
กลยุทธ์ทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกจิท่ีพักแบบแคมป์ป้ิง 

ในจังหวัดนครศรีธรรมราช 
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บทคัดย่อ12 
 การศึกษาน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อ  เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ริการธุรกิจท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิง 
ในจงัหวดันครศรีธรรมราช และ เพื่อศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดในการตดัสินใจเลือกใช้บริการ
ธุรกิจท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิง ในจงัหวดันครศรีธรรมราช โดยกลุ่มตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผู ้
ท่ีใชบ้ริการธุรกิจท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิง ในจงัหวดันครศรีธรรมราช จ านวน 400 คน สถิติท่ีใชใ้นการ
วิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ตารางแจกแจงความถ่ี (Frequency) ค่าร้อยละ (Percentage) และค่าเฉล่ีย 
(Mean) การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One – Way ANOVA) และใช ้Chi – Square ในการ
ทดสอบสมมติฐาน ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม  

ผลการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายุ 21 – 30 ปี มีระดบั
การศึกษาต ่ากวา่อนุปริญญาตรี มีอาชีพอ่ืน ๆ เช่น นกัเรียน นกัศึกษา มีรายไดเ้ฉล่ียนต่อเดือน ต ่ากว่า 
15,000 บาท สอดคล้องกับทฤษฎีของอรุณี ลอมเศรษฐี (2554) ท่ีกล่าวถึงปัจจัยท่ีมีผลต่อการ
ตดัสินใจของนกัท่องเท่ียวชาวต่างชาติในการเลือกใชบ้ริการท่ีพกัในเขตกรุงเทพมหานคร และใน
ส่วนของผลการวิเคราะห์ข้อมูลพฤติกรรมการใช้บริการธุรกิจท่ีพักแบบแคมป์ป้ิง ในจังหวดั
นครศรีธรรมราช พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนมีวตัถุประสงค์ในการเดินทาง คือ เดินทางมา
พกัผอ่น มีจ านวนวนัท่ีเขา้พกั 3 – 7 วนั มีความถี่ในการใชบ้ริการท่ีพกั มากกวา่ 6 เดือนคร้ัง มีปแบบ
ห้องพกัท่ีเลือก เช่ากระโจม / กางเตน้ มีราคาห้องพกัท่ีเลือก มากกว่า 500 บาท มีการจองห้องพกั
ล่วงหนา้ 3 – 7 วนั มีวิธีการจองหอ้งพกัล่วงหนา้ โทรศพัทจ์องกบัแคมป์ป้ิงโดยตรง รู้จกัท่ีพกัไดจ้าก 
มีผูต้ดัสินใจในการเลือกท่ีพกั เพื่อน มีการเลือกท าเลท่ีตั้งท่ีเลือกท่ีพกั อยูบ่นภูเขา มีแหล่งท่องเท่ียวท่ี
จะเดินทางต่อไป ทะเล / ชายหาด สอดคลอ้งกับทฤษฎีของชัยพฤกษ์ บุญเลิศ (2553) ท่ีกล่าวถึง
พฤติกรรมของนักท่องเท่ียวชาวไทยในการใช้บริการจองห้องพกัออนไลน์  และส าหรับผลการ
ทดสอบสมมติฐาน พบว่า ลกัษะทางประชากรศาสตร์ เพศ อายุ ระดบัการศึกษา และรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน และกลยุทธ์ทางการตลาดในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธุรกิจท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิง ในจงัหวดั
นครศรีธรรมราช มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการใช้บริการธุรกิจท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิง ในจงัหวดั
นครศรีธรรมราช 
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ค าส าคัญ : แคมป์ป้ิง กลยทุธ์ทางการตลาด 
ABSTRACT 

 
 The objective of this research 1)to study the behavioral factors that using camping in 
Nakhon Si Thammarat 2)to study the marketing mix for choosing camping in Nakhon Si 
Thammarat 3) to study the relationship between demographic factors and behavioral factors for 
choosing camping in Nakhon Si Thammarat.The sample consisted of the 400 customers who have 
been stayed camping in Nakhon Si Thammarat .The statistical analysis analyze the data which are 
Frequency,Percentage,Mean,Analysis of varience (ANOVA) and correlation of chi-square in order 
to test the hypothesis. 
 The result show the individual data of respondents that the overall of respondents are 
male who have age between 21-30 years,the education level is under bachelor degree,the 
occupation is student and income level is under 15,000Baht per month. 
 The result show the behavioral data that the purpose of respondents is travel for 3-7 days 
,the frequency to stay at camping is semiannually,they prefer to stay in tent or pavillion, the price 
come up with more than 500 Baht ,booke in advance for 3-7 days and contact directly to camping 
owner.The respondent are making the decision from friends and the location would be near 
mountain and beach. 
 The result of hypothesis found that the demographic factors,gender,education,income 
and marketing strategy for choosing camping in Nakhon Si Thammarat have relationship with 
behavioral factors for choosing camping in Nakhon Si Thammarat . 
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บทน า 
ความเป็นมาและความส าคัญของปัญหา 

สภาพการณ์ตลาดการท่องเท่ียวโลกในปัจจุบนัมีการเจริญเติบโตอย่างรวดเร็วและอยู่ใน
อตัราท่ีเพิ่มขึ้น องค์การการท่องเท่ียวโลก (World Tourism Organization: UNWTO) คาดการณ์ว่า
ในปี 2563 จะมีนักท่องเท่ียวเดินทางระหว่างประเทศเป็นจ านวนประมาณ 1.5 พนัลา้นคน โดย
ท่องเท่ียวในทวีปเอเชียประมาณ 397 ลา้นคน คิดเป็นอตัราการเติบโตเฉล่ียร้อยละ 6.5 ต่อปี ส าหรับ
ประเทศไทยมีแนวโนม้เพิ่มมากขึ้น โดยในปี 2555 การท่องเท่ียวสร้างรายไดจ้ากตลาดต่างประเทศ
เพิ่มขึ้นร้อยละ 9 เม่ือเทียบกบัปี 2554 ประมาณรายได ้846,000 ลา้นบาท และมีจ านวนนกัท่องเท่ียว 
20.58 ลา้นคน ซ่ึงขณะน้ีประเทศไทยเป็นประเทศท่ีมีรายไดม้าจากการท่องเท่ียวมาเป็นอนัดบัท่ี 12 
ของโลก และมีจ านวนนกัท่องเท่ียวเขา้มาท่องเท่ียวในประเทศเป็นอนัดบัท่ี 18 ของโลก ซ่ึงจะเห็น
ไดจ้ากประเทศไทยมีอตัราการขยายตวัในส่วนของรายไดจ้ากการท่องเท่ียวและตวัเลขนกัท่องเท่ียว
ท่ีเพิ่มขึ้น  (กระทรวงการท่องเท่ียวและกีฬา,2553) ประเทศไทยเป็นประเทศท่ีมีแหล่งท่องเท่ียวท่ี
หลากหลาย มีทั้งแหล่งท่องเท่ียวทางธรรมชาติท่ีสวยงาม แหล่งท่องเท่ียวทางวฒันธรรม ประเพณีท่ี
เป็นเอกลักษณ์ และท่ีสร้างขึ้นเพื่อดึงดูดความสนใจของนักท่องเท่ียว ซ่ึงกระจัดกระจายอยู่ทัว่
ภูมิภาคของประเทศ ประเทศไทยเป็นประเทศท่ีมีศกัยภาพทางการท่องเท่ียวสูงประเทศหน่ึงในทวีป
เอเชีย ในปีหน่ึง ๆ มีนกัท่องเท่ียวเดินทางมายงัประเทศไทยกวา่แสนคน เกิดกระแสเงินไหลเวียนเขา้
สู่ประเทศ โดยรายได้หลักของประเทศมาจากภาคอุตสาหกรรมและบริการ ซ่ึ งอุตสาหกรรม
ท่องเท่ียวเป็นอุตสาหกรรมหลกัท่ีมีบทบาทส าคญัต่อการสร้างรายไดใ้ห้แก่ประเทศอย่างมหาศาล 
เกิดการขยายตวัของภาคธุรกิจ เกิดอาชีพในชุมชน และเกิดรายไดใ้นทอ้งถ่ินและมีแนวโน้มท่ีจะ
สูงขึ้น  
 เม่ือนึกถึงการวางแผนเท่ียวแบบกิจกรรมกลางแจง้ การไปแคมป์ป้ิงเป็นตวัเลือกหลกัท่ีใคร 
ๆ ก็เลือกไป เพราะนอกจากจะไดใ้กลชิ้ดกบัธรรมชาติแลว้ ยงัช่วยลดความเครียดและเสริมสร้าง
สุขภาพกายและใจท่ีดี แคมป์ป้ิงจึงตอบโจทยท์ั้งด้านธรรมชาติและความสบายใจ เหตุผลหลกัท่ี
ใครๆก็ชอบไปแคมป์ป้ิงคือเป็นช่วงท่ีไดพ้กัผ่อนผ่อนคลายอยา่งแทจ้ริง นอกจากน้ียงัท าใหไ้ดอ้ยู่กบั
ธรรมชาติและสร้างปฏิสัมพนัธ์กบัคนท่ีร่วมทริปดว้ยกนั ซ่ึงท าใหปั้จจุบนัน้ีมีส่ิงอ านวยความสะดวก
หลากหลายรูปแบบเพื่อนกัแคมป์ป้ิงโดยเฉพาะ ทั้งท่ีพกั การบริการและท่ีขาดไม่ไดเ้ลยคือสัญญาณ
อินเตอร์เน็ต ท่ีพกัมีให้เลือกตั้งแต่กางเต๊นท ์กระท่อม รถบา้นและอีกมากมาย จากผลการส ารวจใน
ประเทศสหรัฐอเมริกาและแคนาดาพบว่ามีคนไปแคมป์ป้ิงมากขึ้นทุกปี มากกว่า 6 ลา้นครัวเรือนท่ี
จะไปตั้งแคมป์อย่างน้อยปีละคร้ัง ซ่ึงคนท่ีไปกิจกรรมแคมป์ป้ิงเรียกได้ว่ามีครบทุกช่วงอายุเลย
ทีเดียว ทั้งเด็ก วยัรุ่นและวยัผูใ้หญ่ ไปแบบครอบครัวก็มีจ านวนมากเช่นเดียวกัน รวมถึงไปการ
ท่องเท่ียวของประเทศไทย ยงัไดรั้บความนิยมไม่แพก้นั ในการพกัผอ่นท่ีพกัแบบแคมป์ปิ  



ดงันั้นผูท้  าวิจยัเล็งเห็นว่าการด าเนินธุรกิจท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิง เป็นธุรกิจบริการแนวใหม่ ท่ี
ยงัไม่สามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ท่ีตอ้งการได้ดีเท่าท่ีควร จึงมีความสนใจท่ีจะท าการศึกษาเก่ียวกับ 
“กลยุทธ์ทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจท่ีพักแบบแคมป์ป้ิง ในจังหวัด
นครศรีธรรมราช” เพื่อไดศึ้กษากลยุทธ์ท่ีส่งผลต่อการเลือกใช้บริการธุรกิจท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิง ใน
จงัหวดันครศรีธรรมราช เพื่อเป็นแนวทางในการปรับปรุงและพฒันาการบริการให้เป็นท่ีตอ้งการ
ของผูรั้บบริการมากยิง่ขึ้น 

 
วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 1. เพื่อศึกษาพฤติกรรมการใชบ้ริการธุรกิจท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิง ในจงัหวดันครศรีธรรมราช 
 2. เพื่อศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธุรกิจท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิง 
ในจงัหวดันครศรีธรรมราช 
3. เพ่ือศึกษาความสัมพันธ์ระหว่างลักษณะทางประชากรศาสตร์กับพฤติกรรมการใช้บริการธุรกิจที่พัก
แบบแคมป์ปิ้ง ในจังหวัดนครศรีธรรมราช 

 
สมมติฐานของการวิจัย 
 พฤติกรรมการใชบ้ริการธุรกิจท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิง ในจงัหวดันครศรีธรรมราชแตกต่างกนั
ท าให้กลยุทธ์ทางการตลาดในการตดัสินใจเลือกใช้บริการธุรกิจท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิง ในจงัหวดั
นครศรีธรรมราชแตกต่างกนั 
 
ขอบเขตของการวิจัย 
 ผูวิ้จัยใช้การวิจัยเชิงปริมาณส าหรับการศึกษาในคร้ังน้ี โดยเลือกใช้วิธีการส ารวจด้วย
แบบสอบถามท่ีสร้างขึ้นและไดก้ าหนดจอบเขตของการวิจยัไวด้งัน้ี คือ 
 1. ขอบเขตดา้นเน้ือหาการศึกษา กลยทุธ์ทางการตลาดในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธุรกิจ
ท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิง ในจงัหวดันครศรีธรรมราช 
 2. ขอบเขตดา้นประชากรท่ีใช้ในการศึกษา คือ ผูท่ี้ใช้บริการธุรกิจท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิง ใน
จงัหวดันครศรีธรรมราช 
 3. กลุ่มตวัอย่างท่ีใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ใช้บริการธุรกิจท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิง ในจงัหวดั
นครศรีธรรมราช 
 4. วิธีการสุ่มตวัอยา่ง จะใชก้ารสุ่มแบบตามสะดวก (Convenience Sampling Method) 
 
 
 



แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจัยท่ีเกีย่ข้อง 
 ในการศึกษากลยุทธ์ทางการตลาดในการตดัสินใจเลือกใช้บริการท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิงใน
จงัหวดันครศรีธรรมราช ผูศึ้กษาได้ศึกษาแนวความคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้องเพื่อเป็น
พื้นฐานในการวิจยั ดงัน้ี แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัลกัษณะทางประชากรศาสตร์ แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบั
พฤติกรรมผูบ้ริโภค แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัความ
พึงพอใจของลูกคา้ แนวคิดทฤษฎีเก่ียวกบัการตลาดธุรกิจบริการ และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง 
โดยแนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาท่ีส าคญัในคร้ังน้ีมีดงัน้ี 
1. แนวคิด ทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 

ส่วนประสมทางการตลาด เป็นเคร่ืองมือหน่ึงท่ีช่วยสร้างความพึงพอใจให้กับลูกคา้ ซ่ึง
พื้นฐานมี 4Ps อนัประกอบดว้ยการพฒันาผลิตภณัฑ์ให้ตรงกบัความตอ้งการของลูกคา้ในราคาท่ี
ลูกคา้ยอมรับได ้ร่วมดว้ยกิจกรรมการส่งเสริมการตลาด ท่ีเป็นตวัช่วยกระตุน้ให้ลูกคา้เกิดการรับรู้ 
อยากใช้จนยอมจ่าย รวมไปถึงการส่งมอบสินคา้หรือบริการในช่องทางท่ีเหมาะสม สะดวกสบาย
ส าหรับลูกค้า แต่ปัจจุบันธุรกิจได้เ ติบโตขยายไปยังด้านการบริการมากขึ้ น จึงมีการเพิ่ม
ส่วนประกอบดา้นบุคลากรการน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และกระบวนการไปด้วย จึงรวมกนั
เป็นส่วนประสมทางการตลาด 7Ps ท่ีช่วยตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้ (ฉตัยาพร เสมอใจ และ 
ฐิตินนัท ์วารีวนิช, 2551) ทั้งน้ีแนวคิดส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) นั้นเป็นเคร่ืองมือ
ท่ีนักการตลาดมกัน าไปใช้เพื่อวิเคราะห์ส่ิงต่างเพื่อให้ได้มาซ่ึงวตัถุประสงค์ท่ีวางไว ้โดยธุรกิจ
บริการจะมีตวัแปรท่ีมีความแตกต่างจากธุรกิจการผลิตสินคา้เพื่อการอุปโภคและบริโภคทั่วไป 
เพราะมีทั้งผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งได ้และผลิตภณัฑท่ี์จบัตอ้งไม่ได ้ส าหรับธุรกิจบริการ การให้บริการ
นั้นเปรียบเสมือนเป็นสินคา้ท่ีน าเสนอต่อลูกคา้หรือตลาด ดังนั้น กลยุทธ์การตลาดท่ีน ามาใช้กบั
ธุรกิจการบริการจึงตอ้งจดัใหมี้ส่วนประสมทางการตลาดท่ีแตกต่างจากการตลาดโดยทัว่ไป 

1) ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง สินคา้หรือบริการท่ีตอบสนองต่อความตอ้งการ
และความจ าเป็นของลูกคา้ ท าให้ลูกคา้ไดรั้บประโยชน์และเกิดความพึงพอใจ แบ่งเป็น 2 ลกัษณะ 
คือ ส่ิงท่ีจบัตอ้งได ้(Tangible Products) และจบัตอ้งไม่ได ้(Intangible Products) เช่น บญัชีเงินฝาก
ต่างๆ, กองทุน, บริการดิจิตอลแบงก์ก้ิง, ประกนัชีวิต, สินเช่ือ, บตัรเดบิต, บตัรเครดิต, บริการช าระ
สินคา้ เป็นตน้ 

2) ปัจจยัดา้นราคา (Price) หมายถึง คุณค่าของสินคา้หรือบริการในรูปตวัเงิน โดยลูกคา้จะ
เปรียบเทียบระหว่างคุณค่า (Value) ของสินคา้หรือบริการกับราคา (Price) ของสินคา้ เช่น อตัรา
ดอกเบ้ีย,ค่าธรรมเนียม, ค่าเบ้ียประกัน, ค่าธรรมเนียมบริการพิเศษอ่ืน ๆ เป็นตน้ หากคุณค่าของ
สินคา้สูงกวา่ราคาท่ีผูใ้ชบ้ริการจ่าย ท าใหเ้กิดการตดัสินใจซ้ือง่าย ซ่ึงการตั้งราคาในธุรกิจบริการเป็น
เร่ืองท่ีซบัซอ้นกวา่การตั้งราคาของสินคา้ 



 3) ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) หมายถึง สถานท่ีในการน าเสนอสินคา้หรือบริการ
ไปสู่ตลาดซ่ึงพิจารณาจากความสะดวก และความปลอดภยั ช่วยสร้างให้สินคา้หรือบริการไปสู่ตลาด
เพื่อใหผู้บ้ริโภคไดรั้บบริการตามความตอ้งการไดอ้ยา่งสะดวกและรวดเร็ว โดยมีรูปแบบท่ีแตกต่างกนัตาม
ลกัษณะของสินคา้พฤติกรรมของลูกคา้ เช่น สาขาของธนาคาร, Application Mobile Banking, ตูเ้อทีเอม, e-
banking เป็นตน้ 
 4) ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) หมายถึง เคร่ืองมือในการติดต่อส่ือสารกบัลูกคา้
เพื่อสร้างความพึงพอใจ จูงใจให้ลูกคา้เกิดความตอ้งการ เช่น การโฆษณา การลด แลก แจก แถม และ
โครงการส่งเสริมการตลาดต่างๆ โดยมีวตัถุประสงคท่ี์แจง้ข่าวสารหรือชกัจูงใหเ้กิดทศันคติและพฤติกรรม
การใชบ้ริการและเป็นกุญแจส าคญัของการตลาดสายสัมพนัธ์ 
 5) ปัจจยัดา้นบุคคล (People) หมายถึง บุคลากรให้บริการกบัลูกคา้ ซ่ึงเป็นองคป์ระกอบส าคญัท่ี
ส่งผลต่อการตดัสินใจซ้ือของลูกคา้ได ้เช่น พนักงานมีมารยาทท่ีดี, พนักงานมีความรู้เก่ียวกบัสินคา้หรือ
บริการ,พนกังานมีความน่าเช่ือถือ, การให้ค าแนะน าเก่ียวกบัสินคา้และบริการ เพื่อสร้างความพึงพอใจกบั
ลูกคา้หรือผูใ้ชบ้ริการใหม้ากท่ีสุด 
 6) ปัจจยัดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) หมายถึง ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ รวมถึง
รูปแบบการให้บริการท่ีลูกค้าสามารถจับต้องได้ เช่น การแต่งกายของพนักงาน ท าเลท่ีตั้ งของสาขา 
รูปแบบการตกแต่งสาขา บรรยากาศในสาขา เคร่ืองมือหรืออุปกรณ์ท่ีทนัสมยัท่ีน ามาใชง้านในสาขา และ
ส่ิงอ านวยความสะดวกในการให้บริการแก่ผูใ้ชบ้ริการ เช่น เคร่ืองชงกาแฟ เคร่ืองกดน ้าด่ืม นอกจากน้ี ยงั
รวมถึงภาพลกัษณ์ขององคก์รดว้ย เป็นตน้ 
 7) ปัจจัยด้านกระบวนการ (Process) หมายถึง กระบวนการในการให้บริการแก่ลูกค้าซ่ึงมี
หลากหลายรูปแบบ เป็นการส่งมอบคุณภาพในการให้บริการกับลูกค้า เพื่อให้เกิดความรวดเ ร็วและ
ประทบัใจ เช่น การทกัทายและตอ้นรับลูกคา้ท่ีมาติดต่อ การแนะน า การคิดค่าบริการท่ีเท่ียงตรง และการ
แกไ้ขปัญหาต่างๆ ท่ีเกิดขึ้นอย่างรวดเร็ว ในการศึกษาคร้ังน้ีกระบวนการให้บริการ หมายถึงความรวดเร็ว
และความเป็นมืออาชีพของระบบการให้บริการของคลินิกเสริมความงามประเภทเวชกรรม อาทิ ความ
ถูกต้องในการให้บริการความรวดเร็ว และใช้เวลาท่ีเหมาะสม ไม่ยุ่งยากซับซ้อน มีการติดตามผล การ
ใหบ้ริการการติดต่อสอบถามขอ้มูลทาง โทรศพัทแ์ละระยะเวลาในการรอรับบริการของลูกคา้ เป็นตน้ 

วิธีการด าเนินการวิจัย 
 การศึกษาเร่ืองกลยุทธ์ทางการตลาดในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธุรกิจท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิงใน
จงัหวดันครศรีธรรมราช เป็นการศึกษาโดยใช้ขอ้มูลจากผู ้ใชบ้ริการธุรกิจท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิง ในจงัหวดั
นครศรีธรรมราช จ านวน 400 ตวัอย่าง โดยใชเ้คร่ืองมือในการรวบรวมขอ้มูลผ่านแบบสอบถามสุ่มแบบ
ตามสะดวก (Convenience Sampling Method) เม่ือไดข้อ้มูลแลว้ผูว้ิจยัไดน้ าไปวิเคราะห์สถิติเชิงพรรณา
เพื่อดูขอ้มูลทัว่ไปโดยใชค้วามถ่ีและร้อยละ จากนั้นผูวิ้จยัไดน้ าขอ้มูลท่ีไดไ้ปวิเคราะห์สถิติเชิงอนุมานดว้ย
การท าสอบ F-test (ANOVA) 



ผลการวิจัย 
 

ตารางท่ี 1 จ านวนและร้อยละของขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลและพฤติกรรมจากการส ารวจ 
รายละเอียด จ านวน(%) รายละเอียด จ านวน(%) 

เพศ 
ชาย 218(54.5) 

อายุ 

ต ่ากว่า 20 ปี 90(22.5) 
หญิง 182(45.5) 21 – 30 ปี 168(42) 
รวม 400(100) 31 – 40 ปี 71(17.75) 

ระดบั
การศึกษา 

ต ่ากว่าอนุปริญญาตรี 122(30.5) 41 – 50 ปี 49(12.25) 
อนุปริญญาตรี 118(29.5) สูงกว่า 51 ปี ขึ้นไป 22(5.5) 
ปริญญาตรี 114(28.5) รวม 400(100) 

สูงกว่าปริญญาตรี 46(11.5) 

อาชีพ 

ขา้ราชการ 20(5) 
รวม 400(100) พนกังานรัฐวิสาหกิจ 27(6.75) 

รายไดเ้ฉลี่ยต่อ
เดือน 

ต ่ากว่า 15,000 บาท 129(32.25) พนกังานบริษทัเอกชน 65(16.25) 
15,001 – 20,000 บาท 105(26.25) ห้างร้าน 17(4.25) 

20,001 – 25,000 บาท 96(24) 
ประกอบธุรกิจส่วนตวั / 

เจา้ของกิจการ 
52(13) 

25,001 – 30,000 บาท 40(10) แม่บา้น / พ่อบา้น 12(3) 

30,001 บาท ขึ้นไป 30(7.5) 
ผูรั้บจา้งทัว่ไป / ผูใ้ช้

แรงงาน 
72(18) 

รวม 400(100) เกษตรกร 12(3) 

วตัถุประสงค์
ในการเดินทาง 

เดินทางมาปฏิบติังาน 7(1.75) อ่ืน ๆ 123(30.75) 
เดินทางมาพกัผอ่น 334(83.5) รวม 400(100) 

เดินทางมาเพื่อเยี่ยมญาติ 52(13) 

เดินทางมาพกั
ร่วมกบัใคร 

ครอบครัว 133(33.25) 
เดินทางมาเพื่อเยี่ยมเพ่ือน 7(1.75) คนรัก 39(9.75) 

รวม 400(100) เพื่อน 210(52.5) 

จ านวนวนัท่ี
เขา้พกั 

ต ่ากว่า 3 วนั 159(39.75) ญาติ 5(1.25) 
3 – 7 วนั 237(59.25) คนเดียว 13(3.25) 
8 – 14 วนั 4(1) รวม 400(100) 

มากกว่า 15 วนั 0(0) 

ความถี่ในการ
ใชบ้ริการท่ีพกั 

เดือนละคร้ัง 24(6) 
รวม 400(100) 3 เดือนคร้ัง 48(12) 

รูปแบบ
ห้องพกัท่ีเลือก 

เช่าลานเพื่อกางเตน้ 90(22.5) 6 เดือนคร้ัง 143(35.75) 
เช่ากระโจม / กางเตน้ 132(33) มากกว่า 6 เดือนคร้ัง 185(46.25) 
เช่าพ้ืนท่ีเพ่ือกางเตน้ 105(26.25) รวม 400(100) 
เช่าพ้ืนท่ีอยา่งเดียว 73(18.25) 

ราคาห้องพกัท่ี
เลือก 

ต ่ากว่า 100 บาท 0(0) 
อ่ืน ๆ 0(0) 101 – 300 บาท 31(7.75) 
รวม 400(100) 301 – 500 บาท 179(44.75) 

การจอง
ห้องพกั
ล่วงหนา้ 

ต ่ากว่า 3 วนั 130(32.5) มากกว่า 500 บาท 190(47.5) 
3 – 7 วนั 227(56.75) รวม 400(100) 
8 – 14 วนั 38(9.5)    

มากกว่า 15 วนั 5(1.25)    
รวม 400(100)    



ตารางท่ี 1 (ต่อ) 
รายละเอียด จ านวน(%) รายละเอียด จ านวน(%) 

วิธีการจอง
ห้องพกั
ล่วงหนา้ 

โทรศพัทจ์องกบัแคมป์ป้ิง
โดยตรง 

168(42) 

รู้จกัท่ีพกัได้
อยา่งไรจาก
แหล่งใด 

การแนะน าของบุคคล 120(30) 

เดินทางจองกบัแคมป์ป้ิง
ดว้ยตนเอง 

161(40.25) 
เอกสารการท่องเท่ียว / ส่ือ

ส่ิงพิมพ ์
30(7.5) 

จองกบับริษทัน าเท่ียว 52(13) โฆษณา / ประชาสัมพนัธ์ 9(2.25) 
จองผา่นระบบออนไลน์ 19(4.75) อินเตอร์เน็ต 126(31.5) 

รวม 400(100) โทรทศัน์ 5(1.25) 

ผูต้ดัสินใจใน
การเลือกท่ีพกั 

ครอบครัว 122(30.5) บริษทัจดัน าเท่ียว 39(9.75) 
คนรัก 33(8.25) ประสบการณ์ตรง 71(17.75) 
เพื่อน 200(50) หนงัสือน าเท่ียว 0(0) 
ญาติ 5(1.25) รวม 400(100) 

คนเดียว 40(10) 

ท าเลท่ีตั้งท่ี
เลือกท่ีพกั 

อยูติ่ดทะเล / ชายหาด 159(39.75) 
รวม 400(100) อยูบ่นภูเขา 191(47.75) 

แหล่ง
ท่องเท่ียวท่ีจะ
เดินทางต่อไป 

ทะเล / ชายหาด 191(47.75) ใกลแ้หล่งชุมชน 50(12.5) 
ภูเขา / น ้าตก 178(44.5) อ่ืน ๆ 0(0) 

สถานท่ีบนัเทิง แหล่งช็อป
ป้ิง 

31(7.75) รวม 400(100) 

อ่ืน ๆ 0(0)    
รวม 400(100)    

 
ตารางท่ี 2 ผลการทดสอบ ANOVA ระหวา่งพฤติกรรมการใชบ้ริการธุรกิจท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิงกบักล
ยทุธ์ 

พฤติกรรม กลยทุธ ์ F-Statistics P กลยทุธ ์ F-Statistics P 

วตัถุประสงคใ์น
การเดินทาง 

product 0.528 0.663 price 0.168 0.918 
place 0.850 0.467 promotion 0.204 0.893 
people 0.665 0.574 Physical 0.233 0.874 
process 0.233 0.874    

เดินทางมาพกั
ร่วมกบัใคร 

product 1.715 .146 price .747 .561 
place .662 .619 promotion 1.977 .097 
people 1.220 .302 Physical .291 .884 
process .483 .749    

จ านวนวนัท่ีเขา้
พกั 

product 1.829 .162 price .369 .691 
place .732 .481 promotion .690 .502 
people .210 .811 Physical .037 .964 
process .694 .500    

ความถี่ในการใช้
บริการท่ีพกั 

product 2.577 .053 price .164 .921 
place .782 .505 promotion .718 .541 
people 1.035 .377 Physical .406 .749 



process 1.336 .262    

รูปแบบห้องพกั
ท่ีเลือก 

product .229 .876 price 3.815 .010 
place .670 .571 promotion .449 .718 
people .314 .815 Physical 1.099 .349 
process 3.525 .015    

ราคาห้องพกัท่ี
เลือก 

product 1.799 .167 price 1.294 .275 
place .270 .764 promotion .813 .444 
people .234 .791 Physical .999 .369 
process .876 .417    

การจองห้องพกั
ล่วงหนา้ 

product 1.242 .294 price 3.232 .022 
place .231 .875 promotion 1.315 .269 
people 1.692 .168 Physical .973 .406 
process .712 .545    

วิธีการจอง
ห้องพกัล่วงหนา้ 

product 1.181 .317 price 1.111 .344 
place .369 .775 promotion 2.285 .078 
people 1.666 .174 Physical 1.118 .342 
process 1.165 .323    

รู้จกัท่ีพกัได้
อยา่งไรจาก
แหล่งใด 

product 1.731 .113 price .635 .702 
place .836 .543 promotion .831 .546 
people 1.924 .076 Physical 1.226 .292 
process .747 .612    

ผูต้ดัสินใจใน
การเลือกท่ีพกั 

product .677 .608 price 1.255 .287 
place 1.387 .238 promotion 1.742 .140 
people 1.677 .155 Physical .186 .946 
process .877 .478    

ท าเลท่ีตั้งท่ีเลือก
ท่ีพกั 

product .365 .694 price .218 .804 
place .057 .945 promotion .125 .882 
people 3.583 .029 Physical 1.030 .358 
process 1.030 .358    

แหล่ง
ท่องเท่ียวท่ีจะ
เดินทางต่อไป 

product 1.000 .369 price .892 .411 
place .239 .788 promotion 759 .469 
people 1.769 .179 Physical .602 .548 
process .924 .398    

 
 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างกลยทุธ์ทางการตลาด ดา้นต่างๆ และระดบัการตดัสินใจ
ในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธุรกิจท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิง ในจงัหวดันครศรีธรรมราช และพฤติกรรม
การใชบ้ริการธุรกิจท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิง ในจงัหวดันครศรีธรรมราช จ าแนกตาม วตัถุประสงคใ์นการ
เดินทาง พบว่า วตัถุประสงคใ์นการเดินทางต่าง ๆ มีกลยุทธ์ทางการตลาด ดา้นต่างๆ ไม่แตกต่างกนั
กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 



 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างกลยทุธ์ทางการตลาด ดา้นต่างๆ และระดบัการตดัสินใจ
ในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธุรกิจท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิง ในจงัหวดันครศรีธรรมราช และพฤติกรรม
การใช้บริการธุรกิจท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิง ในจังหวดันครศรีธรรมราช จ าแนกตาม เดินทางมาพกั
ร่วมกบัใคร พบว่า เดินทางมาพกัร่วมกบับุคคลต่าง ๆ มีกลยุทธ์ทางการตลาด ด้านต่างๆ ไม่แตกต่าง
กนักนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างกลยทุธ์ทางการตลาด ดา้นต่างๆ และระดบัการตดัสินใจ
ในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธุรกิจท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิง ในจงัหวดันครศรีธรรมราช และพฤติกรรม
การใชบ้ริการธุรกิจท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิง ในจงัหวดันครศรีธรรมราช จ าแนกตาม จ านวนวนัท่ีเขา้พกั 
พบว่า จ านวนวนัท่ีเข้าพักต่าง ๆ มีกลยุทธ์ทางการตลาด ด้านต่างๆ ไม่แตกต่างกันกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างกลยทุธ์ทางการตลาด ดา้นต่างๆ และระดบัการตดัสินใจ
ในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธุรกิจท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิง ในจงัหวดันครศรีธรรมราช และพฤติกรรม
การใช้บริการธุรกิจท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิง ในจงัหวดันครศรีธรรมราช จ าแนกตาม ความถ่ีในการใช้
บริการ พบว่า ความถ่ีในการใชบ้ริการต่าง ๆ มีกลยุทธ์ทางการตลาด ดา้นต่างๆ ไม่แตกต่างกนักนั
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างกลยทุธ์ทางการตลาด ดา้นต่างๆ และระดบัการตดัสินใจ
ในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธุรกิจท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิง ในจงัหวดันครศรีธรรมราช และพฤติกรรม
การใช้บริการธุรกิจท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิง ในจงัหวดันครศรีธรรมราช จ าแนกตาม รูปแบบห้องพกัท่ี
เลือก พบวา่ รูปแบบหอ้งพกัท่ีเลือกต่าง ๆ มีกลยทุธ์ทางการตลาด ดา้นต่างๆ ไม่แตกต่างกนักนัอย่าง
มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างกลยทุธ์ทางการตลาด ดา้นต่างๆ และระดบัการตดัสินใจ
ในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธุรกิจท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิง ในจงัหวดันครศรีธรรมราช และพฤติกรรม
การใช้บริการธุรกิจท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิง ในจงัหวดันครศรีธรรมราช จ าแนกตาม รูปแบบห้องพกัท่ี
เลือก พบว่า รูปแบบห้องพกัท่ีเลือกต่างกันส่งผลให้มีกลยุทธ์ทางการตลาด ด้านกระบวนการ 
(Process) แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ส่วนกลยุทธ์ทางการตลาด ดา้นอ่ืนๆ 
ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย (Place) ดา้นการส่งเสริม
การตลาด (Promotion) ด้านบุคลากร (People) และด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) 
ไม่แตกต่างกนักนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างกลยทุธ์ทางการตลาด ดา้นต่างๆ และระดบัการตดัสินใจ
ในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธุรกิจท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิง ในจงัหวดันครศรีธรรมราช และพฤติกรรม
การใชบ้ริการธุรกิจท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิง ในจงัหวดันครศรีธรรมราช จ าแนกตาม ราคาหอ้งพกัท่ีเลือก 



พบว่า ราคาห้องพกัท่ีเลือกต่าง ๆ มีกลยุทธ์ทางการตลาด ด้านต่างๆ ไม่แตกต่างกันกันอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างกลยทุธ์ทางการตลาด ดา้นต่างๆ และระดบัการตดัสินใจ
ในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธุรกิจท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิง ในจงัหวดันครศรีธรรมราช และพฤติกรรม
การใช้บริการธุรกิจท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิง ในจงัหวดันครศรีธรรมราช จ าแนกตาม การจองห้องพกั
ล่วงหน้า พบว่า การจองห้องพกัล่วงหน้าท่ีแตกต่างกนัส่งผลให้มีกลยุทธ์ทางการตลาด ดา้นราคา 
(Price) ท่ีแตกต่างกนั ส่วนกลยุทธ์อ่ืน ๆ ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑ์ (Product) ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 
(Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ด้านบุคลากร (People) ด้านลกัษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence) และดา้นกระบวนการ (Process) ไม่ส่งผลใหก้ลยทุธ์ดงักล่าวแตกต่างกนัอย่างมี
นยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างกลยทุธ์ทางการตลาด ดา้นต่างๆ และระดบัการตดัสินใจ
ในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธุรกิจท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิง ในจงัหวดันครศรีธรรมราช และพฤติกรรม
การใชบ้ริการธุรกิจท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิง ในจงัหวดันครศรีธรรมราช จ าแนกตาม วิธีการจองห้องพกั
ล่วงหนา้ พบว่า วิธีการจองห้องพกัล่วงหนา้ต่าง ๆ มีกลยุทธ์ทางการตลาด ดา้นต่างๆ ไม่แตกต่างกนั
กนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างกลยทุธ์ทางการตลาด ดา้นต่างๆ และระดบัการตดัสินใจ
ในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธุรกิจท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิง ในจงัหวดันครศรีธรรมราช และพฤติกรรม
การใชบ้ริการธุรกิจท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิง ในจงัหวดันครศรีธรรมราช จ าแนกตาม รู้จกัท่ีพกัไดอ้ย่างไร
จากแหล่งใด พบว่า รู้จกัท่ีพกัไดอ้ย่างไรจากแหล่งใดต่าง ๆ มีกลยุทธ์ทางการตลาด ดา้นต่างๆ ไม่
แตกต่างกนักนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างกลยทุธ์ทางการตลาด ดา้นต่างๆ และระดบัการตดัสินใจ
ในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธุรกิจท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิง ในจงัหวดันครศรีธรรมราช และพฤติกรรม
การใช้บริการธุรกิจท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิง ในจงัหวดันครศรีธรรมราช จ าแนกตาม ผูต้ดัสินใจในการ
เลือกท่ีพกั พบว่า ผูต้ดัสินใจในการเลือกท่ีพกัต่าง ๆ มีกลยุทธ์ทางการตลาด ดา้นต่างๆ ไม่แตกต่าง
กนักนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างกลยทุธ์ทางการตลาด ดา้นต่างๆ และระดบัการตดัสินใจ
ในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธุรกิจท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิง ในจงัหวดันครศรีธรรมราช และพฤติกรรม
การใชบ้ริการธุรกิจท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิง ในจงัหวดันครศรีธรรมราช จ าแนกตาม ท าเลท่ีตั้งท่ีเลือกท่ี
พกั พบว่า ท าเลท่ีตั้งท่ีเลือกท่ีพกัท่ีแตกต่างกนัส่งผลให้กลยทุธ์ทางการตลาด ดา้นบุคลากร (People) 
ท่ีแตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 ส่วนท าเลท่ีตั้งท่ีเลือกท่ีพกัท่ีแตกต่างกนัส่งผล
ให้กลยุทธ์ทางการตลาดอ่ืนๆ ได้แก่ ด้านผลิตภณัฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) ด้านช่องทางจัด



จ าหน่าย (Place) ด้านการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ด้านลักษณะทางกายภาพ (Physical 
Evidence) และดา้นกระบวนการ (Process) ไม่แตกต่างกนักนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 ผลการเปรียบเทียบความแตกต่างกลยทุธ์ทางการตลาด ดา้นต่างๆ และระดบัการตดัสินใจ
ในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธุรกิจท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิง ในจงัหวดันครศรีธรรมราช และพฤติกรรม
การใชบ้ริการธุรกิจท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิง ในจงัหวดันครศรีธรรมราช จ าแนกตาม แหล่งท่องเท่ียวท่ีจะ
เดินทางต่อไป พบวา่ แหล่งท่องเท่ียวท่ีจะเดินทางต่อไปต่าง ๆ มีกลยทุธ์ทางการตลาด ดา้นต่างๆ ไม่
แตกต่างกนักนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั .05 
 

ข้อเสนอแนะ 
 

 จากผลการศึกษามีขอ้เสนอแนะดงัน้ี ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) เป็น
ดา้นท่ีผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในระดบันอ้ยกวา่ดา้นอ่ืน ๆ ดงันั้น เพื่อส่งเสริมกลยทุธ์ทาง
การตลาด ดา้นต่างๆ และระดบัการตดัสินใจในการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการธุรกิจท่ีพกัแบบแคมป์ป้ิง 
ในจังหวดันครศรีธรรมราช ให้เป็นท่ีรู้จักของนักท่องเท่ียวมากขึ้น ควรมุ่งเน้นปรับปรุง สร้าง
บรรยากาศให้มีจุดชมวิวมากขึ้ น จุดถ่ายรูปมากขึ้ น และมีบริเวณท่ีให้บริการมากยิ่งขึ้ น เพื่อ
ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภค และมีการปรับปรุงเปล่ียนแปลงบริเวณต่าง ๆ ใกลท่ี้พกัตาม
เทศกาล เพื่อดึงดูดความสนใจของผูบ้ริโภค 
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