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บทคดัย่อ 

 การศกึษานี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษาปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกแพก็เกจทวัรข์อง
ผูส้งูอายทุีม่อีาย ุ55 ปีขึน้ไปในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล จ านวน 400 คน โดยใชก้รอบ
แนวคดิปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด 7Ps ซึง่ประกอบดว้ย สนิคา้หรอืบรกิาร (Product) ราคา 
(Price) สถานที ่(Place) การส่งเสรมิการขาย (Promotion) บุคลากร (People) กระบวนการ 
(Process) และองคป์ระกอบทางกายภาพ (Physical Evidence) วเิคราะหข์อ้มลูดว้ยสถติเิชงิ
พรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถี ่ค่ารอ้ยละ ค่าเฉลีย่ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน และสถติเิชงิอนุมาน 
ไดแ้ก่ การวเิคราะหถ์ดถอยพหุคณู และ Chi-Square Test  

 ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัดา้นสนิคา้และบรกิาร (Product), ปัจจยัดา้นราคา (Price), ปัจจยั
ดา้นสถานที ่(Place) และปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการขาย (Promotion) มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจ
เลอืกแพก็เกจทวัรข์องผูส้งูอาย ุโดยปัจจยัดา้นราคา (Price) เป็นปัจจยัทีม่อีทิธพิลมากทีสุ่ดในเชงิลบ 
ส่วนปัจจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ซ ้า ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นสนิคา้และบรกิาร (Product), 
ปัจจยัดา้นราคา (Price) และปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process)  ขณะทีปั่จจยัดา้นบุคลากร (People) 
มคีวามสมัพนัธก์บัการแนะน าต่อ ดงันัน้ ธุรกจิท่องเทีย่วควรใหค้วามส าคญักบัการก าหนดราคาที่



เหมาะสม พฒันาคุณภาพของแพก็เกจ และคณุภาพการใหบ้รกิารของบุคลากรเพื่อกระตุน้การซือ้ซ ้า
และการแนะน าต่อในกลุ่มผูส้งูอายุ 

 

ค าส าคญั ผูส้งูอายุ, การตดัสนิใจเลอืก, แพก็เกจทวัร,์ ปัจจยั 7Ps, กรงุเทพและปรมิณฑล 

 

บทน า 

 ธุรกจิท่องเทีย่วในประเทศไทยมคีวามส าคญัต่อเศรษฐกจิอยา่งมาก เนื่องจากเป็นหนึ่งใน
อุตสาหกรรมหลกัทีส่รา้งรายไดแ้ละส่งผลต่อการเตบิโตของเศรษฐกจิในระดบัประเทศ โดยเฉพาะ
กลุ่มนกัท่องเทีย่วสงูอาย ุ(ศูนยว์จิยักสกิรไทย, 2561) ซึง่เป็นกลุ่มทีม่กี าลงัซือ้สงูและความตอ้งการ
เฉพาะตวั โดยมคีวามสนใจในกจิกรรมทีเ่น้นการดแูลสุขภาพและการพกัผ่อนในบรรยากาศที่
เหมาะสมกบัสภาพรา่งกาย อยา่งไรกต็าม ธุรกจิท่องเทีย่วในปัจจบุนัตอ้งเผชญิกบัการแขง่ขนัใน
ธุรกจิท่องเทีย่วสงูขึน้ทัง้ในและต่างประเทศ จากการพฒันาเทคโนโลยทีี่ส่งผลต่อการเขา้ถงึขอ้มลู
และการเลอืกซือ้ทวัร ์รวมถงึการเปลีย่นแปลงพฤตกิรรมของนกัท่องเทีย่วในยคุดจิทิลัทีท่ าใหก้าร
เลอืกซือ้แพก็เกจทวัรเ์กดิขึน้ในรปูแบบทีร่วดเรว็และสะดวกสบายมากขึน้ เช่น การเลอืกแพคเกจ
ทวัรผ์่านช่องทางออนไลน์และการรวีวิจากผูท้ีม่ปีระสบการณ์จรงิ ทัง้นี้ยงัมปัีจจยัภายนอกทีม่ ี
ผลกระทบต่ออุตสาหกรรมท่องเทีย่ว โดยเฉพาะอย่างยิง่การระบาดของโควดิ-19 ซึง่ส่งผลกระทบ
อยา่งรุนแรงต่อการเดนิทางและการท่องเทีย่วทัว่โลก ท าใหผู้ป้ระกอบการในอุตสาหกรรมตอ้ง
ปรบัตวัอยา่งรวดเรว็เพื่อใหส้ามารถตอบสนองความตอ้งการทีเ่ปลีย่นแปลงไปของนักท่องเทีย่ว 
(การท่องเทีย่วแห่งประเทศไทย, 2563) 

 การศกึษาหวัขอ้ “การศกึษาปัจจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกแพก็เกจทวัรข์องผูส้งูอายุ 55 
ปีขึน้ไปในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล” เกดิจากการทีก่ลุ่มผูส้งูอายใุนปัจจุบนัเป็นกลุ่มตลาด
ทีม่ศีกัยภาพสงู โดยเฉพาะในดา้นก าลงัซือ้และความสนใจในกจิกรรมการท่องเทีย่วทีเ่น้นการดแูล
สุขภาพและความสะดวกสบาย ซึง่ถอืเป็นกลุ่มทีม่แีนวโน้มเตบิโตอยา่งต่อเนื่องในอนาคต อยา่งไรก็
ตาม ผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรมท่องเทีย่วตอ้งเผชญิกบัความทา้ทายในการเขา้ใจและตอบสนอง
ความตอ้งการของกลุ่มผูสู้งอายทุีม่ลีกัษณะเฉพาะ การศกึษาครัง้นี้จงึมคีวามส าคญัในการใหข้อ้มลูที่
สามารถน าไปใชใ้นการพฒันากลยุทธท์างการตลาดทีต่อบโจทยก์ลุ่มเป้าหมายนี้ โดยเฉพาะในดา้น
การออกแบบแพก็เกจทวัรท์ีเ่หมาะสม การตัง้ราคาทีเ่หมาะสม และการเลอืกช่องทางการส่งเสรมิการ
ขายทีม่ปีระสทิธภิาพ 



วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 
 1. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการเลอืกแพก็เกจทวัรข์องผูส้งูอาย ุในเขตจงัหวดักรงุเทพและ
ปรมิณฑล 
 2. เพื่อวเิคราะหแ์นวทางการปรบัปรงุและพฒันาแพคเกจทวัรใ์หเ้หมาะสมกบัความตอ้งการ
ของผูส้งูอายุ 
 3. เพื่อศกึษาขอ้มลูพืน้ฐานของความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด (7Ps) ที่
ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกแพก็เกจทวัรข์องผูส้งูอายุ 
 
ขอบเขตของการวิจยั 
 1. ขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
 ประชากรในการวจิยัครัง้นี้ คอื ผูส้งูอาย ุ55 ปีขึน้ไป ในเขตจงัหวดักรงุเทพและปรมิณฑล 
(จงัหวดันนทบุร ีปทุมธานี สมทุรปราการ นครปฐม และสมทุรสาคร) โดยใชว้ธิกีารสุ่มตวัอยา่งแบบ
โดยใชว้ธิกีารสุ่มตวัอยา่งแบบสะดวก (convenient sampling) กบักลุ่มประชากรผูสู้งอายุ 55 ปีขึน้
ไป และใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รปู SPSS ในการประมวลผลดว้ยคอมพวิเตอร ์โดยสถติทิีใ่ช ้ไดแ้ก่ 
ค่าเฉลีย่ ค่ารอ้ยละ และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน  
 2. ขอบเขตด้านเน้ือหา 
 ผูว้จิยัมุง่ศกึษาเกี่ยวกบัการตดัสนิใจเลอืกแพก็เกจทวัรข์องผูส้งูอาย ุ55 ปีขึน้ไป โดยตวัแปร
อสิระ (Independent Variable) คอื ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด 7Ps ไดแ้ก่ ดา้นสนิคา้และการ
บรกิาร (Product), ดา้นราคา (Price), ดา้นสถานที ่(Place), ดา้นการส่งเสรมิการขาย (Promotion), 
ดา้นบุคลากร (People), ดา้นกระบวนการ (Process), ดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ (Physical 
Evidence) และตวัแปรตาม (Dependent Variable) คอื พฤตกิรรมกระบวนการตดัสนิใจเลอืกใช้
บรกิาร 
 3. ขอบเขตด้านระยะเวลา 
 ระยะเวลาในการศกึษาตัง้แต่วนัที ่มถุินายน 2567 – กุมภาพนัธ ์2568 

สมมติฐานของการวิจยั 

 1. ปัจจยัดา้นบรกิาร ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกแพก็เกจทวัรข์องผูส้งูอาย ุ55 ปีขึน้ไป 
 2. ปัจจยัดา้นราคา ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกแพก็เกจทวัรข์องผูส้งูอาย ุ55 ปีขึน้ไป 
 3. ปัจจยัดา้นสถานที ่ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกแพก็เกจทวัรข์องผูส้งูอาย ุ55 ปีขึน้ไป        
 4. ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิ ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกแพก็เกจทวัรข์องผูส้งูอาย ุ55 ปีขึน้ไป 
 5. ปัจจยัดา้นบุคลากร ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกแพก็เกจทวัรข์องผูส้งูอาย ุ55 ปีขึน้ไป 



 6. ปัจจยัดา้นกระบวนการ ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกแพก็เกจทวัรข์องผูส้งูอาย ุ55 ปีขึน้ไป     
 7. ปัจจยัดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ ส่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกแพก็เกจทวัรข์อง
ผูส้งูอาย ุ55 ปีขึน้ไป 

 

กรอบแนวความคิดการวิจยั 
   ตวัแปรอสิระ (Independent Variable)                  ตวัแปรตาม (Dependent Variable) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ทวทวนวรรณกรรม 

 1.  แนวคิดเก่ียวกบั Generation (การแบ่งลกัษณะบุคคลตามช่วงเวลา) 

ทศพล กระต่ายน้อย (2555) ไดก้ล่าวถงึแนวคดิ Generation ซึง่เป็นการจ าแนกบุคคลตาม
ช่วงเวลาเกดิและปัจจยัทางสงัคมวฒันธรรมทีแ่ตกต่างกนัออกไป โดยเน้นไปที ่3  Generation ดงันี้ 
1) Baby Boomer เกดิในช่วงหลงัสงครามโลกครัง้ที ่2 มลีกัษณะเด่นคอื เน้นความมัน่คงในชวีติการ

ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด 7Ps 
1.Product (สนิคา้หรอืการบรกิาร) 
2.Price (ราคา) 
3.Place (สถานที)่ 
4.Promotion (การส่งเสรมิการขาย) 
5.People (บุคลากร) 
6.Process (กระบวนการ) 
7.Physical Evidence  
   (องคป์ระกอบทางกายภาพ) 

พฤตกิรรมการตดัสนิใจเลอืกแพก็เกจทวัรข์อง
ผูส้งูอาย ุ55 ปีขึน้ไป 

ปัจจยัดา้นประชากรศาสตร ์

1. เพศ 

2. อาย ุ 
3. ทีอ่ยูอ่าศยัในปัจจบุนั  
4. รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน  
5. สถานภาพครอบครวั 



ท างาน เคารปกฎเกณฑ ์มคีวามอดทนสงู และมคีวามจงรกัภกัดต่ีอองคก์ร 2) Gen X เกดิในช่วง
ทศวรรษที ่1960 และ 1970 มลีกัษณะเด่นคอื เน้นความสมดุลระหว่างชวีติการท างานและชวีติ
ส่วนตวั มคีวามคดิสรา้งสรรค ์และมคีวามเป็นตวัของตวัเองสงู 3) Gen Y เกดิในช่วงทศวรรษที ่
1980 และ 1990 โตมากบัเทคโนโลย ีมคีวามสามารถในการท างานหลายอย่างพรอ้มกนั และมคีวาม
ตอ้งการทีช่ดัเจนในเรือ่งการท างาน 

 2. ทฤษฎีพฤติกรรมตามแผน (Theory of Planned Behavior: TPB)  

 ถูกน าเสนอโดย Ajzen เมือ่ปี ค.ศ.1991 เป็นทฤษฎทีีใ่ชใ้นการท านายพฤตกิรรมของมนุษย ์
โดยพจิารณาจากปัจจยัภายในใจของบุคคลทีเ่กีย่วขอ้งกบัการตดัสนิใจกระท าพฤตกิรรมนัน้ๆ 
ทฤษฎนีี้พฒันาต่อยอดมาจากทฤษฎกีารกระท าดว้ยเหตุผล (Theory of Reasoned Action) โดย
เพิม่ปัจจยัของ "การรบัรูค้วามสามารถในการควบคุมพฤตกิรรม" เขา้มา องคป์ระกอบหลกั
ประกอบดว้ย 1) ทศันคตทิีส่่งผลต่อพฤตกิรรม (Attitude toward the behavior) ความรูส้กึเชงิบวก
หรอืเชงิลบทีม่ต่ีอพฤตกิรรมนัน้ๆ 2) การคลอ้ยตามกลุ่มอา้งองิ (Subjective norm) ความเชื่อว่า
บุคคลส าคญัรอบขา้งต้องการใหก้ระท าพฤตกิรรมนัน้หรอืไม่ 3) การรบัรูก้ารควบคุมพฤตกิรรม 
(Perceived behavioral control) ความเชื่อว่าตนเองสามารถควบคุมพฤตกิรรมนัน้ไดห้รอืไม่ ปัจจยั
ทัง้สามนี้จะส่งผลต่อ "ความตัง้ใจทีจ่ะกระท าพฤตกิรรม" ซึง่เป็นตวับ่งชีว้่าบุคคลนัน้มแีนวโน้มทีจ่ะ
กระท าพฤตกิรรมนัน้มากน้อยเพยีงใด 

 3. แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 7 P’s 

 สรปุเกีย่วกบัแนวคดิกลยทุธก์ารตลาดส าหรบัธุรกจิการบรกิาร (Marketing Mix’s) โดย 7P 
ประกอบดว้ย 1) ผลติภณัฑ ์(Product) ไมเ่พยีงหมายถงึสนิคา้ทางกายภาพ แต่รวมถงึบรกิารทีม่อบใหแ้ก่
ลกูคา้ดว้ย โดยตอ้งค านึงถงึคุณภาพ ความหลากหลาย และความสามารถในการตอบสนองความตอ้งการของ
ลกูคา้  2) ราคา (Price) เป็นค่าตอบแทนทีล่กูคา้ตอ้งจา่ยเพื่อแลกกบัสนิคา้หรอืบรกิาร โดยตอ้งพจิารณาถงึ
ตน้ทุน คุณค่าทีล่กูคา้ไดร้บั และราคาของคู่แขง่  3) สถานที ่(Place) หมายถงึช่องทางการจดัจ าหน่ายและ
สถานทีท่ีล่กูคา้สามารถเขา้ถงึสนิคา้หรอืบรกิารได ้เช่น รา้นคา้ สาขา หรอืช่องทางออนไลน์ 4) การส่งเสรมิ
การตลาด (Promotion) กจิกรรมต่าง  ๆทีใ่ชใ้นการสื่อสารและส่งเสรมิการขาย เช่น การโฆษณา การ
ประชาสมัพนัธ ์การส่งเสรมิการขาย และการขายโดยตรง 5) บุคลากร (People) พนกังานทีใ่หบ้รกิารมี
บทบาทส าคญัในการสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้ พนกังานตอ้งมคีวามรูค้วามสามารถ มทีศันคตทิีด่ ีและ
มคีวามสามารถในการสื่อสาร 6) กระบวนการ (Process) ขัน้ตอนต่าง  ๆในการใหบ้รกิาร ตัง้แต่การตดิต่อ
สอบถามจนถงึการไดร้บับรกิาร ซึง่ตอ้งมปีระสทิธภิาพ รวดเรว็ และสรา้งความพงึพอใจใหก้บัลกูคา้  7) 



หลกัฐานทางกายภาพ (Physical Evidence) สิง่ทีล่กูคา้สมัผสัได ้เช่น สภาพแวดลอ้มของรา้นคา้ การตกแต่ง 
การออกแบบ และเอกสารต่าง  ๆทีเ่กีย่วขอ้งกบับรกิาร (ศริวิรรณ เสรรีตัน์, ปรญิ ลกัษติานนทแ์ละศุภร เสรี
รตัน์, 2541) 

 

 4 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความตัง้ใจซ้ือของผู้บริโภค 

 ความตัง้ใจซือ้ คอื การทีผู่บ้รโิภคมคีวามเตม็ใจทีจ่ะซือ้สนิคา้หรอืบรกิาร อยา่งไรกต็ามเมือ่ผูบ้รโิภค
ไดท้ าการเลอืกสนิคา้การตดัสนิใจขัน้สุดทา้ยของการซือ้จะขึน้อยูก่บัความตัง้ใจซือ้ของผูบ้รโิภค นอกจากนี้
ความตัง้ใจซือ้เป็นการบ่งบอกหรอืการ แสดงออกของผูบ้รโิภค ทีม่แีนวโน้มทีจ่ะท าการซือ้สนิคา้ เป็นการรบัรู้
ของผูบ้รโิภคต่อพฤตกิรรม การซือ้ ทัง้ในดา้นความพรอ้มของผูบ้รโิภค หรอืเป็นการประเมนิถงึความพงึ
พอใจต่อสนิคา้และบรกิารเพื่อทีจ่ะท าการตดัสนิใจซือ้สนิคา้ (ทวพีร พนานิรามยั, 2557) 

 ปัจจยัทีส่่งผลต่อความตัง้ใจซือ้ มหีลากหลาย เช่น ความตอ้งการส่วนบุคคล ประสบการณ์การซือ้
ก่อนหน้านี้ และปัจจยัภายนอก เช่น การตลาดและเศรษฐกจิ โดยทฤษฎพีฤตกิรรมตามแผน (Theory of 
Planned Behavior) ของ Ajzen (1991) อธบิายว่าความตัง้ใจซือ้ขึน้อยูก่บัทศันคตต่ิอพฤตกิรรม การคลอ้ย
ตามกลุ่มอา้งองิ และการรบัรูค้วามสามารถในการควบคุมพฤตกิรรม 

 Kotler & Keller (2016) ไดน้ิยามว่า ความตัง้ใจซือ้ (Purchase Intention) คอื สภาวะทีบุ่คคล
เกดิความตัง้ใจทีจ่ะเลอืกใชผ้ลติภณัฑห์รอืบรกิาร โดยความตัง้ใจดงักล่าวเกดิจากการผ่าน 
กระบวนการประเมนิ ไดแ้ก่ การตระหนกัถงึปัญหา การแสวงหาขอ้มลู การประเมนิทางเลอืก การตดัสนิใจ
ซือ้ และพฤตกิรรมหลงัการซือ้ ซึง่แต่ละขัน้ตอนลว้นมอีทิธพิลต่อความตัง้ใจซือ้ของผูบ้รโิภค 

 การน าไปประยกุตใ์ช ้ความเขา้ใจเกีย่วกบัความตัง้ใจซือ้มปีระโยชน์อยา่งยิง่ในการวางแผนกลยทุธ์
ทางการตลาด เพื่อดงึดดูและรกัษาลกูคา้ โดยสามารถน าไปใชใ้นการพฒันาผลติภณัฑ ์การก าหนดราคา การ
สื่อสารทางการตลาด และการสรา้งแบรนด ์

 

วิธีด าเนินการวิจยั 

 การศกึษานี้ใชร้ะเบยีบวธิวีจิยัเชงิปรมิาณ โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครือ่งมอืในการเกบ็รวบรวม
ขอ้มลูจากกลุ่มตวัอยา่งผูส้งูอาย ุ55 ปีขึน้ไปในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล จ านวน 400 คน การเกบ็



ขอ้มลูด าเนินการผ่านการส ารวจ (Survey Research) เพื่อเลอืกกลุ่มตวัอยา่งทีม่ปีระสบการณ์ในการเลอืก
แพก็เกจทวัร ์โดยใช ้Google Form และส่งแบบสอบถามไปยงักลุ่มตวัอยา่งทีก่ าหนด 

 การวเิคราะหข์อ้มลูท าโดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา (Descriptive Statistics) ไดแ้ก่ ค่าเฉลีย่ ค่าเบีย่งเบน
มาตรฐาน และค่ารอ้ยละ เพื่ออธบิายคุณลกัษณะของตวัแปรต่าง ๆ  และสถติเิชงิอนุมาน (Inferential 
Statistics) ไดแ้ก่ Pearson Correlation Coefficient เพื่อวเิคราะหร์ะดบัความสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัส่วนผสม
ทางการตลาดกบัการตดัสนิใจเลอืกแพก็เกจทวัร ์และ Chi-Square Test เพื่อทดสอบสมมตฐิานความสมัพนัธ์
ระหว่างตวัแปรเชงิคุณภาพ 

 

สรปุผลการวิจยั  

จากการศกึษาและวเิคราะหข์อ้มลูทีไ่ดจ้ากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน พบว่ากลุ่มผูส้งูอายทุี่
เลอืกใชบ้รกิารแพก็เกจทวัรส์่วนใหญ่เป็นผูห้ญงิในช่วงอาย ุ55 - 64 ปี สถานภาพสมรส อาศยัอยูใ่น
กรงุเทพฯ และมรีายได้มากกว่า 65,000 บาทต่อเดอืน ซึง่บ่งชีถ้งึกลุ่มผูส้งูอายุทีม่ศีกัยภาพในการ
เลอืกใชบ้รกิารทวัรท์ีม่รีาคาและคุณภาพสงู 

ตารางการวเิคราะหค์วามถดถอยแบบพหุคณู (Multiple Regression Analysis) ค่าสหสมัพนัธ์
ระหว่างปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด 7Ps กบัการตดัสนิใจเลอืกแพก็เกจทวัรข์องผูส้งูอาย ุ55 ปีขึน้
ไปในเขตกรงุเทพฯ และปรมิณฑล 

 B SE(B) BETA t Sig 
(Constant) 4.492 1.228  3.658 .000 
ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์ (Product) -.722 .348 -.162 -2.076 .039* 
ปัจจยัดา้นราคา (Price) -.841 .129 -.445 -6.540 .000* 
ปัจจยัดา้นสถานที ่(Place) .252 .123 .148 2.039 .042* 
ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการขาย (Promotion) -.226 .115 -.138 -1.977 .049* 
ปัจจยัดา้นบุคลากร (People) .356 .470 .080 -.757 .449 
ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process) .465 .261 .114 1.786 .075 
ปัจจยัดา้นสิง่แวดลอ้มทางกายภาพ 
(Physical Evidence) 

.049 .068 .037 .721 .472 

R = 0.390   𝑅2 = .152   Adjusted 𝑅2  = 0.137 SE = 0.308 
 



เมือ่วเิคราะหปั์จจยัทีส่่งผลต่อการตดัสนิใจเลอืกแพก็เกจทวัรข์องผูส้งูอาย ุโดยใช ้ปัจจยั
ส่วนผสมทางการตลาด 7Ps ผลการศกึษาพบว่า ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์(Product), ปัจจยัดา้นราคา 
(Price), ปัจจยัดา้นสถานที ่(Place) และปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการขาย (Promotion) มอีทิธพิลต่อ
การตดัสนิใจเลอืกแพก็เกจทวัรข์องผูส้งูอาย ุโดยเฉพาะปัจจยัดา้นราคา (Price) เป็นปัจจยัทีม่ ี
อทิธพิลมากทีสุ่ด แสดงใหเ้หน็ว่าผูส้งูอายุจะเลอืกแพก็เกจทวัรท์ีม่รีาคาทีเ่หมาะสมและเป็นที่
สามารถเขา้ถงึได ้ในขณะทีห่ากราคาสงูเกนิไปหรอืไมส่มเหตุสมผล จะท าใหผู้ส้งูอายลุงัเลในการ
เลอืกซือ้แพก็เกจ อยา่งไรกต็ามปัจจยัดา้นบุคลากร (People), ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process) 
และปัจจยัดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ (Physical Evidence) ไม่มอีทิธพิลอยา่งมนียัส าคญัทาง
สถติต่ิอการตดัสนิใจซือ้แพก็เกจทวัรใ์นครัง้แรก  

ตารางการทดสอบสมมตฐิานดว้ย Chi-Square วเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่างปัจจยัต่าง ๆ ใน 
7Ps (สนิคา้หรอืบรกิาร, ราคา, สถานที,่ การส่งเสรมิการขาย, บุคลากร, กระบวนการ, องคป์ระกอบ
ทางกายภาพ) กบั พฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้บรกิารทวัรค์รัง้ถดัไป และ การแนะน าต่อ ของผูส้งูอาย ุ
55 ปีขึน้ไปในเขตกรงุเทพมหานครและปรมิณฑล 

ปัจจยัการตดัสนิใจเลอืกแพก็เกจทวัร ์ Chi-Square (X²) df p-value 

1.ปัจจยัดา้นสนิคา้หรอืบรกิาร (Product)    
   แนะน าผูอ้ื่นใหม้าใชบ้รกิารทวัร์ 6.630 4 .157 
   ตดัสนิใจซือ้บรกิารทวัรค์รัง้ถดัไป 14.790 4 .005 
2.ปัจจยัดา้นราคา (Price)    
   แนะน าผูอ้ื่นใหม้าใชบ้รกิารทวัร์ 8.936 6 .177 
   ตดัสนิใจซือ้บรกิารทวัรค์รัง้ถดัไป 24.336 6 .000 
3.ปัจจยัดา้นสถานที ่(Place)    
   แนะน าผูอ้ื่นใหม้าใชบ้รกิารทวัร์ 2.239 6 .896 
   ตดัสนิใจซือ้บรกิารทวัรค์รัง้ถดัไป 6.055 6 .417 
4.ปัจจยัดา้นการส่งเสรมิการขาย (Promotion)    
   แนะน าผูอ้ื่นใหม้าใชบ้รกิารทวัร์ 6.805 8 .558 
   ตดัสนิใจซือ้บรกิารทวัรค์รัง้ถดัไป 6.571 8 .584 
5.ปัจจยัดา้นบุคลากร (People)    
   แนะน าผูอ้ื่นใหม้าใชบ้รกิารทวัร์ 13.029 4 .011 
   ตดัสนิใจซือ้บรกิารทวัรค์รัง้ถดัไป 18.189 4 .001 



ปัจจยัการตดัสนิใจเลอืกแพก็เกจทวัร ์ Chi-Square (X²) df p-value 
6.ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process)    
   แนะน าผูอ้ื่นใหม้าใชบ้รกิารทวัร์ 7.469 4 .113 
   ตดัสนิใจซือ้บรกิารทวัรค์รัง้ถดัไป 18.344 4 .001 
7..ปัจจยัดา้นองคป์ระกอบทางกายภาพ (Physical Evidence)    
   แนะน าผูอ้ื่นใหม้าใชบ้รกิารทวัร์ 7.793 6 .254 
   ตดัสนิใจซือ้บรกิารทวัรค์รัง้ถดัไป 7.301 6 .294 

 

จากผลการวเิคราะหค์วามสมัพนัธร์ะหว่าง 7Ps กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจซือ้หรอืการแนะน า
บรกิารทวัร ์พบว่าปัจจยัดา้นสนิคา้หรอืบรกิาร (Product), ปัจจยัดา้นราคา (Price), และ ปัจจยัดา้น
กระบวนการ (Process) มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้แพก็เกจครัง้ถดัไป ซึง่หมายความว่าหาก
ผูส้งูอายไุดร้บัแพก็เกจทีม่คีุณภาพ ราคาเหมาะสม และมกีระบวนการซือ้ทีส่ะดวก จะช่วยเพิม่
โอกาสในการเลอืกซือ้ทวัรซ์ ้า นอกจากนี้ ปัจจยัดา้นบุคลากร (People) เป็นปัจจยัเดยีวทีม่ ี
ความสมัพนัธท์ีส่ าคญัทัง้ในการแนะน าผูอ้ื่นใหม้าใชบ้รกิารทวัร ์และ การตดัสนิใจซือ้บรกิารทวัรค์รัง้
ถดัไป โดยพบว่าการบรกิารทีด่จีากบุคลากร เช่น การใหบ้รกิารดว้ยความสุภาพ ความใส่ใจในการ
ดแูลผูส้งูอาย ุสามารถช่วยสรา้งความเชื่อมัน่และความพงึพอใจ สง่ผลใหผู้ส้งูอายมุแีนวโน้มทีจ่ะ
แนะน าบรกิารทวัรใ์หก้บัผูอ้ื่น และตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารทวัรใ์นอนาคต  

  

อภิปรายผลการวิจยั 

 ผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัดา้นผลติภณัฑ ์(Product), ราคา (Price), สถานที ่(Place) และการ
ส่งเสรมิการขาย (Promotion) มอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกแพก็เกจทวัรข์องผูส้งูอาย ุโดยเฉพาะ 
ราคา (Price) ซึง่เป็นปัจจยัทีม่อีทิธพิลมากทีสุ่ด แสดงใหเ้หน็ว่าผูส้งูอายใุหค้วามส าคญักบัความ
คุม้ค่าของแพก็เกจ หากราคาสงูเกนิไปอาจลดโอกาสในการตดัสนิใจซือ้ ผลการวจิยันี้สอดคลอ้งกบั
แนวคดิดา้น พฤตกิรรมผูบ้รโิภค (Consumer Behavior) ทีร่ะบุว่าผูบ้รโิภคในกลุ่มทีม่กี าลงัซือ้สงูมกั
เลอืกสนิคา้หรอืบรกิารทีใ่หค้วามคุม้ค่ามากกว่าการเน้นราคาถูกเพยีงอย่างเดยีว ขณะเดยีวกนั 
ปัจจยัดา้นบุคลากร (People), กระบวนการ (Process) และองคป์ระกอบทางกายภาพ (Physical 
Evidence) ไม่มผีลต่อการตดัสนิใจซือ้ครัง้แรก อยา่งไรกต็าม ปัจจยัดา้นบุคลากร (People) มี
ความสมัพนัธก์บัการแนะน าบรกิารทวัรใ์หผู้อ้ื่น หมายความว่าหากไดร้บับรกิารทีด่ ีมคีวามใส่ใจ และ



ความสุภาพจากพนกังาน ผูส้งูอายจุะมแีนวโน้มทีจ่ะแนะน าต่อใหก้บัเพื่อนหรอืครอบครวั นอกจากนี้ 
ปัจจยัดา้นกระบวนการ (Process) มคีวามสมัพนัธก์บัการตดัสนิใจซือ้ซ ้า ซึง่หมายความว่า หาก
กระบวนการจองและการใชบ้รกิารมคีวามสะดวกและไม่ซบัซอ้น จะช่วยกระตุ้นใหผู้ส้งูอายเุลอืกใช้
บรกิารซ ้า 

 อกีประเดน็ทีส่ าคญัคอื ผูส้งูอายสุ่วนใหญ่มกัคน้หาขอ้มลูก่อนตดัสนิใจซือ้แพก็เกจทวัร ์ซึง่
บ่งชีว้่าพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคกลุ่มนี้มแีนวโน้มทีจ่ะศกึษาขอ้มลูและเปรยีบเทยีบแพก็เกจจากหลาย
แหล่งก่อนท าการซือ้ ดงันัน้ บรษิทัทวัรค์วรใหค้วามส าคญักบัการน าเสนอขอ้มลูทีค่รบถว้นและ
น่าเชื่อถอืผ่านช่องทางออนไลน์ เพื่อสรา้งความมัน่ใจใหก้บัลกูคา้ การตัง้ราคาทีเ่หมาะสม การ
พฒันาคุณภาพแพก็เกจ และการใหบ้รกิารทีม่มีาตรฐานจะช่วยกระตุ้นใหเ้กดิการตดัสนิใจซือ้ซ ้าและ
การแนะน าต่อ ดงันัน้ ธุรกจิทวัรค์วรใหค้วามส าคญักบัการพฒันาบรกิารในดา้นเหล่านี้เพื่อสรา้ง
ความพงึพอใจและขยายฐานลกูคา้กลุ่มผูส้งูอายุ 

 

ข้อเสนอแนะ 

 1. แนวทางในการพฒันาการเขา้ใจพฤตกิรรมการเลอืกแพก็เกจทวัรข์องผูส้งูอาย ุผูส้งูอายุ
ส่วนใหญ่มกัคน้หาขอ้มลูก่อนการตดัสนิใจซือ้ ดงันัน้ บรษิทัทวัรค์วรพฒันาแพลตฟอรม์ออนไลน์ทีใ่ห้
ขอ้มลูครบถว้น ชดัเจน และน่าเชื่อถอื พรอ้มทัง้ใช ้กลยทุธก์ารตลาดดจิทิลั (Digital Marketing) เช่น 
การตลาดผ่านโซเชยีลมเีดยี โฆษณาออนไลน์ และการใชค้อนเทนตท์ีต่อบโจทยก์ลุ่มเป้าหมาย 
เพื่อใหเ้ขา้ถงึลกูคา้ไดอ้ยา่งมปีระสทิธภิาพ 

 2. แนวทางในการปรบัปรงุและพฒันาแพก็เกจทวัรใ์หต้รงกบัความตอ้งการของผูส้งูอาย ุ
เนื่องจากราคา (Price) เป็นปัจจยัทีม่อีทิธพิลมากทีสุ่ด ธุรกจิทวัรค์วรออกแบบแพก็เกจทีต่อบโจทย์
กลุ่มผูส้งูอายทุีต่อ้งการความสะดวกสบาย ควบคู่กบัราคาทีส่มเหตุสมผล อาจแบ่งแพก็เกจออกเป็น
ระดบัราคา เพื่อใหล้กูคา้เลอืกไดต้ามความตอ้งการ นอกจากนี้ ควรพฒันาคุณภาพของสนิคา้และ
บรกิาร (Product) โดยเพิม่บรกิารทีเ่หมาะกบัผูส้งูอาย ุเช่น การเดนิทางทีไ่มเ่หนื่อยเกนิไป 
โปรแกรมทวัรท์ีม่จีดุแวะพกัเพยีงพอ และบรกิารดแูลสุขภาพพืน้ฐานระหว่างการเดนิทาง เพื่อให้
ผูส้งูอายไุดร้บัประสบการณ์การท่องเทีย่วทีส่ะดวกและปลอดภยั 3. แนวทางการพฒันาการตลาด
ตามปัจจยั 7Ps เพื่อส่งเสรมิการตดัสนิใจซือ้แพก็เกจทวัรข์องผูส้งูอาย ุการใหบ้รกิารของบุคลากร 
(People) เป็นปัจจยัทีม่คีวามสมัพนัธก์บัการแนะน าต่อ ดงันัน้บรษิทัทวัรค์วรฝึกอบรมพนกังานใหม้ี
ทกัษะในการดแูลผูส้งูอาย ุการใหค้ าแนะน าทีเ่ป็นมติร และเขา้ใจความตอ้งการเฉพาะของลกูคา้ 



กลุ่มนี้ เพื่อสรา้งความเชื่อมัน่และความพงึพอใจ นอกจากนี้ ควรพฒันาโปรโมชัน่ทีเ่หมาะสม 
(Promotion) โดยมุง่เน้นความคุม้ค่าแทนการลดราคา เช่น การเพิม่บรกิารเสรมิฟร ี(อาหารพเิศษ, 
ประกนัการเดนิทาง) หรอืการใหส้ทิธพิเิศษส าหรบัลกูคา้ประจ า อกีทัง้ควรเสรมิสรา้งความเชื่อมัน่
ผ่านองคป์ระกอบทางกายภาพ (Physical Evidence) โดยสรา้งภาพลกัษณ์ทีด่ใีหก้บับรษิทั เช่น 
เวบ็ไซตท์ีม่ขีอ้มลูชดัเจน รวีวิจากลกูคา้จรงิ และการรบัรองมาตรฐานการใหบ้รกิาร เพื่อเพิม่ความ
น่าเชื่อถอืและกระตุ้นใหผู้ส้งูอายเุลอืกใชบ้รกิาร 
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