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บทคัดย่อ 
การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อจัดกลุ่มส่วนประสมทางการตลาดของนักท่องเที่ยวในการเข้าพักรีสอร์ทใน

จังหวัดสมุทรสงคราม และศึกษาแนวทางกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของผู้ประกอบการรีสอร์ทในจังหวัด
สมุทรสงคราม โดยใช้การวิจัยแบบขั้นตอนเชิงอธิบาย (Explanatory Sequential Design) ซึ่งเป็นแบบแผนการวิจัย
แบบผสมผสาน (Mixed Method) แบ่งออกเป็น 2 ขั้นตอน ขั้นแรกเป็นการวิจัยเชิงปริมาณ สถิติที่ใช้ในการวิจัยเชิง
ปริมาณ คือ การวิเคราะห์การจัดกลุ่ม (Cluster Analysis) โดยจ าแนกกลุ่มด้วยวิธี K-Means ซึ่งได้จ านวน 2 กลุ่ม กลุ่ม
ตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัย คือ นักท่องเที่ยวที่เดินทางเข้าพักในรีสอร์ทในจังหวัดสมุทรสงครามในเขตกรุงเทพมหานคร ใช้
สูตรของ Taro Yamane ที่ระดับความเช่ือมั่น 95% ( .050α  ) ได้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน ได้มาจากการเลือก
กลุ่มตัวอย่างแบบตามสะดวก ตัวแปรที่ใช้ในการวิจัยประกอบด้วยส่วนประสมทางการตลาด 7 ด้าน ได้แก่ คือ ด้าน
ผลิตภัณฑ์ ด้านราคา ด้านสถานที่ ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกายภาพ และด้านกระบวนการ 
ผลการวิจัยพบว่า ด้านบุคคลเป็นด้านที่กลุ่มนักท่องเที่ยวให้ความส าคัญมากสุดในการจัดกลุ่มส่วนประสมทางการตลาด 
และขั้นท่ีสองเป็นการวิจัยเชิงคุณภาพด้วยการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการรีสอร์ท ผลการวิจัยพบว่า ผู้ประกอบการให้
ความส าคัญในด้านบุคคล ซึ่งมีความสัมพันธ์ในทิศทางเดียวกับการวิจัยเชิงปริมาณ 
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Abstract 

The purpose of this research was to study Cluster of Tourism marketing mix of resort in Samut 
Songkhram and Marketing mix strategies of entrepreneurs in Samut Songkhram. That a researcher used 
the Explanatory Sequential Design, which a mixed method. The first step is quantitative research. The 
statistics used in quantitative research were cluster analysis which was classified by K-Means method 2 
groups. The sample group used in this research was tourists who stayed in resorts in Samut Songkhram 
in Bangkok. Use Taro Yamane's formula to find the sample number. By determining the sampling error 
at the 95% confidence level ( .050α  ) a sample of 400 people were selected by means of 
convenience sampling. The variables used in the research of 7 P’s marketing mixes, product, price, 
place, promotion, people, physical and process. Research findings were as terms of people most 
important in the marketing mix. The second step is qualitative research collecting by interview with 
entrepreneurs. Research findings were as that entrepreneurs importance to the people. 

Keywords: Cluster Analysis, Strategies, Marketing Mix, Entrepreneurs 

บทน า  
  อุตสาหกรรมการท่องเที่ยวเป็นอุตสาหกรรมหลักที่น ารายได้เข้าสู่ประเทศ และมีความส าคัญต่อเศรษฐกิจ
ของประเทศไทย สามารถท ารายได้ให้กับประเทศเป็นล าดับต้น ๆ ประกอบกับรัฐบาลได้มียุทธศาสตร์ชาติ 20 ปี 
(พ.ศ. 2560 – 2579) ในยุทธศาสตร์ที่ 2 ด้านการสร้างความสามารถในการแข่งขัน มุ่งเน้นในการพัฒนาเพิ่มผลิต
ภาพการผลิตเพื่อไปสู่เป็นฐานการผลติ และบริการภาคอุตสาหกรรมในการแข่งขัน สร้างเอกลักษณ์การท่องเที่ยวไทย 
และพัฒนาธุรกิจบริการให้มีศักยภาพใหม่ ๆ ที่สร้างรายได้ รวมทั้งแผนพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ฉบับท่ี 12 
(พ.ศ.2560 – 2564) ส่วนท่ี 4 ยุทธศาสตร์ที่ 3 การสร้างความเข็มแข็งทางเศรษฐกิจ และแข่งขันได้อย่างยั่งยืนในด้าน
การพัฒนาภาคบริการและการท่องเที่ยว มีการเสริมสร้างขีดความสามารถการแข่งขันในเชิงธุรกิจของภาคบริการที่มี
ศักยภาพทั้งฐานบริการเดิม และฐานบริการใหม่เพื่อส่งเสริมให้เศรษฐกิจของประเทศเติบโต รัฐบาลจึงให้ความส าคัญ
ในการพัฒนาการอุตสาหกรรมการท่องเที่ยว เพราะอุตสาหกรรมนี้มีความสัมพันธ์และเกี่ยวข้องกับธุรกิจหลากหลาย
ประเภท เช่น ธุรกิจสถานที่พักแรม ธุรกิจน าเที่ยว ธุรกิจร้านอาหาร ธุรกิจค้าปลีก ธุรกิจจ าหน่ายของที่ระลึก และ
ธุรกิจด้านคมนาคมและการขนส่ง เป็นต้น (ส านักงานคณะกรรมการพัฒนาเศรษฐกิจและสังคมแห่งชาติ ส านัก
นายกรัฐมนตรี, 2559) จึงเป็นปัจจัยที่ส าคัญท าให้รัฐบาลให้ความส าคัญในอุตสาหกรรมการท่องเที่ยว และเป็น
เส้นทางไปสู่การพัฒนาทางเศรษฐกิจของประเทศที่ก าลังพัฒนาด้วยเหตุที่การลงทุนไม่สูงมากนัก เพราะการ
ท่องเที่ยวจะท าให้เงินตราต่างประเทศเข้ามาสู่ประเทศ มีการกระจายรายได้ให้แก่ท้องถิ่นท าให้เกิดการหมุนเวียน
เงินตรา และเพิ่มรายได้จากการเก็บภาษีของรัฐบาล แต่ในปัจจุบันนี้ได้มีเหตุการณ์ที่ไม่คาดคิดเกิดขึ้น นั่นคือ ได้เกิด
โรคระบาดไปทั่วโลก คือ โควิด-19 ท าให้อุตสาหกรรมการท่องเที่ยวได้รับผลกระทบโดยตรง และจ านวนอาชีพที่
เกี่ยวข้องในอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวเสี่ยงตกงานจากผลกระทบของโควิด-19 และคาดว่ารายได้ของอุตสาหกรรม
การท่องเที่ยวจะลดลงอย่างมาก ท าให้ต้องใช้เวลาอีกนานกว่าธุรกิจที่เกี่ยวข้องกับอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวฟื้นตัว
เต็มรูปแบบ และต้องมีมาตรฐานในด้านความปลอดภัยเข้ามาเกี่ยวข้องในอุตสาหกรรมนี้ 
  จากการที่รัฐบาลมีนโยบายที่ชัดเจนในการให้ความส าคัญในด้านการบริการ และการท่องเที่ยวเป็นการ
บริการอย่างหนึ่ง มีการกระจายรายได้สู่ท้องถิ่น และชุมชนด้วยการผลักดันให้นักท่องเที่ยวเดินทางเชื่อมโยงจากเมือง
หลักสู่ “เมืองรอง” มากขึ้นเพื่อเกิดการหนุนการกระจายรายไดอ้ย่างรวดเร็วและทั่วถึง ตามนโยบายลดความเลือ่มล้ า 
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รัฐบาลจึงมีการวางโครงสร้างพื้นฐาน และสิ่งอ านวยความสะดวกให้กับการเดินทาง จึงลงทุนในโครงการต่าง ๆ เช่น 
การวางโครงข่ายการคมนาคม สร้างระบบรางรถไฟท่ีพาดผ่านเมืองรอง และการพัฒนาสนามบินในภูมิภาค ส่งผลให้
ครึ่งปี 2561 การท่องเที่ยวใน 55 เมืองรองมีการขยายตัวอย่างต่อเนื่อง กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬาจึงบูรณาการ
ความร่วมมือกับทุกหน่วยงานที่เกี่ยวข้องผลักดันให้นักท่องเที่ยวไปเที่ยวเมืองรองมากขึ้น (ส านักพัฒนาการ
ประชาสัมพันธ์, 2561)  
  จังหวัดสมุทรสงคราม เป็น 1 ใน 55 จังหวัดเมืองรองที่มีแหล่งท่องเที่ยวที่ได้รับความนิยมอีกแห่งหนึ่งของ
ประเทศ และได้สมญานามว่า “เวนิสตะวันออกแห่งสุดท้ายของเมืองสยาม” เนื่องจากภูมิประเทศเป็นที่ราบลุ่มมี
แม่น้ า แม่กลองไหลผ่าน และที่ปากอ่าวมีป่าไม้โกงกาง ด้วยความอุดมสมบูรณ์และความหลากหลายทางชีวภาพจึงมี
การประกอบอาชีพด้านกสิกรรม เกษตรกรรม ที่ส าคัญมีพระมหากษัตริย์ไทย คือ พระบาทสมเด็จพระพุทธเลิศหล้า
นภาลัย ท่ีฟื้นฟูจิตกรรม ประติมากรรม สถาปัตยกรรม และวรรณกรรมให้อยู่คู่จังหวัดสมุทรสงคราม (ส านักงานสถิติ
แห่งชาติ, 2557) นับว่าเป็นอิทธิพลที่มีผลต่อความเสื่อมใส ศรัทธาต่อพระมหากรุณาธิคุณต่อชาวจังหวัด  และ
นักท่องเที่ยวอีกทั้งการเดินทางมาท่องเที่ยวพักผ่อนไม่ไกลจากกรุงเทพมหานคร ประกอบกับพฤติกรรมของ
นักท่องเที่ยวจะท่องเที่ยวในปลายทางที่ไม่ไกลจากกรุงเทพมหานคร อันเนื่องมาจากสถานการณ์โควิด-19 และ
สมุทรสงครามมีพื้นที่ท่ีมีระบบนิเวศอุดมสมบูรณ์จากท่ีมแีม่น้ าแม่กลองไหลผ่าน จึงเหมาะในการท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์
ธรรมชาติด้วย ธุรกิจที่พักจึงสร้างที่พักแบบรีสอร์ท เนื่องจากที่พักรีสอร์ทจะถูกสร้างขึ้นเพื่อพักผ่อนหย่อนใจของ
นักท่องเที่ยวตามบริเวณที่เป็นแหล่งท่องเที่ยวตามธรรมชาติ และได้สัมผัสกับสภาพแวดลอ้มธรรมชาติ (นิคม จารุมณี
, 2544) ผู้ประกอบการธุรกิจรีสอร์ทจะต้องหาทางตอบสนองความต้องการของลูกค้าในสถานการณ์โควิด-19 อาจจะ
ท าการผสมผสานบริการตามพฤติกรรมผู้บริโภค เช่น คุณค่าที่นักท่องเที่ยวจะได้รับในการใช้บริการรีสอร์ท ความ
สะดวกที่จะให้แก่นักท่องเที่ยว การติดต่อสื่อสาร ความสะอาดปลอดภัย เป็นต้น ซึ่งสิ่งต่าง ๆ เหล่านี้สามารถจูงใจให้
นักท่องเที่ยวตัดสินใจในการใช้บริการรีสอร์ท 

จากความส าคัญดังกล่าวจังหวัดสมุทรสงครามมีแหล่งท่องเที่ยวที่ส าคัญเป็นเมืองรอง และไม่ไกลจาก
กรุงเทพมหานคร ประกอบกับพฤติกรรมผู้บริโภคในสถานการณ์โควิด-19 ที่เริ่มคลี่คลาย จึงเป็นเป้าหมายส าคัญที่
นักการตลาดของผู้ประกอบการที่พักให้ความสนใจ ซึ่งผู้วิจัยได้มีการก าหนดตัวแปร คือ ส่วนประสมทางการตลาดใน
การจัดกลุ่มของนักท่องเที่ยว เนื่องจากส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) จะเป็นลักษณะของผลิตภัณฑ์ควบคู่กับการ
บริการ จึงมีความจ าเป็นที่ต้องใช้กลยุทธ์เพื่อสร้างความพึงพอใจให้เกิดการใช้บริการซ้ า และสร้างจุดเด่นให้กับรี
สอร์ท เพื่อสร้างความยั่งยืนให้กับธุรกิจของผู้ประกอบการ และมีการสอบถามผู้ประกอบการรีสอร์ทในการสร้างกล
ยุทธ์ในการสร้างแรงจูงใจนักท่องเที่ยวมาเข้าพักท่ีรีสอร์ท ตามความต้องการของนักท่องเที่ยวอีกทั้งจะช่วยให้ธุรกิจที่
พักสามารถด าเนินกิจการไปได้อย่างมีประสิทธิภาพ และยังสามารถรับมือการแข่งขัน ซึ่งผลจากการศึกษาครั้งนี้
ผู้ประกอบการสามารถน าไปเป็นแนวทางในการก าหนดนโยบายต่าง ๆ เพื่อปรับปรุง และพัฒนาให้เข้ากับบริบทท่ีพัก 
เพื่อให้อุตสาหกรรมการท่องเที่ยวมีการพัฒนาเพื่อให้มีความพร้อมในการให้บริการมากข้ึน 

 
วัตถุประสงค์การวิจัย 
  1. เพื่อจัดกลุ่มส่วนประสมทางการตลาดของนักท่องเที่ยวในการเข้าพักรีสอร์ทในจังหวัดสมุทรสงคราม 
  2. เพื่อศึกษาแนวทางกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของผู้ประกอบการรีสอร์ทในจังหวัดสมุทรสงคราม 
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การทบทวนวรรณกรรม 
  ส่วนประสมทางการตลาด 
  ส่วนประสมทางการตลาด คือ เครื่องมือทางการตลาด เพื่อใช้สร้างการตอบสนองสิ่งที่ ต้องการในตลาด
เป้าหมาย ในปี 1953 ส่วนประสมทางการตลาด หรือเรียกว่า 4P’s มี สินค้า ราคา สถานท่ีจ าหน่าย และการส่งเสรมิ
การตลาด สิ่งทั้ง 4 ด้านนี้เป็นส่วนผสมหลักของกลยุทธ์การตลาด และเป็นวิธีการวางแผนการตลาดเป็นการปฏิบัติ  
McCarthy (1960) เป็นบุคคลแรกที่แนะน าส่วนประสมการตลาด 4P’s และ Muala & Qurneh (2012) ได้ศึกษา
และพบว่า มีนักวิจัยได้เพิ่มส่วนประสมทางการตลาดเข้าไปอีก 3 ด้าน และอธิบายองค์ประกอบเป็น 7P’s คือ 
ผลิตภัณฑ์ ราคา สถานที่ ส่งเสริมการตลาด บุคลากร กระบวนการ และหลักฐานทางกายภาพ ซึ่งทั้ง 7 ด้านนี้คือ
องค์ประกอบของส่วนประสมทางการตลาด (Muhammad, 2014) 
  Booms & Bitner (1981) ได้อธิบายว่า การจัดการการตลาดเป็นแนวคิดของส่วนประสมทางการตลาด 
ส่วนประสมทางการตลาดไม่ใช่ทฤษฎีของการจัดการ แต่ได้รับมาจากการวิเคราะห์ทางวิทยาศาสตร์ แต่กรอบแนวคิด
จะเน้นการตัดสินใจหลักของผู้จัดการการตลาดในการท ากิจกรรมตา่ง ๆ ให้เหมาะสมกับความต้องการของลูกค้า โดย
มีเครื่องมือที่สามารถใช้ในการพัฒนากลยุทธ์ทั้งระยะยาว และเทคนิคระยะสั้น (Palmer, 2008) Booms & Bitner 
(1981) ได้ก าหนด ส่วนประสมทางการตลาด 7 ด้าน ดังนี้ 1) ด้านสินค้า จะต้องให้คุณค่ากับลูกค้า และจะเกี่ยวข้อง
กับการแนะน าผลิตภัณฑ์ใหม่หรือปรับปรุงผลิตภัณฑ์ที่มีอยู่ 2) ด้านราคา ในการก าหนดราคาจะต้องสามารถแข่งขัน
ได้ กลยุทธ์การก าหนดราคาประกอบด้วยส่วนลด 3) ด้านสถานท่ี หมายถึงสถานท่ีที่ลูกค้าสามารถซื้อผลิตภัณฑ์ และ
วิธีที่ผลิตภัณฑ์เอื้อมถึงสถานที่ ตลอดจนสามารถผ่านช่องทางอินเตอร์เน็ต ผู้ค้าส่งและผู้ค้าปลีก 4) ด้านส่งเสริม
การตลาด จะรวมถึงวิธีการต่าง ๆ ของชุมชนที่สร้างความพึงพอใจให้กับลูกค้า ในสิ่งที่บริษัทต้องน าเสนอ ซึ่งจะ
เกี่ยวข้องกับการสื่อสารกับประโยชน์ของการใช้ผลิตภัณฑ์หรือบริการมากกว่าจะกล่าวถึงคุณสมบัติ 5) ด้านบุคคล 
หมายถึง ลูกค้า พนักงาน การจัดการ และคนอื่น ๆ จ าเป็นส าหรับทุกคนที่จะตระหนักถึงช่ือเสียงของตราสินค้า 
(Brand) 6) ด้านกระบวนการ หมายถึงวิธีการ กระบวนการของการให้บริการ และเป็นสิ่งจ าเป็นที่จะต้องมีความรู้
อย่างละเอียดว่าการบริการมีประโยชน์หรือไม่กับลูกค้า ในเวลาที่เหมาะสม 7) ด้านกายภาพ หมายถึงประสบการณ์
ของการใช้ผลิตภัณฑ์หรือบริการ 
  แนวคิดของ Booms & Bitner (1981) จะสอดคล้องกับแนวคิดของ Lovelock, Patterson & Walker 
(2004) เกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ (Service Marketing Mix) ประกอบด้วย 1) ด้าน
ผลิตภัณฑ์/บริการ เป็นสิ่ง เป็นสิ่งท่ีเสนอขายสู่ตลาดเพื่อความสนใจ การจัดหา การใช้หรือบริโภค ที่ท าให้ลูกค้าได้รับ
ผลประโยชน์และคุณค่า จะประกอบด้วยสิ่งที่สัมผัสได้ และสัมผัสไม่ได้หรือท่ีเรียกว่า บริการ 2) ด้านราคา หมายถึง
จ านวนเงินท่ีต้องจ่ายเพื่อให้ได้ผลิตภัณฑ์หรือบริการ ซึ่งสิ่งที่ลูกค้าได้รับกลับมาคือสิ่งท่ีลูกค้ารับรู้ ได้ผลประโยชน์จาก
การใช้ผลิตภัณฑ์หรือบริการคุ้มค่ากับเงินที่จ่ายไป โดยลูกค้าจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของผลิตภัณฑ์
กับราคา (Price) ของผลิตภัณฑ์นั้น 3) ช่องทางการจัดจ าหน่าย กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับบรรยากาศ สิ่งแวดล้อมในการ
น าเสนอการบริการให้แก่ลูกค้า ซึ่งจะต้องพิจารณาในด้านท าเลที่ตั้ง (Location) และช่องทางการเสนอการบริการ 4) 
การส่งเสริมการตลาด เป็นเครื่องมือในการติดต่อให้กับลูกค้าเพื่อสร้างความพึงพอใจต่อตราสินค้าหรือบริการ หรือ
ความคิด หรือต่อบุคคล โดยใช้แรงจูงใจให้เกิดความต้องการหรือเพื่อเตือนความทรงจ าในตัวผลิตภัณฑ์ และเป็น
กุญแจที่ส าคัญของการตลาดสายสัมพันธ์ 5) ด้านบุคคล ต้องมีการฝึกอบรม การจูงใจ เพื่อสามารถสร้างความพึง
พอใจให้กับลูกค้า ซึ่งพนักงานจะต้องมีความสามารถในการตอบสนองลูกค้าได้ดี และสามารถสร้างค่านิยมให้กับ
องค์การได้ 6) ด้านการสร้างแนะน าเสนอลักษณะทางกายภาพ เป็นการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายให้แก่
ลูกค้า เช่น การแต่งกาย การพูดจาไพเราะ สุภาพ อ่อนโยน การให้บริการที่รวดเร็ว เป็นต้น 7) กระบวนการ เป็น
กิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับระเบียบ วิธีการ และการปฏิบัติในด้านการบริการให้แก่ลูกค้า เพื่อให้ลูกค้าเกิดความ
ประทับใจ 
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  โรงแรมรีสอร์ท 
  Henkin (1979) ได้อธิบายถึงรีสอร์ทว่า โรงแรมรีสอร์ท (Resort Hotel) ท าเลที่ตั้งจะอยู่ใกล้ชิดธรรมชาติ 
เช่น ทะเล ภูเขา เพื่อให้ผู้เข้ามาพักได้สัมผัสกับสภาพแวดล้อมทางธรรมชาติ โดยทางโรงแรมรีสอร์ทจะมีการ
จัดบริการในด้านต่าง ๆ เช่น ห้องอาหาร ห้องซักรีด การติดต่อสื่อสาร หรือต่าง ๆ ตามมาตรฐานรีสอร์ทที่ได้ก าหนด
ไว้ นอกจากน้ียังต้องมีการบริการด้านอื่น ๆ ด้วย เช่น ฟิตเนส สระว่ายน้ า สนามกีฬา เป็นต้น ซึ่งสิ่งต่าง ๆ เหล่านี้จะ
มีความแตกต่างกันในเรื่องการให้บริการ และระดับมาตรฐานซึ่งมีตั้งแต่ สองดาวจนไปถึงห้าดาว และมีเอกลักษณ์
เฉพาะตัวในแต่รีสอร์ท ในด้านการตกแต่ง การออกแบบ รูปแบบ แต่ในภาพรวมแล้ว จะมีการตกแต่งบริเวณรีสอร์ท
ให้มีความร่มรื่น เงียบสงบ ในบรรยากาศการผ่อนคลายอย่างแท้จริง (นิคม จารุมณี, 2544) 
  นักท่องเท่ียว 
  องค์การการท่องเที่ ยวโลก  (World Tourism Organization หรือ WTO) ได้ ให้ความหมายของ
นักท่องเที่ยวว่า ผู้เยี่ยมเยือนระหว่างประเทศ (International Visitor) คือ ผู้ที่เดินทางไปประเทศอื่นนอกเหนือจาก
ที่พักอยู่ตามปกติ เพื่อวัตถุประสงค์อื่นๆ โดยแบ่งได้เป็น 2 ประเภท 1) นักท่องเที่ยวต่างชาติ (International 
Tourist) คือการไปเพื่อจุดประสงค์เพื่อความเพลิดเพลิน เช่น การพักผ่อน การชมวัฒนธรรม เยี่ยมญาติมิตร เป็นต้น 
ด้านวิชาการ คือ การประชุม การติดต่อทางธุรกิจ และวัตถุประสงค์เพื่อการท่องเที่ยวอื่น เช่น รักษาสุขภาพ แสวง
บุญ 2) นักทัศนาจรต่างชาติ คือ ผู้เยี่ยมเยือนแต่ไม่ได้มีการพักค้างคืน (World Organization, 1995 อ้างถึงใน เลิศ
พร ภาระสกุล, 2555) 
  Cohen (1979) ได้แบ่งนักท่องเที่ยวออกเป็น 5 กลุ่ม คือ 1) นักท่องเที่ยวต้องการการพักผ่อนหย่อนใจ 
(Recreational Tourist) คือเป็นการท่องเที่ยวเพื่อคลายความตึงเครียด 2) นักท่องเที่ยวต้องการสิ่งแปลกใหม่ 
(Diversionary Tourist) เป็นการหลีกหนีความจ าเจ 3) นักท่องเที่ยวต้องการหาประสบการณ์ (Experiential 
Tourist) เป็นการหาประสบการณ์จากการได้ชมสิ่งแปลกใหม่ทางการท่องเที่ยว 4) นักท่องเที่ยวที่ชอบทดลอง 
(Experiential Tourist) เป็นกลุ่มที่ต้องการใช้ชีวิตในการสัมผัสชีวิต และมีส่วนร่วมในกิจกรรมของคนในท้องถิ่นนั้น 
5) นักท่องเที่ยวที่ต้องการเข้าไปมีชีวิตอยู่ (Existential Tourist) คือ ต้องการใช้ชีวิตระหว่างท่องเที่ยวเหมือนคนใน
พื้นที ่

วิธีด าเนินการวิจัย 
  การวิจัยในครั้งนี้ผู้วิจัยใช้การวิจัยแบบขั้นตอนเชิงอธิบาย (Explanatory Sequential Design) ซึ่งเป็น
แบบแผนการวิจัยแบบผสมผสาน (Mixed Method) คือ เริ่มต้นศึกษาวิจัยเชิงปริมาณ แล้วด าเนินการด้วยวิจัยเชิง
คุณภาพ ซึ่งการวิจัยเชิงคุณภาพจะอธิบายผลที่ได้มาจากการวิจัยเชิงปริมาณ กล่าวคือ วิจัยเชิงคุณภาพจะเป็นสิ่ง
สนับสนุนผลวิจัยเชิงปริมาณ Creswell (2015) และ Creswell & Plano Clark (2018)  

ภาพที ่1 แบบแผนแบบขั้นตอนเชิงอธิบาย 
 (ปรับปรุงมาจาก Creswell & Plano Clark (2018) อ้างอิงมาจาก กันต์ฤทัย คลังพหล, 2563) 
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 การวิจัยเชิงปริมาณ 
  ด าเนินการโดยการวิเคราะห์กลุ่ม (Cluster Analysis) คือ การจ าแนกกลุ่มประชากรออกเป็นกลุ่ม ๆ โดยที่
ภายในกลุ่มตัวอย่างจะมีลักษณะคล้ายคลึงกัน และระหว่างกลุ่มตัวอย่างจะมีลักษณะที่แตกต่างกัน (กัลยา วาณิชย์
บัญชา, 2552) โดยจ าแนกกลุ่มด้วยวิธี K-Means เนื่องจากมีจ านวนกลุ่มตัวอย่างมากว่า 200 คน 
  ระเบียบวิธีวิจัย 
  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
  ประชากรที่ใช้ในการวิจัยเชิงปริมาณ เป็นนักท่องเที่ยวที่เคยเดินทางเข้าพักในรีสอร์ทในจังหวัด
สมุทรสงครามในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งไม่ทราบกลุ่มตัวอย่างที่แน่นอน ผู้วิจัยจึงก าหนดกลุ่มตัวอย่างโดยใช้สูตร 

Taro Yamane (1973) โดยก าหนดความคลาดเคลื่อนของการสุ่มตัวอย่างไว้ท่ีระดับความเช่ือมั่น 95% (α = 0.05) 
จึงได้กลุ่มตัวอย่างจ านวน 400 คน ซึ่งได้มาจากการเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) 
จากนักทอ่งเที่ยวท่ีเคยใช้บริการรีสอร์ทในจังหวัดสมุทรสงคราม  
  ตัวแปรที่ศึกษา  
  ตัวแปรที่ใช้ในการวิเคราะห์การจัดกลุ่มส่วนประสมทางการตลาด 7 ด้าน คือ ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา 
ด้านสถานท่ี ด้านการส่งเสริมการตลาด ด้านบุคลากร ด้านกายภาพ และด้านกระบวนการ 
  เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 
  เครื่องมือในการวิจัยเชิงปริมาณ ประกอบด้วยแบบสอบถาม แบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 
4 ระดับ (บุญชม ศรีสะอาด, 2546) ประกอบด้วย ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน 6 ข้อ และ
ส่วนที่ 2 แบบสอบถามส่วนประสมทางการตลาด จ านวน 36 ข้อ (ปรับปรุงมาจาก โสภิตา รัตนสมโชค, 2558  
พุทธินันท์ ปัญญาพุฒินันท์ , 2560 ธรรมจักร เล็กบรรจง, 2558) จากนั้นผู้วิจัยน าแบบสอบถามไปทดลองใช้  
(Try out) กับกลุ่มตัวอย่างท่ีจะศึกษา จ านวน 30 คน และวัดค่าความเช่ือมั่น โดยใช้ค่าสัมประสิทธ์ิแอลฟา (Alpha) 
ของ Cronbach ได้ค่าเท่ากับ 0.966 โดยที่ค่าแอลฟา ซึ่งมากกว่า 0.80 (ประสพชัย พสุนนท์, 2557) แสดงว่า
เครื่องมือมีความน่าเชื่อถือ สามารถน าไปใช้ในการเก็บข้อมูลได้ 

 วิจัยเชิงคุณภาพ  
  ด าเนินการโดยการสมัภาษณ์ผู้ประกอบการรสีอร์ทและวิเคราะห์ข้อมูลจากการสมัภาษณ์เชิงลึกโดยใช้การ
พรรณาข้อมูลเชิงเนื้อหา (Content Analysis) 
  ระเบียบวิธีวิจัย 
  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
  ผู้ให้ข้อมูลหลักในการวิจัยเชิงคุณภาพ คือ ผู้ประกอบการรีสอร์ทในจังหวัดสมุทรสงคราม ซึ่งได้มาจากการ
เลือกตัวอย่างแบบเจาะจง (Purposive Sampling) เพื่อให้ตรงตามวัตถุประสงค์ของการวิจัย โดยแนวค าถามที่ใช้ใน
การสัมภาษณ์จะมีการตรวจสอบด้านคุณภาพตรงตามเนื้อหาที่ต้องการ วิเคราะห์ข้อมูลโดยรวบรวมข้อมูลที่ได้จาก
การสัมภาษณ์จนถึงจุดอิ่มตัวจากผู้ให้ข้อมูล 
  ตัวแปรที่ศึกษา 
  เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจัย 
  ส าหรับการวิจัยเชิงคุณภาพ ได้แก่ แนวค าถามการวิจัยที่ได้จากการจัดกลุ่มส่วนประสมทางการตลาด ใน
ด้านที่มีจ านวนนักท่องเที่ยวให้ความส าคัญมากที่สุดใน 4 ด้าน และพัฒนาจากการทบทวนวรรณกรรมที่เกี่ยวข้อง 
เป็นการสัมภาษณ์กึ่งโครงสร้าง (Semi-Structured Interview) ที่สะท้อนให้เห็นถึงการรับรู้ และการน าส่วนประสม
ทางการตลาดไปสร้างกลยุทธ์ของผู้ประกอบการ และก่อนน าไปใช้ น าแบบสอบถามไปทดสอบใช้การสัมภาษณ ์4 คน 
และน ามาปรับปรุงจึงได้ข้อค าถามที่ตรงกับวัตถุประสงค์ (Chung & Runsheng, 2019) มีเครื่องบันทึกเสียง สมุด
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บันทึก ปากกา รวมถึงตัวผู้วิจัยเองในฐานะที่เป็นเครื่องมือที่ส าคัญในการรวบรวมข้อมูลงานวิจัยในพื้นที่ และการ
วิเคราะห์ข้อมูลเชิงคุณภาพ (ชาย โพธิสิตา, 2562)  
  ส าหรับการตรวจสอบความน่าเช่ือถือของข้อมูล ผู้วิจัยใช้วิธีที่เรียกว่า Triangulation (ชาย โพธิสิตา, 
2562) วิธีนี้เป็นการตรวจสอบว่าข้อมูลที่เก็บรวมรวมมานั้นถูกต้องหรือไม่ เป็นการยืนยันความน่าเช่ือถือของข้อมูล 
ด้วยการใช้ข้อมูลสัมภาษณ์มาตรวจสอบผลจากการข้อมูลสนทนา เพื่อให้เกิดความชัดเจนไปในทิศทางเดียวกัน จนถึง
ข้อมูลถึงจุดอิ่มตัว และน าข้อมูลมาจัดกระท าเพื่อให้ได้ข้อสรุป 

 จริยธรรมในการวิจัย 
  การวิจัยนี้เป็นงานวิจัยแบบแผนการวิจัยแบบผสมผสาน (Mixed Method) ผู้วิจัยจึงตระหนักถึงจริยธรรม 
จึงได้ให้ความส าคัญโดยแจ้ง และขออนุญาตต่อผู้ให้ข้อมูลทราบถึงวัตถุประสงค์ของการวิจัย และผลกระทบที่อาจมี
ต่อผู้ให้ข้อมูลก่อนการเก็บรวบรวมข้อมูล  

ผลการวิจัย 
  การวิจัยเชิงปริมาณ 
  กลุ่มตัวอย่างเป็นเพศหญิงมากกว่าเพศชาย อายุกลุ่มตัวอย่างมากสุด คือ อายุ 31 – 40 ปี สถานภาพโสด
มากกว่าสมรส ระดับการศึกษากลุ่มตัวอย่างมากสุด คือ ปริญญาโท อาชีพกลุ่มตัวอย่างมากสุด คือ พนักงานของรัฐ/
พนักงานวิสาหกิจ และรายได้กลุ่มตัวมากสุด คือ 20,001 – 30,000 บาท ดังตารางที่ 1  

ตารางที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 

ข้อมูลทั่วไป จ านวน ร้อยละ 
1. เพศ   
 ชาย 108 27.0 
 หญิง 292 73.0 
2. อาย ุ
 น้อยกว่า 21 ปี 
 21 – 30 ปี 
 31 – 40 ปี 
 41 – 50 ปี 
 51 – 60 ปี 
 มากกว่า 60 ปีขึ้นไป 

 
8 
99 
180 
73 
19 
21 

 
2.0 
24.8 
45.0 
18.3 
4.8 
5.3 

3. สถานภาพ 
 โสด 
 สมรส 

 
269 
131 

 
67.3 
32.8 

4. ระดับการศึกษา 
 ต่ ากว่าปริญญาตรี 
 ปริญญาตรี 
 ปริญญาโท 
 ปริญญาเอก 

 
12 
178 
203 
7 

 
3.0 
44.5 
50.8 
1.8 
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ตารางที่ 1 (ต่อ) 

ข้อมูลทั่วไป จ านวน ร้อยละ 
5. อาชีพ 
 นักเรียน/นักศึกษา 
 พนักงานเอกชน 
 พนักงานของรัฐ/พนักงานวิสาหกิจ 
 ประกอบธุรกิจส่วนตัว 

 
15 
104 
250 
31 

 
3.8 
26.0 
62.5 
7.8 

6. รายได้ต่อเดือน 
 น้อยกว่า 10,000 บาท 
 10,000 – 20,000 บาท 
 20,001 – 30,000 บาท 
 30,001 – 40,000 บาท 
 40,001 – 50,000 บาท 
 มากกว่า 50,000 บาทขึ้นไป 

 
20 
65 
167 
82 
19 
47 

 
5.0 
16.3 
41.8 
20.5 
4.8 
11.8 

  การจัดกลุ่มส่วนประสมทางการตลาดของนักท่องเที่ยวที่เคยใช้บริการรีสอร์ทในจังหวัดสมุทรสงคราม
จ านวน 400 คน ในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อต้องการจัดกลุ่มนักท่องเที่ยวที่มีลักษณะคล้ายกันให้อยู่กลุ่มเดียวกัน 
โดยใช้การวิเคราะห์ส่วนประสมทางการตลาดจ านวน 7 ด้าน เป็นตัวแปรในการแบ่งกลุ่ม เนื่องจากกลุ่มตัวอย่างมี
จ านวนมากกว่า 200 คน จึงใช้เทคนิค โดยจ าแนกกลุ่มด้วยวิธี K-Means (ส าราญ มีแจ้ง, 2557) พบว่าการจัดกลุ่ม
แบ่งออกเป็น 2 กลุ่มจะมีความเหมาะสม ซึ่งมีจ านวนนักท่องเที่ยวกลุ่มที่ 1 จ านวน 100 คน และกลุ่มที่ 2 จ านวน 
300 คน ดังตารางที ่2  

ตารางที่ 2 จ านวนนักท่องเที่ยวในแต่ละกลุ่มเมื่อจัดกลุ่มเป็น 2 กลุ่ม 

กลุ่มที ่ จ านวน ร้อยละ 
1 
2 

100 
300 

25 
75 

รวม 400 100 

จากการจัดกลุ่มส่วนประสมทางการตลาดโดยจัดเป็น 2 กลุ่ม คือ 
  กลุ่มที่ 1 ช่ือกลุ่มว่ากลุ่มสบาย ๆ ซึ่งกลุ่มนี้จะเป็นกลุ่มที่ค่าเฉลี่ยต่ าสุดในทุก ๆ ด้านของส่วนประสมทาง
การตลาด ซึ่งกลุ่มนี้นักท่องเที่ยวต้องการมาพักผ่อนโดยไม่สนใจสิ่งต่าง ๆ  
  กลุ่มที่ 2 ช่ือกลุ่มว่ากลุ่มหาสิ่งที่ดี ซึ่งกลุ่มนี้จะเป็นกลุ่มที่ค่าเฉลี่ยสูงสุดในทุก ๆ ด้านของส่วนประสมทาง
การตลาด ซึ่งกลุ่มนักท่องเที่ยวกลุ่มนี้เน้นส่วนประสมทางการตลาด ที่สามารถตอบสนองความต้องการของ
นักท่องเที่ยวได้ครบถ้วน และท าให้นักท่องเที่ยวเกิดความพึงพอใจ แสดงดังตารางที่ 3 
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ตารางที่ 3 ค่าเฉลี่ยมาตรฐานของตัวแปรแตล่ะตัวเมื่อจัดเป็น 2 กลุม่ 

ตัวแปร 
Cluster 

กลุ่มสบาย ๆ กลุ่มหาสิ่งท่ีดี 

ด้านผลิตภัณฑ์ 
1. จ านวนเพยีงพอต่อการเข้าไปใช้บริการ 
2. มีความสะอาด 
3. มีสิ่งอ านวยความสะดวก 
4. รีสอร์ทมีให้เลือกหลากหลายรูปแบบ 
5. มีการแยกบริเวณส่วนต่าง ๆ  
6. สิ่งก่อสร้างอยู่ในสภาพท่ีดี สะอาด ปลอดภัย 

 
-0.69752 
-0.80287 
-0.75233 
-0.86967 
-0.74798 
-0.95093 

 
0.23251 
0.26762 
0.25078 
0.28989 
0.24933 

0.31698** 
ด้านราคา 
1. ราคาห้องพักเหมาะสมเมื่อเทียบกับระดับของรีสอร์ท 
2. ราคาห้องพักและเตียงนอน มีให้เลือกหลายประเภท 
3. ราคาอาหาร และเครื่องดื่ม เหมาะสม 
4. มีการแสดงราคาของห้องพักอย่างชัดเจน 
5. ราคาค่ากิจกรรมอื่น ๆ มีความเหมาะสม 

 
-0.79090 
-0.90982 
-0.84965 
-0.79215 
-1.07051 

 
0.26363 
0.30327 
0.28322 
0.26405 

0.35684** 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
1. การเดินทางมีความสะดวก 
2. รีสอร์ทมีการจัดทางสัญจรของรถ และคนเดินเท้า 
3. บรรยากาศมีความร่มรื่น เงียบสงบ เหมาะแก่การพักผ่อน 
4. การจองมีความสะดวก 
5. ตัวอย่างในเว็บไซต์กับสถานท่ีจริงตรงกัน 
6. รีสอร์ทใกล้แหล่งท่องเที่ยว 

 
-0.92308 
-1.02102 
-0.69784 
-0.97158 
-0.82543 
-0.62745 

 
0.30769 

0.34034** 
0.23261 
0.32386 
0.27514 
0.20915 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 
1. มีส่วนลดให้กับลูกค้าประจ า 
2. มีการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ ผ่านเว็บไซต์ 
3. รีสอร์ทมีการสนับสนุนในช่วงฤดูกาลท่องเที่ยว 
4. พนักงานให้บริการที่ประทับใจ 
5. รีสอร์ทมีการสร้างความสมัพันธ์กับลูกค้า 

 
-0.74868 
-0.95845 
-0.96967 
-1.05744 
-0.64955 

 
0.24956 
0.31948 
0.32322 

0.35248** 
0.21652 

ด้านบุคคล 
1. พนักงานแก้ไขปัญหาให้กับลูกค้าได้ 
2. พนักงานสามารถให้ค าแนะน า และให้ข้อมูลได้ 
3. พนักงานมีเพียงพอต่อการให้บริการ 
4. พนักงานช่วยเหลือต่อลูกค้าได้ 
5. พนักงานกล่าวทักทาย และกล่าวขอบคุณ 

 
-0.95608 
-1.09067 
-1.02745 
-1.04585 
-0.86240 

 
0.31869 

0.36356** 
0.34248 
0.34862 
0.28747 
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ตารางที่ 3 (ต่อ) 

ตัวแปร 
Cluster 

กลุ่มสบาย ๆ กลุ่มหาสิ่งท่ีดี 
ด้านลักษณะทางกายภาพ 
1. พนักงานแต่งสุภาพ เรียบร้อย สะอาด 
2. พนักงานมีบุคลิก มีมารยาท มีอัธยาศัยที่ดี 
3. พนักงานมีการให้บริการที่รวดเร็ว 
4. รีสอร์ทมีใบอนุญาตการประกอบธุรกิจที่พัก 

 
-0.80588 
-0.85760 
-0.99430 
-0.71064 

 
0.26863 
0.28587 

0.33143** 
0.23688 

ด้านกระบวนการ 
1. พนักงานมีการแบ่งหน้าที่อย่างชัดเจน 
2. พนักงานให้บริการถูกต้อง รวดเร็ว 
3. พนักงานสื่อสารได้เป็นอย่างดี 
4. ลูกค้าเกิดความประทับใจในภาพรวมของรีสอร์ท 

 
-1.04808 
-1.08176 
-0.77043 
-1.03375 

 
0.34936 

0.36059** 
0.25681 
0.34458 

**ความแตกต่างค่าเฉลี่ยกลางสูงสุดในแต่ละด้าน 

 การวิจัยเชิงคุณภาพ 
 จากการสัมภาษณ์ผู้ประกอบการธุรกิจรีสอร์ทในจังหวัดสมุทรสงคราม ในการสร้างกลยุทธ์ทางการตลาด 
ในช่วง เดือนพฤษาคม - กรกฏาคม 2563 พบว่า ในการสร้างกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 7 ด้าน พบว่า 
 1. ผู้ประกอบการจะกล่าวตรงกันคือ จะคัดเลือกพนักงานด้วยการให้ผู้บริหารสัมภาษณ์ในการคัดเลือก และ
เลือกพนักงานท่ีมีความตั้งใจท่ีจะท างานจริง ๆ ในด้านการบริการ เพราะหากองค์การคัดเลือกพนักงานท่ีมีความตั้งใจ
ในการท างาน พนักงานก็จะปฏิบัติงานในด้านกระบวนการเพื่อให้ลูกค้าเกิดความประทับใจในบริการนั่นเอง 
  2. ในด้านราคา ด้านส่งเสริมการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านกายภาพ และด้านผลิตภัณฑ์ ทาง
ผู้ประกอบการให้สัมภาษณ์ว่า ในด้านทั้ง 5 ด้านนี้จะเกิดขึ้นหลังจากที่ลูกค้าได้ใช้บริการรีสอร์ทแล้ว กล่าวคือ หาก
ลูกค้ามาใช้บริการประจ า ด้านราคา และด้านส่งเสริมการตลาดจะมีการตกล งและเกิดความพึงพอใจทั้ง
ผู้ประกอบการและลูกค้า จึงกลับมาใช้บริการอีก ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย เนื่องจากรีสอร์ทจังหวัดสมุทรสงคราม
จะตั้งอยู่ใกล้ชิดธรรมชาติตามความหมายของรีสอร์ท (Henkin, 1979) ท าให้ลูกค้ารับรู้ถึงคุณค่าและประโยชน์ที่
ผู้ประกอบการน าเสนอ ด้านกายภาพ และด้านผลิตภัณฑ์ จะเกิดจากความเป็นกันเองของผู้ประกอบการกับลูกค้า 
ความสะอาดของรีสอร์ท และใส่ใจลูกค้าที่เข้ามาใช้บริการ 
  อาจจะกล่าวได้ว่า กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของผู้ประกอบการ จะเริ่มจากการคัดเลือกพนักงานท่ี
มีความตั้งใจที่จะท างานในด้านการบริการจริง ๆ ซึ่งหากได้พนักงานแล้ว จะท างานมีการอบรม ทดลองงาน ซึ่ง
ผู้ประกอบการกล่าวว่า การคัดเลือกพนักงานเป็นด้านที่ให้ความส าคัญมากท่ีสุด เนื่องจากหากรับพนักงานท่ีไม่เต็มใจ
ที่จะให้บริการลูกค้า จะท าให้ภาพลักษณ์ขององค์การเสียหายซึ่งไม่คุ้มค่ากับการที่สั่งสมช่ือเสียงมานาน เพราะด้าน
บุคคลเป็นด้านที่ควบคุมยากที่สุดในการสร้างกลยุทธ์ทางการตลาด ส่วนในด้านกระบวนการ ด้านราคา ด้านการ
ส่งเสริมการตลาด ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย ด้านกายภาพ ด้านผลิตภัณฑ์ ทางผู้ประกอบการสามารถควบคุมได้
ให้อยู่ในมาตรฐานของรีสอร์ท และสามารถดูแลได้ 
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อภิปรายผล 
  วิจัยเชิงปริมาณ 
  จากผลการวิเคราะห์การจัดกลุ่มส่วนประสมทางการตลาด 7 ด้าน ประกอบด้วยข้อค าถามทั้งหมด 36 ข้อ 
สามารถแบ่งกลุ่มได้ 2 กลุ่มจะมีความเหมาะสม เนื่องจากจะแบ่งตามสิ่งที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมของนักท่องเที่ยว 
(พสชนันท์ บุญช่วย และประสพชัย พสุนนท,์ 2561) คือกลุ่มสบาย ๆ มีจ านวน 100 คน และกลุ่มหาสิ่งที่ดีมีจ านวน 300 
คน โดยกลุ่มหาสิ่งที่ดีจะให้ความส าคัญของส่วนประสมทางการตลาดในด้านต่าง ๆ จ าเป็นต้องอาศัยกลุ่มตัวอย่างที่มี
จ านวนมากในการวิเคราะห์ เพราะเป็นกลุ่มเป้าหมายของนักท่องเที่ยว โดยจะเรียงล าดับจากค่าเฉลี่ยกลางสูงสุด ไป
น้อยสุดในแต่ละด้าน ดังนี้ 
  1. ด้านบุคคล เป็นด้านที่นักท่องเที่ยวให้ความส าคัญที่สุดของส่วนประสมทางการตลาดใน 7 ด้าน 
นักท่องเที่ยวจะให้ความส าคัญมากในเรื่องพนักงานของรีสอร์ทสามารถให้ค าแนะน า และให้ข้อมูลแก่นักท่องเที่ยวได้ 
รองลงมาเป็นเรื่องพนักงานช่วยเหลือต่อลูกค้าได้ และล าดับที่สามในเรื่องพนักงานมีเพียงพอต่อการให้บริการ ซึ่งการ
ที่จะให้บุคคลมีความพร้อมในการให้บริการนั้น ทางรีสอร์ทจะต้องอาศัยการคัดเลือกก่อนที่จะเข้าท างาน และ
หลังจากท่ีได้เข้าท างานแล้ว จะต้องมีการฝึกอบรม มีการสร้างแรงจูงใจ ให้แก่พนักงาน เพื่อให้พนักงานสามารถสร้าง
สิ่งที่ให้นักท่องเที่ยวพึงพอใจ เกิดความประทับใจ ซึ่งจะสอดคล้องกับงานวิจัยของ รจิต คงหาญ (2560) พบว่าส่วน
ประสมทางการตลาดทั้ง 7 ด้าน มีเพียง 2 ด้าน คือด้านราคา และด้านบุคคล ที่ส่งผลต่อการยอมรับคุณภาพบริการ
ธุรกิจท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวต่างชาติสูงอายุในเขตพื้นที่อันดามันของประเทศไทย ดังนั้นทางรีสอร์ทจึงควรให้
ความส าคัญในคุณภาพการบริการ ซึ่งก็คือพนักงานของรีสอร์ทน่ันเอง 
  2. ด้านกระบวนการ เป็นด้านที่นักท่องเที่ยวให้ความส าคัญเป็นล าดับที่สอง จะให้ความส าคัญในเรื่อง 
พนักงานมีการบริการอย่างถูกต้อง รวดเร็ว รองมาเป็นเรื่องพนักงานมีการแบ่งหน้าที่อย่างชัดเจน และด าลับท่ีสามใน
เรื่องลูกค้าประทับใจในภาพรวมของรีสอร์ท ซึ่งในด้านนี้เป็นด้านที่รีสอร์ทเป็นคนสร้างกิจกรรมที่เกี่ยวข้องกับ
ระเบียบวิธีการ และงานปฏิบัติในด้านการบริการที่มอบให้กับนักท่องเที่ยวเกิดความประทับใจ ซึ่งจะสอดกับงานวิจัย
ของศศิโสม ดวงรักษา (2558) พบว่านักท่องเที่ยวชาวไทยให้ความส าคัญต่อการรับรู้คุณภาพการบริการของปัจจัย
ส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการเลือกใช้โรงแรม ซึ่งนักท่องเที่ยวชาวไทยให้ความส าคัญในด้าน
กระบวนการเป็นล าดับท่ีสอง  
 3. ด้านราคา เป็นด้านที่นักท่องเที่ยวให้ความส าคัญเป็นล าดับที่สาม จะให้ความส าคัญในเรื่องราคาค่า
กิจกรรมอื่น ๆ เช่น สปา ทัวร์ท่องเที่ยวต่าง ๆ มีความเหมาะสม รองมาเป็นเรื่องราคาห้องพัก และเตียงนอนมีให้
เลือกหลายประเภท และล าดับที่สามในเรื่องราคาอาหาร และเครื่องดื่มมีความเหมาะสม ซึ่งทางรีสอร์ทมีการก าหนด
ราคาการให้บริการหรือสินค้ามีความเหมาะสม เนื่องจากนักท่องเที่ยวจะเป็นคนเปรียบเทียบแล้วเห็นว่าคุณค่าสูงกว่า
ราคา จึงตัดสินใจที่จะซื้อบริการหรือสินค้านั้น ๆ ซึ่งจะสอดคล้องกับงานวิจัยของ ภัทธีรา ประพฤติธรรม (2559) 
พบว่า ระดับการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มกาแฟพร้อมดื่มของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่มตัวอย่างมีระดับการ
ตัดสินใจต่อปัจจัยในด้านราคา เป็นล าดับที่สาม 
  4. ด้านส่งเสริมการตลาด เป็นด้านที่นักท่องเที่ยวให้ความส าคัญเป็นล าดับที่สี่ จะให้ความส าคัญในเรื่อง
พนักงานให้บริการที่ประทับใจ รองมาเป็นเรื่องรีสอร์ทมีการสนับสนุนในช่วงฤดูกาลท่องเที่ยว และล าดับที่สามใน
เรื่องมีการโฆษณา ประชาสัมพันธ์ ผ่านเว็บไซต์ เนื่องจากในด้านนี้เป็นด้านที่รีสอร์ทเป็นผู้ติดต่อสื่อสารกับ
นักท่องเที่ยว เพื่อแจ้งข่าวสาร ชักจูงเพื่อให้นักท่องเที่ยวเกิดพฤติกรรมในการใช้บริการ ซึ่งจะสอดคล้องกับงานวิจัย
ของ จันทร์พิมพ์ หลวงแก้ว (2554) พบว่า ลูกค้าที่มาใช้บริการฝากเงินของลูกค้าธนาคารทิสโก้ ให้ความส าคัญในด้าน
การส่งเสริมการตลาดเป็นอันดับที่สี่ 
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  5. ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย เป็นด้านที่นักท่องเที่ยวให้ความส าคัญเป็นล าดับท่ีห้า จะให้ความส าคัญใน
เรื่อง รีสอร์ทมีการจัดทางสัญจรของรถ ที่จอดรถ และคนเดินเท้าที่สะดวก รองมาเป็นเรื่องการจองรีสอร์ทมีความ
สะดวก และล าดับท่ีสามในเรื่องการเดินทางมารีสอร์ทมีความสะดวก ซึ่งในด้านนี้นักท่องเที่ยวมองว่า ในปัจจุบันน้ีมี
เทคโนโลยีการสื่อสารโดยเฉพาะอย่างยิ่งอินเตอร์เน็ต ท าให้นักท่องเที่ยวสามารถค้นหารีสอร์ท และการจองเป็นเรื่อง
ที่สะดวก รีสอร์ทเองจะต้องพิจารณาในด้านท าเลที่ตั้ง และช่องทางในการน าเสนอบริการให้กับนักท่องเที่ยว ซึ่งจะ
สอดคล้องกับงานวิจัยของสุนิสา วิสุทธิรัตน์ และรวมศักดิ์ วีระสุนทร (2559) พบว่า ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบน
มาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อความพึงพอใจในการใช้บริการบริษัทรับเหมาก่อสร้างในเขต
พัทยา จังหวัดชลบุรีในด้านช่องทางการจัดจ าหน่ายจะอยู่ในล าดับท่ีห้า 
  6. ด้านลักษณะทางกายภาพ เป็นด้านที่นักท่องเที่ยวให้ความส าคัญเป็นอันดับที่หก จะให้ความส าคัญใน
เรื่องพนักงานมีการให้บริการที่รวดเร็ว รองมาในเรื่องพนักงานมีบุคลิก มารยาท อัธยาศัยที่ดี และเป็นมิตร และล าดบั
ที่สามในเรื่องพนักงานแต่งกายสุภาพ เรียบร้อย และสะอาด ซึ่งสิ่งต่าง ๆ เหล่านี้เป็นการสร้าง และน าเสนอให้แก่
นักท่องเที่ยว เพื่อสร้างคุณภาพในภาพรวมในด้านกายภาพและรูปแบบการให้บริการเพื่อสร้างคุณค่าให้กับ
นักท่องเที่ยวนักท่องเที่ยว ซึ่งจะสอดคล้องกับงานวิจัยของ สุนิสา วิสุทธิรัตน์ และรวมศักดิ์ วีระสุนทร (2559) พบว่า 
ค่าเฉลี่ย และค่าเบี่ยงเบนมาตรฐานของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อความพึงพอใจในการใช้บริการบ
ริษัทรับเหมาก่อสร้างในเขตพัทยา จังหวัดชลบุรีในด้านลักษณะทางกายภาพจะอยู่ในล าดับท่ีหก 
  7. ด้านผลิตภัณฑ์ เป็นด้านที่นักท่องเที่ยวให้ความส าคัญเป็นล าดับสุดท้ายของส่วนประสมทางการตลาดใน
เรื่องสิ่งก่อสร้างอยู่ในสภาพที่ดี สะอาด ปลอดภัย รองมาในเรื่องรีสอร์ทมีให้เลือกหลากหลายรูปแบบ เช่นห้องพัก 
เตียงนอน สถานที่ตั้งของรีสอร์ท เป็นต้น และล าดับที่สามในเรื่องเป็นล าดับที่สาม รีสอร์ทมีความสะอาด เนื่องจาก
นักท่องเที่ยวมองว่า สิ่งต่าง ๆ เหล่านี้รีสอร์ทจ าเป็นต้องมี เพราะเป็นความจ าเป็นและต้องการของนักท่องเที่ยว และ
รีสอร์ทเอง เป็นสิ่งที่ รีสอร์ทต้องมอบให้แก่นักท่องเที่ยวอยู่แล้ว ซึ่งจะสอดคล้องกับงานวิจัยของภัทธีรา ประพฤติ
ธรรม (2559) พบว่า ระดับการตัดสินใจซื้อเครื่องดื่มกาแฟพร้อมดื่มของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุ่ม
ตัวอย่างมีระดับการตัดสินใจต่อปัจจัยในด้านผลิตภัณฑ์เป็นล าดับสุดท้ายของส่วนประสมทางการตลาด  

  วิจัยเชิงคุณภาพ 
  ในการสร้างกลยุทธ์ทางการตลาดของรีสอร์ทในจังหวัดสมุทรสงครามของผู้ประกอบการ จะให้ความส าคัญ
ในด้านบุคคลมากที่สุด จะมีความสอดคล้องกับงานวิจัยของกัณคริษฐา แสวงกิจ (2554) พบว่ากลยุทธ์ส่วนประสม
ทางการตลาดในด้านผลิตภัณฑ์ และด้านบุคลากรมีความสัมพันธ์กับผลการด าเนินงานของผู้ประกอบการโฮมสเตยใ์น
จังหวัดสมุทรสงคราม ด้านผลประกอบการในการท าธุรกิจโฮมสเตย์ และสอดคล้องกับงานวิจัยของ โสภิตา รัตนสม
โชค (2558) พบว่า ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจในการใช้บริการรถไฟฟ้าเฉลิมพระเกียรติ (บีทีเอส) ของ
ผู้ใช้บริการในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งปัจจัยทางด้านบุคลากร มีความส าคัญมากที่สุด 7 ด้านของส่วนประสมทาง
การตลาด ซึ่งจะเห็นได้ว่า ด้านบุคคลจะเป็นสิ่งท่ีส าคัญในการให้บริการแก่ลูกค้า ซึ่งจะสอดคล้องของแนวคิดคุณภาพ
การบริการของ Parasuraman, Zeithaml & Berry, (1990) ที่ว่าการตอบสนองของต่อลูกค้า (Responsiveness) 
คือ การมีพร้อมที่จะให้บริการ มีความมุ่งมั่น และมีความเต็มใจที่จะช่วยเหลือลูกค้ารวมถึงการให้บริการที่รวดเร็ว
ตามที่ลูกค้าต้องการ  
  การใช้กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดในการให้บริการในด้านรีสอร์ทของจังหวัดสมุทรสงครามที่ส าคัญ 
คือ ด้านบุคคล พนักงานของรีสอร์ทเป็นผู้ที่ต้องพบนักท่องเที่ยว ให้บริการนักท่องเที่ยว ในงานวิจัยนี้ได้ศึกษาวิจัยเชิง
ปริมาณ และเชิงคุณภาพ ซึ่งมีความสอดคล้องกัน คือ การจัดกลุ่มส่วนประสมทางการตลาดของนักท่องเที่ยวในวิจัย
เชิงปริมาณ ในด้านบุคคลมีค่าความแตกต่างค่าเฉลี่ยกลางสูงสุด และกลยุทธ์ของผู้ประกอบการในวิจัยเชิงคุณภาพ 
จะให้ความส าคัญในการคัดเลือกพนักงาน และพยายามรักษาพนักงานที่มีความเต็มใจในการให้บริการ ซึ่งในการ
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ให้บริการนักท่องเที่ยวจะต้องมีคุณภาพการบริการเข้ามาส่วนเกี่ยวข้อง เพราะคุณภาพการบริการเป็นรูปแบบในการ
วัดความพึงพอใจของลูกค้า (Parasuraman, et al., 1990) หากผู้ประกอบการเข้าใจถึงความต้องการของลูกค้า 
พฤติกรรมของนักท่องเที่ยวที่แสดงออก ก็จะประสบความส าเร็จในการสร้างคุณภาพการบริการให้กับธุรกิจด้วย
นั่นเอง (สุพิเชษฐ์ ตองออ่น และเกิดศิริ เจริญวิศาล, 2563) 

ปัญหาและอุปสรรค 
  1. ธุรกิจที่พักเป็นลักษณะของผลิตภัณฑ์ควบคู่กับการบริการ โดยในงานวิจัยนี้ ใช้ตัวแปรส่วนประสมทาง
การตลาด (7P’s) ซึ่งจะเน้นไปทางด้านผลิตภัณฑ์ ส่วนทางด้านการบริการผู้วิจัยไม่ได้ใช้ตัวแปรในการวิจัย หากจะใช้
ตัวแปรในด้านการบริการ ควรจะใช้แนวคิดคุณภาพการบริการ (Parasuraman, et al., 1990) ในการวิจัยร่วมด้วย 
  2. เนื่องจากในการท างานวิจัยช้ินนี้ เป็นช่วงที่มีการแพร่ระบาดของโควิด-19 ในการเก็บข้อมูลเชิงคุณภาพ 
จึงมีความยากล าบากในการเก็บข้อมูล โดยข้อมูลที่ได้อาจจะเป็นสิ่งที่อยู่ในช่วงการปรับตัวในการให้ธุรกิจด าเนิน
กิจการต่อไป 

การน าไปใช้ประโยชน์และข้อเสนอแนะส าหรับงานวิจัยในอนาคต 
 ประโยชน์ในเชิงบริหารจัดการ 
  1. จากผลการศึกษาท าให้ทราบถึงว่าการด าเนินการธุรกิจรีสอร์ทในจังหวัดสมุทรสงคราม ส่วนประสมทาง
การตลาด ในด้านบุคคลมีความส าคัญที่สุดเนื่องจากการวิจัยทั้งเชิงปริมาณ และเชิงคุณภาพจะให้ความส าคัญในด้าน
บุคคล น่ันคือ การบริการเกิดขึ้นจากพนักงาน และเป็นสิ่งที่นักท่องเที่ยวให้ความส าคัญในการใช้บริการรีสอร์ท 
  2. กลุ่มอายุท่ีได้จากการวิจัยในครั้งนี้ คือ อายุระหว่าง 31 – 40 ปี ซึ่งเป็นกลุ่มช่วงวัยวาย (กลุ่มประชากรที่
เกิดระหว่างปี พ.ศ. 2524 – 2538) ซึ่งกลุ่มนี้เป็นกลุ่มที่ชอบความรวดเร็ว ไม่ชอบรอนาน ชอบการเอาอกเอาใจ 
(โพสต์ทูเดย์, 2562) ซึ่งตรงกับพฤติกรรมที่ผู้ประกอบการให้ความส าคัญด้านบุคคลในการให้บริการ เนื่องจาก
นักท่องเที่ยวต้องการมีมนุษย์สัมพันธ์ที่ดีกับพนักงาน การให้บริการที่ดี จะท าให้ภาพลักษณ์ที่ดีแก่รีสอร์ทด้วย 
  ข้อเสนอแนะเพ่ือน าผลการวิจัยไปใช้ 
  ผู้ประกอบการควรจะให้ความส าคัญส่วนประสมทางการตลาดทั้ง 7 ด้าน เนื่องจากผลการวิจัยจะมีค่า
ความแตกต่างค่าเฉลี่ยกลางสูงสุดในแต่ละด้านไม่แตกต่างกัน แต่ควรจะให้ความส าคัญในด้านบุคคลมากขึ้น 
เนื่องจากด้านบุคคลเป็นด้านที่ผู้ประกอบการไม่สามารถดูแลได้อย่างท่ัวถึง แต่สามารถอบรมพนักงานอย่างสม่ าเสมอ 
ทั้งในเรื่องการให้บริการอ านวยความสะดวก การตอบข้อซักถาม การให้บริการด้วยกริยามารยาทท่ีสุภาพ เพราะการ
ที่ให้บริการที่ดีแก่ลูกค้า จะสามารถส่งผลต่อความพึงพอใจให้กับนักท่องเที่ยว และกลับมาใช้บริการอีก เนื่องจาก
ด้านบุคคลเป็นปัจจัยด้านท่ีนักท่องเที่ยวให้ความส าคัญ เนื่องจากเป็นการพบกับนักท่องเที่ยวโดยตรง 
   
ข้อเสนอแนะส าหรับงานวิจัยในอนาคต 
  1. ผู้วิจัยได้ศึกษาที่พักประเภทรีสอร์ทเพียงอย่างเดียว แต่ที่พักในจังหวัดสมุทรสงครามมีที่พักประเภท 
โฮมสเตย์ และโรงแรมด้วย จึงควรท าการศึกษาเพื่อน าข้อมูลมาเปรียบเทียบกับผลที่ได้ว่า ส่วนประสมทางการตลาด
ในด้านไหนท่ี นักท่องเที่ยวให้ความส าคัญกับที่พักประเภทอื่นด้วย 
  2. ควรมีการศึกษานักท่องเที่ยวชาวต่างชาติ เพื่อเป็นแนวทางในการพัฒนาปรับปรุงส่วนประสมทาง
การตลาดของรีสอร์ท เพื่อตอบสนองความต้องการของกลุ่มนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติด้วย 
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