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บทคดัย่อ 
การวจิยัในครัง้นี้มวีตัถุประสงค์เพื่อศกึษาปัจจยัด้านลกัษณะประชากรและส่วนประสม

ทางการตลาดที่มผีลต่อพฤตกิรรมในการจองห้องพกักบัผู้ให้บรกิารผ่านช่องทางออนไลน์ โดย
เป็นการวจิยัเชิงปริมาณ โดยมกีลุ่มตวัอย่างคอืผู้ที่มีประสบการณ์ใช้บรกิารจองห้องพักผ่าน
ช่องทางออนไลน์ Agoda จ านวน 426 ตวัอย่าง วธิกีารเก็บขอ้มูลโดยการส่งแบบสอบถามทาง
ช่องทางออนไลน์ผ่าน Google forms วเิคราะหข์อ้มูลโดยใชส้ถติเิชงิพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถี่ 
ค่ารอ้ยละ ค่าเบีย่งเบนมาตรฐาน ค่าเฉลีย่ ทดสอบสมมตฐิานโดยใชส้ถติ ิIndependent Samples 
t-test วเิคราะหด์า้นเพศและใชก้ารวเิคราะหค์วามแปรปรวนทางเดยีว (One-Way ANOVA) เพือ่
เปรยีบเทยีบพฤตกิรรมในการจองหอ้งพกัผ่านช่องทางออนไลน์ตามลกัษณะประชากรด้านอายุ 
ระดบัการศกึษา อาชพี รายได้ และใช้การวเิคราะห์สมการถดถอยเชงิพหุคูณ (Multiple Linear 
Regression) เพือ่หาอทิธพิลของตวัแปรสว่นประสมทางการตลาดทัง้ 7 ดา้นที่มผีลต่อพฤตกิรรม
ในการจองหอ้งพกัผ่านช่องทางออนไลน์  

ผลการวจิยัพบว่าลกัษณะประชากรส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มชี่วงอายุระหว่าง 31-40 ปี 
ระดบัการศกึษาอยู่ในระดบัปรญิญาตร ีประกอบอาชพีเป็นพนักงานบรษิทัเอกชน และมรีายได้
ต่อเดอืนระหว่าง 25,001–35,000 บาท มพีฤตกิรรมในการจองห้องพกัผ่านช่องทางออนไลน์
ส่วนใหญ่มคีวามถี่ทีใ่ช้บรกิารจองห้องพกั 2-4 ครัง้ วธิกีารในการค้นหาและท าการจองหอ้งพกั 
คอื แท๊บเล็ต/สมาร์ทโฟน มกีารเลอืกประเภทห้องพกัที่เป็นโรงแรม ระดบัของโรงแรม 4 ดาว 
ช่วงวนัเดินทางเป็นช่วงวนัหยุดสุดสปัดาห์ (เสาร์-อาทิตย์) จ านวนวนัเข้าพกั 1-2 คืน และ 
วตัถุประสงคห์ลกัในการเดนิทางเพื่อพกัผ่อน/ท่องเทีย่ว ผูร้่วมเดนิทางคอื เพื่อน/เพื่อนร่วมงาน/
คนรูจ้กั ปัจจยัลกัษณะประชากรทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมในการจองหอ้งพกัผ่านช่องทางออนไลน์คอื 
อาชีพ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมในการจองห้องพกัผ่านช่องทาง



 

ออนไลน์ม ี5 ดา้นคอื ผลติภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย การใหบ้รกิาร และลกัษณะทางกายภาพ
อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 จากผลการศึกษาในครัง้นี้  แสดงให้เห็นถึงปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อ
พฤตกิรรมในการจองหอ้งพกัผ่านช่องทางออนไลน์ ซึง่สามารถน าไปเป็นแนวทางการบรหิารงาน
ขององค์การธุรกจิที่เกี่ยวกบัด้านการท่องเที่ยว ธุรกจิที่พกัแรม และผู้ประกอบการที่มชี่องทาง
การขายผ่านทางออนไลน์ เพือ่ก าหนดกลยุทธก์ารใหบ้รกิารและปรบัเปลีย่นใหต้รงกบัพฤตกิรรม
ของผู้บรโิภคในอุตสาหกรรมด้านการท่องเที่ยว ธุรกจิที่พกัแรม และผู้ประกอบการที่มชี่องทาง
การขายผ่านทางออนไลน์ไดอ้ย่างเหมาะสมและเกดิประสทิธผิลสงูสุดอย่างมปีระสทิธผิล 
 
ค าส าคญั:  พฤตกิรรมการจองหอ้งพกั, การจองหอ้งพกัออนไลน์, สว่นประสมทางการตลาด 
 
Abstract 

The objective of this research is to study demographic factors and marketing mix 
that affect the behavior of online booking service providers which using the quantitative 
research. The target group is 426 who experienced users of online hotel booking service 
via Agoda.  The data collection method was by submitting a questionnaire via an online 
channel which is Google forms.  Data analyzed using descriptive statistics such as 
frequency value, hundredth.  The hypothesis was tested by Independent Samples t- test, 
gender analysis, and one-way ANOVA analysis to compare online hotel booking behavior 
based on demographic characteristics age, level of education, occupation, income, and 
multiple linear regression analyzes were used to determine the influence of the seven 
variables of the marketing mix on the behavior of online hotel reservations. 

The results of the research revealed that the majority of the population was 
female. They have an age range between 31-40 years of study in bachelor's degree level, 
work as a private company employee and have a monthly income between 25,001–35,000 
baht.  The behavior of booking through online channels, most of them have a frequency 
using of 2-4 reservations. The channel using for searching and making a reservation is a 
tablet/ smartphone.  Furthermore, the research found that there was a hotel room type 
selected, the class of a 4-star hotel during the day of the trip over the weekend (Saturday 
-  Sunday) , the number of days staying 1- 2 nights, and the main purpose of the trip for 
leisure/ tourism the traveling companion is friends/ colleagues/ acquaintances. The 
demographic factors that influenced online hotel booking behavior was occupation. 
Marketing mix factors affected online booking behavior were divided into 5 areas: product, 



 

price, distribution, process/ service provision, and physical characteristics which were 
statistically significant at the 0.05 level 

From the result of this study, it showed that marketing mix factors influenced 
online booking behavior. This research can be used as guideline for business 
management that related to tourism, accommodations business, and entrepreneurs with 
online sales channels. Furthermore, it can used to plan for the strategies to serve the  
consumers’ behavior in the tourism industry. So, the entrepreneurs can understand and 
improve themselves to prepare for online sales channel which will more increase usages 
in the future. 
 
Keywords: behavior, online booking, agada, marketing mix 
 
 
บทน า 
 อุตสาหกรรมการท่องเทีย่วมคีวามส าคญัต่อสภาพทางเศรษฐกจิและสงัคมของประเทศ
ไทยเป็นอย่างมาก และเชื่อได้ว่าความส าคญัของการท่องเที่ยวมมีากขึ้นในอนาคต เนื่องจาก
รฐับาลมีนโยบายส่งเสริมอย่างต่อเนื่อง และการท่องเที่ยวกลายเป็นแหล่งที่มาของเงินทุน
ต่างประเทศที่ส าคญัที่สุด การเดินทางท่องเที่ยวเป็นกิจกรรมธรรมชาติของมนุษย์ที่มีมาแต่
โบราณกาล และได้พฒันาการมาเป็นล าดบั ยิง่มคีวามเจรญิก้าวหน้าด้านเทคโนโลยสีมยัใหม่ 
โดยเฉพาะการคมนาคมขนสง่กย็ิง่ท าใหก้ารเดนิทางท่องเทีย่วขยายวงกวา้งออกไป ประเทศไทย
เป็นประเทศที่นักท่องเที่ยวชาวต่างชาตใิห้ความสนใจมาเยอืน และตดิอยู่ 1 ใน 10 อนัดบัที่มี
นักท่องเทีย่วเขา้มาเที่ยวมากทีสุ่ดในโลก อกีทัง้ยงัมกีารรณรงคบ์วกกระแสนิยมทีก่ระตุ้นให้คน
ไทยหนัมาท่องเทีย่วในประเทศมากยิง่ขึน้ เพราะเหตุนีอุตสาหกรรมการท่องเทีย่วของประเทศจงึ
เป็นธุรกจิทีเ่ป็นรายไดห้ลกัท าเงนิเขา้ประเทศได ้

 ธุรกจิทีพ่กัในปัจจุบนัจงึต้องบรหิารจดัการ ช่องทางการขายหลายช่องทางไปพร้อมๆ 
กัน ได้แก่ (1) ช่องทางออนไลน์สมัยใหม่ ประกอบด้วย OTA หน้าเว็บไซต์ของตนเอง 
Metasearch (2) ช่องทางดัง้เดมิ ประกอบดว้ย การขายโดยตรงผ่านโทรศพัท ์E-mail และแผนก
รบัจอง หน้าโรงแรม และ ผ่านตวัแทนแบบดัง้เดมิ (Travel Agent) ด้วยเหตุนี้ จงึเป็นที่มาของ
บรกิารที่เรียกว่า Channel Manager ซึ่งเป็นซอฟแวร์ที่มีหลกัการ ท างานเป็นระบบเชื่อมต่อ
ระบบต่างๆของทุก ช่องทางการขายเขา้ไวด้ว้ยกนั เพื่อความสะดวกใน การก าหนดจ านวนและ
ราคาห้องที่ขาย ธุรกจิที่พกั สามารถเพิม่ลดจ านวนและราคาห้องที่ขายได้ ผ่านระบบเดยีว ลด
ความยุ่งยากจากการเข้าไปท ารายการทีละแห่ง และเพื่อไม่ให้เกิดปัญหาการจองเกนิจ านวน 
หอ้งทีเ่ปิดขาย (overbooking) 



 

 อย่างไรกต็ามบรกิารต่างๆ ทีก่ล่าวมาขา้งต้นลว้นมคี่าใชจ่้าย ทัง้แบบจ่ายรายธุรกรรม 
(pay per click หรือ pay per booking) และเหมาจ่ายรายเดือน แล้วแต่ข้อตกลงกับแต่ละผู้
ให้บรกิาร ซึ่งทัง้หมดนี้ยงัไม่นับรวมบรกิารการตลาดออนไลน์ (digital marketing) อื่นๆ ที่มใีห้
ธุรกิจที่พักได้เลือกใช้บริการ เช่น Social Media, Email, Copywriting และ Video & Virtual 
Tours เป็นตน้ ผูป้ระกอบการธุรกจิทีพ่กัจงึควรวเิคราะหถ์งึ ศกัยภาพ อาท ิพฤตกิรรมและความ
หลากหลายของลูกค้าหลัก และปริมาณห้องพกัที่มี ว่าการลงทุนใช้บริการใดท าให้รายได้ที่
เพิม่ขึ้นคุ้มค่ากบัต้นทุนที่เสยีไป และให้ความส าคญักบัการบรกิารลูกคา้ให้ประทบัใจสูงสุด อนั
ส่งผลต่อการรวีวิและคะแนนที่ปรากฏบนช่องทางออนไลน์ซึ่งเป็นปัจจยัหนึ่งที่ลูกค้าใช้ในการ
ตดัสนิใจ เลอืกที่พกัขณะเดยีวกนั การปรบัตวัให้ทนัเทคโนโลยชี่วยให้ธุรกจิบรหิารต้นทุนทาง
ออนไลน์ไดด้ยีิง่ขึน้ จงึเป็นเหตุใหผู้ว้จิยัสนใจในการศกึษาเกีย่วกบัประเดน็ดงักล่าวขา้งต้น 
 
วตัถปุระสงคก์ารวิจยั 

1. เพื่อศึกษาลักษณะประชากรที่มีผลต่อพฤติกรรมในการจองห้องพกัผ่านช่องทาง
ออนไลน์  

2. เพื่อศึกษาส่วนประสมทางการตลาดที่มีผลต่อพฤติกรรมในการจองห้องพักผ่าน
ช่องทางออนไลน์ 

 
สมมติฐานการวิจยั  

1. ลกัษณะประชากรที่แตกต่างกนัมผีลต่อพฤตกิรรมในการจองห้องพกัผ่านช่องทาง
ออนไลน์ 

2. ส่วนประสมทางการที่ตลาดแตกต่างกนัมผีลต่อพฤติกรรมในการจองห้องพกัผ่าน
ช่องทางออนไลน์ 
 
การทบทวนวรรณกรรม 
 การศึกษาในครัง้นี้ ผู้วิจยัได้ศึกษาค้นคว้าแนวความคิดและทฤษฎี และงานวิจยัที่
เกีย่วขอ้งเพือ่น าไปสรา้งกรอบแนวคดิในการวจิยั รายละเอยีดดงันี้ 
 1. แนวคิดและทฤษฎีเกี่ยวกับพฤติกรรมผู้บริโภค Schiffman & Kanuk (2007) ได้
กล่าวว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค คอื พฤตกิรรมทีผู่บ้รโิภคแสดงออกใน การแสวงหาส าหรบัการซื้อ 
การใช้ การประเมินและการจบัจ่ายใช้สอย ซึ่งสนิค้าและบรกิารที่เขาคาดหวงัว่าท าให้ความ
ต้องการของเขาไดร้บัความพอใจ Kotler and Keller (2012) ไดก้ล่าวอกีว่า พฤตกิรรมผูบ้รโิภค 
นัน้เป็นการแสดงออกของแต่ละบุคคล กลุ่มและองคก์ารที่เกี่ยวขอ้งโดยตรงกบัการเลอืกซื้อ ใช้ 
สนิคา้และบรกิารทางเศรษฐกจิ เพือ่ตอบสนองความตอ้งการของผูบ้รโิภค รวมถงึกระบวนการใน
การตดัสนิใจซึ่งเกดิก่อนและเป็นตวัก าหนดให้เกดิการกระท าต่างๆ พฤตกิรรมผูบ้รโิภค จงึเป็น
พฤตกิรรมหรอืการแสดงออกในแต่ละบุคคลทีเ่กีย่วขอ้งกบัการตดัสนิใจเลอืก การซือ้ การใช ้และ



 

การประเมนิผลในสนิค้าหรอืบรกิาร ซึ่งมผีลต่อการตดัสนิใจซื้อเพื่อตอบสนองความต้องการที่
แตกต่างกนัในแต่ละบุคคล 
 2. แนวคดิและทฤษฎเีกี่ยวกบัส่วนประสมทางการตลาด Kotler (2003) ไดก้ล่าวไวว้่า 
ส่วนประสมทางการตลาดเป็นตวัแปรที่สามารถควบคุมได้ทางการตลาด หมายถึง การสนอง
ความต้องการเป็นตัวแปรที่สามารถควบคุม และสนองความต้องการของลูกค้าให้พึงพอใจ 
ประกอบดว้ย ผลติภณัฑ ์ราคา การจดัจ าหน่าย และการสง่เสรมิการขาย วธิทีางการตลาด 4 P’s 
นั้นใชไ้ดก้บัสนิคา้แต่ยงัไม่เพยีงพอส าหรบัธุรกจิบรกิาร จงึไดเ้พิม่เตมิส่วนประสมทางการตลาด
ขึ้นใหม่ให้เหมาะสมส าหรับธุรกิจบริการรูปแบบใหม่โดยเพิ่มขึ้นอีก 3 P’s นัน่คือ บุคลากร 
(People) ลกัษณะทางกายภาพของสนิค้า/บรกิาร (Physical Evidence) กระบวนการให้บรกิาร 
(Process) โดยองค์ประกอบของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (รญัชดิา ศรวีเิชยีรและคณะ, 
2557) ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) ดา้นราคา (Price) ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) 
ดา้นการส่งเสรมิทางการตลาด (Promotion) ดา้นบุคลากร (People) ดา้นกระบวนการใหบ้รกิาร 
(Process) และลกัษณะทางกายภาพ (Physical Evidence and Presentation) 
 3. การจองหอ้งพกัออนไลน์ ธติพิงศ ์กิง่แกว้ (2557) ไดใ้หค้วามหมายของตวักลางจอง
ห้องพกัออนไลน์ หรอื Online Travel Agents (OTAs) ว่าเป็นตวักลางระหว่างผู้บรโิภคและผู้
ใหบ้รกิารส าหรบัการจองโรงแรม ซึง่บรษิทัทีเ่ป็น OTAs ตอ้งมขีอ้ตกลงกบัคู่คา้ โดยราคาทีแ่สดง
บนเว็บไซต์หรอืแอพพลิเคชนัต้องถูกกว่าหรอืเท่ากับเว็บไซต์อื่นๆ และมกีารท าโปรโมชัน่ที่
แตกต่างกนัในแต่ละราย ทาให ้OTAs บางรายมกีลยุทธ์ทางการตลาดในการขายแบบPackage 
เช่น ตัว๋เครื่องบนิรวมกบัหอ้งพกั เป็นตน้ สง่ผลใหร้าคารวมนัน้ประหยดักว่าซื้อตัว๋เครื่องบนิและ
หอ้งพกัแยกกนั ซึง่สอดคลอ้งกบันารถชนก อยู่จารสั (2559) ใหค้ านิยามของตวักลางจองหอ้งพกั
ออนไลน์หรอื Online Travel Agents (OTAs) คอื ตวักลางออนไลน์ที่เป็นผู้ให้บรกิารด้านการ
จองทีพ่กัโรงแรมและดา้นการท่องเทีย่ว เช่น การจองตัว๋เครื่องบนิ รถเช่า ทีเ่ป็นทีน่ิยม ซึ่งลูกคา้
ส่วนใหญ่ในการใชบ้รกิาร OTAs เป็นโรงแรม เพื่อต้องการใหลู้กคา้ทัว่ไปสามารถจองทีพ่กัไดใ้น
ช่องทางทีห่ลากหลายอย่างสะดวกและรวดเรว็มากขึ้น 
 4. ดาลีซะห์ ยะดี และคณะ (2557) ได้ศึกษาเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้บริการการ
ท่องเทีย่วของนักท่องเทีย่วชาวตะวนัออกกลางในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่านักท่องเทีย่วชาว
ตะวนัออกกลางส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีรายได้เฉลี่ยเดือนละ 5001 ดอลลาร์สหรฐัขึ้นไป มี
ภูมลิ าเนามาจากประเทศสหรฐัอาหรบัเอมเิรตสเ์ดนิทางมาพกัในเขตกรุงเทพมหานครเฉลีย่ปีละ 
2 ค รัง้ โดยแต่ละครัง้เขา้พกัเป็นระยะเวลา 2-7 วนัโดยเฉลีย่ เดนิทางมาท่องเทีย่วเป็นครอบครวั 
เลอืกทีพ่กัเป็นโรงแรมระดบั 4 ดาว ส่วนใหญ่เลอืกทีพ่กัจากค าบอกเล่าของเพื่อนหรอืญาต ิการ
เดนิทางเขา้มาท่องเที่ยวในประเทศไทยของนักท่องเทีย่วชาวตะวนัออกกลางเป็นการเดนิทางมา
เพื่อพกัผ่อนในวนัหยุด ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกที่พกั 
ของนักท่องเที่ยวชาวตะวนัออกกลาง พบว่าปัจจยัด้านผลติภณัฑ์ ปัจจยัด้านราคา ปัจจยัด้าน
ช่องทางการจัดจ าหน่าย ปัจจัยด้านบุคคล ปัจจัยด้านลักษณะทางกายภาพและปัจจัยด้าน



 

ลกัษณะประชากร 
1. เพศ 
2. อาย ุ
3. ระดบัการศกึษา 
4. อาชพี 
5. รายได ้

พฤติกรรมในการจองห้องพกัผ่านช่องทาง
ออนไลน์ 
1. ความถีท่ีใ่ชบ้รกิาร 
2. วธิกีารทีใ่ชใ้นการคน้หาและท าการจอง
หอ้งพกั 
3. การเลอืกประเภทหอ้งพกั 
4. ระดบัของโรงแรม 
5. ชว่งวนัเดนิทาง 
6. จ านวนวนัเขา้พกั 
7. วตัถุประสงคห์ลกัในการเดนิทาง 
8. ผูร้่วมเดนิทาง 
 
 
 
 

กระบวนการมผีลต่อพฤตกิรรมการเลอืกทีพ่กัอยู่ในระดบัมาก และพบว่าปัจจยัด้านการส่งเสรมิ
การตลาดมผีลอยู่ในระดบัปานกลาง  
 5. ถริพร แสงพริุณ (2558) ไดศ้กึษาเกี่ยวกบัความพงึพอใจของนักท่องเทีย่วชาวไทย
ต่อการจัดบริการบ้านพักแบบโฮมสเตย์ ในอ าเภอเสนา จังหวัดพระนครศรีอยุธยา พบว่า
นักท่องเที่ยวชาวไทยส่วนใหญ่มพีฤตกิรรมการมาพกัโฮมสเตย์ คอื จองบ้านพกัโฮมสเตย์ทาง
โทรศัพท์ เดินทางมาพกัโฮมสเตย์โดยรถยนต์ส่วนบุคคล มาพกัโฮมสเตย์กับเพื่อน มีความ
ประทบัใจบรรยากาศธรรมชาตริมิน ้ามากทีสุ่ด กลบัมาเทีย่วทีน่ี่เมื่อมโีอกาส ไม่เคยมาเที่ยวที่นี่
เลย และตอ้งการแนะน าใหเ้พือ่นมาเทีย่วทีน่ี่ มคีวามพงึพอใจต่อการจดับรกิารบา้นพกัแบบโฮมส
เตย์ซึ่งประกอบด้วย 5 ด้าน คอื ด้านจดัเตรยีมที่พกั ด้านการจดัการอาหารและเครื่องดื่ม ด้าน
การจัดการความปลอดภัย ด้านการจัดระบบการจองที่พัก และด้านการต้อนรับและการ
ลงทะเบยีนเขา้พกั อยู่ในระดบัมาก 
 
กรอบแนวคิดการวิจยั 
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ภาพท่ี 1 กรอบแนวคดิในการวจิยั 

ตวัแปรอสิระ 
(Independent Variables) 

ตวัแปรตาม 
(Dependent Variables) 

 
 
 

ส่วนประสมทางการตลาด 
1. ดา้นผลติภณัฑ ์(Product) 
2. ดา้นราคา (Price) 
3. ดา้นการจดัจ าหน่าย (Place) 
4. ดา้นการส่งเสรมิการตลาด (Promotion) 
5. ดา้นบุคลากร (People) 
6. ดา้นกระบวนการ/การใหบ้รกิาร 
(Process) 
7. ดา้นลกัษณะทางกายภาพ (Physical) 



 

ระเบียบวิธีวิจยั 
 งานวจิยัน้ีเป็นงานวจิยัเชงิปรมิาณ โดยก าหนดกลุ่มตวัอย่างทีใ่ชใ้นการศกึษา คอื กลุ่มผู้
ทีม่ปีระสบการณ์การใชบ้รกิารการจองหอ้งพกัผ่านช่องทางออนไลน์เฉพาะผูใ้ชง้านผ่าน Agoda 
เนื่องจากไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน จงึค านวณกลุ่มตวัอย่างโดยใช้จากสูตรไม่ทราบ
ขนาดตัวอย่างของ W.G. Cochran ก าหนดระดับความเชื่อมัน่ร้อยละ 95 และระดับค่า 
ความคลาดเคลื่อนร้อยละ 5 ซึ่งค านวณขนาดตวัอย่างได้อย่างน้อย 384 ตวัอย่าง เพื่อความ
สะดวกในรวบรวมขอ้มลูและการวเิคราะหข์อ้มลู ผูว้จิยัจงึก าหนดขนาดกลุ่มตวัอย่างทัง้หมด 400 
ตวัอย่าง ผู้วจิยัเลือกใช้วธิีการสุ่มตวัอย่างแบบหลายขัน้ตอน (Multi-state Sampling) และใช้
แบบสอบถามเป็นเครื่องมอืในการเก็บรวบรวมข้อมูล เพื่อน าไปวเิคราะห์ข้อมูลด้วยสถิติเชิง
พรรณนา และสถติเิชงิอนุมาน ดงันี้ 

ขัน้ตอนท่ี 1 การวเิคราะห์ข้อมูลด้วยสถติิเชิงพรรณนา เพื่อท าการวเิคราะห์ลกัษณะ
ประชากรของผูต้อบแบบสอบถาม ไดแ้ก่  ค่าความถี่ (Frequency) ค่ารอ้ยละ (Percentage) ค่า
เบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และค่าเฉลีย่ (Mean) 

ขัน้ตอนท่ี 2 การวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยสถติเิชงิอนุมาน เพื่อศกึษาขอ้มูลกลุ่มตวัอย่างและ
ทดสอบสมมติฐานด้วยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถติิ โดยใช้สถิติ Independent Samples t-test 
วิเคราะห์ด้านเพศและใช้การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-Way ANOVA) เพื่อ
เปรยีบเทยีบพฤตกิรรมในการจองห้องพกัผ่านช่องทางออนไลน์ตามปัจจยัประชากรด้าน เพศ 
อายุ อาชีพ ระดบัการศึกษา รายได้ และใช้การวเิคราะห์สมการถดถอยเชิงพหุคูณ (Multiple 
Linear Regression) เพื่อหาอทิธพิลของตวัแปรส่วนประสมทางการตลาดทัง้ 7 ด้านที่มผีลต่อ
พฤตกิรรมในการจองหอ้งพกัผ่านช่องทางออนไลน์ 
 
สรปุผลการวิจยั 
 1. ผลการวจิยัตามวตัถุประสงคข์อ้ที ่1 พบว่า จากการศกึษาพบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิ มจี านวน 246 ราย คดิเป็นรอ้ยละ 57.70 มอีายุระหว่าง 31-40 ปี ซึ่งคดิ
เป็นรอ้ยละ 53.80 ระดบัการศกึษาสว่นใหญ่อยู่ทีร่ะดบัปรญิญาตรคีดิเป็นรอ้ยละ 67.60 สว่นใหญ่
ประกอบอาชพีเป็นพนักงานเอกชนรอ้ยละ 43 และมรีายได้เฉลี่ยต่อเดอืนอยู่ที ่25,001-35,000 
บาท คิดเป็นร้อยละ 25.40 พฤติกรรมในการจองห้องพกัผ่านช่องทางออนไลน์ของผู้ตอบ
แบบสอบถามม ีดงันี้ ความถี่ทีใ่ชบ้รกิารจองหอ้งพกัผ่านช่องทางออนไลน์ของกลุ่มตวัอย่างสว่น
ใหญ่ คอื 2-4 ครัง้ คดิเป็นรอ้ยละ 49.10 วธิกีารในการคน้หาและท าการจองหอ้งพกับ่อยทีสุ่ด คอื 
แท๊บเล็ต/สมาร์ทโฟน คิดเป็นร้อยละ 80.50 การเลือกประเภทห้องพักที่จองผ่านช่องทาง
ออนไลน์สว่นมาก คอื โรงแรมคดิเป็นรอ้ยละ 69.90 ระดบัของโรงแรมทีจ่องหอ้งพกัผ่านช่องทาง
ออนไลน์มากที่สุด คอื 4 ดาว คดิเป็นร้อยละ 43 ช่วงวนัเดินทางที่เดินทางส่วนใหญ่ คอื ช่วง
วนัหยุดสุดสปัดาห ์(เสาร์-อาทติย)์ คดิเป็นร้อยละ 49.50 จ านวนวนัเขา้พกัโรงแรมทีท่ าการจอง
ผ่านช่องทางออนไลน์มากที่สุด คือ 1-2 คืน คิดเป็นร้อยละ 82.90 วตัถุประสงค์หลกัในการ



 

เดนิทางสว่นใหญ่ คอื พกัผ่อน/ ท่องเทีย่ว คดิเป็นรอ้ยละ 91.10 และ ผูร้่วมเดนิทางทีเ่ดนิทางไป
ดว้ยมากทีสุ่ด คอื เพื่อน/ เพื่อนร่วมงาน/ คนรูจ้กั คดิเป็นรอ้ยละ 32.60 ซึ่งปัจจยัด้านเพศ อายุ 
ระดบัการศกึษา และรายได้ ไม่มผีลต่อพฤตกิรรมในการจองห้องพกัผ่านช่องทางออนไลน์ แต่
อาชพีที่แตกต่างกนั มผีลต่อพฤตกิรรมในการจองห้องพกัผ่านช่องทางออนไลน์ที่แตกต่างกนั 
อย่างมนียัส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 
 2. ผลการวจิยัตามวตัถุประสงคข์อ้ที ่2 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีม่ผีลต่อ
พฤตกิรรมในการจองหอ้งพกัผ่านช่องทางออนไลน์มจี านวน 5 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น
ราคา ดา้นการจดัจ าหน่าย ดา้นกระบวนการ/การใหบ้รกิาร และดา้นลกัษณะทางกายภาพ อย่าง
มนีัยส าคญัทางสถติทิีร่ะดบั 0.05 ส่วนปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดทีไ่ม่มผีลต่อพฤตกิรรมใน
การจองหอ้งพกัผ่านช่องทางออนไลน์ ไดแ้ก่ ดา้นสง่เสรมิทางการตลาด และดา้นบุคลากร  
 
อภิปรายผลการวิจยั  
 จากการศกึษาตามวตัถุประสงคท์ี ่1 พบว่า กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญงิมชี่วง
อายุอยู่ที่ 31-40 ปี ระดบัการศึกษาโดยมากอยู่ในระดบัปรญิญาตร ีประกอบอาชีพพนักงาน
บรษิทัเอกชน มรีายไดต้่อเดอืนที ่25,001 – 35,000 บาท โดยกลุ่มตวัอย่างทัง้หมดมเีพยีงด้าน
อาชพีที่มผีลต่อพฤตกิรรมในการจองห้องพกัผ่านช่องทางออนไลน์อย่างมนีัยส าคญัทางสถติทิี่
ระดบั 0.05 ซึ่งสอดคล้องกบังานวจิยัของภูษณิษา ปัจชามาตย์ (2560) ที่ศกึษาเกี่ยวกบัความ
คดิเหน็และความเชื่อมัน่ของผู้บรโิภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครในการเลอืกจอง
โรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซี่ ผลการวจิยัพบว่า กลุ่มตวัอย่างซึ่งเป็นผู้บรโิภคชาวไทยในเขต
กรุงเทพมหานครที่มอีาชีพแตกต่างกัน มคีวามคดิเห็นในการเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์  
เอเจนท์และชุดความคดิที่แตกต่างจากวยัรุ่นหรอืวยัสูงอายุ เพราะเป็นวยัที่มปีระสบการณ์และ
สามารถเรยีนรูแ้ละปรบัตวัเขา้กบัสิง่ใหม่ได้เป็นอย่างด ีประกอบกบัเป็นยุคของเทคโนโลยทีี่ทุก
อย่างอยู่บนโลกออนไลน์ เนื่องจากปัจจุบนัเป็นยุคที่มคีวามก้าวหน้าทางด้านเทคโนโลย ีโดย
กลุ่มตวัอย่างส่วนใหญ่เพศหญงิทีม่อีาชพีพนักงานบรษิทัเอกชนอายุประมาณ 31-40 ปี สามารถ
เขา้ถงึเทคโนโลยแีละมคีวามรูใ้นเรื่องของการใชเ้ทคโนโลยเีป็นอย่างด ีสิง่เหล่านี้ เป็นผลท าใหค้น
กลุ่มนี้มีพฤติกรรมในการจองห้องพักผ่านช่องทางออนไลน์เพิ่มสูงขึ้นเพื่อช่วยให้ตนเอง
สะดวกสบาย อกีทัง้การจองหอ้งพกัผ่านช่องทางออนไลน์ยงัมตีวัเลอืกทีม่ากกว่า และสามารถท า
การเปรยีบเทยีบราคาได ้เพือ่หาราคาทีเ่หมาะสมตรงกบัความตอ้งการใหไ้ดม้ากทีสุ่ด 
 จากการศกึษาตามวตัถุประสงค์ที ่2 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อ
พฤตกิรรมในการจองหอ้งพกัผ่านช่องทางออนไลน์มจี านวน 5 ดา้น ไดแ้ก่ ดา้นผลติภณัฑ ์ดา้น
ราคา ด้านการจดัจ าหน่าย ด้านกระบวนการ/การให้บรกิาร และด้านลกัษณะทางกายภาพ ใน
ปัจจุบนัพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคมกีารใชส้ื่อสงัคมออนไลน์เพิม่มากขึน้ เช่น ใชห้าขอ้มูลเกี่ยวกบั
สนิค้าและบรกิารต่างๆ รวมทัง้เรื่องของการหาขอ้มูลที่เกี่ยวกบัการท่องเที่ยว การจองห้องพกั
ผ่านทางช่องทางออนไลน์ เพื่อน ามาใช้ในการการวางแผนการเดินทางและเรื่องของการ



 

ตรวจสอบราคา ซึ่งผู้บริโภคจะใช้ช่องทางออนไลน์ในการช่วยค้นหาและเปรียบเทียบราคา
หอ้งพกั ราคาทีแ่สดงในเวบ็ไซต์มาจากพาร์ทเนอร์ทัว่โลกที่ท างานร่วมกนั ปกตเิวบ็ไซต์เหล่านี้
จะได้ราคาที่ถูกกว่าการที่ลูกค้าเดินเขา้ไปจองกบัทางโรงแรมโดยตรง ช่องทางออนไลน์ท าให้
ความสะดวกในการเข้าถึงแหล่งข้อมูลมีมากขึ้น สามารถเปรยีบเทียบบรกิารต่างๆ ได้จากผู้
ให้บรกิาร เพื่อเลอืกบรกิารที่มคีวามเหมาะสมและตรงตามความต้องการของตนเองมากที่สุด 
การจองทีพ่กัออนไลน์จงึอ านวยความสะดวกใหแ้ก่ผูบ้รโิภค ทัง้ในดา้นของขอ้มลูของทีพ่กั ราคา
ห้องพกั ตลอดจนกิจกรรมที่ต้องการได้ตลอดเวลาเพื่อให้เหมาะสมกับทริปที่ต้องการ โดย
ผู้บรโิภคสามารถใช้บรกิารได้ทุกที่ทุกเวลา ไม่ว่าจะอยู่ที่บ้าน ที่ท างาน หรอืสถานที่ใดก็ตามที่
สามารถเชื่อมต่ออินเตอร์เน็ตได้ ซึ่งระบบการจองที่พกัแบบออนไลน์นี้สามารถแจ้งสถานะได้
ทนัท ีสง่ผลใหง้า่ยต่อการตดัสนิใจซือ้เพิม่มากขึน้ 
 แต่อย่างไรกต็าม การจองทีพ่กัแบบออนไลน์นัน้ท าใหส้ว่นใหญ่ไม่ไดม้กีารตดิต่อหรอืมี
ปฏสิมัพนัธเ์กดิขึน้ระหว่างผูบ้รโิภคกบัพนกังาน เพราะท าการจองผ่านอนิเตอรเ์น็ต จงึท าใหด้า้น
บุคลากรไม่สง่ผลต่อพฤตกิรรมของผูบ้รโิภค รวมถงึดา้นสง่เสรมิทางการตลาด เนื่องจากมกีารท า
การส่งเสริมการตลาดอย่างต่อเนื่องอยู่ตลอดเวลาท าให้ผู้บริโภครู้ว่าในการจองที่พักแบบ
ออนไลน์มกัจะมใีนสว่นของการส่งเสรมิการขายอยู่เสมอรวมถงึยงัมใีนสว่นของขอ้เสนอทีด่ใีหก้บั
ลูกค้าอยู่เป็นประจ า อีกทัง้ยงัมกีารโฆษณาอย่างต่อเนื่องและสม ่าเสมอในทุกช่องทาง ท าให้
ผูบ้รโิภคส่วนใหญ่คุน้เคยเป็นอย่างดจีงึไม่ไดส้่งผลต่อพฤตกิรรมในการจองหอ้งพกัผ่านช่องทาง
ออนไลน์ เพราะผูบ้รโิภคไม่ไดรู้ส้กึตื่นเต้นหรอืรอคอยโปรโมชนัใหม่ๆ เพราะแอปพลเิคชนัมโีปร
โมชนัอยู่เสมอและตลอดเวลา ไม่ว่าจะเป็นเทศกาลต่างๆ วนัส าคญั หรอืแม้แต่เวลาปกติ ซึ่ง
ขดัแยง้กบัแนวคดิงานวจิยัของธนชัพร ราตรโีชต ิ(2559) ทีศ่กึษาปัจจยัสว่นประสมทางการตลาด
ทีม่ผีลต่อพฤตกิรรมการตดัสนิใจใชแ้อพลเิคชัน่ในการจองโรงแรมทีพ่กัในเขตกรุงเทพมหานคร 
ทีพ่บว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด 7P’s ทีม่คีวามสมัพนัธ์กบัพฤตกิรรมการตดัสนิใจใช้แอ
พลเิคชัน่ในการจองโรงแรมที่พกัของกลุ่มตวัอย่างมเีพยีงปัจจยัด้านบุคคลที่มคีวามสมัพนัธ์กบั
พฤตกิรรมการตดัสนิใจใชแ้อพลเิคชัน่ในการจองโรงแรมทีพ่กัของกลุ่มตวัอย่าง 

  
ข้อเสนอแนะ 
 ผลการวจิยัในครัง้นี้ แสดงให้เห็นถึงเรื่องปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อ
พฤติกรรมในการจองห้องพักผ่านช่องทางออนไลน์ท าให้ทราบถึงปัจจัยส่วนประสมทาง
การตลาดทัง้ 7 ดา้นมผีลต่อพฤตกิรรมในการจองหอ้งพกัผ่านช่องทางออนไลน์ และลกัษณะทาง
ประชากรศาสตร ์ผูว้จิยัมขีอ้เสนอแนะส าหรบัการวจิยัในครัง้นี้  มรีายละเอยีด ดงันี้  

1. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อพฤตกิรรมในการจองหอ้งพกัผ่านช่องทาง
ออนไลน์ สามารถน าข้อมูลผลที่ได้จากการท าวิจยัในครัง้นี้ไปใช้ในการปรบัปรุงกลยุทธ์ทาง
การตลาด เพื่อท าใหเ้กดิการแข่งขนัในตลาดทีม่ปีระสทิธภิาพเพิม่มากขึ้น และยงัสามารถน าไป
พฒันาในเรื่องของผลติภณัฑแ์ละบรกิารเพือ่สามารถตอบสนองต่อความตอ้งการของผูบ้รโิภคให้



 

ไดม้ากทีสุ่ด ดงันัน้ ผูว้จิยัจงึขอเสนอแนะใหผู้ป้ระกอบการแอปพลเิคชนัพฒันาแอปพลเิคชนั เพือ่
ท าให้ผู้บรโิภคเกดิการรบัรู้ในเรื่องของผลติภณัฑ์เพิม่มากขึ้น รวมถงึชื่อเสยีงของแบรนด์ เพื่อ
เป็นตวักระตุ้นใหเ้กดิความส าคญัทีจ่ะท าใหเ้กดิการตดัสนิใจซื้อไดอ้ย่างเรว็ขึน้ และน ามาซึ่งการ
เพิม่ยอดขายใหก้บัทางบรษิทั ผูป้ระกอบการแอปพลเิคชนัควรน าสว่นประสมทางการตลาดทัง้ 7 
ดา้นมาพฒันาและปรบัปรุงแอปพลเิคชนัของตนเองใหด้ขีึน้ เช่น ดา้นกระบวนการ/การใหบ้รกิาร 
และดา้นราคา เป็นสิง่ทีผู่ป้ระกอบการแอปพลเิคชนัควรใหค้วามส าคญัในเรื่องนี้มากทีสุ่ด เพราะ
เป็นสิ่งที่จะท าให้เกิดพฤติกรรมในการจองห้องพักผ่านช่องทางออนไลน์ที่ผู้บริโภคให้
ความส าคัญมากที่สุด เพราะหากผู้บริโภคได้รับการให้บริการที่ดีจากทางผู้ประกอบการ  
แอปพลเิคชนัย่อมท าใหเ้กดิความประทบัใจและสรา้งทศันคตทิีด่ใีนการจองหอ้งพกัผ่านช่องทาง
ออนไลน์น าไปสู่การซื้อซ ้า รวมถงึในเรื่องของราคาทีเ่หมาะสมกบัคุณภาพของหอ้งพกัแอปพลเิคชนั 
จะช่วยใหผู้บ้รโิภคเกดิความรูส้กึคุม้ค่าและไม่เสยีเปล่าในการซือ้  

2. ในส่วนของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อพฤติกรรมในการจองห้องพกั
ผ่านช่องทางออนไลน์ ในดา้นการส่งเสรมิการตลาด และดา้นการจดัจ าหน่าย พบว่า ผูบ้รโิภคให้
ความส าคัญน้อยที่สุด ดังนัน้ ผู้วิจัยจึงขอเสนอแนะผู้ประกอบการแอปพลิเคชัน ควรมีการ
ปรบัปรุงเพิม่เตมิในสว่นนี้ใหม้ากขึน้ เนื่องจากพฤตกิรรมของผูบ้รโิภคในปัจจุบนัมกีารศกึษาและ
ค้นคว้าหาข้อมูลก่อนที่จะวางแผนการท่องเที่ยวอยู่เสมอ ท าให้ผู้บรโิภคต้องการความคุ้มค่า 
รวมถงึคุณภาพของสนิคา้และบรกิารทีเ่หมาะสม ผูป้ระกอบการแอปพลเิคชนัจงึควรเปรยีบเทยีบ
ขอ้มูล ราคา หอ้งพกั และสถานทีใ่นแต่ละแห่งดว้ยรายละเอยีดทีช่ดัเจน รวมถงึการส ารวจราคา
ห้องพักของเว็บไซต์โรงแรมเพื่อตัง้ราคาของห้องพักให้ถูกกว่าจองผ่านโรงแรมโดยตรง  
การออกแบบโปรโมชัน่หรอืสทิธพิเิศษทีแ่ตกต่าง เช่น กจิกรรมส่งเสรมิการขายตามฤดูกาลและ
เทศกาลต่าง ๆ บตัรสมาชกิสะสมแต้มเพือ่แลกของรางวลัหรอืสว่นลดรา้นคา้ต่างๆ กจิกรรมร่วม
สนุกเพื่อชิงรางวัล นอกจากนี้ผู้ประกอบการแอปพลิเคชันจึงจ าเป็นที่จะต้องออกแบบ
กระบวนการการท างานในการบรกิารรวมถงึการแก้ไขปัญหาของผูบ้รโิภคใหม้สีะดวกสบายและ
ความรวดเรว็มากยิง่ขึ้น เพื่อสามารถตอบสนองความต้องการของผู้บรโิภคไดอ้ย่างทนัททีันใด
และตรงตามความตอ้งการของผูบ้รโิภคมากทีสุ่ด  

3. ในส่วนของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มผีลต่อพฤติกรรมในการจองห้องพกั
ผ่านช่องทางออนไลน์ควรมกีารเพิ่มในส่วนของการส่งเสริมการขาย การประชาสมัพนัธ์และ
ความต้องการเฉพาะบุคคล ผู้ประกอบการแอพพลิเคชัน่ควรมีการประชาสัมพันธ์ด้ านการ
ตดิต่อสื่อสารและแจง้ขอ้มูลทีเ่ขา้ใจ รวมถงึในเรื่องของความง่ายการอพัเดทขอ้มูลใหม่ และการ
ใหค้วามรูเ้กี่ยวขอ้งกบัการวางแผนการท่องเทีย่วเพิม่เตมิ มกีารจดัโปรโมชัน่อย่างสม ่าเสมอเพือ่
เป็นการดงึดูดความสนใจใหก้บัผูบ้รโิภคในการตดัสนิใจเลอืกใชบ้รกิารจองหอ้งพกัผ่านช่องทาง
ออนไลน์กบัทางเวบ็ไซต์หรอืแอพพลเิคชัน่ รวมถงึการจดักจิกรรมต่าง ๆ เช่น ลุ้นรางวลั ผ่าน 
Social Media อย่างสม ่าเสมอ เช่น E-mail, Facebook, Official LINE เป็นต้น ประกอบกบัการ
โฆษณาและประชาสมัพนัธ์อย่างต่อเนื่องในทุกๆ ช่องทาง เพื่อกระตุ้นใหเ้กดิการรบัรู้และสรา้ง



 

แรงจูงใจให้ผู้บรโิภค โดยมจุีดมุ่งหมายเพื่อให้กลุ่มเป้าหมายมคีวามเข้าใจที่ถูกต้อง รวมถงึใน
เรื่องของการสร้างทศันคติที่ดีต่อเว็บไซต์หรอืแอพพลิเคชัน่ นอกจากนี้ผู้พฒันาเว็บไซต์หรือ
แอพพลเิคชัน่ควรน าประวตักิารใชง้านและการเขา้ชมของผูบ้รโิภค เพือ่น าไปวเิคราะหข์อ้มูลและ
พฤตกิรรมว่าผูบ้รโิภคมคีวามสนใจหอ้งพกัแบบใด และสามารถน าเสนอใหผู้้บรโิภคไดต้รงตาม
ความต้องการพเิศษและเฉพาะเจาะจงในแต่ละบุคคลได้อย่างละเอยีด เมื่อผู้บรโิภคท าการจอง
หอ้งพกัดว้ยเวบ็ไซต์หรอืแอพพลเิคชัน่ส่งผลใหส้ามารถตอบโจทยก์บัความตอ้งการของผูบ้รโิภค
ไดอ้ย่างเหมาะสมและตรงตามความตอ้งการใหไ้ดม้ากทีสุ่ด สิง่เหล่านี้ลว้นแสดงใหเ้หน็ถงึการให้
ความส าคญัและการใหค้วามสนใจกบัผูบ้รโิภคมากขึน้ 
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