องเที่ ยวมี
เพียงพอ เช่น ห้องสขุา น า้ ไฟ โทรศพัท์ ฯลฯ 

     

4. มีการบริการเพิ่มเติม เช่น รูมเซอร์วิท WIFI ฟิต
เนส ซาวน่า ฯลฯ 

     

ด้านกิจกรรม 
1. มี เจ้าหน้าที่ คอยบ ริการและให้ ข้อมูลกับ
นกัท่องเที่ยว 

     

2. ภายในแหลง่มีบริการร้านค้าของที่ระลกึ      

3. บริการล่องเรือชมทัศนียภาพหรือกีฬาทางน า้ 
เช่น ด าน า้ชมปะการัง เรือสกี พายเรือคายคั ฯลฯ 

     

4. บริการห้องส าหรับเปลี่ยนชุดหรือห้องสุขา
ส าหรับนกัท่องเที่ยว      
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แรงจูงในการท่องเท่ียว 

ระดับความคิดเหน็ 
เหน็
ด้วย
อย่าง
ยิ่ง 

เหน็
ด้วย 

ไม่
แน่ใจ 

ไม่
เหน็
ด้วย 

ไม่เหน็
ด้วย
อย่าง
ยิ่ง 

(5) (4) (3) (2) (1) 
ด้านการเข้าถึง 
1. เส้นทางไปยังสถานที่พักสะดวกและเข้าถึงได้
ง่าย 

     

2. สภาพของเส้นทางเอือ้อ านวยต่อการเดินทาง
ไปยงัสถานที่พกั 

     

3. ป้ายบอกเส้นทางที่ตัง้ของสถานที่พักมีความ
ชดัเจนและบอกเป็นระยะ 

     

4. การเข้ าถึ งที่ พั กอ าน วย ต่อยานพาหนะ
หลากหลาย เช่น รถยนต์ รถตู้  รถทวัร์ ฯลฯ 

     

 
ส่วนท่ี 5 ข้อมลูความคดิเหน็เก่ียวกับการตัดสินใจของนักท่องเที่ยว 
ค าชีแ้จง โปรดใสเ่คร่ืองหมาย ✓ ลงในช่องว่างให้ตรงกบัความคิดเห็นของท่านที่สดุ 

การตัดสินใจของนักท่องเที่ยว 

ระดับความคิดเหน็ 
เหน็
ด้วย
อย่าง
ยิ่ง 

เหน็
ด้วย 

ไม่
แน่ใจ 

ไม่
เหน็
ด้วย 

ไม่เหน็
ด้วย
อย่าง
ยิ่ง 

(5) (4) (3) (2) (1) 
ด้านการรับรู้ถึงความต้องการ 
1. ท่านต้องการเดินทางไปยังสถานที่พัก เนื่องจาก
กระแสจากการละคร หรือสื่อสงัคมออนไลน์ 

     

2. เมื่อเกิดความเครียดจากการท างานหรือการ
เรียน ท่านต้องการเดินทางไปยังสถานที่พักเพื่อ
พกัผ่อนหย่อนใจและคลายความเครียด 
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การตัดสินใจของนักท่องเที่ยว 

ระดับความคิดเหน็ 
เหน็
ด้วย
อย่าง
ยิ่ง 

เหน็
ด้วย 

ไม่
แน่ใจ 

ไม่
เหน็
ด้วย 

ไม่เหน็
ด้วย
อย่าง
ยิ่ง 

(5) (4) (3) (2) (1) 
3. เมื่อสถานที่พักมีการตกแต่งที่แปลกใหม่ ท่าน
ต้องการเรียนรู้และได้รับประสบการณ์จากการใช้
บริการ 

     

4. ท่านต้องการเดินทางไปยังสถานที่พัก เนื่องจาก
ได้พบปะครอบครัว ญาติพี่น้อง เพื่อนสนิท 

     

ด้านการค้นหาข้อมูล 
1. ท่านมีการหาแหล่งข้อมูลผ่านทางค าบอกเล่า
หรือการถ่ายทอดจากผู้ที่มีประสบการณ์ เช่น เพจ
ท่องเที่ยว รีวิวการท่องเที่ยว หรือ พนัทิป. คอม 

     

2. ท่านมีการค้นหาข้อมูลจากตวัแทนออนไลน์ เช่น 
Booking.com, Traveloka, Agoda ฯลฯ 

     

3. ท่านมีการสอบถามผ่านทางบริษัทน าเที่ยวหรือ
บริษัทจองห้องพกั 

     

4. ท่านได้น าประสบการณ์ส่วนตวัในการท่องเที่ยว
อ่ืนๆมาพิจารณาประกอบการตดัสินใจ 

     

ด้านการประเมินทางเลือก 
1. ท่านมีการเปรียบเทียบสถานที่พกัหลายแห่งก่อน
ตดัสินใจเดินทางท่องเที่ยว 

     

2. ท่านอ่านความคิดเห็นจากเว็บไซต์ต่างๆจากผู้ที่มี
ประสบการณ์ 

     

3. การแสดงรายละเอียดข้อมูลส าคัญที่ครบถ้วน
และชัดเจนภายในสถานที่พัก ส่งผลต่อการใช้
บริการของท่าน 
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การตัดสินใจของนักท่องเที่ยว 

ระดับความคิดเหน็ 
เหน็
ด้วย
อย่าง
ยิ่ง 

เหน็
ด้วย 

ไม่
แน่ใจ 

ไม่
เหน็
ด้วย 

ไม่เหน็
ด้วย
อย่าง
ยิ่ง 

(5) (4) (3) (2) (1) 
4. การออกแบบสถานที่พักโดดเด่นและกิจกรรม
หลากหลาย สง่ผลต่อการใช้บริการของท่าน 

     

ด้านการตัดสินใจท่องเที่ยว 
1. ท่านตัดสินใจใช้บริการสถานที่พัก เนื่องจาก
คุ้มค่าต่อการเดินทาง 

     

2. ท่านตดัสินใจใช้บริการสถานที่พกั เนื่องจากมีสิ่ง
อ านวยความสะดวกและกิจกรรมที่หลากหลาย 

     

3. ท่านตัดสินใจใช้บริการสถานที่พัก เนื่องจากมี
พนกังานรักษาความปลอดภยัที่เพียงพอ 

     

4. ท่านตัดสินใจใช้บริการสถานที่พัก เนื่องจากมี
ขัน้ตอนและกระบวนการให้บริการที่เป็นระบบ ไม่
ซบัซ้อน 

     

ด้านความรู้สึกหลังการท่องเท่ียว 
1. สถานที่พักมีความสวยงามตรงตามข้อมลูที่ท่าน
ได้ท าการศกึษามา 

     

2. ท่านมีความพงึพอใจโดยรวมในทางที่ดี      

3. การมาใช้บริการของท่านในครัง้นี เ้กินความ
คาดหมายที่ตัง้ไว้ 

     

4. สถานที่พักมีช่องทางการแสดงความคิดเห็น 
แนะน า ติชม และการร้องเรียนไว้หลายช่องทาง 
เช่น Facebook, Line, Website เป็นต้น 
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ส่วนท่ี 6 ข้อมลูความคดิเหน็เก่ียวกับความภักดีของนักท่องเที่ยวใช้บริการท่ีพัก
ในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี 

ค าชีแ้จง โปรดใสเ่คร่ืองหมาย ✓ ลงในช่องว่างให้ตรงกบัความคิดเห็นของท่านที่สดุ 

ความภักดีของนักท่องเที่ยว 

ระดับความคิดเหน็ 
เหน็
ด้วย
อย่าง
ยิ่ง 

เหน็
ด้วย 

ไม่
แน่ใจ 

ไม่
เหน็
ด้วย 

ไม่เหน็
ด้วย
อย่าง
ยิ่ง 

(5) (4) (3) (2) (1) 
ด้านการแนะน าและบอกต่อ 
1. เมื่อเกิดความประทับใจในสถานที่พักในเกาะ
ล้าน ท่านจะแนะน าให้กบับคุคลอื่น 

     

2. หากท่านมีโอกาส ท่านจะบอกต่อให้คนรู้จักมา
ใช้บริการสถานที่พกั 

     

3. ท่านจะเล่าถึงประสบการณ์การท่องเที่ยวที่ผ่าน
มาให้กบับคุคลอื่นผ่านทางสงัคมออนไลน์ 

     

ด้านความตัง้ใจซือ้ 
1. หากต้องการซือ้หรือใช้บริการ ท่านจะกลับมา
สถานที่พกัในเกาะล้าน 

     

2. ท่านมีความผูกพันต่อสถานที่พักในเกาะล้าน
อย่างต่อเนื่อง 

     

3. ท่านตัดสินใจและตัง้ใจซือ้หรือใช้บริการสถานที่
ในเกาะล้านเป็นอนัดบัแรก 

     

ด้านความอ่อนไหวต่อราคา 
1. ท่านยังคงใช้บริการสถานที่พักที่เคยใช้บริการ 
แม้พบว่าที่อ่ืนมีข้อเสนอที่ดีกว่า 

     

2. ท่านมีความเห็นว่าราคาของสินค้าและบริการ
จากสถานที่พกัเป็นไปตามมาตรฐานและเหมาะสม
ต่อระดบัที่พกั 
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ความภักดีของนักท่องเที่ยว 

ระดับความคิดเหน็ 
เหน็
ด้วย
อย่าง
ยิ่ง 

เหน็
ด้วย 

ไม่
แน่ใจ 

ไม่
เหน็
ด้วย 

ไม่เหน็
ด้วย
อย่าง
ยิ่ง 

(5) (4) (3) (2) (1) 
3. ท่านจะใช้บริการสถานที่พักอีกครัง้ แม้ว่าจะมี
ราคาสงูขึน้ตามสภาวะเศรษฐกิจ 

     

 

* ขอขอบพระคุณทุกท่านที่ให้ความร่วมมือในการตอบแบบสอบถาม * 



 

ประวัติผู้เขียน 
 

ประวัติผู้ เขียน 
 

ชื่อ-สกุล นฤภร ชสูวุรรณ 
วัน เดือน ปี เกิด 28 กรกฎาคม 2540 
สถานที่เกิด กรุงเทพมหานคร 
วุฒกิารศึกษา พ.ศ.2558 วิทยาการจดัการ สาขาวิชาอตุสาหกรรมท่องเที่ยว  

จาก มหาวิทยาลยัราชภฏัจนัทรเกษม   
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	สมมติฐานที่ 7.3 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านโฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ ด้านการตลาดทางตรง ที่มีอิทธิพลต่อคุณภาพการบริการของนักท่องเที่ยว ด้านการตอบสนองความต้องการ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จ...
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	สมมติฐานที่ 8.1 การตัดสินใจของนักท่องเที่ยว ด้านการตัดสินใจท่องเที่ยว ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะนำและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี
	สมมติฐานที่ 8.2 การตัดสินใจของนักท่องเที่ยว ด้านการตัดสินใจท่องเที่ยว ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความตั้งใจซื้อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี
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	สมมติฐานที่ 2.1 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านการโฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ และด้านการตลาดทางตรง ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะนำและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหว...
	สมมติฐานที่ 2.2 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านการโฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ และด้านการตลาดทางตรง ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความตั้งใจซื้อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดช...
	สมมติฐานที่ 2.3 การสื่อสารการตลาดแบบบูรณาการ ประกอบด้วย ด้านการโฆษณา ด้านการขายโดยใช้พนักงาน ด้านการส่งเสริมการขาย ด้านประชาสัมพันธ์ และด้านการตลาดทางตรง ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความอ่อนไหวต่อราคา ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังห...
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	สมมติฐานที่ 4 คุณภาพการบริการ ประกอบด้วย ความเป็นรูปธรรมของการบริการ ความน่าเชื่อถือในการให้บริการ การตอบสนองความต้องการ การให้ความมั่นใจแก่ผู้ใช้บริการ ความเอาใจใส่ผู้รับบริการ ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยวที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังห...
	สมมติฐานที่ 4.1 คุณภาพการบริการ ประกอบด้วย ความเป็นรูปธรรมของการบริการ ความน่าเชื่อถือในการให้บริการ การตอบสนองความต้องการ การให้ความมั่นใจแก่ผู้ใช้บริการ ความเอาใจใส่ผู้รับบริการ ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะนำและบอกต่อ ที่ใช้บร...
	สมมติฐานที่ 4.2 คุณภาพการบริการ ประกอบด้วย ความเป็นรูปธรรมของการบริการ ความน่าเชื่อถือในการให้บริการ การตอบสนองความต้องการ การให้ความมั่นใจแก่ผู้ใช้บริการ ความเอาใจใส่ผู้รับบริการ ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านความตั้งใจซื้อ ที่ใช้บริกา...
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	สมมติฐานที่ 6.1 แรงจูงใจในการท่องเที่ยว ประกอบด้วย ด้านสิ่งดึงดูด ด้านสิ่งอำนวยความสะดวก ด้านกิจกรรม ด้านการเข้าถึง ที่มีอิทธิพลต่อความภักดีของนักท่องเที่ยว ด้านการแนะนำและบอกต่อ ที่ใช้บริการที่พักในเกาะล้าน จังหวัดชลบุรี
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