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บทคัดย่อ
	 การวิจัยนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อ 1. เปรียบเทียบกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 4P’s และ 4C’s 
ที่มีอิทธิพลต่อแรงจูงใจการเดินทางท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยวชาวไทย กรณีศึกษา ชุมชนท่องเที่ยวเชิง
อนุรักษ์คลองโคน อ�ำเภอเมือง จังหวัดสมุทรสงราม และ 2. เพื่อศึกษาปัจจัยด้านแรงจูงใจที่ส่งผลต่อ
การตัดสินในของนักท่องเที่ยว กรณีศึกษา ชุมชนท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์คลองโคน อ�ำเภอเมือง จังหวัด
สมทุรสงคราม การศกึษานีใ้ช้ระเบยีบวธิวีจิยัเชงิปรมิาณ กลุม่ตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษา คือ นกัท่องเท่ียว
ชาวไทยที่เดินทางท่องเที่ยวยังชุมชนท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์คลองโคน อ�ำเภอเมือง จังหวัดสมุทรสงคราม 
จ�ำนวน 400 คน ใช้วธิสีุม่ตวัอย่างแบบเจาะจงและแบบตามสะดวก งานวจิยันีเ้ป็นการวเิคราะห์เชงิปรมิาณ
โดยใช้แบบจ�ำลองสมการโครงสร้าง 

	 ผลการศกึษา พบว่า ผลการศึกษาพบว่า 1) เปรยีบเทยีบกลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด 4P’s 
และ 4C’s ท่ีมีอิทธิพลต่อแรงจูงใจการเดินทางท่องเท่ียวของนักท่องเท่ียวชาวไทย กรณีศึกษา ชุมชน
ท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์คลองโคน อ�ำเภอเมือง จังหวัดสมุทรสงคราม พบว่า ผู้ตอบแบบสอบถามทั้งหมด
ยอมรบัว่ากลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด 4P’s มอีทิธพิลต่อแรงจงูใจในการท่องเท่ียวของนกัท่องเท่ียว 
มากกว่ากลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด 4C’s ถงึแม้ว่าในด้านต้นทุนของผูบ้รโิภคจะมค่ีาน้อยกว่าปัจจยั
ด้านอื่นๆ แต่ถือว่าผู้บริโภคยังยอมรับได้ ซึ่งผลทุกปัจจัยส่งผลต่อแรงจูงใจในด้านบวก 2) ปัจจัยด้านแรง
จูงใจที่ส่งผลต่อการตัดสินใจของนักท่องเที่ยว กรณีศึกษา ชุมชนท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์คลองโคน อ�ำเภอ
เมือง จังหวัดสมุทรสงคราม พบว่า แรงจูงใจท่ีประกอบด้วยความต้องการด้านร่างกาย ความต้องการ 
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บทน�ำ
	 อตุสาหกรรมการท่องเท่ียวมบีทบาทความ
ส�ำคัญต่อระบบเศรษฐกิจของประเทศเป็นอย่าง
มาก เนื่องจากอุตสาหกรรมการท่องเที่ยวก่อให้
เกิดประโยชน์ท้ังทางตรงและทางอ้อมต่อเศรษฐกิจ 
สังคม สิ่งแวดล้อมและวัฒนธรรม นอกจากนั้น
สภาพแวดล้อมและบริบทต่างๆ ท่ีส่งผลกระทบ
ต่ออุตสาหกรรมการท่องเท่ียวมีการเปลี่ยนแปลง
ตลอดเวลา เช่น สถานการณ์การเมือง นโยบาย
ภาครฐั การปรบัตวัภาคเอกชน สภาวะการแข่งขนั

ของอุตสาหกรรมการท่องเที่ยว การเปลี่ยนแปลง
พฤติกรรม ความต้องการ และความคาดหวัง
ของนักท่องเท่ียว ล้วนแต่ส่งผลต่ออุตสาหกรรม
การท่องเที่ยว โดยยุทธศาสตร์ที่ 4 ส่งเสริม 
การพฒันาการท่องเทีย่วอย่างยัง่ยนื การท่องเท่ียว
จะต้องมีพื้นฐานของความยั่งยืน มีการพัฒนา 
แหล่งท่องเทีย่วและชมุชนท่องเทีย่ว ลดผระกระทบ
จากการท่องเที่ยว เช่นการปล่อยมลพิษ ของเสีย 
เป็นต้น (แผนพฒันาการท่องเทีย่วแห่งชาต ิฉบบัท่ี 3,  
2566) ซึง่การท่องเทีย่วสร้างผลกระทบต่อธรรมชาติ

ด้านสังคม ความต้องการด้านวัฒนธรรม และความต้องการความภาคภูมิใจ ที่ได้เดินทางท่องเที่ยวซึ่ง 
ส่งผลในเชิงบวกส่งผลต่อการตัดสินใจเดินทางของนักท่องเที่ยว 

ค�ำส�ำคัญ:	 ส่วนประสมทางการตลาด, แรงจงูใจของนกัท่องเทีย่ว, การตดัสนิใจของนกัท่องเทีย่ว, ชมุชน
ท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์คลองโคน

Abstract
	 The objectives of this research were to: 1) compare the 4P’s and 4C’s marketing mix 
strategies that influence the travel motivation of Thai tourists, a case study of the Klong Khon 
Ecotourism Community, and 2) study the motivational factors that affect the judgment of tourists,  
a case study of Klong Khon Ecotourism Community, Mueang District, Samut Songkhram  
Province. This study employed a quantitative research methodology, with a sample of 400  
Thai tourists who visited the site, using specific and convenient sampling methods. This research 
is a quantitative analysis using structural equation models. 

	 The study found that: 1) In the comparison of 4P’s and 4C’s marketing mix strategies 
that influence the travel motivation of Thai tourists, a case study of Klong Khon Ecotourism 
Community. It was observed that all respondents acknowledged that the 4P’s marketing mix 
strategy has a greater impact on tourists' travel incentives more than 4C’s marketing mix  
strategies, although consumer costs are less than other factors, but they are still acceptable  
to consumers. 2) Motivational factors that affect tourists' decision-making, in a case study of  
Klong Khon Ecotourism Community, Mueang District, Samut Songkhram Province, were found 
that motivational factors, including physical needs, social needs, cultural needs, and the need 
for pride, positively influence the travel decisions of tourists. 

Keywords:	Marketing Mix, Tourist Motivation, Tourist Decision-Making, Ecotourism Community 



กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อแรงจูงใจเดินทาง 
ท่องเที่ยวและการตัดสินใจของนักท่องเที่ยว กรณีศึกษา...

1116 พัทธนันท์ ตั้งวรรณวิทย์, พรรษพล คำ�ไล้, สุริมาศ นาครอด

อยูไ่ม่น้อย องค์การท่องเทีย่ว ได้นยิามการท่องเท่ียว
เชิงนิเวศน์ไว้ว่า เป็นการท่องเที่ยวทางธรรมชาติ
ในทุกรูปแบบ ในขณะเดียวกันต้องสร้างโอกาส
ทางเศรษฐกิจให้แก่ชุมชนท้องถิ่นด้วย (ธนกฤต  
แดงทองด,ี 2565) การท่องเท่ียวชมุชน (Community  
based Tourism) คือ การท่องเที่ยวที่ชุมชนเป็น
ผู้ก�ำหนดกระบวนการ ทิศทาง และรูปแบบการ
ท่องเที่ยวของตนเอง (พิมพ์ระวี โรจน์รุ่งสัตย์, 
2553) การท่องเที่ยวชุมชนมีส่วนช่วยในการ 
กระตุ้นเศรษฐกิจของท้องถิ่นด้วยการสร้างงาน 
และการกระจายรายได้ ขณะเดียวกันยงัช่วยอนรุกัษ์
วฒันธรรมและขนบธรรมเนยีมประเพณขีองชมุชน 
ที่ส�ำคัญชุมชนเข้ามาร่วมมือกันในกิจกรรมต่างๆ 
ย่อมก่อให้เกิดความหวงแหนชุมชน มีความรู้สึก
เป็นเจ้าของ มคีวามสามคัคี ซึง่น�ำไปสูค่วามมัน่คง
ทางเศรษฐกิจและสงัคมต่อไป (อษุาวดี พลพพิฒัน์, 
2554) ซึ่งสอดคล้องยุทธศาสตร์ในแผนพัฒนา 
การท่องเที่ยวแห่งชาติฉบับปัจจุบัน

	 ท่ามกลางยคุสมยัทีม่กีารเปลีย่นแปลงตลอด
เวลา ปี พ.ศ. 2566 ความต้องการของผู้เดินทาง
ท่องเทีย่วในการปรบัสมดุลระหว่างสิง่ส�ำคัญส�ำหรบั
พวกเขาให้เข้ากับภาระหน้าท่ีในชีวิตประจ�ำวัน  
ดังนั้น พฤติกรรมของผู้เดินทางท่องเที่ยวมีการ
ปรับมุมมองต่อการท่องเที่ยวใหม่อีกครั้งอย่าง
สร้างสรรค์ ท่ามกลางสถานการณ์ความไม่แน่นอน
ทีเ่กิดขึน้ในช่วงไม่ก่ีปีท่ีผ่านมา ซึง่ปัจจยัทีส่่งผลให้
ผูเ้ดนิทางท่องเท่ียวให้ความส�ำคัญในการตดัสนิใจ
เดินทางท่องเที่ยว คือ กลยุทธ์ทางการตลาด หรือ 
4Ps โดยการก�ำหนดกลยุทธ์ทางการตลาดเพื่อ 
ดึงนกัท่องเท่ียว ซึง่กลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด 
(Marketing Mix) หรือกลยุทธ์การตลาด 4Ps เป็น
หวัใจส�ำคัญของการบรกิารตลาดรวมถงึการตลาด
ส�ำหรบัอตุสาหกรรมการท่องเทีย่วด้วย การด�ำเนนิงาน 
หรอืการบรหิารกิจการท่องเทีย่วให้ประสบความส�ำเรจ็ 
ได้นัน้ ย่อมขึน้อยูกั่บการปรบัปรงุและความสัมพนัธ์

ที่เหมาะสมของส่วนประสมทางการตลาดเหล่านี้ 
ซึ่งส่วนประสมทางการตลาดนั้นถือว่าเป็นปัจจัย
ภายในท่ีสามารถควบคุมได้และเป็นเครื่องมือ
ทางการตลาดท่ีถูกน�ำมาใช้เพื่อตอบสนองความ
ต้องการของกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย การน�ำกลยุทธ์
การตลาดที่มีมุมมองจากความต้องการของ 
ผู้บริโภคมาปรับใช้กับอุตสาหกรรมการท่องเท่ียว
ทั้งสินค้าและบริการ โดยการตลาดแนวคิดใหม่
น�ำลยทุธ์ทีเ่รยีกว่า 4C’s มาใช้ในอตุสาหกรรมการ
ท่องเที่ยว ที่เน้นการพัฒนาทางธุรกิจที่ตอบสนอง
ต่อความต้องการของนักท่องเที่ยวมากที่สุดในยุค
ทีพ่ฤตกิรรมของนกัท่องเท่ียวท่ีมกีารเปลีย่นแปลง
ไป เป็นเครื่องมือทางการตลาดท่ีใช้ควบคู่กับ 
ส่วนประสมทางการตลาด (4P’s) 

	 จากข้อมลูดังกล่าวข้างต้น ผูว้จิยัจงึเลง็เหน็
ถึงความส�ำคัญของการศึกษากลยุทธ์ส่วนประสม
ทางการตลาดท่ีส่งผลต่อแรงจงูใจเดินทางท่องเทีย่ว 
และการตัดสินใจท่องเท่ียว กรณีศึกษา ชุมชน 
ท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์คลองโคน อ�ำเภอเมือง 
จงัหวดัสมทุรสงคราม เพือ่การเปรยีบเทยีบกลยทุธ์ 
ส่วนประสมทางการตลาด 4P’s และ 4C’s ท่ีมี
อทิธพิลต่อแรงจงูใจและการตดัสนิใจของท่องเทีย่ว
ของนักท่องเที่ยว เพื่อผลการศึกษาที่ได้มาพัฒนา
กลยทุธ์การตลาดท่ีเหมาะสมส�ำหรบัชมุชนท่องเทีย่ว 
เชงิอนรุกัษ์คลองโคน อ�ำเภอเมอืง จงัหวดัสมทุรสงคราม 
สร้างมลูค่าทางการตลาดให้กับการท่องเทีย่วชมุชน
สู่การพัฒนาการท่องเที่ยวอย่างยั่งยืนสืบไป

วัตถุประสงค์ของการวิจัย
	 1. เพื่อเปรียบเทียบกลยุทธ์ส่วนประสม
ทางการตลาด 4P’s และ 4C’s ที่มีอิทธิพลต่อแรง
จงูใจการเดินทางท่องเทีย่วของนกัท่องเท่ียวชาวไทย  
กรณีศึกษา ชุมชนท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์คลองโคน 
อ�ำเภอเมือง จังหวัดสมุทรสงคราม
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	 2. เพือ่ศกึษาปัจจยัด้านแรงจงูใจท่ีส่งผลต่อ
การตัดสินใจของนักท่องเที่ยว กรณีศึกษา ชุมชน
ท่องเทีย่วเชงิอนรุกัษ์คลองโคน อ�ำเภอเมอืง จงัหวดั
สมุทรสงคราม

ทบทวนวรรณกรรมและทฤษฎีที่
เกี่ยวข้อง
	 1. แนวคิดกลยุทธ์ส่วนประสมทาง 
การตลาด 4P’s 
	 Philip Kotler (2012) ได้กล่าวไว้ว่า  
ส่วนประสมการตลาด (Marketing Mix) คือ องค์
ประกอบ ในการดําเนินงานทางการตลาดที่สําคัญ 
และยังเป็นเครื่องมือทางการตลาดท่ีนํามาใช ้
ดําเนินงาน ธุรกิจอีกด้วย โดยองค์ประกอบหรือ
เครือ่งมอืดังกล่าวนัน้ผ ู้ประกอบการสามารถควบคุม
ได้ จากการน�ำเครื่องมือเหล่านี้มาผสมผสานกัน 
จะท�ำให้สามารถตอบสนองความตองการและ 
สร้างความพึงพอใจต่อผลิตภัณฑ์หรือบริการให้
แก่ลูกค้าได้ดียิ่งขึ้น ซึ่งส่วนประสมการตลาดนั้น 
จะประกอบไปด้วยทกุสิง่ทกอย่างทีใ่ช้ด�ำเนนิกิจกรรม 
เพือ่ให้มอิีทธพิลหรอืเพือ่โน้มน้าวจติใจลกูค้าให้เกดิ
ความต้องการผลติภณัฑ์หรอืบรกิาร ซึง่ส่วนประสม
การตลาดดงักล่าวแบ่งได้เป็น 4 กลุม่ หรอืท่ีเรยีกกัน
สั้นๆ โดยทั่วไปวา “4Ps” นั้นเอง ซึ่ง “4Ps” นั้นจะ
ประกอบด้วย ผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา (Price) 
ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย (Place) และการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) 

	 Borden (1964) กล่าวถึง ส่วนประสม
ทางการตลาด (Marketing Mix) เป็นหัวใจส�ำคัญ
ของการบรกิาร การตลาดรวมถงึการตลาดส�ำหรบั
อตุสาหกรรมท่องเท่ียวด้วย การด�ำเนนิงานหรอืการ
บรหิารกิจการท่องเทีย่วให้ประสบความส�ำเรจ็ได้นัน้  
ย่อมขึ้นอยู่กับการปรับปรุง และความสัมพันธ์ที่
เหมาะสมของส่วนประสมทางการตลาดเหล่านี้ 
ซึ่งส่วนประสมทางการตลาดนั้นถือว่าเป็นปัจจัย
ภายในท่ีสามารถควบคุมได้และเป็นเครื่องมือ 

การตลาดท่ีถูกใช้เพื่อสนองความต้องการของ 
กลุ่มลูกค้าเป้าหมายท�ำให้ลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย
พอใจและมคีวามสุข โดยประกอบด้วยองค์ประกอบ
ส�ำคัญ 4 ประการ เรียกว่า 4P’s ได้แก่ ปัจจัยด้าน
ผลิตภัณฑ์ (Product) ปัจจัยด้านราคา (Price) 
ปัจจัยด้านสถานที่และช่องทางการจัดจ�ำหน่าย 
(Place or Channel of Distribution) และปัจจัย
ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) (Wolfe 
& Crotts, 2011)

	 2. กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 
4C’s
	 ส่วนประสมทางการตลาด หมายถงึ ตวัแปร
ทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมได้ ซึ่งบริษัทน�ำ 
มาใช้ร่วมกัน เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของ
ลกูค้ากลุม่เป้าหมาย (Kotler, 1997) ได้อย่างตรงจดุ  
และซื้อสินค้าหรือใช้บริการของธุรกิจต่อไป โดย
แนวความคิดทางการตลาด 4P’s เป็นเครื่องมือ 
การตลาดที่นํามาผสมผสานปรับประยุกต์ใช้กับ 
สนิค้าและบรกิาร เมือ่ผูบ้รโิภคเริม่เปลีย่นพฤตกิรรม
ในการซื้อสินค้าและบริการ ท�ำให้กลยุทธ์ 4P’s 
(Product, Price, Place, Promotion) กลายเป็น
กลยุทธ์ท่ีไม่ทันต่อยุคปัจจุบันไปเสียแล้ว นักการ
ตลาดจึงเริ่มหันมาใช้การตลาดแนวคิดใหม่ ด้วย
กลยุทธ์ใหม่ที่เรียกว่า 4C’s ได้แก่ ปัจจัยความ
ต้องการของผู้บริโภค (Customer Want and 
Need) ปัจจัยต้นทุนของผู้บริโภค (Consumer’s 
Cost to Satisfy) ปัจจัยความสะดวกในการซื้อ 
(Convenience to Buy) และปัจจัยด้านการสื่อสาร 
(Communication that Connects) (Londhe, 2014)

	 3. แรงจูงใจการเดินทางท่องเที่ยว
	 จ�ำแนกแรงจูงใจส�ำคัญๆ ท่ีท�ำให้คนเดิน
ทางออกเป็น 6 ชนิด ได้แก่ (1) แรงจูงใจทางด้าน
สรรีะหรอืทางกายภาพเพือ่การพกัผ่อนใจ (2) แรง
จูงใจทางวัฒนธรรมในการท่ีจะสัมผัสวัฒนธรรม
แปลกใหม่ (3) การท่องเทีย่วเพือ่ตอบสนองอารมณ์
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ภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิวจิยั 
 
วิธีการด าเนินการวิจยั 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอย่าง 
ป ร ะ ช ำ ก ร ที่ ใ ช้ ใ น ก ำ ร วิ จั ย  คื อ 

นักท่องเทีย่วชำวไทยทีส่นใจเดนิทำงมำท่องเทีย่ว
ชุมชนท่องเทีย่วเชงิอนุรกัษ์คลองโคน อ ำเภอเมอืง 
จังหวดัสมุทรสงครำม โดยกลุ่มตัวอย่ำงส ำหรบั
งำนวิจยันี้ คือกลุ่มตวัอย่ำงที่ใช้ในกำรวจิยัครัง้นี้ 
ได้แก่ กลุ่มนักท่องเที่ยวชำวไทยที่สนใจเดนิทำง
มำท่องเทีย่วชุมชนท่องเทีย่วเชงิอนุรกัษ์คลองโคน 
อ ำ เ ภอ เมือ ง  จั ง ห วัดสมุ ท รส งค รำม  แ ล ะ
นักท่อง เที่ยวชำวไทยที่ เดินทำงมำจังหวัด
สมุทรสงครำม กลุ่มตวัอย่ำงจ ำนวน 400 คน ใชว้ธิี
สุ่มตวัอย่ำงแบบเจำะจงและแบบตำมสะดวก 

 
 
 
 

2. เคร่ืองมือท่ีใช้ในการท าวิจยั       
เครื่องมอืทีใ่ชใ้นกำรท ำวจิยั เครื่องมอืที่

ใช้ในกำรท ำวิจัยแบบสอบถำมโดยแบ่ง เป็น 4 
ตอน  ตอนที ่1 ขอ้มูลทัว่ไปดำ้นประชำกรศำสตร์ 
ตอนที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรมกำรท่องเที่ยวชุมชน
ท่องเทีย่งชงิอนุรกัษ์คลองโคน ตอนที ่3  อทิธพิล
กลยุทธ์ส่วนประสมทำงกำรตลำดที่ส่งผลต่อ
แรงจูงใจกำรเดนิทำงท่องเที่ยวและกำรตดัสนิใจ
ของนักท่องเทีย่ว  ตอนที ่4 ขอ้เสนอแนะเพิม่เตมิ 
โดยใช้วธิกีำรวดัแบบสมกำรเชงิเส้น โดยก ำหนด
เกณฑ์กำรใช้คะแนน คือ 1 – 5 และในกำร
วิเครำะห์ข้อมูลด้วยตัวแบบจ ำลองสมกำร
โครงสร้ำง  (Structural Equation Model: SEM) 
(Bollen, 1989) 

 
 
 

ความรู้สึกหรือต้องการเห็นสิ่งที่เป็นอดีต (4) การ
ท่องเที่ยวเพื่อให้ได้มาซึ่งสถานภาพหรือมีคนพูด
ถึงชื่นชม (5) แรงจูงใจในการพัฒนาตนเองหรือ
การเดินทางเพื่อหาความรู้ใหม่ๆ และ (6) แรง
จงูใจส่วนบคุคลหรอืจากเหตผุลส่วนตวั (Mclntosh 
& Goeldler, 1986 อ้างถึงใน พลอยระวี ชลวณิช, 
2555)

	 4. แนวคดิด้านทฤษฎกีารตัดสินใจซือ้
ของผูซ้ือ้ (Buying Decision Process Theory) 
	 ขัน้ตอนในการตดัสนิใจซือ้เป็นล�ำดับขัน้ตอน
ในการตัดสินใจซื้อของผู้บริโภคผ่านกระบวนการ 
5 ขั้นตอนในการตัดสินใจซื้อ คือ การรับรู้ถึง
ปัญหา การค้นหาข้อมูล การประเมินผลทางเลือก  
การตัดสินใจซื้อ และความรู้สึกภายหลังการซื้อ  
ซึ่งแสดงให้เห็นว่ากระบวนการซื้อจริงๆ และม ี
ผลกระทบหลงัจากการซือ้ (Kotler & Keller, 2012) 
โดยมรีายละเอยีดในแต่ละขัน้ตอนดังนี ้1. การรบัรู ้
ถึงปัญหา (problem recognition) 2. การค้นหา
ข้อมลู (information search) 3. การประเมนิผลทาง
เลือก (evaluation of alternative) 4. การตัดสินใจ 
ซื้อ (purchase decision) 5. ความรู้สึกภายหลัง
การซื้อ (post purchase Behavior)

สมมติฐาน
	 H1: ปัจจยัด้านผลติภณัฑ์มอีทิธพิลต่อแรง
จูงใจการเดินทางท่องเที่ยว

	 H2: ปัจจยัด้านราคามอิีทธพิลต่อแรงจูงใจ
การเดินทางท่องเที่ยว

	 H3: ปัจจัยด้านสถานที่มีอิทธิพลต่อแรง
จูงใจการเดินทางท่องเที่ยว 

	 H4: ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดมี
อิทธิพลต่อแรงจูงใจการเดินทางท่องเที่ยว

	 H5: ปัจจยัด้านความต้องการของนกัท่อง
เที่ยวมีอิทธิพลต่อแรงจูงใจการเดินทางท่องเที่ยว

	 H6: ปัจจัยด้านต้นทุนของนักท่องเที่ยวมี
อิทธิพลต่อแรงจูงใจการเดินทางท่องเที่ยว

	 H7: ปัจจัยด้านความสะดวกในการซื้อมี
อิทธิพลต่อแรงจูงใจการเดินทางท่องเที่ยว

	 H8: ปัจจัยด้านการส่ือสารมีอิทธิพลต่อ
แรงจูงใจการเดินทางท่องเที่ยว

	 H9: แรงจูงใจการเดินทางส่งผลต่อ 
การตัดสินใจเดินทางท่องเที่ยว

กรอบแนวคิดการวิจัย
	 จากแนวคิดของงานวิจัยนี้ประยุกต์จาก
ทฤษฎกีลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด แรงจงูใจ
การเดินทางท่องเที่ยว (ภาพที่ 1)

ภาพที่ 1 กรอบแนวคิดวิจัย
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วิธีการด�ำเนินการวิจัย
	 1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง
	 ประชากรทีใ่ช้ในการวจิยั คือ นกัท่องเทีย่ว
ชาวไทยทีส่นใจเดินทางมาท่องเท่ียวชมุชนท่องเทีย่ว 
เชิงอนุรักษ์คลองโคน อ�ำเภอเมือง จังหวัด
สมทุรสงคราม โดยกลุม่ตวัอยา่งส�ำหรบังานวจิยันี้  
คือกลุ่มตัวอย่างที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ ได้แก่  
กลุ่มนักท่องเที่ยวชาวไทยที่สนใจเดินทางมา 
ท่องเที่ยวชุมชนท่องเท่ียวเชิงอนุรักษ์คลองโคน 
อ�ำเภอเมอืง จงัหวดัสมทุรสงคราม และนกัท่องเทีย่ว 
ชาวไทยที่เดินทางมาจังหวัดสมุทรสงคราม  
กลุ่มตัวอย่างจ�ำนวน 400 คน ใช้วิธีสุ่มตัวอย่าง
แบบเจาะจงและแบบตามสะดวก

	 2. เครื่องมือที่ใช้ในการท�ำวิจัย 
	 เครื่องมือที่ใช้ในการท�ำวิจัย เครื่องมือ
ที่ใช้ในการท�ำวิจัยแบบสอบถามโดยแบ่ง เป็น 4 
ตอน ตอนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปด้านประชากรศาสตร์ 
ตอนที่ 2 ข้อมูลพฤติกรรมการท่องเที่ยวชุมชน
ท่องเที่ยงชิงอนุรักษ์คลองโคน ตอนที่ 3 อิทธิพล

กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อแรง
จูงใจการเดินทางท่องเที่ยวและการตัดสินใจของ
นักท่องเที่ยว ตอนที่ 4 ข้อเสนอแนะเพิ่มเติม โดย
ใช้วธิกีารวดัแบบสมการเชงิเส้น โดยก�ำหนดเกณฑ์
การใช้คะแนน คือ 1 - 5 และในการวเิคราะห์ข้อมลู
ด้วยตัวแบบจ�ำลองสมการโครงสร้าง (Structural 
Equation Model: SEM) (Bollen, 1989)

	 3. การทดสอบเครื่องมือ 
	 น�ำข้อมูลทั้ง 400 ชุด ท่ีเก็บรวบรวมได้
มาค�ำนวณหาค่าความเชื่อมั่น (Reliability) ของ
แบบสอบถามโดยวิธี Factor Analysis, Total  
Variance การใช้วธิกีารหาค่าสมัประสทิธิค์อนบคัอลัฟา  
(Cronbach Alpha) และ Discriminant Valid-
ity จ�ำนวน 10 องค์ประกอบ โดยใช้เกณฑ์ 0.7  
ซึ่งถือว่าเป็นเกณฑ์ที่เหมาะสมส�ำหรับงานวิจัย 
จากค�ำถามที่เป็นตัวแปรจ�ำนวน 10 ตัวแปร 42 
ข้อค�ำถาม โดยทกุข้อค�ำถามมค่ีา Factor Analysis 
เกิน 0.7 ทุกข้อค�ำถาม ดังตารางที่ 1

ตารางที่ 1	แสดงการวิเคราะห์ความเที่ยงและความเชื่อถือได้ของแบบสอบถาม

รายการ
%Total

Variance
Cronbach

Alpha

Discriminant
Validity Average Variance 

Extracted (AVE)

ด้านผลิตภัณฑ์ (Product) 0.7039 0.7818 0.8475

ด้านราคา (Price) 0.7307 0.8040 0.8885

ด้านสถานที่ (Place) 0.8375 0.8961 0.9074

ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) 0.8290 0.8938 0.9103

ด้านความต้องการของผู้บริโภค (Customer Want) 0.8866 0.9345 0.9285

ด้านต้นทุนของผู้บริโภค (Customer Cost) 0.7858 0.9293 0.8865

ด้านความสะดวกในการซื้อ (Convenience to Buy) 0.8293 0.9306 0.9189

ด้านการสื่อสาร (Communication) 0.7837 0.9287 0.8727

ด้านแรงจูงใจการเดินทางท่องเที่ยว (Tourist Motivation) 0.7812 0.8584 0.8454

การตัดสินใจของนักท่องเที่ยว (Tourist Decision Making) 0.8388 0.9344 0.9291
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สรุป และอภิปรายผล
	 สรุป
	 การวิจัยในครั้งนี้เป็นการวิเคราะห์เชิง
ปริมาณโดยใช้แบบจ�ำลองสมการโครงสร้าง 
(Structural Equation Model: SEM) ผลจากการ
วจิยัพบว่า จากจ�ำนวนนกัท่องเท่ียวชาวไทยทีเ่ดิน
ทางมายังชุมชนท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์คลองโคน 
อ�ำเภอเมือง จังหวัดสมุทรสงคราม จ�ำนวน 400 
คน มีอายุระหว่าง 21-30 ปี เป็นส่วนมาก รองลง
มาคือ 31-40 ปี และ 41-50 ปี ตามล�ำดับ ค่าใช้
จ่ายในแต่ละการเดินทางท่องเที่ยวอยู่ในระหว่าง 
1,001-2,000 บาท รองลงมาคือ 2,001-3,000 บาท 
และ มากกว่า 3,001 บาทขึ้นไป ตามล�ำดับ

	 1. เปรยีบเทยีบกลยทุธ์ส่วนประสมทางการ
ตลาดทีม่อีทิธพิลต่อแรงจงูใจการเดินทางท่องเทีย่ว 
ของนักท่องเที่ยวชาวไทย กรณีศึกษา ชุมชน 
ท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์คลองโคน อ�ำเภอเมือง  
จังหวัดสมุทรสงคราม

	 จากผลการวิเคราะห์แบบจ�ำลองการ 
เปรียบเทียบกลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด 
ที่มีอิทธิพลต่อแรงจูงใจการเดินทางท่องเที่ยวของ
นกัท่องเท่ียวชาวไทย กรณศีกึษา ชมุชนท่องเท่ียง
เชิงอนุรักษ์คลองโคน อ�ำเภอเมืองสมุทรสงคราม 
จังหวัดสมุทรสงคราม พบว่า นักท่องเที่ยวมี 
ความเชื่อถือในมุมกลยุทธ์ส่วนประสมทาง 
การตลาด 4P’s ด้านผลิตภัณฑ์ ด้านราคา  
ด้านสถานท่ี ด้านส่งเสริมการตลาด มีค่าเท่ากับ 
0.912, 0.922, 0.698, 0.831 ตามล�ำดับอย่างมี
ระดับนยัส�ำคญัทางสถติท่ีิ 0.01 ทุกปัจจยั นอกจาก
นีน้กัท่องเทีย่วมคีวามเชือ่ในมมุกลยทุธ์ส่วนประสม
ทางการตลาด 4C’s ด้านความต้องการของผูบ้รโิภค 
ด้านต้นทุนของผู้บริโภค ด้านความสะดวกในการ
ซือ้ และด้านการส่ือสาร มค่ีาเท่ากับ 0.237, 0.195, 
0.356 และ 0.256 ตามล�ำดบัอย่างมรีะดับนยัส�ำคัญ
ทางสถิติที่ 0.1 ทุกปัจจัย (ภาพที่ 2)

 
 

ท่องเท่ียวเชิงอนุรกัษ์คลองโคน อ าเภอ
เมือง จงัหวดัสมุทรสงคราม 

จำกผลกำรวิเครำะห์แบบจ ำลองกำร
เปรยีบเทยีบกลยุทธ์ส่วนประสมทำงกำรตลำดทีม่ี
อิทธิพลต่อแรงจูงใจกำรเดินทำงท่องเที่ยวของ
นักท่องเทีย่วชำวไทย กรณีศกึษำ ชุมชนท่องเทีย่ง
เชงิอนุรกัษ์คลองโคน อ ำเภอเมอืงสมุทรสงครำม 
จงัหวดัสมุทรสงครำม พบว่ำ นักท่องเทีย่วมคีวำม
เชื่อถือในมุมกลยุทธ์ส่วนประสมทำงกำรตลำด 
4P’s ดำ้นผลติภณัฑ์ ดำ้นรำคำ ดำ้นสถำนที ่ดำ้น

ส่งเสริมกำรตลำด มีค่ำเท่ำกับ 0.912, 0.922, 
0.698, 0.831 ตำมล ำดบัอย่ำงมีระดบันัยส ำคญั
ทำงสถติทิี ่0.01 ทุกปัจจยั นอกจำกนี้นักท่องเทีย่ว
มคีวำมเชื่อในมุมกลยุทธส่์วนประสมทำงกำรตลำด 
4C’s ดำ้นควำมต้องกำรของผูบ้รโิภค ดำ้นต้นทุน
ของผูบ้รโิภค ดำ้นควำมสะดวกในกำรซื้อ และดำ้น
กำรสื่อสำร มคี่ำเท่ำกบั 0.237, 0.195, 0.356 และ 
0.256 ตำมล ำดบัอย่ำงมรีะดบันัยส ำคญัทำงสถติทิี ่
0.1 ทุกปัจจยั (ภำพที ่2) 

 

 

 
 

ภาพท่ี 2 ผลกำรเปรยีบเทยีบควำมเชื่อถอืกลยทุธส่์วนประสมทำงกำรคตลำด 
 
 

 
2. ปัจจยัด้านแรงจงูใจท่ีส่งผลต่อ

ก า ร ตั ด สิ น ใ จ ข อ ง นั ก ท่ อ ง เ ท่ี ย ว 
กรณีศึกษา ชุมชนท่องเท่ียวเชิงอนุรกัษ์

ค ล อ ง โ ค น  อ า เ ภ อ เ มื อ ง  จั ง ห วัด
สมุทรสงคราม 

จำกผลกำรวิจัยพบว่ ำ  ปั จจัยด้ำน
แรงจูงใจที่ประกอบด้วย ควำมต้องกำรด้ำน
ร่ำงกำย ควำมต้องกำรด้ำนสงัคม ควำมต้องกำร

Loglikelihood  -19,160.212      Chi-squared MS   3501.134 
Chi-squared BS 15,308.140 RMSEA  0.067 
CFI  0.882  TLI  0.874 

ภาพที่ 2 ผลการเปรียบเทียบความเชื่อถือกลยุทธ์ส่วนประสมทางการคตลาด
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	 2. ปัจจัยด้านแรงจูงใจที่ส่งผลต่อการ
ตัดสินใจของนักท่องเที่ยว กรณีศึกษา ชุมชน 
ท่องเที่ยวเชิงอนุรักษ์คลองโคน อ�ำเภอเมือง  
จังหวัดสมุทรสงคราม

	 จากผลการวจิยัพบว่า ปัจจยัด้านแรงจงูใจ
ที่ประกอบด้วย ความต้องการด้านร่างกาย ความ

ต้องการด้านสังคม ความต้องการด้านวัฒนธรรม 
และความภาคภูมิใจที่ได้เดินทางท่องเที่ยว ที่ 
ส่งผลต่อการตัดสินใจของนักท่องเที่ยว มีค่า
เท่ากับ 1.008 อย่างมีระดับนัยส�ำคัญทางสถิต ิ
ที่ 0.01 (ภาพที่ 3)

 
 

ด้ำนวฒันธรรม และควำมภำคภูมใิจที่ได้เดนิทำง
ท่ อ ง เ ที่ ย ว  ที่ ส่ ง ผ ล ต่ อ ก ำ ร ตั ด สิ น ใ จ ข อ ง

นักท่องเที่ยว มีค่ำเท่ำกับ 1.008 อย่ำงมีระดับ
นัยส ำคญัทำงสถติทิี ่0.01 (ภำพที ่3) 

 
ภาพท่ี 3 แสดงผลของปัจจยัดำ้นแรงจงูใจทีส่่งผลต่อกำรตดัสนิใจของนักท่องเทีย่ว 

 
3. ผลการทดสอบสมมติฐาน 
ผลกำรตรวจสอบควำมตรงของโมเดล

โครงสร้ ำ ง  พบ ว่ ำค่ ำ สถิติดัง นี้  Chi2 _ms = 

3501.134  RMSEA = 0.067  CFI= 0.882  TLI 
= 0.874 ซึ่งค่ำสถติส่ิวนใหญ่ผ่ำนเกณฑ์ทีก่ ำหนด  
ดังนัน้ โมเดลจึงมีควำมสอดคล้องกับข้อมูลเชิง
ประจกัษ์ ดงัตำรำงที ่4

 
ตารางท่ี 4 แสดงผลกำรประมำณค่ำแบบจ ำลอง SEM 

Hypothesis Parameter Total effects Result 
H1 PD --------> TM 0.912*** สอดคลอ้ง 
H2 PR ---------> TM 0.922*** สอดคลอ้ง 
H3 PL ---------> TM 0.698*** สอดคลอ้ง 
H4 PM --------> TM 0.831*** สอดคลอ้ง 
H5 CW --------> TM 0.237*** สอดคลอ้ง 
H6 CC ---------> TM 0.195*** สอดคลอ้ง 
H7 CB ---------> TM 0.356*** สอดคลอ้ง 
H8 CM --------> TM 0.256*** สอดคลอ้ง 
H9 TM --------> TDM 1.008*** สอดคลอ้ง 

หมายเหตุ:  
1. * มนีัยส ำคญั 0.1  **  มนีัยส ำคญั 0.05 *** มนีัยส ำคญั 0.01 
2. PD=Product, PR=Price, PL=Place, PM=Promotion 
3. CW=Customer Want, CC=Customer Cost, CB=Convenience to Buy, CM=Communication 
4. TM=Tourist Motivation, TDM=Tourist Decision Making 
  
 
 

 
 
 

ภาพที่ 3 แสดงผลของปัจจัยด้านแรงจูงใจที่ส่งผลต่อการตัดสินใจของนักท่องเที่ยว

	 3. ผลการทดสอบสมมติฐาน
	 ผลการตรวจสอบความตรงของโมเดล
โครงสร้าง พบว่าค่าสถติดัิงนี ้Chi2_ms = 3501.134 
RMSEA = 0.067 CFI= 0.882 TLI = 0.874 ซึ่งค่า

สถิติส่วนใหญ่ผ่านเกณฑ์ที่ก�ำหนด ดังนั้น โมเดล 
จึงมีความสอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์  
ดังตารางที่ 4

ตารางที่ 4	แสดงผลการประมาณค่าแบบจ�ำลอง SEM

Hypothesis Parameter Total effects Result

H1 PD --------> TM 0.912*** สอดคล้อง

H2 PR ---------> TM 0.922*** สอดคล้อง

H3 PL ---------> TM 0.698*** สอดคล้อง

H4 PM --------> TM 0.831*** สอดคล้อง

H5 CW --------> TM 0.237*** สอดคล้อง

H6 CC ---------> TM 0.195*** สอดคล้อง

H7 CB ---------> TM 0.356*** สอดคล้อง

H8 CM --------> TM 0.256*** สอดคล้อง

H9 TM --------> TDM 1.008*** สอดคล้อง
หมายเหตุ:	
	 1. * มีนัยส�ำคัญ 0.1 ** มีนัยส�ำคัญ 0.05 *** มีนัยส�ำคัญ 0.01
	 2. PD=Product, PR=Price, PL=Place, PM=Promotion
	 3. CW=Customer Want, CC=Customer Cost, CB=Convenience to Buy, CM=Communication
	 4. TM=Tourist Motivation, TDM=Tourist Decision Making



กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดที่ส่งผลต่อแรงจูงใจเดินทาง 
ท่องเที่ยวและการตัดสินใจของนักท่องเที่ยว กรณีศึกษา...

1122 พัทธนันท์ ตั้งวรรณวิทย์, พรรษพล คำ�ไล้, สุริมาศ นาครอด

อภิปรายผล
	 1. วัตถุประสงค์ที่ 1 เปรียบเทียบกลยุทธ์ 
ส่วนประสมทางการตลาด 4P’s และกลยุทธ์ส่วน
ประสมทางการตลาด 4C’s ท่ีมีผลต่อแรงจูงใจ
ในการท่องเท่ียวของนักท่องเที่ยว พบว่า ผู้ตอบ
แบบสอบถามท้ังหมดยอมรบัว่า กลยทุธ์ส่วนประสม
ทางการตลาด 4P’s มอีทิธิพลต่อแรงจงูใจในการท่อง
เท่ียวของนกัท่องเทีย่ว และผูต้อบแบบสอบถามยงั
ยอมรบักลยทุธ์ส่วนประสมทางการตลาด 4C’s ถงึ
แม้ว่าในด้านต้นทุนของผู้บริโภคจะมีค่าน้อยกว่า 
ปัจจัยด้านอื่นๆ แต่ถือว่าผู้บริโภคยังยอมรับได้ 
ซึ่งผลทุกปัจจัยส่งผลต่อแรงจูงใจในด้านบวก ซึ่ง
สอดคล้องกับแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด 
ของฟิลิป คอตเลอร์ (Kotler, 2012) ที่กล่าวว่า
โดยพื้นฐานจะมีอยู่ 4 ด้านได้แก่ ด้านผลิตภัณฑ์  
ราคา ช่องทางการจัดจ�ำหน่าย และการส่งเสริม 
การตลาด และ Chen & Chen, (2010) พบว่า
ปัจจัยท่ีส�ำคัญคือ กลยุทธ์ส่วนประสมการตลาด 
จะส่งผลต่อการรับรู้ภาพลักษณ์ของแหล่งท่อง
เที่ยวแตกต่างกันตามแต่ละกลุ่มเป้าหมาย ดังนั้น  
การจูงใจนักท่องเที่ยวเชิงนิเวศจึงเกี่ยวข้องกับ  
“การรับรู้ภาพลักษณ์ของแหล่งท่องเที่ยว” และ 
“อทิธพิลของกลยทุธ์ส่วนประสมการตลาด” ซึง่ทัง้ 2 
ปัจจยัมผีลกระทบต่อการตดัสินใจของนกัท่องเท่ียว 
กลุม่เจเนอเรชัน่วายโดยอาศัยกระบวนการตดัสินใจ 
ของนักท่องเท่ียว ประกอบไปด้วยสิ่งจูงใจ การ
ค้นหาข้อมูล การประเมินทางเลือก การเลือก
ผลิตภัณฑ์ส่วนประกอบอื่นๆ และประเมินผล
ภายหลังการเดนิทางท่องเที่ยว ดังนั้นประสิทธิผล 
ของการตัดสินใจขึ้นอยู่กับผลของกระบวนการ
ดังกล่าวในรูปแบบพฤติกรรมหลังการตัดสินใจ 
เดินทางท่องเที่ยว ได้แก่ ความตั้งใจเดินทางกลับ
มาเทีย่วซ�ำ้ และยงัสอดคล้องกับ เชญิขวญั แซ่โซว 
(2563) ได้ศึกษาปัจจัยทางการตลาดบริการของ
นักท่องเที่ยวอินเดียท่ีมีอิทธิพลต่อการตัดสนใจ
เลอืกทีพ่กัแรมในประเทศไทย พบว่านกัท่องเทีย่ว

อนิเดียให้ความส�ำคญักบัปัจจยัทางการตลาดบรกิาร 
ซึ่งพบว่าด้านการส่งเสริมการตลาดเป็นปัจจัยท่ี
นักท่องเที่ยวอินเดียให้ความส�ำคัญมากที่สุด เมื่อ
พิจารณาเป็นรายข้อ พบว่า การให้ส่วนลดราคา
ห้องพัก เป็นข้อที่นักท่องเที่ยวอินเดียให้ความ
ส�ำคัญมากที่สุด เพราะนักท่องเท่ียวอินเดียมอง
ถึงการส่งเสริมการขายที่จะมีสิทธิประโยชน์สูงสุด
ต่อการเข้าพักรวมไปถึงพิจารณาถึงความคุ้มค่า
ในด้านอัตราค่าบริการท่ีต้องจ่ายไปเมื่อเทียบกับ
การบริการที่ได้รับ

	 2. วัตถุประสงค์ที่ 2 ปัจจัยด้านแรงจูงใจ 
ที่ส่งผลต่อการตัดสินใจของนักท่องเที่ยว พบว่า  
แรงจงูใจทีป่ระกอบด้วยความต้องการด้านร่างกาย 
ความต้องการด้านสังคม ความต้องการด้าน
วัฒนธรรม และความต้องการความภาคภูมิใจ  
ที่ได้เดินทางท่องเท่ียวส่งผลในเชิงบวกส่งผลต่อ 
การตัดสินใจของนักท่องเท่ียว โดยสอดคล้องกับ 
ขวัญชนก สุวรรณพงศ์ (2566) ได้ศึกษาอิทธิพล
แรงจูงใจและการรับรู้องค์ประกอบการท่องเท่ียว 
ทีส่่งผลต่อความพงึพอใจในการท่องเท่ียวเชงิสขุภาพ
ของนกัท่องเทีย่วชาวไทยในจงัหวดัภเูก็ต ท่ีระบวุ่า  
แรงจูงใจที่นํามาสร้างสมการพยากรณ์ ได้แก่  
ปัจจัยผลักดัน คือ สามารถพักผ่อน ผ่อนคลาย  
ฟ้ืนฟ ูและสร้างสมดุลให้แก่ร่างกาย และปัจจยัดึงดูด 
โดยมคีวามสวยงามของแหล่งท่องเท่ียว คาํบอกเล่า 
ของกลุ่มอ้างอิง และยังสอดคล้องกับงานวิจัย  
ชนิตา ขวัญทอง และกัลยา สว่างคง (2563) ได้ 
ท�ำการศึกษาพฤตกิรรมและแรงจงูใจของนกัท่องเท่ียว 
ชาวยุโรปในการมาท่องเท่ียวเกาะเสม็ด จังหวัด
ระยอง พบว่าพฤตกิรรมของนกัท่องเทีย่วชาวยโุรป
ที่เดินทางมาท่องเท่ียวเกาะเสม็ด จังหวัดระยอง 
ส่วนใหญ่เดินทางมากับครอบครัว/ญาติ/คู่รัก  
โดยใช้บริการบริษัทนําเท่ียว และถ้ามีโอกาส 
จะกลับมาท่องเท่ียวเกาะเสม็ดอีกครั้ง เนื่องจาก
นักท่องเที่ยวมีความประทับใจต่อความสวยงาม
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และความหลากหลายของกิจกรรมการท่องเที่ยว
บนเกาะเสม็ด

ข้อเสนอแนะ
	 1. ด้านชุมชนควรวางแผนด้านกลยุทธ ์
ส่วนประสมทางการตลาดท้ัง 2 มิติให้มีความ
สอดคล้องและเก่ียวข้องกับการด�ำเนินงานของ
ชุมชน เพิ่มเพิ่มศักยภาพในการความดึงดูดใจ 
และสร้างความเป็นเอกลักษณ์ เพื่อส่งเสริมภาพ
ลักษณ์ของชุมชนและการรับรู้ต่อชุมชนในสายตา
ของนักท่องเที่ยว

	 2. นักวิจัยสามารถวิจัยเพิ่มเติมเรื่อง 
ส่วนประสมทางการตลาดไปใช้วิจัยยังสถานท่ี 
ท่องเทีย่วอืน่ เพือ่วเิคราะห์มมุมองของผูใ้ห้บรกิาร 
หรือผู้ขาย และมุมมองของนักท่องเท่ียว และน�ำ 
ผลทีไ่ด้มาพฒันาสถานท่ีท่องเทีย่วนัน้ๆ ให้สามารถ
ดึงดูดใจให้นักท่องเท่ียวเดินทางมาท่องเที่ยว  
สถานที่ท่องเที่ยวนั้นเพิ่มมากขึ้น

	 3. นักวิจัยสามารถน�ำผลจากการวิจัย 
ที่ได้ไปส่งเสริมศักยภาพการท่องเที่ยวของชุมชน 

ในด้านราคาสินค้าในชุมชน (โปรแกรมท่องเท่ียว 
โฮมสเตย์ อาหาร และเครื่องด่ืม) เพื่อให้ราคามี
ความเหมาะสมและเป็นสิ่งที่ดึงดูดความต้องการ
ของนกัท่องเท่ียวในการเดินทางมาท่องเทีย่วชมุชน
ท่องเทีย่วเชงิอนรุกัษ์คลองโคน อ�ำเภอเมอืง จงัหวดั
สมุทรสงคราม

	 4. การวิจัยนี้สนับสนุนทฤษฎีกลยุทธ ์
ทางการตลาด 4P’s และ 4C’s ท่ีระบวุ่าช่วยให้ธรุกจิ
หรอืผลติภณัฑ์สามารถปรบัเปลีย่นและปรบัปรงุแผน
กลยทุธ์การตลาดได้อย่างมปีระสทิธภิาพเพือ่ตอบ
สนองต่อการเปลีย่นแปลงในตลาดและความต้องการ
ของลกูค้าได้อย่างเหมาะสม ซึง่ในการศึกษาครัง้นี้
ท�ำการศึกษาในมุมมองของ เปรียบเทียบกลยุทธ์ 
ท�ำให้ค้นพบว่าธุรกิจ ควรใช้ 4P’s ในรูปแบบ 
ของเครื่องมือที่เป็นทางการในการวางแผนและ 
การจดัการกบัสนิค้าหรอืบรกิาร และใช้4C’s ใช้เป็น
เครือ่งมอืในการการวางแผนและการจดัการสามารถ
ตอบสนองต่อความต้องการและความต้องการของ
ลูกค้าได้อย่างมีประสิทธิภาพ
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