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บทคดัย่อ 

การวจิยันี้มวีตัถุประสงคเ์พื่อศกึษา 1) เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารโรงแรมผ่านช่องทางออนไลน์ของ
กลุ่มวยัท างาน 2) เพื่อทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่างพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารโรงแรมฮอลเิดยอ์นิน์แอนดส์วทีระยองซติี้
เซน็เตอรผ์่านช่องทางออนไลน์ของกลุ่มวยัท างาน (Gen Y) ในประเทศไทยกบัปัจจยัสว่นบุคคล และ 3) เพื่อทดสอบความ
แตกต่างระหว่างความส าคัญของปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการ  (7Ps) รวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม 
(Questionnaire) กลุ่มตวัอย่างคอื ประชากรทัง้เพศชายและหญงิ ทีม่ปีระสบการณ์ในการซือ้โรงแรมทีพ่กัทางออนไลน์ อายุ
ระหว่าง 18-37 ปี และอาศยัอยู่ในพืน้ทีป่ระเทศไทย เลอืกกลุ่มตวัอย่างแบบบงัเอญิ (Accidental Sampling) ก าหนดขนาด
กลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 วิเคราะห์ผลใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistic) และวิเคราะห์ข้อมูลเชิงปริมาณ 
(Quantitative Analysis) ทดสอบความสมัพนัธโ์ดยใชส้ถติแิบบ Chi-square ทีร่ะดบันัยส าคญัทางสถติทิี ่0.05 และทดสอบ
ความแตกต่างระหว่างขอ้มูลความส าคญัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารของโรงแรมฮอลเิดยอ์นิน์แอนดส์วทีระยอง
ซติี้เซน็เตอรผ์่านช่องทางออนไลน์ของกลุ่มวยัท างาน (Gen Y) กบัปัจจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนั โดยใชส้ถติทิดสอบค่าท ี
(T-Test) และการวเิคราะหค์วามแปรปรวนจ าแนกทางเดยีว (One-Way ANOVA)  

ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่าปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ ช่วงอายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพและ
รายไดส้ว่นตวั มคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารโรงแรมผ่านช่องทางออนไลน์ของกลุ่มวยัท างาน (Gen Y) ใน
เรื่องของผูใ้ชบ้รกิารหอ้งพกั ประเภทหอ้งพกัทีเ่ลอืกใช ้รูปแบบการจองหอ้งพกั เหตุผลในการจองหอ้งพกั ผูท้ีม่บีทบาทใน
การตดัสนิใจและช่องทางการช าระเงนิ และความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) ของโรงแรมฮอลิ
เดย์อนิน์แอนด์สวทีระยองซติี้เซน็เตอร์ผ่านช่องทางออนไลน์ของกลุ่มวยัท างาน (Gen Y) มคีวามแตกต่างตามปัจจยัส่วน
บุคคลทีแ่ตกต่างกนั 

 
ค าส าคญั: สว่นประสมทางการตลาด, การบรกิารโรงแรม, ช่องทางออนไลน์, เจเนอเรชัน่ วาย 

 

 



ABSTRACT 

 The purpose of this research was to study 1) to study the behavior of using hotel services through the 
online channels of the working age group and 2) to test the relationship between the behavior of choosing the 
service of Holiday Inn and Suites Rayong City Center via the internet. Online channel of the working class (Gen 
Y) in Thailand with personal factors and 3) to test the difference between the importance of factors. Marketing 
Mix (7Ps) data were collected by questionnaire. (Questionnaire) The sample was both men and women 
experienced in buying online hotel accommodation between 18-37years old and living in Thailand. Accidental 
sampling was used to determine the size of 400 samples descriptive statistics and quantitative data were used. 
(Quantitative Analysis) Chi-square test at the statistical significance level of 0.05, we tested the difference 
between the data, the marketing mix, the services of the Holiday Inn and Suites Rayong City Center via the 
online channel of the Gen Y group. Different personalities Using (T-Test) and (One-Way ANOVA). 
 
The hypothesis test showed that personal factors were gender, age, status, education level. Career and Personal 
Income There was a correlation between the use of hotel services by Gen Y in terms of room occupancy room 
type booking form reason for booking the decision maker and the payment channel. The importance of the 
marketing mix (7Ps) of the Holiday Inn & Suites Rayong City Center through the online channels of the working 
class (Gen Y) is different according to different personal factors. 
 
Keywords: Marketing Mix, Hotel Services, Online Channel, Gen Y 
 
บทน า 

ปัจจุบนัอุตสาหกรรมบรกิารดา้นโรงแรมทีพ่กัมกีารแขง่ขนักนัสงูขึน้โดยเฉพาะเขตพืน้ทีเ่มอืงทีเ่ป็นแหล่งท่องเทีย่ว

และพืน้ทีท่ีม่คีวามส าคญัทางเศรษฐกจิและจงัหวดัระยองกเ็ป็นอกีหนึ่งพืน้จงัหวดัทีม่คีวามส าคญัทางเศรษฐกจิของประเทศ

ไทยรวมไปถึงศกัยภาพที่จะรองรบัการเจริญเติบโตของระเบียงเศรษฐกิจภาคตะวนัออกและมีแหล่งท่องเที่ยวที่ดึงดูด

นักท่องเที่ยวมากมายเป็นอกีหนึ่งจุดหมายปลายทางส าหรบัการท่องเที่ยวและติดต่อธุรกจิโดยจงัหวดัระยองมอีตัราการ

เติบโตทางการท่องเทีย่วตัง้แต่ปี 2552–2558 อย่างต่อเนื่องมจี านวนผู้มาเยี่ยมเยอืน นักท่องเที่ยว และนักทศันาจร โดย

จ านวนสงูสุด 13,301,420 ลา้นคนในปี 2558 และในจ านวนนี้มจี านวนสดัส่วนทีเ่ป็นชาวไทยรวมสงูสุดถงึ 12,303,052 ลา้น

คน (กรมการท่องเที่ยว กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา, 2559) ในปี 2561 คณะกรรมการนโยบายการพฒันาระเบยีง

เศรษฐกจิภาคตะวนัออกได้เหน็ชอบ (ร่าง) แผนปฏบิตักิารการพฒันาและส่งเสรมิการท่องเที่ยวในพืน้ทีร่ะเบยีงเศรษฐกจิ

ภาคตะวนัออกเพื่อเป็นการยกระดบัคุณภาพการท่องเทีย่วในพืน้ที ่3 จงัหวดัในภาคตะวนัออก ไดแ้ก่ ฉะเชงิเทรา ชลบุร ีและ

ระยอง สูก่ารท่องเทีย่วระดบัโลกรองรบันกัท่องเทีย่วกลุ่มรายไดด้แีละกลุ่มเชงิสขุภาพซึง่สอดคลอ้งกบัทศิทางการพฒันาเขต

พืน้ทีน่ี้ใหเ้ป็น “B-Leisure Destination” หรอืการเดนิทางมาท างานหรอืธุรกจิพรอ้มกบัการท่องเทีย่วและพกัผ่าน (ส านกังาน

เพื่อการพฒันาเศรษฐกจิพเิศษภาคตะวนัออก, 2561) ดว้ยทศิทางการพฒันานี้จงึก่อใหเ้กดิโรงแรมอินเตอรเ์นชัน่เนลโฮเท



ลเชนแห่งแรกในกลางใจเมอืงระยองเพื่อรองรบัการเตบิโตในเขตพืน้ที่แห่งนี้ในอนาคตโรงแรมฮอลเิดยอ์นิน์แอนดส์วทีระยอง

ซติีเ้ซน็เตอรเ์ป็นโรงแรมทีต่ัง้อยู่กลางใจเมอืงระยองอยู่ใกลห้า้งสรรพสนิคา้ใกล้ชายหาดเน้นรองรบักลุ่ม นกัเดนิทาง นกัธุรกจิ 

นักท่องเที่ยวรายบุคคลเป็นหลกัในปัจจุบนัโรงแรมแห่งนี้กย็งัคงมกีารจองหอ้งพกัทางช่องทางออนไลน์ไม่มากถ้าเปรยีบ

อตัราการจองหอ้งพกัผ่านช่องทางออนไลน์กบัโรงแรมในอนิเตอรเ์นชัน่เนลโฮเทลเชนอื่นๆในระดบัเดยีวกนัในจงัหวดัระยอง

ซึง่ค่าเฉลีย่อตัราการจองหอ้งพกัผ่านช่องทางออนไลน์ของโรงแรมเหล่านัน้จะอยู่ทีค่่าเฉลีย่โดยประมาณรอ้ยละ 30-40 จาก

อตัราการจองทีม่าจากการจองรวมทัง้หมดของแต่ละโรงแรมทีอ่ยู่ในการเปรยีบเทยีบ (Competitor Set Report, 2017) ซึง่

ตัวเลขที่ได้จากมาจากการท าส ารวจข้อมูลทางการตลาด Business Market Mix Survey เมื่อปลายปี 2017 ซึ่งในขณะที่

ปัจจุบันโรงแรมฮอลิเดย์อินน์แอนด์สวีทระยองซิตี้เซ็นเตอร์มีอัตราการจองห้องพักผ่านช่องทางออนไลน์ที่ค่าเฉลี่ย

โดยประมาณทีร่อ้ยละ10-15 จากอตัราการจองทีม่าจากการจองทัง้หมดซึง่เป็นสดัสว่นทีต่ ่ากว่าอตัราสว่นทีค่าดประมาณจาก

การจองหอ้งพกัผ่านช่องทางออนไลน์ใหก้บัโรงแรมแห่งนี้และอกีประเดน็ส าคญัจากการส ารวจราคาจากเวบ็ไซต ์trivago ซึง่

เป็นเวบ็ไซดท์ีใ่หบ้รกิารดา้นการจองทีพ่กัพรอ้มเปรยีบเทยีบราคาและขอ้เสนอทีด่ทีีสุ่ดในวนันัน้พบว่า  การจองหอ้งพกัผ่าน

ทางช่องทางออนไลน์ราคาขายผ่านทางออนไลน์ของโรงแรมฮอลเิดยอ์นิน์แอนดส์วทีระยองซติีเ้ซน็เตอร์นี้มรีาคาทีด่งึดดูดว้ย

ข้อเสนอราคาเริ่มต้นที่ต ่ากว่าโรงแรมอื่นๆที่อยู่ในระดับเดียวกันถึงร้อยละ10 ด้วยเหตุนี้จึงเป็นสิ่งที่น่าสนใจในการ

ท าการศกึษาและวจิยัในเรื่องนี้เพื่อเพิม่โอกาสในการเตบิโตทางธุรกจิใหก้บัโรงแรมแห่งนี้ โดยผูว้จิยัไดเ้หน็ถงึความส าคญั

ของปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารของโรงแรมผ่านช่องทางออนไลน์เพื่อเป็นการเพิม่โอกาสทางการขาย

ผ่านช่องทางออน์ไลน์ใหม้ากขึน้  

 วตัถปุระสงคข์องการวิจยั 

1. เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารโรงแรมผ่านช่องทางออนไลน์ของกลุ่มวยัท างาน  

2. เพื่อทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่างพฤตกิรรมการเลอืกใช้บรกิารโรงแรมฮอลเิดยอ์นิน์แอนดส์วทีระยองซติีเ้ซน็

เตอรผ์่านช่องทางออนไลน์ของกลุ่มวยัท างาน (Gen Y) ในประเทศไทยกบัปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ ช่วง

อายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดส้ว่นตวัต่อเดอืน 

3. เพื่อทดสอบความแตกต่างระหว่างความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร(7Ps) ไดแ้ก่ ดา้น

ผลติภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และดา้นการส่งเสรมิการตลาด 

(Promotion) ด้านบุคลากร (People) ด้านกระบวนการให้บริการ (Process) ด้านลักษณะทางกายภาพ 

(Physical Evidence and Presentation) กบัพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารโรงแรมฮอลเิดยอ์นิน์แอนดส์วทีระ

ยองซติีเ้ซน็เตอรผ์่านช่องทางออนไลน์ของกลุ่มวยัท างาน (Gen Y) ในประเทศไทย 

 

 

 



สมมติุฐานของการวิจยั 

1. ปัจจยัส่วนบุคคลมคีวามสมัพนัธก์บัพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารโรงแรมผ่านช่องทางออนไลน์ของกลุ่มวยั

ท างาน (Gen Y) 

2. ความส าคญัของปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิารของโรงแรมฮอลเิดยอ์นิน์แอนดส์วทีระยองซติีเ้ซน็เตอร์

ผ่านช่องทางออนไลน์ของกลุ่มวยัท างาน (Gen Y) มคีวามแตกต่างตามปัจจยัสว่นบุคคลทีแ่ตกต่างกนั 

ขอบเขตของการวิจยั 

งานวจิยันี้มุ่งศกึษาปัจจยัทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารโรงแรมโรงแรมฮอลเิดยอ์นิน์แอนดส์วทีระยองซติี้เซน็

เตอรผ์่านช่องทางออนไลน์ของกลุ่มวยัท างาน (Gen Y) ในประเทศ  โดยศกึษาตวัแปรดงัต่อไปนี้ 

         1) ตวัแปรอสิระ ไดแ้ก ่

                 - ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ประกอบดว้ย เพศ ช่วงอายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้

สว่นตวัต่อเดอืน 

     2) ตวัแปรตาม ไดแ้ก ่

        - พฤติกรรมการเลือกใช้บริการโรงแรมผ่านช่องทางออนไลน์ของกลุ่มวยัท างาน (Gen Y) ประกอบด้วย 

ผูใ้ชบ้รกิาร ประเภทของหอ้งพกั ช่องทางในการเลอืกใชบ้รกิาร ช่วงเวลาในการท าจอง เหตุผลของการเลอืกใชบ้รกิาร ผูม้ี

อทิธพิลต่อการตดัสนิใจ และการท าการใชบ้รกิาร 

                  - ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) ประกอบดว้ย ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) ดา้น

ราคา (Price) ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ด้านการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ด้านบุคลากร (People) ด้าน

กระบวนการใหบ้รกิาร (Process) และดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 

 ขอบเขตดา้นประชากรการวจิยั  

การวิจยัครัง้นี้เป็นการศกึษาถึงปัจจยัที่มอีิทธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใช้บริการโรงแรมฮอลิเดย์อนิน์

แอนดส์วทีระยองซติี้เซน็เตอร์ผ่านช่องทางออนไลน์ของกลุ่มวยัท างาน (Gen Y) โดยท าการสุ่มตวัอย่าง

จากประชากรกลุ่ม (Gen Y) ในประเทศไทย ที่เคยมีประสบการณ์การใช้บริการการจองโรงแรมผ่าน

ช่องทางออนไลน์ เป็นจ านวน 400 คน ซึง่ค านวณขนาดของกลุ่มตวัอย่างโดยใชส้ตูรค านวณของ W.G. 

Cochran ได ้384 คน 

ขอบเขตช่วงเวลาเกบ็ขอ้มลูการวจิยั เดอืน มนีาคม 2560 – เมษายน 2560 

 

 



ค านิยามศพัทเ์ฉพาะ 
 

- ออนไลน์ หมายถึง ค าที่แสดงถึงสถานะที่มกีารเชื่อมต่อกบัเครอืข่ายใดๆซึ่งในเรื่องที่เราพูดถึงกนัอยู่นี้  จะ
หมายถึงเครอืข่ายอนิเทอร์เน็ต ดงันัน้ “ขายของออนไลน์” กค็อื การขายของทางอนิเทอร์เน็ต ที่หรอืถ้าให้
อธบิายแบบวชิาการ จะเรยีกว่า “อคีอมเมริซ์ (e-Commerce)” หรอื พาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส์” ซึง่หมายถงึการ
ด าเนินการซือ้ขายสนิคา้และบรกิารดว้ยสือ่อเิลก็ทรอนิกสผ์่านเครอืขา่ยอนิเทอรเ์น็ต 

- การจองที่พกัผ่านทางออนไลน์ หมายถึง การท าจองห้องพกัผ่านหน้าเวบ็ไซต์ของโรงแรม บรษิัทตวัแทน 
Online Travel Agency, Social Media และ Hotel Mobile Application โดยใช้การท าการจองผ่านระบบ
เครอืขา่ยอนิเตอรเ์นต 

- ออนไลน์เทรเวลเอเจนซี ่Online Travel Agency หมายถงึ บรษิทัตวัแทนตวัแทนจ าหน่ายที่พกัผ่านช่องทาง
ออนไลน์ซึง่อาจเป็นไปไดท้ัง้ในรปูแบบ B2B และ B2C 

-  เว็บไซต์ หมายถึง หน้าเวบเพจหลายหน้า ซึ่งเชื่อมโยงกันผ่านทางไฮเปอร์ลิงก์ส่วนใหญ่จดัท าขึ้นเพื่อ
น าเสนอข้อมูลผ่านคอมพวิเตอร์ โดยถูกจดัเก็บไว้เวลิด์ไวด์เวบ็หน้าแรกของเวบ็ไซต์ที่เกบ็ไว้ที่ชื่อหลกัจะ
เรยีกว่า โฮมเพจ เวบ็ไซต์โดยทัว่ไปจะใหบ้รกิารต่อผู้ใชฟ้รแีต่ในขณะเดยีวกนับางเวบ็ไซต์จ าเป็นต้องมกีาร
สมัครสมาชิกและเสียค่าบริการเพื่อที่จะดูข้อมูลในเว็บไซต์นัน้ ซึ่งได้แก่ข้อมูลทางวิชาการ ข้อมูลตลาด
หลกัทรพัย์ หรือข้อมูลสื่อต่างๆผู้ท าเว็บไซต์มีหลากหลายระดบั ตัง้แต่สร้างเว็บไซต์ส่วนตัว จนถึงระดบั
เวบ็ไซตส์ าหรบัธุรกจิหรอืองคก์รต่างๆการเรยีกดูเวบ็ไซตโ์ดยทัว่ไปนิยมเรยีกดผู่านซอฟตแ์วรใ์นลกัษณะของ
เวบ็เบราวเ์ซอร ์

- ก ลุ่มวัยท างาน  (Gen Y) ในงานวิจัยนี้ หมายถึง  วัย เริ่มต้นท างาน อายุตั ้งแ ต่  18 - 37 ปี  (ที่มา : 
มหาวทิยาลยัมหดิล คณะเภสชัศาสตร)์ คอื ผูท้ีเ่กดิในยุคทีม่โีทรศพัทเ์คลื่อนที ่คอมพวิเตอร ์และ อนิเทอรเ์น็ต  
 

ประโยชน์ท่ีคาดว่าจะได้รบัจากการวิจยั 

 

1. ฝ่ายบรหิารรวมถงึฝ่ายการขายและการตลาดไดท้ราบถงึพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารโรงแรมฮอลิเดยอ์นิน์

แอนดส์วทีระยองซติีเ้ซน็เตอรผ์่านช่องทางออนไลน์ของกลุ่มวยัท างาน  

2. ฝ่ายบริหารรวมถึงฝ่ายการขายและการตลาดได้ทราบถึงปัจจยัที่มีอิธิผลต่อการตัดสนิใจเลือกใช้บริการ

โรงแรมฮอลเิดยอ์นิน์แอนดส์วทีระยองซติีเ้ซน็เตอรผ์่านช่องทางออนไลน์ของกลุ่มวยัท างาน  

3. ฝ่ายการขายและการตลาด รวมไปถึงผูม้สี่วนร่วมอื่นๆ ของบรษิัทสามารถน าขอ้มูลขา้งต้นไปก าหนดแผน

นโยบายและการด าเนินงานเพิม่ศกัยภาพในการแขง่ขนัและตอบสนองต่อพฤตกิรรมของลกูคา้เป้าหมาย  

4. ฝ่ายการขายสามารถน าขอ้มูลไปก าหนดทศิทางของธุรกจิและพยากรณ์เพื่อขบัเคลื่อนบรหิารความต้องการ

ของตลาดในช่วงเวลานัน้ๆใหเ้กดิรายไดต้ามเป้าหมาย 

5. ฝ่ายการสื่อสารการตลาดสามารถน าขอ้มลูไปใชใ้นการวางแผนการตลาดใหท้นัต่อสถานการณ์ตลาดและการ

แข่งขนัยุคการตลาดดจิทิลัเพื่อใหเ้กดิประสทิธภิาพและประสทิธผิลในการสรา้งและกระตุน้ความตอ้งการของ

ตลาดเพื่อเพิม่โอกาสในการเตบิโตทางธุรกจิ 



แนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัท่ีเก่ียวข้อง 

ในการวจิยัครัง้นี้ ผูว้จิยัไดศ้กึษาเอกสาร แนวคดิทฤษฎ ีและงานวจิยัทีเ่กีย่วขอ้ง เพื่อใหก้ารศกึษาด าเนินไป
ตามล าดบัขัน้ตอนดงัต่อไปนี้ 
1) แนวคดิเกีย่วกบัปัจจยัสว่นบคุคล 2) แนวคดิและทฤษฎพีฤตกิรรมผูบ้รโิภค 3) แนวคดิเกีย่วกบัปัจจยัสว่นประสมทาง
การตลาดบรกิาร (7Ps) และ 4) งานวจิยัทีเ่กีย่งขอ้ง 
 
กรอบแนวคิดท่ีใช้ในงานวิจยั       

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 
 
 
 
 

ความส าคญัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด
บรกิารโรงแรมฮอลเิดยอ์นิน์แอนดส์วทีระยองซติี้
เซน็เตอรผ์่านช่องทางออนไลน์ของกลุ่มวยั
ท างาน (Gen Y) / (7Ps) 

1) Product (หอ้งพกั, สิง่อ านวยความ
สะดวก) 

2) Price (เงื่อนไขการจ่ายเงนิ, สว่นลด, 
สะสมแตม้) 

3) Place (จองโดยมอืถอื, คอมพวิเตอร)์ 
4) Promotion (ขอ้เสนอพเิศษ) 
5) People (พนกังานผูใ้หบ้รกิาร) 
6) Process (การท าจอง Booking,  

การยนืยนัการจอง Confirmation) 
7) Physical Evidence and  resentation 

(การน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ) 
ทีม่า Kotler (1997, P.92) 

ปัจจยัสว่นบุคคล 

- เพศ 

- อาย ุ

- การศกึษา 

- อาชพี 

- รายได ้

- สถานะภาพ 

ทีม่า ศริวิรรณ เสรรีตัน์ (2539, P.41-42) 

 

พฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารโรงแรมผ่านช่องทาง
ออนไลน์ของกลุ่มวยัท างาน(Gen Y) / (6W1H) 

- ใครคอืผูซ้ิ้อ 

- ซื้ออะไร (ชนิดทีพ่กั, ประเภทหอ้งพกั) 

- ซื้อทีไ่หน (hotel website, OTAs, 
Application) 

- ซื้อเมือ่ไหร่(ชว่งเวลา) 

- ซื้อท าไม  

- ใครมอีทิธพิลต่อการตดัสนิใจซือ้ 

- ซื้ออย่างไร (Cash, Transfer, Credit) 

ทีม่า Kotler, P & Armstrong, G. (1997, P.171) 



 การวจิยันี้เป็นการวจิยัเชงิส ารวจ โดยเป็นการศกึษาปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารโรงแรมฮอลิ
เดย์อินน์แอนด์สวีทระยองซิตี้เซ็นเตอร์ผ่านช่องทางออนไลน์ของกลุ่มวยัท างาน (Gen Y ) มีวตัถุประสงค์ เพื่อส ารวจ
พฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารโรงแรมผ่านช่องทางออนไลน์ของกลุ่มวยัท างานท างาน และปัจจยัส่วนประสมททางการตลาด
ทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารโรงแรมฮอลเิดยอ์นิน์แอนดส์วทีระยองซติีเ้ซน็เตอรผ์่านช่องทางออนไลน์ของกลุ่ม
วยัท างาน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเครื่องมอื และน าผลทีไ่ดม้าวเิคราะหข์อ้มลูเชงิสถติ ิ 
 
เคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยัและการทดสอบเคร่ืองมือ 

 ผูว้จิยัใชแ้บบสอบถามกระดาษ และแบบสอบถามออนไลน์เป็นเครื่องมอืเพื่อเกบ็รวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอย่าง 
โดยแบบสอบถามมทีัง้หมด 3 สว่น ไดแ้ก่ 
 
 สว่นที ่1 ขอ้มลูสว่นบุคคล มทีัง้หมด 6 ขอ้  
 สว่นที ่2 พฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารของผูใ้ชบ้รกิารโรงแรมผ่านช่องทางออนไลน์มทีัง้หมด 7 ขอ้ 
 สว่นที ่3 ปัจจยัทีส่ว่นประสมทางการตลาดบรกิารทีม่ผีลต่อการเลอืกใชบ้รกิาร มทีัง้หมด 7 ขอ้ใหญ่ 28 ขอ้ยอ่ย  
 
โดยในสว่นที ่3 เป็นแบบสอบถามทีใ่ชม้าตรวดัแบบ Interval Scale โดยใหผู้ต้อบแบบสอบถามเลอืก 
ค าตอบไดเ้พยีงค าตอบเดยีว ซึง่ม ี5 ระดบั โดยก าหนดเกณฑก์ารใหค้ะแนนดงันี้ 
 
การประเมินคณุภาพของเคร่ืองมือท่ีใช้ในการวิจยั 
 
 ผูว้จิยัไดน้ าแบบสอบถามทีส่รา้งขึน้เพื่อใชใ้นการวจิยัไปท าการทดสอบคุณภาพของเครื่องมอื ใน2 ส่วน คอื ความ
ตรงเชิงเนื้อหา )Validity) โดยให้ผู้เชี่ยวชาญตรวจสอบความถูกต้องเหมาะสมของแบบสอบถาม และ ความน่าเชื่อถือ 
(Reliability)โดยการน าแบบสอบถามไปทดลองใช ้(Try out) จ านวน 30 ชุด กบักลุ่มทีค่ลา้ยกบักลุ่มตวัอย่างประเมนิจากนัน้
ผูว้จิยัจงึน าขอ้มลูทีไ่ดม้าสรา้งแบบสอบถามและความถูกตอ้งเหมาะสมของแบบสอบถาม พรอ้มทัง้ปรบัปรุงใหส้มบรูณ์  
 
 1)  ความตรงเชงิเนื้อหา )Validity) โดยน าแบบสอบถามทีส่รา้งขึน้ใหอ้าจารยท์ีป่รกึษาตรวจสอบ และผูว้จิยัท าการ
ปรบัปรุงแบบสอบถามตามค าแนะน าของอาจารยท์ีป่รกึษา จากนัน้ส่งใหผู้เ้ชีย่วชาญ 3 ท่านประเมนิความสอดคลอ้งของขอ้
ค าถาม กบัวตัถุประสงค ์และสมมตฐิานของการวจิยั โดยผูเ้ชีย่วชาญท่านแรก คอื คุณวนัชยั แสงสว่างชยั ผูอ้ านวยการฝ่าย
ทรพัยากรมนุษย ์ โรงแรมฮอลเิดยอ์นิน์แอนดส์วทีระยองซติีเ้ซน็เตอร ์ผูเ้ชีย่วชาญท่านทีส่อง คอื คุณพชิติชยั เชดิช ูผูจ้ดัการ
ฝ่ายบรหิารก าไร โรงแรมฮอลเิดย์อนิน์แอนด์สวทีระยองซติี้เซน็เตอร์ ผู้เชี่ยวชาญท่านที่สาม คอื คุณสุพนิต สุวรรณไตร 
ผูช้่วยผูจ้ดัการฝ่ายฝึกอบรมและพฒันา โรงแรมดุสติธานีพทัยา เมื่อไดผ้ลจากแบบประเมนิความสอดคลอ้งจากผูเ้ชีย่วชาญ
ทัง้สามท่านแลว้คณะผูว้จิยักท็ าการค านวณค่าดชันีความสอดคลอ้ง (IOC) ดงันี้  
เกณฑก์ารพจิารณาคะแนนดงันี้ (พวงรตัน์ ทวรีตัน์. 2543) 
 
 



สถิติท่ีใช้ในการวิเคราะห์ข้อมลู 

1) วเิคราะหข์อ้มลูปัจจยัส่วนบุคคลของผู้ใชบ้รกิารโรงแรมผ่านช่องทางออนไลน์ของกลุ่มวยัท างานกลุ่ม (Gen 

Y) อาศยัอยู่ในประเทศไทย ไดแ้ก่ เพศ ช่วงอายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพี ระดบัรายได้ โดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา 

ในลกัษณะการแจกแจงความถีแ่ละค่ารอ้ยละ 

2) วเิคราะหข์อ้มลูเกีย่วกบัพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารโรงแรมฮอลเิดยอ์นิน์แอนดส์วทีระยองซติีเ้ซน็เตอรผ์่าน

ช่องทางออนไลน์ของกลุ่มวยัท างาน (Gen Y)  ได้แก่ ใครเป็นผู้ใช้บริการ ประเภทของห้องพกัที่ใช้บริการ จองที่พกัผ่าน

ช่องทางไหน ลกัษณะระยะวลาของรปูแบบการจอง เหตุผลทีต่อ้งการใชบ้รกิารทีพ่กัผ่านชอ่งทางออนไลน์ ผูม้อีทิธพิลต่อการ

ตดัสนิใจ ลกัษณะการท าการช าระค่าบรกิาร โดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา ในลกัษณะการแจกแจงความถีแ่ละค่ารอ้ยละ 

3) วเิคราะหข์อ้มลูความส าคญัต่อปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดบรกิาร (7P’s) โดยการหาค่าเฉลีย่ (X ) และ

ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน (S.D.) 

4) วเิคราะหค์วามสมัพนัธข์องขอ้มลูปัจจยัส่วนบุคคลและพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารของผูใ้ชบ้รกิารโรงแรม

ฮอลเิดยอ์นิน์แอนดส์วทีระยองซติีเ้ซน็เตอรผ์่านช่องทางออนไลน์ของกลุ่มวยัท างาน (Gen Y) โดยใชส้ถติทิดสอบไคสแควร ์

(Chi – Square) เพื่อทดสอบสมมตฐิานขอ้ 1                          

5) วเิคราะหค์วามแตกต่างระหว่างขอ้มูลความส าคญัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิารของโรงแรมฮอลิ

เดยอ์นิน์แอนดส์วทีระยองซติี้เซน็เตอรผ์่านช่องทางออนไลน์ของกลุ่มวยัท างาน (Gen Y) กบัปัจจยัส่วนบุคคลทีแ่ตกต่างกนั 

โดยใช้สถิติทดสอบค่าที (T-Test) และการวิเคราะห์ความแปรปรวนจ าแนกทางเดียว (One-Way ANOVA) เพื่อทดสอบ

สมมตฐิานขอ้ 2 

 

สรปุผลการวิจยั 

การวจิยัเรื่องปัจจยัทีม่อีทิธพิลต่อการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารโรงแรมฮอลเิดย์อนิน์แอนด์สวทีระยองซติี้เซน็เตอร์

ผ่านช่องทางออนไลน์ของกลุ่มวยัท างาน (Gen Y) มวีตัถุประสงค์เพื่อ 1) เพื่อศกึษาพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารโรงแรม

ผ่านช่องทางออนไลน์ของกลุ่มวยัท างาน, 2) เพื่อทดสอบความสมัพนัธร์ะหว่างพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารโรงแรมฮอลเิดย์

อนิน์แอนด์สวทีระยองซติี้เซน็เตอรผ์่านช่องทางออนไลน์ของกลุ่มวยัท างาน (Gen Y) ในประเทศไทยกบัปัจจยัส่วนบุคคล 

ได้แก่ เพศ ช่วงอายุ สถานภาพ ระดบัการศึกษา อาชีพและรายได้ส่วนตัวต่อเดอืน และ 3) เพื่อทดสอบความแตกต่าง

ระหว่างความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร(7Ps) ได้แก่ ด้านผลติภณัฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) 

ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) และดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) ดา้นบุคลากร (People) ดา้นกระบวนการ

ใหบ้รกิาร (Process) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) กบัพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิาร

โรงแรมฮอลิเดย์อินน์แอนด์สวีทระยองซิตี้เซ็นเตอร์ผ่านช่องทางออนไลน์ของกลุ่มวยัท าง าน (Gen Y) ในประเทศไทย 

ระเบยีบวธิวีจิยัทีใ่ชเ้ป็นการศกึษาเชงิส ารวจ  (Survey research) รวบรวมขอ้มลูจากแบบสอบถาม (Questionnaire) ใชก้ลุ่ม

ตวัอย่าง คอื ประชากรทัง้เพศชายและหญงิ ทีม่ปีระสบการณ์ในการซือ้โรงแรมทีพ่กัทางออนไลน์ อายุระหว่าง 18-37 ปี และ



อาศยัอยู่ในพืน้ทีป่ระเทศไทย เลอืกกลุ่มตวัอย่างแบบบงัเอญิ (Accidental Sampling) เป็นวธิกีารสุม่ตวัอย่างโดยไม่ใชค้วาม

น่าจะเป็น (Nonprobability Sampling) ก าหนดขนาดกลุ่มตัวอย่าง จ านวน 400 ตัวอย่าง และวิเคราะห์ผลใช้สถิติเชิง

พรรณนา (Descriptive Statistic) เพื่ออธบิายผลการศกึษา ไดแ้ก่ การแจงความถี ่รอ้ยละ ค่าเฉลีย่และค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน 

และวเิคราะห์ขอ้มูลเชงิปรมิาณ (Quantitative Analysis) ทดสอบความสมัพนัธโ์ดยใชส้ถิตแิบบไคสแควร์ (Chi-square) ที่

ระดบันยัส าคญัทางสถติทิี ่0.05  ประมวลผลโดยใชโ้ปรแกรมส าเรจ็รปูทางสถติ ิ 

ผลการวิเคราะหปั์จจยัส่วนบคุคล 

 ผลการศกึษาลกัษณะส่วนบุคคลของผูใ้ชบ้รกิารโรงแรมฮอลเิดยอ์นิน์แอนด์สวทีระยองซติี้เซ็นเตอร์ผ่านช่องทาง

ออนไลน์ของกลุ่มวยัท างาน (Gen Y) พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นหญิง ร้อยละ 56.8 มอีายุ 24-29 ปี ร้อยละ 55.0 

สถานภาพโสด รอ้ยละ 76.5 จบการศกึษาระดบัปรญิญาตร ีรอ้ยละ 67.5 อาชพีพนกังานบรษิทัเอกชน รอ้ยละ 50.5 มรีายได้

สว่นตวั 30,001-50,000 บาทต่อเดอืน รอ้ยละ 44.8  

พฤติกรรมการเลือกใช้บริการของผู้ใช้บริการโรงแรมผ่านช่องทางออนไลน์ 

ผลการศกึษาขอ้มลูพฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารของผูใ้ชบ้รกิารโรงแรมฮอลเิดยอ์นิน์แอนดส์วทีระยองซติีเ้ซน็เตอร์
ผ่านช่องทางออนไลน์ของกลุ่มวยัท างาน (Gen Y) พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เลอืกใชบ้รกิารโรงแรมในการจองห้องพกั 
ผ่านช่องทางออนไลน์ใหก้บัญาตแิละครอบครวัมากทีสุ่ด รอ้ยละ 50.0 โดยเลอืกหอ้งพกัประเภทสวที 1 หอ้งนอน มากทีส่ดุ 
รอ้ยละ 31.8 จองผ่านช่องทางออนไลน์ 1 ช่องทาง รอ้ยละ 45.5 และช่องทางออนไลน์ทีเ่ลอืกใชม้ากทีสุ่ด 3 อนัดบัแรก คอื 
Hotel Mobile Application ร้อยละ 92.5, Expedia ร้อยละ 90.3 และ Line ร้อยละ 89.0 ตามล าดับ วางแผนท าการจอง
โรงแรมผ่านช่องทางออนไลน์ล่วงหน้าก่อนการเดนิทางล่วงหน้า 3-7 วนัรอ้ยละ 51.8 เลอืกใชบ้รกิารโรงแรมผ่านช่องทาง
ออนไลน์ ดว้ยเหตุผลมสีว่นลดทีด่งึดูด รอ้ยละ 32.5 และมกัช าระค่าหอ้งพกัผ่านบตัรเครดติ รอ้ยละ 79.6 สว่นผูม้บีทบาทใน
การตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารโรงแรมผ่านช่องทางออนไลน์มากทีส่ดุคอืตนเอง รอ้ยละ 51.5 

ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7P’s) ท่ีมีผลต่อการเลือกใช้บริการ 

ผลการศกึษาพบว่าขอ้มูลความส าคญัของปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการเลอืกใชบ้รกิารโรงแรมฮอลิ

เดยอ์นิน์แอนดส์วทีระยองซติี้เซน็เตอรผ์่านช่องทางออนไลน์ของกลุ่มวยัท างาน (Gen Y) พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่ให้

ความส าคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านผลติภณัฑ์ (Product) ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้านราคา 

(Price) ดา้นบุคลากร (People) ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence) และดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร (Process) 

ใหค้วามส าคญัในระดบัมากทีสุ่ด ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) และดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) ใหค้วามส าคญั

ในระดบัมาก โดยประเดน็สดุทีก่ลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญัมากทีส่ดุในแต่ละดา้น 3 อนัดบัแรก สรุปไดด้งันี้ 

 



1) ดา้นผลติภณัฑ ์(Product): มกีารบอกรายละเอยีดของหอ้งพกัและสิง่อ านวยความสะดวกอย่างครบถ้วน , รูปภาพของ

หอ้งพกัและสิง่อ านวยความสะดวกทีด่งึดดู และความมชีื่อเสยีงของโรงแรม  

2) ดา้นราคา (Price): มรีาคาถูกกว่าการเลอืกใชบ้รกิารผ่านช่องทางอื่นๆ, ราคาเหมาะสมกบัคุณภาพของหอ้งพกัและสิง่

อ านวยความสะดวก และเงื่อนไขในการเสนอสว่นลดและราคาทีด่กีว่าเมื่อท าการช าระเงนิทนัทล่ีวงหน้าก่อนการเขา้พกั

โดยไม่มกีารคนืเงนิ 

3) ด้านการจัดจ าหน่าย (Place): สามารถท าจองผ่านมือถือสมาร์ทโฟนผ่าน Application, สามารถท าจองโดยใช้

คอมพวิเตอรโ์น๊ตบุ๊ค และสามารถท าจองผ่านตวัแทนจ าหน่ายออนไลน์ต่างๆ 

4) ดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion): มกีจิกรรมสง่เสรมิการขายทีต่รงตามความตอ้งการ เช่น ลด แลก แจก แถม, มี

การเผยแพร่ข้อมูลที่เป็นประโยชน์ต่อลูกค้ารวมถึงโต้ตอบ ติดตาม และตอบสนองความต้องการของลูกค้าอย่าง

สม ่าเสมอ และมกีจิกรรมการมอบของขวญัอภนินัทนาการในการร่วมกจิกรรมทาง Line และ Facebook  

5) ดา้นบุคลากร (People): ผูใ้หบ้รกิารดา้นขอ้มลูขา่วสารของโรงแรมผ่านทางช่องทางออนไลน์ต่างๆ มกีารเผยแพร่ขอ้มลู

ทีเ่ป็นปัจจุบนัอย่างสม ่าเสมอ, ผูใ้หบ้รกิารดา้นการรบัจองทีพ่กัมอีธัยาศยัดมีคีวามเป็นมติรใหค้ าแนะน าในการสอบถาม

ต่างๆ และผูใ้หบ้รกิารดา้นการรบัจองมกีารช่วยเหลอืประสานงานกบัตวัแทนจ าหน่ายออนไลน์ในกรณีเกดิปัญหาดา้น

การสือ่สารขอ้มลูเพื่อความเขา้ใจทีถู่กตอ้ง 

6) ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร (Process): มขีัน้ตอนการในการท าจองทีง่่าย ไม่ซบัซอ้น, มกีารแจง้รายละเอยีดในการท า

จองในทุกขัน้ตอนอย่างชดัเจน และสามารถเปลีย่นหรอืคนืได ้หากไดไ้ม่เป็นไปตามเงื่อนไข  

7) ด้านลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence): รูปภาพห้องพกัและสิง่อ านวยความสะดวกต่างๆ ในเว็บไซต์ของ

โรงแรมมคีวามชดัเจนในด้านการสื่อสารตรงตามความต้องการของลูกค้า , เวบ็ไซต์ของโรงแรมไม่ซบัซ้อนมภีาพและ

รายละเอยีดครบถ้วนชดัเจน และมกีารใหข้อ้มูลเกีย่วกบัหอ้งพกัสิง่อ านวยความสะดวกและสถานทีท่่องเทีย่วโดยรอบ

ครบถว้นในเวบ็ไซตข์องโรงแรม 

อภิปรายผลการวิจยั 

ลกัษณะส่วนบุคคลของผูใ้ชบ้รกิารโรงแรมฮอลเิดยอ์นิน์แอนดส์วีทระยองซติี้เซน็เตอรผ์่านช่องทางออนไลน์ของกลุ่มวยั

ท างาน (Gen Y) พบว่าสว่นใหญ่เป็นหญงิ อายุ 24-29 ปี สถานภาพโสด จบการศกึษาระดบัปรญิญาตร ีอาชพีพนกังาน

บรษิทัเอกชน มรีายไดส้ว่นตวั 30,001-50,000 บาทต่อเดอืน ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของชยัพฤกษ์ บุญเลศิ (2553) ที่

ศึกษาเรื่องพฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยในการใช้บริการจองห้องพกัออนไลน์ และผลการวิจยัพบว่าผู้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 26-33 ปี สถานภาพโสด การศึกษาระดบัปริญญาตรี มีอาชีพพนักงาน

บริษัทเอกชน และรายได้ 10,001-20,000 บาทต่อเดือน แสดงให้เป็นว่าลกัษณะปัจจยัส่วนบุคคลของผู้ใช้บริการที่

เลอืกใชบ้รกิารจองหอ้งพกัออนไลน์ยงัคงคลา้ยเดมิ แต่ในสว่นของระดบัรายไดข้องผูใ้ชบ้รกิารขึน้อยู่กบัสถานทีท่ีเ่ขา้พกั 

พฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารของผูใ้ชบ้รกิารโรงแรมฮอลเิดยอ์นิน์แอนดส์วทีระยองซติี้เซน็เตอรผ์่านช่องทางออนไลน์

ของกลุ่มวยัท างาน (Gen Y) พบว่าสว่นใหญ่เลอืกใชบ้รกิารโรงแรมในการจองหอ้งพกั ผ่านช่องทางออนไลน์ใหก้บัญาติ

และครอบครวั โดยเลอืกหอ้งพกัประเภทสวที 1 หอ้งนอน จองผ่านช่องทางออนไลน์ 1 ช่องทาง และช่องทางออนไลน์ที่



เลือกใช้มากที่สุด 3 อันดับแรก คือ Hotel Mobile Application, Expedia และ Line ตามล าดับ วางแผนท าการจอง

โรงแรมผ่านช่องทางออนไลน์ล่วงหน้าก่อนการเดนิทางล่วงหน้า 3-7 วนั เลอืกใชบ้รกิารโรงแรมผ่านช่องทางออนไลน์

ด้วยเหตุผลมสี่วนลดที่ดงึดูด และมกัช าระค่าห้องพกัผ่านบตัรเครดติ ส่วนผู้มบีทบาทในการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิาร

โรงแรมผ่านช่องทางออนไลน์มากทีสุ่ดคอืตนเอง ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของชยัพฤกษ์ บุญเลศิ (2553) ทีศ่กึษาเรื่อง

พฤตกิรรมของนกัท่องเทีย่วชาวไทยในการใชบ้รกิารจองหอ้งพกัออนไลน์ ในเรื่องของพฤตกิรรมการใชบ้รกิาร คอื จอง

หอ้งพกัล่วงหน้า 15-30 วนั ส าหรบั 3-5 คน ซึง่เป็นการจองพกัแบบครอบครวับ่อยที่สุด โดยท าการจองผ่านช่องทาง

ออนไลน์มากกว่า 1 ช่องทาง 

 

ขอ้มูลความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการเลอืกใชบ้รกิารโรงแรมฮอลเิดยอ์นิน์แอนด์สวทีระ

ยองซติีเ้ซน็เตอรผ์่านช่องทางออนไลน์ของกลุ่มวยัท างาน (Gen Y) พบว่า สว่นใหญ่ใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัสว่นประสม

ทางการตลาดด้านผลิตภณัฑ์ (Product) ทางการตลาดด้านราคา (Price) ด้านบุคลากร (People) ด้านลกัษณะทาง

กายภาพ (Physical Evidence) และด้านกระบวนการให้บรกิาร (Process) ในระดบัมากที่สุด ส่วนปัจจยัส่วนประสม

ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) และดา้นการสง่เสรมิการตลาด (Promotion) ใหค้วามส าคญัในระดบัมาก ซึง่สอดคลอ้งกบั

งานวจิยัของอารติา จนิดา (2552) ทีศ่กึษาเรื่องปัจจยัการตลาดบรกิารทีส่่งผลต่อระดบัความพงึพอใจของนักท่องเทีย่ว

ชาวไทยทีม่ต่ีอโรงแรม ระดบั 4 ดาว ในพืน้ทีเ่ขตเทศบาลเมอืงพทัยา ผลการศกึษาพบว่ากลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญั

ด้านการจดัจ าหน่าย และด้านราคามคีวามส าคญัในระดบัมาก ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของชลธินี อยู่คง (2555) ที่

ศึกษาเรื่องการศึกษาความพึงพอใจของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เข้าพกัโรงแรม อ าเภอเมือง จงัหวดัระนอง พบว่า

นักท่องเทีย่วมคีวามพงึพอใจดา้นการจดัจ าหน่ายและดา้นราคาในระดบัมาก สอดคลอ้งกบังานวจิยัของวรีะวุฒ ิจงวฒั

นมนตรี (2558) ที่ศึกษาเรื่องปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจเข้าพักห้องพักแบบที่มีคนท้องถิ่นเป็นเจ้าของห้องพกั 

(AIRBNB) และผลการวิจัยพบว่ามี 4 ปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจ คือ ด้านคุณภาพและความคุ้มค่า ด้านความ

หลากหลายของห้องพกั ด้านคุณภาพการให้บรกิาร และด้านการบรหิารความสมัพนัธ์ของลูกค้า และสอดคล้องกบั

งานวจิยัของจนัทมิา รกัมัน่เจรญิ (2558) ทีศ่กึษาเรื่องปัจจยัทีม่ผีลต่อการตดัสนิใจในการเลอืกใชบ้รกิารทีพ่กัประเภท

โรงแรมและรสีอรท์ของนักท่องเทีย่วชาวไทย ซึง่ผลการวจิยัพบว่าปัจจยัทีส่่งผลต่อการเลอืกใชบ้รกิารเรยีงจากมากไป

น้อย คอื ปัจจยัดา้นกระบวนการและสิง่อ านวยความสะดวกในหอ้งพกั ดา้นผลติภณัฑแ์ละทศันียภาพ ดา้นบุคลากรและ

การส่งเสรมิทางการตลาด ดา้นราคาและความสะอาด ดา้นสถานที ่แสดงใหเ้หน็ว่าผูใ้ชบ้รกิารยงัคงคาดหวงัคุณภาพ

บรกิารทีด่ ีความคุม้ค่าและความหลากหลายของบรกิารจากผูใ้หบ้รกิาร 

 

ปัจจยัสว่นบุคคล ไดแ้ก่ เพศ ช่วงอายุ สถานภาพ ระดบัการศกึษา อาชพีและรายไดส้ว่นตวัต่อเดอืน มคีวามสมัพนัธก์บั

พฤตกิรรมการเลอืกใชบ้รกิารโรงแรมผ่านช่องทางออนไลน์ของกลุ่มวยัท างาน (Gen Y) ในเรื่องของผูใ้ชบ้รกิารหอ้งพกั 

ประเภทหอ้งพกัทีเ่ลอืกใช ้รปูแบบการจองหอ้งพกั เหตุผลในการจองหอ้งพกั ผูท้ีม่บีทบาทในการตดัสนิใจ และช่องทาง

การช าระเงนิ ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยัของชยัพฤกษ์ บุญเลศิ (2553) ทีศ่กึษาเรื่องพฤตกิรรมของนกัท่องเทีย่วชาวไทย

ในการใชบ้รกิารจองหอ้งพกัออนไลน์ ซึง่ผลการวจิยัพบว่า เพศ สถานภาพ ระดบัการศกึษา และอาชพีของผูใ้ชบ้รกิารมี



ผลต่อพฤตกิรรมในการใชบ้รกิารจองหอ้งพกัออนไลน์ และสอดคลอ้งกบังานวจิยัของชยัวฒัน์ ชยัสริพิร (2558) ทีศ่กึษา

เรื่องความพงึพอใจของนักท่องเทีย่วชาวไทยทีม่ต่ีอโรงแรมขนาด 3 ดาวในเขตกรุงเทพมหานคร ที่ผลการศกึษาพบว่า 

ความพึงพอใจในการใช้บริการมคีวามสมัพนัธ์กบัพฤติกรรมเกี่ยวกบัการเข้าใช้บริการโรงแรมขนาด 3 ดาวในเขต

กรุงเทพมหานคร ได้แก่ ความสวยงามของโรงแรม ความเพียงพอของที่จอดรถ ความประทบัใจในการรบับรกิาร 

บรกิารเสรมิ เช่น บรกิารซกัรดี/ซกัแหง้ และฟิตเนส 

 

ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบรกิาร (7Ps) ของโรงแรมฮอลเิดยอ์นิน์แอนดส์วทีระยองซติีเ้ซน็เตอร์

ผ่านช่องทางออนไลน์ของกลุ่มวยัท างาน (Gen Y) แตกต่างตามปัจจยัสว่นบคุคลทีแ่ตกต่างกนั ซึง่สอดคลอ้งกบังานวจิยั

ของการะเกด แก้วมรกต (2554) ที่ว่าปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อการเลือกใช้บริการโรงแรมของ

นักท่องเทีย่วไทยในจงัหวดักระบีจ่ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคลพบว่าอายุ ระดบัการศกึษา อาชพี รายไดเ้ฉลีย่ต่อเดอืน 

รายจ่ายเฉลีย่ต่อเดอืน ต่างกนัปัจจยัสว่นประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อการเลอืกใชบ้รกิารโรงแรมของนกัท่องเทีย่วชาว

ไทยในจงัหวดักระบี่แตกต่างกนัอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 และสอดคล้องกบังานวจิยัของศิรเิพญ็ มโน

ศลิปกร (2551) ทีว่่าเพศ ระดบัการศกึษา และสถานะของผูซ้ือ้มผีลต่อการใหค้วามส าคญัต่อปัจจยัดา้นสว่นประสมทาง

การตลาดในการซือ้สนิคา้และบรกิารผ่านช่องทางพาณิชยอ์เิลก็ทรอนิกส ์

 

ข้อเสนอแนะในการวิจยัครัง้ต่อไป 
 1. จากการศึกษา พบว่า กลุ่มตัวอย่างมพีฤติกรรมการเลือกใช้บริการโรงแรมในการจองห้องพกัผ่านช่องทาง

ออนไลน์ให้กบัตวัเองมากทีสุ่ด ดงันัน้ ผู้ให้บรกิารอาจจะให้ความส าคญักบัการพจิารณาแนวทางและวธิกีารทีจ่ะเพิม่

อตัราการเลอืกใชบ้รกิารโรงแรมในการจองหอ้งพกัผ่านช่องทางออนไลน์ใหก้บัผูอ้ื่นเพิม่ขึน้ เช่น ในลกัษณะมโีปรโมชัน่ 

ฯลฯ ทัง้นี้เพื่อเพิม่อตัราการเลอืกใชบ้รกิารโรงแรมในการจองหอ้งพกัผ่านช่องทางออนไลน์ใหก้บับุคคลอื่นเพิม่ขึน้  

 2. จากการศกึษา พบว่า กลุ่มตวัอย่างมเีหตุผลการเลอืกใช้บรกิารโรงแรมผ่านช่องทางออนไลน์เนื่องจากสามารถ

เปรยีบเทยีบราคาได้ท าให้มัน่ใจว่าได้ราคาที่คุ้มมากที่สุด ดงันัน้ ผู้ให้บรกิารอาจจะให้ความส าคญักบัการพจิารณา

แนวทางและวธิีการที่จะเพิ่มอตัราการเลือกใช้บริการโรงแรมผ่านช่องทางออนไลน์ด้วยเหตุผลอื่นเพิม่ขึน้ เช่น ใน

ลกัษณะมสี่วนลดพเิศษทีด่งึดูดเมื่อมกีารใชช้่องทางออนไลน์ ฯลฯ ทัง้นี้เพื่อเพิม่อตัราการเลอืกใชบ้รกิารโรงแรมผ่าน

ช่องทางออนไลน์ดว้ยเหตุผลอื่นเพิม่ขึน้ 

 3) ข้อเสนอแนะเกี่ยวกับปัจจัยส่วนผสมทางการตลาด เมื่อพิจารณาผลจากการวิจยั พบว่า กลุ่มตัวอย่างให้

ความส าคญัในปัจจยักระบวนการใหบ้รกิาร และ ดา้นลกัษณะทางกายภาพ มากทีส่ดุ สว่นปัจจยัสว่นผสมทางการตลาด

ในดา้นอื่นๆ กลุ่มตวัอย่างใหค้วามส าคญัในระดบัมาก ดงันัน้ ผูใ้หบ้รกิารควรจะมกีารพจิารณาถงึการปรบักลยุทธก์ารใช้

สว่นผสมทางการตลาดในปัจจยัดา้นอื่นๆ เพิม่ขึน้ ทัง้ดา้นผลติภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย การสง่เสรมิการตลาด และ

ดา้นบุคลากร ทัง้นี้เพื่อเพิม่ระดบัการใหค้วามส าคญัตามความคดิเหน็ของกลุ่มตวัอย่างมากขึน้ 
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