
พฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนักท่องเที่ยวชาวจีน: 
ผลกระทบของรูปแบบการด าเนินชีวติ  

 
 
 
 
 
 
 
 
 

นิชฌาพร เจียรพศุิทธ์ิ 
 
 
 
 
 
 
 
 

วทิยานิพนธ์นีเ้ป็นส่วนหนึ่งของการศึกษาตามหลกัสูตรบริหารธุรกจิมหาบัณฑิต 
สาขาวชิาธุรกจิอาเซียน วทิยาลยับริหารธุรกจินวตักรรมและการบัญชี  

มหาวทิยาลยัธุรกจิบัณฑิตย์ 
พ.ศ. 2561 



The Purchasing Behavior of Chinese Tourists for Online Hotel Booking: 
The Effect of Online Consumer Lifestyle  

 
 
 
 
 

 
 

 
Nitchaporn Jienpisut 

 

 
 
 
 
 

 
A Thesis Submitted in Partial Fulfillment of Requirement for the Degree 

of Master of Business Administration  
College of Innovative Business and Accountancy 

Dhurakij Pundit University  
2018 





ค 

หวัขอ้วิทยานิพนธ์            พฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนกัท่องเท่ียวชาวจีน:ผลกระทบ

ของรูปแบบการดาํเนินชีวิต 

ช่ือผูเ้ขียน                         นางสาวนิชฌาพร เจียรพิศุทธ์ิ 

อาจารยท่ี์ปรึกษา              ผศ.ดร.ธีรศกัด์ิ กญัจนพงศ ์

อาจารยท่ี์ปรึกษาร่วม       - 

สาขาวิชา                         ธุรกิจอาเซียน 

ปีการศึกษา                      2560 

บทคดัย่อ 

 

รูปแบบการดาํเนินชีวิตเป็นหลกัเกณฑ์หน่ึงท่ีผูป้ระกอบการส่วนใหญ่นิยมใชใ้นการ

แบ่งส่วนตลาด เน่ืองจากรูปแบบการดาํเนินชีวิตแสดงถึงลกัษณะของผูบ้ริโภคและอธิบายลกัษณะ

พฤติกรรมต่าง ๆ ไดล้ะเอียด ดงันั้น บทความน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษารูปแบบการดาํเนินชีวิตของ

นักท่องเท่ียวชาวจีนท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ จากการวิจัยเชิงสํารวจ

นกัท่องเท่ียวชาวจีนจาํนวน 400 คน ท่ีมาท่องเท่ียวในกรุงเทพมหานคร และการวิเคราะห์ขอ้มูลดว้ย 

Multinomial Logistic Regression พบว่า รูปแบบการดาํเนินชีวิตของนกัท่องเท่ียวชาวจีนท่ีแตกต่าง

กนั ส่งผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์แตกต่างกนั ตวัอยา่งเช่น รูปแบบผูส้มหวงัในชีวิต 

ผูอ้นุรักษนิ์ยม และผูมี้ชีวิตสมบูรณ์จะจองโรงแรมออนไลน์ผา่นเวบ็ไซต ์Agoda ในขณะท่ีรูปแบบ   

ผูป้ระสบความสําเร็จ และผูมุ่้งมัน่พยายามจะจองโรงแรมออนไลน์ผ่านเว็บไซต์ Expedia ดงันั้น

ประโยชน์ ท่ีจะได้รับจากการวิจัยน้ี  ได้แก่ ให้แนวทางออกแบบกลยุทธ์การตลาดสําหรับ

ผูป้ระกอบการธุรกิจโรงแรมใหต้รงกบัรูปแบบการดาํเนินชีวิตของนกัท่องเท่ียวจีน 

 

คาํสําคญั:  รูปแบบการดาํเนินชีวิต พฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ นกัท่องเท่ียวชาวจีน 
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Abstract 

 

Consumer lifestyle is one of the well-known criterions that most entrepreneurs use to 

classify their market segmentation because consumer lifestyle deeply explains consumer 

characteristics and their behavior. Hence, this paper aims at explaining Chinese consumer lifestyles 

which affect online hotel booking behavior. By collecting data from 400 Chinese tourists travelling 

in Bangkok, survey research was utilized. According to our Multinomial Logistic Regression 

Analysis, it is found that the different consumer lifestyles influence online hotel booking behavior 

differently. For example, Chinese tourists having innovator, believer, and thinker lifestyles tended 

to book hotel via Agoda, while those having achiever and striver lifestyles tended to use Expedia. 

Therefore, this research benefits hotel owners by providing in-depth information used for designing 

marketing strategy that matches Chinese tourists’ lifestyle. 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1  ที่มาและความส าคญัของปัญหา 

จากสถิตินกัท่องเที่ยวชาวจีนที่เดินทางเขา้ประเทศไทยระยะเวลา 3 ปีที่ผา่นมา นับตั้งแต่
ปี 2015-2017 มีจ  านวนนักท่องเที่ยว 7,934,791  8,757,646  9,805,753 คนตามล าดบั จะเห็นไดว้่า           
มีแนวโนม้เพิม่ขึ้อยา่งต่อเน่ือง นอกจากน้ียงัพบวา่มีการใชจ่้ายเก่ียวกบัการท่องเที่ยวในปี 2017 สูงถึง 
524,451.03 ลา้นบาท (กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา, 2560) 
 ในการเดินทางท่องเที่ยว นกัท่องเที่ยวจ าเป็นตอ้งมีการพกัคา้งคืน ดงันั้นโรงแรมจึงเป็น
สถานที่ที่นกัเดินทางส่วนใหญ่ใชบ้ริการ  ทั้งน้ีจากผลจากการพฒันาเทคโนโลยกีารส่ือสารสมยัใหม่ 
โดยเฉพาะส่ิงที่เราเรียกว่า “Online” ส่งผลให้รูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภคเปล่ียนแปลงไป 
รวมทั้งการจองโรงแรมของนกัท่องเที่ยวในปัจจุบนัเปล่ียนแปลงไปอยา่งส้ินเชิงเม่ือเทียบกบัในอดีต 
ดงันั้นผูป้ระกอบการโรงแรมจ าเป็นตอ้งปรับตวัเพื่อความอยูร่อดและเพื่อตอบสนองความตอ้งการ
ของนกัท่องเที่ยวแต่ละรูปแบบการด าเนินชีวติไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ รูปแบบการด าเนินชีวิต มีผล
ต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ เพราะเป็นขอ้มูลเบื้องต้นในการน ามาวิเคราะห์ตลาด
เป้าหมายและการวางแผนเพือ่ด าเนินกิจกรรมทางการตลาด  

ธุรกิจการใหบ้ริการจองหอ้งพกัแบบออนไลน์เติบโตขึ้นอยา่งต่อเน่ือง จึงท าให้เกิดธุรกิจ
คนกลางในการรับจองโรงแรมที่เรียกว่า Online Travel Agent (OTA) ที่ให้บริการจองโรงแรม
รวมถึงบริการด้านการท่องเที่ยวต่าง ๆ ตวัอยา่ง เช่น Agoda, Expedia, Booking.com, และ Ctrip 
รวมถึงเวบ็ไซตข์องโรงแรมเองดว้ย (นิวฒัน์ ชาตะวิทยากูล, 2557) แต่งานวิจยัที่ผ่านมา (อภิชญา     
ณัฐพงศพ์ฤทธ์ิ และพชันี เชยจรรยา, 2559) ยงัไม่มีงานวิจยัใดที่อธิบายผลกระทบของรูปแบบการ
ด าเนินชีวิตที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนักท่องเที่ยวในปัจจุบนั ทั้ง ๆ ที่
รูปแบบการด าเนินชีวิตของนักท่องเที่ยวในปัจจุบนัมีความหลากหลายและมีผลต่อพฤติกรรมการ
จองโรงแรมออนไลน์ 

 
1.2  วัตถุประสงค์ของการวิจัย 
 งานวจิยัคร้ังน้ีมีวตถุประสงค ์ดงัต่อไปน้ี 
 1.  เพือ่ศึกษารูปแบบการด าเนินชีวติของนกัท่องเที่ยวชาวจีน 
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 2. เพือ่ศึกษาพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนกัท่องเที่ยวชาวจีน 
 3.  เพือ่ศึกษารูปแบบการด าเนินชีวติของนกัท่องเที่ยวชาวจีนที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการ
จองโรงแรมออนไลน์ 
 
1.3  ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 
 ผลที่ได้จากการศึกษา พฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนักท่องเที่ยวชาวจีน: 
ผลกระทบของรูปแบบการด าเนินชีวติ ท  าใหส้ามารถน าไปใชป้ระโยชน์ไดด้งัน้ี 
 1.  ท  าให้ทราบถึงพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนักท่องเที่ยวชาวจีน เพื่อ
น าไปวเิคราะห์ก าหนดกลยทุธใ์นการด าเนินธุรกิจโรงแรม 
 2.  สามารถที่จะน าผลการวิจยัไปพฒันาปรับปรุงการท าการตลาดออนไลน์ระหว่าง            
ผูป้ระกอบธุรกิจโรงแรมกบันกัท่องเที่ยวที่มีรูปแบบการด าเนินชีวติที่แตกต่างกนั 
 3.  ผูป้ระกอบการหรือผูท้ี่มีส่วนเก่ียวขอ้งสามารถน าผลวิจยัไปใชใ้นการออกแบบกล
ยทุธแ์ละใชเ้คร่ืองมือทางการตลาดใหส้อดคลอ้งกบัความตอ้งการไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพสูงสุด 
 
1.4  นิยามศัพท์เฉพาะ 
 1.  พฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ หมายถึง การศึกษาพฤติกรรมของมนุษย ์ใน
ส่วนที่เก่ียวขอ้งกบัการจองโรงแรมผา่นทางออนไลน์ต่าง ๆ โดยกิจกรรมที่ก่อให้เกิดพฤติกรรมการ
จองนั้น ประกอบไปดว้ย การแสวงหา การประเมินทางเลือก การตดัสินใจ รวมถึงการบริโภคสินคา้ 
และบริการ ตลอดจนการทิ้งหรือการแปรสภาพในสินคา้ และบริการดังกล่าว ทั้ งน้ีไม่รวมถึง         
การโทรเขา้มาทางโทรศพัทเ์พือ่ท  าการจองกบัเจา้หนา้ที่ 
 2.  นักท่องเที่ยวชาวจีน หมายถึง บุคคลที่มีสัญชาติจีน ซ่ึงเดินทางอยูใ่นประเทศไทย
เป็นเวลาไม่นอ้ยกวา่ 24 ชัว่โมง และไดข้ยายความต่อไปอีกวา่ บุคคลเช่นใด นบัเป็นนกัท่องเที่ยว  
 3.  รูปแบบการด าเนินชีวิต หมายถึง คุณลักษณะทางด้านจิตใจที่แสดงออกมาใน
รูปแบบการด าเนินชีวิต และสามารถวดัได้จากการท ากิจกรรมในชีวิตประจ าวนั ความสนใจใน           
ส่ิงต่าง ๆ และความคิดเห็นที่มีต่อเร่ืองต่าง ๆ 
 4. โรงแรม หมายถึง สถานที่พกัที่จัดตั้ งขึ้ นโดยมีวตัถุประสงค์ในทางธุรกิจ เพื่อ
ใหบ้ริการที่พกัชัว่คราวส าหรับคนเดินทางหรือบุคคลอ่ืนใดโดยมีค่าตอบแทน 
 
 
 



 
 

บทที่ 2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 

 
 การศึกษาเร่ือง : พฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนักท่องเที่ยวชาวจีน: 
ผลกระทบของรูปแบบการด าเนินชีวติ ผูว้จิยัไดร้วบรวมตวัอยา่งผลงานวจิยัเก่ียวกบัการจองโรงแรม
ออนไลน์ โดยได้ทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวขอ้งเพื่อเป็นแนวทางในการศึกษาตามหัวขอ้ต่าง ๆ 
ดงัต่อไปน้ี 
 2.1 พฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ (Online Booking Hotel Behavior)  
 2.2  รูปแบบการด าเนินชีวติ (Lifestyles) 
 2.3 ธุรกิจโรงแรม (Hotel Business) 
 2.4 ความสมัพนัธร์ะหว่างรูปแบบการด าเนินชีวิตของนักท่องเที่ยวและพฤติกรรมจอง
โรงแรมออนไลน์ 
 2.5  กรอบแนวคิดการวจิยั 
 
2.1   พฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ (Online Booking Hotel Behavior)  

โดยทัว่ไป พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมที่ผูบ้ริโภคท าการคน้หา การคิด การ
ซ้ือ การใช้ การประเมินผลในสินค้าและบริการ ซ่ึงคาดว่าจะตอบสนองความตอ้งการของเขา              
(ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2546) หรือเป็นขั้นตอน ซ่ึงเก่ียวกบัความคิดประสบการณ์ การซ้ือ การใชสิ้นคา้
และบริการของผูบ้ริโภคเพือ่ตอบสนองความตอ้งการและความพงึพอใจของเขา (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 
2546) หรือหมายถึง การศึกษาพึงการตดัสินใจและการกระท าของผูบ้ริโภคที่เกี่ยวขอ้งกบัการซ้ือ
และการใชสิ้นคา้และบริการ พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าของแต่ละบุคคลที่เก่ียวขอ้ง
โดยตรงกบัการไดรั้บและ การใช้สินคา้และบริการทางเศรษฐกิจ รวมถึงกระบวนการตดัสินใจที่
เกิดขึ้นก่อน และที่เป็นตวัก าหนดใหเ้กิดการกระท าต่าง ๆ ขึ้น (อดุลย ์จาตุรงคกุล, 2539) พฤติกรรม
ผูบ้ริโภคไดมี้ผูใ้หค้วามหมายหรือ แนวคิดไวห้ลากหลาย และมีลกัษณะที่คลา้ยคลึงกนั ซ่ึงสรุปได้
ดงัน้ี (Engle, Blackwell & Miniard, 1990) กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง การกระท าต่าง ๆ 
ที่เก่ียวขอ้งโดยตรงกบัการจดัหาใหไ้ดม้าซ่ึงการบริโภค และการจบัจ่ายใชส้อยซ่ึงสินคา้ และบริการ 
รวมทั้งกระบวนการตดัสินใจที่เกิดขึ้นก่อน และหลงัการกระท าดงักล่าว (Loudan & Bitta, 1998) 
กล่าวว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง กระบวนการตดัสินใจ และกิจกรรมทางกายภาพที่บุคคล               
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เขา้ไปเก่ียวขอ้งเม่ือมีการประเมินการได้มาการใช้จ่ายหรือการ จบัจ่ายใช้สอยซ่ึงสินคา้และการ
บริการ จากที่กล่าวมาสามารถสรุปได้ว่า พฤติกรรมผูบ้ริโภค หมายถึง พฤติกรรมของบุคคลที่
เก่ียวขอ้งกบัการซ้ือและการใชสิ้นคา้และบริการผลิตภณัฑโ์ดยผา่นกระบวนการแลกเปล่ียนที่บุคคล 
ตอ้งมีการตดัสินใจทั้งก่อนและหลงัการกระท าต่าง ๆ อยา่งนั้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคในการเลือกจอง
โรงแรมออนไลน์ก็ตอ้งมีกระบวนการตดัสินใจที่เกิดขึ้นจากการช่ืมชอบ คน้หาขอ้มูลเก่ียวกับ
โรงแรม ค่านิยม ส่ิงอ านวยความสะดวกต่าง ๆ ที่ผูบ้ริโภคตอ้งการใช้บริการด้วย (Kotler & 
Armstrong, 2010) 

ต่อมาปี พ.ศ. 2553 ส่ือสังคมออนไลน์ได้เข้ามามีบทบาทอย่างมากต่อพฤติกรรม
ผูบ้ริโภค ผูบ้ริโภคสินคา้และบริการบนอินเทอร์เน็ต ซ่ึงเห็นได้จากการด ารงชีวิตของผูค้นใน
ปัจจุบนั ฉะนั้นจึงเรียกพฤติกรรมของผูค้นในปัจจุบนัว่า “พฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์” (ศิริวรรณ 
เสรีรัตน์, 2546) 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์ หมายถึง การท าการคน้หาขอ้มูล เลือกซ้ือสินคา้และ
บริการด้วยตนเอง โดยปราศจากค าแนะน าใด ๆจากพนักงาน (เลิศหญิง หิรัญโร , 2560) ซ่ึงมี
กระบวนการตดัสินใจซ้ือ (Blackwell, 1990) อธิบายกระบวนการตดัสินใจซ้ือของผูบ้ริโภคสินคา้
และบริการบนอินเทอร์เน็ตโดยแบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอนดงัน้ี 

(1) การเกิดแรงกระตุน้จนเกิดความตอ้งการ (Motivation and Need Recognition) โดย
ธรรมชาติแลว้ความตอ้งการของมนุษยไ์ม่มีที่ส้ินสุดเม่ือไดรั้บการตอบสนองคร้ังแรกก็จะตอ้งการ
ในล าดบัต่อไปเร่ือย ๆ แต่ก่อนจะเกิดความตอ้งการนั้นยอ่มเกิดภาพที่กระตุน้ภายใน เช่น ความสวย
ความสะดวกสบาย ความตอ้งการยกย่องหรือเพื่อให้เข้ากับกลุ่มนั้น ๆได้ ดังนั้ น เม่ือได้รับแรง
กระตุน้ภายในจึงท าใหแ้สดงพฤติกรรมออกมาภายนอกในการแสวงหาส่ิงนั้น  

(2) การแสวงหาขอ้มูล (Information Search) เม่ือผูบ้ริโภคมีเป้าหมายชดัเจนว่าตอ้งการ
สินคา้ และบริการอย่างไรเพื่อน ามาสนองความตอ้งการของตน ขั้นต่อมาเป็นการแสวงหาขอ้มูล
เก่ียวกับสินค้า และบริการนั้ น ๆ โดยในอดีตก่อนที่การเสพส่ือสังคมออนไลน์จะแพร่หลาย 
ผูบ้ริโภคมกัจะหาขอ้มูลสินคา้หรือบริการจากคนใกลต้วั เช่น ญาติเพือ่นสนิท เพือ่นบา้น หรือผูท้ี่เคย
ใชม้าแลว้ แต่ในปัจจุบนัผูบ้ริโภคออนไลน์มกัจะแสวงหาขอ้มูลจากส่ือสังคมออนไลน์ หลงัจากได้
ขอ้มูลจนครบถว้นแลว้ก็อาจน ามาเปรียบเทียบยีห่้อประโยชน์คุณภาพและราคาเพื่อประกอบเป็น
ฐานขอ้มูลประเมินทางเลือกสินคา้ และบริการต่อไปโดยเฉพาะสินคา้ที่มีราคาแพงผูบ้ริโภคยอ่มใช้
ขอ้มูลและเวลาในการแสวงหาขอ้มูลมากเพื่อให้ไดสิ้นคา้ และบริการที่สนองความพึงพอใจมาก
ที่สุด 
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(3) การประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation) ผูบ้ริโภคไดรั้บข่าวสารขอ้มูลจาก
แหล่งขอ้มูลทางอินเตอร์เน็ตครบถว้นแลว้ก็จะน ามาวิเคราะห์ร่วมกนัระหว่างขอ้มูลที่ไดต้วัสินคา้ 
และบริการที่ต้องการและสรุปออกมาเป็นทางเลือกโดยแนวความคิดที่จ  าเป็นพื้นฐานในการ
ตัดสินใจซ้ืออาจได้แก่ ความจ าเป็นในการจะใช้สินค้า และบริการนั้ น ๆ ความพึงพอใจใน
อรรถประโยชน์ของสินคา้ และบริการตลอดจนภาพลกัษณ์ของสินคา้ และบริการที่สนองตอบได้
อยา่งไร  

(4) การตดัสินใจซ้ือ (Purchase decision) เม่ือประเมินทางเลือกอย่างไรแลว้ผูบ้ริโภค
ทางอินเทอร์เน็ตจะเลือกซ้ือสินคา้ และบริการและบริการที่ตนเองคิดว่าสามารถสนองความพึง
พอใจตวัเองไดม้ากที่สุดเม่ือตดัสินใจไดแ้ลว้จะเขา้สู่กระบวนการสัง่ซ้ือการ จ่ายค่าธรรมเนียมสินคา้ 
และบริการตามเง่ือนไขที่ปรากฏในเว็บไซต์ของเจา้ของสินคา้ และบริการจะเป็นผูก้  าหนดการ
ตดัสินใจสั่งซ้ือสินคา้ และบริการทางอินเทอร์เน็ตยงัไม่เป็นที่นิยม และแพร่หลายมากนัก เพราะ 
อาจติดปัญหาหลายอยา่งเช่นความไม่ซ่ือสัตยข์องผูป้ระกอบการความไม่ชดัเจนในกฎหมายการคา้
ทางอิเล็คทรอนิกส์จนท าให้ผูบ้ริโภคขาดความเช่ือมัน่ในธุรกรรมประเภทน้ีคงตอ้งรอไปอีกระยะ
หน่ึงจนกว่ารายละเอียดต่าง ๆ ทางกฏหมายชดัเจนจึงจะท าให้การคา้ขายทางออนไลน์ของไทย
กา้วหนา้มากกวา่ 

(5) ผลลพัธจ์ากการตดัสินใจซ้ือ (Purchase Outcomes) 
การตัดสินใจซ้ือเป็นกระบวนการสุดทา้ยจะเลือกใช้สินคา้ และบริการประเภทนั้ น               

แต่บางคร้ังผูบ้ริโภคที่ตัดสินใจซ้ือแล้วนั้ นอาจจะมีความลังเลสงสัย ไม่มั่นใจในคุณภาพ หรือ
ประโยชน์ที่จะไดรั้บจากตวัสินคา้ และบริการ เพราะความภกัดีต่อสินคา้ และบริการอยา่งใดอยา่ง
หน่ึงของลูกคา้ เร่ิมลดนอ้ยลง อาจจะมีหลายสาเหตุ และสาเหตุที่มองเห็นอยา่งชดัเจน คือ ผูบ้ริโภค
พยายามหาขอ้มูลเพิ่มเติมมาเปรียบเทียบให้ได้ประโยชน์สูงสุด ในการเลือกบริโภคสินคา้ และ
บริการคร้ังต่อไป โดยลกัษณะน้ีจะท าใหเ้กิดแรงกระตุน้ใหเ้กิดการซ้ือตลอดเวลา 

พฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์มีส่วนส าคญัอย่างมาก เพราะเป็นขอ้มูลเบื้องตน้ ในการ
น ามาวเิคราะห์ตลาดเป้าหมายและการวางแผนเพือ่ด าเนินกิจกรรมตลาดออนไลน์ เพื่อท าให้เกิดการ
ตดัสินใจซ้ือและซ้ือซ ้ า  

การวิเคราะห์พฤติกรรมผูบ้ริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการคน้หาหรือ 
วิจยัเก่ียวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใชข้องผูบ้ริโภค ทั้งที่เป็นบุคคล กลุ่ม หรือองคก์าร เพื่อให้
ทราบถึงลักษณะความต้องการและพฤติกรรมการซ้ือ การใช้ การเลือกบริการ แนวคิด หรือ
ประสบการณ์ที่จะท าให้ผูบ้ริโภคพึงพอใจ ค  าตอบที่ได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถก าหนด              
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กลยทุธท์างการตลาด (Market Strategies) ที่สามารถตอบสนองความพงึพอใจของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่ง
เหมาะสม (ศิริวรรณ เสรีรัตน์, 2546)  
 

ตารางที่ 2.1  ค  าถามที่ใชเ้พื่อคน้หาลกัษณะพฤติกรรมผูบ้ริโภคคือ 6Ws และ 1H เพื่อให้ไดค้  าตอบ       
7 os ซ่ึงประกอบไปดว้ย 
 

ค าถาม 
(6Ws และ 1H) 

ค าตอบที่ต้องการทราบ (7 Os) กลยุทธ์การตลาดที่เกีย่วข้อง 

1. ใครอยูใ่นตลาด
เป้าหมาย  
(Who is in the 
target market?) 

ลกัษณะกลุ่มเป้าหมาย (Occupants) 
ทางดา้น 1) ประชากรศาสตร์            
2) ภูมิศาสตร์ 3) จิตวิทยา หรือ         
จิตวิเคราะห์ 4) พฤติกรรมศาสตร์ 

กลยทุธ์การตลาด (4Ps) ประกอบดว้ย 
ผลิตภณัฑ ์ ราคา  การจดัจ าหน่าย  และการ
ส่งเสริมการตลาดท่ีเหมาะสม  และสามารถ
สนองความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมายได ้

2. ผูบ้ริโภคซ้ืออะไร             
(What does the 
consumer buy?) 

ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการซ้ือ (Objects) 
ส่ิงท่ีผูบ้ริโภคตอ้งการจาก
ผลิตภณัฑก์็คือตอ้งการคุณสมบติั
หรือองคป์ระกอบของผลิตภณัฑ ์
(Product Component) และความ
แตกต่างท่ีเหนือกว่าคู่แข่งขนั 
(Competitive Differentiation) 

กลยทุธ์ดา้นผลิตภณัฑ ์(Product Strategies) 
ประกอบดว้ย 1) ผลิตภณัฑห์ลกั  2) 
รูปลกัษณ์ผลิตภณัฑ ์ไดแ้ก่ การบรรจุภณัฑ ์
ตราสินคา้ รูปแบบ บริการ คุณภาพ 
ลกัษณะนวตักรรม  3) ผลิตภณัฑค์วบ          
4) ผลิคภณัฑท่ี์คาดหวงั  5) ศกัยภาพ
ผลิตภณัฑ ์ความแตกต่างทางการแข่งขนั 
(Competitive Differentiation) 

3. ท าไมผูบ้ริโภคจึง
ซ้ือ 
(Why does the 
consumer buy?) 

วตัถุประสงคใ์นการซ้ือ 
(Objectives) ผูบ้ริโภคซ้ือสินคา้
เพ่ือสนองความตอ้งการของเขา
ดา้นร่างกายและดา้นจิตวิทยา ซ่ึง
ตอ้งศึกษาถึงปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อ
พฤติกรรมการซ้ือ คือ 1) ปัจจยั
ภายในหรือปัจจยัทางจิตวิทยา           
2) ปัจจยัทางสงัคม และวฒันธรรม  
3) ปัจจยัเฉพาะบุคคล 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ 1) กลยทุธ์ดา้น
ผลิตภณัฑ ์(Product Strategies) 2) กลยทุธ์
การส่งเสริมการตลาด (Promotion 
Strategies) ประกอบดว้ยกลยทุธ์การ
โฆษณา การขายโดยใชพ้นกังานขาย การ
ส่งเสริมการขาย การให้ข่าวสาร 
ประชาสมัพนัธ์  3) กลยทุธ์ดา้นราคา (Price 
Strategies) 4) กลยทุธ์ดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย (Distribution Channel Strategies) 
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ตารางที ่2.1  (ต่อ) 
 

ค าถาม (6Ws  
และ 1H) 

ค าตอบที่ต้องการทราบ (7 Os) กลยุทธ์การตลาดที่เกีย่วข้อง 

4. ใครมีส่วนร่วมใน
การตดัสินใจซ้ือ 
(Who participates 
in the buying?) 

บทบาทของกลุ่มต่าง ๆ 
(Organizations) มีอิทธิพลในการ
ตดัสินใจซ่ึงประกอบดว้ย 1) ผูริ้เร่ิม  
2) ผูมี้อิทธิพล 3) ผูต้ดัสินใจซ้ือ        
4) ผูซ้ื้อ  5) ผูใ้ช ้

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือ การโฆษณา และ(หรือ) 
กลยทุธ์การส่งเสริมการตลาด (Advertising 
and Promotion Strategies) โดยใชก้ลุ่ม
อิทธิพล 

5. ผูบ้ริโภคซ้ือเม่ือใด 
(When does the 
consumer buy?) 

โอกาสในการซ้ือ (Occasions) เช่น 
ช่วงเดือนใดของปี หรือ ช่วงฤดูใด
ของปี ช่วงวนัใดของเดือน 
ช่วงเวลาใดของโอกาสพิเศษ หรือ
เทศกาลวนัส าคญัต่าง ๆ 

กลยทุธ์ท่ีใชม้ากคือกลยทุธ์การส่งเสริม
การตลาด (Promotion Strategies) เช่น ท า
การส่งเสริมการตลาดเม่ือใดจึงจะ
สอดคลอ้งกบัโอกาสในการซ้ือ 

6. ผูบ้ริโภคซ้ือท่ีไหน 
(Where does the 
consumer buy?) 

ช่องทางหรือแหล่ง (Outlets) ท่ี
ผูบ้ริโภคไปท าการซ้ือ เช่น 
ห้างสรรพสินคา้ ซุปเปอร์มาร์เก็ต 
ร้านขายของช า บางล าพู พาหุรัด 
สยามสแควร์ ฯลฯ 

กลยทุธ์ช่องทางการจดัจ าหน่าย 
(Distribution Channel Strategies) บริษทั
น าผลิตภณัฑสู่์ตลาดเป้าหมายโดยพิจารณา
ว่าจะผา่นคนกลางอยา่งไร 

7. ผูบ้ริโภคซ้ือ
อยา่งไร 
(How does the 
consumer buy?) 

ขั้นตอนในการตดัสินใจซ้ือ 
(Operations) ประกอบดว้ย 1) การ
รับรู้ปัญหา  2) การคน้หาขอ้มูล   
3) การประเมินผลทางการเลือก      
4) ตดัสินใจซ้ือ  5) ความรู้สึกหลงั
การซ้ือ 

กลยทุธ์ท่ีใชก้นัมากคือ กลยทุธ์การส่งเสริม
การตลาด (Promotion Strategies) 
ประกอบดว้ยการโฆษณาการขายโดยใช้
พนกังานขาย การส่งเสริมการขาย การให้
ข่าว และการประชาสมัพนัธ์ การตลาด
ทางตรง เช่น พนกังานขายจะก าหนด
วตัถุประสงคใ์นการขายให้สอดคลอ้งกบั
วตัถุประสงคใ์นการตดัสินใจซ้ือ 
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2.2   รูปแบบการด าเนินชีวิต (Lifestyles) 
ในการศึกษาเก่ียวกับพฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้ น เร่ืองการแบ่งส่วนแบ่งการตลาดและ       

ความหลากหลาย ของผูบ้ริโภค นั้นถือเป็นความรวบยอดที่ส่งเสริมกนั ทั้นน้ี (สุมาลี เหลืองด ารงกิจ, 
2545) ได้ศึกษาไวว้่า วิธีการที่ใช้ในการแบ่งส่วนตลาด มีวิวฒันาการมาโดยล าดับโดยเม่ือก่อนปี 
ค.ศ. 1945 นกัการตลาดนิยมใชก้ลยทุธแบบตลาดรวม (Mass Marketing) ซ่ึงหมายถึง การผลิตสินคา้
ชนิดเดียว เพื่อขายให้กบัผูบ้ริโภคทั้งหมด แต่หลงัจากปี ค.ศ. 1945 ผูบ้ริโภคเร่ิมมีก าลงัซ้ือมากขึ้น 
รสนิยมและความตอ้งการของผูบ้ริโภคเร่ิมมีความแตกต่างกนัมากขึ้น ดว้ยเหตุน้ีนกัการตลาด จึงหัน
มาใช้กลยุทธในการผลิตสินค้า ให้ตรงตามความต้องการเฉพาะกลุ่มของผู ้บริโภค (Target 
Marketing) ดงันั้นการส่วนการตลาดจึงเร่ิม เขา้มามีบทบาทส าคญัในการท าการตลาดและโฆษณา
สินคา้ 

โดยการวเิคราะห์ตลาดผูบ้ริโภคในยคุแรก ๆ นั้น นกัการตลาดจะใชก้ารแบ่งส่วน ตลาด
ตามลกัษณะประชากรศาสตร์ (Demographics) เช่น แบ่งตาม เพศ การศึกษา อาย ุรายได ้อาชีพ เป็น
ตวัช้ีพฤติกรรมการเปิดรับส่ือของมนุษย ์กล่าวคือพยายามอธิบายว่า ชายและหญิงมีพฤติกรรมใน
การบริโภคส่ือ เช่น การเปิดรับส่ือที่แตกต่างกนั หรือบุคคลที่มีวยัต่างกนัยอม เปิดรับส่ือต่างกนัดว้ย 
การแบ่งส่วนตลาดในลกัษณะน้ีจะประหยดัและสะดวก แต่เป็นการใช ้เฉพาะลกัษณะทางกายภาพ
ของผูบ้ริโภค ซ่ึงไม่ไดค้  านึงถึงความตอ้งการภายในของผบูริโภคในแง่จิตวทิยา เน่ืองจากผูบ้ริโภคที่
อยูใ่นกลุ่มการศึกษาที่เท่ากนั ท  างานที่เดียวกนั อายเุท่ากนั อาจมีรูปแบบการด าเนินชีวิตที่แตกต่าง
กนั ดงันั้นการวจิยัในระยะหลงัมกัพบว่ามีตวัแปรอ่ืน ที่สามารถน ามาอธิบายพฤติกรรมดงักล่าวได้
มากกวา่ตวัแปรประชากรแต่เพยีงอยา่งเดียว 

นั่นคือ แนวคิดเ ก่ียวกับการศึกษาเ ร่ือง รูปแบบการด าเนินชีวิต หรือ Lifestyles                     
จึง เกิดขึ้นซ่ึงต่อมาไดรั้บความนิยมอยา่งมากในวงการตลาด เน่ืองจากตวัแปรดงักล่าวมีพลงัในการ
อธิบาย และท าความเขา้ใจ ผูบ้ริโภคไดล้ะเอียด ท าให้นักการตลาดสามารถมองเห็นภาพของกลุ่ม 
ผูบ้ริโภค หรือกลุ่มเป้าหมายทางการตลาดได้ชดัเจนยิ่งขึ้น เพื่อที่จะวางแผนการส่ือสารได้เขา้ถึง 
ผูบ้ริโภคอยา่งมีประสิทธิภาพมากขึ้น การศึกษาเร่ือง รูปแบบการด านินชีวิต หรือ Lifestyles นั้นมี
นกัวชิาการหลายท่านใชค้  าแทนไวม้ากมาย ไม่วา่จะเป็นรูปแบบการด าเนินชีวิต วิถีการใชชีวิต แบบ
การใชชี้วติหรือ แบบการด ารงชีพ แต่ในงานวิจยัคร้ังน้ี ใชา้ค  าว่า รูปแบบการด าเนินชีวิตแทน ค  าว่า 
Lifestyles เพื่อยึดเป็นหลักในการวิจัยต่อไปโดยค าว่ารูปแบบการด าเนินชีวิตมีนักวิชาการให้
ความหมายไวม้ากมาย ดงัน้ี  

Loudon and Bitta (1998) ใหค้วามหมายของค าวา่ แบบการใชชี้วิต (Style of Life) ไวว้่า
คือ จุดมุ่งหมายของบุคคลหน่ึง และวิธีการที่บุคคลนั้นใชเ้พื่อจะไปใหถึงจุดมุงหมายนั้น เลาดอน 
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และบิตตา (Loudon and Bitta) กล่าวไวว้่า รูปแบบการด านินชีวิต หมายถึง แบบแผนการใชชี้วิต
เฉพาะบุคคลซ่ึงมีอิทธิพลและส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมการบริโภคของบุคคลนั้น 

กาญจนา แก้วเทพ (2545) นิยามความหมายของวิถีการใชชี้วิตไวว้่า เป็นการจดัแบ่ง
ประเภทของบุคคลโดยใชเ้กณฑเ์ร่ืองรสนิยม และความช่ืนชอบในการใชชี้วติของบุคคล 

อดุลย ์จาตุรงคกุล (2546) กล่าวว่า แบบการใชชี้วิตของผูส้ะทอ้นให้เห็นแบบของเวลา
การใชจ่้ายและความรู้สึกที่ประกอบกนัเปนหลกัแห่งความจริงที่ผูบ้ริโภคใชใ้น การด ารงชีพ อะไรที่
ผูบ้ริโภคคิดวา่ส าคญั ใชเ้วลาและเงินอยา่งไร ก าหนดและระบุ “ตรา” ที่จะใช ้แสดงรูปแบบของการ
ใชชี้วติ 

Allen, Karen, & Susan (1992) กล่าวถึง รูปแบบการด าเนินชีวิตของคนเรามีความ
หลากหลายวิถีทาง ทั้ งน้ีขึ้นอยู่กับประสบการณ์ ในอดีต ลักษณะเฉพาะตวัของแต่ละคน และ
สถานการณ์แวดลอ้มที่แตกต่างกนั หรืออาจกล่าวไดว้่า รูปแบบการด าเนินชีวิตของผูบ้ริโภคเป็น
ผลลพัธ์ที่เกิดจากกลไกการผสมผสานลกัษณะ เฉพาะตวัและประสบการณ์ในอดีตของผูบ้ริโภค        
แต่ละรายมาปฏิสมัพนัธก์บัสภาวะแวดลอ้มทางสงัคม ซ่ึงส่งผลสู่วิถีทางปฏิบติั หรือพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคในแต่ละช่วงของวงจรชีวติในที่สุด  

จากที่กล่าวมาสามารถสรุปไดว้า่ รูปแบบการด าเนินชีวิต หมายถึง คุณลกัษณะทางดา้น
จิตใจที่แสดงออกมาในรูปแบบการด าเนินชีวิต และสามารถวัดได้จากการท ากิจกรรมใน
ชีวติประจ าวนั ความสนใจในส่ิงต่าง ๆ และความคิดเห็นที่มีต่อเร่ืองต่าง ๆ 

เน่ืองจากผูบ้ริโภคมีความแตกต่างใน Needs, Wants, Demands, Resources, Locations, 
Buying attitudes and Buying จึงมีความจ าเป็นที่จะต้องแบ่งผูบ้ริโภคออกเป็นกลุ่มย่อย เพื่อ
จดับริการ ใหส้อดคลอ้งเหมาะสม กบัความตอ้งการของแต่ละกลุ่ม ส่ิงที่เราตอ้งตระหนกัอยูเ่สมอคือ 
ไม่มีวธีิแยง่กลุ่มผูบ้ริโภคแลว้มีประสิทธิภาพ จ าเป็นตอ้งใชห้ลายวิธีในการแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคโดยมี
หลกั การในการแบ่งกลุ่มที่ส าคญั คือ 

1.  Measurable: สามารถวัดได้อย่างเป็นรูปธรรม สามารถค้นพบได้จากในกลุ่ม
ผูบ้ริโภค ทั้งหมด และแบ่งเป็นกลุ่มไดจ้ริง 

2.  Accessible: เขา้ถึงและจดับริการที่สอดคลอ้งได ้ไม่เป็นผูบ้ริโภคที่มีความตอ้งการ
เหมือนกนั แต่อยูก่ระจดักระจาย ยากแก่การเขา้ถึง 

3.  Substantial: มีจ  านวนที่มากพอ สามารถจดับริการที่แตกต่างให้ไดโ้ดยมีก าไรจาก
การจดับริการ หรือมีประสิทธิภาพในการท างาน 

4.  Differentiable: แบ่งกลุ่มแลว้มีความตอ้งการบริการที่แตกต่างกนั 
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5.  Actionable: แบ่งกลุ่มตามควมตอ้งการแล้ว สามารถตอบสนองความตอ้งการที่
แตกต่างกนันั้นไดอ้ยา่งเหมาะสม 

 
รูปแบบของการแบ่งกลุ่มผู้บริโภค ส าหรับกลยุทธ์การตลาดอาจแบ่งได้ตามปัจจัยที่เกี่ยวข้อง ดังนี้ 

1.  Geographic Segmentation แบ่งตามสภาพภูมิศาสตร์ เช่นประเทศ ภาค จงัหวดั 
อ าเภอ ต าบล เขตเมือง เขตชนบท นกัท่องเที่ยว เป็นตน้ 

2.  Demographic Segmentation แบ่งตามคุณลกัษณะส่วนบุคคล เช่น เพศ อายุ วงจร
ชีวติ รายได ้ชั้นทางสงัคม 

3.  Psychographic Segmentation แบ่งตามคุณลักษณะทาง Psychology และ 
Demographic ผสมกนั ปัจจยัที่เก่ียวขอ้งเพิ่มจาก Demographic ไดแ้ก่ Lifestyle บุคลิกภาพ ค่านิยม 
ศาสนา ประเพณี วฒันธรรม 

 
การวัดลักษณะรูปแบบการด าเนินชีวิตแบบ VALS (Value and Lifestyles)  

ที่มาของรูปแบบการแบ่งรูปแบบการด าเนินชีวิตของ Psychographic Segmentation ที่
ไดรั้บความนิยมมากนั้นเร่ิมจากโดยการคิดคน้ของ Arnold Mitchell ซ่ึงขณะนั้น Mitchell ไดใ้ช้
รูปแบบน้ีในการอธิบาย คุณค่าและรูปแบบการด าเนินชีวิตของชาวอเมริกนัช่วง ยคุ 1970s ซ่ึงต่อมา
ถูกพฒันาโดยสถานบนัวิจยัสแตนฟอร์ด (Stanford Research Institute) หรือ SRI เม่ือ ปี พ.ศ. 2521 
และ เป็นการเช่ือมโยง ความสัมพนัธ์ระหว่างทศันคติ ค่านิยม และพฤติกรรมการด าเนินชีวิตของ
ผูบ้ริโภค ที่มีช่ือเสียงและนกัการตลาด โดยการวดัรูปแบบพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค (Hawkin, 
Best, & Coney 2001 อา้งถึงใน สุวรรณา อคัรขจรไชย, 2553) โดยมีการจดักลุ่มต่าง ๆ เป็น 8 กลุ่ม 
แต่ละกลุ่มมีลกัษณะและพฤติกรรมผูบ้ริโภคที่แตกต่างกนั ทั้งน้ี ในปี พ.ศ.2532 VALS มีการแกไ้ข
ท าให ้VALS มี 2 ชนิดคือ VALS1 และ VALS2 ส าหรับแบบแรกนั้นตั้งอยูบ่นพื้นฐานของชั้นความ
ตอ้งการของ มาสโลว ์(Maslow’s Hierarchy of Need) และแนวคิดของ Riesman ต่อลกัษณะทาง
สังคม ซ่ึงเป็นแรงขบัเบื้องตน้ ในการด าเนินชีวิตมนุษย ์และทฤษฎีการพฒันาทางจิตวิทยา ส่วน 
VALS2 นั้นออกแบบมาเพื่อวดัรูปแบบที่เฉพาะเจาะจงในเร่ืองการซ้ือของผูบ้ริโภคชาวอเมริกัน 
(Moven & Minor, 1998 อา้งถึงใน เลิศหญิง หิรัญโญ, 2545) ในปี 2532 มีการศึกษา VALS เพิ่มเติม
และเพิ่มขีดความสามารถในการท านายพฤติกรรมของผูบ้ริโภคโดยทีมนักวิจยัผูเ้ช่ียวชาญของ
สถาบนั SRI ร่วมกบัมหาวทิยาลยัแสตนฟอร์ด(Stanford University) และมหาวทิยาลยัเบิร์กเล่ย ์ของ
รัฐแคลิฟอร์เนีย (The University of California, Berkeley) และก าหนดว่าการศึกษาผูบ้ริโภคควร
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แบ่งตามพื้นฐานทางบุคคลิกภาพมากกว่าการแบ่งตามคุณค่าทางสังคมหรือส่ิงแวดลอ้ม เน่ืองจาก
สงัคมมีการเปล่ียนแปลงตลอดเวลา 

VALSTM ใชเ้พือ่การจดักลุ่มผูบ้ริโภคใหอ้ยู ่1 ใน 8 กลุ่ม โดยอา้งอิงตามพื้นฐานของการ
ตอบสนองโดยใช้แบบสอบถามทางจิตวิทยา ซ่ึงมีมิติของการแบ่งกลุ่ม 2 แกน คือ แกนตาม
แนวนอน (Horizontal dimension) แบ่งตาม ตวักระตุน้ (Primary Motivation) และแบ่งตามแกนใน
แนวตั้ง (Vertical Dimension) โดยแบ่งตามทรัพยากร (Resources) (SRI Consulting Business 
Intelligence, 2006) 

ตวักระตุน้ (Primary Motivation) ผูบ้ริโภคเลือกหาสินคา้ และบริการเพื่อเติมเต็มความ
ตอ้งการและความพงึพอใจของลูกคา้ แรงจูงใจส่วนบุคคลขั้นพื้นฐานจึงเป็นแกนหลกัในการเหตุผล
เพื่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภค อันประกอบดว้ย 3 ส่วนหลกั ดงัน้ี ผูบ้ริโภคที่มีแรงจูงใจหลกั คือ 
แนวความคิด (Ideal) คือผูรั้บอิทธิพลการตดัสินใจมาจากความรู้เป็นพื้นฐาน ในการตดัสินใจมีความ
รอบรู้และใช้หลกัการ ผูบ้ริโภคที่มีแรงจูงใจจากความส าเร็จ (Achievement) คือ ผูท้ี่มองหาสินคา้
และบริการเพือ่สะทอ้นความส าเร็จมากกวา่คนรอบขา้ง แรงจูงใจสุดทา้ยคือ การแสดงตวัตน (Self-
expression) มุ่งเร่ืองการแสดงออก มีความหลากหลาย กล้าเส่ียง เรียนรู้ มีส่วนร่วม โดยได้รับ         
แรงขบัเคล่ือนมาจากสงัคม หรือวา่กิจกรรมทางกายภาพ 

การแบ่งตามรูปแบบของทรัพยากร (Resources) เกณฑ์การแบ่งลักษณะน้ี คือ การ                 
ดูระดับความแตกต่างของ อายุ การศึกษา และรายได้ ความมัน่ใจส่วนบุคคล ความฉลาดรอบรู้ 
ความคิดริเร่ิมสร้างสรรค ์ความเป็นผูน้ า การควบคุมอารมณ์ ความแตกต่างในแต่ละระดบัจะถูกแบ่ง
โดยปัจจยัทางดา้นประชากรศาสตร์และทรัพยากรส่วนบุคคลในระดบัที่แตกต่างกนั 

พื้นฐานของการแบ่งผูบ้ริโภคแบบ VALS นั้น คือ การแสดงออกเชิงพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภครูปแบบการแบ่งแบบ VALS สามารถแบ่งกลุ่มผูบ้ริโภคตามลกัษณะบุคคลิกภาพที่ มีผลใน
เชิงทางการตลาด ต่างจากการศึกษาและแบ่งพฤติกรรมผูบ้ริโภคตามแบบกิจกรรมที่ผูบ้ริโภค           
ช่ืนชอบ VALS ใชว้ธีิการแบ่งในเชิงจิตวิทยาตามบุคลิกภาพซ่ึงเช่ือว่าแรงจูงใจของบุคคลิกภาพนั้น
คือ สาเหตุของเหตุผลในการเลือกซ้ือสินคา้และบริการ ซ่ึงเป็นตวัแปรภายในจิตใจของผูบ้ริโภค
โดยตรง 
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ภาพที่ 2.1 การจ าแนกรูปแบบการด าเนินชีวติ VALS (Values and Lifestyles Segments) 
ที่มา: ดดัแปลงภาพจาก SRI International formed VALS (Values and Lifestyles), 2006 
 
ประเภทของรูปแบบการด าเนินชีวิต VALS แบ่งได้ 8 รูปแบบ ดังนี้ 

1.  กลุ่มผูด้ิ้นรน (Survivors) แต่เดิมคือ Strugglers จดัอยูใ่นกลุ่มผูบ้ริโภคที่มีแรงจูงใจ
จากความส าเร็จ แต่ว่ามีทรัพยากรต่างมีฐานะยากจน มีการศึกษาต ่า แทบจะไม่มีความสัมพนัธ์กับ
สงัคม มีปัญหาสุขภาพ ด าเนินชีวิตอยา่งเฉ่ือยชา มีความระมดัระวงัมาก และมีความภกัดีต่อยีห่้อที่
นิยมกนัอยา่งแพร่หลาย สนใจรายการกิจกรรมส่งเสริมทางการตลาดจ าพวก ลด แลก แจก แถม              
ใชเ้วลาชมโทรทศัน์มากกวา่ค่าเแล่ียและชอบอ่านหนงัสือซุบซิบดารา และนิตยสารเกี่ยวกบัผูห้ญิง 

2.  กลุ่มนกัปฏิบติั หรือผูช้อบท าเอง (Makers) จดัอยูใ่นกลุ่มมุ่งเร่ืองการแสดงตวัตน มี
ความสามารถในการสร้างส่ิงต่าง ๆ ดว้ยตนเอง เช่น สร้างบา้น เล้ียงบุตร ซ่อมรถ ปลูกผกัสวนครัว 
ค่านิยมช่วยตวัเอง ด ารงชีวิตแบบดั้งเดิม ทั้งทางด้านครอบครัว การงาน และสันทนาการต่าง ๆ               
ไม่ประทบัใจในการครอบครองส่ิงของจ านวนมาก ไม่สนใจส่ิงฟุ่มเฟือย  
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3.  กลุ่มผูมุ่้งมั่นพยายาม (Strivers) เป็นผูบ้ริโภคอีกกลุ่มที่เน้นสถานภาพทางสังคม 
แสวงหาแรงจูงใจจากผูอ่ื้น มกัจะท าตามที่บุคคลอ่ืนคาดหวงั มีทรัพยากรไม่มาก จึงพยายามหาความ
มัน่คงในชีวิต มีความเช่ือว่าเงิน คือ ความส าเร็จ เบื่อง่าย ชอบเลียนแบบบุคคลที่มีส่ิงของต่าง ๆ              
อนัน่าประทบัใจ ส่ิงที่ตอ้งการมกัไกลเกินเอ้ือม ใชเ้งินมากในเร่ืองเส้ือผา้ และผลิตภณัฑดู์แลส่วน
บุคคล พฤติกรรมชมโทรทศัน์มากกวา่ค่าเฉล่ีย และมากกวา่การอ่านหนงัสือ 

4.  กลุ่มผูเ้ช่ือมัน่ หรือกลุ่มอนุรักษนิ์ยม (Believers) เป็นกลุ่มที่เน้นหลกัการมีลกัษณะ
อนุรักษนิ์ยม มีความเช่ือที่ยดึติดกบับรรทดัฐานทางสังคมหรือวิถีประชา (Norm) และตามกฎหมาย 
มีระเบียบในเร่ืองบา้นครอบครัว สงัคม และศาสนา ที่ตนเป็นสมาชิก เป็นกุ่มที่นกัการตลาดสามารถ
พยากรณ์พฤติกรรมไดง้่าย และเป็นผูบ้ริโภคที่ช่ืนชอบสินคา้ที่ไดรั้บการยอมรับมานาน อ่านหนงัสือ
เก่ียวกบัการดูแลบา้นและสวน ชมโทรทศัน์มากกวา่ค่าเฉล่ีย 

5.  กลุ่มผูแ้สวงหาประสบการณ์ (Experiencers) เป็นผูบ้ริโภคที่เน้นการกระท าที่มี
ผลกระทบอย่างชดัเจนต่อส่ิงแวดลอ้ม ชอบลงมือท างานต่าง ๆ ด้วยตนเอง ทั้งเร่ือที่เก่ียวกบับา้น 
และเร่ืองภายนอก อายนุ้อย กระตือรือร้น แสวงหาความหลากหลาย ความตื่นตน้ ชอบความเส่ียง 
มกัจะมีความกระตือรือร้นมาก แต่ลม้เลิกง่าย ต่อตา้นกฎเกณฑส์งัคม จึงถูกมองวา่ไม่เคารพกฎต่าง ๆ 
ชอบการออกก าลงักาย เล่นกีฬา สนัทนาการนอกสถานที่ ชอบกิจกรรมสงัคม ใชเ้งินมากในเร่ืองเขา้
สงัคม เส้ือผา้ อาหารจานด่วน เพลง ภาพยนต ์ดนตรี เป็นตน้ 

6.  กลุ่มผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) เป็นผูบ้ริโภคที่เน้นสถานภาพทางสังคม 
ตดัสินใจเลือกส่ิงต่าง ๆ เพื่อส่งเสริมต าแหน่ง และเพื่อเล่ือนสู่ชั้นสังคมที่สูงขึ้น มักจะประสบ
ความส าเร็จในงาน ซ่ึงน ามาสู่รางวลั และสถานภาพที่สูงขึ้น เคารพผูมี้อ  านาจ ควบคุมชีวิตของ
ตวัเองไดดี้ใหคุ้ณค่ากบัส่ิงต่อไปน้ี ความคิดเห็นที่สอดคลอ้งกนั ความแน่นอนที่พยากรณ์ได ้ความ
ใกล้ชิดสนิทสนม และการคน้พบตนเอง ชอบสินคา้ที่มีช่ือเสียงมานานเพื่อน ามาอวดเพื่อน ๆ               
ชมโทรทศัน์เท่ากบั ค่าเฉล่ีย นิยมอ่านนิตยสารเก่ียวกบัธุรกิจ และข่าว 

7.  กลุ่มผูมี้ชีวติสมบูรณ์แบบ (Thinkers) แต่เดิมคือ Fulfilled เป็นกลุ่มเน้นหลกัการ คือ 
ชอบท าตามส่ิงที่ตนคิดวา่ควรเป็น มีวฒิุภาวะสูง มัน่คง สงบสุขสบายพอใจในอาชีพและครอบครัว 
มกัจะมีกิจกรรมสันทนาการที่เก่ียวกบับา้น ชอบความเป็นระเบียบ มีความรู้ และความรับผิดชอบ 
โดยมากมกัมีการศึกษาสูง และอาจเพิง่เกษียรณจากงานวิชาชีพ มกัจะชอบติดตามความเคล่ือนไหว
ของโลกและสงัคม การตดัสินใจมกัใชห้ลกัการและเหตุผล เนน้ความเป็นจริง ความมีประโยชน์ทาง
สงัคม ชมโทรทศัน์นอ้ยกวา่ค่าเฉล่ียอ่านหนงัสือพมิพ ์และนิตยสารบ่อยกวา่ชมโทรทศัน์ 

8.  กลุ่มผูส้มหวงัในชีวติ (Innovators) แต่เดิมเรียก Actualizers เป็นกลุ่มที่มีรายได ้และ 
ทรัพยากร (Resources) มากที่สุด ภูมิใจในตวัเองมากสนใจ ความกา้วหนา้และตอ้งการพฒันาตนเอง
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ขึ้นไป เช่ือมัน่ในตนเองสูงมกัไดรั้บการศึกษาสูง ทนัคน มีความรับผิดชอบ กลุ่มน้ี ให้ความส าคญั
เร่ืองภาพลกัษณ์ หรือจินตภาพของตนเอง (Self-image)เพราะเป็นการแสดงออกถึงรสนิยมที่ดี และ
แสดงความเป็นตวัของตวัเอง ส่ิงของและบริการที่ชอบตอ้งสะทอ้นรสนิยมที่ละเอียดอ่อนในชีวิต 
มิใช่เพื่อแสดงสถานภาพ หรือการมีอ านาจ บุคคลประเภทน้ีมักจะเป็นผูน้ าทางดา้นธุรกิจ หรือว่า
รัฐบาล มีคามสนใจในประเด็นทางสังคม เปิดกวา้งต่อการเปล่ียนแปลง และใช้เวลาในการชม
โทรทศัน์นอ้ยกวา่ ค่าเฉล่ีย ใชเ้วลาส่วนใหญ่ในการอ่านหนงัสือและนิตยสารเฉพาะทาง 
 
2.3   ธุรกิจโรงแรม (Hotel Business) 

พระราชบญัญตัิ โรงแรม ปี พ.ศ. 2547 มาตรา 4 ก าหนดไวว้่า “โรงแรม” หมายความว่า 
สถานที่พกัที่จดัตั้งขึ้นโดยมีวตัถุประสงคใ์นทางธุรกิจเพือ่ใหบ้ริการที่พกัชัว่คราวส าหรับคนเดินทาง
หรือบุคคลอ่ืนใดโดยมีค่าตอบแทน ทั้งน้ีไม่รวมถึง 
 -  สถานที่พกั ที่จดัตั้งขึ้น เพื่อให้บริการที่พกัชัว่คราวซ่ึงด าเนินการโดยส่วนราชการ 
รัฐวิสาหกิจ องคก์ารมหาชน หรือหน่วยงานอ่ืนของรัฐ หรือเพื่อการกุศล หรือการศึกษา ทั้งน้ีโดย
มิใช่เป็นการหาผลก าไรหรือรายไดม้าแบ่งปันกนั 
 -  สถานที่พกัที่จดัตั้งขึ้น โดยมีวตัถุประสงคเ์พือ่ใหบ้ริการที่พกัอาศยัโดยคิดค่าบริการ
เป็นรายเดือนขึ้นไปเท่านั้น 
 -  สถานที่พกัอ่ืนใดตามที่ก  าหนดในกฏกระทรวง 

สุพตัรา สร้อยเพช็ร (2550) ไดใ้ห้ความหมายของ โรงแรม ไวว้่า หมายถึง ที่พกัแรมที่
สร้างขึ้นเฉพาะและแบ่งเป็นหอ้งพกั มีส่ิงอ านวยความสะดวกที่จ  าเป็นแก่ นกัเดินทาง และเก็บค่าเช่า
เป็นรายหอ้ง 

ฉนัทชั วรรถนอม (2552) ไดใ้หค้วามหมายของ โรงแรม ไวว้า่ หมายถึง สถานที่ส าหรับ
นกัเดินทาง หรือนกัท่องเที่ยวที่มาพกั และมีบริการหลายรูปแบบแก่ผูม้าพกัขึ้นอยูร่ะดบัพจิารณาจาก
จุดประสงคใ์นการพกัของแขกส่วนใหญ่น้ีจะมีลกัษณะเดียวกบัการจ าแนกโรงแรมตามประเภทผูพ้กั
ในทางการตลาด ซ่ึงช่วยในการสร้างความพงึพอใจแก่กลุ่มเป้าหมายตลาด 

ระดบัของบริการ การจดักลุ่มโรงแรมวิธีน้ีจะพิจารณาจากลกัษณะการบริการโดยรวม
ของโรงแรม ซ่ึงสามารถแบ่งเป็นระดับต่าง ๆ โดยค านึงถึงคุณภาพและปริมาณส่ิงอ านวยความ
สะดวกภายในโรงแรม ความหลากหลายของการใหบ้ริการ การออกแบบและประดบัตกแต่งอาคาร 
รวมถึงหอ้งพกั การจดัหาและดูแลรักษาอุปกรณ์เคร่ืองใช ้ระเบียบแบบแผนการท างาน มารยาทและ
ทกัษะของพนักงาน ก าหนดอตัราราคา และบา้งก็รวมไปถึงลกัษณะของแขกผูพ้กัส่วนใหญ่ด้วย 
ตวัอย่างเช่น การจ าแนกกิจการเป็นโรงแรมชั้นหรูหรา (deluxe/luxury class) โรงแรมชั้นหน่ึง                   
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ชั้นสอง ชั้นสาม (first, second, third class) โรงแรมชั้นประหยดั (economy class) โรงแรมชั้น
นกัท่องเที่ยว (tourist class) เป็นตน้ 

อัตราราคาห้องพกั การแบ่งกลุ่มโรงแรมโดยพิจารณาจากอัตราการคิดค่าห้องพกัที่
โรงแรมก าหนดน้ีแมจ้ะไม่สามารถแสดงถึงลกัษณะกิจการไดอ้ยา่งถูกตอ้งเสมอไป แต่ในความจริง
อัตราราคาย่อมมีความสัมพนัธ์กับปริมาณและคุณภาพของการบริการที่ตอ้งอาศยัเงินลงทุนสูง            
จึงกล่าวไดว้่า การแสดงอตัราราคาตามที่โรงแรมประกาศใช ้สามารถบ่งบอกไดใ้นระดบัหน่ึงถึง
คุณภาพบริการในโรงแรม และกลุ่มเป้าหมายที่คาดว่าจะจ่ายค่าบริการได ้รวมทั้งยงัสามารถสร้าง
ความคาดหวงัแก่ผูใ้ชบ้ริการไดอี้กดว้ย ดงันั้น การใหข้อ้มูลประเภทโรงแรมโดยแบ่งตามอตัราราคา
เพือ่บริการนกัเดินทางจึงควรจ ากดัอยูใ่นทอ้งถ่ินที่มีมีสภาเศรษฐกิจคลา้ยคลึงกนั เช่น การท่องเที่ยว
แห่งประเทศไทยมีการจดัพิมพแ์ผ่นพบัแสดงรายช่ือโรงแรมและที่พกัในกรุงเทพฯ เพื่อบริการแก่
นกัท่องเที่ยว โดยแบ่งเป็น 6 กลุ่ม ตามอตัราราคาห้องเด่ียวต่อคืน (การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย, 
2555) 
  1.  กลุ่มราคาตั้งแต่ 3,000 บาทขึ้นไป 
 2.  กลุ่มราคาตั้งแต่ 2,000 บาทขึ้นไป 
 3.  กลุ่มราคาตั้งแต่ 1,000 บาทขึ้นไป 
 4.  กลุ่มราคาตั้งแต่ 400 บาทขึ้นไป 
 5.  กลุ่มราคาตั้งแต่ 100 บาทขึ้นไป 
 6.  กลุ่มที่พกัราคาประหยดั (guesthouses) 

ขณะเดียวกัน (กองสถิติและการวิจยั การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย, 2555) ได้จัด
แบ่งกลุ่มสถานพกัแรม เพื่อประโยชน์ทางสถิติ โดยไม่ไดถื้อมาตรฐานสากล และมิไดเ้ป็นการจดั
กระดบัของกิจการ แต่ใชร้าคาต ่าสุดของราคาประกาศขาย (rack rate) เป็นเกณฑใ์นการจดัแบ่งกลุ่ม
เป็น 5 กลุ่ม ดงัน้ี 
 กลุ่มที่ 1 หมายถึง ราคาตั้งแต่ 2,500 บาทขึ้นไป 
 กลุ่มที่ 2 หมายถึง ราคาตั้งแต่ 1,500 – 2,499 บาท 
 กลุ่มที่ 3 หมายถึง ราคาตั้งแต่ 1,000 – 1,499 บาท 
 กลุ่มที่ 4 หมายถึง ราคาตั้งแต่ 500 – 999 บาท 
 กลุ่มที่ 5 หมายถึง ราคาต ่าากวา่ 500 บาท 

การใช้สัญลักษณ์หรือเคร่ืองหมายแสดงระดับโรงแรม เป็นอีกวิธีหน่ึงที่แสดงความ
พยายามในการจดัประเภทที่เป็นระบบมากขึ้น และไดรั้บความนิยมกวา้งขวางในอุตสาหกรรม
ท่องเที่ยว จ  านวนสัญลักษณ์ที่ใช้จะแสดงมาตรฐานการบริการโรงแรมระดับต่าง ๆ ตัวอย่าง
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สัญลกัษณ์ที่รู้จกักันแพร่หลาย คือ รูป (ดาว) โดยใช้จ  านวนตั้งแต่ 1-5 ดวง และก าหนดระดบัชั้น
ดงัต่อไปน้ี (นงคนุ์ช ศรีธนาอนนัต,์ 2553) 
  1.  กลุ่มดาวเดียว หมายถึง โรงแรมที่ มีขนาดเล็ก ส่ิงอ านวยความสะดวกและ
เฟอร์นิเจอร์พอใช ้มีห้องน ้ า ห้องส้วมเพียงพอในลกัษณะ ของการใช้ร่วมกนั มีบริการอาหารและ
เคร่ืองด่ืมส าหรับผูม้าพกัเท่านั้น บรรยากาศเป็นกนัเอง 
  2.  กลุ่มสองดาว หมาย ถึง โรงแรมที่ตกแต่งไวอ้ยา่งดีมีระดบัห้องพกัสูงกว่าระดบัดาว
เดียว หอ้งพกักวา้งขึ้น มีหอ้งน ้ าในตวั อาหารมีครบครันขึ้น ไม่บริการอาหารและเคร่ืองด่ืมส าหรับ
บุคคลภายนอก 
  3.  กลุ่มสามดาว หมายถึง โรงแรมที่ตกแต่งไวอ้ย่างดี ห้องพกักวา้งขึ้น มีส่ิงอ านวย
ความสะดวกต่าง ๆ มากขึ้ น มีห้องน ้ าาที่มีอ่างอาบน ้ าา มีบริการอาหารและเคร่ืองด่ืมส าหรับ
บุคคลภายนอก 
  4.  กลุ่มส่ีดาว หมายถึง โรงแรมขนาดใหญ่ ตกแต่งดีเป็นพิเศษ มาตร ฐานสูงในดา้น
บริการและความสะดวกสบาย มีหอ้งอาหารมากกวา่ 1 หอ้ง 
  5.  กลุ่มหา้ดาว หมายถึง โรงแรมขนาดใหญ่ประเภทหรูหรา มีมาตรฐานสากลระดบัสูง
ในทุก ๆ ดา้น คือ ทั้งดา้นหอ้งพกั หอ้งอาหาร การบริการ และส่ิงอ านวยความสะดวกต่าง ๆ  

เพือ่ตอบสนองความตอ้งการที่มีความหลากหลายของการท่องเที่ยวและการสร้างความ
ได้เปรียบในการแข่งขัน ผูบ้ริหารโรงแรมพยายามที่จะก าหนดประเภทที่พกัแรมให้ตรงกลับ
กลุ่มเป้าหมายทางการตลาด การแบ่งตามประเภท (Categorization) เป็นการจ าแนกสถานที่พกัแรม
ตามประเภทที่แตกต่างกันระหว่าง โรงแรม ในปัจจุบันมีการจัดประภทที่พกัแรมและโรงแรม
ออกเป็น 8 ประเภท โดยก าหนดเกณฑท์ี่แตกต่างกนั มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
 1. การแบ่งประเภทโดยใชข้นาด ขนาดของโรงแรมขึ้นอยูก่ ับสถานะทางการเงินของ           
ผูล้งทุนโดยสามารถแบ่งได ้4 ประเภท (นงคนุ์ช ศรีธนาอนนัต,์ 2553) 
   1.1  โรงแรมขนาดเล็ก มีจ  านวนหอ้งพกัไม่เกิน 150 ห้อง 
  1.2  โรงแรมขนาดกลาง มีจ  านวนหอ้งพกั 151 –299 หอ้ง 
  1.3  โรงแรมขนาดใหญ่ มีจ  านวนหอ้งพกั 300-600 ห้อง 
  1.4  โรงแรมขนาดใหญ่มาก มีจ  านวนหอ้งพกัมากกวา่ 600 หอ้ง 
 2.  การแบ่งโดยใชท้  าเลที่ตั้ง สามารถแบ่งไดเ้ป็น 5 ประเภท คือ 
   2.1  โรงแรมในเมือง (Center City Hotel/Downtown Hotel) คือ โรงแรมที่ตั้งอยูใ่น
ตวัเมือง แขกส่วนมากจะเป็นนักธุรกิจและนักท่องเที่ยวตามสถานที่ส าคญั ๆ แขกที่นักธุรกิจจะ
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ไดรั้บความสะดวกในการติดต่อธุรกิจกิจต่าง ๆ ในเมือง ส่วนแขกที่เป็นนกัท่องเที่ยวสามารถจบัจ่าย
ซ้ือสินคา้ตามหา้งสรรพสินคา้หรือร้านคา้ต่าง ๆ ในเมืองไดห้ลงัจากกลบัจากการท่องเที่ยว 
   2.2  โรงแรมชานเมือง (Suburban Hotel) คือ โรงแรมที่ตั้ งอยู่ตามชานเมือง          
ไม่ห่างไกลตวัเมืองมากนัก มีการคมนาคมติดต่อกับตวัเมืองได้สะดวก แขกสามารถเดินทางเพื่อ
ติดต่อธุรกิจ หรือท่องเที่ยวตามสถานที่ส าคญั ๆ 
   2.3  โรงแรมที่พกัตากอากาศ (Resort Hotel) คือ โรงแรมที่พกัตากอากาศ ปกติจะ
ตั้งอยูใ่กลก้บัแหล่งท่องเที่ยวที่เป็นธรรมชาติ เช่น ทะเล น ้ าตก ภูเขา เกาะ รวมทั้งแหล่งท่องเที่ยวที่
เป็นธรรมชาติอ่ืน ๆ และที่มีแหล่งท่องเที่ยวที่เป็นธรรมชาติ เหมาะส าหรับนักท่องเที่ยวที่ตอ้งการ
พกัผอ่นในช่วงวนัหยดุพกัผอ่นหรือช่วงวนัหยดุพกัร้อน ปัจจุบนัมีโรงแรมในเมืองหลายแห่งที่ใชช่ื้อ
วา่ที่พกัตากอากาศ โดยมีการตกแต่งสถานที่และบรรยากาศใหมี้ความเป็นธรรมชาติดว้ยสวน ตน้ไม ้
ดอกไมแ้ละมีการพฒันาส่ิงอ านวยความสะดวกใหต้รงกบักลุ่มเป้าหมายเพือ่การพกัผอ่น 
   2.4  โรงแรมริมทางหลวง (Highway Hotel) คือ โรงแรมที่ตั้งอยูต่ามถนนสายหลกั
หรือริมทางหลวงเป็นโรงแรมที่มีขนาดเล็ก ๆ ราคาไม่แพง มีส่ิงอ านวยความสะดวกไม่มาก แขกพกั
ระยะเวลาไม่นาน เป็นทางผา่นเพราะแขกตอ้งเดินทางไปที่จุดหมายปลายทางอ่ืน 
  2.5  โรงแรมอากาศยาน (Airport Hotel) คือ โรงแรมที่ตั้งอยูใ่กลท่้าอากาศยานหรือ
สนามบิน จึงเหมาะส าหรับแขกหรือ ผูโ้ดยสารของสายการบินต่าง ๆ ที่เดินทางผ่านและมีเวลา      
ไม่มากนัก เพราะตอ้งเดินทางต่อไปที่อ่ืนอีก รวมถึงแขกที่เป็นพนักงานของสายการบิน (Airline 
Crew) 
 3.  การแบ่งโดยใช้ราคาค่าห้องพกั โดยจะขึ้ นอยู่ กับ ช่วงเวลา สถานที่ตั้ ง ความ
เพยีบพร้อมของส่ิงอ านวยสะดวกและการบริการที่ครบครัน สามารถแบ่งออกเป็น 3 ประเภท คือ 
  3.1  โรงแรมราคาประหยดั (Economy Price) คือโรงแรมราคาประหยดัส่วนมากจะ
เป็นโรงแรมที่มีขนาดเล็ก ราคาหอ้งพกัและค่าบริการต่าง ๆ ไม่แพง มีส่ิงอ านวยความสะดวกต่าง ๆ
ไม่มากนกั ตั้งอยูท่ ัว่ไปทั้งในเมือง ชานเมืองและที่อ่ืน ๆ เหมาะส าหรับแขกที่มีก  าลงัซ้ือนอ้ย 
   3.2  โรงแรมราคาปานกลาง (Mid-Price) คือ โรงแรมที่มีค่าห้องพกั ค่าบริการ       
ต่าง ๆ อยูใ่นระดบัสูงกวา่โรงแรมราคาประหยดั นอกจากนั้นยงัมีส่ิงอ านวยความสะดวกและบริการ
ต่าง ๆ ดีกวา่ เหมาะส าหรับแขกที่เป็นนกัท่องเที่ยว นกัธุรกิจรวมทั้งแขกทัว่ไป 
   3.3  โรงแรมราคาสูง (Top Price) คือ โรงแรมที่มีค่าห้องพกั ค่าบริการสูงส่วนมาก
จะเป็นโรงแรมใหญ่ ๆ และมีช่ือเสียงและส่ิงอ านวยความสะดวกครบครัน 
 4.  การแบ่งโดยใช้ลกัษณะการใช้งาน โดยพิจารณาเฉพาะหน้าที่หลกัในการด าเนิน
ธุรกิจโรงแรมและกิจกรรมหลกัในการบริการแขก โดยสามารถแบ่งออกเป็น 9 ประเภท 
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   4.1  โรงแรมเพื่อการพาณิชย ์(Commercial Hotel) คือ โรงแรมที่มุ่งเน้นให้บริการ
แก่นักธุรกิจการค้าและการอุตสาหกรรม ซ่ึงเดินทางจากที่อ่ืนมาพกัเพื่อธุรกิจการคา้หรือการ
อุตสาหกรรมของตนในเมืองนั้น ๆ 
  4.2  โรงแรมเพื่อการพกัผ่อน (Leisure Hotel) คือ เป็นโรงแรม เพื่อการพกัผ่อน            
มุ่งใหบ้ริการแก่ผูท้ี่ตอ้งการมาพกัผอ่นหรือมาท่องเที่ยวตามฤดูกาลซ่ึงอาจจะเทียบเท่ากบัโรงแรมที่
พกัตากอากาศ 
  4.3  โรงแรมเพือ่ใหบ้ริการแก่นกัเดินทางโดยรถยนต ์(Motel) คือ โรงแรมที่รองรับ
แขกที่มีการเดินทางโดยรถยนต ์อาจจะเป็ นโรงแรมที่มีเพียงชั้นเดียวหรือสองชั้น มกัจะมีที่จอดรถ
อยูติ่ดกบัหอ้งพกั ตั้งอยูริ่มทางหลวง 
   4.4  โรงแรมเพื่อพกัอาศยัระยะยาว (Residential Hotel) โรงแรมประเภทน้ีส่วน
ใหญ่จะเป็นลักษณะอาคารชุด แขกจะเขา้พกัเป็นระยะเวลายาวนานอยา่งน้อยประมาณ 1 เดือน             
มีการใหบ้ริการดา้นท าความสะอาดหอ้งพกั 
  4.5  โรงแรมเพื่อการพนัน (Casino Hotel) คือ โรงแรมที่ไดรั้บอนุญาตให้เปิดเล่น
การพนันจากรัฐบาลให้สามารถเล่นการพนันได้อยา่งเสรีและถูกตอ้งตามกฏหมาย ด าเนินธุรกิจ
โรงแรมและธุรกิจคาสิโนมีความเก่ียวเน่ืองกนัอยา่งแนบแน่น โดยโรงแรมเพื่อการพนันยงัไม่มีใน
ประเทศไทย 
  4.6  โรงแรมเพื่อการประชุม (Convention Hotel) คือโรงแรมเพื่อการประชุมเป็น
โรงแรมประเภทที่มีขนาดใหญ่ เพื่อให้บริการส าหรับการประชุมขนาดใหญ่ โดยทัว่ไปโรงแรม
ประเภทน้ีจะมีห้องนิทรรศการ ห้องจดัเล้ียง และมีบริการอ านวยความสะดวกแก่นักธุรกิจในดา้น
ต่าง ๆ เช่น การประชุมทางโทรศพัท ์บริการเลขานุการ การแปลเอกสารและเคร่ืองโทรสาร 
   4.7  โรงแรมเพื่อแขกเขา้พกัเป็นเวลานาน (Condominium Hotel) คือ โรงแรมที่มี
แขกเขา้พกัในระยะเวลานาน เพือ่ติดต่อธุรกิจหรือท่องเที่ยว ส่วนใหญ่เป็นแขกชาวต่างชาติ 
   4.8  ที่พกัเรือท่องเที่ยว (Cruise Ship) โดยภายในเรือจ าเป็นตอ้งมีส่ิงอ านวยความ
สะดวกต่าง ๆ ไวบ้ริการแขก เช่น หอ้งพกั อาหารและเคร่ืองด่ืม สระวา่ยน ้ า เป็นตน้ 
   4.9  โรงแรมที่พกัตากอากาศเพือ่สุขภาพ (Spa Resort) คือโรงแรมเพื่อการพกัผ่อน
กลุ่มเป้าหมาย คือ กลุ่มคนที่สนใจและรักษาสุขภาพและสภาพร่างกาย โดยโรงแรมประเภทน้ีมุ่ง             
ท  าใหแ้ขกรู้สึกผอ่นคลายในช่วงของการพกัผอ่น นอกจากน้ีจะมีการจดัอาหารเพือ่รักษาสุขภาพดว้ย 
 5.  การแบ่งโดยใชแ้ขกเป้าหมาย โดยพิจารณาจากกลุ่มเป้าหมายที่เขา้พกัโรงแรม โดย
สามารถแบ่งได ้3 ประเภท 
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   5.1  โรงแรมธุรกิจ (Commercial Hotel) โรงแรมจะมุ่งขายหอ้งพกัให้แขกที่เป็นนัก
ธุรกิจเป็นหลกั เช่น ท าการตกลงซ้ือขายและประชุมสมัมนา เป็นตน้ 
   5.2  โรงแรมห้องชุด (Suite Hotel) โรงแรมประเภทน้ีได้รับความนิยมจากแขก
หลายกลุ่ม กลุ่มหน่ึง คือ พวกที่ก  าลงัจะเปล่ียนที่อยู ่ซ่ึงใชโ้รงแรมเป็นที่พกัชัว่คราว ส่วนกลุ่มคนที่
ตอ้งเดินทางบ่อย ๆ นิยมใชบ้ริการโรงแรมประเภทน้ี 
   5.3  โรงแรมตามความหรูหรา (Classification by Luxury) โดยพิจารณาจากระดบั
ความหรูหรา การบริการที่เพียบพร้อมส่ิงอ านวยความสะดวกครบครัน โดยสามารถแบ่งได ้ 
5 ประเภท คือ 
    -  ระดับมาตรฐานชั้นพิเศษ (Deluxe) เป็นโรงแรมที่มีมาตรฐานระดับสูง
โรงแรมมีการก่อสร้างอยา่งหรูหราโอ่อ่าและทนัสมยั อุปกรณ์เคร่ืองมือเคร่ืองใชมี้คุณภาพดี ราคา
แพง รสนิยมสูงและสวยงามมีหอ้งชุด ที่ตกแต่งอยา่งสวยงาม มีความสะดวกสบาย เคร่ืองใชส้ าหรับ
แขกเป็นของดีมีบริการชั้นเยี่ยม นอกจากน้ียงัมีห้องประชุม ห้องจัดเล้ียงและต้องมีห้องโถง
หอ้งนัง่เล่นอยา่งเพยีงพอ หอ้งอาหารมีหลายหอ้งหลายระดบั มีสระว่ายน ้ าและสถานที่พกัผ่อนหรือ
สถานที่เล่นกีฬา มีที่จอดรถกวา้งขวาง อตัราค่าหอ้งพกัสูง เนน้การดูแลเอาใจใส่เป็นส่วนตวั 
   - ระดบัชั้นหน่ึง (First Class) เป็นโรงแรมระดบัมาตรฐานทั้งห้องพกับริการ
และเคร่ืองตกแต่ง มีความสะดวกสบายซ่ึงจดัเป็นเกณฑ์ดี ส่วนมากจะมีห้องหรูหราและห้องชุด               
มีหอ้งโถงหรือหอ้งอาหารแต่ขนาดจะเล็ก 
   - ระดับชั้นสอง (Second Class) เป็นโรงแรมราคาไม่สูงนัก อุปกรณ์และ
เคร่ืองอ านวยความสะดวก ตลอดจนการบริการอาจจะบกพร่องไปบา้ง 
   - ระดบัชั้นสาม (Third Class) โรงแรมประเภทน้ี ส่วนมากราคาปานกลาง  
ไม่มีหอ้งพกัชั้น 1 หรือนอ้ยมาก มีหอ้งโถงนอ้ยมาก มีหอ้งโถงหรือหอ้งอาหารเล็ก ๆ ภายในห้องพกั
มีเคร่ืองใชจ้  ากดั มีบริการ มีความสะอาดพอสมควร 
   - ระดบัชั้นประหยดั (Economy Class) เป็นโรงแรมราคาถูก ตวัอาคารและ
บริเวณรอบ ๆ มักจะไม่ไดรั้บการดูแลรักษาเท่าที่ควรจนท าให้ดูเก่า ภายในห้องพกัมีอุปกรณ์และ
เคร่ืองอ านวยความสะดวกเท่าที่จ  าเป็ นเท่านั้น มีบริการนอ้ย 
  6. การแบ่งประเภทโดยใช้ระดับมาตรฐาน โดยใช้สัญลักษณ์รูปดาวแสดงระดับ
มาตรฐานกิจการเช่นเดียวกบัระบบในประเทศอังกฤษ ซ่ึงหน่วยงานที่ดูแลระดับมาตรฐานน้ี คือ
สมาคมโรงแรมไทย โดยสามารถแบ่งระดบัมาตรฐานได ้5 ประเภท คือ 
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  6.1  โรงแรมหน่ึงดาว (1 Star Hotel) หมายถึง โรงแรมที่มีขนาดเล็ก ส่ิงอ านวย
ความสะดวกและเฟอร์นิเจอร์ มีหอ้งน ้ าในลกัษณะของการใชร่้วมกนั มีบริการอาหารและเคร่ืองด่ืม
ส าหรับผูม้าพกั บรรยากาศเป็นกนัเอง 
  6.2  โรงแรมระดบัสองดาว (2 Star Hotel) หมายถึง โรงแรมที่ตกแต่งไวอ้ยา่งดีมี
ระดบัห้องพกัสูงกว่าระดบัหน่ึงดาว ห้อง พกักวา้งขึ้น มีห้องน ้ าในตวั อาหารมีครบครันไม่บริการ
อาหารและเคร่ืองด่ืมส าหรับแขกภายนอก 
  6.3 โรงแรมระดบัสามดาว (3 Star Hotel) หมายถึง โรงแรมที่ตกแต่งไวอ้ย่างดี
หอ้งพกักวา้งขึ้น มีส่ิงอ านวยความสะดวกต่าง ๆมากขึ้น มีหอ้งน ้ าที่มีอ่างอาบน ้ ามีบริการอาหารและ
เคร่ืองด่ืมส าหรับบุคลภายนอก 
  6.4  โรงแรมระดบัส่ีดาว (4 Star Hotel) หมายถึง โรงแรมขนาดใหญ่ ตกแต่งดีเป็น
พเิศษ มาตรฐานสูงในดา้นบริการและความสะดวกสบาย มีหอ้งอาหารมากกวา่ 1 หอ้ง 
  6.5  โรงแรมระดับห้าดาว (5 Star Hotel) หมายถึง โรงแรมขนาดใหญ่ประเภท
หรูหรา มีมาตรฐานสาก ลระดบัสูงในทุก ๆ ดา้น คือ ทั้งดา้นห้องพกั ห้องอาหาร การบริการและ           
ส่ิงอ านวยความสะดวกต่าง ๆ 
  7.  การแบ่งโดยใชร้ะบบการบริหารโรงแรม โดยสามารถแบ่งได ้
  7.1  การบริหารโรงแรมแบบอิสระ (Independent Hotel) หมายถึง การบริหารงาน
โรงแรมในลกัษณะที่บุคคลใดบุคคลหน่ึงหรือกลุ่มนกัลงทุนกลุ่มหน่ึงเป็นเจา้ของรับผิดชอบในการ
บริหารงานของโรงแรมเอง บางแห่งอาจใชค้นในครอบครัวมาช่วยกนับริหารโรงแรมประเภทน้ีจะ
ตั้งในเมืองเล็ก ๆ แขกกลุ่มน้ีมักชอบความเป็นส่วนตัวและชอบความเป็นเอกลักษณ์ของแต่ละ
โรงแรม 
  7.2 การบริหารงานโรงแรมแบบเครือข่ายนานาชาติ (Independent Chain Hotel) 
หมายถึง การบริหารงานในลักษณะการรวมกลุ่มโรงแรมต่าง ๆ ภายใต้เครือข่ายธุรกิจโรงแรม
เครือข่ายหน่ึง โดยการด าเนินงาน ก  าหนดนโยบาย บริหารทรัพยสิ์น จะอยู่ในการควบคุมดูแล
โดยตรงของระบบเครือข่าย โดยส่งผูบ้ริหารจากบริษทัแม่เขา้มาช่วยบริหารโรงแรม ลกัษณะการ
รวมกลุ่มอาจเป็นการเขา้ซ้ือกิจการ หรือการเช่ากิจการมาบริหารเอง 
  7.3  การบริหารงานระบบสัมปทาน (Franchise Management)  เป็นระบบ
ความสัมพนัธ์เชิงธุรกิจที่เจ้าของสัมปทานเป็นผูใ้ห้สิทธิพิเศษในการท าธุรกิจ รวมทั้งให้ความ
ช่วยเหลือดา้นการจดัการองคก์าร การ ประกอบการและการบริหารจดัการ โดยลกัษณะของระบบ 
คือฝ่ายหน่ึงเป็นเจา้ของสัมปทานประสบความส าเร็จในการด าเนินธุรกิจโรงแรม และอีกฝ่าย คือ                  
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ผูซ้ื้อสัมปทาน เป็นฝ่ายที่ยนิดีจ่ายเงินให้กบัเจา้ของสัมปทาน เพื่อขอใช้รูปแบบการด าเนินธุรกิจ
โรงแรม 
  7.4  บริษทัรับท าสญัญาบริหารโรงแรม สามารถแบ่งออกเป็น 2 ประเภท คือ  
   1)  แบบเป็นองคก์ารเครือข่าย (Chain Organization)   
   2)  แบบบริษทัรับจา้งบริหาร (Independent Management Companies) 
 8.  โรงแรมแบบอ่ืน ๆ (Other Hotels) จากการจดัประเภทโรงแรมดังกล่าวก็ยงัมี
โรงแรมบางโรงแรม สามารถแบ่งออกได ้7 ประเภท คือ  
  1)  เซอร์วสิ อพาร์ทเมนท ์(Service Apartment)    
  2)  ไทมแ์ชร์ (Time Share)  
  3)  แคมป์ กราว (Campground)      
  4)  ที่พกัส าหรับเยาวชน (Youth Hostels) 
  5)  พาราดอร์ (Paradors)       
  6)  เพนชนั (Pensions)  
  7)  โรงแรมทางเลือก (Alternative Hotel) 
 ทั้งน้ีผูว้ิจัยพิจารณาเฉพาะการแบ่งประเภทโดยใช้ระดับมาตรฐาน ซ่ึงใช้สัญลักษณ์           
รูปดาวแสดงระดบัมาตรฐานกิจการเช่นเดียวกบัระบบในประเทศองักฤษ โดยสามารถแบ่งระดับ
มาตรฐานได ้5 ประเภท คือ โรงแรมหน่ึงดาว โรงแรมระดับสองดาว โรงแรมระดับสามดาว 
โรงแรมระดบัส่ีดาว และโรงแรมระดบัห้าดาว อีกทั้งยงัแบ่งโดยใชร้ะบบการบริหารโรงแรม โดย
สามารถแบ่งได้ 2 รูปแบบ ได้แก่ การบริหารโรงแรมแบบอิสระ (Independent Hotel) และการ
บริหารงานโรงแรมแบบเครือข่ายนานาชาติ (Chain Hotel) (นงคนุ์ช ศรีธนาอนนัต,์ 2553) 
 
2.4   ความสัมพันธ์ระหว่างรูปแบบการด าเนินชีวิตของนักท่องเที่ยวและพฤติกรรมจองโรงแรม
ออนไลน์   

อภิชญา ณัฐพงศพ์ฤทธ์ิ และพชันี เชยจรรยา (2559) ไดศ้ึกษาเร่ือง รูปแบบการด าเนิน
ชีวิต การรับรู้ขอ้มูลการท่องเที่ยวจากส่ือออนไลน์ ความน่าเช่ือถือ และพฤติกรรมการตดัสินใจ
ท่องเที่ยวต่างประเทศ โดยผูว้ิจยัใช้วิธีการวิจยัเชิงปริมาณโดยการส ารวจ (Survey Research) ดว้ย
แบบสอบถามจ านวน 400 ชุด จากผลการศึกษาพบว่า รูปแบบการด าเนินชีวิตทุกรูปแบบของ
นักท่องเที่ยว มีความสัมพนัธ์ในเชิงบวกต่อพฤติกรรมการตดัสินใจท่องเที่ยวของนักท่องเที่ยว          
ชาวไทย จากผลวิจยัพบว่า รูปแบบการด าเนินชีวิตแบ่งออกเป็น 7 กลุ่ม คือ กลุ่มเรียนรู้สังคมใหม่ 
กลุ่มคนร่วมสมยั กลุ่มครอบครัวสุขสนัต ์กลุ่มท่องเที่ยวแสวงบุญ กลุ่มประวติัศาสตร์การเมือง กลุ่ม
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รักศิลปะ และกลุ่มกา้วทนัโลก โดยกลุ่มรูปแบบการด าเนินชีวติแบบการเรียนรู้สังคมใหม่ และกลุ่ม
คนร่วมสมยั มีค่าความสัมพนัธ์ที่สูงกว่ากลุ่มอ่ืน ๆ เน่ืองจากกลุ่มคนใน 2 กลุ่มน้ี พร้อมที่จะเรียนรู้                 
ส่ิงใหม่ ๆ เปิดโลกทศัน์ของตวัเองใหก้วา้งมากขึ้น เขา้ใจการเปล่ียนแปลงของโลก อยา่งไรก็ตามใน
ปัจจุบนัรูปแบบการด าเนินชีวติทุกกลุ่มมีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจท่องเที่ยว ดงัเช่น 
กลุ่มครอบครัวสุขสันต์ เน่ืองจากคนส่วนใหญ่มีการให้ความส าคญักับคนในครอบครัวมากขึ้น 
สอดคลอ้งกบัแนวคิดของ (Assael Henry, 1998) ซ่ึงไดแ้บ่งรูปแบบการด าเนินชีวติไว ้3 ประเภท คือ 
กิจกรรม (Activities) ปฏิกิริยาที่แสดงออก เช่น ดูโทรทศัน์ ซ้ือสินคา้ในร้านคา้ หรือเล่าให้เพื่อนฟัง
เก่ียวกบับริการซ่อมรถของอู่ประจ า ถึงแมว้า่ปฏิกิริยาน้ีใคร ๆ ก็เห็นอยูแ่ต่ไม่สามารถเดาเหตุผลของ
การกระท าไดห้มด ความสนใจ (Interests) เป็นความสนใจในเร่ืองราวเหตุการณ์หรือวตัถุ โดยมี
ระดบัของความต่ืนเตน้ที่เกิดขึ้นเม่ือไดต้ั้งใจเป็นพิเศษ และความคิดเห็น (Opinions) เป็นไปในรูป
ค าพูดหรือเขียนตอบที่บุคคลหน่ึงมีต่อสถานการณ์ที่ ใชเ้พื่ออธิบายแปลความหมายการคาดคะเน
และการประมาณค่า เช่น ความเช่ือเก่ียวกบัเหตุการณ์ในอนาคต ประเมินรางวลัที่จะไดรั้บจากการ
เลือกทางเลือก และโทษที่จะเป็นผลของการเลือกทางเลือก ยงัสอดคลอ้งกบัมิเชลเอ (Mitchell อา้ง
ถึงใน กาญจนา แกว้เทพ, 2541) ไดก้ล่าวถึงแนวทางการศึกษารูปแบบการด าเนินชีวิตไวว้่าคนเราจะ
พยายามที่จะมีชีวิตในแบบอยา่งที่เราเช่ือ เราฝัน และเราให้คุณค่า เน่ืองจากในแต่ละกลุ่มมีความ
ตอ้งการให้ตวัเองไดท้่องเที่ยวตามที่ตวัเองใฝ่ฝันและตอ้งการท าให้บรรลุวตัถุประสงค ์สอดคลอ้ง
กบัผลการวจิยัของ (เกษรา เกิดมงคล, 2546) ศึกษาเร่ือง รูปแบบการด าเนินชีวิต การแสวงหาขอ้มูล
เพือ่การตดัสินใจท่องเที่ยวและพฤติกรรมการท่องเที่ยวของคนวยัท างาน ผลการวิจยัพบว่า รูปแบบ
การด าเนินชีวิตของคนรุ่นใหม่มีการแสวงหาขอ้มูลดา้นการท่องเที่ยวจากแหล่งขอ้มูลทุกประเภท 
โดยเฉพาะกลุ่มรูปแบบการด าเนินชีวติแบบคนรุ่นใหม่และกลุ่มคนกา้วทนัโลก มีการแสวงหาขอ้มูล
ด้านการท่องเที่ยวทุกประเภทโดยเฉพาะขอ้มูลเกี่ยวกับโรงแรม แหล่งท่องเที่ยว เส้นทางและ
ยานพาหนะที่ใชใ้นการเดินทาง โดยจะมีการคน้หาขอ้มูลผ่านทางแหล่งสาธารณะและแหล่งขอ้มูล
บุคคล นอกจากสองกลุ่มน้ีที่สอดคลอ้งกบังานวจิยั ยงัมีกลุ่มคนรักครอบครัว จากงานวิจยัน้ีกล่าวว่า
การท่องเที่ยวเป็นกิจกรรมที่สมาชิกในครอบครัวจะไดใ้ชเ้วลาร่วมกนั กลุ่มน้ีจะมีการสนใจในเร่ือง
ของความสะดวกสบาย ความปลอดภยัมาเป็นอนัดบัหน่ึง 

อิทธิพนัธ์ ทนันไชย และดวงกมล ชาติประเสริฐ (2555) ได้ศึกษาเร่ือง รูปแบบการ
ด าเนินชีวติที่ส่งผลต่อทศันคติ และกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้เสมือน โดยผูว้ิจยัใชว้ิธีการวิจยั
เชิงปริมาณโดยการส ารวจ (Survey Research) แบบวดัคร้ังเดียว (One-Shot Descriptive Study) โดย
ใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 คน ที่เป็นผูซ้ื้อสินคา้
เสมือนและมีประสบการณ์ในการใช้สินค้า เสมือนมาก่ อน และอาศัย  หรือท างานใน
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กรุงเทพมหานคร โดยมีอายุ 15 - 45 ปี จากผลวิจยัพบว่า รูปแบบการด าเนินชีวิตของผูซ้ื้อสินคา้
เสมือนแต่ละกลุ่มมีค่าเฉล่ียที่แตกต่างกนั พบว่ามีอยา่งน้อย 2 กลุ่มรูปแบบการด าเนินชีวิตที่มีค่า
กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้เสมือนทุกกระบวนการแตกต่างกัน โดยกลุ่มผูน้ าเทรนด์จะมีค่า
กระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้เสมือนที่ดีที่สุด รองลงมาคือกลุ่มทนักระแส กลุ่มรับตาม และกลุ่ม
นอกสายตา ตามล าดบั ทั้งน้ีเน่ืองจากความตอ้งการของผูบ้ริโภคจะถูกกระตุน้จากส่ิงเร้าภายในและ
ส่ิงเร้าภายนอก ซ่ึงแต่ละบุคคลยอ่มมีความแตกต่างกนัไป ตามแนวคิดการบริโภคเสมือนของ ดงันั้น
จึงสนบัสนุนเหตุผลที่แต่ละกลุ่มรูปแบบการด าเนินชีวติมีความแตกต่างกนัโดยส้ินเชิง เราจึงคาดเดา
พฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนกัท่องเที่ยวชาวจีนไดจ้ากรูปแบบการด าเนินชีวิต จากการ
ทบทวนวรรกรรมขา้งตน้ สมมติฐานการวจิยั จะเป็นดงัน้ี 
 สมมติฐานการวิจยัที่ H1 : รูปแบบการด าเนินชีวิตของนักท่องเที่ยวมีผลต่อพฤติกรรม
การจองโรงแรมออนไลน์ในดา้นช่ือเวบ็ไซตท์ี่จอง 
 สมมติฐานการวิจยัที่ H2 : รูปแบบการด าเนินชีวิตของนักท่องเที่ยวมีผลต่อพฤติกรรม
การจองโรงแรมออนไลน์ในดา้นระดบัของโรงแรม 
 สมมติฐานการวิจยัที่ H3 : รูปแบบการด าเนินชีวิตของนักท่องเที่ยวมีผลต่อพฤติกรรม
การจองโรงแรมออนไลน์ในดา้นประเภทของโรงแรม 
 สมมติฐานการวิจยัที่ H4 : รูปแบบการด าเนินชีวิตของนักท่องเที่ยวมีผลต่อพฤติกรรม
การจองโรงแรมออนไลน์ในดา้นราคาของโรงแรม  
 สมมติฐานการวิจยัที่ H5 : รูปแบบการด าเนินชีวิตของนักท่องเที่ยวมีผลต่อพฤติกรรม
การจองโรงแรมออนไลน์ในดา้นความถ่ีในการจอง  
 สมมติฐานการวิจยัที่ H6 : รูปแบบการด าเนินชีวิตของนักท่องเที่ยวมีผลต่อพฤติกรรม
การจองโรงแรมออนไลน์ในดา้นจ านวนเวบ็ไซตท์ี่จอง  
 สมมติฐานการวิจยัที่ H7 : รูปแบบการด าเนินชีวิตของนักท่องเที่ยวมีผลต่อพฤติกรรม
การจองโรงแรมออนไลน์ในดา้นวตัถุประสงคใ์นการจอง  
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พฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ 
- ช่ือเวบ็ไซตท์ี่จอง 
- ระดบัของโรงแรม  
- ประเภทของโรงแรม  
- ราคาของโรงแรม  
- ความถ่ีในการจอง  
- จ านวนเวบ็ไซตท์ี่จอง 
- วตัถุประสงคใ์นการจอง 

(Kotler, 2010; ดาราทพิย์ สมการณ์, 2558) 

2.5   กรอบแนวคดิการวิจัย 
จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีที่เก่ียวขอ้ง ผูว้ิจยัไดก้  าหนดกรอบแนวคิดการวิจยัใน 

การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนักท่องเที่ยวชาวจีน : ผลกระทบของ
รูปแบบการด าเนินชีวติ ดงัภาพที่ 2.2 
 
    รูปแบบการด าเนินชีวิต (VALS)     

- ผูส้มหวงัในชีวติ (Innovators) 
- ผูอ้นุรักษนิ์ยม (Believers) 
- ผูต่้อสูด้ิ้นรน (Survivors) 
- ผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) 
- ผูแ้สวงหาประสบการณ์ใหม่ (Experiencers) 
- ผูมุ่้งมัน่พยายาม (Strivers) 
- นกัปฏิบตัิ (Makers) 
- ผูมี้ชีวติสมบูรณ์ (Thinkers) 

(Arnold Mitchell, 1978; Stanford Research  
Institute [SRI], 2006; ณฐันันท์ รวมทรัพย์ทว,ี 2557) 
 
ภาพที่ 2.2  กรอบแนวคิดการวจิยั 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

บทที่ 3 
ระเบียบวธิีการศึกษา 

 
การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนักท่องเที่ยวชาวจีน : 

ผลกระทบของรูปแบบการด าเนินชีวิต เป็นการวิจยัเชิงปริมาณ (Quantitative Research) ด าเนินการ
วจิยัโดยใชแ้บบสอบถาม (Questionnaire) เป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ผูว้ิจยัมีขั้นตอน
ในการศึกษา ดงัน้ี 

3.1 ประชากรและการสุ่มตวัอยา่ง 
3.2 เคร่ืองมือที่ใชใ้นการวจิยั 
3.3 การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 
3.1   ประชากรและการสุ่มตัวอย่าง 
 3.1.1  ประชากร 

ประชากรที่ใชใ้นการศึกษาวจิยัคร้ังน้ี คือ นกัท่องเที่ยวชาวจีนในกรุงเทพมหานครที่เคย
จองโรงแรมออนไลน์ 
 3.1.2 ขนาดตวัอยา่ง 
 ผูว้ิจัยจึงเลือกใช้สูตรของ Cochran โดยก าหนดค่าความเช่ือมั่นที่ 95% ความคลาด
เคล่ือนที่ยอมใหเ้กิดขึ้นได ้5% และ สดัส่วนของลกัษณะที่สนใจในประชากร เท่ากบั 0.5 ขนาดของ
ประชากรที่ตอ้งการ (ธานินทร์ ศิลป์จารุ, 2560) 

 จากสูตร p = 0.5  n =   
 𝑍2

 4𝑒2 
 โดย n = ขนาดตวัอยา่งที่ตอ้งการ  
  p = สดัส่วนของลกัษณะที่สนใจในประชากร 
  e = ระดบัความคลาดเคล่ือนของการสุ่มตวัอยา่งที่ยอมใหเ้กิดขึ้นได ้  

Z = ค่า Z ที่ระดบัความเช่ือมัน่หรือระดบันยัส าคญั  
 - ถา้ระดบัความเช่ือมัน่ 95% หรือระดบันยัส าคญั 0.05 มีค่า Z = 1.96  
 - ถา้ระดบัความเช่ือมัน่ 99% หรือระดบันยัส าคญั 0.01 มีค่า Z = 2.58 
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 สามารถแทนค่าสูตรไดด้งัน้ี   n =      
 𝑍2

 4𝑒2 
       2

        2
 

      n =  384.16  
จากการแทนค่าสูตรท าให้ไดข้นาดของกลุ่มตวัอยา่งประมาณ 384.16 คน  ดงันั้นผูว้ิจยั

จึงไดก้  าหนดใหก้ลุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 400 ตวัอยา่ง 
 3.1.3 วธีิการสุ่มตวัอยา่ง 

ผูว้ิจยัใชว้ิธีการสุ่มตวัอยา่งแบบอาศยัความน่าจะเป็น (Probability Sampling) ดว้ยการ
สุ่มตวัอยา่งแบบหลายขั้นตอน (Multi Stage Sampling) โดยมี 3ขั้นตอนดงัน้ี 

1. ผูว้ิจยัจะท าการสุ่มตวัอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) โดยจบัฉลาก
สถานที่ท่องเที่ยวทั้งหมดจ านวน 5 สถานที่ ในเขตกรุงเทพมหานครที่มีนกัท่องเที่ยวชาวจีนไปเยอืน
มากที่สุด โดยสถานที่ท่องเที่ยวทั้ง 5 ดงักล่าวนั้นไดม้าจากผลโหวตที่กรมการท่องเที่ยวแห่งประเทศ
ไทยร่วมมือกบับริษทั Tencent ซ่ึงเป็นเจา้ของส่ือออนไลน์ของจีนไดจ้ดัท าขึ้น จากนั้นผูว้ิจยัท  าการ
จบัสลากขึ้นมาจ านวน 2 สถานที่ และไดว้ดัพระศรีรัตนศาสดาราม (วดัพระแก้ว) และเอเชียทีค 
เดอะริเวอร์ฟร้อนท ์

2. ขั้นต่อมาท าการสุ่มตวัอย่างแบบง่าย (Simple Random Sampling) จากการใช้
เว็บไซต์ Random.org/clock-times เพื่อสุ่มเวลาในการเก็บตวัอยา่ง โดยสุ่มจากเวลาเปิด-ปิด ของ
สถานที่ท่องเที่ยวทั้ง 2 สถานที่ ดงันั้น ผูว้จิยัจึงเก็บขอ้มูลตามช่วงเวลา ดงัน้ี  

(1) สถานที่แรก คือ วดัพระศรีรัตนศาสดาราม(วดัพระแก้ว) สุ่มได้เวลา 12.30-
15.30 น. 

(2) สถานที่สอง คือ เอเชียทีค เดอะริเวอร์ฟร้อนท ์สุ่มไดเ้วลา 17:00-21:00 น. 
3. ขั้นสุดทา้ยสุ่มตวัอยา่งแบบโควตา้ (Quota Sampling) ผูว้ิจยัเลือกนักท่องเที่ยวชาว

จีนสถานที่ละ 200 คน รวมทั้งส้ิน 400 คน และเก็บตวัอยา่งตามเวลาจากการสุ่มขา้งตน้  
 
3.2   เคร่ืองมือที่ใช้ในการรวบรวมข้อมูล 
 3.2.1  วธีิการสร้างเคร่ืองมือ 
 เคร่ืองมือในการศึกษาคร้ังน้ี คือ แบบสอบถามซ่ึงผูว้ิจยัไดส้ร้างแบบสอบถามจากการ
ทบทวนวรรณกรรม (Arnold Mitchell, 1978; Stanford Research Institute [SRI], 2006) (Kotler, 
2010) โดยมีวธีิการด าเนินเป็นขั้นตอนดงัน้ี 
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 ขั้นที่ 1 ศึกษาหลักการรูปแบบวิธีการสร้างแบบสอบถามจากแนวคิดและทฤษฎีและ
งานวจิยัที่เก่ียวขอ้งเพือ่น ามาเป็นแนวทางในการสร้างแบบสอบถามให้ครอบคลุมตามวตัถุประสงค์
ของการวจิยั  
 ขั้นที่ 2 ก าหนดกรอบและแนวคิดเพือ่สร้างแบบสอบถามที่ใชใ้นการวจิยั 
 ขั้นที่ 3 ร่างแบบสอบถามที่จะใชส้ าหรับการวจิยัใหส้อดคลอ้งกบัสมมติฐานที่ก  าหนดไว ้
 ขั้นที่ 4 น าแบบสอบถามที่ร่างไวข้อความอนุเคราะห์ในการตรวจสอบคุณภาพเคร่ืองมือ
การวจิยัโดยผูท้รงคุณวุฒิ 3 ท่าน เป็นผูต้รวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเน้ือหา (Content validity) ทั้งน้ี
ผูว้ิจัยหาค่าความสอดคล้องระหว่างข้อค  าถามกับวตัถุประสงค์ ( Index of item objective 
congruence: IOC) โดยมีวตัถุประสงคต์รวจสอบความสอดคลอ้งระหวา่งขอ้ค  าถามกบัวตัถุประสงค ์
โดยจะใหผู้ท้รงคุณวฒิุพจิารณาขอ้ค  าถามแลว้ใหค้ะแนนตงัน้ี  

- คะแนน +1 ถา้แน่ใจวา่ขอ้ค  าถามวดัไดต้รงตามวตัถุประสงค ์ 
- คะแนน 0 ถา้ไม่แน่ใจวา่ขอ้ค  าถามวดัไตต้รงตามวตัถุประสงค ์ 
- คะแนน -1 ถา้แน่ใจวา่ขอ้ค  าถามวดัไดไ้ม่ตรงตามวตัถุประสงค ์

แลว้น าผลคะแนนที่ไตจ้ากผูท้รงคุณวฒิุมาค านวณหาค่า IOC ตามสูตร  
IOC =  R/N 
เม่ือ     ∑ R = ผลรวมของคะแนนความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญทั้งหมด 
N = จ  านวนผูเ้ช่ียวชาญทั้งหมด 

โดยที่เกณฑ ์คือ 
 1. ขอ้ค่าถามที่มีค่า IOC ตั้งแต่ 0.50-1.00 มีค่าความเที่ยงตรง ใชไ้ต ้
 2. ขอ้ค่าถามที่มีค่า IOC ต ่ากวา่ 0.50 ตอ้งปรับปรุง ยงัใชไ้ม่ไต ้
 ทั้งน้ีผลที่ไดรั้บคือ เคร่ืองมือมีความเที่ยงตรงเชิงเน้ือหา โดยมีค่าคะแนนตั้งแต่ 0.50-1.00 
 ขั้นที่  5 ท  าการแปลแบบประเมินจากต้นฉบับภาษาไทยเป็นภาษาจีน ( forward 
translation) โดยผูแ้ปลที่มีความรู้ความช านาญทั้งภาษาไทยและภาษาจีน จ านวน 1 ท่าน  
 ขั้นที่ 6 การแปลยอ้นกลบั (back translation) เป็นการน าแบบประเมินที่ไดก้ลบัไปแปล
กลบัเป็นภาษาไทยโดยผูเ้ช่ียวชาญทางภาษา 1 ท่าน ที่ไม่เคยเห็นแบบประเมินน้ีมาก่อน ทั้งน้ีเพื่อลด
การเกิดความล าเอียงของขอ้มูล เป็นการตรวจสอบเน้ือหาของแต่ละหัวขอ้ให้เหมือนกับตน้ฉบบั 
(validity checking)  

ขั้นที่ 7 น าแบบสอบถามที่สร้างเสร็จทั้ง 3 ส่วน เสนออาจารยท์ี่ปรึกษาเป็นผูต้รวจสอบ
ความตรงของเน้ือหาและความเหมาะสมของภาษาที่ใชเ้พือ่ขอค าแนะน าและท าการ pre-test จ  านวน 
10 ชุด  
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ขั้นที่ 8 น าแบบสอบถามที่ไดมี้การปรับปรุงแกไ้ขแลว้ไปเก็บรวบรวมขอ้มูลกบัตวัอยา่ง 
 3.3.2 เคร่ืองมือที่ใชใ้นการเก็บขอ้มูล 
 เค ร่ืองมือที่ ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลเพื่อการวิจัยคร้ังน้ี  คือ  แบบสอบถาม 
(Questionnaire) ซ่ึงมีทั้งหมด 3 ส่วน เป็นแบบสอบถามปลายปิด (Closed-ended Questionnaire) 
ดงัน้ี 

ส่วนที่  1 แบบสอบถามเก่ียวกับรูปแบบการด าเนินชีวิต โดยใช้รูปแบบของ
แบบสอบถามในล าดบัความเห็น (Likert Scale)  
ซ่ึงแบ่งเป็น 5 ระดบั 

5 หมายถึง ระดบัความคิดเห็น เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
4 หมายถึง ระดบัความคิดเห็น เห็นดว้ยมาก 
3 หมายถึง ระดบัความคิดเห็น เห็นดว้ย 
2 หมายถึง ระดบัความคิดเห็น ไม่เห็นดว้ย 
1 หมายถึง ระดบัความคิดเห็น ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 

การแปลผลการวจิยัในแต่ละระดบัชั้นใชสู้ตรการค านวณความกวา้งของชั้น ดงัน้ี 

 อตัราภาคชั้น  =      
คะแนนสูงสุด   คะแนนต ่าสุด

จ านวนชั้น
 

          =      
   

 
 

                        =      0.80 
สรุปเกณฑก์ารแปลความหมายของคะแนน 
 ค่าเฉล่ียตั้งแต่ 4.21 – 5.00 หมายถึง ระดบัความคดิเห็น เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 
 ค่าเฉล่ียตั้งแต่ 3.41 – 4.20 หมายถึง ระดบัความคดิเห็น เห็นดว้ยมาก 
 ค่าเฉล่ียตั้งแต่ 2.61 – 3.40 หมายถึง ระดบัความคดิเห็น เห็นดว้ย 
 ค่าเฉล่ียตั้งแต่ 1.81 – 2.60 หมายถึง ระดบัความคดิเห็น ไม่เห็นดว้ย 
 ค่าเฉล่ียตั้งแต่ 1.00 – 1.80 หมายถึง ระดบัความคดิเห็น ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ 

ส่วนที่ 2 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ โดยใชรู้ปแบบของ
แบบสอบถามเป็นค าถามแบบปลายปิด  

ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเก่ียวกบัพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ โดยใชรู้ปแบบของ
แบบสอบถามเป็นค าถามแบบปลายปิด 
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3.3   วิธีการวเิคราะห์ข้อมูล 
3.3.1  การวิเคราะห์ขอ้มูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ได้แก่ แจกแจง

ความถ่ี (Frequency) แสดงค่าร้อยละ (Percentage) ค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard deviation) เพื่ออธิบายรูปแบบการด าเนินชีวิต พฤติกรรมการใช้ส่ือสังคมออนไลน์ 
พฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์  

3.3.2  สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลบางส่วน ซ่ึงเรียกว่า
ตวัอยา่ง และขอ้มูลจากตวัอยา่งน้ีจะเป็นตวัแทนของประชากรทั้งหมดตลอดจนกระบวนการต่าง ๆ
ที่จะน าไปสู่ผลสรุปเก่ียวกบัประชากรเพื่อใชใ้นการทดสอบสมมติฐาน (Hypothesis Testing) โดย
ใช ้Multinomial Logistic Regression Analysis เพื่อทดสอบความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรอิสระกบั
ตวัแปรตาม ซ่ึงมีขอ้ก าหนดดงัน้ี (ดนยั ปัตตพงศ,์ 2558) 

1.  ตวัแปรอิสระอาจเป็นตวัแปรที่มีค่าต่อเน่ืองหรือตวัแปรนามบญัญติั 
2.  ตวัแปรตามเป็นตวัแปรนามบญัญติัที่สามารถแบ่งออกได้ หลายประเภท (ตั้งแต่                   

3 ขึ้ นไป) ต้องเป็นประเภทที่แยกแยะออกจากกันโดยเด็ดขาด (mutually exclusive) และต้อง
ครอบคลุมทุก ๆ ประเภท (exhaustive)  

3.  ขอ้มูลที่เก็บไดม้าตอ้งมีความเป็นอิสระ ไม่ใช่เกิดจากการทดลองซ ้ าหลายคร้ังจาก
กลุ่มตวัอยา่งเดิม 

4.  ขอ้มูลไม่จ าเป็นตอ้งมีการกระจายแบบ Normal ไม่จ  าเป็นตอ้งมีความสัมพนัธ์ใน   
เชิงเสน้ตรง และไม่จ าเป็นตอ้งมี variances เท่ากนั 

5.  ตอ้งไม่มี Multicollinearity ในระหวา่งตวัแปรอิสระ 
6.  ความสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรอิสระกบั logit transformation ของตวัแปรตามตอ้ง

เป็นเสน้ตรง 
7.  ตอ้งไม่มีตวัเลขที่มีค่าอยูน่อกกลุ่ม (outlier) 
8.  เพือ่ให้ผลการวิเคราะห์ทางสถิติมีความน่าเช่ือถือ Hosmer&Lemeshow ก าหนดให้

ขนาดของกลุ่มตวัอยา่งขั้นต ่าต่อตวัแปรอิสระเท่ากบั 10 
 
 
 
 
 

 



 
 

บทที่ 4 
ผลการวจิัย 

 
การศึกษาวิจัยเร่ือง “พฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนักท่องเที่ยวชาวจีน: 

ผลกระทบของรูปแบบการด าเนินชีวติ” โดยในส่วนการวจิยัเชิงปริมาณเป็นการวจิยัแบบส ารวจ โดย
ใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล โดยใชแ้บบสอบถามทั้งส้ิน 400 ชุด ดว้ย
วิธีการแจกแบบสอบถามดว้ยตวัผูว้ิจยัเอง จากนั้นผูว้ิจยัไดน้ าขอ้มูลที่ไดม้าวิเคราะห์และน าเสนอ
ผลงาน ของการวจิยัคร้ังน้ีในรูปแบบตาราง ประกอบค าบรรยาย โดยน าเสนอเป็นล าดบั ดงัน้ี 
 4.1  น าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกับค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ของค าถาม
เก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวติ 
 4.2 น าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัรูปแบบการด าเนินชีวติ  
 4.3 น าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมการใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ 
 4.4 น าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ 
 4.5 ตรวจสอบปัญหา Multicollinearity 
 4.6 ทดสอบสมมติฐาน 
 
สัญลักษณ์ต่าง ๆ ที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล ดังนี้ 
IN1, IN2, IN3, IN4  แทน ผูส้มหวงัในชีวติ (Innovators) 
B5, B6, B7, B8   แทน ผูอ้นุรักษนิ์ยม (Believers) 
SUR9, SUR10, SUR11  แทน ผูต่้อสูด้ิ้นรน (Survivors) 
AC12, AC13, AC14  แทน ผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) 
EX15, EX16, EX17 แทน ผูแ้สวงหาประสบการณ์ใหม่ 
(Experiencers) 
ST18, ST19, ST20, ST21, ST22 แทน ผูมุ่้งมัน่พยายาม (Strivers) 
MA23, MA24, MA25  แทน นกัปฎิบตัิ (Makers) 
TH26, TH27, TH28  แทน ผูมี้ชีวติสมบูรณ์ (Thinkers) 
Book 1    แทน ช่ือเวบ็ไซตท์ี่จอง 
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Book 2    แทน ระดบัของโรงแรม 
Book 3    แทน ประเภทของโรงแรม 
Book 4    แทน ราคาของโรงแรม 
Book 5    แทน ความถ่ีในการจอง 
Book 6    แทน ระยะเวลาเฉล่ียในการพกั 
Book 7    แทน ระยะเวลาในการจองที่พกัล่วงหนา้ 
Book 7    แทน จ านวนเวบ็ไซตท์ี่จอง 
Book 7    แทน ผูท้ี่มีอิทธิพลในการเลือกจอง 
Book 10    แทน วตัถุประสงคใ์นการจอง 
 
4.1  น าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับค่าความเช่ือมั่น (Reliability) ของค าถามเกี่ยวกับ
รูปแบบการด าเนินชีวิตของกลุ่มตัวอย่าง 
 
ตารางที่ 4.1  ค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ของค าถามเก่ียวกบัผูส้มหวงัในชีวติ  
 

Reliability Statistics 
 

Item-Total Statistics 

Cronbach's 
Alpha 

N of 
Items 

 
  

Scale 
Mean if 

Item 
Deleted 

Scale 
Variance 
if Item 
Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if 

Item 
Deleted 

.760 4 
 

IN1 11.44 3.761 .567 .699 

   
IN2 11.49 3.799 .548 .710 

   
IN3 11.72 3.723 .588 .688 

   
IN4 11.37 3.973 .531 .719 

 
จากตารางที่ 4.1 พบวา่ค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ของค าถามเก่ียวกบัผูส้มหวงัในชีวิต 

ซ่ึงวดัจากค่า Cronbach’s alpha มีค่าเท่ากบั 0.760 
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ตารางที่ 4.2  ค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ของค าถามเก่ียวกบัผูอ้นุรักษนิ์ยม 
 

Reliability Statistics 
 

Item-Total Statistics 

Cronbach's 
Alpha 

N of 
Items 

 
  

Scale 
Mean if 

Item 
Deleted 

Scale 
Variance if 

Item 
Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if 

Item Deleted 
.734 4 

 
B5 11.00 5.331 .480 .699 

   
B6 11.12 4.673 .541 .665 

   
B7 11.02 4.897 .548 .660 

   
B8 10.82 5.130 .533 .669 

 
จากตารางที่ 4.2 พบว่าค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ของค าถามเก่ียวกบัผูอ้นุรักษนิ์ยม 

ซ่ึงวดัจากค่า Cronbach’s alpha มีค่าเท่ากบั 0.734  
 

ตารางที่ 4.3  ค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ของค าถามเก่ียวกบัผูต่้อสูด้ิ้นรน 
 

Reliability Statistics 
 

Item-Total Statistics 

Cronbach's 
Alpha 

N of 
Items 

 
  

Scale 
Mean if 

Item 
Deleted 

Scale 
Variance 
if Item 
Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if 

Item 
Deleted 

.700 3 
 

SUR9 7.73 3.555 .471 .664 

   
SUR10 6.55 3.266 .570 .541 

   
SUR11 5.96 3.269 .511 .616 

 
จากตารางที่ 4.3 พบวา่ค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ของค าถามเก่ียวกบัผูต้่อสู้ด้ินรน ซ่ึง

วดัจากค่า Cronbach’s alpha มีค่าเท่ากบั 0.700 
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ตารางที่ 4.4  ค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ของค าถามเก่ียวกบัผูป้ระสบความส าเร็จ 
 

Reliability Statistics 
 

Item-Total Statistics 

Cronbach's 
Alpha 

N of 
Items 

 
  

Scale 
Mean if 

Item 
Deleted 

Scale 
Variance 
if Item 
Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if 

Item 
Deleted 

.706 3 
 

AC12 8.28 2.080 .562 .569 

   
AC13 8.11 2.888 .489 .667 

   
AC14 8.53 2.250 .542 .593 

 
จากตารางที่ 4.4 พบว่าค่าความเช่ือมั่น (Reliability) ของค าถามเก่ียวกับผูป้ระสบ

ความส าเร็จ ซ่ึงวดัจากค่า Cronbach’s alpha มีค่าเท่ากบั 0.706 
 

ตารางที่ 4.5 ค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ของค าถามเก่ียวกบัผูแ้สวงหาประสบการณ์ใหม่ 
 

 
จากตารางที่ 4.5 พบว่าค่าความเช่ือมั่น (Reliability) ของค าถามเก่ียวกับผูแ้สวงหา

ประสบการณ์ใหม่ ซ่ึงวดัจากค่า Cronbach’s alpha มีค่าเท่ากบั 0.732  
 
 

Reliability Statistics 
 

Item-Total Statistics 

Cronbach's 
Alpha 

N of 
Items 

 
  

Scale 
Mean if 

Item 
Deleted 

Scale 
Variance 
if Item 
Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if 

Item 
Deleted 

.732 3 
 

EX15 7.59 2.082 .562 .636 

   
EX16 7.26 2.140 .526 .678 

   
EX17 7.54 1.969 .576 .619 
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ตารางที่ 4.6  ค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ของค าถามเก่ียวกบัผูมุ่้งมัน่พยายาม 
 

 
จากตารางที่ 4.6 พบวา่ค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ของค าถามเก่ียวกบัผูมุ่้งมัน่พยายาม 

ซ่ึงวดัจากค่า Cronbach’s alpha มีค่าเท่ากบั 0.660 ซ่ึงไม่ถึงเกณฑ ์แต่เม่ือลบ Item. ST18 เหลือเพียง 
4 Item. ไดแ้ก่ ST19, ST20, ST21 และ ST22 จะมีค่าเท่ากบั 0.717 

 
ตารางที่ 4.7 ค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ของค าถามเก่ียวกบันกัปฎิบติั 
 

Reliability Statistics 
 

Item-Total Statistics 

Cronbach's 
Alpha 

N of 
Items 

 
  

Scale 
Mean if 

Item 
Deleted 

Scale 
Variance 
if Item 
Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if 

Item 
Deleted 

.716 2 
 

MA23 3.56 1.084 .558   

   
MA24 3.11 .996 .558   

 
จากตารางที่ 4.7 พบวา่ค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ของค าถามเก่ียวกบันักปฎิบติั ซ่ึงวดั

จากค่า Cronbach’s alpha มีค่าเท่ากับ 0.669 ซ่ึงไม่ถึงเกณฑ์ แต่เม่ือลบ Item. MA25 เหลือเพียง            
2 Item. ไดแ้ก่ MA23 และMA24 จะมีค่าเท่ากบั 0.716 

Reliability Statistics 
 

Item-Total Statistics 

Cronbach's 
Alpha 

N of 
Items 

 
  

Scale 
Mean if 

Item 
Deleted 

Scale 
Variance 
if Item 
Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if 

Item 
Deleted 

.717 4 
 

ST19 10.15 5.692 .415 .704 

   
ST20 9.85 5.199 .481 .668 

   
ST21 9.67 4.553 .551 .625 

   
ST22 9.46 4.770 .576 .610 
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ตารางที่ 4.8 ค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ของค าถามเก่ียวกบัผูมี้ชีวติสมบูรณ์ 
 

Reliability Statistics 
 

Item-Total Statistics 

Cronbach's 
Alpha 

N of 
Items 

 
  

Scale 
Mean if 

Item 
Deleted 

Scale 
Variance 
if Item 
Deleted 

Corrected 
Item-Total 
Correlation 

Cronbach's 
Alpha if 

Item 
Deleted 

.714 3 
 

TH26 7.75 2.659 .590 .552 

   
TH27 7.78 2.716 .536 .620 

   
TH28 7.61 2.900 .474 .694 

 
จากตารางที่ 4.8 พบวา่ค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ของค าถามเก่ียวกบัผูมี้ชีวิตสมบูรณ์ 

ซ่ึงวดัจากค่า Cronbach’s alpha มีค่าเท่ากบั 0.714 
 

4.2   น าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับรูปแบบการด าเนินชีวิต 
ผลการวเิคราะห์ขอ้ค  าถาม ตามจ านวนตวัอยา่ง 400 ตวัอยา่งตามแบบสอบถาม ในส่วน

ของรูปแบบการด าเนินชีวติ จ  านวน 28 ขอ้ 
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ตารางที่ 4.9  แสดงจ านวน ร้อยละ ค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของค าถามเก่ียวกบัรูปแบบ
การด าเนินชีวติ 

 
 
 

ค าถามด้านรูปแบบการ
ด าเนินชีวติ Valid Frequency Percent 

Valid 
Percent 

Cumulative 
Percent Mean 

Std. 
Deviation 

1. ท่านคิดว่าท่านเป็น
คนรอบรู้ 

1 0 0 0 0 

    

2 22 5.5 5.5 5.5 
3 124 31.0 31.0 36.5 
4 150 37.5 37.5 74.0 
5 104 26.0 26.0 100.0 

  Total 400 100.0 100.0   3.84 .875 

2. ท่านติดตามข่าวและ
กระแสใหม่ ๆอยูเ่สมอ 

1 0 0 0 0 

    

2 32 8.0 8.0 8.0 
3 122 30.5 30.5 38.5 
4 158 39.5 39.5 78.0 
5 88 22.0 22.0 100.0 

  Total 400 100.0 100.0   3.76 .887 

3. ท่านมกัมีความ
สนใจในทฤษฎีต่าง ๆ
อยูเ่สมอ 

1 0 0 0 0 

    

2 32 8.0 8.0 8.0 
3 192 48.0 48.0 56.0 
4 132 33.0 33.0 89.0 
5 44 11.0 11.0 100.0 

  Total 400 100.0 100.0   3.47 .794 

4. ท่านชอบทดลองส่ิง
ใหม่ ๆ 

1 0 0 0 0 

    

2 32 8.0 8.0 8.0 
3 192 48.0 48.0 56.0 
4 132 33.0 33.0 89.0 
5 44 11.0 11.0 100.0 

  Total 400 100.0 100.0   3.97 .813 
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ตารางที่ 4.9 (ต่อ) 
 
ค าถามด้านรูปแบบ
การด าเนินชีวติ Valid 

Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent Mean 
Std. 

Deviation 

5. ท่านชอบท าทุก
อยา่งดว้ยตวัท่านเอง 

1 0 0 0 0 

    

2 12 3.0 3.0 3.0 
3 110 27.5 27.5 30.5 
4 168 42.0 42.0 72.5 
5 110 27.5 27.5 100.0 

 Total 400 100 100  3.94 .817 

6. ท่านเช่ือว่าการท า
ความดีจะท าให้ท่าน
ข้ึนสวรรค ์

1 10 2.5 2.5 2.5 

    

2 46 11.5 11.5 14.0 
3 114 28.5 28.5 42.5 
4 112 28.0 28.0 70.5 
5 118 29.5 29.5 100.0 

  Total 400 100.0 100.0   3.71 1.087 

7. ท่านชอบท าส่ิง
ต่าง ๆตามแนวโนม้
ล่าสุด 

1 0 0 0 0 

    

2 38 9.5 9.5 9.5 
3 114 28.5 28.5 38.0 
4 138 34.5 34.5 72.5 
5 110 27.5 27.5 100.0 

  Total 400 100.0 100.0   3.8 .950 

8. ท่านชอบสินคา้
และบริการท่ีตนเอง
พิสูจน์แลว้มาอยา่ง
ยาวนาน 

1 0 0 0 0 

    

2 12 3.0 3.0 3.0 
3 90 22.5 22.5 25.5 
4 160 40.0 40.0 65.5 
5 138 34.5 34.5 100.0 

  Total 400 100.0 100.0   4.06 .830 
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ตารางที่ 4.9 (ต่อ) 
 

ค าถามด้านรูปแบบการ
ด าเนินชีวติ 

Valid Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 
Mean 

Std. 
Deviation 

9. ท่านไม่ค่อยชอบอะไร
ใหม่ ๆ ไม่ชอบการ
เปล่ียนแปลง เพราะ
ของใหม่ ๆ จะตอ้งใชเ้วลา
เรียนรู้มาก 

1 30 7.5 7.5 7.5     

2 178 44.5 44.5 52     

3 102 25.5 25.5 77.5     

4 66 16.5 16.5 94     

5 24 6 6 100     

Total 400 100 100    2.69 1.028 

10. ท่านชอบซ้ือสินคา้และ
บริการแบบเดิม ๆ ท่ีเคยใช ้

1 4 1 1 1     

2 38 9.5 9.5 10.5     

3 108 27 27 37.5     

4 144 36 36 73.5     

5 106 26.5 26.5 100     

Total 400 100 100   3.77 0.978 

11. ท่านมกัสนใจกิจกรรม
ส่งเสริมทางการตลาด
จ าพวก ลด แลกแจก แถม 

1 4 1 1 1     

2 40 10 10 11     

3 108 27 27 38     

4 132 33 33 71     

5 116 29 29 100     

Total 400 100 100   3.79 1.004 
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ตารางที่ 4.9 (ต่อ) 
 
ค าถามด้านรูปแบบการ
ด าเนินชีวติ 

Valid Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 
Mean 

Std. 
Deviation 

12. ท่านชอบสินคา้ท่ี
สะทอ้นฐานะทางสังคมท่ี
สูงกว่าคนทัว่ไป 

1 4 1 1 1     

2 72 18 18 19     

3 182 45.5 45.5 64.5     

4 98 24.5 24.5 89     

5 44 11 11 100     

Total 400 100 100   3.27 0.915 

13. ท่านชอบสินคา้ท่ี
ส่งเสริมให้ประหยดัเวลา 

1 2 0.5 0.5 0.5     

2 14 3.5 3.5 4     

3 100 25 25 29     

4 140 35 35 64     

5 144 36 36 100     

Total 400 100 100   4.02 0.892 

14. ท่านแสดง
ความสามารถของท่านให้
ผูอ่ื้นเห็นเป็นประจ า 

1 0 0 0 0     

2 46 11.5 11.5 11.5     

3 202 50.5 50.5 62     

4 104 26 26 88     

5 48 12 12 100     

Total 400 100 100   3.39 0.842 
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ตารางที่ 4.9 (ต่อ) 
 
ค าถามด้านรูปแบบการ

ด าเนินชีวติ Valid Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent Mean 
Std. 

Deviation 

15. ท่านชอบท าส่ิงทา้ทาย
ท่ีท่านยงัไม่เคยท ามาก่อน 

1 4 1 1 1     
2 28 7 7 8     
3 148 37 37 45     
4 148 37 37 82     
5 72 18 18       

Total 400 100 100 100 3.64 0.890 

16. ท่านชอบใชชี้วิตท่ีมี
ความหลากหลาย 

1 0 0 0 0     
2 12 3.0 3.0 3.0 

 
 

3 92 23.0 23.0 26.0 
 

 
4 142 35.5 35.5 61.5 

 
 

5 154 38.5 38.5 100.0 
 

 
  Total 400 100.0 100.0   4.09 .853 

17. ท่านชอบให้มีเร่ือง
ต่ืนเตน้ในชีวิต 

1 2 .5 .5 .5     
2 32 8.0 8.0 8.5 

  
3 140 35.0 35.0 43.5 

  
4 126 31.5 31.5 75.0 

  
5 100 25.0 25.0 100.0 

  
  Total 400 100.0 100.0   3.73 .944 

18. ท่านตอ้งการให้ผูอ่ื้น
เห็นว่าท่านป็นคนทนัสมยั 

1 0 0 0 0     
2 38 9.5 9.5 9.5 

  
3 184 46.0 46.0 55.5 

  
4 122 30.5 30.5 86.0 

  
5 56 14.0 14.0 100.0 

  
  Total 400 100.0 100.0   3.49 .850 
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ตารางที่ 4.9 (ต่อ) 
 
ค าถามด้านรูปแบบการ

ด าเนินชีวติ Valid 
Frequency Percent 

Valid 
Percent 

Cumulative 
Percent Mean 

Std. 
Deviation 

19. ท่านมกัจะท าตามท่ี
บุคคลอ่ืนคาดหวงั 

1 20 5.0 5.0 5.0     
2 112 28.0 28.0 33.0 

  
3 158 39.5 39.5 72.5 

  
4 72 18.0 18.0 90.5 

  
5 38 9.5 9.5 100.0 

  
  Total 400 100 100 

 
2.99 1.021 

20. ท่านชอบเลียนแบบ
บุคคลท่ีมีส่ิงของต่าง ๆ
อนัน่าประทบัใจ 

1 10 2.5 2.5 2.5     
2 58 14.5 14.5 17.0 

  
3 198 49.5 49.5 66.5 

  
4 90 22.5 22.5 89.0 

  
5 44 11.0 11.0 100.0 

  
  Total 400 100.0 100.0   3.25 .922 

21. ท่านคิดว่าเงินเป็น
ส่ิงท่ีบ่งช้ีความส าเร็จ 

1 14 3.5 3.5 3.5     
2 56 14.0 14.0 17.5 

  
3 160 40.0 40.0 57.5 

  
4 96 24.0 24.0 81.5 

  
5 74 18.5 18.5 100.0 

  
  Total 400 100 100 

 
3.4 1.05 
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ตารางที ่4.9 (ต่อ) 
 

ค าถามด้านรูปแบบการ
ด าเนินชีวติ 

Valid Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 
Mean 

Std. 
Deviation 

22. ท่านให้ความสนใจต่อ
ความคิดเห็นและการ
ยอมรับของผูอ่ื้น 

1 4 1 1 1     

2 22 5.5 5.5 6.5     

3 132 33 33 39.5     

4 168 42 42 81.5     

5 74 18.5 18.5 100     

  Total 400 100 100   3.71 0.864 

23. ท่านมกัเลือกท่ีจะท า
หรือประดิษฐส่ิ์งของมาใช้
งานเองมากกว่าท่ีจะใชเ้งิน
ซ้ือ 

1 20 5 5 5     

2 96 24 24 29     

3 156 39 39 68     

4 100 25 25 93     

5 28 7 7 100     

  Total 400 100 100   3.05 0.985 

24. ท่านสนใจฟังชัน่และ
การท างานของเคร่ืองกล  
ต่าง ๆ 

1 10 2.5 2.5 2.5     

2 32 8 8 10.5     

3 114 28.5 28.5 39     

4 158 39.5 39.5 78.5     

5 86 21.5 21.5 100     

Total 400 100 100   3.7 9.77 
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ตารางที ่4.9 (ต่อ) 
 

ค าถามด้านรูปแบบการ
ด าเนินชีวติ 

Valid Frequency Percent 
Valid 

Percent 
Cumulative 

Percent 
Mean 

Std. 
Deviation 

25. ท่านชอบเขา้ร้านขาย
อุปกรณ์เทคโนโลยเีป็น
ประจ า 

1 14 3.5 3.5 3.5     

2 90 22.5 22.5 26     

3 164 41 41 67     

4 78 19.5 19.5 86.5     

5 54 13.5 13.5 100     

 
Total 400 100 100   3.17  1.036 

26. ท่านชอบสินคา้และ
บริการท่ีกระตุน้ความคิด
และอารมณ์ ให้เห็นดา้น
อุดมคติ ความรอบรู้ 

1 10 2.5 2.5 2.5     

2 28 7 7 9.5     

3 116 29 29 38.5     

4 150 37.5 37.5 76     

5 96 24 24 100     

Total 400 100 100   3.73 0.983 

 
จากตาราง 4.9 แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของค าถามเก่ียวกบัรูปแบบ

การด าเนินชีวติทั้งหมด 28 ขอ้ พบวา่  
ค่าเฉล่ียของชุดค าถามเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิตขอ้ที่ 1 มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.84 และมี

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานที่ .875 
ค่าเฉล่ียของชุดค าถามเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิตขอ้ที่ 2 มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.76 และมี

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานที่ .887 
ค่าเฉล่ียของชุดค าถามเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิตขอ้ที่ 3 มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.47 และมี

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานที่ .794 
ค่าเฉล่ียของชุดค าถามเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิตขอ้ที่ 4 มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.97 และมี

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานที่ .813 
ค่าเฉล่ียของชุดค าถามเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิตขอ้ที่ 5 มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.94 และมี

ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานที่ .817 
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ค่าเฉล่ียของชุดค าถามเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิตขอ้ที่ 6 มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.71 และมี
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานที่ 1.087 

ค่าเฉล่ียของชุดค าถามเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิตขอ้ที่ 7 มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.8 และมี
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานที่ .950 

ค่าเฉล่ียของชุดค าถามเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิตขอ้ที่ 8 มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.06 และมี
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานที่ .830 

ค่าเฉล่ียของชุดค าถามเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิตขอ้ที่ 9 มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 2.69 และมี
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานที่ 1.028 

ค่าเฉล่ียของชุดค าถามเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวติขอ้ที่ 10 มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.77 และมี
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานที่ .978 

ค่าเฉล่ียของชุดค าถามเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวติขอ้ที่ 11 มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.79 และมี
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานที่ 1.004 

ค่าเฉล่ียของชุดค าถามเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวติขอ้ที่ 12 มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.27 และมี
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานที่ .915 

ค่าเฉล่ียของชุดค าถามเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวติขอ้ที่ 13 มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.02 และมี
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานที่ .892 

ค่าเฉล่ียของชุดค าถามเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวติขอ้ที่ 14 มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.39 และมี
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานที่ .842 

ค่าเฉล่ียของชุดค าถามเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวติขอ้ที่ 15 มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.64 และมี
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานที่ .890 

ค่าเฉล่ียของชุดค าถามเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวติขอ้ที่ 16 มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 4.09 และมี
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานที่ .853 

ค่าเฉล่ียของชุดค าถามเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิตขอ้ที่ 17 มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่  3.73 และ
มีส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานที่ .944 

ค่าเฉล่ียของชุดค าถามเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวติขอ้ที่ 18 มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.49 และมี
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานที่ .875 

ค่าเฉล่ียของชุดค าถามเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวติขอ้ที่ 19 มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 2.99 และมี
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานที่ 1.021 

ค่าเฉล่ียของชุดค าถามเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวติขอ้ที่ 20 มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.25 และมี
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานที่ .922 



45 

ค่าเฉล่ียของชุดค าถามเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิตขอ้ที่ 21 มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.4 และมี
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานที่ 1.05 

ค่าเฉล่ียของชุดค าถามเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวติขอ้ที่ 22 มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.71 และมี
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานที่ .864 

ค่าเฉล่ียของชุดค าถามเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวติขอ้ที่ 23 มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.05 และมี
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานที่ .985 

ค่าเฉล่ียของชุดค าถามเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิตขอ้ที่ 24 มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.7 และมี
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานที่ 9.77  

ค่าเฉล่ียของชุดค าถามเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวติขอ้ที่ 25 มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.17 และมี
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานที่ 1.036 

ค่าเฉล่ียของชุดค าถามเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวติขอ้ที่ 26 มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.73 และมี
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานที่ .983 

ค่าเฉล่ียของชุดค าถามเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวติขอ้ที่ 27 มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.67 และมี
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานที่ 1.008 

ค่าเฉล่ียของชุดค าถามเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวติขอ้ที่ 28 มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.88 และมี
ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานที่ .986 
 

ตารางที่ 4.10  แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของค าถามเก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิต 
8 รูปแบบ (Composite variables) 
 

  
จากตารางที่ 4.10 แสดงค่าเฉล่ีย และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานของค าถามเก่ียวกบัรูปแบบ

การด าเนินชีวติทั้ง 8 รูปแบบ ผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 400 คน พบว่าคนส่วนใหญ่เป็นผูส้มหวงั
ในชีวิต (innovators) โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.8269 รองลงมาคือ ผูมี้ชีวิตสมบูรณ์ (thinkers) มีค่าเฉล่ีย
อยูท่ี่ 3.7450 และผูป้ระสบความส าเร็จ (experiencers) มีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.7367 ตามล าดบั 

  Innovators believers survivors achievers experiencers strivers makers thinkers 
N Valid 400 400 400 400 400 400 400 400 

Missing 0 0 0 0 0 0 0 0 
Mean 3.8269 3.6650 3.1267 3.5400 3.7367 3.1995 3.1283 3.7450 
Std. 
Deviation 

.59908 .71632 .78631 .57329 .66883 .65158 .77785 .69246 



46 

4.3   น าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการใช้ส่ือสังคมออนไลน์  
จากการเก็บตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี มีจ  านวนแบบสอบถามทั้งส้ิน 400 ชุด โดยใช้

การวิเคราะห์เชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ในการแจกแจงความถ่ี (Frequency) โดยแสดง
เป็นจ านวน และค่าร้อยละ (Percentage) ในรูปแบบตารางร้อยละ โดยไดผ้ลดงัน้ี 
 
ตารางที่ 4.11  แสดงจ านวนและร้อยละเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์ จ  าแนกตาม
ชนิดของเครือข่ายสงัคมออนไลน์ 
 

ชนิดของเครือข่ายสังคมออนไลน์ที่นิยมเล่นบ่อยที่สุด Frequency Percent 
WeChat 316 79.0 
Weibo 26 6.5 
QQ 36 9.0 
Youku 8 2.0 
Baitu Tieba 14 3.5 
Total 400 100.0 

 
จากตารางที่ 4.11 แสดงจ านวนและร้อยละเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์

ของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามชนิดของเครือข่ายสงัคมออนไลน์ จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน 400 
คน ระบุชนิดของเครือข่ายสังคมออนไลน์ (กลุ่มตวัอยา่งสามารถระบุไดเ้พียง 1 ขอ้เท่านั้น) พบว่า
ชนิดของเครือข่ายสงัคมออนไลน์ที่นิยมเล่นบ่อยมากที่สุด คือ WeChat ความถ่ี 316 คิดเป็นร้อยละ 
79.0 รองลงมา คือ QQ ความถ่ี 36 คิดเป็นร้อยละ 9.0  Weibo ความถ่ี 26 คิดเป็นร้อยละ 6.5 
ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.12  แสดงจ านวนและร้อยละเก่ียวกบัพฤติกรรมการใช้ส่ือสังคมออนไลน์ จ  าแนกตาม
วตัถุประสงคใ์นการเขา้ใชเ้ครือข่ายสงัคมออนไลน์ 
 

 
จากตารางที่ 4.12 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามวตัถุประสงค์

ในการเขา้ใชเ้ครือข่ายสงัคมออนไลน์ จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน 400 คน ระบุวตัถุประสงคใ์น
การเข้าใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ (กลุ่มตัวอย่างสามารถระบุได้เพียง 1 ข้อเท่านั้ น) พบว่า
วตัถุประสงคใ์นการเขา้ใชเ้ครือข่ายสงัคมออนไลน์มากที่สุดคือ เพือ่คุยกบัเพือ่น ความถ่ี 314 คิดเป็น
ร้อยละ 78.5 รองลงมาคือ  เพือ่ซ้ือ.ขายสินคา้และบริการ ความถ่ี 50 คิดเป็นร้อยละ 12.5 เพือ่หาเพื่อน
ใหม่ ความถ่ี 14 คิดเป็นร้อยละ 3.5 ตามล าดบั 

 
ตารางที่ 4.13 แสดงจ านวนและร้อยละเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์ จ  าแนกตาม
ความถ่ีในการเขา้ใชเ้ครือข่ายสงัคมออนไลน์ 
 

ความถี่ในการเข้าใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ Frequency Percent 
ทุกวนั 342 85.5 
เกือบทุกวนั 34 8.5 
สปัดาห์ละ 2-3 วนั 16 4.0 
สปัดาห์ละ 1 วนั 8 2.0 
Total 400 100.0 

 

วัตถุประสงค์ในการเข้าใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์บ่อยที่สุด Frequency Percent 
เพือ่คุยกบัเพือ่น 314 78.5 
เพือ่หาเพือ่นใหม่ 14 3.5 
เพือ่หาคู่ 12 3.0 
เพือ่ซ้ือ-ขายสินคา้และบริการ 50 12.5 
เพือ่เล่นเกมส์ 10 2.5 
Total 400 100.0 



48 

จากตารางที่ 4.13 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามความถ่ีในการ
เขา้ใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์ จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน 400 คน ระบุความถ่ีในการเขา้ใช้
เครือข่ายสงัคมออนไลน์ (กลุ่มตวัอยา่งสามารถระบุไดเ้พยีง 1 ขอ้เท่านั้น) พบวา่ความถ่ีในการเขา้ใช้
เครือข่ายสังคมออนไลน์มากที่สุด คือ ทุกวนั ความถ่ี 342 คิดเป็นร้อยละ 85.5 รองลงมาคือ เกือบ      
ทุกวนั ความถ่ี 34 คิดเป็นร้อยละ 8.5 สปัดาห์ละ 2.3 วนั ความถ่ี 16 คิดเป็นร้อยละ 4.0 ตามล าดบั 

 
ตารางที่ 4.14  แสดงจ านวนและร้อยละเก่ียวกบัพฤติกรรมการใช้ส่ือสังคมออนไลน์ จ  าแนกตาม
อุปกรณ์ที่ใชใ้นการเขา้ถึงเครือข่ายสงัคมออนไลน์ 
 

อุปกรณ์ที่ใช้ในการเข้าถึงเครือข่ายสังคมออนไลน์บ่อยที่สุด Frequency Percent 
คอมพวิเตอร์ตั้งโตะ๊ 18 4.5 
คอมพวิเตอร์พกพา 14 3.5 
สมาร์ทโฟน 362 90.5 
แทบ็เล๊ตพซีี 6 1.5 
Total 400 100.0 

 
จากตารางที่ 4.14 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามอุปกรณ์ที่ใชใ้น

การเขา้ถึงเครือข่ายสงัคมออนไลน์ จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน 400 คน ระบุอุปกรณ์ที่ใชใ้นการ
เขา้ถึงเครือข่ายสงัคมออนไลน์ (กลุ่มตวัอยา่งสามารถระบุไดเ้พียง 1 ขอ้เท่านั้น) พบว่าอุปกรณ์ที่ใช้
ในการเขา้ถึงเครือข่ายสังคมออนไลน์มากที่สุดคือ สมาร์ทโฟน ความถ่ี 362 คิดเป็นร้อยละ 90.5 
รองลงมาคือ คอมพิวเตอร์ตั้งโต๊ะ ความถ่ี 18 คิดเป็นร้อยละ 4.5 คอมพิวเตอร์พกพา ความถ่ี 14         
คิดเป็นร้อยละ 3.5 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.15  แสดงจ านวนและร้อยละเก่ียวกบัพฤติกรรมการใชส่ื้อสังคมออนไลน์ จ  าแนกตาม
ช่วงเวลาที่เขา้ใชเ้ครือข่ายสงัคมออนไลน์ 
 

ช่วงเวลาที่เข้าใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์บ่อยทีสุ่ด Frequency Percent 

ช่วงเชา้ 05.00-10.59 น. 20 5 
ช่วงเที่ยงวนั 11.00-13.59 น. 58 14.5 
ช่วงกลางวนั 14.00-15.59 น. 36 9 
ช่วงเยน็ 16.00-18.59 น. 164 41 

ช่วงกลางคืน 19.00-23.59 น. 102 25.5 

ช่วงหลงัเที่ยงคืน 00.00-04.59 น. 20 5 
Total 400 100 

 
จากตารางที่ 4.15 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามช่วงเวลาที่เขา้

ใชเ้ครือข่ายสงัคมออนไลน์ จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน 400 คน ระบุช่วงเวลาที่เขา้ใชเ้ครือข่าย
สังคมออนไลน์ (กลุ่มตวัอยา่งสามารถระบุไดเ้พียง 1 ขอ้เท่านั้น) พบว่าช่วงเวลาที่เขา้ใชเ้ครือข่าย
สงัคมออนไลน์มากที่สุดคือ ช่วงเยน็ 16.00-18.59 น. ความถ่ี 164 คิดเป็นร้อยละ 41.0 รองลงมา คือ 
ช่วงกลางคืน 19.00-23.59 น. ความถ่ี 102 คิดเป็นร้อยละ 25.5 ช่วงเที่ยงวนั 11.00-13.59 น. ความถ่ี 
58 คิดเป็นร้อยละ 14.5 ตามล าดบั 
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4.4  น าเสนอผลการวิเคราะห์ข้อมูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ 
 
ตารางที่ 4.16 แสดงจ านวนและร้อยละเก่ียวกับพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ จ  าแนกตาม
เวบ็ไซตท์ี่จองโรงแรมออนไลน์ 
 

ช่ือเว็บไซต์ที่ท่านจองโรงแรมออนไลน์บ่อยทีสุ่ด Frequency Percent 

agoda 89 22.3 
expedia 38 9.5 
booking.com 40 10.0 
Ctrip 224 56.0 
other 9 2.3 
Total 400 100.0 

 
จากตารางที่ 4.16 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามเวบ็ไซตท์ี่จอง

โรงแรมออนไลน์ จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน 400 คน ระบุเว็บไซต์ที่จองโรงแรมออนไลน์ 
(กลุ่มตวัอยา่งสามารถระบุไดเ้พยีง 1 ขอ้เท่านั้น) พบวา่เวบ็ไซตท์ี่จองโรงแรมออนไลน์ มากที่สุด คือ 
Ctrip ความถ่ี 224 คิดเป็นร้อยละ 56.0 รองลงมาคือ agoda ความถ่ี 89 คิดเป็นร้อยละ 22.3  
booking.com ความถ่ี 40 คิดเป็นร้อยละ 10.0 ตามล าดบั 

 
ตารางที่ 4.17 แสดงจ านวนและร้อยละเก่ียวกับพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ จ  าแนกตาม
ระดบัโรงแรมที่จองออนไลน์ 
 

ระดับโรงแรมที่ท่านเลือกจองออนไลน์ Frequency Percent 

ต ่ากวา่ 3 ดาว 77 19.3 

3 ดาว 212 53.0 

4 ดาว 94 23.5 

5 ดาว 17 4.3 

Total 400 100.0 
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จากตารางที่ 4.17 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามระดบัโรงแรมที่
จองออนไลน์ จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน 400 คน ระบุระดบัโรงแรมที่จองออนไลน์ (กลุ่ม
ตวัอยา่งสามารถระบุไดเ้พียง 1 ขอ้เท่านั้น) พบว่าระดบัโรงแรมที่จองออนไลน์มากที่สุดคือ 3 ดาว 
ความถ่ี 212 คิดเป็นร้อยละ 53.0 รองลงมาคือ 4 ดาว ความถ่ี 94 คิดเป็นร้อยละ 23.5  ต  ่ากว่า 3 ดาว 
ความถ่ี 77 คิดเป็นร้อยละ 19.3 ตามล าดบั 

 
ตารางที่ 4.18 แสดงจ านวนและร้อยละเก่ียวกับพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ จ  าแนกตาม
ประเภทของโรงแรมที่เลือกจองออนไลน์ 
 

ประเภทของโรงแรมที่เลือกจองมากที่สุดเมื่อจองออนไลน์ Frequency Percent 

โรงแรมในเครือ 261 65.3 

โรงแรมอิสระ 139 34.8 

Total 400 100.0 
 

จากตารางที่ 4.18 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามประเภทของ
โรงแรมที่เลือกจองออนไลน์ จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน 400 คน ระบุประเภทของโรงแรมที่
เลือกจองออนไลน์ (กลุ่มตวัอยา่งสามารถระบุไดเ้พียง 1 ขอ้เท่านั้น) พบว่าประเภทของโรงแรมที่
เลือกจองออนไลน์มากที่สุด คือ โรงแรมในเครือ ความถ่ี 261 คิดเป็นร้อยละ 65.3 รองลงมาคือ
โรงแรมอิสระ ความถ่ี 139 คิดเป็นร้อยละ 34.8 ตามล าดบั 

 
ตารางที่ 4.19  แสดงจ านวนและร้อยละเก่ียวกบัพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ จ  าแนกตาม
ราคาของหอ้งพกัโดยเฉล่ียต่อคืน 
 

ราคาห้องพกัโดยเฉลีย่ต่อคนืเมื่อท าการจองโรงแรมออนไลน์ Frequency Percent 

ต ่ากวา่ 2,000 บาทต่อคืน 220 55.0 

2,001-4,000 บาทต่อคืน 154 38.5 

มากกวา่ 4,001 บาทต่อคืน 26 6.5 

Total 400 100.0 
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จากตารางที่ 4.19 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอย่าง จ  าแนกตามราคาของ
หอ้งพกัโดยเฉล่ียต่อคืน จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน 400 คน ระบุราคาของห้องพกัโดยเฉล่ียต่อ
คืน (กลุ่มตวัอยา่งสามารถระบุไดเ้พียง 1 ขอ้เท่านั้น) พบว่าราคาของห้องพกัโดยเฉล่ียต่อคืนมาก
ที่สุดคือ ต  ่ากว่า 2,000 บาทต่อคืน ความถ่ี 220 คิดเป็นร้อยละ 55.0 รองลงมา คือ 2,001-4,000 บาท
ต่อคืน ความถ่ี 154 คิดเป็นร้อยละ 38.5 มากกว่า 4,001 บาทต่อคืน ความถ่ี 26 คิดเป็นร้อยละ 6.5 
ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.20 แสดงจ านวนและร้อยละเก่ียวกับพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ จ  าแนกตาม
ความถ่ีในการจองโรงแรมผา่นออนไลน์ 
 

ท่านมีความถีใ่นการจองโรงแรมผ่านออนไลน์บ่อยคร้ังเพียงใด Frequency Percent 

1-2 คร้ังต่อปี 152 38.0 

3-4 คร้ังต่อปี 156 39.0 

5-6 คร้ังต่อปี 44 11.0 

มากกวา่ 6 คร้ังต่อปี 48 12.0 

Total 400 100.0 
 

จากตารางที่ 4.20 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามความถ่ีในการ
จองโรงแรมผา่นออนไลน์ จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน 400 คน ระบุความถ่ีในการจองโรงแรม
ผา่นออนไลน์ (กลุ่มตวัอยา่งสามารถระบุไดเ้พยีง 1 ขอ้เท่านั้น) พบวา่ความถ่ีในการจองโรงแรมผ่าน
ออนไลน์มากที่สุดคือ 3-4 คร้ังต่อปี ความถ่ี 156 คิดเป็นร้อยละ 39.0 รองลงมาคือ 1-2 คร้ังต่อปี 
ความถ่ี 152 คิดเป็นร้อยละ 38.0 มากกวา่ 6 คร้ังต่อปี ความถ่ี 48 คิดเป็นร้อยละ 12.0 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.21 แสดงจ านวนและร้อยละเก่ียวกับพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ จ  าแนกตาม
ระยะเวลาเฉล่ียในการเขา้พกั 
 

ระยะเวลาเฉลี่ยในการเข้าพักที่ท าการจองผ่านออนไลน์ Frequency Percent 

1-2 คืนต่อคร้ังการจอง 226 56.5 

3-4 คืนต่อคร้ังการจอง 158 39.5 

5-6 คืนต่อคร้ังการจอง 10 2.5 

มากกวา่ 6 คืนต่อคร้ังการจอง 6 1.5 

Total 400 100.0 
 

จากตารางที่ 4.21 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามระยะเวลาเฉล่ีย
ในการเขา้พกั จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน 400 คน ระบุระยะเวลาเฉล่ียในการเขา้พกั (กลุ่ม
ตวัอยา่งสามารถระบุไดเ้พยีง 1 ขอ้เท่านั้น) พบวา่ระยะเวลาเฉล่ียในการเขา้พกัมากที่สุด คือ 1-2 คืน
ต่อคร้ังการจอง ความถ่ี 226 คิดเป็นร้อยละ 56.5 รองลงมาคือ 3-4 คืนต่อคร้ังการจอง ความถ่ี 158  
คิดเป็นร้อยละ 39.5  5-6 คืนต่อคร้ังการจอง ความถ่ี 6 คิดเป็นร้อยละ 1.5 ตามล าดบั 

 
ตารางที่ 4.22 แสดงจ านวนและร้อยละเก่ียวกบัพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ จ  าแนกตาม
ระยะเวลาในการจองโรงแรมออนไลน์ล่วงหนา้ 
 

ระยะเวลาในการจองโรงแรมล่วงหน้ากี่วนั/เดือนก่อนเข้าพัก Frequency Percent 

จองล่วงหนา้ 1-2 วนั 36 9.0 

จองล่วงหนา้ 3-7 วนั 104 26.0 

จองล่วงหนา้ 8-14 วนั 89 22.3 

จองล่วงหนา้ 15-29 วนั 117 29.3 

จองล่วงหนา้ 1-3 เดือน 48 12.0 

มากกวา่ 3 เดือนขึ้นไป 6 1.5 

Total 400 100.0 
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จากตารางที่ 4.22 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามระยะเวลาใน
การจองโรงแรมออนไลน์ล่วงหน้า จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน 400 คน ระบุระยะเวลาในการ
จองโรงแรมออนไลน์ล่วงหนา้ (กลุ่มตวัอยา่งสามารถระบุไดเ้พียง 1 ขอ้เท่านั้น) พบว่าระยะเวลาใน
การจองโรงแรมออนไลน์ล่วงหนา้มากที่สุดคือ จองล่วงหน้า 15-29 วนั ความถ่ี 117 คิดเป็นร้อยละ 
29.3 รองลงมา คือ จองล่วงหน้า 3-7 วนั ความถ่ี 104 คิดเป็นร้อยละ 26.0  จองล่วงหน้า 8.14 วนั 
ความถ่ี 89 คิดเป็นร้อยละ 22.3 ตามล าดบั 

 
ตารางที่ 4.23 แสดงจ านวนและร้อยละเก่ียวกับพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ จ  าแนกตาม
เวบ็ไซตท์ี่ใชจ้องออนไลน์ประจ า 
 

ท่านมีเว็บไซต์ที่ใช้จองประจ ากี่เว็บไซต์ Frequency Percent 

มีเวบ็ไซตเ์ดียว 244 61.0 

มีมากกวา่ 1 เวบ็ไซต ์ 156 39.0 

Total 400 100.0 
 

จากตารางที่ 4.23 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามเวบ็ไซตท์ี่ใช้
จองออนไลน์ประจ า จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน 400 คน ระบุเวบ็ไซตท์ี่ใชจ้องออนไลน์ประจ า 
(กลุ่มตวัอย่างสามารถระบุไดเ้พียง 1 ขอ้เท่านั้น และระบุช่ือเวบ็ไซตท์ี่มีมากกว่า 1 เว็บไซต์ลงใน
ช่องว่างที่ก  าหนดไวใ้นแบบสอบถาม) พบว่าเว็บไซต์ที่ใช้จองออนไลน์ประจ ามากที่สุด คือ             
มีเว็บไซต์เดียว ความถ่ี 244 คิดเป็นร้อยละ 61.0 รองลงมาคือ มีมากกว่า 1 เว็บไซต์ ความถ่ี 156              
คิดเป็นร้อยละ 39.0  

 
 
 
 
 
 
 
 
 



55 

ตารางที่ 4.24 แสดงจ านวนและร้อยละเก่ียวกบัพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ จ  าแนกตามผูท้ี่มี
อิทธิพลในการจองโรงแรมออนไลน์ 
 

ใครคอืผู้ที่มีอิทธิพลต่อคุณในการจองโรงแรมออนไลน์มากที่สุด Frequency Percent 

จองดว้ยตวเอง 204 51.0 
ครอบครัว 82 20.5 
เพือ่น 112 28.0 

อ่ืน ๆ 2 .5 
Total 400 100.0 

 
จากตารางที่ 4.24 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามผูท้ี่มีอิทธิพลใน

การจองโรงแรมออนไลน์ จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน 400 คน ระบุผูท้ี่มีอิทธิพลในการจอง
โรงแรมออนไลน์ (กลุ่มตวัอยา่งสามารถระบุไดเ้พียง 1 ขอ้เท่านั้น) พบว่าผูท้ี่มีอิทธิพลในการจอง
โรงแรมออนไลน์มากที่สุดคือ จองดว้ยตวเอง ความถ่ี 204 คิดเป็นร้อยละ 51.0 รองลงมา คือ เพื่อน 
ความถ่ี 112 คิดเป็นร้อยละ 28.0  ครอบครัว ความถ่ี 82 คิดเป็นร้อยละ 20.5 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.25 แสดงจ านวนและร้อยละเก่ียวกับพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ จ  าแนกตาม
สาเหตุที่ส าคญัในการจองโรงแรมออนไลน์ 
 

สาเหตุที่ส าคญัที่สุดทีท่่านจองโรงแรมออนไลน์  Frequency Percent 

สะดวกสบาย 143 35.8 

ราคาถูก 113 28.3 

รวดเร็ว 49 12.3 

เปรียบเทียบราคาได ้ 95 23.8 

Total 400 100.0 
 

จากตารางที่ 4.25 แสดงจ านวนและร้อยละของกลุ่มตวัอยา่ง จ  าแนกตามตามสาเหตุที่
ส าคญัในการจองโรงแรมออนไลน์ จากผูต้อบแบบสอบถามทั้งส้ิน 400 คน ระบุตามสาเหตุที่ส าคญั
ในการจองโรงแรมออนไลน์ (กลุ่มตวัอยา่งสามารถระบุไดเ้พียง 1 ขอ้เท่านั้น) พบว่าตามสาเหตุที่
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ส าคญัในการจองโรงแรมออนไลน์มากที่ สุดคือ สะดวกสบาย ความถ่ี 143 คิดเป็นร้อยละ 35.8 
รองลงมา คือ ราคาถูก ความถ่ี 113 คิดเป็นร้อยละ 28.3  เปรียบเทียบราคาได ้ความถ่ี 95 คิดเป็น          
ร้อยละ 23.8 ตามล าดบั 
 
4.5   ตรวจสอบปัญหา Multicollinearity 
 
ตารางที่ 4.26 แสดงค่า Tolerance และ ค่า VIF (Variance Inflation Factor) ของตวัแปร 
 
 

 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
จากตารางที่ 4.26 พบวา่ ค่า Tolerance ของตวัแปรอิสระ เท่ากบั  .587, .630, .669, .508, 

.577, .516, .508, .555 ซ่ึงมากกว่า .20 และ ค่า VIF (Variance Inflation Factor) ของตวัแปรอิสระ 
เท่ากบั 1.705, 1.588, 1.495, 1.970, 1.734, 1.939, 1.969, 1.801 มีค่าไม่เกิน 10 แสดงว่าไม่เกิดปัญหา 
Multicollinearity 

 
4.6  ทดสอบสมมติฐาน 

การศึกษาน้ีใช้สถิติ Multinomial Logistic Regression ในการวิเคราะห์รูปแบบการ
ด าเนินชีวติที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนักท่องเที่ยวชาวจีน โดยก าหนดค่า
นัยส าคัญทางสถิติที่ระดับความเช่ือมั่นร้อยละ 95 และใช้แบบจ าลอง Multinomial Logistic                 

Model 
Collinearity Statistics 

Tolerance VIF 
1 (Constant)     

innovators .587 1.705 
believers .630 1.588 
survivors .669 1.495 
achievers .508 1.970 
experiencers .577 1.734 
strivers .516 1.939 
makers .508 1.969 
thinkers .555 1.801 
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ซ่ึงสามารถอธิบายรูปแบบการด าเนินชีวิตที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของ
นกัท่องเที่ยวชาวจีนได ้โดยเร่ิมจากการหาตวัแปรที่เหมาะสมที่สุดที่น ามาสู่การพฒันาแบบจ าลอง 
(Multinomial Logit Model) ที่มีประสิทธิภาพสูงสุด 

 
ผลการวิเคราะห์ Multinomial Logistic Regression 

การทดสอบค่าสัมประสิทธ์ิ โดยการใช ้Likelihood Ratio Tests ในการทดสอบความ
เหมาะสมของแบบจ าลอง โดยดูจากค่า -2 Log Likelihood มีรายละเอียดดงัน้ี 

1.1 ในขั้น น้ีจะท าการทดสอบองค์ประกอบรูปแบบการด า เนินชีวิตที่ ส่งผลต่อ
พฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนักท่องเที่ยวชาวจีนในดา้นช่ือเวบ็ไซตท์ี่จอง (H1) โดยมี
สมมติฐานดงัน้ี 

H0  : ตวัแปรอิสระไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนักท่องเที่ยวชาว
จีนในดา้นช่ือเวบ็ไซตท์ี่จอง 

H1 : ตวัแปรอิสระส่งผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนกัท่องเที่ยวชาวจีน
ในดา้นช่ือเวบ็ไซตท์ี่จอง 

ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ (α) 0.05  ไดผ้ลการทดสอบดงัน้ี 
 

ตารางที่ 4.27  Model Fitting Information ดา้นช่ือเวบ็ไซตท์ี่จอง 
 

Model 

Model Fitting Criteria Likelihood Ratio Tests 

-2 Log Likelihood Chi-Square df Sig. 

Intercept Only 909.084    
Final 812.090 96.994 32 .000 
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ตารางที่ 4.28 Likelihood Ratio Tests ดา้นช่ือเวบ็ไซตท์ี่จอง 
 

 
ไดผ้ลการทดสอบ (ตารางที่ 4.28) พบว่า เม่ือน าองค์ประกอบ Experiencers ออกจาก

แบบจ าลอง จะท าให ้-2 Log Likelihood มีค่าเท่ากบั 813.948 มีค่า Chi-Square เท่ากบั 1.858 และค่า 
Sig. มากกว่า 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐาน H0 หมายถึง ลักษณะนักท่องเที่ยวชาวจีนแบบ           
ผูแ้สวงหาประสบการณ์ใหม่ ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ในดา้นช่ือเวบ็ไซตท์ี่
จอง จึงไม่มีความเหมาะสมในการน าไปพยากรณ์ 
 เม่ือน าองคป์ระกอบ Innovators ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่า
เท่ากับ 821.979 มีค่า Chi-Square เท่ากับ 9.889 และค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธ H0 

ยอมรับ H1 หมายถึง ผู ้สมหวังในชีวิต ส่งผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของ
นกัท่องเที่ยวชาวจีนในดา้นช่ือเวบ็ไซตท์ี่จอง จึงมีความเหมาะสมในการน าไปพยากรณ์ 
 เม่ือน าองคป์ระกอบ Believers ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่า
เท่ากบั 833.255 มีค่า Chi-Square เท่ากับ 21.165 และค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธ H0 

ยอมรับ H1 หมายถึง ผูอ้นุรักษนิ์ยม ส่งผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนักท่องเที่ยว
ชาวจีนในดา้นช่ือเวบ็ไซตท์ี่จอง จึงมีความเหมาะสมในการน าไปพยากรณ์ 
 เม่ือน าองคป์ระกอบ Survivors ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่า
เท่ากบั 824.888 มีค่า Chi-Square เท่ากับ 12.798 และค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธ H0 

Effect 

Model Fitting Criteria Likelihood Ratio Tests 

-2 Log Likelihood of Reduced Model Chi-Square df Sig. 
Intercept 825.655 13.565 4 .009 
Innovators 821.979 9.889 4 .042 
Believers 833.255 21.165 4 .000 
Survivors 824.888 12.798 4 .012 
Achievers 824.160 12.070 4 .017 
Experiencers 813.948 1.858 4 .762 
Strivers 824.105 12.015 4 .017 
Makers 830.113 18.023 4 .001 
Thinkers 837.479 25.389 4 .000 
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ยอมรับ H1 หมายถึง ผูต้่อสู้ด้ินรน ส่งผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนักท่องเที่ยว
ชาวจีนในดา้นช่ือเวบ็ไซตท์ี่จอง จึงมีความเหมาะสมในการน าไปพยากรณ์ 
 เม่ือน าองคป์ระกอบ Achievers ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่า
เท่ากับ 824.160 มีค่า Chi-Square เท่ากบั 12.070 และค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธ H0 
ยอมรับ H1 หมายถึง ผูป้ระสบความส าเร็จ ส่งผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของ
นกัท่องเที่ยวชาวจีนในดา้นช่ือเวบ็ไซตท์ี่จอง จึงมีความเหมาะสมในการน าไปพยากรณ์ 
 เม่ือน าองคป์ระกอบ Strivers ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่า
เท่ากบั 824.105 มีค่า Chi-Square เท่ากับ 12.015 และค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธ H0 
ยอมรับ H1 หมายถึง ผูมุ่้งมัน่พยายาม ส่งผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนกัท่องเที่ยว
ชาวจีนในดา้นช่ือเวบ็ไซตท์ี่จอง จึงมีความเหมาะสมในการน าไปพยากรณ์ 
 เม่ือน าองคป์ระกอบ Makers ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่า
เท่ากบั 830.113 มีค่า Chi-Square เท่ากับ 18.023 และค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธ H0 
ยอมรับ H1 หมายถึง นักปฏิบติั ส่งผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนักท่องเที่ยว              
ชาวจีนในดา้นช่ือเวบ็ไซตท์ี่จอง จึงมีความเหมาะสมในการน าไปพยากรณ์ 
 เม่ือน าองค์ประกอบ Thinkers ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่า
เท่ากบั 837.479 มีค่า Chi-Square เท่ากับ 25.389 และค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธ H0 
ยอมรับ H1 หมายถึง ผูมี้ชีวติสมบูรณ์ ส่งผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนกัท่องเที่ยว
ชาวจีนในดา้นช่ือเวบ็ไซตท์ี่จอง จึงมีความเหมาะสมในการน าไปพยากรณ์ 
 ดังนั้ น องค์ประกอบของรูปแบบการด า เนินชีวิต ผู ้สมหวังในชีวิต ( Innovators)                       
ผูอ้นุรักษ์นิยม (Believers) ผูต้่อสู้ด้ินรน (Survivors) ผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) ผูมุ่้งมั่น
พยายาม (Strivers) นกัปฏิบตัิ (Makers) ผูมี้ชีวติสมบูรณ์ (Thinkers) มีค่า Sig. นอ้ยกวา่ 0.05 แสดงว่า
ตวัแปรอิสระทั้ง 7 ตวัแปรน้ี มีความเหมาะสมในการน าไปพยากรณ์พฤติกรรมการจองโรงแรม
ออนไลน์ของนกัท่องเที่ยวชาวจีนในดา้นช่ือเวบ็ไซตท์ี่จอง ส่วนตวัแปรอิสระอีก 1 ตวัแปร มีค่า Sig. 
มากกวา่ 0.05 นั้นไม่มีความเหมาะสมในการน าไปพยากรณ์ 
 
 
 
 
 
 



60 

ตารางที่ 4.29 ค่าสมัประสิทธ์ิของตวัแปรในแบบจ าลอง Multinomial Logistic ดา้นช่ือเวบ็ไซตท์ี่จอง  
 

ช่ือเว็บไซต์ที่จอง B Wald Sig. Exp(B) 
agoda Intercept 17.747 9.668 .002   

Innovators -2.517 5.003 .025 .081 
Believers -3.624 11.433 .001 .027 
Survivors 1.973 6.467 .011 7.191 
Makers -1.711 4.110 .043 .181 
Thinkers 2.537 6.849 .009 12.645 

expedia Intercept 18.792 10.233 .001   
Innovators -2.352 4.073 .044 .095 
Believers -3.439 9.677 .002 .032 
Achievers -1.821 4.778 .029 .162 
Strivers 2.178 5.147 .023 8.826 

booking.com Intercept 18.158 9.568 .002   
Believers -2.652 5.875 .015 .070 
Survivors 1.686 4.471 .034 5.399 
Achievers -1.961 5.584 .018 .141 
Makers -1.927 5.021 .025 .146 
Thinkers 2.482 6.212 .013 11.966 

Ctrip Intercept 17.410 9.676 .002   
Innovators -2.681 5.871 .015 .069 
Believers -3.039 8.338 .004 .048 
Survivors 1.844 5.871 .015 6.320 
Thinkers 2.389 6.274 .012 10.898 

 

หมายเหตุ : กลุ่มอา้งอิง คือ อ่ืน ๆ 
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 ผลการศึกษาโดยวิเคราะห์ความถดถอยแบบ Multinomial Logistic (ตารางที่ 4.29) 
รูปแบบการด าเนินชีวิตที่มีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนักท่องเที่ยวชาวจีนใน
ดา้นช่ือเวบ็ไซตท์ี่จอง ไดแ้ก่ ผูส้มหวงัในชีวิต (Innovators) ผูอ้นุรักษนิ์ยม (Believers) ผูต้่อสู้ด้ินรน 
(Survivors) ผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) ผูมุ่้งมัน่พยายาม (Strivers) นักปฏิบตัิ (Makers) และ    
ผูมี้ชีวติสมบูรณ์ (Thinkers) มีรายละเอียดดงัน้ี 

1. นกัท่องเที่ยวชาวจีนที่มีพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ดา้นช่ือเวบ็ไซตท์ี่จอง 
agoda มีองคป์ระกอบรูปแบบการด าเนินชีวิต ไดแ้ก่ ผูส้มหวงัในชีวิต (Innovators) ผูอ้นุรักษนิ์ยม 
(Believers)  ผู ้ต่อสู้ ด้ินรน (Survivors)  นักปฏิบัติ  (Makers)  และผู ้มี ชีวิตสมบูรณ์ ( Thinkers)                         
ซ่ึงตัวแปรเหล่าน้ี มีค่า Exp(B) เท่ากับ 12.645 7.191 .181.081 และ .027 ตามล าดับ โดย                         
ค่าสัมประสิทธ์ิที่ประมาณได้มีเคร่ืองหมายในทิศทางบวก หมายความว่า โอกาสที่นักท่องเที่ยว       
ชาวจีนกลุ่มที่มีพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ด้านช่ือเว็บไซต์ที่จอง agoda จะเพิ่มขึ้น เม่ือ
องค์ประกอบรูปแบบการด า เนินชีวิต ได้แก่  ผู ้สมหวังในชีวิต ( Innovators)  ผู ้อนุ รักษ์นิยม 
(Believers) ผูต้่อสู้ด้ินรน (Survivors) นักปฏิบตัิ (Makers) และผูมี้ชีวิตสมบูรณ์ (Thinkers) เพิ่มขึ้น   
1 หน่วย โดยผูมี้ชีวิตสมบูรณ์ (Thinkers) จะมีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ด้านช่ือ
เว็บไซต์ที่จอง agoda มากที่ สุด รองลงมา คือ ผู ้ต่อสู้ด้ินรน (Survivors) นักปฏิบัติ  (Makers)              
ผูส้มหวงัในชีวติ (Innovators) และผูอ้นุรักษนิ์ยม (Believers) ตามล าดบั 

2. นกัท่องเที่ยวชาวจีนที่มีพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ดา้นช่ือเวบ็ไซตท์ี่จอง 
expedia มีองคป์ระกอบรูปแบบการด าเนินชีวิต ไดแ้ก่ ผูส้มหวงัในชีวิต (Innovators) ผูอ้นุรักษนิ์ยม 
(Believers) ผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) และผูมุ่้งมัน่พยายาม (Strivers) ซ่ึงตวัแปรเหล่าน้ีมีค่า 
Exp(B) เท่ากบั 8.826 .162 .095 และ .032 ตามล าดบั โดยค่าสมัประสิทธ์ิที่ประมาณไดมี้เคร่ืองหมาย
ในทิศทางบวก หมายความว่า โอกาสที่นักท่องเที่ยวชาวจีนกลุ่มที่มีพฤติกรรมการจองโรงแรม
ออนไลน์ดา้นช่ือเวบ็ไซตท์ี่จอง expedia จะเพิ่มขึ้น เม่ือองคป์ระกอบรูปแบบการด าเนินชีวิต ไดแ้ก่ 
ผูส้มหวงัในชีวิต (Innovators) ผูอ้นุรักษ์นิยม (Believers) ผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) และ              
ผูมุ่้งมัน่พยายาม (Strivers) เพิม่ขึ้น 1 หน่วย โดยผูมุ่้งมัน่พยายาม (Strivers) จะมีผลต่อพฤติกรรมการ
จองโรงแรมออนไลน์ดา้นช่ือเวบ็ไซตท์ี่จอง expedia มากที่สุด รองลงมา คือ ผูป้ระสบความส าเร็จ 
(Achievers) ผูส้มหวงัในชีวติ (Innovators) และผูอ้นุรักษนิ์ยม (Believers) ตามล าดบั 

3. นกัท่องเที่ยวชาวจีนที่มีพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ดา้นช่ือเวบ็ไซตท์ี่จอง 
booking.com มีองคป์ระกอบรูปแบบการด าเนินชีวิต ไดแ้ก่ ผูอ้นุรักษนิ์ยม (Believers) ผูต้่อสู้ด้ินรน 
(Survivors) ผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) นกัปฏิบตัิ (Makers) และผูมี้ชีวิตสมบูรณ์ (Thinkers) 
ซ่ึงตัวแปรเหล่าน้ีมีค่า Exp(B) เท่ากับ 11.966 5.399 .146 .141 และ .070 ตามล าดับ โดยค่า
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สมัประสิทธ์ิที่ประมาณไดมี้เคร่ืองหมายในทิศทางบวก หมายความวา่ โอกาสที่นักท่องเที่ยวชาวจีน
กลุ่มที่มีพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ด้านช่ือเวบ็ไซตท์ี่จอง booking.com จะเพิ่มขึ้น เม่ือ
องค์ประกอบรูปแบบการด าเนินชีวิต ได้แก่ ผูอ้นุรักษ์นิยม (Believers) ผูต้่อสู้ด้ินรน (Survivors)                
ผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) นักปฏิบัติ (Makers) และผูมี้ชีวิตสมบูรณ์ (Thinkers) เพิ่มขึ้ น                    
1 หน่วย โดยผูมี้ชีวิตสมบูรณ์ (Thinkers) จะมีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ดา้นช่ือ
เวบ็ไซตท์ี่จอง booking.com  มากที่สุด รองลงมา คือ ผูต้่อสู้ด้ินรน (Survivors) นักปฏิบตัิ (Makers) 
ผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) และผูอ้นุรักษนิ์ยม (Believers) ตามล าดบั 

4. นกัท่องเที่ยวชาวจีนที่มีพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ดา้นช่ือเวบ็ไซตท์ี่จอง 
Ctrip มีองคป์ระกอบรูปแบบการด าเนินชีวิต ไดแ้ก่ ผูส้มหวงัในชีวิต (Innovators) ผูอ้นุรักษนิ์ยม 
(Believers) ผูต้่อสูด้ิ้นรน (Survivors) และผูมี้ชีวติสมบูรณ์ (Thinkers) ซ่ึงตวัแปรเหล่าน้ีมีค่า Exp(B) 
เท่ากบั 10.898 .320 .069 และ .0486 ตามล าดบั โดยค่าสัมประสิทธ์ิที่ประมาณไดมี้เคร่ืองหมายใน
ทิศทางบวก หมายความว่า โอกาสที่นักท่องเที่ยวชาวจีนกลุ่มที่มีพฤติกรรมการจองโรงแรม
ออนไลน์ดา้นช่ือเวบ็ไซตท์ี่จอง Ctrip จะเพิ่มขึ้น เม่ือองค์ประกอบรูปแบบการด าเนินชีวิต ได้แก่                  
ผูส้มหวงัในชีวิต (Innovators) ผูอ้นุรักษ์นิยม (Believers) ผูต่้อสู้ด้ินรน (Survivors) และผูมี้ชีวิต
สมบูรณ์ (Thinkers) เพิม่ขึ้น 1 หน่วย โดยผูมี้ชีวิตสมบูรณ์ (Thinkers) จะมีผลต่อพฤติกรรมการจอง
โรงแรมออนไลน์ดา้นช่ือเวบ็ไซต์ที่จอง Ctrip มากที่สุด รองลงมา คือ ผูต่้อสู้ด้ินรน (Survivors)                 
ผูส้มหวงัในชีวติ (Innovators) และผูอ้นุรักษนิ์ยม (Believers) ตามล าดบั 

ผลการวเิคราะห์แบบจ าลอง Multinomial Logistic องคป์ระกอบรูปแบบการด าเนินชีวิต
ที่มีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ดา้นช่ือเวบ็ไซตท์ี่จองของนักท่องเที่ยวชาวจีน ไดแ้ก่ 
ผูส้มหวงัในชีวิต ( Innovators) ผู ้อนุรักษ์นิยม (Believers) ผู ้ต่อสู้ด้ินรน (Survivors) ผูป้ระสบ
ความส าเร็จ (Achievers) ผูมุ่้งมัน่พยายาม (Strivers) นกัปฏิบตัิ (Makers) ผูมี้ชีวติสมบูรณ์ (Thinkers) 
สามารถอธิบายความผนัแปรของพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ดา้นช่ือเวบ็ไซต์ที่จองของ
นกัท่องเที่ยวชาวจีน (Nagelkerke-R2) ไดร้้อยละ 24.80  
 1.2  ในขั้น น้ีจะท าการทดสอบองค์ประกอบรูปแบบการด า เนินชีวิตที่ ส่งผลต่อ
พฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนกัท่องเที่ยวชาวจีนในดา้นระดบัของโรงแรม (H2) โดยมี
สมมติฐานดงัน้ี 
 H0  : ตวัแปรอิสระไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนักท่องเที่ยว        
ชาวจีนในดา้นระดบัของโรงแรม 
 H1 : ตวัแปรอิสระส่งผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนักท่องเที่ยวชาวจีน
ในดา้นระดบัของโรงแรม 
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ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ (α) 0.05  ไดผ้ลการทดสอบดงัน้ี 
 
ตารางที่ 4.30 Model Fitting Information ดา้นระดบัของโรงแรม 
 

Model 

Model Fitting Criteria Likelihood Ratio Tests 

-2 Log Likelihood Chi-Square df Sig. 

Intercept Only 906.673 
   

Final 770.712 135.961 24 .000 
 
ตารางที่ 4.31  Likelihood Ratio Tests ดา้นระดบัของโรงแรม 
 

Effect 

Model Fitting Criteria Likelihood Ratio Tests 

-2 Log Likelihood of Reduced Model Chi-Square df Sig. 
Intercept 785.488 14.776 3 .002 
Innovators 775.747 5.035 3 .169 
Believers 775.721 5.010 3 .171 
Survivors 782.886 12.174 3 .007 
Achievers 783.719 13.007 3 .005 
Experiencers 774.204 3.493 3 .322 
Strivers 791.301 20.589 3 .000 
Makers 775.294 4.583 3 .205 
Thinkers 790.754 20.042 3 .000 

 
ได้ผลการทดสอบ (ตารางที่ 4.31) พบว่า เม่ือน าองค์ประกอบ Innovators ออกจาก

แบบจ าลอง จะท าให ้-2 Log Likelihood มีค่าเท่ากบั 775.747 มีค่า Chi-Square เท่ากบั 5.035 และค่า 
Sig. มากกว่า 0.05 ดังนั้ นจึงยอมรับสมมติฐาน H0 หมายถึง ลักษณะนักท่องเที่ยวชาวจีนแบบ                      
ผูส้มหวงัในชีวติ ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ในดา้นระดบัของโรงแรม จึงไม่มี
ความเหมาะสมในการน าไปพยากรณ์ 
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เม่ือน าองคป์ระกอบ Believers ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่า
เท่ากับ 775.721 มีค่า Chi-Square เท่ากับ 5.010 และค่า Sig. มากกว่า 0.05 ดังนั้ นจึงยอมรับ
สมมติฐาน H0 หมายถึง ลกัษณะนกัท่องเที่ยวชาวจีนแบบผูอ้นุรักษนิ์ยม ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการ
จองโรงแรมออนไลน์ในดา้นระดบัของโรงแรม จึงไม่มีความเหมาะสมในการน าไปพยากรณ์ 

เม่ือน าองคป์ระกอบ Experiencers ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood               
มีค่าเท่ากับ 774.204มีค่า Chi-Square เท่ากบั 3.493 และค่า Sig. มากกว่า 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับ
สมมติฐาน H0 หมายถึง ลกัษณะนักท่องเที่ยวชาวจีนแบบผูแ้สวงหาประสบการณ์ใหม่ ไม่ส่งผลต่อ
พฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ในดา้นระดบัของโรงแรม จึงไม่มีความเหมาะสมในการน าไป
พยากรณ์ 

เม่ือน าองคป์ระกอบ Makers ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่า
เท่ากับ 775.294 มีค่า Chi-Square เท่ากับ 4.583 และค่า Sig. มากกว่า 0.05 ดังนั้ นจึงยอมรับ
สมมติฐาน H0 หมายถึง ลกัษณะนกัท่องเที่ยวชาวจีนแบบนักปฏิบติั ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการจอง
โรงแรมออนไลน์ในดา้นระดบัของโรงแรม จึงไม่มีความเหมาะสมในการน าไปพยากรณ์ 
 เม่ือน าองคป์ระกอบ Survivors ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่า
เท่ากับ 782.886 มีค่า Chi-Square เท่ากบั 12.174 และค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธ H0 
ยอมรับ H1 หมายถึง ลักษณะนักท่องเที่ยวชาวจีนแบบผูต้่อสู้ด้ินรน ส่งผลต่อพฤติกรรมการจอง
โรงแรมออนไลน์ของนักท่องเที่ยวชาวจีนในดา้นระดบัของโรงแรม จึงมีความเหมาะสมในการ
น าไปพยากรณ์ 
 เม่ือน าองคป์ระกอบ Achievers ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่า
เท่ากับ 783.719 มีค่า Chi-Square เท่ากบั 13.007 และค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธ H0 
ยอมรับ H1 หมายถึง ลกัษณะนกัท่องเที่ยวชาวจีนแบบผูป้ระสบความส าเร็จ ส่งผลต่อพฤติกรรมการ
จองโรงแรมออนไลน์ของนกัท่องเที่ยวชาวจีนในดา้นระดบัของโรงแรม จึงมีความเหมาะสมในการ
น าไปพยากรณ์ 
 เม่ือน าองคป์ระกอบ Strivers ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่า
เท่ากับ 791.301 มีค่า Chi-Square เท่ากับ 20.589 และค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธ H0 

ยอมรับ H1 หมายถึง ลกัษณะนักท่องเที่ยวชาวจีนแบบผูมุ่้งมัน่พยายาม ส่งผลต่อพฤติกรรมการจอง
โรงแรมออนไลน์ของนักท่องเที่ยวชาวจีนในดา้นระดบัของโรงแรม จึงมีความเหมาะสมในการ
น าไปพยากรณ์ 
 เม่ือน าองคป์ระกอบ Thinkers ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่า
เท่ากับ 790.754 มีค่า Chi-Square เท่ากับ 20.042 และค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธ H0 
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ยอมรับ H1 หมายถึง ลกัษณะนกัท่องเที่ยวชาวจีนแบบผูมี้ชีวิตสมบูรณ์ ส่งผลต่อพฤติกรรมการจอง
โรงแรมออนไลน์ของนักท่องเที่ยวชาวจีนในดา้นระดบัของโรงแรม จึงมีความเหมาะสมในการ
น าไปพยากรณ์ 
 ดงันั้น องค์ประกอบของรูปแบบการด าเนินชีวิต ผูต้่อสู้ด้ินรน (Survivors) ผูป้ระสบ
ความส าเร็จ (Achievers) ผูมุ่้งมัน่พยายาม (Strivers) ผูมี้ชีวิตสมบูรณ์ (Thinkers) มีค่า Sig. น้อยกว่า 
0.05 แสดงวา่ตวัแปรอิสระทั้ง 4 ตวัแปรน้ี มีความเหมาะสมในการน าไปพยากรณ์พฤติกรรมการจอง
โรงแรมออนไลน์ของนกัท่องเที่ยวชาวจีนในดา้นระดบัของโรงแรม ส่วนตวัแปรอิสระอีก 4 ตวัแปร 
มีค่า Sig. มากกวา่ 0.05 นั้นไม่มีความเหมาะสมในการน าไปพยากรณ์ 
 
ตารางที่ 4.32 ค่าสัมประสิทธ์ิของตัวแปรในแบบจ าลอง Multinomial Logistic ด้านระดับของ
โรงแรม 
 

ระดับของโรงแรม B Wald Sig. Exp(B) 
ต ่ากว่า 3 ดาว Intercept -2.590 .688 .407   

Survivors 1.067 7.500 .006 2.907 
Achievers -.972 4.565 .033 .378 
Strivers 1.951 12.895 .000 7.038 
Thinkers -1.499 10.232 .001 .223 

3 ดาว Intercept 2.997 1.103 .294   
Survivors .642 4.112 .043 1.899 
Achievers -1.189 8.659 .003 .305 
Strivers .779 2.652 .103 2.180 

4 ดาว Intercept 2.819 .874 .350   
Survivors .199 .357 .550 1.220 
Achievers -.796 3.537 .060 .451 
Strivers .997 3.882 .049 2.709 

 

หมายเหตุ : กลุ่มอา้งอิง คือ 5 ดาว 
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ผลการศึกษาโดยวิเคราะห์ความถดถอยแบบ Multinomial Logistic (ตารางที่ 4.32) 
รูปแบบการด าเนินชีวิตที่มีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนักท่องเที่ยวชาวจีนใน
ดา้นระดบัของโรงแรม ไดแ้ก่ ผูต้่อสู้ด้ินรน (Survivors) ผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) ผูมุ่้งมัน่
พยายาม (Strivers) และผูมี้ชีวติสมบูรณ์ (Thinkers) มีรายละเอียดดงัน้ี 

1. นกัท่องเที่ยวชาวจีนที่มีพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ดา้นระดบัของโรงแรม 
ต ่ากว่า 3 ดาว มีองค์ประกอบรูปแบบการด าเนินชีวิต ไดแ้ก่ ผูต่้อสู้ด้ินรน (Survivors) ผูป้ระสบ
ความส าเร็จ (Achievers) ผูมุ่้งมั่นพยายาม (Strivers) และผูมี้ชีวิตสมบูรณ์ (Thinkers) ซ่ึงตัวแปร
เหล่าน้ีมีค่า Exp(B) เท่ากบั 7.038 2.907 .378 และ .223 ตามล าดบั โดยค่าสัมประสิทธ์ิที่ประมาณได้
มีเคร่ืองหมายในทิศทางบวก หมายความวา่ โอกาสที่นกัท่องเที่ยวชาวจีนกลุ่มที่มีพฤติกรรมการจอง
โรงแรมออนไลน์ด้านระดบัของโรงแรม ต ่ากว่า 3 ดาว จะเพิ่มขึ้น เม่ือองคป์ระกอบรูปแบบการ
ด าเนินชีวิต ได้แก่ ผูต้่อสู้ด้ินรน (Survivors) ผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) ผูมุ่้งมั่นพยายาม 
(Strivers) และผูมี้ชีวติสมบูรณ์ (Thinkers) เพิ่มขึ้น 1 หน่วย โดยผูมุ่้งมัน่พยายาม (Strivers) จะมีผล
ต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ดา้นระดบัของโรงแรม ต ่ากวา่ 3 ดาว มากที่สุด รองลงมา คือ 
ผูต้่อสู้ด้ินรน (Survivors) ผู ้ประสบความส าเร็จ (Achievers) และผูมี้ ชีวิตสมบูรณ์ (Thinkers) 
ตามล าดบั 

2. นกัท่องเที่ยวชาวจีนที่มีพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ดา้นระดบัของโรงแรม 
3 ดาว มีองคป์ระกอบรูปแบบการด าเนินชีวติ ไดแ้ก่ ผูต่้อสู้ด้ินรน (Survivors) ผูป้ระสบความส าเร็จ 
(Achievers) และผูมุ่้งมัน่พยายาม (Strivers) ซ่ึงตวัแปรเหล่าน้ีมีค่า Exp(B) เท่ากบั 2.180 1.899 และ 
.305 ตามล าดบั โดยค่าสมัประสิทธ์ิที่ประมาณไดมี้เคร่ืองหมายในทิศทางบวก หมายความวา่ โอกาส
ที่นักท่องเที่ยวชาวจีนกลุ่มที่มีพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ดา้นระดบัของโรงแรม 3 ดาว           
จะเพิ่มขึ้ น เม่ือองค์ประกอบรูปแบบการด าเนินชีวิต ได้แก่ ผูต่้อสู้ด้ินรน (Survivors) ผูป้ระสบ
ความส าเร็จ (Achievers) และผูมุ่้งมั่นพยายาม (Strivers) เพิ่มขึ้ น 1 หน่วย โดยผูมุ่้งมั่นพยายาม 
(Strivers) จะมีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ดา้นระดับของโรงแรม 3 ดาว มากที่สุด 
รองลงมา คือ ผูต้่อสูด้ิ้นรน (Survivors) และผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) ตามล าดบั 

3. นกัท่องเที่ยวชาวจีนที่มีพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ดา้นระดบัของโรงแรม 
4 ดาว มีองคป์ระกอบรูปแบบการด าเนินชีวติ ไดแ้ก่ ผูต่้อสู้ด้ินรน (Survivors) ผูป้ระสบความส าเร็จ 
(Achievers) และผูมุ่้งมัน่พยายาม (Strivers) ซ่ึงตวัแปรเหล่าน้ีมีค่า Exp(B) เท่ากบั 2.709 1.220 และ 
.451 ตามล าดบั โดยค่าสมัประสิทธ์ิที่ประมาณไดมี้เคร่ืองหมายในทิศทางบวก หมายความวา่ โอกาส
ที่นักท่องเที่ยวชาวจีนกลุ่มที่มีพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ดา้นระดบัของโรงแรม 4 ดาว          
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จะเพิ่มขึ้ น เม่ือองค์ประกอบรูปแบบการด าเนินชีวิต ได้แก่ ผูต่้อสู้ด้ินรน (Survivors) ผูป้ระสบ
ความส าเร็จ (Achievers) และผูมุ่้งมัน่พยายาม (Strivers) 

เพิ่มขึ้น 1 หน่วย โดยผูมุ่้งมั่นพยายาม (Strivers) จะมีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรม
ออนไลน์ด้านระดับของโรงแรม 4 ดาว มากที่สุด รองลงมา คือ ผูต้่อสู้ด้ินรน (Survivors) และ                      
ผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) ตามล าดบั 

ผลการวิเคราะห์แบบจ าลอง Multinomial Logistic  องคป์ระกอบรูปแบบการด าเนิน
ชีวติที่มีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ดา้นระดบัของโรงแรมของนักท่องเที่ยวชาวจีน 
ไดแ้ก่ ผูต้่อสู้ด้ินรน (Survivors) ผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) ผูมุ่้งมัน่พยายาม (Strivers) และ          
ผูมี้ชีวติสมบูรณ์ (Thinkers) สามารถอธิบายความผนัแปรของพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์
ดา้นระดบัของโรงแรมของนกัท่องเที่ยวชาวจีน (Nagelkerke-R2) ไดร้้อยละ 33.1 
 1.3  ในขั้น น้ีจะท าการทดสอบองค์ประกอบรูปแบบการด า เนินชีวิตที่ ส่งผลต่อ
พฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนกัท่องเที่ยวชาวจีนในดา้นประเภทของโรงแรม (H3) โดย
มีสมมติฐานดงัน้ี 

 H0 : ตวัแปรอิสระไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนักท่องเที่ยว           
ชาวจีนในดา้นประเภทของโรงแรม 

 H1 : ตวัแปรอิสระส่งผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนักท่องเที่ยวชาวจีน
ในดา้นประเภทของโรงแรม 

ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ (α) 0.05  ไดผ้ลการทดสอบดงัน้ี 
 

ตารางที่ 4.33 Model Fitting Information ดา้นประเภทของโรงแรม 
 

Model 

Model Fitting Criteria Likelihood Ratio Tests 

-2 Log Likelihood Chi-Square df Sig. 

Intercept Only 467.842    
Final 437.196 30.646 8 .000 
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ตารางที่ 4.34  Likelihood Ratio Tests ดา้นประเภทของโรงแรม 
 

Effect 

Model Fitting Criteria Likelihood Ratio Tests 

-2 Log Likelihood of Reduced Model Chi-Square df Sig. 
Intercept 440.201 3.005 1 .083 
Innovators 454.310 17.114 1 .000 
Believers 440.759 3.563 1 .059 
Survivors 437.285 .089 1 .765 
Achievers 440.844 3.648 1 .056 
Experiencers 437.245 .049 1 .825 
Strivers 437.807 .611 1 .434 
Makers 438.966 1.770 1 .183 
Thinkers 443.896 6.700 1 .010 

 
ได้ผลการทดสอบ (ตารางที่ 4.34) พบว่า เม่ือน าองค์ประกอบ Believers ออกจาก

แบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่าเท่ากบั 440.759 มีค่า Chi-Square เท่ากบั 3.563 และ          
ค่า Sig. มากกว่า 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน H0 หมายถึง ลกัษณะนักท่องเที่ยวชาวจีนแบบ            
ผูอ้นุรักษนิ์ยม ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ในดา้นประเภทของโรงแรม จึงไม่มี
ความเหมาะสมในการน าไปพยากรณ์ 

เม่ือน าองคป์ระกอบ Survivors ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่า
เท่ากบั 437.285 มีค่า Chi-Square เท่ากบั .089 และค่า Sig. มากกวา่ 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน 
H0 หมายถึง ลกัษณะนกัท่องเที่ยวชาวจีนแบบผูต้่อสู้ด้ินรน ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรม
ออนไลน์ในดา้นประเภทของโรงแรม จึงไม่มีความเหมาะสมในการน าไปพยากรณ์ 

เม่ือน าองคป์ระกอบ Achievers ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่า
เท่ากับ 440.844 มีค่า Chi-Square เท่ากับ 3.648 และค่า Sig. มากกว่า 0.05 ดังนั้ นจึงยอมรับ
สมมติฐาน H0 หมายถึง ลักษณะนักท่องเที่ยวชาวจีนแบบผูป้ระสบความส าเร็จ ไม่ส่งผลต่อ
พฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ในดา้นประเภทของโรงแรม จึงไม่มีความเหมาะสมในการ
น าไปพยากรณ์ 

เม่ือน าองคป์ระกอบ Experiencers ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มี
ค่าเท่ากับ 437.24 มีค่า Chi-Square เท่ากับ .049 และค่า Sig. มากกว่า 0.05 ดังนั้ นจึงยอมรับ
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สมมติฐาน H0 หมายถึง ลกัษณะนกัท่องเที่ยวชาวจีนแบบผูแ้สวงหาประสบการณ์ใหม่ ไม่ส่งผลต่อ
พฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ในดา้นประเภทของโรงแรม จึงไม่มีความเหมาะสมในการ
น าไปพยากรณ์ 

เม่ือน าองค์ประกอบ Strivers ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่า
เท่ากบั 437.807 มีค่า Chi-Square เท่ากบั .611 และค่า Sig. มากกวา่ 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน 
H0 หมายถึง ลักษณะนักท่องเที่ยวชาวจีนแบบผูมุ่้งมั่นพยายาม ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการจอง
โรงแรมออนไลน์ในดา้นประเภทของโรงแรม จึงไม่มีความเหมาะสมในการน าไปพยากรณ์ 

เม่ือน าองคป์ระกอบ Makers ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่า
เท่ากับ 438.966 มีค่า Chi-Square เท่ากับ 1.770 และค่า Sig. มากกว่า 0.05 ดังนั้ นจึงยอมรับ
สมมติฐาน H0 หมายถึง ลกัษณะนกัท่องเที่ยวชาวจีนแบบนกัปฏิบติั ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการจอง
โรงแรมออนไลน์ในดา้นประเภทของโรงแรม จึงไม่มีความเหมาะสมในการน าไปพยากรณ์ 

เม่ือน าองคป์ระกอบ Innovators ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่า
เท่ากบั 454.310 มีค่า Chi-Square เท่ากับ 17.114 และค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธ H0 
ยอมรับ H1 หมายถึง ลกัษณะนกัท่องเที่ยวชาวจีนแบบผูส้มหวงัในชีวิต ส่งผลต่อพฤติกรรมการจอง
โรงแรมออนไลน์ของนักท่องเที่ยวชาวจีนในดา้นประเภทของโรงแรม จึงมีความเหมาะสมในการ
น าไปพยากรณ์ 

เม่ือน าองคป์ระกอบ Thinkers ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่า
เท่ากับ 443.896 มีค่า Chi-Square เท่ากับ 6.700 และค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธ H0 
ยอมรับ H1 หมายถึง ลกัษณะนกัท่องเที่ยวชาวจีนแบบผูมี้ชีวิตสมบูรณ์ ส่งผลต่อพฤติกรรมการจอง
โรงแรมออนไลน์ของนักท่องเที่ยวชาวจีนในดา้นประเภทของโรงแรม จึงมีความเหมาะสมในการ
น าไปพยากรณ์ 

ดงันั้น องคป์ระกอบของรูปแบบการด าเนินชีวิต ผูส้มหวงัในชีวิต (Innovators) และผูมี้
ชีวิตสมบูรณ์ (Thinkers) มีค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 แสดงว่าตวัแปรอิสระทั้ง 2 ตวัแปรน้ี มีความ
เหมาะสมในการน าไปพยากรณ์พฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนกัท่องเที่ยวชาวจีนในดา้น
ประเภทของโรงแรม ส่วนตวัแปรอิสระอีก 6 ตัวแปร มีค่า Sig. มากกว่า 0.05 นั้ นไม่มีความ
เหมาะสมในการน าไปพยากรณ์ 
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ตารางที่ 4.35 ค่าสัมประสิทธ์ิของตวัแปรในแบบจ าลอง Multinomial Logistic ดา้นประเภทของ
โรงแรม 
 

ประเภทของโรงแรม B Wald Sig. Exp(B) 
โรงแรมในเครือ Intercept -2.058 2.935 .087   

Innovators 1.008 15.866 .000 2.740 
Thinkers -.521 6.440 .011 .594 

 
หมายเหตุ : กลุ่มอา้งอิง คือ โรงแรมอิสระ 

 
ผลการศึกษาโดยวิเคราะห์ความถดถอยแบบ Multinomial Logistic (ตารางที่ 4.45) 

รูปแบบการด าเนินชีวิตที่มีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนักท่องเที่ยวชาวจีนใน
ดา้นประเภทของโรงแรม ไดแ้ก่ ผูส้มหวงัในชีวิต (Innovators) และผูมี้ชีวิตสมบูรณ์ (Thinkers) มี
รายละเอียดดงัน้ี 

1. นักท่องเที่ยวชาวจีนที่มีพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ด้านประเภทของ
โรงแรม โรงแรมในเครือ มีองค์ประกอบรูปแบบการด า เนินชีวิต ได้แก่  ผู ้สมหวังในชีวิต 
(Innovators) และผูมี้ชีวติสมบูรณ์ (Thinkers) ซ่ึงตวัแปรเหล่าน้ีมีค่า Exp(B) เท่ากบั 2.740 และ .594 
ตามล าดบั โดยค่าสัมประสิทธ์ิที่ประมาณไดมี้เคร่ืองหมายในทิศทางบวก หมายความว่า โอกาสที่
นกัท่องเที่ยวชาวจีนกลุ่มที่มีพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ดา้นประเภทของโรงแรม โรงแรม
ในเครือ จะเพิ่มขึ้น เม่ือองคป์ระกอบรูปแบบการด าเนินชีวิต ไดแ้ก่ ผูส้มหวงัในชีวิต (Innovators) 
และผูมี้ชีวิตสมบูรณ์ (Thinkers) เพิ่มขึ้น 1 หน่วย โดยผูส้มหวงัในชีวิต (Innovators) จะมีผลต่อ
พฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ดา้นประเภทของโรงแรม โรงแรมในเครือ มากที่สุด รองลงมา 
คือ ผูมี้ชีวติสมบูรณ์ (Thinkers) 

ผลการวิเคราะห์แบบจ าลอง Multinomial Logistic  องคป์ระกอบรูปแบบการด าเนิน
ชีวติที่มีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ดา้นประเภทของโรงแรมของนกัท่องเที่ยวชาวจีน
ไดแ้ก่ ผูส้มหวงัในชีวติ (Innovators) และผูมี้ชีวิตสมบูรณ์ (Thinkers) สามารถอธิบายความผนัแปร
ของพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ด้านประเภทของโรงแรม ของนักท่องเที่ยวชาวจีน 
(Nagelkerke-R2) ไดร้้อยละ 10.9 
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 1.4  ในขั้น น้ีจะท าการทดสอบองค์ประกอบรูปแบบการด า เนินชีวิตที่ ส่งผลต่อ
พฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนักท่องเที่ยวชาวจีนในดา้นราคาของโรงแรม (H4) โดยมี
สมมติฐานดงัน้ี 

 H0 : ตวัแปรอิสระไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนักท่องเที่ยวชาว
จีนในดา้นราคาของโรงแรม 

 H1 : ตวัแปรอิสระส่งผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนกัท่องเที่ยวชาวจีน
ในดา้นราคาของโรงแรม 

ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ (α) 0.05  ไดผ้ลการทดสอบดงัน้ี 
 

ตารางที่ 4.36  Model Fitting Information ดา้นราคาของโรงแรม 
 

Model 

Model Fitting Criteria Likelihood Ratio Tests 

-2 Log Likelihood Chi-Square df Sig. 

Intercept Only 762.376    
Final 630.544 131.833 16 .000 

 
ตารางที่ 4.37  Likelihood Ratio Tests ดา้นราคาของโรงแรม 
 

Effect 
Model Fitting Criteria Likelihood Ratio Tests 

-2 Log Likelihood of Reduced Model Chi-Square df Sig. 

Intercept 631.110 .567 2 .753 
Innovators 634.416 3.872 2 .144 
Believers 640.531 9.987 2 .007 
Survivors 660.575 30.032 2 .000 
Achievers 661.428 30.884 2 .000 
Experiencers 633.286 2.743 2 .254 
Strivers 638.187 7.643 2 .022 
Makers 631.951 1.408 2 .495 
Thinkers 632.489 1.945 2 .378 
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ได้ผลการทดสอบ (ตารางที่ 4.37) พบว่า เม่ือน าองค์ประกอบ Innovators ออกจาก
แบบจ าลอง จะท าให ้-2 Log Likelihood มีค่าเท่ากบั 634.416 มีค่า Chi-Square เท่ากบั 3.872 และค่า 
Sig. มากกว่า 0.05 ดังนั้ นจึงยอมรับสมมติฐาน H0 หมายถึง ลักษณะนักท่องเที่ยวชาวจีนแบบ           
ผูส้มหวงัในชีวติ ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ในดา้นราคาของโรงแรม จึงไม่มี
ความเหมาะสมในการน าไปพยากรณ์ 

เม่ือน าองคป์ระกอบ Experiencers ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มี
ค่าเท่ากับ 633.28 มีค่า Chi-Square เท่ากับ 2.743และค่า Sig. มากกว่า 0.05 ดังนั้ นจึงยอมรับ
สมมติฐาน H0 หมายถึง ลกัษณะนักท่องเที่ยวชาวจีนแบบผูแ้สวงหาประสบการณ์ใหม่ ไม่ส่งผลต่อ
พฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ในดา้นราคาของโรงแรม จึงไม่มีความเหมาะสมในการน าไป
พยากรณ์ 

เม่ือน าองคป์ระกอบ Makers ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่า
เท่ากับ 631.951 มีค่า Chi-Square เท่ากับ 1.408 และค่า Sig. มากกว่า 0.05 ดังนั้ นจึงยอมรับ
สมมติฐาน H0 หมายถึง ลกัษณะนกัท่องเที่ยวชาวจีนแบบนักปฏิบติั ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการจอง
โรงแรมออนไลน์ในดา้นราคาของโรงแรม จึงไม่มีความเหมาะสมในการน าไปพยากรณ์ 

เม่ือน าองคป์ระกอบ Thinkers ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่า
เท่ากบั 632.489มีค่า Chi-Square เท่ากบั 1.945 และค่า Sig. มากกวา่ 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน 
H0 หมายถึง ลักษณะนักท่องเที่ยวชาวจีนแบบผูมี้ชีวิตสมบูรณ์ ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการจอง
โรงแรมออนไลน์ในดา้นราคาของโรงแรม จึงไม่มีความเหมาะสมในการน าไปพยากรณ์ 

เม่ือน าองคป์ระกอบ Believers ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่า
เท่ากับ 640.531 มีค่า Chi-Square เท่ากับ 9.987 และค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธ H0 

ยอมรับ H1 หมายถึง ลกัษณะนักท่องเที่ยวชาวจีนแบบผูอ้นุรักษนิ์ยม ส่งผลต่อพฤติกรรมการจอง
โรงแรมออนไลน์ของนกัท่องเที่ยวชาวจีนในดา้นราคาของโรงแรม จึงมีความเหมาะสมในการน าไป
พยากรณ์ 

เม่ือน าองคป์ระกอบ Survivors ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่า
เท่ากบั 660.575 มีค่า Chi-Square เท่ากับ 30.032 และค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธ H0 
ยอมรับ H1 หมายถึง ลักษณะนักท่องเที่ยวชาวจีนแบบผูต้่อสู้ด้ินรน ส่งผลต่อพฤติกรรมการจอง
โรงแรมออนไลน์ของนกัท่องเที่ยวชาวจีนในดา้นราคาของโรงแรม จึงมีความเหมาะสมในการน าไป
พยากรณ์ 

เม่ือน าองคป์ระกอบ Achievers ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่า
เท่ากับ 661.428 มีค่า Chi-Square เท่ากบั 30.884 และค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธ H0 
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ยอมรับ H1 หมายถึง ลกัษณะนกัท่องเที่ยวชาวจีนแบบผูป้ระสบความส าเร็จ ส่งผลต่อพฤติกรรมการ
จองโรงแรมออนไลน์ของนกัท่องเที่ยวชาวจีนในดา้นราคาของโรงแรม จึงมีความเหมาะสมในการ
น าไปพยากรณ์ 
 เม่ือน าองคป์ระกอบ Strivers ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่า
เท่ากับ 638.187 มีค่า Chi-Square เท่ากับ 7.643 และค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธ H0 

ยอมรับ H1 หมายถึง ลกัษณะนักท่องเที่ยวชาวจีนแบบผูมุ่้งมัน่พยายาม ส่งผลต่อพฤติกรรมการจอง
โรงแรมออนไลน์ของนกัท่องเที่ยวชาวจีนในดา้นราคาของโรงแรม จึงมีความเหมาะสมในการน าไป
พยากรณ์ 

ดงันั้น องคป์ระกอบของรูปแบบการด าเนินชีวิต ผูอ้นุรักษนิ์ยม (Believers) ผูต้่อสู้ด้ิน
รน (Survivors) ผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) และผูมุ่้งมัน่พยายาม (Strivers) มีค่า Sig. น้อยกว่า 
0.05 แสดงวา่ตวัแปรอิสระทั้ง 4 ตวัแปรน้ี มีความเหมาะสมในการน าไปพยากรณ์พฤติกรรมการจอง
โรงแรมออนไลน์ของนกัท่องเที่ยวชาวจีนในดา้นราคาของโรงแรม ส่วนตวัแปรอิสระอีก 4 ตวัแปร 
มีค่า Sig. มากกวา่ 0.05 นั้นไม่มีความเหมาะสมในการน าไปพยากรณ์ 

 
ตารางที่ 4.38 ค่าสมัประสิทธ์ิของตวัแปรในแบบจ าลอง Multinomial Logistic ดา้นราคาโรงแรม 

 

หมายเหตุ : กลุ่มอา้งอิง คือ มากกวา่ 4,001 บาทต่อคืน 

ราคาโรงแรม B Wald Sig. Exp(B) 
ต ่ากวา่ 2,000 บาทต่อคืน Intercept 1.434 .322 .570   

Believers 1.261 9.292 .002 3.528 
Survivors 1.582 25.061 .000 4.867 
Achievers -1.812 20.928 .000 .163 
Strivers -1.171 7.025 .008 .310 

2,001-4,000 บาทต่อคืน Intercept .702 .080 .777   
Believers .838 4.882 .027 2.312 
Survivors 1.046 12.800 .000 2.846 
Achievers -1.244 10.527 .001 .288 
Strivers -.866 4.148 .042 .421 
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ผลการศึกษาโดยวิเคราะห์ความถดถอยแบบ Multinomial Logistic (ตารางที่ 4.38) 
รูปแบบการด าเนินชีวิตที่มีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนักท่องเที่ยวชาวจีนใน
ด้านราคาของโรงแรม ได้แก่  ผู ้อนุรักษ์นิยม (Believers) ผู ้ต่อสู้ด้ินรน (Survivors) ผูป้ระสบ
ความส าเร็จ (Achievers) และผูมุ่้งมัน่พยายาม (Strivers) มีรายละเอียดดงัน้ี 

1. นกัท่องเที่ยวชาวจีนที่มีพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ดา้นราคาของโรงแรม 
ต ่ากว่า 2,000 บาทต่อคืน มีองคป์ระกอบรูปแบบการด าเนินชีวิต ไดแ้ก่ ผูอ้นุรักษนิ์ยม (Believers)             
ผูต่้อสู้ด้ินรน (Survivors) ผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) และผูมุ่้งมั่นพยายาม (Strivers) ซ่ึง          
ตวัแปรเหล่าน้ีมีค่า Exp(B) เท่ากับ 4.867 3.528 .310 และ.163 ตามล าดับ โดยค่าสัมประสิทธ์ิที่
ประมาณได้มีเคร่ืองหมายในทิศทางบว หมายความว่า โอกาสที่นักท่องเที่ยวชาวจีนกลุ่มที่มี
พฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ด้านราคาของโรงแรม ต ่ากว่า 2,000 บาท จะเพิ่มขึ้น เม่ือ
องค์ประกอบรูปแบบการด าเนินชีวิต ได้แก่ ผูอ้นุรักษ์นิยม (Believers) ผูต้่อสู้ด้ินรน (Survivors)              
ผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) และผูมุ่้งมัน่พยายาม (Strivers) เพิม่ขึ้น 1 หน่วย โดยผูต้่อสู้ด้ินรน 
(Survivors) จะมีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ดา้นราคาของโรงแรม ต ่ากวา่ 2,000 บาท 
มากที่สุด รองลงมา คือ ผูอ้นุ รักษ์นิยม (Believers) ผูมุ่้งมั่นพยายาม (Strivers) และผู ้ประสบ
ความส าเร็จ (Achievers) ตามล าดบั 

2. นกัท่องเที่ยวชาวจีนที่มีพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ดา้นราคาของโรงแรม 
2,001-4,000 บาทต่อคืน มีองคป์ระกอบรูปแบบการด าเนินชีวิต ไดแ้ก่ ผูอ้นุรักษนิ์ยม (Believers)          
ผูต่้อสู้ด้ินรน (Survivors) ผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) และผูมุ่้งมั่นพยายาม (Strivers) ซ่ึง       
ตวัแปรเหล่าน้ีมีค่า Exp(B) เท่ากับ 2.846 2.312 .421 และ.288 ตามล าดับ โดยค่าสัมประสิทธ์ิที่
ประมาณได้มีเคร่ืองหมายในทิศทางบวกหมายความว่า โอกาสที่นักท่องเที่ยวชาวจีนกลุ่มที่มี
พฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ดา้นราคาของโรงแรม 2,001-4,000 บาทต่อคืน จะเพิ่มขึ้น เม่ือ
องค์ประกอบรูปแบบการด าเนินชีวิต ได้แก่ ผูอ้นุรักษ์นิยม (Believers) ผูต้่อสู้ด้ินรน (Survivors)            
ผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) และผูมุ่้งมัน่พยายาม (Strivers) เพิม่ขึ้น 1 หน่วย โดยผูต้่อสู้ด้ินรน 
(Survivors) จะมีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ดา้นราคาของโรงแรม 2,001-4,000 บาท
ต่อคืน มากที่สุด รองลงมา คือ ผูอ้นุรักษนิ์ยม (Believers) ผูมุ่้งมัน่พยายาม (Strivers) และผูป้ระสบ
ความส าเร็จ (Achievers) ตามล าดบั 

ผลการวิเคราะห์แบบจ าลอง Multinomial Logistic  องคป์ระกอบรูปแบบการด าเนิน
ชีวิตที่มีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ดา้นราคาของโรงแรมของนักท่องเที่ยวชาวจีน 
ไดแ้ก่ ผูอ้นุรักษ์นิยม (Believers) ผูต้่อสู้ด้ินรน (Survivors) ผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) และ            
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ผูมุ่้งมัน่พยายาม (Strivers) สามารถอธิบายความผนัแปรของพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์
ดา้นราคาของโรงแรมของนกัท่องเที่ยวชาวจีน (Nagelkerke-R2) ไดร้้อยละ 33.9 
 1.5  ในขั้น น้ีจะท าการทดสอบองค์ประกอบรูปแบบการด า เนินชีวิตที่ ส่งผลต่อ
พฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนักท่องเที่ยวชาวจีนในดา้นความถ่ีในการจอง (H5) โดยมี
สมมติฐานดงัน้ี 

 H0  : ตวัแปรอิสระไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนกัท่องเที่ยวชาว
จีนในดา้นความถ่ีในการจอง 

 H1 : ตวัแปรอิสระส่งผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนกัท่องเที่ยวชาวจีน
ในดา้นความถ่ีในการจอง 

ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ (α) 0.05  ไดผ้ลการทดสอบดงัน้ี 
 

ตารางที่ 4.39  Model Fitting Information ดา้นความถ่ีในการจอง 
 

Model 
Model Fitting Criteria Likelihood Ratio Tests 

-2 Log Likelihood Chi-Square df Sig. 

Intercept Only 928.853    
Final 858.867 69.986 24 .000 

 

ตารางที่ 4.40  Likelihood Ratio Tests ดา้นความถ่ีในการจอง 
 

Effect 
Model Fitting Criteria Likelihood Ratio Tests 

-2 Log Likelihood of Reduced Model Chi-Square df Sig. 
Intercept 887.295 28.428 3 .000 
Innovators 874.949 16.082 3 .001 
Believers 865.356 6.489 3 .090 
Survivors 869.512 10.646 3 .014 
Achievers 872.815 13.949 3 .003 
Experiencers 863.805 4.938 3 .176 
Strivers 859.849 .982 3 .806 
Makers 861.448 2.581 3 .461 
Thinkers 869.089 10.222 3 .017 
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ได้ผลการทดสอบ (ตารางที่ 4.40) พบว่า เม่ือน าองค์ประกอบ Believers ออกจาก
แบบจ าลอง จะท าให ้-2 Log Likelihood มีค่าเท่ากบั 865.356 มีค่า Chi-Square เท่ากบั 6.489 และค่า 
Sig. มากกว่า 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐาน H0 หมายถึง ลักษณะนักท่องเที่ยวชาวจีนแบบ               
ผูอ้นุรักษนิ์ยม ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ในดา้นความถ่ีในการจอง จึงไม่มี
ความเหมาะสมในการน าไปพยากรณ์ 

เม่ือน าองคป์ระกอบ Experiencers ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มี
ค่าเท่ากับ 863.80 มีค่า Chi-Square เท่ากับ 4.938 และค่า Sig. มากกว่า 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับ
สมมติฐาน H0 หมายถึง ลกัษณะนักท่องเที่ยวชาวจีนแบบผูแ้สวงหาประสบการณ์ใหม่ ไม่ส่งผลต่อ
พฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ในดา้นความถ่ีในการจอง จึงไม่มีความเหมาะสมในการน าไป
พยากรณ์ 

เม่ือน าองค์ประกอบ Strivers ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่า
เท่ากบั 859.849 มีค่า Chi-Square เท่ากบั .982 และค่า Sig. มากกวา่ 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน 
H0 หมายถึง ลักษณะนักท่องเที่ยวชาวจีนแบบผูมุ่้งมั่นพยายาม ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการจอง
โรงแรมออนไลน์ในดา้นความถ่ีในการจอง จึงไม่มีความเหมาะสมในการน าไปพยากรณ์ 

เม่ือน าองคป์ระกอบ Makers ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่า
เท่ากับ 861.448 มีค่า Chi-Square เท่ากับ 2.581 และค่า Sig. มากกว่า 0.05 ดังนั้ นจึงยอมรับ
สมมติฐาน H0 หมายถึง ลกัษณะนกัท่องเที่ยวชาวจีนแบบนักปฏิบติั ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการจอง
โรงแรมออนไลน์ในดา้นความถ่ีในการจอง จึงไม่มีความเหมาะสมในการน าไปพยากรณ์ 

เม่ือน าองคป์ระกอบ Innovators ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่า
เท่ากับ 874.949 มีค่า Chi-Square เท่ากบั 16.082 และค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธ H0 
ยอมรับ H1 หมายถึง ลกัษณะนกัท่องเที่ยวชาวจีนแบบผูส้มหวงัในชีวิต ส่งผลต่อพฤติกรรมการจอง
โรงแรมออนไลน์ของนักท่องเที่ยวชาวจีนในดา้นความถ่ีในการจอง จึงมีความเหมาะสมในการ
น าไปพยากรณ์ 

เม่ือน าองคป์ระกอบ Survivors ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่า
เท่ากับ 869.512 มีค่า Chi-Square เท่ากบั 10.646 และค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธ H0 
ยอมรับ H1 หมายถึง ลักษณะนักท่องเที่ยวชาวจีนแบบผูต้่อสู้ด้ินรน ส่งผลต่อพฤติกรรมการจอง
โรงแรมออนไลน์ของนกัท่องเที่ยวชาวจีนในดา้นดา้นความถ่ีในการจอง จึงมีความเหมาะสมในการ
น าไปพยากรณ์ 

เม่ือน าองคป์ระกอบ Achievers ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่า
เท่ากับ 872.815 มีค่า Chi-Square เท่ากบั 13.949 และค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธ H0
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ยอมรับ H1 หมายถึง ลกัษณะนกัท่องเที่ยวชาวจีนแบบผูป้ระสบความส าเร็จ ส่งผลต่อพฤติกรรมการ
จองโรงแรมออนไลน์ของนกัท่องเที่ยวชาวจีนในดา้นความถ่ีในการจอง จึงมีความเหมาะสมในการ
น าไปพยากรณ์ 

เม่ือน าองคป์ระกอบ Thinkers ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่า
เท่ากับ 869.089 มีค่า Chi-Square เท่ากับ 10.222 และค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธ H0 
ยอมรับ H1 หมายถึง ลกัษณะนกัท่องเที่ยวชาวจีนแบบผูมี้ชีวิตสมบูรณ์ ส่งผลต่อพฤติกรรมการจอง
โรงแรมออนไลน์ของนักท่องเที่ยวชาวจีนในดา้นความถ่ีในการจอง จึงมีความเหมาะสมในการ
น าไปพยากรณ์ 

ดงันั้น องคป์ระกอบของรูปแบบการด าเนินชีวิต ผูส้มหวงัในชีวิต (Innovators) ผูต้่อสู้
ด้ินรน (Survivors) ผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) และผูมี้ชีวิตสมบูรณ์ (Thinkers) มีค่า Sig. 
น้อยกว่า 0.05 แสดงว่าตัวแปรอิสระทั้ ง 4 ตัวแปรน้ี มีความเหมาะสมในการน าไปพยากรณ์
พฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนกัท่องเที่ยวชาวจีนในดา้นความถ่ีในการจอง ส่วนตวัแปร
อิสระอีก 4 ตวัแปร มีค่า Sig. มากกวา่ 0.05 นั้นไม่มีความเหมาะสมในการน าไปพยากรณ์ 
 

ตารางที่ 4.41 ค่าสมัประสิทธ์ิของตวัแปรในแบบจ าลอง Multinomial Logistic ดา้นความถ่ี 
 

ความถี่ในการจอง B Wald Sig. Exp(B) 

1-2 คร้ังต่อปี 

Intercept 7.689 14.821 .000   
Innovators -1.326 11.759 .001 .266 
Survivors -.258 .786 .375 .773 
Achievers -.513 2.897 .089 .599 
Thinkers .886 8.234 .004 2.424 

3-4 คร้ังต่อปี Intercept 9.093 20.669 .000   
Innovators -1.301 11.399 .001 .272 
Survivors -.694 5.789 .016 .500 
Achievers -.633 4.512 .034 .531 
Thinkers .520 2.934 .087 1.683 

5-6 คร้ังต่อปี Intercept 3.327 1.926 .165   
Innovators -.613 1.646 .199 .542 
Survivors -.810 4.517 .034 .445 
Achievers -1.290 12.283 .000 .275 
Thinkers .921 5.043 .025 2.512 

 

หมายเหตุ : กลุ่มอา้งอิง คือ มากกว่า 6 คร้ังต่อปี 
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ผลการศึกษาโดยวิเคราะห์ความถดถอยแบบ Multinomial Logistic (ตารางที่ 4.41) 
รูปแบบการด าเนินชีวิตที่มีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนักท่องเที่ยวชาวจีนใน
ดา้นความถ่ีในการจอง ได้แก่ ผูส้มหวงัในชีวิต (Innovators) ผูต่้อสู้ด้ินรน (Survivors) ผูป้ระสบ
ความส าเร็จ (Achievers) และผูมี้ชีวติสมบูรณ์ (Thinkers) มีรายละเอียดดงัน้ี 

1. นกัท่องเที่ยวชาวจีนที่มีพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ดา้นความถ่ีในการจอง 
1-2 คร้ังต่อปี มีองคป์ระกอบรูปแบบการด าเนินชีวิต ได้แก่ ผูส้มหวงัในชีวิต (Innovators) ผูต้่อสู ้          
ด้ินรน (Survivors) ผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) และผูมี้ชีวิตสมบูรณ์ (Thinkers) ซ่ึงตวัแปร
เหล่าน้ีมีค่า Exp(B) เท่ากบั 2.424 .773 .599 และ .266 ตามล าดบั โดยค่าสมัประสิทธ์ิที่ประมาณไดมี้
เคร่ืองหมายในทิศทางบวก หมายความว่า โอกาสที่นักท่องเที่ยวชาวจีนกลุ่มที่มีพฤติกรรมการจอง
โรงแรมออนไลน์ด้านความถ่ีในการจอง 1-2 คร้ังต่อปี จะเพิ่มขึ้น เม่ือองคป์ระกอบรูปแบบการ
ด าเนินชีวิต ได้แก่ ผูส้มหวงัในชีวิต (Innovators) ผูต้่อสู้ด้ินรน (Survivors) ผูป้ระสบความส าเร็จ 
(Achievers) และผูมี้ชีวติสมบูรณ์ (Thinkers) เพิ่มขึ้น 1 หน่วย โดยผูมี้ชีวิตสมบูรณ์ (Thinkers) จะมี
ผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ดา้นความถ่ีในการจอง 1-2 คร้ังต่อปี มากที่สุด รองลงมา 
คือ ผูต้่อสู้ด้ินรน (Survivors) ผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) และผูส้มหวงัในชีวิต (Innovators) 
ตามล าดบั 

2. นกัท่องเที่ยวชาวจีนที่มีพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ดา้นความถ่ีในการจอง 
3-4 คร้ังต่อปี มีองคป์ระกอบรูปแบบการด าเนินชีวิต ได้แก่ ผูส้มหวงัในชีวิต (Innovators) ผูต้่อสู ้        
ด้ินรน (Survivors) ผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) และผูมี้ชีวิตสมบูรณ์ (Thinkers) ซ่ึงตวัแปร
เหล่าน้ีมีค่า Exp(B) เท่ากบั 1.683 .531 .500 และ .272 ตามล าดบั โดยค่าสมัประสิทธ์ิที่ประมาณไดมี้
เคร่ืองหมายในทิศทางบวก หมายความว่า โอกาสที่นักท่องเที่ยวชาวจีนกลุ่มที่มีพฤติกรรมการจอง
โรงแรมออนไลน์ด้านความถ่ีในการจอง 3-4 คร้ังต่อปี จะเพิ่มขึ้น เม่ือองคป์ระกอบรูปแบบการ
ด าเนินชีวิต ได้แก่ ผูส้มหวงัในชีวิต (Innovators) ผูต้่อสู้ด้ินรน (Survivors) ผูป้ระสบความส าเร็จ 
(Achievers) และผูมี้ชีวติสมบูรณ์ (Thinkers) เพิ่มขึ้น 1 หน่วย โดยผูมี้ชีวิตสมบูรณ์ (Thinkers) จะมี
ผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ดา้นความถ่ีในการจอง 3-4 คร้ังต่อปี มากที่สุด รองลงมา 
คือ ผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) ผูต้่อสู้ด้ินรน (Survivors) และผูส้มหวงัในชีวิต (Innovators) 
ตามล าดบั 

3. นกัท่องเที่ยวชาวจีนที่มีพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ดา้นความถ่ีในการจอง 
5-6 คร้ังต่อปี มีองคป์ระกอบรูปแบบการด าเนินชีวิต ได้แก่ ผูส้มหวงัในชีวิต (Innovators) ผูต้่อสู ้      
ด้ินรน (Survivors) ผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) และผูมี้ชีวิตสมบูรณ์ (Thinkers) ซ่ึงตวัแปร
เหล่าน้ีมีค่า Exp(B) เท่ากบั 2.512 .542 .445 และ .275 ตามล าดบั โดยค่าสมัประสิทธ์ิที่ประมาณไดมี้
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เคร่ืองหมายในทิศทางบวก หมายความว่า โอกาสที่นักท่องเที่ยวชาวจีนกลุ่มที่มีพฤติกรรมการจอง
โรงแรมออนไลน์ด้านความถ่ีในการจอง 5-6 คร้ังต่อปี จะเพิ่มขึ้น เม่ือองคป์ระกอบรูปแบบการ
ด าเนินชีวิต ได้แก่ ผูส้มหวงัในชีวิต (Innovators) ผูต้่อสู้ด้ินรน (Survivors) ผูป้ระสบความส าเร็จ 
(Achievers) และผูมี้ชีวติสมบูรณ์ (Thinkers) เพิ่มขึ้น 1 หน่วย โดยผูมี้ชีวิตสมบูรณ์ (Thinkers) จะมี
ผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ดา้นความถ่ีในการจอง 5-6 คร้ังต่อปี มากที่สุด รองลงมา 
คือ ผูส้มหวงัในชีวิต (Innovators) ผูต้่อสู้ด้ินรน (Survivors) และผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) 
ตามล าดบั 

ผลการวเิคราะห์แบบจ าลอง Multinomial Logistic  องคป์ระกอบรูปแบบการด าเนินชีวิต
ที่มีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ดา้นความถ่ีในการจองของนกัท่องเที่ยวชาวจีน ไดแ้ก่ 
ผูส้มหวงัในชีวิต (Innovators) ผูต้่อสู้ด้ินรน (Survivors) ผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) และผูมี้
ชีวติสมบูรณ์ (Thinkers) สามารถอธิบายความผนัแปรของพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ดา้น
ความถ่ีในการจอง ของนกัท่องเที่ยวชาวจีน (Nagelkerke-R2) ไดร้้อยละ 18.4 
 1.6  ในขั้น น้ีจะท าการทดสอบองค์ประกอบรูปแบบการด า เนินชีวิตที่ ส่งผลต่อ
พฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนกัท่องเที่ยวชาวจีนในดา้นจ านวนเวบ็ไซตท์ี่จอง (H5) โดย
มีสมมติฐานดงัน้ี 

 H0  : ตวัแปรอิสระไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนกัท่องเที่ยวชาว
จีนในดา้นจ านวนเวบ็ไซตท์ี่จอง 

 H1 : ตวัแปรอิสระส่งผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนักท่องเที่ยวชาวจีน
ในดา้นจ านวนเวบ็ไซตท์ี่จอง 

ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ (α) 0.05  ไดผ้ลการทดสอบดงัน้ี 
 

ตารางที่ 4.42 Model Fitting Information ดา้นจ านวนเวบ็ไซตท์ี่จอง 
 

Model 

Model Fitting Criteria Likelihood Ratio Tests 

-2 Log Likelihood Chi-Square df Sig. 

Intercept Only 504.386    
Final 471.209 33.177 8 .000 
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ตารางที่ 4.43 Likelihood Ratio Tests ดา้นจ านวนเวบ็ไซตท์ี่จอง 
 

Effect 
Model Fitting Criteria Likelihood Ratio Tests 

-2 Log Likelihood of Reduced Model Chi-Square df Sig. 
Intercept 471.463 .254 1 .615 
Innovators 476.143 4.933 1 .026 
Believers 479.438 8.228 1 .004 
Survivors 471.455 .245 1 .620 
Achievers 471.348 .139 1 .710 
Experiencers 474.585 3.376 1 .066 
Strivers 471.399 .190 1 .663 
Makers 473.891 2.681 1 .102 
Thinkers 471.618 .408 1 .523 

 
ได้ผลการทดสอบ (ตารางที่ 4.43) พบว่า เม่ือน าองค์ประกอบ Survivors ออกจาก

แบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่าเท่ากบั 471.455 มีค่า Chi-Square เท่ากบั .245 และ              
ค่า Sig. มากกว่า 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน H0 หมายถึง ลกัษณะนักท่องเที่ยวชาวจีนแบบ                
ผูต้่อสู้ด้ินรนส่งผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ในด้านจ านวนเว็บไซต์ที่จอง จึงไม่มี
ความเหมาะสมในการน าไปพยากรณ์ 

เม่ือน าองคป์ระกอบ Achievers ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่า
เท่ากบั 471.348 มีค่า Chi-Square เท่ากบั .139 และค่า Sig. มากกวา่ 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน 
H0 หมายถึง ลกัษณะนกัท่องเที่ยวชาวจีนแบบผูป้ระสบความส าเร็จ ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการจอง
โรงแรมออนไลน์ในดา้นจ านวนเวบ็ไซตท์ี่จอง จึงไม่มีความเหมาะสมในการน าไปพยากรณ์ 

เม่ือน าองคป์ระกอบ Experiencers ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มี
ค่าเท่ากับ 474.585มีค่า Chi-Square เท่ากับ 3.376 และค่า Sig. มากกว่า 0.05 ดังนั้ นจึงยอมรับ
สมมติฐาน H0 หมายถึง ลกัษณะนกัท่องเที่ยวชาวจีนแบบผูแ้สวงหาประสบการณ์ใหม่ ไม่ส่งผลต่อ
พฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ในด้านจ านวนเว็บไซต์ที่จอง จึงไม่มีความเหมาะสมในการ
น าไปพยากรณ์ 

เม่ือน าองคป์ระกอบ Strivers ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่า
เท่ากบั 471.399 มีค่า Chi-Square เท่ากบั .190 และค่า Sig. มากกวา่ 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน 
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H0 หมายถึง ลักษณะนักท่องเที่ยวชาวจีนแบบผูมุ่้งมั่นพยายาม ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการจอง
โรงแรมออนไลน์ในดา้นจ านวนเวบ็ไซตท์ี่จอง จึงไม่มีความเหมาะสมในการน าไปพยากรณ์ 

เม่ือน าองคป์ระกอบ Makers ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่า
เท่ากับ 473.891 มีค่า Chi-Square เท่ากับ 2.681 และค่า Sig. มากกว่า 0.05 ดังนั้ นจึงยอมรับ
สมมติฐาน H0 หมายถึง ลกัษณะนกัท่องเที่ยวชาวจีนแบบนักปฏิบติั ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการจอง
โรงแรมออนไลน์ในดา้นจ านวนเวบ็ไซตท์ี่จอง จึงไม่มีความเหมาะสมในการน าไปพยากรณ์ 

เม่ือน าองคป์ระกอบ Thinkers ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่า
เท่ากบั 471.618 มีค่า Chi-Square เท่ากบั .408 และค่า Sig. มากกว่า 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐาน 
H0 หมายถึง ลักษณะนักท่องเที่ยวชาวจีนแบบผูมี้ชีวิตสมบูรณ์ ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการจอง
โรงแรมออนไลน์ในดา้นจ านวนเวบ็ไซตท์ี่จอง จึงไม่มีความเหมาะสมในการน าไปพยากรณ์ 

เม่ือน าองคป์ระกอบ Innovators ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่า
เท่ากับ 476.143 มีค่า Chi-Square เท่ากับ 4.933 และค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธ H0 
ยอมรับ H1 หมายถึง ลกัษณะนกัท่องเที่ยวชาวจีนแบบผูส้มหวงัในชีวิต ส่งผลต่อพฤติกรรมการจอง
โรงแรมออนไลน์ในดา้นจ านวนเวบ็ไซตท์ี่จอง จึงไม่มีความเหมาะสมในการน าไปพยากรณ์ 

เม่ือน าองคป์ระกอบ Believers ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่า
เท่ากับ 479.438 มีค่า Chi-Square เท่ากับ 8.228 และค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธ H0 
ยอมรับ H1 หมายถึง ลกัษณะนักท่องเที่ยวชาวจีนแบบผูอ้นุรักษนิ์ยม ส่งผลต่อพฤติกรรมการจอง
โรงแรมออนไลน์ในดา้นจ านวนเวบ็ไซตท์ี่จอง จึงไม่มีความเหมาะสมในการน าไปพยากรณ์ 

ดงันั้น องค์ประกอบของรูปแบบการด าเนินชีวิต ผูส้มหวงัในชีวิต (Innovators) และ                
ผูอ้นุรักษนิ์ยม (Believers) มีค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 แสดงว่าตวัแปรอิสระทั้ง 2 ตวัแปรน้ี มีความ
เหมาะสมในการน าไปพยากรณ์พฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนกัท่องเที่ยวชาวจีนในดา้น
จ านวนเว็บไซต์ที่จอง ส่วนตัวแปรอิสระอีก 6 ตัวแปร มีค่า Sig. มากกว่า 0.05 นั้ นไม่มีความ
เหมาะสมในการน าไปพยากรณ์ 

 
 
 
 
 
 
 



82 

ตารางที่ 4.44 ค่าสมัประสิทธ์ิของตวัแปรในแบบจ าลอง Multinomial Logistic ดา้นจ านวนเวบ็ไซต ์
 

จ านวนเว็บไซต์ที่จอง B Wald Sig. Exp(B) 

มีเวบ็ไซตเ์ดียว Intercept .571 .253 .615   
Innovators -.515 4.840 .028 .598 
Believers .618 8.042 .005 1.856 

 
หมายเหตุ : กลุ่มอา้งอิง คือ มีมากกวา่ 1 เวบ็ไซต ์

 
ผลการศึกษาโดยวิเคราะห์ความถดถอยแบบ Multinomial Logistic (ตารางที่ 4.54) 

รูปแบบการด าเนินชีวิตที่มีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนักท่องเที่ยวชาวจีนใน
ดา้นจ านวนเว็บไซต์ที่จอง ไดแ้ก่ ผูส้มหวงัในชีวิต (Innovators) และผูอ้นุรักษ์นิยม (Believers) มี
รายละเอียดดงัน้ี 

1. นกัท่องเที่ยวชาวจีนที่มีพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ดา้นจ านวนเวบ็ไซตท์ี่
จอง มีเว็บไซตเ์ดียว มีองค์ประกอบรูปแบบการด าเนินชีวิต ได้แก่ ผูส้มหวงัในชีวิต (Innovators) 
และผูอ้นุรักษ์นิยม (Believers)  ซ่ึงตวัแปรเหล่าน้ีมีค่า Exp(B) เท่ากับ 1.856 และ .598 ตามล าดับ 
โดยค่าสมัประสิทธ์ิที่ประมาณไดมี้เคร่ืองหมายในทิศทางบวก หมายความว่า โอกาสที่นักท่องเที่ยว
ชาวจีนกลุ่มที่มีพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ด้านจ านวนเว็บไซต์ที่จอง มีเว็บไซต์เดียว               
จะเพิ่มขึ้น เม่ือองค์ประกอบรูปแบบการด าเนินชีวิต ได้แก่  ผูส้มหวงัในชีวิต (Innovators) และ                  
ผูอ้นุรักษนิ์ยม (Believers)  เพิม่ขึ้น 1 หน่วย โดยผูอ้นุรักษนิ์ยม (Believers) จะมีผลต่อพฤติกรรมการ
จองโรงแรมออนไลน์ดา้นจ านวนเวบ็ไซตท์ี่จอง มีเวบ็ไซตเ์ดียว มากที่สุด รองลงมา คือ ผูส้มหวงัใน
ชีวติ (Innovators) 

ผลการวิเคราะห์แบบจ าลอง Multinomial Logistic  องคป์ระกอบรูปแบบการด าเนิน
ชีวิตที่มีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ด้านจ านวนเว็บไซต์ที่จองของนักท่องเที่ยว           
ชาวจีน ไดแ้ก่ ผูส้มหวงัในชีวิต (Innovators) และผูอ้นุรักษนิ์ยม (Believers) สามารถอธิบายความ
ผนัแปรของพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ดา้นจ านวนเวบ็ไซตท์ี่จองของนักท่องเที่ยวชาวจีน 
(Nagelkerke-R2) ไดร้้อยละ 11.3 
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 1.7 ในขั้น น้ีจะท าการทดสอบองค์ประกอบรูปแบบการด า เนินชีวิตที่ ส่งผลต่อ
พฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนักท่องเที่ยวชาวจีนในดา้นวตัถุประสงคใ์นการจอง (H6) 
โดยมีสมมติฐานดงัน้ี 

 H0 : ตวัแปรอิสระไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนักท่องเที่ยวชาว
จีนในดา้นวตัถุประสงคใ์นการจอง 

 H1 : ตวัแปรอิสระส่งผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนกัท่องเที่ยวชาวจีน
ในดา้นวตัถุประสงคใ์นการจอง 

ที่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ (α) 0.05  ไดผ้ลการทดสอบดงัน้ี 
 
ตารางที่ 4.45  Model Fitting Information ดา้นวตัถุประสงคใ์นการจอง 
 

Model 

Model Fitting Criteria Likelihood Ratio Tests 

-2 Log Likelihood Chi-Square df Sig. 

Intercept Only 1008.976    
Final 920.808 88.169 24 .000 

 
ตารางที่ 4.46  Likelihood Ratio Tests ดา้นวตัถุประสงคใ์นการจอง 
 

Effect 
Model Fitting Criteria Likelihood Ratio Tests 

-2 Log Likelihood of Reduced Model Chi-Square df Sig. 
Intercept 921.511 .703 3 .872 
Innovators 924.143 3.336 3 .343 
Believers 926.816 6.008 3 .111 
Survivors 930.953 10.145 3 .017 
Achievers 940.951 20.143 3 .000 
Experiencers 928.211 7.403 3 .060 
Strivers 923.518 2.710 3 .439 
Makers 928.944 8.137 3 .043 
Thinkers 926.079 5.271 3 .153 
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ได้ผลการทดสอบ (ตารางที่ 4.46) พบว่า เม่ือน าองค์ประกอบ Innovators ออกจาก
แบบจ าลอง จะท าให ้-2 Log Likelihood มีค่าเท่ากบั 924.143 มีค่า Chi-Square เท่ากบั 3.336 และค่า 
Sig. มากกว่า 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐาน H0 หมายถึง ลักษณะนักท่องเที่ยวชาวจีนแบบ                    
ผูส้มหวงัในชีวิต ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ในดา้นวตัถุประสงคใ์นการจอง 
จึงไม่มีความเหมาะสมในการน าไปพยากรณ์ 

เม่ือน าองคป์ระกอบ Believers ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่า
เท่ากับ 926.816 มีค่า Chi-Square เท่ากับ 6.008 และค่า Sig. มากกว่า 0.05 ดังนั้ นจึงยอมรับ
สมมติฐาน H0 หมายถึง ลกัษณะนกัท่องเที่ยวชาวจีนแบบผูอ้นุรักษนิ์ยม ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรมการ
จองโรงแรมออนไลน์ในดา้นวตัถุประสงคใ์นการจอง จึงไม่มีความเหมาะสมในการน าไปพยากรณ์ 

เม่ือน าองคป์ระกอบ Experiencers ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มี
ค่าเท่ากับ 928.211 มีค่า Chi-Square เท่ากับ 7.403 และค่า Sig. มากกว่า 0.05 ดังนั้นจึงยอมรับ
สมมติฐาน H0 หมายถึง ลกัษณะนักท่องเที่ยวชาวจีนแบบผูแ้สวงหาประสบการณ์ใหม่ ไม่ส่งผลต่อ
พฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ในดา้นวตัถุประสงคใ์นการจอง จึงไม่มีความเหมาะสมในการ
น าไปพยากรณ์ 

เม่ือน าองคป์ระกอบ Strivers ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่า
เท่ากับ 923.518 มีค่า Chi-Square เท่ากับ 2.710 และค่า Sig. มากกว่า 0.05 ดังนั้ นจึงยอมรับ
สมมติฐาน H0 หมายถึง ลกัษณะนักท่องเที่ยวชาวจีนแบบผูมุ่้งมัน่พยายาม ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรม
การจองโรงแรมออนไลน์ในด้านวตัถุประสงค์ในการจอง จึงไม่มีความเหมาะสมในการน าไป
พยากรณ์ 

เม่ือน าองคป์ระกอบ Thinkers ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่า
เท่ากบั 926.079  มีค่าChi-Square เท่ากับ 5.271 และค่า Sig. มากกว่า 0.05 ดังนั้ นจึงยอมรับ
สมมติฐาน H0 หมายถึง ลกัษณะนักท่องเที่ยวชาวจีนแบบผูมี้ชีวิตสมบูรณ์ ไม่ส่งผลต่อพฤติกรรม
การจองโรงแรมออนไลน์ในด้านวตัถุประสงค์ในการจอง จึงไม่มีความเหมาะสมในการน าไป
พยากรณ์ 

เม่ือน าองคป์ระกอบ Survivors ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่า
เท่ากับ 930.953 มีค่า Chi-Square เท่ากบั 10.145 และค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธ H0 
ยอมรับ H1 หมายถึง ลักษณะนักท่องเที่ยวชาวจีนแบบผูต้่อสู้ด้ินรน ส่งผลต่อพฤติกรรมการจอง
โรงแรมออนไลน์ของนักท่องเที่ยวชาวจีนในดา้นวตัถุประสงคใ์นการจอง จึงมีความเหมาะสมใน
การน าไปพยากรณ์ 
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เม่ือน าองคป์ระกอบ Achievers ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่า
เท่ากบั 940.951 มีค่า Chi-Square เท่ากับ 20.143 และค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 ดงันั้นจึงปฏิเสธ H0 

ยอมรับ H1 หมายถึง ลกัษณะนกัท่องเที่ยวชาวจีนแบบผูป้ระสบความส าเร็จ ส่งผลต่อพฤติกรรมการ
จองโรงแรมออนไลน์ของนกัท่องเที่ยวชาวจีนในดา้นวตัถุประสงคใ์นการจอง จึงมีความเหมาะสม
ในการน าไปพยากรณ์ 

เม่ือน าองคป์ระกอบ Makers ออกจากแบบจ าลอง จะท าให้ -2 Log Likelihood มีค่า
เท่ากับ 928.944 มีค่า Chi-Square เท่ากับ 8.137 และค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 ดังนั้นจึงปฏิเสธ H0 

ยอมรับ H1 หมายถึง ลกัษณะนกัท่องเที่ยวชาวจีนแบบนกัปฏิบติั ส่งผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรม
ออนไลน์ในดา้นวตัถุประสงคใ์นการจอง จึงมีความเหมาะสมในการน าไปพยากรณ์ 

ดงันั้น องค์ประกอบของรูปแบบการด าเนินชีวิต ผูต้่อสู้ด้ินรน (Survivors) ผูป้ระสบ
ความส าเร็จ (Achievers) และนักปฏิบตัิ (Makers) มีค่า Sig. น้อยกว่า 0.05 แสดงว่าตวัแปรอิสระ            
ทั้ง 3 ตวัแปรน้ี มีความเหมาะสมในการน าไปพยากรณ์พฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของ
นักท่องเที่ยวชาวจีนในด้านวตัถุประสงค์ในการจอง ส่วนตัวแปรอิสระอีก 5 ตวัแปร มีค่า Sig. 
มากกวา่ 0.05 นั้นไม่มีความเหมาะสมในการน าไปพยากรณ์ 

 
ตารางที่ 4.47 ค่าสมัประสิทธ์ิของตวัแปรในแบบจ าลอง Multinomial Logistic ดา้นวตัถุประสงค ์
 

วัตถุประสงค์ในการจอง B Wald Sig. Exp(B) 

สะดวกสบาย Intercept -1.034 .464 .496   
Achievers .532 6.197 .013 1.702 
Makers .409 4.474 .034 1.505 

ราคาถูก Intercept -1.142 .593 .441   
Survivors .594 6.137 .013 1.810 

รวดเร็ว Intercept -.622 .107 .743   
Makers .656 6.705 .010 1.928 

 

หมายเหตุ : กลุ่มอา้งอิง คือ เปรียบเทียบราคาได ้
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 ผลการศึกษาโดยวิเคราะห์ความถดถอยแบบ Multinomial Logistic (ตารางที่ 4.47) 
รูปแบบการด าเนินชีวิตที่มีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนักท่องเที่ยวชาวจีนใน
ดา้นวตัถุประสงค์ในการจอง ได้แก่ ผูต่้อสู้ด้ินรน (Survivors) ผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) 
และนกัปฏิบตัิ (Makers) มีรายละเอียดดงัน้ี 

1. นักท่องเที่ยวชาวจีนที่มีพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ดา้นวตัถุประสงคใ์น
การจอง สะดวกสบาย มีองค์ประกอบรูปแบบการด าเนินชีวิต ได้แก่  ผู ้ประสบความส าเร็จ 
(Achievers) และนักปฏิบัติ (Makers) ซ่ึงตัวแปรเหล่าน้ีมีค่า Exp(B) เท่ากับ 1.702 และ 1.505 
ตามล าดบั โดยค่าสัมประสิทธ์ิที่ประมาณไดมี้เคร่ืองหมายในทิศทางบวก หมายความว่า โอกาสที่
นักท่องเที่ยวชาวจีนกลุ่มที่มีพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ด้านวตัถุประสงค์ในการจอง 
สะดวกสบาย จะเพิ่มขึ้น เม่ือองค์ประกอบรูปแบบการด าเนินชีวิต ได้แก่ ผูป้ระสบความส าเร็จ 
(Achievers) และนักปฏิบตัิ (Makers) เพิ่มขึ้น 1 หน่วย โดยผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) จะมี
ผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ด้านวตัถุประสงคใ์นการจอง สะดวกสบาย มากที่สุด 
รองลงมา คือ นกัปฏิบตัิ (Makers) 

2. นักท่องเที่ยวชาวจีนที่มีพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ดา้นวตัถุประสงคใ์น
การจอง ราคาถูก มีองคป์ระกอบรูปแบบการด าเนินชีวิต ไดแ้ก่ ผูต่้อสู้ด้ินรน (Survivors) ซ่ึงตวัแปร
เหล่าน้ีมีค่า Exp(B) เท่ากับ 1.810 โดยค่าสัมประสิทธ์ิที่ประมาณได้มีเคร่ืองหมายในทิศทางบวก 
หมายความว่า  โอกาสที่นักท่องเที่ยวชาวจีนกลุ่มที่ มีพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์               
ดา้นวตัถุประสงคใ์นการจอง ราคาถูก จะเพิ่มขึ้น เม่ือองคป์ระกอบรูปแบบการด าเนินชีวิต ไดแ้ก่                
ผูต้่อสู้ด้ินรน (Survivors) เพิ่มขึ้น 1 หน่วย โดยผูต้่อสู้ด้ินรน (Survivors) จะมีผลต่อพฤติกรรมการ
จองโรงแรมออนไลน์ดา้นวตัถุประสงคใ์นการจอง ราคาถูก มากที่สุด 

3. นักท่องเที่ยวชาวจีนที่มีพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ดา้นวตัถุประสงคใ์น
การจอง รวดเร็ว มีองคป์ระกอบรูปแบบการด าเนินชีวติ ไดแ้ก่ นกัปฏิบติั (Makers) ซ่ึงตวัแปรเหล่าน้ี
มีค่า Exp(B) เท่ากับ 1.928 โดยค่าสัมประสิทธ์ิที่ประมาณได้มีเคร่ืองหมายในทิศทางบวก 
หมายความว่า โอกาสที่นักท่องเที่ยวชาวจีนกลุ่มที่มีพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ด้าน
วตัถุประสงค์ในการจอง รวดเร็ว จะเพิ่มขึ้ น เม่ือองค์ประกอบรูปแบบการด าเนินชีวิต ได้แก่           
นกัปฏิบตัิ (Makers) เพิม่ขึ้น 1 หน่วย โดยนกัปฏิบติั (Makers) จะมีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรม
ออนไลน์ดา้นวตัถุประสงคใ์นการจอง รวดเร็ว มากที่สุด 

ผลการวิเคราะห์แบบจ าลอง Multinomial Logistic  องคป์ระกอบรูปแบบการด าเนิน
ชีวิตที่มีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ดา้นวตัถุประสงคใ์นการจอง ของนักท่องเที่ยว
ชาวจีน ไดแ้ก่ ผูต้่อสูด้ิ้นรน (Survivors) ผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) และนักปฏิบตัิ (Makers) 
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สามารถอธิบายความผนัแปรของพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ดา้นวตัถุประสงคใ์นการจอง
ของนกัท่องเที่ยวชาวจีน (Nagelkerke-R2) ไดร้้อยละ 22.3 
 
สรุปท้ายบท 

การศึกษาในบทที่ 4 ผูว้จิยัไดแ้บ่งการน าเสนอออกเป็น 6 ส่วน ไดแ้ก่  
 4.1  น าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกับค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) ของค าถาม
เก่ียวกบัรูปแบบการด าเนินชีวิต พบว่า ตอ้งลบ 2 Item. ไดแ้ก่ ST18 และMA25 เพื่อให้เคร่ืองมือใน
การวจิยัมีความน่าเช่ือถือ (Reliability) 
 4.2  น าเสนอผลการวิเคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกับรูปแบบการด าเนินชีวิต ซ่ึงผูว้ิจยัได้แจก
แบบสอบถามทั้งส้ิน 400 ชุด ผลการวิเคราะห์ค่าสถิติพื้นฐานของกลุ่มตัวอย่าง พบว่าผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผูส้มหวงัในชีวติ (innovators) โดยมีค่าเฉล่ียอยูท่ี่ 3.8269 
 4.3  น าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมการใชส่ื้อสงัคมออนไลน์ จ  านวน 
5 ขอ้ พบวา่ 
  4.3.1  ชนิดของเครือข่ายสังคมออนไลน์ที่นิยมเล่นบ่อยมากที่สุดคือ WeChat 
ความถ่ี 316 คิดเป็นร้อยละ 79.0 
  4.3.2  วตัถุประสงคใ์นการเขา้ใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์มากที่สุดคือ เพื่อคุยกับ
เพือ่น ความถ่ี 314 คิดเป็นร้อยละ 78.5 
  4.3.3  ความถ่ีในการเขา้ใชเ้ครือข่ายสงัคมออนไลน์มากที่สุดคือ ทุกวนั ความถ่ี 342 
คิดเป็นร้อยละ 85.5 
  4.3.4  อุปกรณ์ที่ใชใ้นการเขา้ถึงเครือข่ายสังคมออนไลน์มากที่สุดคือ สมาร์ทโฟน 
ความถ่ี 362 คิดเป็นร้อยละ 90.5  
  4.3.5  ช่วงเวลาที่ เข้าใช้เครือข่ายสังคมออนไลน์มากที่ สุดคือ ช่วงเย็น 16.00-           
18.59 น. ความถ่ี 164 คิดเป็นร้อยละ 41.0   
 4.4  น าเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูลเกี่ยวกบัพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ จ  านวน 
10 ขอ้ พบวา่ 
  4.4.1  เว็บไซต์ที่จองโรงแรมออนไลน์ มากที่สุดคือ Ctrip ความถ่ี 224 คิดเป็น      
ร้อยละ 56.0 
  4.4.2  ระดบัโรงแรมที่จองออนไลน์มากที่สุดคือ 3 ดาว ความถ่ี 212 คิดเป็นร้อยละ 
53.0 



88 

  4.4.3  ประเภทของโรงแรมที่เลือกจองออนไลน์มากที่สุดคือ โรงแรมในเครือ 
ความถ่ี 261 คิดเป็นร้อยละ 65.3 
  4.4.4  ราคาของห้องพกัโดยเฉล่ียต่อคืนมากที่สุดคือ ต  ่ากว่า 2,000 บาทต่อคืน 
ความถ่ี 220 คิดเป็นร้อยละ 55.0 
  4.4.5  ความถ่ีในการจองโรงแรมผ่านออนไลน์มากที่สุดคือ 3.4 คร้ังต่อปี ความถ่ี 
156 คิดเป็นร้อยละ 39.0  
  4.4.6  ระยะเวลาเฉล่ียในการเขา้พกัมากที่สุดคือ 1.2 คืนต่อคร้ังการจอง ความถ่ี 226 
คิดเป็นร้อยละ 56.5 
  4.4.7  ระยะเวลาในการจองโรงแรมออนไลน์ล่วงหน้ามากที่สุดคือ จองล่วงหน้า 
15.29 วนั ความถ่ี 117 คิดเป็นร้อยละ 29.3 

 4.4.8 เว็บไซต์ที่ใชจ้องออนไลน์ประจ ามากที่สุดคือ มีเว็บไซต์เดียว ความถ่ี 244             
คิดเป็นร้อยละ 61.0 
  4.4.9  ผูท้ี่มีอิทธิพลในการจองโรงแรมออนไลน์มากที่สุดคือ จองดว้ยตวเอง ความถ่ี 
204 คิดเป็นร้อยละ 51.0  
  4.4.10  สาเหตุที่ส าคัญในการจองโรงแรมออนไลน์มากที่สุดคือ สะดวกสบาย 
ความถ่ี 143 คิดเป็นร้อยละ 35.8 
 4.5 น าเสนอผลการทดสอบประกอบกบัขอ้สมมติฐาน (Assumptions) ที่ส าคญัตามหลกั
สถิติ พบว่า ค่า Tolerance มีค่ามากกว่า .20 และค่า VIF (Variance Inflation Factor) มีค่าไม่เกิน 10 
แสดงว่าไม่มีปัญหา Multicollinearity ในระหว่างตวัแปรอิสระ อยา่งไรก็ตามยงัมีตวัเลขที่มีค่าอยู่
นอกกลุ่ม (Outlier) จ  านวน 20 ตวัอย่างจากตวัอยา่งทั้งส้ิน 400 ตวัอยา่ง คิดเป็น 5% ดังแสดงใน
ภาคผนวก ก 
 4.6  น าเสนอขอ้มูลผลการวเิคราะห์การทดสอบสมมติฐาน พบวา่ 
  4.6.1  รูปแบบการด าเนินชีวิตที่มีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของ
นักท่องเที่ยวชาวจีนในดา้นช่ือเวบ็ไซต์ที่จอง ได้แก่ ผูส้มหวงัในชีวิต (Innovators) ผูอ้นุรักษ์นิยม 
(Believers) ผูต้่อสูด้ิ้นรน (Survivors) ผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) ผูมุ่้งมัน่พยายาม (Strivers) 
นกัปฏิบตัิ (Makers) ผูมี้ชีวติสมบูรณ์ 
  4.6.2  รูปแบบการด าเนินชีวิตที่มีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของ
นกัท่องเที่ยวชาวจีนในดา้นระดบัของโรงแรม ไดแ้ก่ ผูต่้อสูด้ิ้นรน (Survivors) ผูป้ระสบความส าเร็จ 
(Achievers) ผูมุ่้งมัน่พยายาม (Strivers) และผูมี้ชีวติสมบูรณ์ (Thinkers) 
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  4.6.3  รูปแบบการด าเนินชีวิตที่มีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของ
นกัท่องเที่ยวชาวจีนในดา้นประเภทของโรงแรม ไดแ้ก่ ผูส้มหวงัในชีวิต (Innovators) และผูมี้ชีวิต
สมบูรณ์ (Thinkers) 
  4.6.4  รูปแบบการด าเนินชีวิตที่มีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของ
นักท่องเที่ยวชาวจีนในด้านราคาของโรงแรม ได้แก่  ผูอ้นุรักษ์นิยม (Believers) ผูต้่อสู้ด้ินรน 
(Survivors) ผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) และผูมุ่้งมัน่พยายาม (Strivers) 
  4.6.5  รูปแบบการด าเนินชีวิตที่มีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของ
นักท่องเที่ยวชาวจีนในด้านความถ่ีในการจอง ไดแ้ก่ ผูส้มหวงัในชีวิต (Innovators) ผูต้่อสู้ด้ินรน 
(Survivors) ผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) และผูมี้ชีวติสมบูรณ์ (Thinkers) 
  4.6.6  รูปแบบการด าเนินชีวิตที่มีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของ
นักท่องเที่ยวชาวจีนในด้านจ านวนเว็บไซต์ที่จอง ได้แก่  ผู ้สมหวงัในชีวิต (Innovators) และ             
ผูอ้นุรักษนิ์ยม (Believers)   
  4.6.7 รูปแบบการด าเนินชีวิตที่มีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของ
นักท่องเที่ยวชาวจีนในด้านวตัถุประสงค์ในการจอง ได้แก่  ผูต่้อสู้ด้ินรน (Survivors) ผูป้ระสบ
ความส าเร็จ (Achievers) และนกัปฏิบตัิ (Makers) 

บทต่อไปคือ บทสรุปผลการวจิยั อภิปรายผล และขอ้เสนอแนะในการวจิยัคร้ังต่อไป 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 
 

บทที่ 5 
สรุป อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
จากการศึกษาเร่ืองพฤติกรรมการจองโรงแรมออนล์ของนักท่องเที่ยวชาวจีน: 

ผลกระทบของรูปแบบการด าเนินชีวติ โดยมีวตัถุประสงคก์ารวจิยัดงัน้ี คือ 1) เพื่อศึกษารูปแบบการ
ด าเนินชีวิตของนักท่องเที่ยวชาวจีน 2) เพื่อศึกษาพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของ
นักท่องเที่ยวชาวจีน 3) เพื่อศึกษารูปแบบการด าเนินชีวิตของนักท่องเที่ยวชาวจีนที่ส่งผลต่อ
พฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ ผูว้จิยัจึงขอน าเสนอเน้ือหาดงัน้ี  

5.1  สรุปและอภิปรายผลการวจิยั 
5.2  ประโยชน์ดา้นวชิาการ 
5.3  ประโยชน์ส าหรับผูป้ระกอบการ 
5.4  ขอ้จ ากดัละขอ้เสนอแนะส าหรับการท าวจิยัคร้ังต่อไป 
 

5.1 สรุปและอภิปรายผลการวิจัย 
5.1.1 ผลการวิจยัดา้นรูปแบบการด าเนินชีวิตของนักท่องเที่ยวชาวจีนที่ส่งผลต่อพฤติกรรม

การจองโรงแรมออนไลน์ 
 H1 : รูปแบบการด าเนินชีวิตของนักท่องเที่ยวมีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรม
ออนไลน์ในดา้นช่ือเวบ็ไซตท์ี่จอง 
 H2 : รูปแบบการด าเนินชีวิตของนักท่องเที่ยวมีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรม
ออนไลน์ในดา้นระดบัของโรงแรม 
 H3 : รูปแบบการด าเนินชีวิตของนักท่องเที่ยวมีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรม
ออนไลน์ในดา้นประเภทของโรงแรม 
 H4 : รูปแบบการด าเนินชีวิตของนักท่องเที่ยวมีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรม
ออนไลน์ในดา้นราคาของโรงแรม  
 H5 : รูปแบบการด าเนินชีวิตของนักท่องเที่ยวมีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรม
ออนไลน์ในดา้นความถ่ีในการจอง  
 H6 : รูปแบบการด าเนินชีวิตของนักท่องเที่ยวมีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรม
ออนไลน์ในดา้นจ านวนเวบ็ไซตท์ี่จอง  
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 H7 : รูปแบบการด าเนินชีวิตของนักท่องเที่ยวมีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรม
ออนไลน์ในดา้นวตัถุประสงคใ์นการจอง 
 
ตารางที่ 5.1  สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยัที่ 1 (รูปแบบการด าเนินชีวิตของนักท่องเที่ยว
ชาวจีนที่มีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ในดา้นช่ือเวบ็ไซตท์ี่จอง) 

 

 

Innovators Believers Survivors Achievers Experiencers Strivers Makers Thinkers 

agoda √ (B=.081) √(B=.027) √(B=7.191)       √(B=.181) √(B=12.645) 

expedia √(B=.095) √(B=.032)   √(B=.162)   √(B=8.826)     

booking.com   √(B=.070) √(B=5.399) √(B=.141)     √(B=.146) √(B=11.966) 

Ctrip √ (B=.069) √(B=.048) √(B=6.320)         √(B=10.898 

 
หมายเหตุ : √ หมายถึง ตวัแปรอิสระที่มีผลต่อตวัแปรตาม ; √ หมายถึง ตวัแปรอิสระนั้นมีผลต่อตวั
แปรตามดงักล่าวมากที่สุด 
 

จากตารางที่ 5.1 รูปแบบการด าเนินชีวิตของนักท่องเที่ยวชาวจีนที่มีผลต่อพฤติกรรม
การจองโรงแรมออนไลน์ในดา้นช่ือเวบ็ไซตท์ี่จอง ไดแ้ก่ ผูส้มหวงัในชีวิต (Innovators) ผูอ้นุรักษ์
นิยม (Believers) ผูต้่อสู้ด้ินรน (Survivors) ผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) ผูมุ่้งมั่นพยายาม 
(Strivers) นกัปฏิบตัิ (Makers) และผูมี้ชีวติสมบูรณ์ (Thinkers)  

นักท่องเที่ยวชาวจีนที่มีพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ผ่านเว็บไซต์ agoda มี
องค์ประกอบรูปแบบการด า เนินชีวิต ได้แก่  ผู ้สมหวังในชีวิต (Innovators)  ผู ้อนุ รักษ์นิยม 
(Believers) ผูต้่อสู้ด้ินรน (Survivors) นักปฏิบตัิ (Makers) และผูมี้ชีวิตสมบูรณ์ (Thinkers) โดยผูมี้
ชีวิตสมบูรณ์ (Thinkers) จะมีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ผ่านเวบ็ไซต ์agoda มาก
ที่สุด 

นักท่องเที่ยวชาวจีนที่มีพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ผ่านเวบ็ไซต ์expedia มี
องค์ประกอบรูปแบบการด า เนินชีวิต ได้แก่  ผู ้สมหวังในชีวิต ( Innovators)  ผู ้อนุ รักษ์นิยม 
(Believers) ผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) และผูมุ่้งมัน่พยายาม (Strivers) โดยผูมุ่้งมัน่พยายาม 
(Strivers) จะมีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ผา่นเวบ็ไซต ์expedia มากที่สุด 
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นกัท่องเที่ยวชาวจีนที่มีพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ผ่านเวบ็ไซต ์booking.com 
มีองคป์ระกอบรูปแบบการด าเนินชีวติ ไดแ้ก่ ผูอ้นุรักษนิ์ยม (Believers) ผูต้่อสู้ด้ินรน (Survivors) ผู ้
ประสบความส าเร็จ (Achievers) นักปฏิบตัิ (Makers) และผูมี้ชีวิตสมบูรณ์ (Thinkers) โดยผูมี้ชีวิต
สมบูรณ์ (Thinkers) จะมีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ผ่านเวบ็ไซต ์booking.com  มาก
ที่สุด 

นักท่องเที่ยวชาวจีนที่มีพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ผ่านเว็บไซต์ Ctrip มี
องค์ประกอบรูปแบบการด าเนินชีวิต ได้แก่  ผู ้สมหวังในชีวิต (Innovators) ผู ้อนุรักษ์นิยม 
(Believers) ผูต่้อสู้ด้ินรน (Survivors) และผูมี้ชีวิตสมบูรณ์ (Thinkers) โดยผูมี้ชีวิตสมบูรณ์ 
(Thinkers) จะมีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ผา่นเวบ็ไซต ์Ctrip มากที่สุด 
 
ตารางที่ 5.2 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยัที่ 2 (รูปแบบการด าเนินชีวิตของนักท่องเที่ยว
ชาวจีนที่มีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ในดา้นระดบัของโรงแรมที่จอง) 

 
 
 
 

Innovators Believers Survivors Achievers Experiencers Strivers Makers Thinkers 

ต ่ากวา่ 3 ดาว     √ (B=2.907) √ (B=.378)   √ (B=7.038)   

3 ดาว     √ (B=1.899) √  (B=.305)   √ (B=2.180)   

4 ดาว     √(B=1.220) √ (B=.451)   √ (B=2.709)   

 
หมายเหตุ:กลุ่มอา้งอิงคือ5 ดาว 
 

จากตารางที่ 5.2 รูปแบบการด าเนินชีวิตของนักท่องเที่ยวชาวจีนที่มีผลต่อพฤติกรรม
การจองโรงแรมออนไลน์ในดา้นระดบัของโรงแรมที่จอง ไดแ้ก่ ผูต่้อสูด้ิ้นรน (Survivors) ผูป้ระสบ
ความส าเร็จ (Achievers) ผูมุ่้งมัน่พยายาม (Strivers) และผูมี้ชีวติสมบูรณ์ (Thinkers) 

นักท่องเที่ยวชาวจีนที่มีพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ระดับต ่ากว่า 3 ดาว มี
องค์ประกอบรูปแบบการด าเนินชีวิต ได้แก่  ผู ้ต่อสู้ด้ินรน (Survivors) ผู ้ประสบความส าเร็จ 
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(Achievers) ผู ้มุ่งมั่นพยายาม (Strivers) และผู ้มี ชีวิตสมบูรณ์ (Thinkers)โดยผู ้มุ่งมั่นพยายาม 
(Strivers) จะมีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมระดบัต ่ากวา่ 3 ดาว มากที่สุด 

นักท่องเที่ยวชาวจีนที่มีพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ระดับต ่ากว่า 3 ดาว มี
องค์ประกอบรูปแบบการด าเนินชีวิต ได้แก่  ผู ้ต่อสู้ด้ินรน (Survivors) ผู ้ประสบความส าเร็จ 
(Achievers) และผูมุ่้งมั่นพยายาม (Strivers) ผู ้มุ่งมั่นพยายาม (Strivers) โดยผู ้มุ่งมั่นพยายาม 
(Strivers) จะมีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมระดบั 3 ดาว มากที่สุด 

นักท่องเที่ยวชาวจีนที่มีพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ระดับต ่ากว่า 3 ดาว มี
องค์ประกอบรูปแบบการด าเนินชีวิต ได้แก่ ผู ้ต่อสู้ด้ินรน (Survivors) ผู ้ประสบความส าเร็จ 
(Achievers) และผูมุ่้งมัน่พยายาม (Strivers) โดยผูมุ่้งมัน่พยายาม (Strivers) จะมีผลต่อพฤติกรรมการ
จองโรงแรมระดบั 4 ดาว มากที่สุด 

 
ตารางที่ 5.3 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยัที่ 3 (รูปแบบการด าเนินชีวิตของนักท่องเที่ยว
ชาวจีนที่มีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ในดา้นประเภทของโรงแรม) 

  

Innovators Believers Survivors Achievers Experiencers Strivers Makers Thinkers 

โรงแรมในเครือ √ (B=2.740) 
      

√ (B=.594) 

 
หมายเหตุ : กลุ่มอา้งอิง คือ โรงแรมอิสระ 
 

จากตารางที่ 5.3 รูปแบบการด าเนินชีวิตของนักท่องเที่ยวชาวจีนที่มีผลต่อพฤติกรรม
การจองโรงแรมออนไลน์ในดา้นประเภทของโรงแรม ไดแ้ก่ ผูส้มหวงัในชีวิต (Innovators) และผูมี้
ชีวติสมบูรณ์ (Thinkers) 

นักท่องเที่ยวชาวจีนที่มีพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ประเภทโรงแรมในเครือ               
มีองคป์ระกอบรูปแบบการด าเนินชีวิต ได้แก่ ผูส้มหวงัในชีวิต (Innovators) และผูมี้ชีวิตสมบูรณ์ 
(Thinkers) โดยผูส้มหวงัในชีวิต ( Innovators) จะมีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมในเครือ               
มากที่สุด 
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ตารางที่ 5.4 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยัที่ 4 (รูปแบบการด าเนินชีวิตของนักท่องเที่ยว
ชาวจีนที่มีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ในดา้นราคา) 

 
 

Innovators Believers Survivors Achievers Experiencers Strivers Makers Thinkers 

ต ่ากวา่ 2,000 
บาทต่อคืน 

 
√(B=3.528) √ (B=4.867) √(B=.163) 

 
√(B=.310) 

  2,001-4,000บาท
ต่อคืน 

 
√ (B=2.312) √ (B=2.846) √ (B=.288) 

 
√ (B=.421) 

   
หมายเหตุ : กลุ่มอา้งอิง คือ มากกว่า 4,001 บาทต่อคืน 
 

จากตารางที่ 5.4 รูปแบบการด าเนินชีวิตของนักท่องเที่ยวชาวจีนที่มีผลต่อพฤติกรรม
การจองโรงแรมออนไลน์ในดา้นราคา ไดแ้ก่ ผูอ้นุรักษนิ์ยม (Believers) ผูต่้อสู้ด้ินรน (Survivors)           
ผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) และผูมุ่้งมัน่พยายาม (Strivers) 

นกัท่องเที่ยวชาวจีนที่มีพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ในราคาต ่ากว่า 2,000 บาท
ต่อคืน มีองค์ประกอบรูปแบบการด าเนินชีวิต ได้แก่  ผูอ้นุรักษ์นิยม (Believers) ผูต้่อสู้ด้ินรน 
(Survivors) ผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) และผูมุ่้งมั่นพยายาม (Strivers) โดยผูต้่อสู้ด้ินรน 
(Survivors) จะมีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ในราคาต ่ากว่า 2,000 บาทต่อคืน มาก
ที่สุด 

นกัท่องเที่ยวชาวจีนที่มีพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ในราคา 2,001-4,000 บาท
ต่อคืน มีองค์ประกอบรูปแบบการด าเนินชีวิต ได้แก่  ผูอ้นุรักษ์นิยม (Believers) ผูต้่อสู้ด้ินรน 
(Survivors) ผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) และผูมุ่้งมั่นพยายาม (Strivers) โดยผูต้่อสู้ด้ินรน 
(Survivors) จะมีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ในราคา 2,001-4,000 บาทต่อคืน       
มากที่สุด 

ทั้งน้ีจากผลการวจิยัจะเห็นวา่ นกัท่องเที่ยวชาวจีนรูปแบบผูมุ่้งมัน่พยายาม (Strivers) มี
ผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ในราคา 2,001-4,000 บาทต่อคืนดว้ย ทั้ง ๆ ที่ลกัษณะของ
นกัท่องเที่ยวกลุ่มน้ีมีทรัพยากรไม่มาก แต่เน้นสถานภาพทางสังคม เช่ือว่าเงินคือความส าเร็จ ชอบ
เลียนแบบบุคคลที่มีรูปแบบการด าเนินชีวติอนัน่าประทบัใจ มกัใชเ้งินในเร่ืองการพกัผ่อนหยอ่นใจ
และผลิตภณัฑดู์แลส่วนบุคคล จึงส่งผลใหจ้องโรงแรมออนไลน์ในช่วงราคาน้ีดว้ย 
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ตารางที่ 5.5 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยัที่ 5 (รูปแบบการด าเนินชีวิตของนักท่องเที่ยว
ชาวจีนที่มีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ในดา้นความถ่ี) 
 

  

Innovators Believers Survivors Achievers Experiencers Strivers Makers Thinkers 

1-2 คร้ังต่อปี √ (B=.266) 

 

√(B=.773) √(B=.599) 

   

√ (B=2.424) 

3-4 คร้ังต่อปี √(B=.272) 

 

√ (B=.500) √(B=.531) 

   

√ (B=1.683) 

5-6 คร้ังต่อปี √(B=.542) 

 

√(B=.445) √(B=.275) 

   

√ (B=2.512) 

 
หมายเหตุ : กลุ่มอา้งอิง คือ มากกว่า 6 คร้ังต่อปี 
 

จากตารางที่ 5.5 รูปแบบการด าเนินชีวิตของนักท่องเที่ยวชาวจีนที่มีผลต่อพฤติกรรม
การจองโรงแรมออนไลน์ในด้านราคา ได้แก่  ผู ้สมหวังในชีวิต ( Innovators) ผู ้ต่อสู้ด้ินรน 
(Survivors) ผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) และผูมี้ชีวติสมบูรณ์ (Thinkers) 

นักท่อ ง เที่ ยวชาว จีนที่ มี ความ ถ่ีในการจองโรงแรมออนไลน์  1 -2  ค ร้ั ง ต่อ ปี                                
มีองค์ประกอบรูปแบบการด าเนินชีวิต ได้แก่  ผู ้สมหวังในชีวิต ( Innovators) ผู ้ต่อสู้ด้ินรน 
(Survivors) ผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) และผูมี้ชีวติสมบูรณ์ (Thinkers) โดยผูมี้ชีวิตสมบูรณ์ 
(Thinkers) จะมีผลต่อความถ่ีในการจองโรงแรมออนไลน์ 1-2 คร้ังต่อปี มากที่สุด 

นักท่อ ง เที่ ยวชาว จีนที่ มี ความ ถ่ีในการจองโรงแรมออนไลน์  3 -4  ค ร้ั ง ต่อ ปี                                    
มีองค์ประกอบรูปแบบการด าเนินชีวิต ได้แก่  ผู ้สมหวังในชีวิต ( Innovators) ผู ้ต่อสู้ด้ินรน 
(Survivors) ผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) และผูมี้ชีวติสมบูรณ์ (Thinkers) โดยผูมี้ชีวิตสมบูรณ์ 
(Thinkers) จะมีผลต่อความถ่ีในการจองโรงแรมออนไลน์ 3-4 คร้ังต่อปี มากที่สุด 

นักท่อ ง เที่ ยวชาว จีนที่ มี ความ ถ่ีในการจองโรงแรมออนไลน์  5 -6  ค ร้ั ง ต่อ ปี                                       
มีองค์ประกอบรูปแบบการด าเนินชีวิต ได้แก่  ผู ้สมหวังในชีวิต ( Innovators) ผู ้ต่อสู้ด้ินรน 
(Survivors) ผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) และผูมี้ชีวติสมบูรณ์ (Thinkers) โดยผูมี้ชีวิตสมบูรณ์ 
(Thinkers) จะมีผลต่อความถ่ีในการจองโรงแรมออนไลน์ 5-6 คร้ังต่อปี มากที่สุด 
 ทั้งน้ีจากผลการวจิยัจะเห็นวา่ นกัท่องเที่ยวชาวจีนรูปแบบผูต้่อสู้ด้ินรน (Survivors) จะมี
ผลต่อความถ่ีในการจองโรงแรมออนไลน์ 5-6 คร้ังต่อปี ทั้ง ๆที่ลกัษณะของนักท่องเที่ยวกลุ่มน้ีมี
ทรัพยากรนอ้ยที่สุด แต่ในการมาท่องเที่ยวคร้ังหน่ึงของนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติจะใชเ้วลาในการ



96 

อยูป่ระเทศนั้น ๆนานพอสมควร ยกตวัอย่างเช่น การท่องเที่ยวในประเทศไทยคร้ังหน่ึงอาจจะใช้
เวลาอยูใ่นประเทศนาน 7-14 วนั นกัท่องเที่ยวจะมีความตอ้งการไปพกัแรมตามสถานที่ท่องเที่ยวที่
ส าคญัในหลาย ๆจงัหวดั ซ่ึงท าใหค้วามถ่ีในการจองโรงแรมเกิดขึ้นไดห้ลายคร้ัง 
 
ตารางที่ 5.6 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยัที่ 6 (รูปแบบการด าเนินชีวิตของนักท่องเที่ยว
ชาวจีนที่มีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ในดา้นจ านวนเวบ็ไซตท์ี่จอง) 

 
 

Innovators Believers Survivors Achievers Experiencers Strivers Makers Thinkers 

มีเวบ็ไซตเ์ดียว √(B=.598) √ (B=1.856)             

 
หมายเหตุ : กลุ่มอา้งอิง คือ มีมากกวา่ 1 เวบ็ไซต ์ 
 

จากตารางที่ 5.6 รูปแบบการด าเนินชีวิตของนักท่องเที่ยวชาวจีนที่มีผลต่อพฤติกรรม
การจองโรงแรมออนไลน์ในดา้นจ านวนเวบ็ไซตท์ี่จอง ไดแ้ก่ ผูส้มหวงัในชีวิต (Innovators) และ       
ผูอ้นุรักษนิ์ยม (Believers) 
 นักท่องเที่ยวชาวจีนที่มีเว็บไซต์เดียวในการจองโรงแรมออนไลน์ มีองค์ประกอบ
รูปแบบการด าเนินชีวิต ได้แก่ ผูส้มหวงัในชีวิต (Innovators) และผูอ้นุรักษนิ์ยม (Believers) โดย       
ผูอ้นุรักษนิ์ยม (Believers) จะมีผลต่อจ านวนเวบ็ไซตท์ี่จองซ่ึงมีเวบ็ไซตเ์ดียวในการจอง มากที่สุด 
 

ตารางที่ 5.7 สรุปผลการทดสอบสมมติฐานการวิจยัที่ 7 (รูปแบบการด าเนินชีวิตของนักท่องเที่ยว
ชาวจีนที่มีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ในดา้นวตัถุประสงคท์ี่จอง) 

 
 

Innovators Believers Survivors Achievers Experiencers Strivers Makers Thinkers 

สะดวกสบาย     
 

√ (B=1.702) 
  

√(B=1.505) 
 ราคาถูก     √ (B=1.810) 

     รวดเร็ว     
    

√ (B=1.928) 
  

หมายเหตุ : กลุ่มอา้งอิง คือ เปรียบเทียบราคาได ้
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จากตารางที่ 5.7 รูปแบบการด าเนินชีวิตของนักท่องเที่ยวชาวจีนที่มีผลต่อพฤติกรรม
การจองโรงแรมออนไลน์ในด้านวตัถุประสงค์ที่จอง ได้แก่ ผูต่้อสู้ด้ินรน (Survivors) ผูป้ระสบ
ความส าเร็จ (Achievers) และนกัปฏิบตัิ (Makers) 

นกัท่องเที่ยวชาวจีนที่มีวตัถุประสงคใ์นการจองโรงแรมออนไลน์ คือ สะดวกสบาย มี
องค์ประกอบรูปแบบการด าเนินชีวิต ได้แก่  ผู ้ต่อสู้ด้ินรน (Survivors) ผู ้ประสบความส าเร็จ 
(Achievers) และนกัปฏิบตัิ (Makers)โดยผูป้ระสบความส าเร็จ (Achievers) จะมีผลต่อวตัถุประสงค์
ในการจองโรงแรมออนไลน์ คือสะดวกสบาย มากที่สุด 

นักท่องเที่ยวชาวจีนที่ มีว ัตถุประสงค์ในการจองโรงแรมออนไลน์ คือ ราคาถูก                 
มีองค์ประกอบรูปแบบการด าเนินชีวิต ได้แก่  ผูต่้อสู้ด้ินรน (Survivors) ผูป้ระสบความส าเร็จ 
(Achievers) และนักปฏิบตัิ (Makers)โดยผูต้่อสู้ด้ินรน (Survivors) จะมีผลต่อวตัถุประสงคใ์นการ
จองโรงแรมออนไลน์ คือ ราคาถูก มากที่สุด 

นักท่องเที่ยวชาวจีนที่ มีว ัตถุประสงค์ในการจองโรงแรมออนไลน์ คือ รวดเร็ว                          
มีองค์ประกอบรูปแบบการด าเนินชีวิต ได้แก่  ผูต่้อสู้ด้ินรน (Survivors) ผูป้ระสบความส าเร็จ 
(Achievers) และนักปฏิบตัิ (Makers)โดยนักปฏิบตัิ (Makers) จะมีผลต่อวตัถุประสงคใ์นการจอง
โรงแรมออนไลน์ คือ รวดเร็ว มากที่สุด 

จากผลการวิจยัแสดงให้เห็นว่า รูปแบบการด าเนินชีวิตของนักท่องเที่ยวแต่ละรูปแบบ
ส่งผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ที่แตกต่างกนัไป ไม่ว่าจะเป็น ช่ือเวบ็ไซตท์ี่เลือกจอง 
ระดบัโรงแรม ประเภทของโรงแรม ราคาของห้องพกัต่อคืน ความถ่ีในการจอง จ านวนเวบ็ไซต์ที่
จอง รวมถึงวตัถุประสงค์ในการจองโรงแรมออนไลน์ ซ่ึงเป็นไปตามสมมติฐานของงานวิจยัน้ี 
ตวัอยา่งเช่น นักท่องเที่ยวชาวจีนรูปแบบผูมี้ชีวิตสมบูรณ์ (Thinkers) มีพฤติกรรมการจองโรงแรม
ออนไลน์ผา่นเวบ็ไซต ์agoda, booking.com และCtrip แต่ไม่มีพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์
ผา่นเวบ็ไซต ์expedia เน่ืองจากลกัษณะเด่นของรูปแบบการด าเนินชีวิตประเภทน้ีจะไม่อ่อนไหวต่อ
ราคาแต่จะเน้นความเป็นระเบียบ ในขณะที่นักท่องเที่ยวชาวจีนรูปแบบผูมุ่้งมัน่พยายาม (Strivers)   
มีพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ผ่านเวบ็ไซต ์expedia อยา่งไรก็ตาม รูปแบบการด าเนินชีวิต 
แต่ละแบบมีเอกลกัษณ์ที่โดดเด่นจึงคาดเดาการแสดงออกซ่ึงพฤติกรรมต่าง ๆ เป็นไปไดง้่าย เช่น 
รูปแบบผูต้่อสู้ด้ินรน มีฐานะยากจน แต่มีความภกัดีต่อยี่ห้อที่นิยมกนัอย่างแพร่หลาย และสนใจ
กิจกรรมส่งเสริมทางการตลาดจ าพวก ลด แลก แจก หรือรูปแบบผูส้มหวงัในชีวิต เป็นกลุ่มที่มี
รายไดม้ากที่สุด ให้ความส าคญัเร่ืองภาพลักษณ์ เพราะเป็นการแสดงออกถึงรสนิยมที่ดี ทั้งน้ียงั
สอดคล้องกับงานวิจยัของอภิชญา ณัฐพงศ์พฤทธ์ิ และพชันี เชยจรรยา ศึกษาเร่ือง รูปแบบการ
ด าเนินชีวิต การรับรู้ข้อมูลการท่องเที่ยวจากส่ือออนไลน์ ความน่าเช่ือถือ และพฤติกรรมการ
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ตดัสินใจท่องเที่ยวต่างประเทศ พบว่าในปัจจุบนัรูปแบบการด าเนินชีวิตทุกกลุ่มมีความสัมพนัธ์ต่อ
พฤติกรรมการตัดสินใจท่องเที่ยว เช่น กลุ่มครอบครัวสุขสันต์ เน่ืองจากคนส่วนใหญ่มีการให้
ความส าคญักบัคนในครอบครัวมากขึ้น เปรียบเสมือนรูปแบบผูมี้ชีวิตสบูรณ์ในงานวิจยัน้ี ซ่ึงก็ให้
ความส าคญัในอาชีพและครอบครัว และมกัจะมีกิจกรรมสนัทนาการที่เก่ียวกบับา้นอีกดว้ย อยา่งไร
ก็ตามโรงแรมแต่ละระดับในปัจจุบนัจะมีความแตกต่างกันไม่มากทั้งในด้านราคาและด้านการ
บริการ เช่น โรงแรมระดับต ่ากว่า 3 ดาว และระดบั 3 ดาว ภายในโรงแรมจะมีส่ิงอ านวยความ
สะดวกตามความจ าเป็น ราคาจบัตอ้งได ้และโรงแรมระดบั 4-5 ดาว ภายในโรงแรมจะมีส่ิงอ านวย
ความสะดวกที่ครบครัน ส่วนราคาหอ้งพกันั้นจะขึ้นอยูก่บัประเภทหอ้งพกัหรือที่ตั้งของโรงแรมนั้น 
ๆ ทั้งน้ีการวิเคราะห์ผลภาพรวมพบว่าเกิดความสอดคลอ้งกบัการทบทวนวรรณกรรมขา้งตน้ที่ว่า 
แต่ละกลุ่มจะแสดงออกซ่ึงพฤติกรรมโดยอา้งอิงการตอบสนองพื้นฐานซ่ึงมี 2 มิติ ไดแ้ก่ ตวักระตุน้ 
และทรัพยากรที่มี 
 
5.2  ประโยชน์ด้านวิชาการ 

 จากผลการวิจยัเร่ือง “พฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนักท่องเที่ยวชาวจีน: 
ผลกระทบของรูปแบบการด าเนินชีวติ” ผูท้ี่สนใจสามารถน าผลการวิจยัน้ีเป็นแนวทางในการศึกษา
พฤติกรรมผูบ้ริโภคโดยเช่ือมโยงทฤษฎีอ่ืน ๆที่เก่ียวขอ้งกบัทฤษฎีพฤติกรรมผูบ้ริโภค เน่ืองจากใน
ปัจจุบนัน้ีพฤติกรรมผูบ้ริโภคแสดงบทบาทที่แตกต่างกนัและยากที่จะพยากรณ์จึงตอ้งอาศยัทฤษฎี
อ่ืน ๆที่สอดคลอ้งเขา้มาช่วยในการวิเคราะห์ เช่น ทฤษฎีรูปแบบการด าเนินชีวิตในงานวิจยัน้ี ทั้งน้ี
เพือ่ใหเ้ขา้ใจลกัษณะและกา้วทนัถึงความตอ้งการที่แทจ้ริงของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัได ้
 
5.3  ประโยชน์ส าหรับผู้ประกอบการ 

จากผลการวจิยั แบ่งออกเป็น 2 ประเด็นดงัน้ี  
ประเด็นแรก รูปแบบการด าเนินชีวติของนกัท่องเที่ยวแต่ละรูปแบบส่งผลต่อพฤติกรรม

การจองโรงแรมออนไลน์ที่แตกต่างกนัไปในดา้นต่าง ๆ ผูป้ระกอบการควรหันมาท าความเขา้ใจ
ลกัษณะของรูปแบบการด าเนินชีวติดงักล่าวอยา่งลึกซ้ึง 

ประเด็นที่สอง เพื่อให้การวางแผนบริหารจดัการดา้นกลยทุธ์และการใชเ้คร่ืองมือทาง
การตลาดได้สอดคล้องกับความตอ้งการอย่างมีประสิทธิภาพสูงสุด  เช่น  ธุรกิจคนกลางอย่าง 
agoda, booking.com และCtrip ควรให้ความส าคญัและท าความเขา้ใจลกัษณะนักท่องเที่ยวชาวจีน
รูปแบบผูมี้ชีวิตสมบูรณ์ (Thinkers)  ซ่ึงรูปแบบน้ีจะให้ความส าคัญกับอาชีพและครอบครัว 
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นอกจากน้ี ยงัชอบความเป็นระเบียบอีกด้วย ดงันั้นควรน าเสนอบริการที่ตรงกบัความตอ้งการ
ดงักล่าว 

 
5.4  ข้อจ ากัดและข้อเสนอแนะส าหรับการท าวิจัยคร้ังต่อไป 

จากการศึกษาเร่ือง : พฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนักท่องเที่ยวชาวจีน: 
ผลกระทบของรูปแบบการด าเนินชีวิต  เพื่อให้เกิดผลที่ดียิง่ขึ้น ผูว้ิจยัจะขอเสนอแนะให้มีการวิจยั
ดงัน้ี 

ประเด็นแรก งานวจิยัน้ีศึกษาเฉพาะแต่ธุรกิจโรงแรมเท่านั้น ซ่ึงไม่ไดเ้ปรียบเทียบธุรกิจ
ที่พกัแรมประเภทอ่ืน ๆ เช่น รีสอร์ท โฮมสเตย ์โฮสเทล ฯลฯ ดงันั้น การวิจยัในอนาคตน่าจะมีการ
เปรียบเทียบธุรกิจที่พกัแรม เพือ่ให้ทราบว่ามีองคป์ระกอบใดบา้งที่มีผลต่อธุรกิจที่พกัแรมประเภท
อ่ืน ๆ 

ประเด็นที่สอง  เน่ืองจากมีขอ้จ ากัดในดา้นเวลาและงบประมาณ ผูว้ิจยัด าเนินการเก็บ
ขอ้มูลจากนักท่องเที่ยวชาวจีนที่มาท่องเที่ยวในจงัหวดักรุงเทพมหานครเท่านั้น ดงันั้นการวิจยัใน
อนาคตน่าจะมี การเก็บขอ้มูลจากนักท่องเที่ยวชาวจีนในจงัหวดัอ่ืน ๆ เพิ่มเติม เพื่อเพิ่มความตรง
ภายนอก (external validity) ใหแ้ก่ผลการวจิยัน้ี 
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101 

บรรณานุกรม 
 

ภาษาไทย 
 
กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา. (2560). สถิติด้านการท่องเท่ียว. สืบคน้ 18 กุมภาพนัธ ์2561, จาก 

http://www.mots.go.th/ more_news.php? cid=46&filename=index. 
กองสถิติและการวจิยั การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย. (2555). โครงการส ารวจค่าใช้จ่าย

นักท่องเท่ียว ปี 2555. กรุงเทพฯ: การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย. 
กลัยา วานชยบ์ญัชา. (2559). การวิเคราะห์สถิติขัน้สูงด้วย SPSS for Windows (พมิพค์ร้ังที่ 11). 

กรุงเทพฯ: หา้งหุน้ส่วนจ ากดัสามลดา. 
กาญจนา แกว้เทพ. (2545).  ส่ือสารมวลชน ทฤษฎีและแนวทางศึกษา (พมิพค์ร้ังที่ 3).  กรุงเทพฯ : 

ศาลาแดง 
การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย.(2555). Industry Rate ราคาค่าห้องพกัส าหรับคนในอุตสาหกรรม

ท่องเท่ียว. สืบคน้ 18 กุมภาพนัธ ์2561, จาก 
http://www.ihotelmarketer.com/index.php?option=com_k2&view=item&id=264: hotel-
industry-rate 

เกษรา เกิดมงคล. (2546). รูปแบบการด าเนินชีวิ การแสวงหาข้อมูลเพ่ือการตดัสินใจ และพฤติกรรม
การท่องเท่ียวของคนวยัท างาน (วทิยานิพนธป์ริญญามหาบณัฑิต). กรุงเทพฯ: จุฬาลงกรณ์
มหาวทิยาลยั. 

ฉนัทชั วรรณถนอม. (2552).  อุตสาหกรรมการท่องเท่ียว. กรุงเทพฯ : หา้งหุน้ส่วนจ ากดัสามลดา. 
ณัฐนนัท ์รวมทรัพยท์วี. (2557). ปัจจัยท่ีมีอิทธิพลต่อความภกัดีของผู้ชมส่ือเครือเนช่ัน. 
ดนยั ปัตตพงศ.์ (2558). เอกสารวิชาการด้านศาสตร์การวิจัยและสถิติประยกุต์.  สืบคน้ 10 ธนัวาคม 

2560, จาก 
http://it.nation.ac.th/faculty/danai/?fb_comment_id=806881096073308_8664750834472
42 

ดาราทิพย ์สมการณ์. (2558). การศึกษาปัจจัยทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการจองท่ีพกั
ออนไลน์ส าหรับนักท่องเท่ียวชาวไทย (วทิยานิพนธป์ริญญามหาบณัฑิต). พษิณุโลก: 
มหาวทิยาลยันเรศวร. 

ธานินทร์ ศิลป์จารุ. (2560). การวิจัยและวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติด้วย SPSS (พมิพค์ร้ังที่ 17). 
กรุงเทพฯ: หา้งหุน้ส่วนสามญับิสซิเนสอาร์แอนดดี์. 

http://www.ihotelmarketer.com/
http://www.ihotelmarketer.com/


102 

นงคนุ์ช ศรีธนาอนนัต.์(2553).  การโรงแรมเบือ้งต้น (พมิพค์ร้ังที่ 7). กรุงเทพฯ: มหาวทิยาลยัธุรกิจ
บณัฑิตย ์

นิวฒัน์ ชาตะวทิยากูล. (2557). OTA: Online Travel Agency คืออะไร ส าคัญกับการตลาดยคุดิจิทัล
อย่างไร.  สืบคน้ 12 เมษายน 2560, จาก http://www.digithun.com/ota-onlinetravel-
agency-/. 

เลิศหญิง หิรัญโร. (2545). รูปแบบการด าเนินชีวิต พฤติกรรมการเปิดรับส่ือ และพฤติกรรมการ
บริโภคสินค้าและบริการของบริการของผู้สูงอายใุนกรุงเทพมหานคร. สืบคน้ 2 ตุลาคม 
2560, จาก http://hdl.handle.net/123456789/989. 

ศิริวรรณ เสรีรัตน์. (2546). พฤติกรรมผู้บริโภค. กรุงเทพฯ: ไทยวฒันาพานิช. 
ส านกังานคณะกรรมการกฤษฎีกา. (2547). พระราชบัญญติัโรงแรม. สืบคน้ 18 กุมภาพนัธ ์2561, 

จาก http://www.openbase.in.th/http:/%252Fwww.panyathai. or.th/ wiki/ index.php. 
สุพตัรา สร้อยเพช็ร์. (2550). การจัดการโรงแรม. ขอนแก่น: มหาวทิยาลยัขอนแก่น. 
สุมาลี เหลืองด ารงกิจ. (2545).  รูปแบบการด าเนินชีวิตของผู้บริโภคสตรีในเขตกรุงเทพมหานคร 

(วทิยานิพนธป์ริญญามหาบณัฑิต).  กรุงเทพฯ: จุฬาลงกรณ์มหาวทิยาลยั. 
สุวรรณา อคัรขจรไชย. (2553). องค์ประกอบการเลือกโทรศพัท์มือถือ พิจารณาตามรูปแบบการ

ด าเนินชีวิตและคุณค่าผู้บริโภคด้านเวลา ในเขตจังหวดัชลบุรี  (สารนิพนธป์ริญญา
มหาบณัฑิต). ชลบุรี: มหาวทิยาลยับูรพา. 

อดุลย ์ จาตุรงคกุล. (2539). พฤติกรรมผู้บริโภค.  กรุงเทพฯ: มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์. 
อดุลย ์จาตุรงคกุล. (2546). การบริหารการตลาด กลยทุธ์ และยทุธ์วิธี.  กรุงเทพฯ: 

มหาวทิยาลยัธรรมศาสตร์. 
อภิชญา ณัฐพงศพ์ฤทธ์ิ และพชันี เชยจรรยา. (2559). รูปแบบการด าเนินชีวติ การรับรู้ขอ้มูลการ

ท่องเที่ยวจากส่ือออนไลน์ความน่าเช่ือถือและพฤติกรรมการตดัสินใจท่องเที่ยว
ต่างประเทศ.  ประชุมสัมมนาวิชาการระดบัชาติ ประจ าปี 2559. 

อิทธิพนัธ ์ทนนัไชย และดวงกมล ชาติประเสริฐ. (2555). รูปแบบการด าเนินชีวติที่ส่งผลต่อทศันคติ
และกระบวนการตดัสินใจซ้ือสินคา้เสมือน. วารสารการประชาสัมพนัธ์และการโฆษณา, 5. 

 
 
 
 
 

http://www.digithun.com/ota-
http://www.openbase.in.th/http:/%252Fwww.panyathai


103 

ภาษาต่างประเทศ 
 
Allen, C. T., Karen, A. M., & Susan, S. K.  A Comparison of Attitudes and Emotions as 

Predictors of Behavior at Diverse Levels of Behavioral Experience. (1992).  Journal of 
Consumer Research.  18, 493-504. 

Engel, F.J., and Blackwell, D.R., & Miniard, W.P. (1990).  Consumer behavior. (6th ed). 
Hinsdale: The Dryden, 1990. 

Kotler, P. and Armstrong, G.  Principles of Marketing. (13th ed). England: Pearson Education, 
2010. 

Loudon, David and Bitta, Albert.  Consumer Behavior: Concepts and Applications. (3rd ed).  New 
York: McGraw Hill, 1988. 

SRI Consulting Business Intelligence. (2006). The VALSTM Segments. สืบคน้ 2 ตุลาคม 2560, 
จาก http://www.strategicbusinessinsights.com/vals/presurvey.shtml 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 



 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



105 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาคผนวก 
ภาคผนวก ก 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 



106 

แบบสอบถามที่ใช้ในการวิจัย 
พฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ของนักท่องเที่ยวชาวจีน: ผลกระทบของรูปแบบการด าเนิน
ชีวิต 
 วัตถุประสงค์และขอบเขตของการวิจัย 
 1.   เพือ่ศึกษารูปแบบการด าเนินชีวติของนกัท่องเที่ยวชาวจีน 
 2.  เพือ่ศึกษาพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลนข์องนกัท่องเที่ยวชาวจีน 
 3.  เพือ่ศึกษารูปแบบการด าเนินชีวติของนกัท่องเที่ยวชาวจีนที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการ
จองโรงแรมออนไลน์ 
 
ส่วนที ่1 ปัจจัยจ าแนกรูปแบบการด าเนินชีวิต (VALS) 
ถามระดบัความคิดเห็น  5 ระดบั  (5 = เห็นดว้ยอยา่งยิง่ ; 1 = ไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่) 
 

ปัจจัยจ าแนกรูปแบบการด าเนินชีวิต (VALS) 

ระดับความคดิเห็น 

เห็
นด้

วย
อย่
าง
ยิ่ง

 

เห็
นด้

วย
มา
ก 

เห็
นด้

วย
 

ไม่
เห็
นด้

วย
 

ไม่
เห็
นด้

วย
อย่
าง
ยิง่

 
(1) ท่านคิดวา่ท่านเป็นคนรอบรู้      
(2) ท่านติดตามข่าวและกระแสใหม่ ๆ อยู่
เสมอ 

     

(3) ท่านมกัมีความสนใจในทฤษฎีต่าง ๆ อยู่
เสมอ 

     

(4) ท่านชอบทดลองส่ิงใหม่ ๆ      
(5) ท่านชอบท าทุกอยา่งดว้ยตวัท่านเอง      
(6) ท่านเช่ือวา่การท าความดีจะท าใหท้่านขึ้น
สวรรค ์

     

(7) ท่านชอบท าส่ิงต่าง ๆตามแนวโนม้ล่าสุด      
(8) ท่านชอบสินคา้และบริการที่ตนเองพสูิจน์
แลว้มาอยา่งยาวนาน 
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ปัจจัยจ าแนกรูปแบบการด าเนินชีวิต (VALS) 

ระดับความคดิเห็น 

เห็
นด้

วย
อย่
าง
ยิ่ง

 

เห็
นด้

วย
มา
ก 

เห็
นด้

วย
 

ไม่
เห็
นด้

วย
 

ไม่
เห็
นด้

วย
อย่
าง
ยิง่

 

(9) ท่านไม่ค่อยชอบอะไรใหม่ ๆ ไม่ชอบการ
เปล่ียนแปลง เพราะของใหม่ ๆจะตอ้งใชเ้วลา
เรียนรู้มาก 

     

(10) ท่านชอบซ้ือสินคา้และบริการแบบเดิม ๆ
ที่เคยใช ้

     

(11) ท่านมกัสนใจกิจกรรมส่งเสริมทางการ
ตลาดจ าพวก ลด แลก แจก แถม 

     

(12) ท่านชอบสินคา้ที่สะทอ้นฐานะทางสงัคม
ที่สูงกวา่คนทัว่ไป 

     

(13) ท่านชอบสินคา้ที่ส่งเสริมให้
ประหยดัเวลา 

     

(14) ท่านแสดงความสามารถของท่านใหผู้อ่ื้น
เห็นเป็นประจ า 

     

(15) ท่านชอบท าส่ิงทา้ทายที่ท่านยงัไม่เคยท า
มาก่อน 

         

(16) ท่านชอบใชชี้วติที่มีความหลากหลาย          

(17) ท่านชอบใหมี้เร่ืองต่ืนเตน้ในชีวติ          

(18) ท่านตอ้งการใหผู้อ่ื้นเห็นวา่ท่านป็นคน
ทนัสมยั 

     

(19) ท่านมกัจะท าตามที่บุคคลอ่ืนคาดหวงั      
(20) ท่านชอบเลียนแบบบุคคลที่มีส่ิงของต่าง 
ๆอนัน่าประทบัใจ 

     

(21) ท่านคิดวา่เงินเป็นส่ิงที่บ่งช้ีความส าเร็จ      
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ปัจจัยจ าแนกรูปแบบการด าเนินชีวิต (VALS) 

ระดับความคดิเห็น 

เห็
นด้

วย
อย่
าง
ยิ่ง

 

เห็
นด้

วย
มา
ก 

เห็
นด้

วย
 

ไม่
เห็
นด้

วย
 

ไม่
เห็
นด้

วย
อย่
าง
ยิง่

 

(22) ท่านใหค้วามสนใจต่อความคิดเห็นและ
การยอมรับของผูอ่ื้น 

     

(23) ท่านมกัเลือกที่จะท าหรือประดิษฐ์
ส่ิงของมาใชง้านเองมากกวา่ที่จะใชเ้งินซ้ือ 

     

(24) ท่านสนใจฟังชัน่และการท างานของ
เคร่ืองกลต่าง ๆ 

     

(25) ท่านชอบเขา้ร้านขายอุปกรณ์เทคโนโลยี
เป็นประจ า 

     

(26) ท่านชอบสินคา้และบริการที่กระตุน้
ความคิดและอารมณ์ ใหเ้ห็นดา้นอุดมคติ 
ความรอบรู้ 

     

(27) ท่านชอบศึกษาหาความรู้ดา้นศิลปะ 
วฒันธรรม และประวตัิศาสตร์ 

     

(28) ก่อนที่ท่านจะเลือกซ้ือสินคา้ หรือบริการ 
ท่านจะศึกษาคน้หาขอ้มูลเกี่ยวกบัรายละเอียด
ของสินคา้ หรือบริการนั้นก่อนทุกคร้ัง 
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ส่วนที่ 2 พฤติกรรมการใช้ส่ือสังคมออนไลน์ (Social Media) 
1. ชนิดของเครือข่ายสงัคมออนไลน์ที่ท่านนิยมเล่นบ่อยที่สุด (เลือกตอบไดเ้พยีงขอ้เดียวเท่านั้น) 
( ) 1. WeChat    ( ) 2. Weibo 
( ) 3. Tencent QQ   ( ) 4. Youku  
( ) 5. Baidu Tieba   ( ) 6.อ่ืน ๆ โปรดระบุ…………........ 
2. ท่านมีวตัถุประสงคอ์ะไรในการเขา้ใชเ้ครือข่ายสงัคมออนไลน์บ่อยที่สุด 
( ) 1. เพือ่พดูคุยกบัเพือ่น  ( ) 2. เพือ่หาเพือ่นใหม่  
( ) 3. เพือ่หาคู่     ( ) 4. เพือ่ซ้ือขายสินคา้ และบริการ 
( ) 5. เพือ่เล่นเกมส์   ( ) 6.อ่ืน ๆ โปรดระบุ………............. 
3. ความถ่ีในการเขา้ใชเ้ครือข่ายสงัคมออนไลน์ (เลือกตอบไดเ้พยีงขอ้เดียวเท่านั้น) 
( ) 1. ทุกวนั     ( ) 2. เกือบทุกวนั  
( ) 3. สปัดาห์ละ 2-3 วนั   ( ) 4. สปัดาห์ละ 1 วนั  
( ) 5. อ่ืน ๆ โปรดระบุ………………… 
4. อุปกรณ์ที่ใชใ้นการเขา้ถึงเครือข่ายสงัคมออนไลน์บ่อยที่สุด (เลือกตอบไดเ้พยีงขอ้เดียวเท่านั้น) 
( ) 1. คอมพวิเตอร์ตั้งโตะ๊   ( ) 2. คอมพวิเตอร์พกพา  
( ) 3. สมาร์ทโฟน   ( ) 4. แทบ็เล๊ตพซีี  
( ) 5. อ่ืน ๆ โปรดระบุ ……………….. 
5.  โดยส่วนใหญ่คุณเขา้ใชเ้ครือข่ายสงัคมออนไลน์ในช่วงเวลาใดบ่อยที่สุด  
( ) 1. เชา้ (5.00 น - 10.59 น)     ( ) 2. กลางวนั (11.00 น - 13.59 น) 
( ) 3. บ่าย (14.00 น - 15.59 น)     ( ) 4. เยน็ (16.00 น - 18.59 น)     
( ) 5. กลางคืน (19.00 น - 23.59 น)  ( ) 6. หลงัเที่ยงคืน (00.00 น - 4.99 น) 
 
ส่วนที ่3 พฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ 
1. ช่ือเวบ็ไซตท์ี่ท่านจองโรงแรมบ่อยที่สุด (เลือกตอบไดเ้พยีงขอ้เดียวเท่านั้น) 
( ) 1. อโกดา้ (Agoda)   ( ) 2. เอกซ์พเีดีย (Expedia) 
( ) 3. บุค๊ก้ิงดอทคอม (Booking.com) ( ) 4. ซีทริป (Ctrip) 
( ) 5. อ่ืน ๆ โปรดระบุ………………… 
2. ระดบัโรงแรมที่ท่านเลือกจองออนไลน์ คอืระดบัใด 
( ) 1. ต  ่ากวา่ 3 ดาว    ( ) 2.3 ดาว  
( ) 3. 4 ดาว     ( ) 4. 5 ดาว  
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3. ประเภทของโรงแรมที่เลือกจองมากที่สุดเม่ือจองออนไลน์ 
( ) 1. โรงแรมในเครือ (Chain hotel) เช่น Sheraton, Dusit, Le Meridien, Hilton, Centara, Sofitel, 

Novotel, Marriot , Novotel, Shangri-La, Pullman, W Bangkok, Holiday Inn 
อ่ืน ๆ โปรดระบุ………………………........................................................................ 
( ) 2. โรงแรมอิสระ (Independent Hotel) โดยมีช่ือโรงแรมของตวัเอง บริหารงานเอง ไม่อยูใ่นเครือ 

เช่น The Royal River Hotel, โรงแรมใบหยก กรุงเทพ, Prince Palace Hotel, Asia Hotel 
Bangkok, Furama Silom Bangkok  อ่ืน ๆ โปรด
ระบุ……………………………………………. 

4. ราคาของที่พกัโดยเฉล่ียเม่ือท าการจองโรงแรมออนไลน์ (เลือกตอบไดเ้พยีงขอ้เดียวเท่านั้น) 
( ) 1. ต  ่ากวา่ 2,000 บาทต่อคืน     
( ) 2.  2,001 – 4,000 บาทต่อคืน  
( ) 3. มากกวา่ 4,001 บาทต่อคืน 
5. เม่ือมีความตอ้งการจองโรงแรม ท่านมีความถ่ีในการจองโรงแรมผา่นออนไลน์บ่อยคร้ังเพยีงใด 
(เลือกตอบไดเ้พยีงขอ้เดียวเท่านั้น) 
( ) 1. 1-2 คร้ังต่อปี   ( ) 2. 3-4 คร้ังต่อปี   
( ) 3. 5-6 คร้ังต่อปี   ( ) 4. มากกวา่ 6 คร้ังต่อปี 
6. ระยะเวลาเฉล่ียในการพกัที่ท  าการจองผา่นออนไลน์ (เลือกตอบไดเ้พยีงขอ้เดียวเท่านั้น) 
( ) 1. 1-2 คืนต่อคร้ังการจอง  ( ) 2. 3-4 คืนต่อคร้ังการจอง  
( ) 3. 5-6 คืนต่อคร้ังการจอง  ( ) 4. มากกวา่ 6 คืนต่อคร้ังการจอง 
7. ระยะเวลาในการจองโรงแรมล่วงหนา้ก่ีวนั/เดือนก่อนเขา้พกั (เลือกตอบไดเ้พยีงขอ้เดียวเท่านั้น) 
( ) 1. จองแลว้เขา้พกัทนัที  ( ) 2. จองล่วงหนา้ 1-2 วนั  
( ) 3. จองล่วงหนา้ 3-7 วนั  ( ) 4. จองล่วงหนา้ 8-14 วนั 
( ) 5. จองล่วงหนา้ 15-29 วนั  ( ) 6. จองล่วงหนา้ 1-3 เดือน 
( ) 7. จองล่วงหนา้มากกวา่ 3 เดือนขึ้นไป 
8. ท่านมีเวบ็ไซตท์ี่ใชจ้องประจ าก่ีเวบ็ไซต ์
( ) 1. มีเวบ็ไซตเ์ดียว โปรดระบุ…………………………………………… 
( ) 2. มีมากกวา่ 1 เวบ็ไซต ์ โปรดระบุ……………………………………. 
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9. ใครคือผูท้ี่มีอิทธิพลต่อคุณในการจองโรงแรมออนไลนม์ากที่สุด ((เลือกตอบไดเ้พยีงขอ้เดียว
เท่านั้น) 
 ( ) 1. จองดว้ยตวัคุณเอง   ( ) 2. ครอบครัว 
( ) 3. เพือ่น     ( ) 4. ครู/ อาจารย ์
( ) 5. อ่ืน ๆ โปรดระบุ………………………………….. 
10. สาเหตุที่ส าคญัที่สุดที่ท่านจองโรงแรมออนไลน์ (เลือกตอบไดเ้พยีงขอ้เดียวเท่านั้น) 
( ) 1. สะดวกสบาย   ( ) 2. ราคาถูก  
( ) 3. รวดเร็ว    ( ) 4. เปรียบเทียบราคาได ้
( ) 5. อ่ืน ๆ โปรดระบุ……………................................. 
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