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บทคัดยอ 

การศึกษาวิจัยนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษา 1. ศึกษาพฤติกรรมของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางทองเท่ียว
ในรูปแบบแกลมปง 2. ศึกษาแรงจูงใจของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางทองเท่ียวในรูปแบบแกลมปง 3. วิเคราะห
ปจจัยสวนประสมทางการตลาด (4Cs) ในรูปแบบแกลมปง โดยเปนการวิจัยเชิงปริมาณท่ีมีกลุมตัวอยางเปน
นักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางทองเท่ียวรูปแบบแกลมปง จํานวน 400 คน ใชวิธีการสุมตัวอยางแบบสะดวกภายใน
แหลงทองเท่ียว (Convenience Sampling) และใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูล จากการ 
วิเคราะหขอมูลท่ีไดจากการตอบแบบสอบถาม พบวา นักทองเท่ียวชาวไทยสวนใหญท่ีเดินทองเท่ียวรูปแบบแกลม
ปงเปนเพศหญิง อยูในชวง 21-30 ป มีสถานภาพโสด กําลังศึกษาปริญญาตรี เปนนักเรียน นิสิต นักศึกษา มีรายได

เฉลี่ยตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท โดยมีแรงจูงใจดานปจจัยผลักอยูในระดับมาก (𝑥̅𝑥 = 4.35) มีความ

ตองการเพ่ือพักผอนในวันหยุดมากท่ีสุด (𝑥̅𝑥 = 4.70) แรงจูงใจดานปจจัยดึงดูดอยูในระดับมาก (𝑥̅𝑥 = 4.55) โดยมี

การบริการและการดูแลลูกคาของพนักงานอยางดีเยี่ยม (𝑥̅𝑥 = 4.64) เม่ือเปรียบเทียบความแตกตางดานแรงจูงใจ 
พบวา ปจจัยดึงดูดมีคาเฉลี่ยมากกวาปจจัยผัก และปจจัยสวนประสมทางการตลาด 4cs พบวา ปจจัยในดานความ

ต อ ง ก า ร ข อ ง ผู บ ริ โ ภ ค  ( Consumer Wants and Needs) ม าก ท่ี สุ ด  ( 𝑥̅𝑥 = 4 . 4 7 )  ด า นก า ร สื่ อ ส า ร 

(Communication) (𝑥̅𝑥 = 4.46) ดานความสะดวกในการซ้ือ (Convenience to Buy) (𝑥̅𝑥 = 4.43) ดานตนทุน

ของผูบริโภค (Consumer's Cost to Satisfy) (𝑥̅𝑥 = 4.39) ตามลําดับ 
 
คําสําคัญ: แกลมปง, นักทองเที่ยวชาวไทย, ปจจัยสวนประสมทางการตลาด, พฤติกรรมการทองเที่ยว, แรงจูงใจ  

 
 
 
Abstract 

The objectives of this research study are to (1 )  study the behavior of Thai tourists who 
travel on glamping trips (2) study the motivations of Thai tourists who travel on glamping trips (3) 
analyze factors. Marketing mix (4Cs) in glamping format This is a quantitative research with a 
sample group of 4 00  Thai tourists traveling on a glamping trip. Convenience sampling was used 
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within tourist attractions and a questionnaire was used as a tool to collect data from the analysis. 
Information obtained from questionnaire responses found that the majority of Thai tourists who 
go on glamping tours are female, between 21 - 30  years old, single, currently studying for a 
bachelor's degree, are students, and have a low average monthly income. More than or equal to 

15,000 baht, with the motivation for the push factor at a high level (𝑥̅𝑥 = 4.35), the need to relax 

on holidays the most (𝑥̅𝑥 = 4.70), the motivation for the attract factor at the high level (𝑥̅𝑥 = 4.55) 

with excellent employee service and customer care (𝑥̅𝑥 = 4.64). When comparing the differences 
in motivation, it was found that the attraction factor had a higher average value than the vegetable 
factor. And the marketing mix factor 4 cs found that the factor in consumer wants (Consumer 

Wants and Needs) is the most (𝑥̅𝑥 = 4.47) in the communication area. (Communication) (𝑥̅𝑥 = 4.46), 

Convenience to Buy (𝑥̅𝑥 = 4.43), Consumer's Cost to Satisfy (𝑥̅𝑥 = 4.39), respectively.  
 
Keywords: Glamping, Thai tourists, marketing mix factors, Travel behavior, Motivation 

 
บทนํา 

ภาคอุตสาหกรรมเปนสิ่งท่ีมีความสําคัญในการขับเคลื่อนประเทศใหสามารถกาวหนาและพัฒนาไดอยาง
ตอเนื่อง โดยอุสาหกรรมการทองเท่ียวนั้นเปนตัวสรางรายท่ีสําคัญใหแกทุกประเทศท่ัวโลก อุตสาหกรรมนั้น
ประกอบไปดวยธุรกิจประเภทตาง ๆ ไดแก การบริการ โรงแรม รีสอรทหรือท่ีพักประเภทตาง ๆ การขนสง เชน 
ทางบก ทางเรือ ทางอากาศ เปนตน ดานอาหาร และดานของธุรกิจการนําเท่ียว ซ่ึงเปนสิ่งสําคัญในการท่ีจะทําให
ประเทศนั้นเกิดการหมุนเวียนจากเศรษฐกิจมากยิ่งข้ึน สําหรับประเทศไทยนั้นภาคอุตสาหกรรมจัดไดวามีบทบาทท่ี
สําคัญเปนอยางยิ่ง รวมไปถึงอุตสาหกรรมการทองเท่ียว ซ่ึงไดแก ธุรกิจท้ังทางตรงและทางออม และธุรกิจ
สนับสนนุตาง ๆ เปนตัวกระตุนทําใหประเทศไดใชทรัพยากรใหเกิดประโยชนสูงสุด (ฉัทนัช วรรณถนอม, 2552)  

จากสถานการณการแพรระบาดของเชื้อไวรัสโควิด-19 รัฐบาลท่ัวโลกรวมถึงประเทศไทย ไดทําการออก
มาตราการคําสั่งล็อคดาวนหรือปดประเทศ เพ่ือการลดการแพรระบาดของเชื้อไวรัสโควิด-19 การทองเท่ียวจากเดิม
ท่ีมีนักทองเท่ียวอยูมากนั้น ทําใหมีสภาวะท่ีนักทองเท่ียวภายในประเทศและนักทองเท่ียวภายนอกประเทศนั้นตอง
หยุดชะงักลง ทําใหรายไดจากภาคอุสาหกรรมการทองเท่ียวนั้น ซ่ึงถือเปนรายไดท่ีสําคัญในการหมุนเวียนเงินของ
ภายในประเทศลดลงอยางมหาศาล ทําใหหลายๆ ภาคอุตสาหกรรมนั้นตองกับสภาวะวิกฤตการณตาง ๆ ท้ังในการ
การหมุนเวียนเงิน การรักษาพนักงานไวกับองคกร และการรักษานักทองเท่ียวใหมาใชบริการนั้นเปนเรื่องท่ียาก จน
ทําใหหลายอุตสาหกรรมมีการปดกิจการลง ลมละลาย พนักงานลาออกจากองคกร ซ่ึงทําใหอุตสาหกรรมไม
สามารถท่ีจะคงอยูและพัฒนาตอไปได แตก็ยังมีบางอุตสาหกรรมท่ียังคงอยู จึงมีการปรับเปลี่ยนและพัฒนา
ประสิทธิภาพของแบบแผน กลยุทธตาง ๆ เพ่ือท่ีจะคงอุสาหกรรมใหสามารถอยูรอดจากสภาวะวิฤตและพัฒนา
ตอไปได โดยหลังจากการคลี่คลายของสถานการณโควิด-19 นั้น ทุกประเทศท่ัวโลกมีการเริ่มท่ีจะกระตุนเศรษฐกิจ
การทองเท่ียวอยางเขมขน เนื่องจากการขาดแคลนรายไดจากภาคอุตสาหกรรม จึงยังไมไดท่ีจะเปดรับนักทองเท่ียว
จากภายนอกประเทศเขามามาก โดยแตละประเทศนั้นเริ่มการกระตุนการทองเท่ียวจากนักทองเ ท่ียว
ภายในประเทศกอน เพ่ือท่ีจะดูถึงสภาวะและพฤติกรรมของนักทองเท่ียววามีการเปลี่ยนแปลงเปนไปในทิศทางใด 
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โดยในป 2565 พบวาพฤติกรรมการเดินทางของนั้นทองเท่ียวชาวไทยนั้นมีพฤติกรรมการทองเท่ียวแบบไป
เชาเย็นกลับ (One-Day Trip) โดยไมมีการเขาพักหรือใชบริการท่ีพักของโรงแรมแตอยางไร โดยจะเห็นไดวาการ
ฟนตัวของชวงวิฤตการณโควิด-19 นั้น อยูท่ี 105% และ 119% เม่ือเทียบกับรายไดในชวงหลังของการเริ่มเดินทาง
ทองเท่ียวของนักทองเท่ียวนั้น กลับฟนตัวอยูท่ี 78% และ 92% โดยพฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียวนั้น 
มีแนวโนมการเดินทางทองเท่ียวออกท่ีตางจังหวัดมากการการเดินทางทองเท่ียวในเมือง โดยมีอัตราการการ
เดินทางของนักทองเท่ียวเพ่ิมข้ึนมากกวา 50% ในภาคเหนือ ซ่ึงไดแก จังหวัดนาน แพร และเชียงราย และมีอัตรา
การเติบโตในภาคใต โดยมีตัวเลขเฉลี่ยในการเดินทางของนักทองเท่ียวท่ีเพ่ิมสูงข้ึนอยูท่ีประมาณ 15-20% ใน
จังหวัดสุราษฎรธานี และจังหวัดสตูล เม่ือเท่ียวกับชวงกอนการเกิดวิกฤตการณโควิด-19 ซ่ึงในแตละภูมิภาคนั้นไดมี
การปรับลดคาท่ีพักแรมลง โดยสวนมากจะเปนกลุมจัดหวัดท่ีหางไกลออกไป จึงทําใหคาใชจายในการเดินทาง
ทองเท่ียวของนักทองเท่ียวนั้นลดลง จึงเปนตัวกระตุนอันดีท่ีจะทําใหการทองเท่ียวนั้นกลับมาขับเคลื่อนไดอยางแข็ง
ขัน เม่ือเทียบกับจํานวนนักทองเท่ียวกอนการเกิดสภาวะโควิด-19 นั้น อยูท่ี 92% 55% และ 46% ในขณะท่ี
หลังจากการกระตุนการเดินทางทองเท่ียวนั้น ไดมีจํานวนนักทองเท่ียวท่ีฟนตัวสูงข้ึนในอัตราอยูท่ี 106% 76% 
และ 70% ตามลําดับ และในป 2566 ไดการมีการคาดการณเก่ียวกับจํานวนตัวเลขของการทองเท่ียวไวท่ี 226 
ลานคน/ครั้ง (ศูนยวิเคราะหเศรษฐกิจ, 2566)  

เม่ือผานพนวิกฤตโควิด-19 ไปแลวนั้น ผลกระทบท่ีตามมาคือ พฤติกรรมของนักทองเท่ียวท่ีมีตอการ
เดินทางทองเท่ียวท่ีเปลี่ยนแปลงไป เนื่องจากการท่ีจะตองตอสูกับความเจ็บปวยทางดานสุขภาพแลว ยังมีความ
จําเจ และเบื่อหนายในการใชชีวิตประจําวัน จึงทําใหนักทองเท่ียวเริ่มใหความสนใจกับการทองเท่ียวในประเทศ
มากข้ึน ตองการเดินทางทองเท่ียวในท่ีท่ีใกลกับท่ีพักอาศัย และเดินทางไปในสถานท่ีทองเท่ียวท่ีมีผูคนไม
พลุกพลานมาก (พชรพจน นันทรามาศ และคณะ, 2563) ซ่ึงจากปจจัยตาง ๆ ของนักทองเท่ียวนั้น จึงมีแนวโนมใน
การท่ีจะฟนฟูทางดานสุขภาพมากท่ีสุด ไมวาจะเปนในดานรางกายหรือดานจิตใจนั้น ทําใหกระแสความนิยมในการ
ทองเท่ียวเชิงแคมปปง ไดกลายเปนเทรนดสุดฮิตกับนักทองเท่ียวเปนอยางมาก เนื่องจากการตอบโจทยของการ
ทองเท่ียวในเชิงรักษาสุขภาพมากท่ีสุด โดยการตลาดแคมปปงท่ัวโลกนั้น ไดใหการรายงานดานมูลคาไววา 
การตลาดรูปแบบแคมปปงนั้นจะมีอัตราการเติบโตจาก 6.2 หม่ืนลานดอลลาร ในป 2564 กลายมาเปนอัตรา 6.89 
หม่ืนลานดอลลาร ในป 2565 ซ่ึงมีอัตราการเติบโตเฉลี่ยตอปอยูท่ี รอยละ 11.2 และไดคาดการณไววามูลคา
การตลาดแคมปปงนั้นจะเติบโตสูงข้ึนถึง 1 แสนลานดอลลาร ในป 2569 หรือเติบโตข้ึนในอัตรา 9.9% (กรุงเทพ
ธุรกิจออนไลน, 2565) แตอยางไรก็ตาม ในปจจุบันพฤติกรรมของนักทองเท่ียวนั้น ไดแสวงหาการทองเท่ียวท่ี
ปลอดภัย ใกลชิดกับธรรมชาติ แตยังคงความตองการท่ีสะดวกสบายเพ่ิมมากยิ่งข้ึน จึงทําใหกระแสหรือเทรนดการ
ทองเท่ียวจาก “แคมปปง” ไดกลายมาเปนการทองเท่ียวรูปแบบ “แกลมปง”  

การทองเท่ียวรูปแบบแกลมปงนั้น เปนการทองเท่ียวท่ีมีพ้ืนฐานมาจากการแคมปปง เพียงแตยังคงความ
สะดวก สบายไว มีเครื่องใชไฟฟาท่ีครบครัน ไดแก ไฟ เตาแกส เตียงนอน หองอาบน้ํา เครื่องดื่ม และอ่ืน ๆ เปนตน 
โดยการทองเท่ียวรูปแบบแกลมปง เปนการทองเท่ียวเพ่ือท่ีจะสัมผัสบรรยากาศแบบธรรมชาติ ซ่ึงการสัมผัสกับ
ธรรมชาตินั้นยังชวยลดความเครียด และสงผลดีตอสุขตอสุขภาพอีกดวย แกลมปงนั้น ไดกลายเปนเทรนดท่ี
นักทองเท่ียวตางใหความสนใจ เนื่องจากท่ีพักแนวแกลมปงนั้นมีความเปนสวนตัว มีความสะดวกสบาย และ
นักทองเท่ียวสามารถเดินทางทองเท่ียวพรอมกับครอบครัว เพ่ือน และคนรักได สามารถประกอบกิจกรรมได
หลากหลาย อาทิ การเดินชมธรรมชาติ การพายเรือ การประกอบกิจกรรมนันทนาการตาง ๆ เปนตน  
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จากกระแสท่ีหลากหลายรวมไปถึงปจจัยตาง ๆ จึงทําใหนักทองเท่ียวเกิดความสนใจท่ีจะทองเท่ียวรูปแบบ
แกลมปงมากยิ่งข้ึน เนื่องจากพฤติกรรมของนักทองท่ีตางมุงสนใจไปในดานสุขภาพของตนเอง และความตองการ
ทองเท่ียวในรูปแบบใหม แตยังคงมีความสะดวกสบาย ปลอดภัย รวมไปถึงการเดินทางท่ีเขาถึงไดงาย จึงทําใหการ
ทองเท่ียวแบบแกลมปงตอบโจทยตอนักทองเท่ียว และกลายมากเปนเทรนดท่ีพุงสูงข้ึน ดังนั้นจึงทําใหผูวิจัยสนใจท่ี
จะศึกษาเก่ียวกับธุรกิจการทองเท่ียวรูปแบบแกลมปง ในเรื่องของพฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียว ศึกษา
เก่ียวกับแรงจูงใจท่ีเปนตัวกระตุนทําใหนักทองเท่ียวเกิดความตองการท่ีจะทองเท่ียวในรูปแบบใหม และศึกษา
เก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด 4c ในดานของความตองการของผูบริโภค (Customer Wants and 
Needs) ตนทุนของผูบริโภค (Customer's Cost to Satisfy) ความสะดวกในการซ้ือของผูบริโภค (Convenience 
to Buy) และการสื่อสาร (Communication) เพ่ือท่ีจะทําใหผูประกอบการธุรกิจแกลมปงนั้นทราบถึงพฤติกรรม
ของนักทองเท่ียว เพ่ือท่ีจะสามารถวางแผนในการพัฒนาสถานท่ี และคุณภาพการบริการใหตอบสนองตอความ
ตองการของนักทองเท่ียวไดอยางมีประสิทธิภาพสูงสุด 
วัตถุประสงค 

1. เพ่ือศึกษาพฤติกรรมของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางทองเท่ียวในรูปแบบแกลมปง 
2. เพ่ือศึกษาแรงจูงใจของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางทองเท่ียวในรูปแบบแกลมปง 
3. วิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาด (4Cs) ในรูปแบบแกลมปง 

ประโยชนท่ีไดรับ 
1. เปนการศึกษาพฤติกรรมของนักทองเท่ียว ทําใหผูประกอบธุรกิจแกลมปงทราบถึงความตองการของ

นักทองเท่ียว เพ่ือท่ีจะพัฒนาสถานท่ีใหเหมาะสมและเพียงพอตอการรองรับนักทองเท่ียว 
2. ทําใหผูประกอบธุรกิจแกลมปงทราบถึงปจจัยสวนประสมทางการตลาด (4Cs) เพ่ือท่ีจะวางกลยุทธใน

การตอบสนองตอความตองการของนักทองเท่ียวไดอยางเหมาะสม 
3. ทําใหผูประกอบธุรกิจแกลมปงทราบถึงแรงจูงใจของนักทองเท่ียว เพ่ือท่ีจะนําขอมูลไปใชในการพัฒนา

ศักยภาพและปรับปรุงคุณภาพการบริการในดานตาง ๆ เพ่ือสรางสิ่งดึงดูดใจใหกับนักทองเท่ียว 
 
ทบทวนวรรณกรรม 

แนวความคิดเกี่ยวกับพฤติกรรมการทองเท่ียว  
กลมชนก (2560) ไดอธิบายเก่ียวกับพฤติกรรมของนักทองเท่ียว หรือ Tourist Behavior ไววา เปนการ

กระทําท่ีแสดงออกของแตละบุคคล ซ่ึงเก่ียวของกับการใชบริการโดยตรง มีกระบวนการตัดสินใจท่ีแสดงออกตอ
การทองเท่ียว โดยลักษณะการแสดงออกของนักทองเท่ียวนั้นจะแตกตางกันออกไปตามแตละสถานท่ีทองเท่ียว 
รวมไปถึงการใชบริการอุตสาหกรรมการทองเท่ียวนั้น ๆ ลักษณะหรือพฤติกรรมของนักทองเท่ียวสามารถจําแนก
ออกเปน 2 ประเภท คือ  

1. พฤติกรรมภายนอก (Overt Behavior) หมายถึง การกระทําตาง ๆ ท่ีแสดงออกมาใหสามารถรับรู และ
สังเกตได ซ่ึงจะแสดงออกมาจากสีหนา ลักษณะ ทาทาง เปนตน  

2. พฤติกรรมภายใน (Covert Behavior) หรือกระบวนการทางจิต (Mental Process) หมายถึง การ
กระทําหรือพฤติกรรมใด ๆ ท่ีไมสามารถแสดงออกมาจากลักษณะ ทาทาง หรือไมสามารถสังเกตเห็นและรับรูได  
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เนาวรัตน พลายนอย และคณะ (2538) ไดอธิบายเก่ียวกับพฤติกรรมการทองเท่ียวไววา ปจจัยตาง ๆ ท่ี
เปนตัวทําใหบุคคลเกิดการตัดสินใจในการเดินทางทองเท่ียว โดยปจจัยเหลานี้เปนตัวกําหนดท่ีสําคัญตอการ
เดินทางทองเท่ียววามีทิศทางและพฤติกรรมการทองเท่ียวเปนไปอยางไร ซ่ึงจะประกอบไปดวย 3 องคประกอบ
ดวยกัน อันไดแก คาใชจายในการทองเท่ียว เวลาในการทองเท่ียว และความตั้งใจท่ีจะเดินทางทองเท่ียว โดย
องคประกอบจะแตกตางกันออกไปโดยข้ึนอยูกับแตละบุคคล กลาวไดวา นักทองเท่ียวท่ีมีรายไดนอย มีเวลาในการ
เดินทางทองเท่ียวท่ีไมสูงมากนัก ไมมีเปาหมายหรือความตั้งใจท่ีจะออกเดินทางทองเท่ียว จะมีลักษณะการเดินทาง
ทองเท่ียวท่ีใกลกับท่ีพักอาศัย ไมสามารถเดินทางไดไกลดวยขอจํากัดทางดานของเวลา  

โดยพฤติกรรมการทองเท่ียวท่ีสําคัญนั้น ไดแก พฤติกรรมของการเดินทางทองเท่ียว วัตถุประสงคในการ
ทองเท่ียว และอ่ืน ๆ เปนตน ซ่ึงสามารถจําแนกออกเปนแตละประเภทดังนี้ 

1. วัตถุประสงคของการเดินทางทองเท่ียว หมายถึง การท่ีนักทองเท่ียวไดทําการวางแผนหรือตั้งเปาหมาย
ในการเดินทางทองเท่ียว เพ่ือวัตถุประสงคตาง ๆ ซ่ึงไดแก การเดินทางทองเท่ียวเพ่ือการพักผอน การเดินทาง
ทองเท่ียวในวันหยุด การเดินทางทองเท่ียวเพ่ือชมประวัติศาสตร วิถีชีวิตและความเปนอยู และอ่ืนๆ โดยการ
เดินทางทองเท่ียวนั้นนักทองเท่ียวสามารถท่ีจะพักแรมหรือไมพักแรมก็ได แตในปจจุบันวัตถุประสงคในการเดินทาง
ทองเท่ียวนั้นเริ่มท่ีจะเพ่ิมมากข้ึน ไมวาจะเปน การเดินทางทองเท่ียวเพ่ือธุรกิจ ประชุมและสัมมนา การเดินทาง
ทองเท่ียวเพ่ือกีฬา การเดินทางทองเท่ียวเพ่ือสุขภาพ  

2. พาหนะท่ีใชในการเดินทางทองเท่ียว หมายถึง การท่ีนักทองเท่ียวจะออกเดินทางไปยังสถานท่ีทองเท่ียว
นั้นจะมีความแตกตางกันออกไป โดยข้ึนอยูกับความสะดวกในการเขาถึงแหลงทองเท่ียว แตโดยสวนใหญแลว
นักทองเท่ียวชาวไทยดวยรถยนตสวนตัว เพราะนักทองเท่ียวนั้นชอบความอิสระและความสะดวกสบายในการ
เดินทางทองเท่ียว ซ่ึงจะทําใหนักทองเท่ียวสามารถเขาถึงแหลงทองเท่ียวไดเปนอยางดี (จงพิศ ศิริรัตน และคณะ. 
2534) 

3. ลักษณะของการเดินทางทองเท่ียว หมายถึง การเดินทางทองเท่ียวนั้น สวนมากแลวนักทองเท่ียวชาว
ไทยจะชื่นชอบการเดินทางทองเท่ียวแบบเปนหมูคณะ มากกวาการเดินทางทองเท่ียวแบบสันโดษ การท่ีจะออก
เดินทางทองเท่ียวแตละครั้งนั้นมักจะตองมีครอบครัว กลุมเพ่ือน หรือคนรักออกไปทองเท่ียวดวยกัน แตโดยสวน
ใหญมักจะออกเดินทางกับกลุมเพ่ือนสนิท เพ่ือท่ีจะสามารถแสดงออกถึงพฤติกรรมตาง ๆ ไดอยางมีอิสระมากกวา
การเดินทางทองเท่ียวกับบุคคลอ่ืน ๆ 

4. สิ่งดึงดูดใจในการทองเท่ียว หมายถึง ปจจัยตาง ๆ ท่ีสงผลตอความตองการของนักทองเท่ียว ทําใหเกิด
ความรูสึกอยากออกเดินทาง อยากผจญภัย อยากพบปะผูคนใหมๆ หรือความตองการทองเท่ียวในสถานท่ีท่ีมี
ชื่อเสียง โดยสวนมากนั้นทองเท่ียวจะออกเดินทางไปยังแหลงทองเท่ียวท่ีเปนธรรมชาติ เชน การทองเท่ียวในภาคใต
เพ่ือไปดําน้ํา ชมสิ่งมีชีวิตใตทะเล การทองเท่ียวภายในอุทยาน ถํ้า เพ่ือการชมสัตว พืชพรรณ และปรากฎการณหิน
งอกหินยอย และยังมีการทองเท่ียวทางวัฒนธรรม เพ่ือท่ีจะชมประเพณีตาง ๆ ในแตละภูมิภาค เปนตน 

5. ระยะเวลาในการทองเท่ียว หมายถึง การออกเดินทางทองเท่ียวนั้นจะมีระยะเวลาในการทองเท่ียวท่ี
แตกตางกันออกไปในแตละบุคคล เนื่องดวยสถานะของครอบครัวซ่ึงเปนสิ่งสําคัญเพราะจะมีเวลาในการออก
เดินทางทองเท่ียวมากนอยเพียงใด สามารถเดินทางทองเท่ียวใกลไกลจะข้ึนอยูกับหนาท่ีและอาชีพในการทํางาน 
รวมไปถึงสถานภาพทางการเงินของครอบครัวดวยเชนกัน 
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6. ลักษณะของการพักแรม หมายถึง การเดินทางทองเท่ียวนักทองเท่ียวนั้นจะออกเดินทางไปยังแหลง
ทองเท่ียวตาง ๆ ตามสถานท่ี โดยอาจจะมีการคางคืนเกิดข้ึน จึงทําใหตองมีการใชบริการสถานท่ีพักแรมตาง ๆ ไม
วาจะเปน รีสอรท โรงแรม อพารตเมนท บังกะโล หรือสถานท่ีท่ีมีผูประกอบการเปดบริการท่ีพักประเภทตาง ๆ 
เปนตน นอกจากนี้นักทองเท่ียวอาจท่ีสามารถจะไปพักแรมตามบานญาติพ่ีนอง หรือเพ่ือนฝูงก็ได 

7. คาใชจายในการทองเท่ียว โดยในป 2566 คาดการณไววานักทองเท่ียวชาวตางชาติท่ีเดินทางทองเท่ียว
ในประเทศไทยจะสรางรายไดตอการทองเท่ียว ซ่ึงจะมีมูลคาประมาณ 0.84-1.01 ลานลานบาท จะแบงเปน
คาใชจายเฉลี่ยตอทริปอยูท่ีประมาณ 42,000 บาทตอคนตอทริป มากกวาป 2565 ซ่ึงเฉลี่ยอยูท่ี 40,000 บาทตอ
คนตอทริป แตยังต่ํากวาป 2562 เฉลี่ยอยูท่ี 47,895 บาทตอคนตอทริป อาจมากจากพฤติกรรมและรูปแบบการ
ทองเท่ียวของนักทองเท่ียวท่ีแตกตางกันออกไปดวยปจจัยตาง ๆ (การเงินธนาคาร. 2565) 

8. ลักษณะของการใชจายเงิน หมายถึง การเดินทางทองเท่ียวจะขาดสิ่งท่ีจําเปนไมไดอีกอยางซ่ึงก็คือ เงิน 
เนื่องจากเงินตรานั้นเปนสิ่งท่ีมีคาสําหรับใชในชีวิตประจําวัน โดยการออกเดินทางทองเท่ียวยอมมีสิ่งท่ีตามมา เรียก
ไดวา คาใชจาย ซ่ึงคาใชจายนั้นจะมาจากคาอาหาร คาท่ีพักแรม คาอาหาร คาเครื่องดื่ม คาน้ํามันท่ีใชในการออก
เดินทาง คาบริการตาง ๆ เปนตน  

แนวความคิดเกี่ยวกับแรงจูงใจการทองเท่ียว  
Uysal and Hagan (1993) โดยสามารถแบงแรงจูงใจออกเปน 2 ประเภท ดังนี้ 
1. แรงจูงใจภายใน (Intrinsic Motivation) หมายถึง แรงผลักดันท่ีทําใหเกิดความรูสึกตองการ ซ่ึงเกิดมา

จากภายในตัวของแตละบุคคล โดยสิ่งเหลานี้มักจะยึดติดคอนขางถาวร อาจเกิดข้ึนมากจากความรูสึก ความ
ปรารถนา ความนึกคิด ความสนใจ การรับรู การสังเกตเห็น ความตั้งใจ ทัศนคติ และความตองการ เปนตน โดยสิ่ง
เหลานี้จะเปนตัวกระตุนทําใหเกิดพฤติกรรม ซ่ึงอาจเกิดมาจากปจจัยหรือสิ่งรบเราหลายๆ ประเภท ไดแก การ
บริการ สินคาตาง ๆ เปนตน 

2. แรงจูงใจภายนอก (Extrinsic Motivation) หมายถึง แรงผลักดันหรือตัวกระตุนท่ีทําใหเกิดความ
พฤติกรรมหรือความรูสึกตองการ ซ่ึงไมไดออกมาจากตัวของบุคคล แตซ่ึงเกิดมาจากสิ่งตาง ๆ และปจจัยภายนอก
ตัวของบุคคล อันไดแก คําสรรเสริญ คําชมเชย คํายกยอง การไดรับสิ่งของ อยางเชน ของรางวัล เปนตน โดย
ตัวกระตุนท่ีกอใหเกิดพฤติกรรมเหลานี้ จะเปนแรงจูงใจท่ีไมสงผลถาวร ซ่ึงการกระทําเหลานี้จะเกิดข้ึนก็ตอเม่ือ
ไดรับสิ่งจูงใจหรือแรงจูงใจเปนตัวกระตุนเทานั้น แรงจูงใจเหลานี้นั้นมีท้ังทางลบและทางบวก 

Hudman (1980) ไดใหคําอธิบายเก่ียวกับแรงจูงใจไววา แรงจูงใจท่ีเกิดใหเกิดพฤติกรรมในการทองเท่ียว
ของนักทองเท่ียวนั้น ซ่ึงจะเกิดไดดวยปจจัย 2 ประเภท ได แก ปจจัยท่ีเปนตัวผลักดัน และปจจัยท่ีเปนตัวดึงดูด 
โดยปจจัยท้ังสองตัวนี้นั้นเปนปจจัยท่ีสําคัญทางดานจิตวิทยา โดยแตละตัวนั้นจะมีความสัมพันธ สงเสริมเชื่อมโยง
ซ่ึงกันและกัน 

1. ปจจัยท่ีเปนตัวผลักดัน หมายถึง แรงผลักดันท่ีอาศัยอยูภายในตัวของแตละบุคคลท่ีทําใหเกิดพฤติกรรม
ตาง ๆ ซ่ึงไดแก ความตองการ ความอยากรูอยากเห็นในเรื่องท่ีตนเองนั้นยังไมรู เชน เพ่ือการแสวงหาความรู เพ่ือ
การสืบคนหรือการไปเก็บรวบรวมขอมูล หรือเพ่ือความพึงพอใจในตัวเอง อาทิ การออกเดินทางไปเลนกีฬา การเขา
วัดทําบุญ การเดินทางเพ่ือไปทําธุรกิจ การออกเดินทางทองเท่ียวเพ่ือผักผอนหยอนใจ เปนตน 

2. ปจจัยท่ีเปนตัวดึงดูด หมายถึง ปจจัยหรือสิ่งกระตุนตาง ๆ ท่ีทําใหบุคคลเกิดความรูสึกตองการท่ีจะไป
ยังสถานท่ีนั้นๆ ไดแก การรับรูหรือชมสื่อโฆษณาตาง ๆ เก่ียวกับสถานท่ีทองเท่ียวใหมๆ การบอกตอแบบปากตอ
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ปากของกลุมเพ่ือนท่ีเคยไปยังสถานท่ีทองเท่ียวก็สามารถเปนตัวกระตุนใหเกิดความรูสึกได การอยากเดินทางไปยัง
สถานท่ีทองเท่ียวท่ีมีชื่อเสียง โดยการทองเท่ียวนั้น สามารถแบงออกไดหลายประเภท เชน การทองเท่ียวเชิง
ธรรมชาติเพ่ือชื่นชมบรรยากาศหรือทัศนียภาพ การทองเท่ียวเชิงวัฒนธรรมเพ่ือการรับรูเก่ียวกับวัฒนธรรมพ้ืนเมือง
หรือทองถ่ินนั้นๆ เปนตน 

บุญเลิศ จิตตั้งวัฒนา (2555) ไดอธิบายไววา แรงจูงใจในการทองเท่ียวของแตละบุคคลนั้น เกิดไดจาก
ปจจัย 2 ประเภท ซ่ึงเปนตัวกระตุนใหเกิดพฤติกรรมบางอยางข้ึน ไดแก ปจจัยผลัก (Push Factor) เปนความ
ตองการท่ีอาศัยอยูภายในตัวของแตละบุคคล ท่ีกระทําใหเกิดความตองการในการทองเท่ียว สวนปจจัยดึง (Pull 
Factor) นั้น เปนปจจัยกระตุนท่ีเกิดจากสถานท่ีหรือแหลงทองเท่ียวนั้นๆ ท่ีทําใหเกิดความรูสึก เกิดการตัดสินใจท่ี
จะเลือกเดินทางไปยังท่ีนั้น เพ่ือตอบสนองตอความตองการ ตอแรงผลักดันของตัวบุคคลเอง 

แนวความคิดเกี่ยวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด (4Cs) 
บุริม โอทกานนท (2555) ไดอธิบายไววา ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 4c นี้ เปนปจจัยท่ีพัฒนามาจาก

หลักการสวนประสมทางการตลาด (marketing mix) ในสมัยกอน ซ่ึงจะเนนไปทางดานของตัวผลิตภัณฑ ดาน
ราคา ดานชองทางการจัดจําหนาย และดานการสงเสริมทางการตลาด แตเนื่องดวยปจจุบันแลวนั้นการขายสินคา
หรือการบริการไดเปลี่ยนแปลงไป โดยจําเปนท่ีจะตองเขาใจถึงตัวของผูบริโภคใหมากยิ่งข้ึน จึงทําใหเกิดการ
เปลี่ยนแปลงจากความสนใจในหลักการไปเปนการเขาถึงผูบริโภคมากยิ่งข้ึน 

Robert F. Lauterborn (1990) ไดใหความหมายเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาดในมุมมองของ
ผูบริโภคไววา เปนองคประกอบในการทําการตลาดยุคปจจุบัน เพ่ือท่ีจะทําใหไดเปรียบทางการแขงขัน โดยเปลี่ยน
จากมุมมองของผูจัดจําหนายสินคา บริการตาง ๆ หรือตัวของผูผลิตเองนั้น เปนมุมมองของผูบริโภค ซ่ึงจะเนน
ปจจัยหรือวิธีการท่ีเก่ียวของกับผูบริโภคเปนหลัก โดยมี 4 ประเภท ไดแก 

1. ความตองการของผูบริโภค (Customer Wants and Needs) คือ การท่ีผูผลิตจะพัฒนาสินคาหรือการ
บริการนั้น จะตองคํานึงถึงความตองการของผูบริโภคเปนหลัก เพ่ือตอบสนองตอความตองการของผูบริโภค ซ่ึงจะ
แตกตางจะการทําการตลาดในลักษณะเดิมท่ีจะเปนแตการมุงเนนการผลิตสินคาใหไดจํานวนมาก ซ่ึงจะตอง
คํานึงถึงสินคาดวยวาสามารถตอบสนองตอความตองการของผูบริโภคไดมากนอยเพียงใด 

2. ตนทุนของผูบริโภค (Customer's Cost to Satisfy) คือ ตนทุนของผูบริโภคนั้นไมใชแคเงินตราในการ
ใชแลกเปลี่ยนสินคาเพียงอยางเดียว แตซ่ึงจะรวมถึงเวลาและคาใชจายในการเดินทางดวย โดยปจจัยนี้จะทําให
ตนทุนสินคาของผูบริโภคมีความแตกตางกัน สําหรับในการตั้งราคานั้น ควรท่ีจะพิจารณาถึงเรื่องตนทุนของ
ผูบริโภคหรือราคาท่ีผูบริโภคนั้นจะมีกําลังท่ีสามารถจับตองได 

3. ความสะดวกในการซ้ือของผูบริโภค (Convenience to Buy) คือ การมุงเนนและใหความสําคัญไปยัง
การเขาถึง ความสะดวกสบายของผูบริโภคทุกครั้งท่ีจะทําการซ้ือสินคาหรือบริการตาง ๆ ท้ังนี้นั้นซ่ึงจะรวมไปถึง
การสั่งสินคาออนไลนผานเว็บไซต การสั่งผานโทรศัพท และการสั่งสินคาผานทางอินเทอรเน็ตอีกดวย เพ่ือท่ีจะทํา
ใหการตัดสินใจในการสั่งซ้ือของผูบริโภคนั้นเกิดความรูสึกงายมากยิ่งข้ึน 

4. การสื่อสาร (Communication) คือ การท่ีผูผลิตควรจะตองนึกถึงและใสใจในเรื่องของการสื่อสาร โดย
การสื่อสารเปนสิ่งสําคัญอีกอยางท่ีจะทําใหผูบริโภคนั้นเกิดความประทับใจ โดยจะตองมีน้ําเสียง การพูดจาท่ีสุภาพ 
เพ่ือท่ีจะสรางความสนใจและสรางแรงดึงดูดตอผูบริโภคใหมาสนใจยังผลิตภัณฑ หรือสินคาท่ีไดทําการตลาด 
วิธีดําเนินการวิจัย 
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 การศึกษาวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาพฤติกรรม แรงจูงใจ และปจจัยสวนประสมทางการตลาด 4c
ของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางทองเท่ียวในรูปแบบแกลมปง ซ่ึงเปนการศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative 
Research) ผูวิจัยไดกําหนดประชากร กลุมตัวอยาง เครื่องมือท่ีใชในการวิจัย การวิเคราะหขอมูลและสถิติท่ีใชใน
การวิจัย โดยไดดําเนินการวิจัยตามข้ันตอนตอไปนี้ 
 ประชากรและตัวอยาง  

ประชากรท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้ คือ นักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางทองเท่ียวในรูปแบบแกลมปง กลุม
ตัวอยาง คัดเลือกดวยวิธีการสุมตัวอยางแบบสะดวกภายในแหลงทองเท่ียว (Convenience Sampling) โดยอาศัย
ความสะดวกของกลุมตัวอยางเปนหลักท่ีสามารถตอบคําถามไดตลอดระยะเวลาดวยความสมัครใจ โดยผูวิจัยไดทํา
การกําหนดกลุมตัวอยางผานการคํานวณสูตรของคอแครน (Cochran) เนื่องจากไมทราบขนาดของประชากรท่ี
แนนอน โดยกําหนดระดับความเชื่อม่ัน 95% หรือระดับนัยสําคัญ 0.05 มีคา Z = 1.96 และระดับความ
คลาดเคลื่อนของการสุมตัวอยางท่ียอมรับใหเกิดข้ึนได (e) รอยละ 5 หรือ 0.05 ซ่ึงสามารถคํานวณได ดังนี้ 

n = 
𝑧𝑧2

4𝑒𝑒2
 

โดย n คือ ขนาดของกลุมตัวอยางท่ีตองการ 
e คือ ระดับความคลาดเคลื่อนของการสุมตัวอยางท่ียอมใหเกิดข้ึนได 
Z คือ ระดับความเชื่อม่ันหรือระดับนัยสําคัญ  
โดยกําหนดไวท่ี 95% หรือระดับนัยสําคัญ 0.05 มี คา Z = 1.96 

แทนคาในสูตร n = 
1.962

4(0.05)2
 

n = 384.16 ≈ 385 คน 
 เครื่องมือ 
 เครื่องมือท่ีใชในการวิจัยครั้งนี้เปนเครื่องมือการวิจัยเชิงปริมาณ ซ่ึงไดมาจากการศึกษาแนวคิด ทฤษฎีและ
เอกสารท่ีเก่ียวของ เพ่ือนํามาเปนแนวทางในการสรางแบบสอบถาม โดยแบงแบบสอบถามเปน 5 ตอน ดังนี้ 

สวนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกับขอมูลท่ัวไปของนักทองเท่ียวชาวไทย ไดแก เพศ อายุ สภานภาพ ระดับ
การศึกษา อาชีพ รายได ซ่ึงจะมีลักษณะคําถามปลายปด (Close – ended questions) โดยจะเปนลักษณะให
เลือกตอบ (Check list) ไดเพียงคําตอบเดียว สวนท่ี 2 แบบสอบถามเก่ียวกับพฤติกรรมของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ี
เดินทางทองเท่ียวในรูปแบบแกลมปง ไดแก วัตถุประสงคของการเดินทาง พาหนะท่ีใชในการเดินทาง ลักษณะของ
การเดินทาง สิ่งดึงดูดใจในการทองเท่ียว ระยะเวลาในการเดินทาง คาใชจายในการเดินทาง และลักษณะของการ
ใชจายเงิน ซ่ึงจะเปนคําถามแบบปลายปด (Close – ended questions) โดยเปนลักษณะใหเลือกตอบ (Check 
list) ไดเพียงคําตอบเดียว สวนท่ี 3 แบบสอบถามเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด(4Cs) ในรูปแบบแกลม
ปง เปนขอคําถามประเมินความสําคัญของปจจัยสวนประสมทางการตลาด(4Cs) ไดแก ความตองการของผูบริโภค 
ตนทุนของผูบริโภค ความสะดวกในการซ้ือ การสื่อสารสงเสริมการขาย ลักษณะแบบสอบถามเปนประเภทมาตรวัด
ลิเคิรท (Likert's Scale) สวนท่ี 4 แบบสอบถามเก่ียวกับแรงจูงใจของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางทองเท่ียวใน
รูปแบบแกลมปง โดยแบงเปน 2 สวน ไดแก ปจจัยผลัก (Push factors) และ ปจจัยดึง (Pull factors) ลักษณะ
แบบสอบถามเปนประเภทมาตรวัดลิเคิรท (Likert's Scale) สวนท่ี 5 แบบสอบถามเก่ียวกับขอเสนอแนะและความ
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คิดเห็นของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางทองเท่ียวในรูปแบบแกลมปง ลักษณะแบบสอบถามเปนแบบปลายเปด 
(Open - ended questions) 

การวิเคราะหขอมูล 
 สวนท่ี 1 แบบสอบถามเก่ียวกับขอมูลลักษณะประชากรศาสตรของผูตอบแบบสอบถาม นําขอมูลมา
วิเคราะหโดยวิธีการแจกแจงความถ่ีและหาคารอยละ สวนท่ี 2 แบบสอบถามขอมูลเก่ียวกับพฤติกรรมของ
นักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางทองเท่ียวในรูปแบบแกลมปง นําขอมูลมาวิเคราะหเพ่ือหาความนิยมโดยวิธีการแจก
แจงความถ่ีและหาคารอยละ สวนท่ี 3 และ สวนท่ี 4 แบบสอบถามขอมูลเก่ียวกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด
(4Cs) ในรูปแบบแกลมปงและแรงจูงใจของนักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางทองเท่ียวในรูปแบบแกลมปง นําขอมูล
มาวิเคราะหโดยวิธีการหาคาเฉลี่ยเลขคณิตและสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน นํามาแปรผลและนําเสนอในรูปตาราง
ประกอบความเรียง โดยขอคําถามท่ีคํานวณคาเฉลี่ย ซ่ึงกําหนดใหตอบตามมาตรวัดแบบ Likert - Type - Scale 
ไดกําหนดระดับคะแนน ดังนี้ มากท่ีสุด มีคาคะแนนเทากับ 5 มาก มีคาคะแนนเทากับ 4 ปานกลาง มีคาคะแนน
เทากับ 3 นอย มีคาคะแนนเทากับ 2 นอยท่ีสุด มีคาคะแนนเทากับ 1 คาเฉลี่ยท่ีคํานวณได นํามาแปรผลได ดังนี้ 
4.50 – 5.00 หมายความวา มีความพึงพอใจในระดับมากท่ีสุด 3.50 – 4.49 หมายความวา มีความพึงพอใจใน
ระดับมาก 2.50 – 3.49 หมายความวา มีความพึงพอใจในระดับปานกลาง 1.50 – 2.49 หมายความวา มีความพึง
พอใจในระดับนอย 1.00 – 1.49 หมายความวา มีความพึงพอใจในระดับนอยท่ีสุด (ชูศรี วงศรัตนะ, 2550) สวนท่ี 
5 ขอมูลขอเสนอแนะและความคิดเห็นเก่ียวกับการทองเท่ียวในรูปแบบแกลมปง ลักษณะแบบสอบถามเปน
ปลายเปดและนําขอมูลมาวิเคราะหโดยใชการวิเคราะหเชิงเนื้อหา  
 
 
 
 
 
สรุปผลการวิจัย 
 การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชแบบสอบถามจํานวน 400 ตัวอยาง และนําขอมูล
ท่ีไดมาประมวลผลดวยโปรแกรมสําเร็จรูป ซ่ึงผูวิจัยนําเสนอผลการวิเคราะหขอมูลออกเปน 5 สวน ตามลําดับดังนี้ 

1. ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนบุคคลของนักทองเท่ียว 
ตารางท่ี1 ขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามเพศ 

เพศ จํานวน รอยละ 
ชาย 94 23.5 
หญิง 306 76.5 
รวม 400 100 

จากตารางท่ี 1 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงจํานวน 306 คน คิดเปนรอยละ 
76.5 รองลงมาเปนเพศชายจํานวน 94 คน คิดเปนรอยละ 23.5 ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี2 ขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอายุ 

อายุ จํานวน รอยละ 
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ต่ํากวาหรือเทากับ 20 ป 155 38.8 
21 – 30 ป 239 59.8 
31 – 40 ป 2 0.50 
41 ปข้ึนไป 4 1.00 

รวม 400 100 

จากตารางท่ี 2 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญอยูในชวงอายุ 21 – 30 ป จํานวน 239 คน 
คิดเปนรอยละ 59.8 รองลงมาอยูในชวงอายุ ต่ํากวาหรือเทากับ 20 ป จํานวน 155 คน คิดเปนรอยละ 38.8 ชวง
อายุ 41 ปข้ึนไป จํานวน 4 คน คิดเปนรอยละ 1.00 และชวงอายุ 31 – 40 ป จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.5 
ตามลําดับ 

 
ตารางท่ี 3 ขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามสถานภาพ 

สถานภาพ จํานวน รอยละ 
โสด 398 99.5 

สมรส 2 0.50 
รวม 400 100 

จากตารางท่ี 3 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีสถานภาพโสด จํานวน 398 คน คิดเปนรอย
ละ 99.5 รองลงมามีสถานภาพสมรส จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.5 ตามลําดับ 

 
ตารางท่ี 4 ขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามระดับการศึกษา 

ระดับการศึกษา จํานวน รอยละ 
ต่ํากวาปริญญาตรี 27 6.80 

กําลังศึกษาปริญญาตรี 307 76.8 
ปริญญาตรี 64 16.0 

ปริญญาโทข้ึนไป 2 0.50 
รวม 400 100 

จากตารางท่ี 4 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีระดับการศึกษา กําลังศึกษาปริญญาตรี 
จํานวน 307 คน คิดเปนรอยละ 76.8 รองลงมามีระดับการศึกษา ปริญญาตรี จํานวน 64 คน คิดเปนรอยละ 16.0 
ต่ํากวาปริญญาตรี จํานวน 27 คน คิดเปนรอยละ 6.80 และมีระดับการศึกษา ปริญญาโทข้ึนไป จํานวน 2 คน คิด
เปนรอยละ 0.5 ตามลําดับ 

 
ตารางท่ี 5 ขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามอาชีพ 

อาชีพ จํานวน รอยละ 
นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา 368 92.0 

พนักงานเอกชน 5 1.30 
ขาราชการ 9 2.30 

ธุรกิจสวนตัว/อาชีพอิสระ 18 4.50 
รวม 400 100 



วารสารศิลปศาสตรและอุตสาหกรรมบริการ  ปท่ี 6 ฉบับท่ี 2 กรกฎาคม-ธันวาคม 2566 Vol. 6 No. 2 July-December 2023 

410 

จากตารางท่ี 5 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีอาชีพเปน นักเรียน/นิสิต/นักศึกษา จํานวน 
368 คน คิดเปนรอยละ 92.0 รองลงมามีอาชีพ ธุรกิจสวนตัว/อาชีพอิสระ จํานวน 18 คน คิดเปนรอยละ 4.5 
ขาราชการ จํานวน 9 คน คิดเปนรอยละ 2.3 และมีอาชีพเปน พนักงานเอกชน จํานวน 5 คน คิดเปนรอยละ 1.3 
ตามลําดับ 
 
ตารางท่ี 6 ขอมูลของผูตอบแบบสอบถาม จําแนกตามรายไดตอเดือน 

รายไดตอเดือน จํานวน รอยละ 
ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท 355 88.8 

15,001 – 30,000 บาท 35 8.80 
30,001 – 45,000 บาท 8 2.00 

45,001 บาทข้ึนไป 2 0.50 
รวม 400 100 

จากตารางท่ี 6 แสดงใหเห็นวาผูตอบแบบสอบถามสวนใหญมีรายไดตอเดือน ต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 
บาท จํานวน 355 คน คิดเปนรอยละ 88. รองลงมามีรายไดตอเดือนอยูท่ี 15,001 – 30,000 บาท จํานวน 35 คน 
คิดเปนรอยละ 8.8 30,001 – 45,000 บาท จํานวน 8 คน คิดเปนรอยละ 2.0 และมีรายไดตอเดือน 45,001 บาท
ข้ึนไป จํานวน 2 คน คิดเปนรอยละ 0.5 ตามลําดับ 
 2. ผลการวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมของนักทองเท่ียว 
ตารางท่ี 7 ขอมูลพฤติกรรมการทองเท่ียวของนักทองเท่ียว 

พฤติกรรมนักทองเท่ียว จํานวน รอยละ 
1. วัตถุประสงคของการเดินทางทองเท่ียว 
- พักผอนหยอนใจ 
- หาความรูและประสบการณ 
- ตองการทํากิจกรรมท่ีสนใจ 
- เสริมสรางสัมพันธภาพท่ีด ี

รวม 

 
357 
14 
23 
6 

400 

 
89.3 
3.50 
5.80 
1.50 
100 

2. พาหนะท่ีใชในการเดินทางทองเท่ียว 
- รถยนตสวนตัว 
- รถจักรยานยนตสวนตัว 
- รถโดยสารสาธารณะ 
- อ่ืน ๆ ไดแก รถเชาเดินทาง 
รวม 

 
265 
29 
104 
2 

400 

 
66.3 
7.20 
26.0 
0.50 
100 

3. ลักษณะของการเดินทางทองเท่ียว 
- เดินทางเพียงคนเดียว 
- เดินทางกับเพ่ือน 
- เดินทางกับครอบครัว 
- เดินทางกับคนรักหรือแฟน 
รวม 

 
42 
175 
178 
5 

400 

 
10.5 
43.8 
44.5 
1.30 
100 

4. สิ่งดึงดูดใจในการทองเท่ียว 
- สภาพบรรยากาศ 

 
264 

 
66.0 
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พฤติกรรมนักทองเท่ียว จํานวน รอยละ 
- กิจกรรมภายในสถานท่ี 
- ความสนใจพิเศษสวนบุคคล 
- วัฒนธรรมการแกลมปง 
รวม 

50 
78 
8 

400 

12.5 
19.5 
2.00 
100 

5. ระยะเวลาในการทองเท่ียว 
- ภายในวันเดียว 
- คางคืน 1 คืน 
- คางคืน 2 คืน 
- คางมากกวา 2 คืน ข้ึนไป 
รวม 

 
77 
114 
151 
58 
400 

 
19.3 
28.5 
37.8 
14.5 
100 

6. คาใชจายในการทองเท่ียว 
- นอยกวา 1,000 บาท 
- 1,000-2,000 บาท 
- 2,001 – 3,000 บาท 
- มากกวา 3,000 บาท 
รวม 

 
34 
95 
107 
164 
400 

 
8.50 
23.8 
26.8 
41.0 
100 

7. ลักษณะของการใชจายเงิน 
- คาท่ีพัก 
- คาอาหารและเครื่องดืม่ 
- คาใชจายสําหรับพาหนะ 

 
126 
266 
8 

 
31.5 
66.5 
2.00 

รวม 400 100 

จากตารางท่ี 7 แสดงใหเห็นวานักทองเท่ียวชาวไทยสวนใหญท่ีเดินทางทองเท่ียวรูปแบบแกลมปงนั้นมี
วัตถุประสงคในการเดินทางเพ่ือพักผอนหยอนใจเปนจํานวน 357 คน คิดเปนรอยละ 89.3 โดยภาหนะท่ีใชในการ
เดินทาง ซ่ึงเปนรถรถยนตสวนตัวมีจํานวน 265 คน คิดเปนรอยละ 66.3 มีลักษณะการเดินทางทองเท่ียวกับ
ครอบครัวเปนจํานวน 178 คน คิดเปนรอยละ 44.5 มีสิ่งดึงดูดใจของการทองเท่ียวในดานสภาพบรรยากาศจํานวน 
264 คน คิดเปนรอยละ 66.0 มักใชระยะเวลาในการทองเท่ียวแบบคางคืน 2 คืน จํานวน 151 คน คิดเปนรอยละ 
37.8 มีคาใชจายในการทองเท่ียวมากกวา 3,000 บาท จํานวน 164 คน คิดเปนรอยละ 41.0 และมีลักษณะของ
การใชจายเงินในเรื่องของคาอาหารและเครื่องดื่ม เปนจํานวน 266 คน คิดเปนรอยละ 66.5 

 
 3. ผลการวิเคราะหขอมูลแรงจูงใจของนักทองเท่ียวดานปจจัยผลัก (Push Factors) 
ตารางท่ี 8 ขอมูลแรงจูงใจดานปจจัยผลัก (Push factors) ของนักทองเท่ียว 

ปจจัยผลกั (Push factors) 𝑥̅𝑥 S.D. แปรผล 

เพ่ือพักผอนในวันหยุด 4.70 0.586 มาก 
เพ่ือหลีกหนีความเครยีดจากการทํางาน 4.49 0.625 มาก 
เพ่ือใชเวลารวมกับครอบครัว/เพ่ือน/คนรัก 4.50 0.785 มาก 
เพ่ือศึกษาวัฒนธรรมท่ีแตกตาง 3.95 0.930 มาก 
เพ่ือการเดินทางทองเท่ียวงานอดิเรก 4.10 0.948 มาก 
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ปจจัยผลกั (Push factors) 𝑥̅𝑥 S.D. แปรผล 
เพ่ือการแสวงหาประสบการณใหม ๆ จากการทองเท่ียวในสถานท่ี
ใหม ๆ 

4.35 0.748 มาก 

เพ่ือสัมผสับรรยากาศธรรมชาต ิ 4.65 0.567 มาก 
เพ่ือการพบปะเพ่ือนฝูง หรือ ผูคนใหม ๆ 4.06 1.051 มาก 
เพ่ือการเฉลมิฉลองในโอกาสสําคญั เชน วันเกิด วันครบรอบแตงงาน 4.27 0.928 มาก 
เพ่ือสรางแรงบรรดาลใจใหกับตนเอง 4.43 0.849 มาก 

รวม 4.35 0.8017 มาก 

จากตารางท่ี 8 ผลการวิเคราะหขอมูลแสดงใหเห็นวาแรงจูงใจดานปจจัยผลักอยูในระดับมาก ( 

𝑥̅𝑥 = 4.35, S.D. = 0.801) พิจารณาเปนรายดาน พบวา คาเฉลี่ยมากท่ีสุด คือ เพ่ือพักผอนในวันหยุด (𝑥̅𝑥 = 4.70, 

S.D. = 0.586) รองลงมา คือ เพ่ือสัมผัสบรรยากาศธรรมชาติ (𝑥̅𝑥 = 4.65, S.D. = 0.567) เพ่ือใชเวลารวมกับ

ครอบครัว/เพ่ือน/คนรัก (𝑥̅𝑥 = 4.50, S.D. = 0.785) เพ่ือหลีกหนีความเครียดจากการทํางาน (𝑥̅𝑥 = 4.49, S.D. = 

0.625) เพ่ือสรางแรงบันดาลใจใหกับตนเอง (𝑥̅𝑥 = 4.43, S.D. = 0.849) เพ่ือการแสวงหาประสบการณใหม ๆ จาก

การทองเท่ียวในสถานท่ีใหม ๆ (𝑥̅𝑥 = 4.35, S.D. = 0.748) เพ่ือการเฉลิมฉลองในโอกาสสําคัญ เชน วันเกิด วัน

ครบรอบแตงงาน (𝑥̅𝑥 = 4.27, S.D. = 0.928) เพ่ือการเดินทางทองเท่ียวงานอดิเรก (𝑥̅𝑥 = 4.10, S.D. = 0.948) 

เพ่ือการพบปะเพ่ือนฝูง หรือ ผูคนใหม ๆ (𝑥̅𝑥 = 4.06, S.D. = 1.051) และเพ่ือศึกษาวัฒนธรรมท่ีแตกตาง (𝑥̅𝑥 = 
3.95, S.D. = 0.930) ตามลําดับ 

4. ผลการวิเคราะหขอมูลแรงจูงใจของนักทองเท่ียวดานปจจัยดึงดูด (Pull Factors) 
ตารางท่ี 9 ขอมูลแรงจูงใจดานปจจัยดึงดูด (Pull factors) ของนักทองเท่ียว 

ปจจัยดึงดูด (Pull factors) 𝑥̅𝑥 S.D. แปรผล 

ช่ือเสียงของสถานท่ีทองเท่ียว 4.38 0.767 มาก 
ภาพลักษณของสถานท่ีทองเท่ียว 4.60 0.628 มาก 
ความหลากหลายของกิจกรรมภายในสถานท่ีทองเท่ียว 4.42 0.771 มาก 
สถานท่ีทองเท่ียวมีความเขาถึงงาย สะดวก 4.59 0.630 มาก 
สถานท่ีทองเท่ียวมีการประชาสัมพันธท่ีนาสนใจ 4.42 0.671 มาก 
มีสิ่งอํานวยความสะดวกท่ีดีและเพียงพอ 4.61 0.578 มาก 
สภาพแวดลอมมีความสะอาด และเปนระเบียบ 4.63 0.609 มาก 
ความนาสนใจของสถานท่ีทองเท่ียว 4.62 0.597 มาก 
ความปลอดภัยของสถานท่ีทองเท่ียว 4.63 0.623 มาก 
การบริการและการดูแลลูกคาของพนักงานอยางดีเยี่ยม 4.64 0.575 มาก 

รวม 4.554 0.6449 มาก 

จากตารางท่ี 9 ผลการวิเคราะหขอมูลแสดงใหเห็นวาแรงจูงใจดานปจจัยดึงดูดอยูในระดับมาก ( 

𝑥̅𝑥 = 4.55, S.D. = 0.644) พิจารณาเปนรายดาน พบวา คาเฉลี่ยมากท่ีสุด คือ การบริการและการดูแลลูกคาของ

พนักงานอยางดีเยี่ยม (𝑥̅𝑥 = 4.64, S.D. = 0.575) รองลงมา คือ ความปลอดภัยของสถานท่ีทองเท่ียว (𝑥̅𝑥 = 4.63, 

S.D. = 0.623) สภาพแวดลอมมีความสะอาด และเปนระเบียบ (𝑥̅𝑥 = 4.63, S.D. = 0.609) ความนาสนใจของ

สถานท่ีทองเท่ียว (𝑥̅𝑥 = 4.62, S.D. = 0.597) มีสิ่งอํานวยความสะดวกท่ีดีและเพียงพอ (𝑥̅𝑥 = 4.61, S.D. = 

0.578) ภาพลักษณของสถานท่ีทองเท่ียว (𝑥̅𝑥 = 4.60, S.D. = 0.628) สถานท่ีทองเท่ียวมีความเขาถึงงาย สะดวก 
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(𝑥̅𝑥 = 4.59, S.D. = 0.630) ความหลากหลายของกิจกรรมภายในสถานท่ีทองเท่ียว (𝑥̅𝑥 = 4.42, S.D. = 0.771) 

สถานท่ีทองเท่ียวมีการประชาสัมพันธท่ีนาสนใจ (𝑥̅𝑥 = 4.42, S.D. = 0.671) และชื่อเสียงของสถานท่ีทองเท่ียว (𝑥̅𝑥 
= 4.38, S.D. = 0.767) ตามลําดับ 

 
5. ผลการวิเคราะหขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาด 4c 

ตารางท่ี 10 ขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาด 4C's Marketing ดานความตองการของผูบริโภค (Consumer 
Wants and Needs) 

ความตองการของผูบริโภค (Consumer Wants and Needs) 𝑥̅𝑥 S.D. แปรผล 

ทานคิดวาสถานท่ีทองเท่ียวมีรูปแบบและลักษณะตรงกับความ
ตองการของทาน 

4.42 0.633 มาก 

ทานคิดวาการบริการของพนักงานมีความหมาะสมตรงกับความ
ตองการของทาน 

4.46 0.647 มาก 

ทานคิดวาสถานท่ีตั้งของแหลงทองเท่ียวมีความสะดวก เขาถึงงาย
ตรงกับความตองการของทาน 

4.49 0.588 มาก 

ทานคิดวาสถานท่ีทองเท่ียวมีบรรยากาศท่ีสงบ เปนธรรมชาตติรงกับ
ความตองการของทาน 

4.52 0.617 มาก 

รวม 4.4725 0.62125 มาก 

จากตารางท่ี 10 ผลการวิเคราะหขอมูลแสดงใหเห็นวาปจจัยสวนประสมทางการตลาด 4C's Marketing 

ดานความตองการของผูบริโภค (Consumer Wants and Needs) อยูในระดับมาก (𝑥̅𝑥 = 4.47, S.D. = 0.621) 
พิจารณาเปนรายดาน พบวา คาเฉลี่ยมากท่ีสุด คือ สถานท่ีทองเท่ียวมีบรรยากาศท่ีสงบ เปนธรรมชาติตรงกับความ

ตองการของทาน (𝑥̅𝑥 = 4.52, S.D. = 0.617) รองลงมา คือ สถานท่ีตั้งของแหลงทองเท่ียวมีความสะดวก เขาถึง

งายตรงกับความตองการของทาน (𝑥̅𝑥 = 4.49, S.D. = 0.588) การบริการของพนักงานมีความหมาะสมตรงกับ

ความตองการของทาน (𝑥̅𝑥 = 4.46, S.D. = 0.647) และสถานท่ีทองเท่ียวมีรูปแบบและลักษณะตรงกับความ

ตองการของทาน (𝑥̅𝑥 = 4.42, S.D. = 0.633) 
 
 
 
ตารางท่ี 11 ขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาด 4C's Marketing ดานตนทุนของผูบริโภค (Consumer's Cost 
to Satisfy) 

ตนทุนของผูบริโภค (Consumer's Cost to Satisfy) 𝑥̅𝑥 S.D. แปรผล 

ทานคิดวาคาบริการของสถานท่ีทองเท่ียวมีความเหมาะสมกับ
รูปแบบและลักษณะ 

4.34 
 

0.661 
 

มาก 

ทานคิดวาคาบริการมีความเหมาะสมกับการใหบริการของพนักงาน 4.45 
 

0.616 
 

มาก 

ทานคิดวาเมนูอาหารมีราคาและคาบริการท่ีเหมาะสม คุมคากับ
วัตถุดิบ 

4.39 
 

0.744 
 

มาก 

ทานคิดวาทานพอใจกับคาบริการของสถานท่ีทองเท่ียว 4.39 0.662 มาก 
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รวม 4.3925 0.67075 มาก 

จากตารางท่ี 11 ผลการวิเคราะหขอมูลแสดงใหเห็นวาปจจัยสวนประสมทางการตลาด 4C's Marketing 

ดานตนทุนของผูบริโภค (Consumer's Cost to Satisfy) อยูในระดับมาก (𝑥̅𝑥 = 4.39, S.D. = 0.670) พิจารณา

เปนรายดาน พบวา คาเฉลี่ยมากท่ีสุด คือ คาบริการมีความเหมาะสมกับการใหบริการของพนักงาน (𝑥̅𝑥 = 4.45, 

S.D. = 0.616) รองลงมา คือ เมนูอาหารมีราคาและคาบริการท่ีเหมาะสม คุมคากับวัตถุดิบ (𝑥̅𝑥 = 4.39, S.D. = 

0.744) พอใจกับคาบริการของสถานท่ีทองเท่ียว (𝑥̅𝑥 = 4.39, S.D. = 0.662) และคาบริการของสถานท่ีทองเท่ียวมี

ความเหมาะสมกับรูปแบบและลักษณะ (𝑥̅𝑥 = 4.34, S.D. = 0.661) 
 
ตารางท่ี 12 ขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาด 4C's Marketing ดานความสะดวกในการซื้อ (Convenience to Buy) 

ความสะดวกในการซ้ือ (Convenience to Buy) 𝑥̅𝑥 S.D. แปรผล 

ทานคิดวาสถานท่ีทองเท่ียวมีทําเลท่ีตั้งเหมาะสม อยูใกล
ชุมชน 

4.34 
 

0.655 
 

มาก 

ทานคิดวาสถานท่ีทองเท่ียวมีการบริการจองหองพักผาน
ทางเว็บไซต ทําใหทานมีความสะดวกมากข้ึน 

4.54 
 

0.578 
 

มาก 

ทานคิดวาสถานท่ีทองเท่ียวมีการแสดงราคาท่ีชัดเจน ทําให
ทานสามารถตัดสินใจเลือกซ้ือไดงาย 

4.44 
 

0.684 
 

มาก 

ทานคิดวาสถานท่ีทองเท่ียวตั้งในทําเลท่ีสังเกตเห็นไดงาย 4.41 0.713 มาก 
รวม 4.4325 0.6575 มาก 

จากตารางท่ี 12 ผลการวิเคราะหขอมูลแสดงใหเห็นวาปจจัยสวนประสมทางการตลาด 4C's Marketing 

ดานความสะดวกในการซ้ือ (Convenience to Buy) อยูในระดับมาก (𝑥̅𝑥 = 4.43, S.D. = 0.657) พิจารณาเปน
รายดาน พบวา คาเฉลี่ยมากท่ีสุด คือ สถานท่ีทองเท่ียวมีการบริการจองหองพักผานทางเว็บไซต ทําใหทานมีความ

สะดวกมากข้ึน (𝑥̅𝑥 = 4.54, S.D. = 0.578) รองลงมา คือ สถานท่ีทองเท่ียวมีการแสดงราคาท่ีชัดเจน ทําใหทาน

สามารถตัดสินใจเลือกซ้ือไดงาย (𝑥̅𝑥 = 4.44, S.D. = 0.684) สถานท่ีทองเท่ียวตั้งในทําเลท่ีสังเกตเห็นไดงาย (𝑥̅𝑥 = 

4.41, S.D. = 0.713) และสถานท่ีทองเท่ียวมีทําเลท่ีตั้งเหมาะสม อยูใกลชุมชน (𝑥̅𝑥 = 4.34, S.D. = 0.655) 
 
ตารางท่ี 13 ขอมูลปจจัยสวนประสมทางการตลาด 4C's Marketing ดานการสื่อสาร (Communication) 

การสื่อสาร (Communication)    
ทานคิดวาสถานท่ีทองเท่ียวมีการประชาสมัพันธท่ีเหมาะสมและ
ดึงดูดความสนใจ 

4.49 
 

0.629 
 

มาก 

ทานคิดวาสถานท่ีทองเท่ียวมีการประชาสมัพันธท่ีสามารถกระตุนให
เกิดการใชบริการ 

4.49 
 

0.629 
 

มาก 

ทานคิดวาสถานท่ีทองเท่ียวมีกิจกรรมสงเสริมการขายท่ีนาสนใจ 4.43 0.705 มาก 
ทานคิดวาสถานท่ีทองเท่ียวมีรูปแบบการโฆษณาท่ีทันสมัยและ
เขาถึงงาย 

4.43 0.664 มาก 

รวม 4.46 0.65675 มาก 
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จากตารางท่ี 13 ผลการวิเคราะหขอมูลแสดงใหเห็นวาปจจัยสวนประสมทางการตลาด 4C's Marketing 

ดานการสื่อสาร (Communication) อยูในระดับมาก (𝑥̅𝑥 = 4.46, S.D. = 0.656) พิจารณาเปนรายดาน พบวา 

คาเฉลี่ยมากท่ีสุด คือ สถานท่ีทองเท่ียวมีการประชาสัมพันธท่ีเหมาะสมและดึงดูดความสนใจ (𝑥̅𝑥 = 4.49, S.D. = 

0.629) รองลงมา คือ สถานท่ีทองเท่ียวมีการประชาสัมพันธท่ีสามารถกระตุนใหเกิดการใชบริการ (𝑥̅𝑥 = 4.49, 

S.D. = 0.629) สถานท่ีทองเท่ียวมีกิจกรรมสงเสริมการขายท่ีนาสนใจ (𝑥̅𝑥 = 4.43, S.D. = 0.705) และสถานท่ี

ทองเท่ียวมีรูปแบบการโฆษณาท่ีทันสมัยและเขาถึงงาย (𝑥̅𝑥 = 4.43, S.D. = 0.664) 
อภิปรายผลการวิจัย 

ผลการวิเคราะหจากขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถาม 
ขอมูลท่ัวไปของผูตอบแบบสอบถามจํานวน 400 คน พบวา นักทองเท่ียวชาวไทยสวนใหญเปนเพศหญิง

อยูในชวง 21-30 ป มีสถานภาพโสด กําลังศึกษาปริญญาตรี เปนนักเรียน นิสิต นักศึกษา มีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํา
กวาหรือเทากับ 15,000 บาท ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของกัญจน ม่ันจีระ และคณะ (2564) ผลการวิจัยพบวา 
นักทองเท่ียวชาวไทยท่ีเดินทางทองเท่ียวเชิงนิเวศในรูปแบบแคมปปงจังหวัดนครนายก สวนใหญเปนเพศหญิงมาก
วาเพศชาย มีชวงอายุ 18-30 ป สถานภาพโสด มีวุฒิการศึกษาท่ีสําเร็จสูงสุด คือ ปริญญาตรีหรือเทียบเทา มีอาชีพ
นักเรียน/ นักศึกษา และมีรายไดเฉลี่ยตอเดือนต่ํากวาหรือเทากับ 15,000 บาท 

วัตถุประสงคขอท่ี 1 เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการทองเท่ียวรูปแบบแกลมปงของนักทองเท่ียวชาวไทย 
ในสวนของพฤติกรรมการทองเท่ียวรูปแบบแกลมปงของนักทองเท่ียวชาวไทย ซ่ึงมีจํานวน 400 คน พบวา 

นักทองเท่ียวชาวไทยสวนใหญเดินทางทองเท่ียว โดยมีวัตถุประสงคในการเดินทางเพ่ือพักผอนหยอนใจเปนจํานวน 
357 คน คิดเปนรอยละ 89.3 ภาหนะท่ีใชในการเดินทาง ซ่ึงเปนรถรถยนตสวนตัวมีจํานวน 265 คน คิดเปนรอยละ 
66.3 ลักษณะการเดินทางทองเท่ียวกับครอบครัวเปนจํานวน 178 คน คิดเปนรอยละ 44.5 มีสิ่งดึงดูดใจของการ
ทองเท่ียวในดานสภาพบรรยากาศจํานวน 264 คน คิดเปนรอยละ 66.0 มักใชระยะเวลาในการทองเท่ียวแบบคาง
คืน 2 คืน จํานวน 151 คน คิดเปนรอยละ 37.8 มีคาใชจายในการทองเท่ียวมากกวา 3,000 บาท จํานวน 164 คน 
คิดเปนรอยละ 41.0 และมีลักษณะของการใชจายเงินในเรื่องของคาอาหารและเครื่องดื่ม เปนจํานวน 266 คน คิด
เปนรอยละ 66.5 ซ่ึงสอดคลองกับวิจัยของกัญจน ม่ันจีระ และคณะ (2564) กลาววา นักทองเท่ียวชาวไทยมี
วัตถุประสงคหลักในการเดินทางมาทองเท่ียวเชิงนิเวศนในรูปแบบแคมปปง จังหวัดนครนายก คือ การเดินทางเพ่ือ
พักผอนหยอนใจ ซ่ึงมีกิจกรรมการทองเท่ียวท่ีไดรับความนิยมมากท่ีสุด คือ การชมวิวทิวทัศน โดยเดินทางมากับ 
ครอบครัวเปนหลัก และไดคาดการณในอนาคตไววา นักทองเท่ียวอาจมีความตองการกลับมาทองเท่ียวเชิงนิเวศใน
รูปแบบแคมปปง จังหวัด นครนายกซํ้าอีกครั้ง 

วัตถุประสงคขอท่ี 2 เพ่ือศึกษาแรงจูงใจในการทองเท่ียวรูปแบบแกลมปงของนักทองเท่ียวชาวไทย 
แรงจูงใจท่ีเปนปจจัยผลัก (Push factors) ท่ีมีความสําคัญท้ังหมด 5 อันดับ จากท้ังหมด 10 อันดับใน

ระดับสูงสุด ดวยคาเฉลี่ย 4.70 คือ เพ่ือพักผอนในวันหยุด แรงจูงใจท่ีมีความสําคัญในลําดับรองลงมาดวยคาเฉลี่ย 
4.65 คือ เพ่ือสัมผัสบรรยากาศธรรมชาติ และเพ่ือใชเวลารวมกับครอบครัว เพ่ือน คนรัก แรงจูงใจท่ีมีความสําคัญ
ในลําดับถัดมาดวยคาเฉลี่ย 4.49 คือ เพ่ือหลีกหนีความเครียดจากการทํางาน ๆ และแรงจูงใจท่ีมีความสําคัญใน
ลําดับสุดทายดวยคาเฉลี่ย 4.43 คือ เพ่ือสรางแรงบันดาลใจใหกับตนเอง ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของกัญจน ม่ันจี
ระ และคณะ (2564) ท่ีนักทองเท่ียวชาวไทยออกเดินทางทองเท่ียวเพ่ือความตองการใชเวลารวมกับครอบครัว 
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เพ่ือน หรือ คนรักมากยิ่งข้ึน แหลงทองเท่ียวเชิงนิเวศในรูปแบบแคมปปง จังหวัดนครนายกนั้น สามารถทําให
นักทองเท่ียวพักผอนหยอนใจ และหางไกลจากความวุนวายในสังคมเมือง จึงเกิดเปนปจจัยผลักดัน 

แรงจูงใจท่ีเปนปจจัยดึงดูด (Pull factors) ท่ีมีความสําคัญท้ังหมด 5 อันดับ จากท้ังหมด 10 อันดับใน
ระดับสูงสุด ดวยคาเฉลี่ย 4.64 คือ การบริการและการดูแลลูกคาของพนักงานอยางดีเยี่ยม แรงจูงใจท่ีมี
ความสําคัญในลําดับรองลงมาดวยคาเฉลี่ย 4.63 คือ ความปลอดภัยของสถานท่ีทองเท่ียว และสภาพแวดลอมมี
ความสะอาด และเปนระเบียบ แรงจูงใจท่ีมีความสําคัญในลําดับถัดมาดวยคาเฉลี่ย 4.62 คือ ความนาสนใจของ
สถานท่ีทองเท่ียว และแรงจูงใจท่ีมีความสําคัญในลําดับสุดทายดวยคาเฉลี่ย 4.61 คือ มีสิ่งอํานวยความสะดวกท่ีดี
และเพียงพอ ซ่ึงสอดคลองกับงานวิจัยของกัญจน ม่ันจีระ และคณะ (2564) กลาววา แหลงทองเท่ียวภายใน 
จังหวัดนครนายกมีทรัพยากรทางการทองเท่ียวท่ีอุดมสมบูรณท้ังในดานของธรรมชาติและดานวัฒนธรรม อีกท้ังยัง
มีแหลงทองเท่ียวใกลเคียงท่ีมีความนาสนใจรองรับกลุมนักทองเท่ียวท่ีมีความตองการในการทองเท่ียวแตละรูปแบบ 
โดยเฉพาะการทองเท่ียวเชิงนิเวศในรูปแบบแคมปปงท่ีไดรับความนิยมมากข้ึนในปจจุบัน ทําใหนักทองเท่ียวเริ่มหัน
มาสนใจการทองเท่ียวเชิงนิเวศในรูปแบบแคมปปงมากยิ่งข้ึน จึงสงผลใหเกิดเปนปจจัยดึงดูดทําใหนักทองเท่ียวออก
เดินทางมายิ่งข้ึน 

วัตถุประสงคขอท่ี 3 เพ่ือศึกษาปจจัยสวนประสมทางการตลาด 4C's Marketing ของนักทองเท่ียว
ชาวไทย 

จากผลการวิเคราะหปจจัยสวนประสมทางการตลาด 4C's Marketing ของนักทองเท่ียวชาวไทย ท้ัง 4 
ดาน พบวา นักทองเท่ียวชาวไทยสวนใหญใหความสําคัญในดานของความตองการของผูบริโภค (Consumer 
Wants and Needs) มากท่ีสุด  ซ่ึ ง มีค า เฉลี่ ยรวมเท า กับ 4 .47 ลํ าดับรองลงมา คือ ด านการสื่ อสาร 
(Communication) มีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.46 ลําดับถัดไป คือ ดานความสะดวกในการซ้ือ (Convenience to 
Buy) มีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.43 และปจจัยท่ีมีความสําคัญในลําดับสุดทาย คือ ดานตนทุนของผูบริโภค 
(Consumer's Cost to Satisfy) มีคาเฉลี่ยรวมเทากับ 4.39 จากปจจัยในดานตาง ๆ ทําใหนักทองเท่ียวมี
พฤติกรรมในการทองเท่ียวท่ีเปลี่ยนแปลงไป ฉะนั้นแลวการทองเท่ียวรูปแบบแกลมปงควรท่ีจะมีการพัฒนา
องคประกอบในดานตาง ๆ มุงเนนการทํากิจกรรมท่ีสรางประสบการณท่ีมีคุณคาเชิงอารมณอีกดวย เพ่ือท่ีจะ
ตอบสนองและดึงดูดตอความตองการของนักทองเท่ียวท่ีแสวงหาความแปลกใหม ซ่ึงจะนําไปสูการเดินทางกลับมา
ใชซํ้า การบอกตอ การสรางความสัมพันธและความภักดีของนักทองเท่ียวไดอยางยั่งยืน (ดาวรุง ฟกทอง และวงศ
ลัดดา วีระไพบูลย, 2565) 
ขอเสนอแนะ 

 1. การศึกษาครั้งนี้เปนการศึกษาพฤติกรรมและแรงจูงใจของนักทองเท่ียวชาวไทยในเชิงปริมาณ ดังนั้นใน
การศึกษาวิจัยครั้งตอไปควรศึกษาในเชิงคุณภาพ เนื่องจากการเก็บขอมูลเชิงคุณภาพจะมีรายระเอียดและมุมมอง
ของนักทองเท่ียวเท่ียวไดรายมิติมากกวา เพ่ือท่ีจะสามารถนําขอมูลท่ีไดไปใชในการพัฒนาการทองเท่ียวรูปแบบแก
ลมปงนี้ตอไป 

 2. การศึกษาครั้งนี้ผูประกอบการธุรกิจแกลมปงสามารถนําผลการวิจัยมาพิจารณาปรับปรุงดานปจจัย
สวนประสมทางการตลาด 4cs ในการสรางแรงจูงใจในการทองเท่ียว เพ่ือท่ีจะกระตุนความสนใจและการรับรูของ
นักทองเท่ียว ใหสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดโดยตรงมากยิ่งข้ึน สามารถท่ีจะพัฒนาศักยภาพการบริการ
ใหบริการนักทองเท่ียวไดอยางตรงจุด 
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