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บทคัดย่อ 
           การวิจัยเรื่องกลยุทธ์การตลาดการท่องเที่ยวในพ้ืนท่ีเกาะกลางโตนแพรทองแค้มป์ปิ้ง จังหวัดพัทลุง ในครั้ง
นี้ มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาการมีอิทธิพลระหว่างกลยุทธ์การตลาดกับความได้เปรียบในการแข่งขัน งานวิจัยนี้เป็น
งานวิจัยเชิงปริมาณ เครื่องมือท่ีใช้ในการวิจัย คือ แบบสอบถาม กลุ่มตัวอย่าง คือ นักท่องเที่ยวท่ีเดินทางมาเที่ยวใน
พื้นที่เกาะกลางโตนแพรทองแค้มป์ปิ้ง จ านวน 385 คน เป็นการสุ่มตัวอย่างโดยใช้วิธี สุ่มตัวอย่างแบบบังเอิญ และ
ท าการวิเคราะห์ข้อมูล โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ความถี่ ร้อยละ ค่าเฉลี่ย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และใช้สถิติ
เชิงอนุมานในการทดสอบสมมติฐาน 
 ผลการศึกษาพบว่า กลยุทธ์การตลาดโดยรวมอยู่ในระดับมาก และความได้เปรียบในการแข่งขันโดยรวม
อยู่ในระดับมาก ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า กลยุทธ์การตลาดมีอิทธิพลต่อความได้เปรียบในการแข่งขัน ตัว
แปรที่มีอิทธิพลต่อความผูกพัน ประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ด้านพนักงาน ด้านกระบวนการให้บริการ และด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ อย่างมีนัยส าคัญทาง
สถิติที่ระดับ 0.05 
ค าส าคัญ: กลยุทธ์การตลาด ส่วนประสมทางการตลาด ความได้เปรยีบในการแข่งขัน เกาะกลางโตนแพรทอง
แค้มป์ปิ้ง จังหวัดพัทลุง 

Abstract 
        Research on tourism marketing strategies in the Tonon Prathong Island area. Pattong 
Province, This objective is to study the influence between marketing strategies and competitive 
advantages. This research is quantitative research. 
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The tools used in the research are questionnaires Tourists traveling in the 385 Gondorang Pang 

Island area are sampling using Accidental sampling And analyze data Using descriptive statistics, 

frequency, percentage, average, and standard deviation And use inference statistics to test the 

hypothesis 

The results show that the overall marketing strategy is very high. And the overall competitive 

advantage is very high The results of the hypothesis test show that Marketing strategies 

influence competitive advantages. Variables that influence engagement include product, price, 

channel.Distribute marketing promotion Staff in the service process And physical environment 

Statistical significance at level 0.05 

Keywords:  Marketing Strategy, Marketing Mix, Competitive advantage,  Kohklang Tonphraethong 

Camping, Phatthalung Provin 

บทน า 

ปัจจุบันการท่องเที่ยวเชิงนิเวศเป็นการท่องเที่ยวไปยังแหล่งธรรมชาติมีวัตถุประสงค์เพื่อช่ืนชม ศึกษา

เรียนรู้และเพลิดเพลินไปกับทัศนียภาพและะสัตว์ป่าตลอดจนลักษณะทางวัฒนธรรม อีกทั้งยังสร้างโอกาสทาง

เศรษฐกิจเพื่อการอนุรักษ์ทรัพยากรธรรมชาติและสิ่งแวดล้อมให้เกิดประโยชน์ต่อชุมชนท้องถิ่น (บุญเลิศ จิตตั้ง

วัฒนา, 2542) ปัจจุบันกระแสการท่องเที่ยวทางธรรมชาติมอีัตราการเตบิโตสงูขึ้น นักท่องเที่ยวต้องการมาท่องเที่ยว

ทางธรรมชาติเพื่อพักผ่อน ชมความงามจากธรรมชาติ การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทยมีการสนับสนุนการท่องเที่ยว

ทางธรรมชาติ มีการใช้กลยุทธ์การตลาด ได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย ด้านการส่งเสริม

การตลาด ด้านพนักงาน ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านสิ่งแวดล้อมมทางกายภาพ 

ส าหรับเกาะกลางโตนแพรทองเเค้มป์ปิ้ง ตั้งอยู่กลางน้ าตกโตนเเพรทองในพื้นที่หมู่ท่ี 6 บ้านโตน ต าบลล า

สินธุ์ อ าเภอศรีนครินทร์ จังหวัดพัทลุง น้ าตกโตนเป็นสถานที่ท่องเที่ยว ของคนในชุมชนที่อุดมสมบูรณ์ที่สวยงามท า

ให้คนที่อาศัยอยู่ในบ้านได้คิดการตั้งเเค้มป์เพื่อท่ีจะท าให้คนภายนอกชุมชนได้มาท่องเที่ยวและสัมผัสกับความอุดม

สมบูรณ์ แม้ว่าปัจจุบันประเทศไทยจะอยู่ในช่วงเศรษฐกิจชะลอตัวแต่กลับไม่มีผลกระทบต่อกลุ่มนักท่องเที่ยว ซึ่ง

ปัจจัยที่ท าให้พฤติกรรมการท่องเที่ยวธรรมชาติยงัคงได้รับความนิยมสูง และจากการที่ผู้บริโภคยงัคงมีความต้องการ

ใช้บริการที่พักอยู่เสมอ ฉะนั้นที่พักต่างๆจึงเป็นหนึ่งในธุรกิจที่พัก เนื่องจากเป็นที่พักตั้งอยู่บริเวรน้ าตก มีพื้นที่ใน

การเดินชมธรรมชาติและะยังมีมุมถ่ายรูป ซึ่งผู้ใช้บริการสมารถมั่นใจในมาตรฐานและคุณภาพการบริการที่พักได้

เพราะผ่านการอบรมการพัฒนาศักยภาพผู้ประกอบการ เช่ือมโยงกับการท่องเที่ยวมาเเล้ว 

  ผู้วิจัยจึงมีความสนใจศึกษากลยุทธ์การตลาดการท่องเที่ยว ในพื้นที่เกาะกลางโตนเเพรทองเเค้มป์ปิ้ง 

จังหวัดพัทลุง เพื่อศึกษากลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 7p  ที่มีผลต่อการท่องเที่ยวของผู้ที่เดินทางมาท่องเที่ยว 



ศึกษาความได้เปรียบในการแข่งขันให้สามารถด าเนินธุรกิจให้เหนือกว่าคู่เเข่งขันที่เพิ่มขึ้นและะหาแนวทางในการ

ปรับปรุงเพื่อเพิ่มกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 7p ซึ่งความรู้ที่ได้จากการศึกษาในครั้งนี้สามารถใช้แนวทางใน

การก าหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อส่งเสริมให้เป็นท่ีรู้จักท้ังนักท่องเที่ยวชาวไทยเเละชาวต่างชาติในอนาคต 

วัตถุประสงค ์
เพื่อศึกษาการมีอิทธิพลระหว่างกลยุทธ์การตลาดกับความได้เปรียบในการแข่งขัน 

ระเบียบวิธีการวิจัย 
           งานวิจัยเรื่องนี้ด าเนินการทบทวนวรรณกรรม (Literature review) และการวิ เคราะห์เอกสาร 
(Document analysis) น าเสนอรายงานแบบพรรณนาเชิงวิเคราะห์ (Analysis description) โดยกรอบแนวคิดเชิง
ทฤษฎีที่ส าคัญในการศึกษาครั้งนี้ใช้แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด และแนวคิดและทฤษฎีความ
ได้เปรียบในการแข่งขัน ข้อมูลที่ใช้ในการศึกษาค้นคว้า ประกอบด้วย หนังสือ งานวิจัย การสืบค้นข้อมูลและ
ฐานข้อมูลออนไลน ์
แนวคิด ทฤษฎี กรอบแนวคิด 
  1. การทบทวนแนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับตัวแปรเพ่ือก าหนดกรอบการศึกษาและตัวแปรตามที่ใช้ใน
การศึกษา 
             1.1 แนวคิดและทฤษฎีส่วนประสมทางการตลาด 

                 1.1.1 ความหมายของส่วนประสมทางการตลาด 

             Kotler (1997) ได้กล่าวไว้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง ตัวแปรหรือ
เครื่องมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้บริษัทมักจะน ามาใช้ร่วมกันเพื่อตอบสนองความพึงพอใจ และความ
ต้องการของลูกค้าท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมาย แต่เดิมส่วนประสมการทางตลาดจะมเีพียงแค่ 4 ตัวแปร เท่านั้น (4Ps) ได้แก ่
ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) สถานที่หรือช่องทางการจัดจ าหน่ายผลิตภัณฑ์ (Place) และการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) ต่อมามีการคิดตัวแปรเพิ่มเติมขึ้นมา อีก 3 ตัวแปร ได้แก่ บุคคล (People) ลักษณะทาง
กายภาพ (Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) เพื่อให้สอดคล้อง กับแนวคิดที่ส าคัญทางการตลาด
สมัยใหม่ โดยเฉพาะอย่างยิ่งกับธุรกิจทางด้านการบริการ ดังนั้นจึงรวมเรียกได้ ว่าเป็นส่วนประสมทางการตลาด
แบบ 7Ps 
             แมคคาที (McCarthy, 1993) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ประกอบด้วย 
ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) การจัดจ าหน่าย (Place หรือ Distribution) และการ ส่งเสริมการตลาด 
(Promotion) หรือ 4 P's เป็นเครื่องมือทางการตลาดส าหรับสินค้า ซึ่งน ามา ผสมผสานร่วมกัน เพื่อให้บรรลุ
วัตถุประสงค์ทางการตลาด  
             ประพินรัตน์ จงกล (2557) ได้กล่าวไว้ว่า กลยุทธ์การตลาดเป็นวิธีการใช้ส่วนประสมทางการตลาด อัน
ได้แก่ ผลิตภัณฑ์ ราคา การจัด จ าหน่าย การส่งเสริมการจ าหน่าย ที่สามารถควบคุมได้ โดยใช้วิธีการ กระบวนการ 
ระบบการ จัดการตลาด ซึ่งมุ่งตอบสนองความต้องการของลูกค้าให้เกิดความพึงพอใจไปยังตลาดเป้าหมาย 
การตลาดและการบริการเป็นสิ่งที่ต้องท าควบคู่กันโดยค านึงถึงโอกาสในการท าตลาดและขาย บริการ และที่ส าคัญ
การท าการตลาดและบริการไม่สามารถท าได้โดยล าพัง แต่ต้องท าร่วมกันทุกคน  



             นายดลนัสม์ โพธิ์ฉาย (2562)ได้ให้ความหมายว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง องค์ประกอบที่
ส าคัญในการด าเนินงานการตลาด เป็นปัจจัยที่มีกิจการสามารถควบคุมได้ กิจการธุรกิจจะต้องสร้างส่วนประสมทาง
การตลาดที่เหมาะสมในการวางกลยุทธ์ทางการตลาด 
              จากความหมายที่กล่าวมา สรุปได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง กลุ่มของเครื่องมือทาง
การตลาดที่น ามาใช้ร่วมกันเพื่อเพิ่มเป้าหมายทางการตลาด เป็นองค์ประกอบที่ส าคัญ ที่สามารถควบคุมได้ 
ครอบคลุมธุรกิจบริการ 
                 1.1.2 องค์ประกอบส่วนประสมทางการตลาด 
             Kotler (1997) กล่าวถึงส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ (7P's) มีรายละเอียดดังต่อไปนี้  
             1) ผลิตภัณฑ์ (Product) ส าหรับธุรกิจบริการนั้น ผลิตภัณฑ์ไม่มีตัวตน ไม่สามารถจับต้องได้ มีลักษณะ
เป็นการกระท า ซึ่งคุณภาพของการบริการจะมาจากหลายปัจจัย เช่น ความรู้ความสามารถ และการให้บริการที่ดี
ของพนักงาน ความพร้อมของเครื่องมือหรืออุปกรณ์ที่ใช้ในการให้บริการ ความสะอาดของสถานที่ที่ให้บริการ เป็น
ต้น  

             2) ราคา (Price) การตั้งราคาเป็นสิ่งที่ก าหนดรายได้ของกิจการ แต่ไม่สามารถตั้งราคาตามความชอบได้ 
ต้องขึ้นอยู่กับการแข่งขันกันในตลาด และความต้องการของลูกค้า โดยการตั้งราคาสินค้า จะมีผลต่อการใช้บริการ
ของลูกค้า หากมีการตั้งราคาที่สูงเกินไปท าให้ลูกค้าคาดหวังว่าจะต้องดี ตั้งราคาต่ าไปลูกค้าก็จะมองว่าไม่มีคุณภาพ 
สามารถเกิดข้อเปรียบเทียบกับคู่แข่งได้ ดังนั้น จึงเห็นได้ว่าการตั้งราคาธุรกิจบริการ เป็นเรื่องที่มีความซับซ้อน
มากกว่าการตั้งราคาสินค้าท่ัวไป  

             3) การจัดจ าหน่าย (Place) ในการให้บริการนั้นจะแบ่งเป็น 4 รูปแบบด้วยกันดังน้ี  

               (1)การให้บริการผ่านร้าน(Outlet) การให้บริการผ่านร้าน คือ การที่เปิดร้านที่มีหน้าร้าน ตามชุมชน 
ห้าง และอาจมีมีการขยายสาขา เพื่อให้บริการลูกค้าได้มากขึ้น โดยผู้ให้บริการและผู้รับบริการมาพบกัน เช่น ร้าน
เสริมสวย ร้านอหาร เป็นต้น  

               (2)การให้บริการถึงสถานที่ที่ลูกค้าต้องการ(Delivery) การให้บริการถึงสถานที่ที่ลูกค้าต้องการ คือ ส่ง
พนักงานไปให้บริการ ยังสถานที่ที่ลูกค้าต้องการ เช่น บริการจัดส่งอาหาร หรือจ้างวิทยากรมาอบรมพนักงาน ซึ่ง
การให้บริการรูปแบบนี้ อาจไม่ต้องตั้งส านักงานก็ได้  

               (3) การให้บริการผ่านตัวแทน (Agent) การให้บริการผ่านตัวเทน คือ การบริการที่มีการขายฟรนไชส์ 
(Franchise) หรือจัดตั้งตัวแทนในการให้บริการ เช่น ร้านแมคโดนัลด์ที่ขยายธุรกิจไปทั่วโลกผ่านการขายฟรนไชส์ 
เป็นต้น  

               (4) การให้บริการผ่านทางอิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) การให้บริการผ่านทางอิเล็กทรอนิกส์ คือ 
การใช้เทคโนโลยีในการ ให้บริการ เพื่อให้ผู้ใช้บริการเกิดความสะดวกสบาย เช่น การบริก ารตู้เอทีเอ็ม การ ท า
ธุรกรรมต่างๆ ผ่านเว็บไซด์ ซึ่งผู้ใช้บริการสามารถใช้บริการได้ตลอดเวลา 24 ช่ัวโมง  



             4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) การส่งเสริมการตลาดของธุรกิจบริการจะมีลักษณะคล้ายคลึง
กับธุรกิจ ขายสินค้า โดยสามารถท าได้หลากหลายรูปแบบ เช่น การโฆษณาและประชาสัมพันธ์ การลดแลกแจก
แถม การตลาดผ่านสื่อสังคมออนไลน์ การสมัครสมาชิก เป็นต้น  
             5) พนักงาน (People) พนักงาน หมายถึง ทุกคนในองค์กรจะแบ่งออกเป็น 2 ส่วน คือ พนักงานส่วน
หน้าที่ให้บริการลูกค้าโดยตรง และ พนักงานส่วนหลังเป็นคนที่สนับสนุนพนักงานส่วนหน้า เพื่อการบริการที่ดีท่ีสุด
ให้ลูกค้า ซึ่งต้องมีการประสานงานอย่างดี หากเกิดปัญหาลูกค้าจะติพนักงานส่วนหน้า โดยที่ไม่สนใจว่าจะเกิดจาก
พนักงานส่วนไหน การบริหารจัดการพนักงานจึงเป็นเรื่องส าคัญ เพื่อเพิ่มประสิทธิภาพในการให้บริการ  
             6) กระบวนการให้บริการ (Process) กระบวนการให้บริการ หมายถึง เมื่อลูกค้าเข้ามาใช้บริการต้องมี
ขั้นตอนในการให้บริการ เพราะธุรกิจบริการประกอบไปด้วยหลายขั้นตอน เช่น การต้อนรับ สอบถามข้อมูล 
ให้บริการช าระเงิน เป็นต้น ในแต่ละขั้นตอนต้องมีการประสานงานกันอย่างดี เพื่อไม่ให้ลูกค้าเกิดความไม่พอใจ  
             7) สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (Physical Evidence) สิ่งแวดล้อมทางกายภาพ ได้แก่ สถานที่ของธุรกิจ
บริการ การตกแต่ง และเครื่องมือการให้บริการ เป็นต้น สิ่งเหล่านี้ เป็นสิ่งที่ลูกค้าสามารถมองเห็นได้ง่ าย ถ้าสิ่ง
เหล่านี้ดูดี สวยงาม สะท้อนให้เห็นว่ามีคุณภาพ เหมาะกับการเข้ารับบริการ 
            1.2 แนวคิดและทฤษฎีความได้เปรียบทางการแข่งขัน 
Michael E. Porter (1980) ได้กล่าวไว้ว่า ความได้เปรียบในการแข่งขัน ที่มีประสิทธิภาพสูงจะมีความได้เปรียบ
เหนือคู่แข่ง ซึ่งการที่จะประสบความส าเร็จนั้น องค์กรไม่จ าเป็นต้องมีข้อได้เปรียบเหนือคู่แข่งทั้งหมดและในหลาย
แห่งมีความเท่าเทียมกันในการแข่งขันอย่างไรก็ตาม องค์กรนั้นจะท าได้ดีกว่าอย่างแท้จริงหากแหล่งที่มาของความ
ได้เปรียบทางการแข่งขันไม่เหมือนใคร ความได้เปรียบในเชิงแข่งขันช่ือว่า Competitive Advantage ซึ่งได้กล่าว
หลักการไว้ว่า หากต้องการให้ธุรกิจสามารถแข่งขันได้แล้ว จะต้องใส่ใจในกลยุทธ์การแข่งขัน 3 กลยุทธ์ ได้แก่  

1) กลยุทธ์ความแตกต่าง (Differentiation Strategy) คือ สินค้าหรือบริการที่ธุรกิจผลิตขึ้นมานั้น จะต้อง
มีความแตกต่างที่อาจจะไม่สามารถหาได้จากสินค้าทั่วไปของผู้อื่น และสร้างความโดดเด่นอย่างชัดเจนและ การ
สร้างความแตกต่างจากคู่แข่งเช่น เรื่องแบรนด์ที่มีภาพลักษณ์ดีกว่า และผลิตภัณฑ์มีคุณภาพที่ดีกว่า 

2) กลยุทธ์ต้นทุนต่ า (Cost Leadership Strategy) คือ การเป็นผู้น าด้านต้นทุน  โดยสามารถก าหนด
ราคาได้ต่ ากว่าตลาด ใช้กับตลาดขนาดใหญ่ หากธุรกิจมีต้นทุนท่ีต่ าแล้วก็จะสามารถอยู่ในตลาดการแข่งขันได้นา 

3) กลยุทธ์ความแตกต่างเฉพาะกลุ่ม (Focus Strategy) คือ การที่ธุรกิจมุ่งเน้นผลิตสินค้าหรือบริการ

ให้กับตลาดเฉพาะส่วน อาจจะเรียกว่าเป็นตลาดเฉพาะส่วนที่มีรายได้สูง (Niche Market)สูง เนื่องจากลูกค้า

จ าเป็นต้องซื้อจากธุรกิจนั้น และไม่ต้องการเสี่ยงท่ีจะซื้อจากผูอ้ื่นอีกในเรื่องของความได้เปรียบเชิงแข่งขันนี้  นิยมใช้

ในองค์กรธุรกิจขนาดเล็ก โดยการจ ากัดขอบเขตใน การด าเนินธุรกิจของตน 

วสุธิดา นักเกษมและคณะ (2561) กล่าวว่า ความได้เปรียบทางการแข่งขัน (Competitive Advantage) 
หมายถึง ความสามารถที่องค์การด าเนินธุรกิจของตัวเองได้ดีกว่าองค์การอื่นท าก าไรได้สูงกว่ามาตรฐานของ
อุตสาหกรรมหรือองค์การสามารถสร้างให้เกิด คุณค่าแก่องค์การมากกว่าคู่แข่งขัน ความได้เปรียบทางการแข่งขัน
จะขึ้นอยู่กับ ความสามารถท่ีเป็นเลิศขององค์กร ท้ัง 3 ด้าน คือ  

1) ขายสินค้าที่ถูกกว่า (cost leadership) คือ ผลิตด้วยต้นทุนต่ ากว่า ความได้เปรียบทางด้านต้นทุน ก็

คือ องค์การสามารถผลิตสินค้าด้วยต้นทุนที่ต่ ากว่าคู่แข่งขัน ซึ่งเปรียบเทียบกับประโยชน์ใช้สอยของสินค้านั้นของ



ทุกผลิตภัณฑ์ต่ าด้วยและผลดีของต้นทุนต่ า ก็คือ บริษัทมีก าไรสูงกว่าก าไรปกติและขณะเดยีวกันป้องกันคู่แข่ง ไม่ให้

ลดราคาลง ป้องกันลูกค้าและผู้ขายวัตถุดิบกดดันในด้านราคาเพราะต้นทุนต่ าอยู่แล้ว 

2) ขายสินค้าและ ให้บริการที่ดีกว่า (differentiation)หมายถึง สินค้าและบริการขององค์การที่พิเศษไป
จากสินค้าและบริการขององค์การอื่นไม่ทาง ใดก็ทางหนึ่งหรือหลายๆ ทาง และความแตกต่างนี้ท าให้ผู้ซื้ออยากใช้
สินค้านั้นและยินดีจะจ่ายซื้อสินค้านั้นใน ราคาที่สูงกว่าสินค้าอื่น  

3) การตอบสนองต่อลูกค้าได้เร็วกว่าคู่แข่งขัน (quick response) คือ ความเร็วในการท าผลิตภัณฑ์ใหม่ 

พัฒนาผลิตภัณฑ์และการตัดสินทางการบริหารที่รวดเร็ที่ส่งผลโดยตรงต่อลูกค้า การตอบสนองโดยรวดเร็ว แสดงให้

เห็นถึงการมีความยืดหยุ่นขององค์การการปรับตัวให้เข้ากับการเปลี่ยนแปลงก็ท าได้ยาก การตอบสนองอย่าง

รวดเร็วส่งผลไปถึงการ สร้างความแตกต่างและการเป็นผู้น าทางด้านต้นทุนด้วย การตอบสนองอย่างรวดเร็ว

ก่อให้เกิดผลดีในด้านการ พัฒนาผลิตภัณฑ์การผลิตสินค้าตามความต้องการของลูกค้า 

กรอบแนวคิด 

 
 
 
ภาพที่  1 กรอบแนวคิดการวิจัย 

กลยุทธ์การตลาด 

1. ด้านผลติภณัฑ ์

2. ด้านราคา 

3. ด้านการจัดจ าหน่าย 

4. ด้านการส่งเสรมิการตลาด 

5. ด้านพนักงาน 

6. ด้านกระบวนการให้บริการ 

7. ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ 

(ปรับจาก: Philip Kotler, 1997; Zeithaml 

& Bitner, 2000)  

ความได้เปรียบในการแข่งขัน 

1. การสร้างความแตกต่าง 

2. การเป็นผู้น าด้านต้นทุน 

3. การตอบสนองอย่างรวดเร็ว 

(ปรับจาก: Michael E. Porter , 

1980; วสุธิดา นักเกษมและคณะ
, 2561) 

( กฤษลักษณ์ ชุ่มดอกไพร 

(2564), พันวสา รวมทรัพย์ 

(2562), วสุธิดา นักเกษม

และคณะ (2561)) 

H1 

ตัวแปรต้น ตัวแปรตาม 



งานวิจัยท่ีเกี่ยวข้อง 
             กฤษลักษณ์ ชุ่มดอกไพร (2564) ได้ท าการวิจัยเรื่อง ปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด 7P's ที่ส่งผลต่อความ
พึงพอใจในการใช้บริการ ศูนย์การค้าดองกิมอลล์ทองหล่อ โดยมีวัตถุประสงค์การวิจัยครั้งนี้มีจุดมุ่งหมายเพื่อศึกษา
ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด (7p’s) ส่งผลต่อความพึงพอใจในการใช้บริการศูนย์การค้าดองกิมอลลท์องหล่อ ผล
การทดสอบสมมุติฐานพบว่า ลักษณะทางประชากรศาสตร์ประกอบด้วย เพศ อายุ รายได้เฉลี่ยต่อเดือน อา ชีพ 
สถานภาพสมรส ส่งผลต่อความพึงพอใจในการใช้บริการศูนย์การค้า ดองกิมอลล์ทองหล่อ และปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด (7p’s) ประกอบด้วยปัจจัย ด้านผลิตภัณฑ์ด้านราคาด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายด้านการส่งเสริม
การตลาดด้านบุคลากรหรือพนักงานด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ และด้านกระบวนการส่งผลต่อความพึงพอใจใน
การใช้บริการศูนย์การค้าดองกิมอลล์ทองหล่อ 
             พันวสา รวมทรัพย์ (2562)  แนวทางการพัฒนาส่วนประสมการตลาดของแหล่งท่องเที่ยวทางธรรมชาติ 
ในจังหวัดกาญจนบุรี การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1) เปรียบเทียบระดับส่วนประสมการตลาดของแหล่ง
ท่องเที่ยวทาง ธรรมชาติในจังหวัดกาญจนบุรี จ าแนกตามปัจจัยส่วนบุคคล 2) ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัย
ส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการท่องเที่ยวโควตาทางธรรมชาติในจังหวัดกาญจนบุรี  3) ศึกษาแนวทางการพัฒนาส่วน 
ประสมการตลาดของแหล่งท่องเที่ยวทางธรรมชาติในจังหวัดกาญจนบุรี ผลการวิจัยพบว่า 1. ระดับส่วนประสมทาง
การตลาดของแหล่งท่องเที่ยวทางธรรมชาติในจังหวัดกาญจนบุรีมีความแตกต่างกันเมื่อจ าแนกตาม เพศ อายุ และ
สถานภาพ อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 2. ความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยส่วนบุคคลกับพฤติกรรมการ
ท่องเที่ยวทางธรรมชาติในจังหวัด กาญจนบุรี พบว่า นักท่องเที่ยวที่มีปัจจัยส่วนบุคคล ด้านระดับการศึกษา อาชีพ 
รายได้ส่วนบุคคล ต่อเดือน สถานภาพ และภูมิล าเนา มีความสัมพันธ์กับพฤติกรรมการท่องเที่ยว ด้านวัตถุประสงค์
ที่มาท่องเที่ยว ด้านวิธีการเดินทางมาท่องเที่ยว ด้านสมาชิกที่ร่วมเดินทางมาท่ องเที่ยว ด้านจ านวนครั้งที่มา
ท่องเที่ยว ด้านระยะเวลาที่ใช้ในการท่องเที่ยว ด้านลักษณะความสัมพันธ์ของผู้ร่วมเดินทาง และด้านค่าใช้จ่ายใน
การท่องเที่ยว อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 ส่วนนักท่องเที่ยวท่ีมีปัจจัย ส่วนบุคคลด้านเพศ มีความสัมพันธ์
กับพฤติกรรมการท่องเที่ยว ด้านสมาชิกที่ร่วมเดินทางมาท่องเที่ยว ด้านจ านวนครั้งท่ีมาท่องเที่ยว ด้านระยะเวลาที่
ใช้ในการท่องเที่ยว และด้านค่าใช้จ่ายในการท่องเที่ยว อย่างมีนัยส าคัญทางสถิติที่ระดับ .05 แต่ไม่มีความสัมพันธ์
กับด้านวัตถุประสงค์ที่มาท่องเที่ยวด้านวิธีการเดินทางมาท่องเที่ยว และด้านลักษณะความสัมพันธ์ของผู้ร่วม
เดินทาง 3. แนวทางการพัฒนาส่วนประสมการตลาดของแหล่งท่องเที่ยวทางธรรมชาติในจังหวัดกาญจนบุรี ใน มิติ
ผู้ให้บริการควรมุ่งการบริการเพื่อสร้างความพึงพอใจ มีการก าหนดราคาที่เป็นธรรมและสอดคล้องกับความคุ้มค่าที่
นักท่องเทีย่วจะได้รับ เพิ่มช่องทางการจัดจ าหน่ายหลากหลายช่องทาง มีการโฆษณา ประชาสัมพันธ์แหล่งท่องเที่ยว
ผ่านสื่อออนไลน์เพื่อให้ข้อมูลข่าวสารเข้าถึงนักท่องเที่ยว มีการพัฒนาบุคลากรทางการท่องเที่ยว โดยการฝึกอบรม
เจ้าหน้าท่ีให้มีความรู้ ความเข้าใจเกี่ยวกับแหล่งท่องเที่ยวทางธรรมชาติ และปลูกจิตส านึกให้มีจิตใจในการให้บรกิาร 

วสุธิดา นักเกษมและคณะ (2561) ได้ท าการวิจัยเรื่องปัจจัยที่ส่งผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจบริการในเขตกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษา 1) เพื่อศึกษาระดับปัจจัยที่
ส่งผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจบริการในเขตกรุงเทพมหานคร  2)เพื่อ
ศึกษาระดับการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจบริการในเขตกรุงเทพมหานคร 3)เพื่อ
ศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างปัจจัยที่ส่งผลกับการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจบริการ
ในเขตกรุงเทพมหานครและ 4)เพื่อสร้างสมการพยากรณ์ระหว่างปัจจัยที่ส่งผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการ



แข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจบริการในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบว่า 1.การสร้างความได้เปรียบทางการ
แข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจบริการในเขตกรุงเทพมหานครโดยภาพรวมอยู่ในระดับมาก เมื่อพิจารณาใน
รายละเอียดจะพบว่า ระดับการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจบริการในเขต
กรุงเทพมหานครที่มีค่าเฉลี่ยสูงสดุคือ ด้านการตอบสนองอย่างรวดเร็วรองลงมา คือ ด้านกลยุทธ์ต้นทุนและด้านการ
สร้างความแตกต่างตามล าดับ 2.ปัจจัยด้านความสามารถของผู้ประกอบการมีความสัมพันธ์เชิงเส้นตรงกับการสร้าง
ความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจบริการในเขตกรุงเทพมหานครร้อยละ 88(R2=  0.880)เมื่อ
พิจารณารายตัวแปรพบว่ามีตัวแปร4 ตัวที่ส่งผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจ
บริการในเขตกรุงเทพมหานครได้แก่ การแข่งขันเชิงรุก ความกล้าเสี่ยง ความเป็นตัวของตัวเอง และความมี
นวัตกรรมตามล าดับ 3.ปัจจัยด้านส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการมีความสัมพันธ์เชิงเส้นตรงกับการสรา้ง
ความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจบริการในเขตกรุงเทพมหานครร้อยละ 87.5(R2= 0.875)เมื่อ
พิจารณารายตัวแปรพบว่ามีตัวแปร3 ตัวที่ส่งผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจ
บริการในเขตกรุงเทพมหานครได้แก่ ผลิตภัณฑ์ การสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ  และการส่งเสริม
การตลาดตามล าดับ 
วิธีด าเนินการวิจัย 

การศึกษาใช้การวิจัยเชิงปริมาณ (Quantitative Research) มีประชากรที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ได้แก่ 
นักท่องเที่ยวท่ีเดินทางมาเที่ยวในพื้นที่เกาะกลางโตนแพรทองแค้มป์ปิ้ง จ านวน 385 คน ผู้วิจัยก าหนดกลุ่มตัวอย่าง
โดยใช้สูตรค านวณขนาดตัวอย่างแบบไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน ได้เป็นกลุ่มตัวอย่างจ านวน 385 คน และ
เก็บข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม โดยแบ่งออกเป็นปัจจัยด้านประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ รายได้ 
การศึกษา อาชีพ แบบสอบถามเกี่ยวกลยุทธ์การตลาดประกอบด้วย ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านการจัดจ าหน่าย 
ด้านการส่งเสริมทางการตลาด ด้านพนักงาน ด้านกระบวนการให้บริการ ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ ลักษณะ
ค าถามเป็นแบบมาตรประมาณค่า (Rating Scale ) 5 ระดับ แบบสอบถามเกี่ยวกับความได้เปรียบในการแข่งขัน 
ประกอบด้วย การสร้างความแตกต่าง การเป็นผู้น าด้านต้นทุน การตอบสนองอย่างรวดเร็ว ลักษณะค าถามเป็นแบบ
มาตรประมาณค่า (Rating Scale ) 5 ระดับ ผู้วิจัยได้น าแบบสอบถามที่พัฒนาขึ้นไปตรวจสอบความเที่ยงตรง โดย
ให้ผู้เช่ียวชาญเฉพาะด้านตรวจสอบความสอดคล้องระหว่างเนื้อหาของแบบสอบถามและเนื้อหาที่ต้องการ(IOC) 
และน ามาปรับปรุงตามตามความเหมาะสมก่อนน าไปทดลองใช้ 
สรุปผลการวิจัย 

ผู้วิจัยน าเสนอผลการวิจยัตามล าดบั ดังนี้ 
1. ผลการวิเคราะห์ข้อมลูทั่วไปของกลุ่มตัวอย่าง 
พบว่า กลุ่มตัวอย่าง ส่วนใหญจ่ากทั้งหมด 385 คน ส่วนใหญ่ เป็นเพศหญิง จ านวน 220 คน (ร้อยละ 57.1) 

และเมื่อพิจารณาในมิติของอายุ พบว่า มีอายุที่ค่อนข้างหลากหลาย ตั้งแต่ ต่ ากว่า 20 ปี จนถึง 51 ข้ึนไป แต่โดย
ส่วนใหญ่กลุม่ตัวอย่างท่ีมาใช้บริการ จะอยู่ในช่วงอายุ 20-30 ปี คิดเป็นจ านวน 133 คน (ร้อยละ 34.5) และเมื่อ
พิจารณาในมติิ สถานภาพ จากกลุม่ตัวอย่างท้ังหมด พบว่า มีผูต้อบมาเพียง 380 คน โดยส่วนใหญ่ จะมีสถานภาพ
โสด คดิเป็นจ านวน 168 คน (ร้อยละ 44.2) รายได้กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ มีรายได้ที่ค่อนข้างหลากหลาย ตั้งแต่ 
น้อยกว่าหรือเท่ากับ 10,000 บาท/เดือน จนถึง มากกว่า 50,000 บาท/เดือน แตส่่วนใหญ่ มรีายได้อยูท่ี่ 10,001-
20,000 บาท/เดือน โดยมีจ านวน 120 คน (ร้อยละ31.2) ข้อมูลด้านการศึกษาของกลุ่มตัวอย่าง โดยสว่นใหญ่ 



พบว่า การศึกษาปริญญาตรี มีมากท่ีสุด จ านวน 218 คน (ร้อยละ 56.6) ด้านอาชีพ กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ คือ 
พนักงานองค์กรเอกชน/ลูกจ้าง จ านวน 95 คน (ร้อยละ 24.7) 

2. ผลการวิเคราะห์ข้อมลู 
2.1 วิเคราะห์ข้อมูลระดับความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การตลาด 

ตารางที่ 1 ค่าเฉลี่ย และค่าเบ่ียงเบนมาตรฐานของกลยุทธ์การตลาด 
กลยุทธ์การตลาด �̅� S.D. แปลผล 
กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ ์    
1. ชื่อเสียงของห้องพัก 4.3560 .72376 มาก 
2. ความสวยงามของห้องพัก 4.5351 .58134 มากที่สุด 
3. สิ่งอ านวยความสะดวกในห้องพัก (โทรทัศน์, 
ตู้เย็น, แอร์, WIFI, ปลั๊กไฟ, USE) 

4.5065 .63024 มากที่สุด 

รวม 4.4623 .50154 มาก 
กลยุทธ์ด้านราคา    
1. ความเหมาะสมของค่าใช้จ่ายในการเดินทาง 4.1802 .68371 มาก 
2. ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับคณุภาพห้องพัก 4.3455 .63544 มาก 
3. ราคาเหมาะสมเมื่อเทียบกับคณุภาพอาหาร 4.2846 .63489 มาก 
รวม 4.2693 .55844 มาก 
กลยุทธ์ด้านการจัดจ าหน่าย    
1. มีช่องทางการติดต่อที่หลากหลาย เช่น สื่อ
ออนไลน์ เว็บไซต์RoomScope 

4.2000 .82953 มาก 

2. ท าเลที่ต้ังสามารถเดินทางมาสะดวก 4.1667 .76019 มาก 
3. มีการแนะน าจากผู้ที่เคยใช้บริการมาแล้ว 4.1885 .79768 มาก 
รวม 4.1827 .68251 มาก 
กลยุทธ์ด้านการส่งเสริมการตลาด    
1. มีการลดราคาเมื่อพักระยะยาวหรือพักเป็นหมู่
คณะ 

3.8984 1.03848 มาก 

2. มีส่วนลดให้ลูกค้า (ลกูค้าองคก์รภาครัฐ/
เอกชน) 

3.7702 1.08026 มาก 

3. การโปรโมทข้อมูลที่พักทุกเทศกาล 4.0314 .75577 มาก 
รวม 3.9000 .84242 มาก 
2. มีความรู้ ความเข้าใจในทักษะด้านการบริการ 4.5481 .65224 มากที่สุด 
3. ให้บริการได้มาตรฐานและรวดเร็ว 4.5405 .63724 มากที่สุด 
รวม 4.5411 .58492 มากที่สุด 
กลยุทธ์ด้านกระบวนการให้บริการ    



1. มีกระบวนการ Check-In และ Check-Out 
ให้กับลูกค้า แบบออนไลน์และติดต่อที่พักโดยตรง 

4.1645 .78038 มาก 

กลยุทธ์การตลาด �̅� S.D. แปลผล 
2. กระบวนการต้อนรับลูกค้าท่ีมาติดต่อขอใช้
บริการ 

4.4078 .62703 มาก 

3. มีบริการรักษาความปลอดภัย 4.3953 .63434 มาก 
รวม 4.3212 .56301 มาก 
กลยุทธ์ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ    
1. บรรยากาศภายในที่พักมีความสวยงาม 4.5419 .62919 มากที่สุด 
2. มีการจัดแบ่งสัดส่วนพื้นที่ส าหรับลูกค้า 
(สถานที่จอดรถ, โซนพักผ่อน, ร้านอาหาร) 

4.5405 .60349 มากที่สุด 

3. ป้ายบอกเส้นทางมีความชัดเจนและถูกต้อง 4.5325 .62883 มากที่สุด 
รวม 4.5385 .54250 มากที่สุด 
รวมท้ังหมด 4.3165 .44120 มาก 

จากตารางที่ 1 กลยุทธ์การตลาดในภาพรวมทั้งหมด มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก ( x̅ = 4.3165, S.D .= 

.44120) และเมื่อพิจารณาในระดับกลยุทธ์ พบว่า ภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยให้ความส าคัญกับกลยุทธ์ด้าน

พนักงาน มีค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นต่อกลยุทธ์การตลาด ( x̅ = 4.5411, S.D .= .58492) รองลงมา คือ กลยุทธ์

ด้านสิ่งแวดล้อมทางกายภาพ (x̅ = 4.5385, S.D .= .54250) อยู่ในระดับมากท่ีสุด และ กลยุทธ์ด้านผลิตภัณฑ์ ( x̅ 

= 4.4623, S.D .= .50154) กลยุทธ์ด้านกระบวนการให้บริการ ( x̅ = 4.3212, S.D .= .56301) กลยุทธ์ด้านราคา( 

x̅ = 4.2693, S.D .= .55844) กลยุทธ์ด้านการจัดจ าหน่าย ( x̅ = 4.1827, S.D .= .68251) กลยุทธ์ด้านการ

ส่งเสริมการตลาด ( x̅ = 3.9000, S.D .= .84242) อยู่ในระดับมาก 

2.2 ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของความได้เปรียบในการแข่งขัน 

ตารางที่ 2 ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของความได้เปรียบในการแข่งขัน 

ความได้เปรียบในการแข่งขัน �̅� S.D. แปลผล 
การสร้างความแตกต่าง    
ที่พักเป็นที่รู้จักและมีจุดเด่นชัดเจน (ใกล้สถานที่
ท่องเที่ยวยอดนิยม เช่น น้ าตกโตนแพรทอง, ใน
สวนศรี) 

4.6031 .58264 มากที่สุด 

มีการให้บริการห้องพักที่หลากหลาย ตอบสนอง
ความต้องการลูกค้า 

4.3159 .65277 มาก 

สิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆอยู่ในจุดที่หาได้
สะดวก 

4.2526 .59698 มาก 

รวม 4.3887 .47259 มาก 
การเป็นผู้น าด้านต้นทุน    



มีการก าหนดราคาห้องพักที่ เหมาะสมกับ
คุณภาพห้องพัก 

4.3446 .64008 มาก 

มีการก าหนดราคาห้องพักในราคาที่เท่ากันหรือ
ต่ ากว่าคู่แข่งขัน 

4.2812 .67716 มาก 

มีการบริหารความเสี่ยงจากการบริการต้นทุนได้
อย่างมีประสิทธิภาพ 

4.3185 .68861 มาก 

รวม 4.3160 .56822 มาก 
การตอบสนองอย่างรวดเร็ว    
มีการตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้อย่าง
รวดเร็ว 

4.4334 .63091 มาก 

มีการเสนอรูปแบบการให้บริการอย่างรวดเร็ว
กับลูกค้า 

4.4156 .64450 มาก 

มีขั้นตอนในการติดต่อประสานงานที่ไม่ยุ่งยาก
และซับซ้อน 

4.4413 .62753 มาก 

รวม 4.4251 .58354 มาก 
การได้เปรยีบรวมทั้งหมด 4.3757 .46596 มาก 

 

จากตารางที่ 3 ความได้เปรียบในการแข่งขัน ภาพรวมทั้งหมด มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับมาก ( x̅ = 4.3757, 

S.D. = .46596) และเมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า ภาพรวมอยู่ในระดับมาก โดยให้ความส าคัญกับความ

ตอบสนองอย่างรวดเร็ว มีค่าเฉลี่ยระดับความคิดเห็นต่อความได้เปรียบในการแข่งขัน ( x̅ = 4.4251, S.D. = 

.58354) รองลงมา คือ การสร้างความแตกต่าง (x̅ = 4.3887, S.D. = .47259) การเป็นผู้น าด้านต้นทุน  ( x̅ = 

4.3160, S.D. = .568252)   

2.3 ผลการศึกษากลยุทธ์การตลาดมีอิทธิพลต่อความได้เปรียบในการแข่งขัน 

ตารางที่ 4 ค่าสัมประสิทธิ์ถดถอยของตัวแปรพยากรณ์ ในรูปคะแนนดิบและมาตรฐานในสมการถดถอยอย่าง

ง่ายท่ีใช้พยากรณ์ความได้เปรียบในการแข่งขัน 

ปัจจัย 
ความได้เปรียบในการแข่งขัน 

B S.E. β t Sig. 

ค่าคงที่ .697 .138  5.038 .000 

กลยุทธ์

การตลาด 
.853 .032 .807 26.746 .000 

Adjusted R Square = .650   R2= .651   F=715.336 

*P < .05 



ปัจจัยกลยุทธ์การตลาดมีอิทธิพลทางบวกต่อความได้เปรียบในการแข่งขัน (β = .807, p < .05) 

อภิปรายผล  

จากการศึกษา กลยุทธ์การตลาด ส่งผลต่อความได้เปรียบในการแข่งขัน พบว่า ตัวแปรต้น มีอิทธิพลต่อ

ความได้เปรียบในการแข่งขันอย่างมีนัยส าคัญ โดยปัจจัยกลยุทธ์การตลาดทางบวกต่อความได้เปรียบในการแข่งขัน 

(β = .807, p < .05) กล่าวคือ ถ้าระดับปัจจัยกลยุทธ์การตลาดเพิ่มขึ้น 1 หน่วย จะส่งผลต่อความได้เปรียบในการ

แข่งขันเพิ่มขึ้นตาม  .807  หน่วย 

สมมติฐานที่ 1   กลยุทธ์การตลาดโดยรวมส่งผลต่อความได้เปรียบในการแข่งขัน จากผลการวิจัยข้างต้น 

แสดงให้เห็นถึงอิทธิผลของความได้เปรียบในการแข่งขัน ถ้าระดับปัจจัยกลยุทธ์การตลาดเพิ่มขึ้น1 หน่วย จะส่งผล

ต่อความได้เปรียบในการแข่งขันเพิ่มขึ้นตาม  .807  หน่วย และสอดคล้องกับผลการศึกษาของ วสุธิดา นักเกษม

(2562) ที่ศึกษาวิจัยเรื่องปัจจัยที่ส่งผลต่อการสร้างความได้เปรียบทางการแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจบริการใน

เขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษาพบว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการ มีความสัมพันธ์เชิง

เส้นตรงกับการสร้างความได้เปรียบในการแข่งขันของผู้ประกอบการธุรกิจบริการในเขตกรุงเทพมหานคร 

ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะจากผลการวิจัย 

1. เกาะกลางโตนแพรทองแค้มป์ปิ้ง สามารถน าผลวิจัยนี้ไปประยุกต์ในการปรับปรุงกลยุทธ์การตลาด 

โดยเฉพาะด้านพนักงาน ซึ่งเป็นด้านที่มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับสูงสุด ด้านพนักงานสามารถพัฒนาประสิทธิภาพของ

พนักงานให้สูงสุดในด้านการบริการให้มีความพร้อมในการปฏิบัติงานอยู่เสมอ 

2. เกาะกลางโตนแพรทองแค้มป์ปิ้ง สามารถน าผลวิจัยความได้เปรียบในการแข่งขัน โดยเฉพาะด้านการ

ตอบสนองอย่างรวดเร็ว ซึ่งเป็นด้านที่มีค่าเฉลี่ยอยู่ในระดับสูงสุด เนื่องจากมีการแข่งขันที่สูง การตอบสนองอย่าง

รวดเร็วเป็นกลยุทธ์ส าคัญที่สามารถน ามาใช้ได้อย่างมีประสิทธิภาพ 

ข้อเสนอแนะส าหรับการท าวิจัยในครั้งต่อไป 

1.จากการวิจัยในครั้งนี้ มีกลุ่มนักท่องเที่ยวท่ีเดินทางมาเที่ยวในพื้นที่เกาะกลางโตนแพรทองแค้มป์ปิ้ง  ซึ่ง

เป็นกลุ่มตัวอย่างที่เก็บข้อมูล ดังนั้น ผู้ที่สนใจในการค้นคว้าการท าวิจัยครั้งต่อไปควรท าการศึกษาการใช้กลยุทธ์

การตลาดการท่องเที่ยวในเขตพื้นที่อื่น และศึกษาความได้เปรียบในการแข่งขันในเขตพื้นที่นั้นๆ เพื่อคนในพื้นที่

ได้รับรู้ถึงความคิดเห็น ความต้องการ ของนักท่องเที่ยวได้อย่างชัดเจนยิ่งขึ้น 

2.ในการวิจัยครั้งต่อไปอาจด าเนินการในรูปแบบของงานวิจัยเชิงคุณภาพ ที่มีการสัมภาษณ์  การทดสอบ 

ฯลฯ เพื่อให้ได้ข้อมูลเชิงลึกมากยิ่งขึ้น 
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