
บทคัดย่อ
	 การวจิยัครัง้น้ีมวีตัถุประสงค์	1)	เพือ่ศึกษา
พฤติกรรมการในการใช้สังคมออนไลน์	 ในตัดสินใจ
เลือกจองที่พักผ่านอินเทอร์เน็ต	 2)	 เพื่อทดสอบ
ความสัมพันธ์ระหว่างส่วนประสมทางการตลาด 
ในการตัดสนิใจเลอืกจองทีพ่กัผ่านอนิเทอร์เน็ต	และ	
3)	 เพื่อวิเคราะห์พฤติกรรมการใช้สังคมออนไลน์ 
และส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการตัดสินใจ 
จองท่ีพักผ่านอินเทอร์เน็ตของผู้บริโภคในแต่ละ	
Generation 
	 ระเบียบวิธีวิจัยใช้วิธีการสุ่มตัวอย่างแบบ
หลายขั้นตอน	 โดยเลือกกลุ่มตัวอย่างแบบเฉพาะ
เจาะจง	การเก็บรวบรวมข้อมูลโดยใช้แบบสอบถาม	
จ�านวน	 400	 ราย	 แล้วท�าการวิเคราะห์ข้อมูลด้วย
โปรแกรมส�าเร็จรูปทางสถิติ	 สถิติที่ ใช ้ในการ
วิเคราะห์ข้อมูล	 คือ	 สถิติพรรณนา	 ทดสอบหาค่า
ความแตกต่างโดยใช้	t-test	และ	ANOVA	F-test	
การหาค่าแตกต่างเป็นรายคู่โดยใช้วิธีการของ	
Scheffe	 และค่าสัมประสิทธ์ิเพียร์สัน	 (Pearson	
Correlation)	

	 ผลการวิจัยพบว่า	 1)	 พฤติกรรมการใช้
สังคมออนไลน์ในการจองห้องพักผ่านอินเทอร์เน็ต	
ส่วนใหญ่จองท่ีพักประเภท	 รีสอร์ท/บังกะโล	 
มีความถี่ในการจองที่พักปีละ	2-3	ครั้ง	จ�านวนเงิน
จองที่พักแต่ละครั้ง	 1,000-2,000	 บาท	 ใช้การ
สื่อสารในการจองท่ีพักประเภทโทรศัพท์	 สังคม
ออนไลน์ที่ใช้ในการจองที่พักประเภท	 Facebook	
โดยจองที่พักผ่าน	Website	ตัวแทนขาย	จองที่พัก
ผ่านตัวแทน	Agoda	และเหตุผลเพื่อสะดวกต่อการ
จองที่พัก	2)	ผลการวิเคราะห์ความสัมพันธ์ระหว่าง
ส่วนประสมทางการตลาด	 7P	 ของผู้บริโภคที่ใช้
สังคมออนไลน์มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจจอง
ทีพ่กัผ่านอนิเทอร์เน็ตอย่างมนัียส�าคญัท่ีระดับ	0.01	
และ	3)	ผลการทดสอบสมมติฐาน	การตัดสนิใจจอง
ที่พักผ่านอินเทอร์เน็ตของผู้บริโภคในแต่ละรุ ่น	 
ในด้านพฤติกรรมการในการใช้สังคมออนไลน	์ 
พบว่า	ด้านความถ่ีในการจองทีพ่กัผ่านอนิเทอร์เน็ต
มีความแตกต่างกัน	ส่วนด้านส่วนประสมการตลาด	
7P	ในแต่ละด้านโดยภาพรวมไม่แตกต่างกัน
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Abstract
	 The	 objectives	 of	 this	 study	 was	 
1)	 the	 study	 of	 social	 network	 behavior	 
for	 deciding	 to	 book	 online	 2)	 test	 the	 
correlation	 between	 the	 marketing	 mixes	 
in	 deciding	 booking	 online.	 3)	 analyze	 
user	social	network	behavior	and	marketing	
mixes	 in	decisions	affecting	 to	consumers	 
in	each	generation.	
	 This	 research	 used	 Multi-stage	 
random	sampling	and	selecting	a	purposive	
sampling.	 Questionnaires	 were	 used	 to	 
collect	data	on	400	cases	and	then	analyzed	
using	statistical	package.	The	statistics	used	
to	analyze	the	data	was	descriptive	statistics	
and	was	evaluated	for	differences	using	t-test	
and	 ANOVA	 F-test	 to	 determine	 the	 
difference	of	the	pair	by	the	Scheffe	‘and	
Pearson’s	correlation	coefficient.	
	 The	results	from	using	social	network	
behavior	in	bookings	on	the	internet	showed	
that	most	bookings	were	for	resort	hotels/	
guesthouses	 (38.02)	 with	 the	 booking	 
frequency	of	2-3	times	per	year	(44.50)	and	
the	 booking	 amount	 of	 1000-2000	 baht	
(39.50).	The	bookings	were	made	by	phone	
(39.76),	 by	 online	 booking	 via	 Facebook	
(31.29)	through	the	Website	Agent	(51.25),	
by	booking	through	Agoda	(40.51)	with	the	
reason	 of	 easy	 accommodation	 booking	
(50.25).	 The	 correlation	 analysis	 of	 the	 
social	network	consumers’	7P	marketing	mix	
7P	showed	positive	relationship	with	booking	
through	the	Internet,	r	=	0.488	**	P	=	0.000,	

which	is	lower	than	the	significance	level	
of	 0.01.The	 hypothesis	 testing.	 For	 the	 
decision-making	on	accommodation	booking	
through	the	Internet,	it	was	found	that	the	
booking	frequency	was	different.	In	term	of	
7P	Marketing	Mix,	each	dimension	showed	
no	difference.	

Keywords: Accommodate	Reserving,	Social	
Network,	Internet

บทน�ำ
	 เครือข่ายสังคมออนไลน์	(Online	Social	
Network)	 หมายถึง	 การเชื่อมต่อระหว่างบุคคล 
ในโลกอินเทอร์เน็ต,	 การเชื่อมต่อระหว่างเครือข่าย
กับเครือข่ายสังคมออนไลน์เข้าด้วยกัน,	 การเชื่อม
โยงผู้คนเข้าด้วยกันโดยอาศัยเทคโนโลยีเว็บ	 และ
ปรากฏการณ์ของเครือข่ายสังคมที่มุ ่งเน้นสร้าง
ชุมชนออนไลน์	ซึง่ผู้คนสามารถแลกเปลี่ยนแบง่ปนั
ความคิด	 ความรู้	 ผลประโยชน์	 กิจกรรม	ชิ้นงาน	
หรือความสนใจเฉพาะเรื่องร่วมกัน	โดยอาศัยระบบ
พืน้ฐานของเวบ็ไซต์ทีท่�าให้มกีารโต้ตอบกันระหว่าง
ผู้คน	 เครือข่ายสังคมออนไลน์ที่ได้รับความนิยมใน
เมืองไทยขณะนี้	 ได้แก่	 facebook,	 twitter,	hi5,	
youtube,	myspace	 เป็นต้น	 แต่ละเครือข่ายจะมี
รูปแบบและคุณสมบัติในการสื่อสารเฉพาะตัวแตก
ต่างกันไป	(ปาณทิพย์	เปลี่ยนโมฬี,	2554:	34)	
	 ปัจจบุนัมกีารน�า	Online	Social	Network	
มาใช้ในธรุกิจมากขึน้	โดยผู้ประกอบการหรอืเจ้าของ
กิจการคาดหวังในการน�าธุรกิจมาเชื่อมโยงกับ	 
Social	 Network	 เพื่อต้องการเพิ่มประสิทธิภาพ
ทางธรุกจิ	โดยมจีดุมุง่หมายหลกั	คือ	เพือ่เพิม่ยอดขาย 
เพิ่มมูลค่าผลิตภัณฑ์	 เพิ่มประสิทธิภาพทางธุรกิจ	
เพิ่มกิจกรรมทางธุรกิจ	เพิ่มช่องทางการตลาด	เพิ่ม
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ภาพลกัษณ์ของกจิการ	ลดแรงงานคนมาใช้แรงงาน
จากเทคโนโลยีคอมพิวเตอร ์	 และลดขั้นตอน 
การด�าเนินงาน	 ฯลฯ	 ดังจะเห็นได้จากข้อมูลสถิติ 
ของโลกค้าปลีกในปี	 2012-2013	 หรือ	 Global	 
Perspective	 on	Retail	 1st	 July	 2013	มีการ
เปรียบเทียบระหว่างยอดขายสินค้าในโลกออฟไลน	์
พบว่า	 การค้าปลีกออนไลน์ของท่ัวโลกปีน้ีโตขึ้น	
18%	มยีอดการซ้ือขายสินค้าผ่านเน็ตของคนทัว่โลก
ในปี	2012	คอื	579,888	ล้านเหรยีญสหรฐัฯประเทศ
ทีม่กีารซ้ือขายสนิค้าผ่าน	อ-ีคอมเมร์ิซ	และมยีอดขาย
มากที่สุดในโลก	 5	 อันดับ	 ได้แก่	 อเมริกา	 จีน	 
(ยอดการเติบโต	 101%)	 อังกฤษ	 ญี่ปุ ่น	 และ	
เยอรมัน	 เมื่อรวมกับการขายสินค้าในร้านค้าปลีก
ทั่วไปแล้ว	 เกาหลีใต้	 เป็นประเทศท่ีมีสัดส่วนของ
การขายออนไลน์สูงที่สุด	 คือ	 12%	 สินค้าที่ขายดี
ที่สุดในตลาด	อี-คอมเมิร์ซ	ของเอเชียคือ	โทรศัพท์
มือถือ	และประเทศไทยติดอันดับ	44	จาก	50	ของ
ประเทศที่มีศักยภาพด้านการค้าปลีกออนไลน์ของ
โลก	เหนือว่า	โคลัมเบีย	เปรู	อินโดนีเซีย	ฟิลิปินส์	
บลักาเรยี	และโรมาเนีย	(Cushman	&	Wakefield,	
2013	:	7-8)
	 จากการศึกษาพบว่ามีผู้ใช้อินเทอร์เน็ตใช้
บริการจองห้องพักและบริการท่องเที่ยวผ่านทาง
อินเทอร์เน็ตในปี	2012	มากถึงปีละ	148.3	ล้านคน	
และมีมูลค่าสูงถึง	 162.4	 พันล้านเหรียญสหรัฐ	 
ในขณะที่อัตราการจองห้องพักโรงแรมผ่านทาง
อินเทอร์เน็ตมีสูงถึงร้อยละ	57	ของการห้องพักผ่าน
ระบบออนไลน์	 โดยเว็บไซต์ของโรงแรม/แบรนด์	
(Brand	 Websites/Hotel	 Websites)	 :	 เป็น
เว็บไซต์ของโรงแรม/แบรนด์เอง	 การจองห้องพัก
และการช�าระเงินค่าห้องพักจะเป็นการท�าธุรกรรม
โดยตรงกับทางโรงแรม	 มีอัตราส่วนที่สูงถึงร้อยละ	
65.4	 ของการจองห้องพักผ่านทางอินเทอร์เน็ต
ทั้งหมด	 เป็นเว็บไซต์ของผู้ค้าคนกลางแบบ	 B2C	

(Merchant	 Websites):	 เป็นเว็บไซต์ที่น�าเอา
โรงแรมต่างๆ	 มาจ�าหน่ายผ่านทางเว็บไซต์ของ
ตนเอง	เวบ็ไซต์ในเครอืและเวบ็ไซต์ทีเ่ข้าร่วม	ให้แก่
ลูกค้ามีการขายห้องพักและเก็บเงินจากลูกค้า	 เช่น	
Expedia.Com,	Hotels.Com,	Travelocity.Com,	
Orbitz.Com	เป็นต้น	มีอัตราส่วนอยู่ที่ร้อยละ	19.5	
เว็บไซต ์ที่ขายแบบไม ่เป ิดเผยข ้อมูลท้ังหมด	
(Opaque	Websites)	เป็นเวบ็ไซต์ท่ีมกีารขายห้องพกั
โดยไม่เปิดเผยช่ือของโรงแรมให้ลูกค้าได้ทราบ	
จนกว่าจะมกีารจองและช�าระเงนิเรยีบร้อยแล้วลกูค้า
จงึจะทราบว่าโรงแรมท่ีตนเองจองน้ันเป็นโรงแรมใด	
มีสัดส่วนอยู่ที่ร้อยละ	 11.3	 และเว็บไซต์ตัวแทน 
รับจองห้องพัก	(Retail	Website)	เป็นเว็บไซต์ที่
ท�าหน้าที่เป็นตัวแทนหรือนายหน้ารับจองห้องพัก 
ให้แก่โรงแรมแต่เพยีงอย่างเดียว	ไม่มกีารเรยีกเก็บเงนิ
จากลูกค้า	ลูกค้าที่จองห้องพักไว้จะจ่ายเงินกับทาง
โรงแรมโดยตรง	เมือ่โรงแรมเรยีกเก็บเงนิค่าห้องพกั	
หรอืเมือ่เข้าพกั	เวบ็ไซต์เหล่าน้ีจะเรยีกเก็บค่าบรกิาร
จากโรงแรมหลังจากลูกค้าเข้าพักและเช็คเอาท ์
ออกไปแล้วในลักษณะค่าคอมมิชช่ันมีสัดส่วนอยู่ที่ 
ร้อยละ	3.7	(Blue	House	Travel,	2556:1)
	 จากข้อมูลข้างต้นมีข้อท่ีน่าสังเกตว่า	 ผู้ใช้
อินเทอร์เน็ตทั่วโลกเกินกว่าครึ่งเลือกที่จะจอง 
ห้องพกัผ่านทางเวบ็ไซต์ของโรงแรม	หรอื	แบรนด์ของ
โรงแรมโดยตรงมากกว่าช่องทางอื่นๆ	ซึ่งโรงแรมที่
ต้องการจะเพิม่โอกาส	และ	สดัส่วนการขายห้องพกั
ให้แก่ลูกค้าท่ีใช้อินเทอร์เน็ตทั่วโลกควรที่จะต้อง
พจิารณาพฒันาศักยภาพเวบ็ไซต์ของโรงแรมตนเอง
ให้สามารถรองรับการจอง	 และ	 ขายห้องพักของ
ตนเองแก่ผู้ใช้อินเทอร์เน็ตโดยการจัดหาระบบการ
จองห้องพักออนไลน์	 (Booking	 Engine)	 ท่ีมี
ประสิทธิภาพมาใช้เป็นเครื่องมือในการรับจอง 
ห้องพัก	 และ	 เก็บเงินลูกค้าร ่วมกับเว็บไซต ์
ของโรงแรมตนเอง	ที่จะช่วยให้ทางโรงแรมสามารถ
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ขายห้องพกัให้กับผู้ใช้อนิเทอร์เน็ตท่ัวโลกทีม่อียูเ่ป็น
จ�านวนมากได้ตลอด	24	ชั่วโมง	ซึ่งเป็นสิ่งจ�าเป็น
อย่างยิ่งต่อการตลาดและการขายห้องพักโรงแรม 
ในยุคปัจจุบันและโรงแรมทั้งหลายไม่ควรท่ีจะมอง
ข้าม	หรอืละท้ิงโอกาสในการขายห้องพกัของตนเอง
ให้แก่ลกูค้ากลุม่น้ี	(Blue	House	Network,	2556:	
ออนไลน์)
	 นอกจากนี้	Airbnb	เป็นเว็บไซต์ศูนย์รวม
พักอาศัยที่เชื่อถือได้โดยเปิดให้คนลงทะเบียนที่พัก	
ค้นหาและ	 จองสถานท่ีพักท่ีมีเอกลักษณ์เฉพาะตัว
ทั่วโลกผ่านระบบออนไลน์หรือผ่านแอพลิเคชั่นบน
โทรศัพท์มือถือรายงานผลการด�าเนินงานประจ�าปี	
2555	 ว่ายอดผู้จองท่ีพักของ	 Airbnb	 ทั้งใน
กรงุเทพฯ	และจงัหวดัอืน่ๆในประเทศไทยเพิม่สงูขึน้
และเป็นที่น่าพอใจ	 ปัจจุบัน	 Airbnb	 มีท่ีพักใน
ประเทศไทยมีมากกว่า	1,300	แห่ง	โดย	400	แห่ง
นั้นตั้งอยู่ในกรุงเทพฯ,	250	แห่งในภูเก็ต	และ	170	
แห่งท่ีเกาะสมยุและยงัมใีนจงัหวดัอืน่ๆ	ท่ัวประเทศไทย 
พบว่า	ปี	2555	ของ	Airbnb	ระบวุ่าจ�านวนนักท่องเท่ียว
ต่างชาติท่ีใช้บรกิารจองทีพ่กัของ	Airbnb	เมือ่เดินทาง 
มาประเทศไทยในปี	 2555	 เพิ่มขึ้น	 477%	 และ
จ�านวนนักท่องเทีย่วคนไทยทีใ่ช้บรกิารจองท่ีพกักับ	
Airbnb	เพิม่ขึน้มากกว่า	300	เปอร์เซ็นต์เมือ่เปรยีบ
เทียบกับปี	2554	(สยามธรุกิจ,	2556	:	1:	ออนไลน์)
	 จากการศึกษาสังคมออนไลน์ที่มีผลต่อการ
จองท่ีพักพบว่า	 ผู้ทรงอิทธิพลในโลกออนไลน์กับ
พลงัการบอกต่อการสร้างกระแสโน้มน้าวใจผู้บรโิภค
ในปัจจบุนัหากใช้เพยีงการโฆษณาในวถีิด้ังเดิมตาม
ธรรมเนียมปฏิบัติอาจไม่เพียงพอ	 และไม่ตรงกับ
ความต้องการของผู้บริโภคในยุคที่สามารถเข้าถึง
ข้อมูลข่าวสารได้ตลอดเวลา	 สื่อออนไลน์กลายเป็น
ช่องทางอนัทรงประสทิธภิาพในการเข้าถึงข้อมลูและ
ช่วยอ�านวยความสะดวกให้กับผู้บรโิภค	ณัฏฐา	อุ่ยมานะชยั 
(2556)	นอกจากน้ี	ณัฐภรณ์	เหลอืงพพิฒัน์	(2555)	

ยังพบว่า	 นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่	 (85.7%)	 อ่าน
ความคิดเหน็ออนไลน์ก่อนซ่ึงความคิดเหน็ออนไลน์
มอีทิธพิลอย่างมากต่อการตัดสินใจจองทีพ่กั	(46.5%)	
และนักท่องเที่ยวเกินกว่าครึ่ง	 (65.1%)	 ระบุว่า 
จะอ่านความคิดเห็นออนไลน์ในการจองที่พักครั้ง 
ต่อไป	 นอกจากน้ีปณิชา	 นิติพรมงคล	 (2554)	 
พบว่ากลุม่ตัวอย่างของคนวยัท�างานในกรงุเทพมหานคร
ให้ความนิยมเว็บเครือข่ายสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ค	
(Facebook)	ในการเป็นสมาชิกมากที่สุด	ส่วนด้าน
พฤติกรรม	 สุรวนี	 เชื้อครุฑ	 (2554)	 พบว่าผู้ใช้
บริการส่วนใหญ่ใช้เว็บไซต์ในการจองที่พักทาง
อินเทอร์เน็ตเวลา	 18.01–24.00	 น.	 ระยะเวลาใน
การตัดสินใจจองที่พักทางอินเทอร์เน็ตคือ	ซื้อทันที
หากถูกใจ	ขณะที่	กานต์ทิตา	รณฤทธิวิชัย	(2553)	
พบว่า	ปัจจัยส่วนบุคคล	ได้แก่	 เพศ	อายุ	รายได้	
และอาชีพ	 มีผลต่อพฤติกรรมด้านการตัดสินใจ
ส�ารองห้องพักของลูกค้า	 นอกจากนี้พฤติกรรมการ
ท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยว	 รวมถึงกระแสนิยมการ
สื่อสารผ่านระบบสังคมออนไลน์ท่ีแทบจะกลายเป็น
ส่วนหน่ึงของชีวิตประจ�าวัน	 รวมถึงกระแสของ	 
Social	 Network	 ไม่ว่าจะเป็น	 Facebook,	 
Twitter,	Hi5	รวมถึง	Forward	Mail	และการตั้ง	
กระทู	้และแลกเปลีย่นความคิดเหน็ในเวบ็ไซด์ต่างๆ	
จะส่งผลอย่างสงูในการส่งต่อข่าวสารได้อย่างรวดเรว็	
ซ่ึงถ้าเป็นบริการที่ดีก็จะส่งผลกระทบในเชิงบวก
อย่างมากและรวดเร็ว	ในทางกลับกันถ้าบริการไม่ดี	
ย่อมส่งผลในเชิงลบอย่างรุนแรงและรวดเร็วเช่นกัน	
ซ่ึงผู้ประกอบการต้องตระหนัก	และเลอืกใช้ประโยชน์
ให้เหมาะสมกับกิจการ	เพือ่ให้สอดคล้องกบัพฤติกรรม
ของนักท่องเทีย่วซ่ึงต้องการบรกิารทีดี่	เรว็	ถูก	และ
แน่นอน	 อีกทั้งยังเน้นการวางแผนหาข้อมูลด้วย
ตนเอง	 (สมาคมส่งเสริมเทคโนโลยี	 ไทย-ญี่ปุ่น,	
2553:	26)
	 จากเหตุผลดังกล่าว	 ผู้วิจัยสนใจศึกษา	 
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ถึงอิทธิพลของเครื่องข่ายสังคมออนไลน์ท่ีมีผลต่อ
การตัดสนิใจในการจองท่ีพกัของคนในกรงุเทพมหานคร 
เพือ่ใช้เป็นข้อมลูเบือ้งต้นในการพจิารณาถึงแนวทาง
ในการบริการจัดการเพื่อเข้าถึงผู้บริโภคที่อยู ่ใน 
กลุม่น้ีมากขึน้	ในลกัษณะพฤติกรรมและส่วนประสม
ทางการตลาดการใช้สือ่ออนไลน์	ในการตัดสนิใจจอง
ที่พักผ่านสังคมออนไลน์	 เพื่อเป็นข้อมูลส�าหรับ
ท�าการตลาดของเครอืข่ายสงัคมออนไลน์ทีส่่งผลต่อ
การตัดสินใจจองที่พัก

วัตถุประสงค์ของการวิจัย
	 1.	เพือ่ศกึษาพฤติกรรมการในการใช้สงัคม
ออนไลน์	ในตัดสนิใจเลอืกจองท่ีพกัผ่านอนิเทอร์เน็ต	
	 2.	เพื่อทดสอบความสัมพันธ ์ระหว ่าง 
ส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกจอง
ที่พักผ่านอินเทอร์เน็ต	
	 3.	เพื่อวิเคราะห์พฤติกรรมการใช้สังคม
ออนไลน์และส่วนประสมการตลาดท่ีมีผลต่อการ
ตัดสินใจจองท่ีพักผ่านอินเทอร์เน็ตของผู้บริโภค 
ในแต่ละ	Generation

วิธดี�ำเนินการวิจัย
 1.	แบบของการวจิยัอทิธพิลของกระบวนการ 
ส่ือสารในเครือข่ายสังคมออนไลน์ท่ีมีผลต่อการ
ตัดสินใจจองท่ีพักของผู้บริโภคใช้การวิจัยในเชิง
ปริมาณ	(Quantitative	Research)	มีรูปแบบการ
วิจัยเชิงส�ารวจ	(Survey	Research)
	 2.	ประชากร	ได้แก่	ผู้ใช้อนิเทอร์เน็ตในเขต
กรุงเทพมหานครซ่ึงไม่ทราบตัวเลขที่แน่นอนจาก
ข้อมลูสถิติและจ�านวนผู้ใช้อนิเทอร์เน็ตในประเทศไทย	
พบว่าในปี	2557	มีผู้ใช้อินเทอร์เน็ตในประเทศไทย	
21.7	ล้านคน	(ส�านักงานสถิติแห่งชาติ,	2557:	3)
	 3.	ขนาดตัวอย่าง	400	ตัวอย่าง	โดยการ
สุ ่มตัวอย่างแบบหลายขั้นตอน	 (Multi-Stage	
Sampling)	 จากการเลือกกลุ่มตัวอย่างจากคน

ท�างานในเขตกรุงเทพมหานคร	ปี	2557	จ�านวน10	
ส�านักงานเขตพืน้กรงุเทพมหานคร	(ส�านักจดัหางาน
กรุงเทพมหานคร,	2556)	ทั้งนี้ผู้เลือกกลุ่มตัวอย่าง
แบบเฉพาะ	 เจาะจง	 (Purposive	 Sampling)	
จ�านวน	10	เขตๆ	ละ	40	คน	ซึ่งคิดเป็นร้อยละ	10	
ของผลรวม	 400	 คน	 แบ่งเป็นส�านักงานเขตพื้น
กรุงเทพมหานคร
	 4.	เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล
ในครั้ง น้ี	 คือแบบสอบถามจ�านวน	 400	 ชุด	
แบบสอบถาม	 (Questionnaire)	 โดยแจก
แบบสอบถามให้แก่ผู้ใช้อนิเทอร์เน็ตทีจ่องทีพ่กัผ่าน
อินเทอร์เน็ตในเขตกรุงเทพมหานคร	
	 5.	การเก็บรวบรวมข้อมูล	
	 	 5.1	ผู้วจิยัท�าการแจกแบบสอบถามด้วย
ตนเองไปยังกลุ่มตัวอย่างจ�านวน	400	ชุด	ตามเขต
พื้นที่	 ต่างๆ	 เพื่อให้ตอบแบบสอบถาม	 และเก็บ
รวบรวมข้อมูลกลับมาวิเคราะห์
	 	 5.2	จัดเก็บรวบรวมแบบสอบถามกลับ
ด้วยตนเอง	โดยใช้ระยะเวลาประมาณ	5	สัปดาห์
	 	 5.3	สามารถรวบรวมแบบสอบถามที่
สมบูรณ์มาจนครบ	400	ชุด
	 	 5.4	ตรวจสอบความสมบรูณ์ของค�าตอบ
ในแบบสอบถาม
  5.5	 จดัหมวดหมูข่องข้อมลูในแบบสอบถาม 
เพื่อน�าข้อมูลไปวิเคราะห์ทางสถิติ
	 	 5.6	การทดสอบเครื่องมือที่ ใช ้โดย
โปรแกรมส�าเร็จรูป	ประมวลผลด้วยคอมพิวเตอร์
	 6.	การวเิคราะห์ข้อมลู	โดยสถิติทีใ่ช้ในการ
วิจัยได้แก่	 ค่าร้อยละ	 (Percentage)	 ค่าเฉลี่ย	
(Mean)	 ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน	 (Standard	 
Deviation)	ค่า	t-test	และ	ANOVA	F-test	และ
ผลการทดสอบเพื่อเปรียบเทียบค่าเฉลี่ยรายคู่ด้วย
ค่าสถิติ	LSD	(Least	-	Significant	Different)	
และค่าเพียร์สัน	(Pearson	Correlation)
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สรุปและอภิปรายผลการวิจัย
	 สรุปผลการวิจัย
	 กลุม่ตัวอย่างผู้ตอบแบบสอบถามทีใ่ช้สังคม
ออนไลน์ในการจองที่พักผ่านอินเทอร์เน็ต	โดยส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง	จ�านวน	235	คน	คิดเป็นร้อยละ	
58.75	มีสถานภาพโสด	จ�านวน	229	คน	คิดเป็น
ร้อยละ	57.25	มีอายุ	20-34	ปี	(Gen	Y)	จ�านวน	
216	คน	คิดเป็นร้อยละ	54.00	มีการศึกษาสูงสุด
ในระดับปรญิญาตร	ีจ�านวน	235	คน	คิดเป็นร้อยละ	
58.75	 ประกอบอาชีพพนักงาน/ลูกจ้างเอกชน	
จ�านวน	 259	 คน	 คิดเป็นร้อยละ	 64.75	 และ 
มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือน	 20,001	 –	 40,000	 บาท	
จ�านวน	201	คิดเป็นร้อยละ	52.50	พฤติกรรมการ
ใช้สังคมออนไลน์ในการตัดสินใจจองห้องพักผ่าน
อินเทอร์เน็ต	 ด้านประเภทของท่ีพักที่จอง	 กลุ่ม
ตัวอย ่างส ่วนใหญ่จองท่ีพักประเภท	 รีสอร ์ท	 
(Resort)/บงักะโล	(Bungalow)	มากทีส่ดุ	จ�านวน	
257	คน	คดิเป็นร้อยละ	38.02	รองลงมาคือ	โรงแรม	
(Hotel)	จ�านวน	232	คน	คิดเป็นร้อยละ	34.32	
ด้านความถ่ีในการจองที่พักผ่านอินเทอร์เน็ต	 กลุ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่มีความถ่ีในการจองที่พักผ่าน
อนิเทอร์เน็ต	ปีละ	2-3	ครัง้	มากทีสุ่ด	จ�านวน	178	คน 
คิดเป็นร้อยละ	 44.50	 รองลงมาคือ	 ปีละ	 1	 ครั้ง	
จ�านวน	119	คน	คิดเป็นร้อยละ	29.75	ด้านจ�านวน
เงนิทีท่่านจองท่ีพกัแต่ละครัง้	กลุม่ตัวอย่างส่วนใหญ่
ใช้จ่ายจ�านวนเงินท่ีท่านจองท่ีพักแต่ละครั้งเป็นเงิน	
1,000	–	2,000	บาท	มากที่สุด	จ�านวน	158	คน	
คิดเป็นร้อยละ	39.50	รองลงมาคือ	3,000	–	4,000	
บาท	 จ�านวน	 130	 คน	 คิดเป็นร้อยละ	 32.50	 
ด้านการส่ือสารในการจองที่พักประเภท	 กลุ ่ม
ตัวอย่างส่วนใหญ่ใช้การสื่อสารในการจองท่ีพัก
ประเภทโทรศัพท์	 มากที่สุดจ�านวน	 301	 คน	 
คดิเป็นร้อยละ	39.76	รองลงมาคอื	E-mail	จ�านวน	
187	คน	คิดเป็นร้อยละ	24.70	ด้านสังคมออนไลน์

ในการ ตัด สินใจจองที่พั กผ ่ านอิน เทอร ์ เ น็ต	 
กลุม่ตัวอย่างส่วนใหญ่ใช้สงัคมออนไลน์ในการตัดสนิ
ใจจองที่พักผ่านอินเทอร์เน็ต	 ประเภท	 Facebook	
มากที่สุด	จ�านวน	261	คน	คิดเป็นร้อยละ	31.29	
รองลงมาคือ	Google	plus	จ�านวน	208	คน	คิด
เป็นร้อยละ	24.94	ด้าน	Web	ที่ใช้จองที่พักผ่าน
อินเทอร์เน็ต	กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ใช้	Web	ที่ใช้
จองที่พักผ่านอินเทอร์เน็ต	ประเภทผ่าน	Website	
ตัวแทนขาย	(Online	Travel	Agents:	OTAs)	
มากที่สุด	จ�านวน	205	คน	คิดเป็นร้อยละ	51.25	
รองลงมาคือ	 Website	 ของท่ีพัก	 (Brand.com)	
จ�านวน	 195	 คน	 คิดเป็นร้อยละ	 48.75	 ด้าน	 
Website	 ตัวแทนขาย	 (OTA)	 ในการจองที่พัก	
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่ใช้	 Website	 ตัวแทนขาย	
(OTA)	 ในการจองที่พักผ่านตัวแทน	 Agoda	 
มากที่สุด	จ�านวน	143	คน	คิดเป็นร้อยละ	40.51	
รองลงมาคือ	Hotels.com	จ�านวน	68	คน	และด้าน
เหตุผลที่ท่านใช้บริการจองที่พักผ่านอินเทอร์เน็ต
กลุม่ตัวอย่างส่วนใหญ่ใช้เหตุผลท่ีท่านใช้บรกิารจอง
ทีพ่กัผ่านอนิเทอร์เน็ต	สะดวกต่อการจองทีพ่กั	มาก
ท่ีสดุจ�านวน	201	คน	คิดเป็นร้อยละ	50.25	รองลงมา
คือ	 เลือกที่พักได้ตามต้องการ	 จ�านวน	 101	 คน	 
คิดเป็นร้อยละ	25.25	และน้อยที่สุด	คือ	ประหยัด
ค่าใช้จ่าย	จ�านวน	47	คน	คิดเป็นร้อยละ	11.75
	 ผลการทดสอบความสัมพันธ ์ระหว ่าง 
ส่วนประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกจอง
ที่พักผ่านอินเทอร์เน็ต	 ทัศนคติส่วนบุคคลต่อส่วน
ประสมทางการตลาด	 7P	 ของผู้บริโภคท่ีใช้สังคม
ออนไลน์ในเขตกรงุเทพมหานคร	มคีวามสมัพนัธ์กบั
การตัดสินใจจองท่ีพักผ่านอินเทอร์เน็ต	 โดยรวมมี
ความสัมพันธ ์ไปในทิศทางเดียวกันในระดับ 
ปานกลาง	เมือ่พจิารณาเป็นรายด้านพบว่า	ด้านมาก
ที่สุด	คือ	ด้านการให้บริการส่วนบุคคล	(Person-
alization)	 ด้านกายภาพ	 (Physical	 Evidence	
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Presentation)	 ด้านกระบวนการ	 (Process)	 
ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ	 (Product)	 ด้านการ 
ส่งเสริมการตลาด	 (Promotion)	ด้านการก�าหนด
ราคา	 (Price)	 และด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย	
(Place)	ตามล�าดับ
	 พฤติกรรมการในการใช้สังคมออนไลน์ 
มีความสัมพันธ ์กับการตัดสินใจจองท่ีพักผ ่าน
อินเทอร์เน็ตของผู ้บริโภคแตกต่างกันในแต่ละ	 
Generation	 ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัย 
เก่ียวกับ	 พฤติกรรมการในการใช้สังคมออนไลน	์ 
พบว่า	 ด้านประเภทของท่ีพักที่จอง	 ด้านความถ่ี 
ในการจองท่ีพกัผ่านอนิเทอร์เน็ต	ด้านความถ่ีในการ
จองที่พักผ่านอินเทอร์เน็ต	 ด้านการสื่อสารชนิดใด 
ท่ีท่านใช้จองท่ีพกั	ด้านการค้นหาข้อมลูเก่ียวกับการ
จองที่พักผ่านสังคมออนไลน์ใด	และด้าน	Website	
ตัวแทนขาย	 (TOA)	 ที่เลือกจองที่แตกต่างกัน	 
มีผู้บริโภคในแต่ละGeneration	 เลือกจองท่ีพัก 
ผ่านอินเทอร์เน็ตโดยภาพรวมไม่แตกต่างกัน	 ส่วน
พฤติกรรมการในการใช้สังคมออนไลน์	ด้านความถี่
ในการจองท่ีพักผ่านอินเทอร์เน็ต	 แตกต่างกัน	 
มผู้ีบรโิภคในแต่ละ	Generation	เลอืกจองท่ีพกัผ่าน
อินเทอร์เน็ตโดยภาพรวม	 แตกต่างกันอย่างมีนัย
ส�าคัญทางสถิติทีร่ะดับ	0.05	ดังน้ันจึงท�าการทดสอบ	
Leas	Significant	Difference	(LSD)	เพื่อหาว่า
ค่าเฉลี่ยคู่ใดบ้างที่แตกต่าง	 และผลการวิเคราะห ์
พบว่า	พฤติกรรมการในการใช้สงัคมออนไลน์ท่ีมผีล
ต่อการตัดสินใจจองทีพ่กัผ่านอนิเทอร์เน็ต	ทีม่ค่ีาเฉลีย่ 
Generation	ของผู้บรโิภคทีแ่ตกต่างกัน	2	คู่	กล่าวคือ 
ผู้บริโภคที่มีอายุ	20-34	ปี	 (Gen	x)	มีค่าเฉลี่ย
การตัดสินใจจองที่พักผ่านอินเทอร์เน็ตน้อยกว่าที่
มีอายุ	 60	 ปี	 (Baby	 Boomer)	 และผู้บริโภคที่
มีอายุ	35-59	ปี	(Gen	y)	มีค่าเฉลี่ยการตัดสินใจ
จองท่ีพักผ่านอินเทอร์เน็ตน้อยกว่าท่ีมีอายุ	 60	 ปี	
(Baby	Boomer)	และพฤติกรรมการในการใช้สังคม

ออนไลน์	 ด้านเหตุผลที่คนกรุงเทพมหานครใช้
บริการจองที่พักผ่านอินเทอร์เน็ต	 แตกต่างกัน	 
มีผู้บริโภคในแต่ละ	 Generation	 เลือกจองที่พัก 
ผ่านอินเทอร์เน็ตโดยภาพรวมแตกต่างกัน	 ดังน้ัน 
จึงท�าการทดสอบ	Leas	Significant	Difference	
(LSD)	 เพื่อหาว่าค่าเฉลี่ยคู ่ใดบ้างท่ีแตกต่าง	 
พบว่าพฤติกรรมการในการใช้สังคมออนไลน์ที่มีผล
ต่อการตัดสนิใจจองท่ีพกัผ่านอนิเทอร์เน็ต	มค่ีาเฉลีย่	
Generation	ของผู้บริโภคที่แตกต่างกัน	1	คู่	กล่าว
คือผู้บริโภคที่มีอายุ	35-59	ปี	(Gen	y)	มีค่าเฉลี่ย
การตัดสินใจจองที่พักผ่านอินเทอร์เน็ตน้อยกว่า 
ที่มีอายุ	60	ปี	(Baby	Boomer)
	 นอกจากน้ีความแตกต่างของปัจจัยส่วน
ประสมทางการตลาด	7P	ได้แก่	ด้านผลติภณัฑ์และ
บริการ	(Product)	ด้านการก�าหนดราคา	(Price)	
ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย	(Place)	ด้านการส่ง
เสริมการตลาด	 (Promotion)	 ด้านการให้บริการ
ส่วนบุคคล	 (Personalization)	 ด้านกายภาพ	
(Physical	 Evidence	 Presentation)	 และด้าน
กระบวนการ	 (Process)	 แตกต่างกัน	 มีผู้บริโภค 
ในแต่ละGenerationเลอืกจองทีพ่กัผ่านอนิเทอร์เน็ต
โดยภาพรวมไม่แตกต่างกัน
	 อภิปรายผล	
 1. พฤติกรรมการใช้สังคมออนไลน์ในการ
ตัดสินใจจองห้องพักผ่านอินเทอร์เน็ต	
	 	 กลุม่ตัวอย่างส่วนใหญ่ใช้สงัคมออนไลน์
ในการตัดสินใจจองที่พักผ่านอินเทอร์เน็ต	ประเภท	
Facebook	 มากท่ีสุด	 เน่ืองจากเป็นการสร้าง 
เครือข่ายและจุดประกายด้านการศึกษาข้อมูลได้
อย่างกว้างขวาง	เพือ่ทราบความคบืหน้า	เหตุการณ์
ของบุคคลต่างๆ	 จากผู้ที่ใกล้ชิด	 แล้วแบ่งปัน
ประสบการณ์ให้บุคคลอื่นได้รับรู ้	 สอดคล้องกับ 
ปณิชา	นิติพรมงคล	(2554)	กลุ่มตัวอย่างของคน
วัยท�างานในกรุงเทพมหานครให้ความนิยมเว็บ 
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เครือข่ายสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ค	 (Facebook)	 ใน
ด้าน	Web	ที่ใช้จองที่พักผ่านอินเทอร์เน็ต	ประเภท
ผ่าน	 Website	 ตัวแทนขาย	 (Online	 Travel	
Agents:	OTAs)	มากที่สุด	เพราะการจัดจ�าหน่าย
ห้องพักผ่านทาง	 OTAs	 น้ันสามารถท�าได้อย่าง
รวดเรว็	และสามารถกระจายไปได้ทัว่โลก	ครอบคลมุ
ทุกตลาด	 ดีกว่าการจัดจ�าหน่ายผ่านทาง	 None- 
Online	Travel	Agents	แบบดั้งเดิม	และปัจจุบัน
มผู้ีใช้บรกิารซ้ือสินค้าและบรกิารผ่านทางอนิเทอร์เน็ต
มากยิง่ขึน้	จงึได้รบัความนิยมอย่างรวดเรว็	สอดคล้อง 
กับผลงานของ	 ธีรพล	 ด่านวิริยะกุล	 (2549)	 
ได้ศึกษาระบบจองห้องพัก	 กรณีศึกษาโลลิต้า
บังกะโลเกาะสมุย	 โดยน�าเทคโนโลยีเว็บเซอร์วิส 
เข้ามาประยุกต์ใช้	 เพื่ออ�านวยความสะดวกต่อ 
นักท่องเที่ยวและตัวแทนจ�าหน่ายที่ ติดต ่อกับ 
ทางบังกะโล	เป็นการพัฒนาเว็บไซต์ที่สร้างขึ้นให้มี
ความสะดวกรวดเรว็ในการติดต่อประสานงานท่ีดีขึน้
กว่าระบบเดิม	ด้าน	Website	ตัวแทนขาย	(OTA)	
ในการจองที่พัก	 กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่จองที่พัก	
ผ่านตัวแทน	 Agoda	 มากท่ีสุด	 เพราะอโกด้า	
(Agoda.com)	เป็นบรษัิททีใ่ห้บรกิารส�ารองห้องพกั
ในโรงแรมแบบออนไลน์ซ่ึงมีการรับประกันห้อง 
และราคาท่ีแน่นอน	 และเป็นห้องพักที่ถูกที่สุดใน
เอเชีย	 เมื่อสมัครเป็นสมาชิกแล้วรับข่าวสารทาง
อเีมล์ด้วย	แล้วเข้าไปเช็คหาโรงแรมตลอด	สอดคล้อง
กับผลงานของทรงชัย	 ณะอ�าภัย	 (2557)	 Video	
Contents	ปี	2013	ที่ผ่านมามีสถิติที่จัดเจนว่ากว่า
ร้อยละ	81	นักท่องเท่ียวค้นหาวดีีโอคลปิโรงแรมและ
รีสอร์ทก่อนท่ีจะตัดสินใจท�าการจองห้องพัก	 จาก
รปูภาพเป็นเพยีงข้อมลูเบือ้งต้นทีส่ามารถหาได้จาก	
OTAs	และ	OTAs	มากกว่า	5	sites	ก่อนตัดสิน
ใจท�าการจองและเลือกผลประโยชน์	Benefits	ที่ดี
ที่สุดมากกว่าราคา	และด้านเหตุผลที่ท่านใช้บริการ
จองที่พักผ่านอินเทอร์เน็ต	พบว่า	ความสะดวกต่อ

การจองท่ีพักมากที่สุด	 เพราะผู้บริโภคสามารถ 
เข้าถึงข้อมูลการจองท่ีพักได้ทุกที	 สอดคล้องกับ	
Thai	 marketing	 (2557)	 กล่าวว่า	 ปัจจุบัน
เทคโนโลยีเข้ามาท�าให้ชีวิตประจ�าวันสะดวกสบาย
มากยิ่งขึ้น	 ต้องการการสื่อสารที่รวดเร็วและตรง
ประเด็น	พร้อมกบัเลอืกช่วงเวลาให้เหมาะสมในทกุๆ
ด้าน	 นอกจากน้ีศูนย์พัฒนาพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์	
(2557	 :54-58)ได้แบ่งเว็บไซต์ของโรงแรม 
และที่พักเป ็นหน่ึงในประเภทของเว็บไซต ์ใน
อุตสาหกรรมด้านการท่องเที่ยว	จากข้อมูลเกี่ยวกับ
ตัวโรงแรม/ท่ีพักแล้ว	 บางเว็บไซต์ยังมีข้อมูลของ
สถานที่ท่องเที่ยวในบริเวณท่ีพักน้ันๆ	 เพื่ออ�านวย
ความสะดวกให้กับลูกค ้าที่มาใช ้บริการ	 และ
สอดคล้องกับผลงานวิจัยของ	 ณัฏฐา	 อุ่ยมานะชัย	
(2556)	 ได้ศึกษาผู้ทรงอิทธิพลในโลกออนไลน์กับ
พลงัการบอกต่อการสร้างกระแสโน้มน้าวใจผู้บรโิภค
ในปัจจุบัน	 สื่อออนไลน์กลายเป็นช่องทางอันทรง	
ประสิทธิ	 ภาพในการเข้าถึงข้อมูลและช่วยอ�านวย
ความสะดวกให้กับผู้บริโภค
 2. การทดสอบความสัมพันธ์ระหว่างส่วน
ประสมทางการตลาดในการตัดสินใจเลือกจองที่พัก
ผ่านอินเทอร์เน็ต
		 	 ผลการวิเคราะห์ระหว่างส่วนประสม
ทางการตลาด	7P	มีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจ
จองที่พักผ่านอินเทอร์เน็ต	 โดยรวมมีความสัมพันธ์
ไปในทิศทางเดียวกันในระดับปานกลาง	อย่างมีนัย
ส�าคัญทางสถิติ	 ส่วนประสมทางการตลาดสังคม
ออนไลน์ในการจองที่พักเป็นตัวกระตุ้นให้ผู้บริโภค
ได้รับรู ้ ถึงความต้องการของตนที่จะเลือกท่ีพัก	 
จากน้ันจะแสวงหาข ้อมูลสถานที่พักเ ก่ียวกับ
คุณลักษณะท่ีส�าคัญเก่ียวกับประเภทสินค้าและ
บริการ	ราคา	ข้อเสนอพิเศษต่าง	ๆ 	แล้วจึงประเมิน
ทางเลอืกโดยการเปรยีบเทยีบผลประโยชน์ทีไ่ด้จาก
ส่วนประสมทางการตลาดที่สถานท่ีพักแต่ละราย 
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น�ามาเสนอแล้วจึงตัดสินใจจองที่พักที่พึงพอใจ	
สอดคล้องกับผลงานวิจัย	 นิศารัตน์	 จิรรุ่งแสงสถิต	
(2556)	 พบว่า	 ปัจจัยด้านทัศนคติและปัจจัยด้าน
ส่วนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลต่อการตัดสินใจ
จองท่ีพักบนอินเทอร์เน็ตของนักท่องเที่ยวชาวไทย
ในกรุงเทพมหานคร	 เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน	 
พบว่า	ด้านผลติภณัฑ์และบรกิาร	(Product)	เพราะ
การตอบสนองความต้องการของผู้บริโภคได้เป็น
อย่างดี	 ซ่ึงผู้บริโภคจึงตัดสินใจเลือกจองที่พักผ่าน
สังคมออนไลน์ในการจองที่พักผ่านอินเทอร์เน็ต 
สอดคล้องกับผลงานวิจัยของ	จตุพร	รัตน์เถลิงศักดิ์	
(2555) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลอืก
ใช้บริการระบบจองห้องพักออนไลน์ของธุรกิจที่พัก	
ด้านผลิตภัณฑ์มีผลต่อการตัดสินใจอยู่ระดับมาก
ที่สุด	ด้านการก�าหนดราคา	 (Price)	 เพราะความ
เหมาะสมของราคาในตัวสนิค้าและบรกิาร	กับคุณค่า	
(Value)	ที่ผู้ใช้บริการ	หรือ	ลูกค้าจะได้รับมีความ
สัมพันธ์กันสินค้าและบริการที่ได้รับ	 สอดคล้องกับ
ผลงานวิจัยของ	ณัฐภรณ์	 เหลืองพิพัฒน์	 (2555)	 
พบว่า	 ส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อ 
นักท่องเท่ียวมากทีส่ดุ	คอืราคา	ด้านช่องทางการจดั
จ�าหน่าย	 (Place)	 เพราะสถานที่ในการน�าเสนอ	
ช่องทางในการขายสินค้า	 ตรงกลุ ่มเป้าหมาย	
สามารถเดินทางสัญจรได้อย่างสะดวกรวดเร็ว	 
มีระบบการติดต ่อสื่ อสารที่ ดี ในบริ เวณน้ันๆ	
สอดคล้องกับผลงานวิจัยของ	 ปาณิสรา	 เร้ารุจา	
(2550) กลุ่มตัวอย่างที่มีเพศและสถานภาพที่ต่าง
กันให้ความส�าคัญในด้านช่องทางช่องทางการจัด
จ�าหน่ายท่ีแตกต่างกัน	 ด้านการส่งเสริมการตลาด	
(Promotion)	 เพราะมีการส่งเสริมการตลาดในตัว
ผลิตภัณฑ์	 ด้วยการจัดโปรโมชั่นส่งเสริมการขาย	 
ซ่ึงถือได้ว่าเป็นหัวใจหลักของการขาย	 สอดคล้อง 
กับผลงานวิจัยของ	 ปาณิสรา	 เร้ารุจา	 (2550)  
กลุ ่มตัวอย่างที่มีสถานภาพสมรสท่ีต ่างกันให ้

ความส�าคัญในปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาดที่
แตกต ่างกัน	 ด ้านการให ้บริการส ่วนบุคคล	 
(Personalization)	 เพราะด้านบุคคลมีความ
สามารถในการตอบสนองผู้ใช้บรกิาร	มคีวามคิดรเิริม่
สร้างสรรค์	 และ	 มีความสามารถในการแก้ปัญหา
ต่างๆ	 ให้ลูกค้าได้เป็นอย่างดี	 ด้านกายภาพ	 
(Physical	 Evidence	 Presentation)	 เพราะ 
การสร ้างคุณภาพโดยรวมให ้กับภาพลักษณ์ 
ของสินค้าและบริการ	 รวมถึงท้ังด้านปรับปรุง
คุณภาพทางกายภาพอื่นๆ	 ในการจองที่พักผ่าน
อินเทอร์เน็ตมีประสิทธิภาพ	 สอดคล้องกับผลงาน
วิจัยของ	ณัฐภรณ์	เหลืองพิพัฒน์	(2555)	พบว่า	
ส่วนประสมทางการตลาดท่ีมอีทิธพิลต่อนักท่องเทีย่ว
มากที่สุด	คือ	สถานที่ตั้งและลักษณะทางกายภาพ	
และด้านกระบวนการ	(Process)	เพราะกระบวนการ
ต่างๆ	ในการจัดการจองที่พักผ่านอินเทอร์เน็ตด้าน
สินค้าและบริการ	 มีระเบียนข้อปฏิบัติท่ีชัดเจน 
และรวดเร็ว	 เพื่อให้ผู้ใช้บริการเกิดความประทับใจ	 
จตุพร	รัตน์เถลิงศักดิ์	(2555)	ให้ความส�าคัญเกี่ยว
กับด้านกระบวนการเพื่อหาปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาดในการเลือกใช้บริการระบบจองห้อง
พักออนไลน์ของธุรกิจที่พักในประเทศไทย
	 3.	พฤติกรรมการใช้สังคมออนไลน์และส่วน
ประสมการตลาดทีม่ผีลต่อการตัดสนิใจจองท่ีพกัผ่าน
อินเทอร์เน็ตของผู้บริโภคในแต่ละ	Generation
	 	 ด ้านพฤติกรรมการในการใช ้สังคม
ออนไลน์	 พบว่าด ้านประเภทของที่พักที่จอง	 
ด้านความถ่ีในการจองท่ีพักผ ่านอินเทอร ์เน็ต	 
ด้านการสื่อสารชนิดใดที่ท่านใช้จองท่ีพัก	 ด้านการ
ค ้นหาข ้อมูลเ ก่ียวกับการจองท่ีพักผ ่านสังคม
ออนไลน์	 ด้านการจองที่พักผ่านอินเทอร์เน็ตผ่าน	
Web	 และด้าน	 Website	 ตัวแทนขาย	 (TOA)	 
ใดที่เลือกจอง	 ที่แตกต่างกัน	 มีผู้บริโภคในแต่ละ	
Generation	 เลือกจองท่ีพักผ่านอินเทอร์เน็ตโดย
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ภาพรวม	ไม่แตกต่างกัน	ส่วนด้านจ�านวนเงนิท่ีท่าน
จองที่พักแต่ละครั้งพบว่า	 พฤติกรรมการในการใช้
สังคมออนไลน์	 ด้านความถ่ีในการจองท่ีพักผ่าน
อินเทอร์เน็ต	 แตกต่างกัน	 มีผู ้บริโภคในแต่ละ	 
Generation	 เลือกจองท่ีพักผ่านอินเทอร์เน็ตโดย
ภาพรวมแตกต่างกันอย่างมีนัยส�าคัญทางสถิติที่
ระดับ	 0.05	 ผลทดสอบ	 Leas	 Significant	 
Difference	 (LSD)	 พบว่า	 Generation	 ของ 
ผู้บริโภคท่ีแตกต่างกันที่ให้ความส�าคัญด้านจ�านวน
เงินท่ีท่านจองท่ีพักแต่ละครั้งมี	 2	 คู่	 เพราะวัยที่ 
แตกต่างกันประสบการณ์และจ�านวนเงินที่สะสม 
ในการจองท่ีพนักจึงแตกต่างกัน	 สอดคล้องกับ 
สุทธาภา	อมรวิวัฒน์	 และคณะ	 (2557)	กล่าวว่า	
Gen	Y	ไทยยงัมรีายได้ค่อนข้างสูงแม้จะยงัอยูใ่นวยั
หนุ่มสาว	 รวมทั้งยังเป็นกลุ่มผู้บริโภคซ่ึงอยู่ในช่วง
อายุท่ีมีอัตราการใช้จ่ายสูงเมื่อเทียบกับรายได	้ 
ซ่ึงใกล้เคียงกับรายได้จากกลุ่ม	 Gen	 X	 ซ่ึงอยู่ที	่
28%	แม้	Gen	X	จะมอีายงุานสูงกว่า	Gen	Y	20	ปี
โดยเฉลีย่ก็ตาม	และด้านเหตุผลท่ีคนกรงุเทพมหานคร 
ใช ้บริการจองที่พักผ ่านอินเทอร ์ เ น็ต	 พบว ่า	
พฤติกรรมการในการใช้สังคมออนไลน์ที่มีเหตุผล 
ที่คนกรุงเทพมหานครใช้บริการจองท่ีพักผ่าน
อินเทอร์เน็ต	 แตกต่างกัน	 มีผู ้บริโภคในแต่ละ	 
Generation	 เลือกจองที่พักผ่านอินเทอร์เน็ต 
โดยภาพรวม	แตกต่างกัน	ดังน้ันจงึยอมรบัสมมติฐาน
ท่ีต้ังไว้	 อย่างมีนัยส�าคัญทางสถิติที่ระดับ	 0.05	 
ผลทดสอบ	Leas	Significant	Difference	(LSD)	
พบว่า	 มีค่าเฉลี่ย	 Generation	 ของผู้บริโภคท่ี 
แตกต่างกัน	1	คู่	คือ	ผู้บริโภคที่มีอายุ	35-59	ปี 
(Gen	 y)	 กับที่มีอายุ	 60	 ปี	 (Baby	 Boomer)	 
พบว่ามีค่า	 Sig.	 เท่ากับ	 0.019	 ซึ่งมีค่าน้อยกว่า	
0.005	ทั้งนี้อาจเป็นเพราะเทคโนโลยีการรับรู้ข้อมูล
และการยอมรบัข้อมลูในแต่ละยคุมคีวามแตกต่างกัน
สอดคล้องกับ	 True	 (2014)	 ความคิดระหว่าง 

หนุ่มสาวและผู ้สูงอายุ	 คือ	 บุคลากรท่ีเป็นรุ ่น	 
Gen	X	,	Gen	Y	ซึ่งแต่ละรุ่นก็จะมีบุคลิก	อุปนิสัย	
ค่านิยมในที่ท�างาน	 พฤติกรรมแตกต่างกันอย่าง
มากมาย	ท�าให้เกิดความคิดเห็นที่ขัดแย้งกันตลอด
และปณิชา	นิติพรมงคล	(2554)	พบว่า	พฤติกรรม
การใช้เครอืข่ายสงัคมออนไลน์	มคีวามสมัพนัธ์กบัอาย	ุ
	 ด้านส่วนประสมทางการตลาด	7P	 ได้แก่	
ด้านผลิตภัณฑ์และบริการ	 (Product)	 ด้านการ
ก�าหนดราคา	(Price)	ด้านช่องทางการจัดจ�าหน่าย	
(Place)	ด้านการส่งเสริมการตลาด	(Promotion)	
ด้านการให้บริการส่วนบุคคล	 (Personalization)	
ด้านกายภาพ	(Physical	Evidence	Presentation)	
และด้านกระบวนการ	 (Process)	 แตกต่างกัน	 
มีผู้บริโภคในแต่ละGenerationเลือกจองที่พักผ่าน
อินเทอร์เน็ตโดยภาพรวม	ไม่แตกต่างกัน	ดังนั้นจึง
ปฏิเสธสมมติฐานที่ตั้งไว้	 ทั้งนี้อาจเป็นเพราะในยุค
ปัจจุบันทุกGenerationสามารถเข้าถึงการสื่อสาร
ผ่านสงัคมออนไลน์ได้เหมอืนกันไม่มคีวามแตกต่างกัน	
สอดคล้องกับผลงานของ	 กานต์ทิตา	 รณฤทธิวิชัย	
(2553)	พบว่า	ผู้ตอบแบบสอบถามในแต่ละช่วงอายุ
ไม่ได้ความส�าคัญเกี่ยวกับด้านปัจจัยส่วนประสม
ทางการตลาด

ข้อเสนอแนะ	
	 1.	ข้อเสนอแนะในการนาผลการวิจยัไปใช้
	 ด้านผลิตภัณฑ์	ผู้ประกอบการควรให้ความ
ส�าคัญในการสร้างภาพลักษณ์	ชื่อเสียงของเว็บไซต์
ให้เป็นท่ีเชื่อถือ	 เป็นที่ไว้วางใจและชื่นชอบของ 
ผู้บริโภคหรือนักท่องเที่ยว	ซึ่งจะมีผลต่อการตัดสิน
ใจเลือกจองที่พักผ่านอินเทอร์เน็ตมากขึ้น	ด้านการ
ก�าหนด	ผู้ประกอบการควรมีรักษามาตรฐานการให้
บริการด้านช�าระค่าสินค้าได้ง่ายและการมีส่วนลด 
ในการจอง	ซ่ึงจะมผีลต่อการตัดสนิใจเลอืกจองทีพ่กั
ผ่านอินเทอร์เน็ตที่มากขึ้น	 ด้านช่องทางการจัด
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จ�าหน่าย	 ผู้ประกอบการควรให้ความส�าคัญในด้าน
ความส�าคัญของปัจจยัด้านช่องทางและการเชือ่มต่อ
มาจาก	 Search	 Engine	 ที่มีชื่อเสียงให้มากขึ้น	 
เพื่อเข้าถึงกลุ่มลูกค้าได้ครอบคลุมมากยิ่งขึ้น	 ด้าน
การส่งเสริมการตลาด	 ผู้ประกอบการควรเพิ่มการ 
ส่งเสริมการตลาดด้วยการลดราคาเมื่อซ้ือเป็น
จ�านวนมากและการให้ของแถมเพื่อเพิ่มการกระตุ้น
ให้ผู้บริโภคเกิดความต้องการในการจองที่พักผ่าน
อินเทอร์เน็ต	ส่งผลต่อการท่องท่องเที่ยวที่เพิ่มมาก
ขึ้นด้วย	 ด้านการให้บริการส่วนบุคคล	 ผู้ประกอบ
การควรเพิม่ระบบบนัทกึข้อมลูประวติัการสัง่ซ้ือของ
ลกูค้าเพิม่การดูแลเอาใส่ลกูค้าผ่านอนิเทอร์เน็ต	และ
ไม่ต้องลงทะเบยีนใหม่หรอืประวติัการจองแต่ละครัง้
ที่จอง	 นอกจากน้ียังท�าให้ผู้ประกอบการทราบถึง
พฤติกรรมในการจองที่พักในการกรอกข้อมูลของ
ลกูค้าในแต่ละครัง้ด้วย	ด้านกายภาพ	ผู้ประกอบการ
ควรให้ความส�าคัญในความสะดวกรวดเร็วในการ
เลือกใช้บริการ	 ลดขั้นตอนการใช้บริการทาง
อินเทอร์เน็ตท�าให้ลกูค้ารูสึ้กง่ายเมือ่เข้าไปจองท่ีพกั
ผ่านอินเทอร์เน็ต	และด้านกระบวนการ	ผู้ประกอบ
การควรเพิม่ปรมิาณการให้บรกิารของ	Call	Center	
และคุณภาพของเวบ็ไซต์เพือ่ให้ลกูเกิดความน่าเชือ่
ถือ	 มีความอุ่นใจเมื่อเข้าใช้บริการจองท่ีพักผ่าน
อินเทอร์เน็ต	 และรู ้สึกมั่นใจในการท่องเท่ียว 
แต่ละครั้ง
	 พฤติกรรมการในการใช้สังคมออนไลน์ของ
ผู้บรโิภค	ด้านความถ่ีในการจองทีพ่กัผ่านอนิเทอร์เน็ต 
มีความแตกต่างกันในแต่ละ	Generation	เลือกจอง
ท่ีพักผ่านอินเทอร์เน็ต	 ดังน้ันควรให้ความส�าคัญ 
กับผู้บริโภคที่มีช่วงอายุ	20-34	ปี	(Gen	y)	และ
ช่วงอาย	ุ35-59	ปี	(Gen	x)	กับอาย	ุ60	ปี	(Baby	

Boomer)	ผู้ประกอบการควรเน้นแผนงานทางการ
ตลาดให้ตรงตามความต้องการของแต่ละวยัเน่ืองจาก 
กลุ่มนี้จะให้ความส�าคัญในทุกๆ	 ด้านมากกว่าทุกๆ	
กลุ่ม	 ควรจัดให้มีโรงแรมและที่พักเหมาะกับความ
ต้องการของลกูค้าในกลุม่น้ีทัง้ในด้านโรงแรมส�าหรบั
การพกัผ่อน	ส�าหรบัการประชมุในเชงิธรุกิจ	โดยอาจ
จะเน้นโรงแรมประมาณ	3-	 5	ดาว	ซึ่งมีราคาค่า
ห้องพักปานกลางถึงสูงเน่ืองจากกลุ่มน้ีเป็นกลุ่มคน
ท�างานท่ีค่อนข้างมีรายได้และอยู่ในแวดวงธุรกิจ	
และควรท�าโปรแกรมที่มีราคาพิเศษในช่วงเวลา
ต่างๆ	ตลอดทั้งปี
	 2.	ข้อเสนอแนะในการท�ำวิจยัครัง้ต่อไป
	 ในการวิจัยครั้งต่อไปควรจะศึกษากลุ ่ม
ตัวอย่างท่ีกว้างกว่าน้ี	 เช่น	 กลุ่มคนในเมืองต่าง
จังหวัด	 หรือนิคมอุตสาหกรรม	 เพราะเป็นคนที่ใช้
สงัคมออนไลน์และมกี�าลงัในการจองท่ีพกัรวมถึงการ
ตัดสินใจได้ด้วยตัวเอง	ซึ่งจะท�าให้การศึกษาวิจัยได้
ผลส�ารวจท่ีถูกต้องมากยิง่ขึน้	เน่ืองจากการศกึษาใน
ครัง้น้ีใช้กลุม่ตัวอย่างเฉพาะในเขตกรงุเทพมหานคร	
อาจไม่ครอบคลมุกลุม่ผู้ใช้สังคมออนไลน์ในการจอง
ที่พักผ่านอินเทอร์เน็ต
	 ในการศึกษาครัง้ต่อไปควรศกึษาพฤติกรรม
การออมของกลุ่มตัวอย่างด้วยเพื่อเป็นการศึกษา
ข้อมลูท่ีละเอยีดมากขึน้	เพือ่เปรยีบเทียบพฤติกรรม
การจองที่พักผ่านอินเทอร์เน็ต	ซึ่งจะท�าให้ได้ข้อมูล
ใหม่	 เพื่อน�าไปพัฒนางานวิจัยต่อไปได้ในอนาคต
ควรศึกษาปัจจยัด้านการรบัรูข้องนักท่องเท่ียวท่ีมต่ีอ
การจองที่พักบนอินเทอร์เน็ต	 เพื่อจะได้พบปัจจัยที่
ส�าคัญเพิ่มเติมและเป็นแนวทางในการน�ามาพัฒนา
เพื่อสร้างการรับรู้ต่อไป
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