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บทคดัย่อ 
 

การวจิยัน้ีมีวตัถุประสงค ์เพือ่ศึกษาความคิดเห็นและความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคชาวไทย
ในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี โดยผูว้จิยัศึกษาความคิดเห็นของกลุ่มตวัอยา่งต่อการ
จองผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีในดา้นผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย และการส่งเสริการตลาด 
กลุ่มตวัอย่างของการวิจยั ได้แก่ ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร จ านวน 400 คน โดยใช้
แบบสอบถามในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ผลการวจิยัพบวา่กลุ่มตวัอยา่งมีความคิดเห็นในเชิงบวกต่อ
การจองหอ้งพกัผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีทุกดา้น โดยดา้นที่มีความคิดเห็นในเชิงบวกมากที่สุด คือ ดา้น
ช่องทางจดัจ าหน่าย  รองลงมา คือ ด้านราคา ด้านผลิตภณัฑ์ และด้านการส่งเสริมการตลาด 
ตามล าดบั ในดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ประเด็นที่เห็นดว้ยมากที่สุด คือ มีความสะดวกในการช าระ
เงินผา่นช่องทางออนไลน์ ดา้นราคา ประเด็นที่เห็นดว้ยมากที่สุด คือ มีการปรับราคาให้ทนัสมยัอยู่
เสมอ ด้านผลิตภณัฑ์ ประเด็นที่เห็นด้วยมากที่สุด คือ โรงแรมที่จองผ่านออนไลน์เอเจนซ่ีมี
คุณสมบติัตรงตามคาดหวงั และดา้นการส่งเสริมการตลาด ประเด็นที่เห็นดว้ยมากที่สุดคือมีขอ้มูล
ข่าวสารและโปรโมชัน่ส่งมาทางอีเมล และมีการลดราคาส าหรับการจองล่วงหน้าและจ่ายเงินทนัที 
ในด้านความเช่ือมั่น ประเด็นที่มีความเช่ือมั่นมากที่สุด คือ มีระบบรักษาความปลอดภยัในการ
ยนืยนัขอ้มูลการช าระเงิน รองลงมา คือ ไดรั้บการรับรองมาตรฐานจากเวบ็ไซต์ออนไลน์เอเจนซ่ี 
และมีขอ้มูลการช าระเงินที่มีรายละเอียดชดัเจนและมีความถูกตอ้งตรงตามความตอ้งการ  
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ABSTRACT 
 

The purpose of this research is to study opinions and confidence of Thai consumers 
towards Hotel Room Booking via Online Travel Agencies (OTA). The researcher studied the 
consumers’ opinions regarding OTA’s product, price, distribution channels and promotion.  The 
sample of this research were 400 Thai consumers living in Bangkok. Questionnaires were used as 
the instrument for data collection. The results indicated that the respondents had very positive 
opinions toward OTAs for hotel room booking. The highest positive opinions were distribution 
channels, followed by price, product and promotion. For distribution channels, the highest 
positive opinions were regarding the convenience to pay by credit cards and Internet Banking.  
For price, the highest opinions were regarding the regular updates of room price.  For product, the 
highest opinions were regarding OTA’s ability to meet customers’ expectation, and for 
promotion, the highest opinions were regarding efficient e-mail communications and special 
discount for early bookings and instant payment. In terms of confidence, the highest opinions 
were regarding the secured and efficient online payment system of OTAs. 
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บทที่ 1 
บทน า 

 
1.1  ที่มาและความส าคญัของปัญหา (Blackground and Significance of the Problem) 

อุตสาหกรรมท่องเที่ยวเป็นอุตสาหกรรมที่มีการขยายตวัสูง มีบทบาทความส าคญัต่อ
ระบบเศรษฐกิจและสังคมของประเทศไทยเป็นอย่างมากและเป็นยุทธศาสตร์ที่ รัฐบาลให้
ความส าคญั เน่ืองจากเป็นแหล่งรายได้ที่ส าคญัน ามาซ่ึงเงินตราต่างประเทศของทั้งชาวไทยและ
ชาวต่างชาติเป็นจ านวนมหาศาลในแต่ละปีและมีแนวโน้มที่จะเพิ่มขึ้นเร่ือย ๆ มีการสร้างงาน และ
การกระจายความเจริญไปสู่ภูมิภาค นอกจากน้ีการท่องเที่ยวยงัมีส่วนส าคญัในการพฒันาระบบ
โครงสร้างพื้นฐานของการคมนาคมขนส่ง รวมไปถึงการคา้และการลงทุนเม่ือประเทศประสบภาวะ
วกิฤตทางเศรษฐกิจ การท่องเที่ยวยงัมีบทบาทส าคญัในการสร้างรายไดใ้ห้กบัประเทศสามารถช่วย
ใหเ้ศรษฐกิจฟ้ืนตวัไดใ้นเวลาที่รวดเร็วกว่าภาคผลิตและบริการอ่ืน ๆ อุตสาหกรรมการท่องเที่ยวมี
แนวโนม้การแข่งขนัรุนแรงขึ้น จึงมีการเปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็วและมีความอ่อนไหวง่ายจากปัจจยั
ลบทั้งภายในและภายนอกประเทศโดยหลีกเล่ียงไม่ได ้(กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬา, 2557) 

โดยสถานการณ์การท่องเที่ยวภายในประเทศที่เอ้ืออ านวยขึ้นประกอบกบัการเดินหน้า
ท าการตลาดเชิงรุกของหน่วยงานภาครัฐ ซ่ึงช่วยให้ตลาดนักท่องเที่ยวต่างชาติของไทยสามารถ
กลบัมาฟ้ืนเติบโตดีขึ้น โดยตวัเลขนักท่องเที่ยวต่างชาติมีจ  านวนประมาณ 33.50 - 34.15 ลา้นคน 
หรือเติบโตประมาณร้อยละ 2.8 - 4.8 ชะลอลงจากที่เติบโตร้อยละ 8.9 ในปี 2559 ตลาดนักท่องเที่ยว
หลายชาติยงัมีแนวโน้มที่เพิ่มขึ้นไม่ว่าจะเป็นนักท่องเที่ยวต่างชาติอาเซียน ซ่ึงภาครัฐมีนโยบายใน
การที่จะพฒันาการท่องเที่ยวในภูมิภาคอาเซียนร่วมกัน ตลาดนักท่องเที่ยวจากภูมิภาคยุโรปมี
แนวโนม้ดีจากตลาดการท่องเที่ยวหลกั ๆ เช่น องักฤษ เยอรมนี ฝร่ังเศส ขณะที่ตลาดนักท่องเที่ยว
รัสเซียกลบัมาฟ้ืนตวัอยา่งรวดเร็วในปีที่ผา่นมา  นอกจากน้ีตลาดนกัท่องเที่ยวจากภูมิภาคตะวนัออก
กลางยงัเป็นตลาดที่เติบโตได้ดีอีกดว้ย เห็นไดว้่าในปี 2559 ที่ผ่านมา มีอตัราการเติบโตประมาณ 
ร้อยละ 13.2 จากปี 2558 เป็นอตัราการเติบโตที่สูงกว่าการเติบโตของตลาดรวม การเติบโตของ
ตลาดนกัท่องเที่ยวต่างชาติยงัมีความเส่ียงที่ตอ้งติดตามทั้งปัจจยัดา้นมหภาคในทิศทางเศรษฐกิจและ
ค่าเงินของตลาดนกัท่องเที่ยวที่ส าคญั นโยบายการดึงดูดนักท่องเที่ยวของแต่ละประเทศ และปัจจยั
ดา้นจุลภาคอยา่งการแข่งขนักนัท าตลาดในธุรกิจท่องเที่ยวที่จะมีผลต่อจุดหมายปลายทางท่องเที่ยว
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ของนักท่องเที่ยวต่างชาติและการเปล่ียนแปลงของพฤติกรรมของนักท่องเที่ยว เป็นตน้ (ศูนยว์ิจยั
กสิกรไทย, 2558) 

การท่องเที่ยวเป็นอุตสาหกรรมภาคบริการที่มีบทบาทส าคญัในระบบเศรษฐกิจของ
ประเทศไทย นอกจากจะสร้างรายไดโ้ดยมีมูลค่าเป็นอนัดบัหน่ึงของการคา้บริการรวมของประเทศ
แล้ว ยงัเป็นอุตสาหกรรมที่ ก่อให้เกิดธุรกิจที่เ ก่ียวเน่ืองอีกมากมาย อาทิ โรงแรม ภัตตาคาร 
ร้านอาหาร ร้านจ าหน่ายของที่ระลึก การคมนาคมขนส่ง เป็นตน้ ซ่ึงก่อใหเ้กิดการลงทุนการจา้งงาน 
และการกระจายรายได้สู่ทอ้งถ่ิน โดยในแต่ละปีสามารถสร้างรายไดเ้ขา้สู่ประเทศในรูปเงินตรา
ต่างประเทศปีละหลายแสนลา้นบาท รวมทั้งสร้างกระแสเงินหมุนเวียนภายในประเทศจากคนไทย
เที่ยวไทยนบัแสนลา้นบาทเช่นเดียวกนั (การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย, 2556) 
 ในภาวะสังคมปัจจุบนัประเทศไทยได้ก้าวสู่ยคุสารสนเทศอยา่งรวดเร็วและต่อเน่ือง
เทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสารไดเ้ขา้มามีบทบาทต่อประชาชนในการใชเ้ป็นเคร่ืองมือใน
การเขา้ถึงขอ้มูลติดต่อส่ือสารไดอ้ยา่งทัว่ถึง สะดวก รวดเร็วและมีหลายช่องทางส่งผลถึงดา้นการท า
ธุรกิจที่จ  าเป็นตอ้งพฒันาและปรับปรุงอยา่งต่อเน่ืองใหก้า้วทนัการพฒันาในยคุโลกาภิวตัน์ โดยการ
น าเอาเทคโนโลยทีี่ทนัสมยัเขา้มาใชบ้ริการเพื่อก่อให้เกิดประสิทธิภาพสูงสุดต่อการด าเนินธุรกิจ  
จึงเกิดธุรกิจอีคอมเมิร์ซ  (E-commerce) หรือที่ เรียกว่าพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ กล่าวคือ การ
ด าเนินการคา้ขายที่ใชเ้คร่ืองมือหรือส่ืออิเล็กทรอนิกส์เขา้มาช่วย เช่น อินเตอร์เน็ต โทรศพัท ์ทั้งใน
รูปแบบขอ้ความ ภาพและเสียง รวมถึงการคา้ขายสินคา้และบริการ การขนส่งผลิตภณัฑห์รือการ
ผลิตที่เป็นเน้ือหาขอ้มูลแบบดิจิทลั (ราชบณัฑิตสถาน, 2542) 

ธุรกิจส่วนใหญ่มีการใชเ้ทคโนโลยใีนการส่ือสารโดยน าช่องทางออนไลน์เขา้มาเพื่อให้
สามารถเขา้ถึงผูใ้ชบ้ริการไดอ้ยา่งใกลชิ้ดมากขึ้น โดยเฉพาะธุรกิจการจองโรงแรมเพื่อการท่องเที่ยว
ที่ถือว่าเป็นจุดแข็งอย่างหน่ึงของประเทศไทยและเป็นอุตสาหกรรมบริการที่มีบทบาทส าคญัใน
ระบบเศรษฐกิจโลกและในแต่ละปีมีจ  านวนนักท่องเที่ยวทั้งไทยและต่างชาติจองโรงแรมเพื่อ
พกัผอ่นบนเวบ็ไซตอ์อนไลน์เพิม่ขึ้น ช่องทางออนไลน์จึงเป็นทางเลือกหน่ึงของนกัท่องเที่ยวในการ
คน้หาขอ้มูลการเดินทางและโรงแรมเพือ่ใชใ้นการวางแผนการเดินทาง พร้อมทั้งยงัสามารถก าหนด
ค่าใชจ่้ายไดล่้วงหนา้ ดงันั้นระบบอิเล็กทรอนิกส์ในการจองโรงแรมถือเป็นเคร่ืองมือที่สามารถช่วย
ประชาสมัพนัธเ์ชิงการตลาดไดเ้ป็นอยา่งดี (วยิะดา ไทยเกิด, 2557)  

ธุรกิจการใหบ้ริการจองโรงแรมแบบออนไลน์เติบโตขึ้นอยา่งต่อเน่ืองและมีการแข่งขนั
ที่สูงจึงท าให้เกิดธุรกิจคนกลางในการรับจองโรงแรมที่เรียกว่า Online Travel Agent (OTA) ที่
ให้บริการจองโรงแรมรวมถึงบริการด้านการท่องเที่ยวต่าง ๆ เช่น Expedia, Booking, Agoda, 
Traveloka รวมถึงเวบ็ไซต์ของโรงแรมเองดว้ย (นิวฒัน์ ชาตะวิทยากูล, 2557) จากการส ารวจ
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พฤติกรรมผูบ้ริโภคออนไลน์พบว่า ผูบ้ริโภคไทยร้อยละ 73 นิยมเปรียบเทียบราคาและอ่านค า
วจิารณ์สินคา้บนอินเทอร์เน็ตเป็นกิจวตัร โดยคร่ึงหน่ึงของผูใ้ชบ้ริการกลุ่มน้ีใชอิ้นเทอร์เน็ตเพื่อหา
ขอ้มูลสินคา้ทุกวนัเป็นสินคา้ดา้นการท่องเที่ยวและการคมนาคม เช่น การจองโรงแรม ตัว๋โดยสาร 
เป็นสินคา้และบริการที่คนไทยนิยมซ้ือผ่านทางอินเทอร์เน็ตมากที่สุดคิดเป็นร้อยละ 39  (คนไทย 
ขาชอ้ปออนไลน์ไม่แพใ้คร, 2555) 

ในต่างประเทศมีเวบ็ไซตจ์องโรงแรมมาแลว้มากกว่า 10 ปี แต่ในเมืองไทยเร่ิมมีการ
น ามาใชจ้ริงจงัในช่วง 7-8 ปี ที่ผ่านมา โดยปัจจุบนัโรงแรมไทยตั้งแต่ระดบั 2-5 ดาว มีการ
ปรับเปล่ียนระบบจากเอเจนซ่ีและโฮล์เซลส์ในการจ าหน่ายโรงแรมจากเดิมกว่า 80% มีการจอง
โรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีจากทุกระดบั แต่หลงัจากที่มีการขายผ่านออนไลน์ โรงแรมสามารถ
ขายที่พกัตรงให้กบัลูกคา้ทัว่โลกไดม้ากถึง 40% ท าให้โรงแรมของไทยมีส่วนแบ่งก าไรที่มากขึ้น 
และยงัมีแนวโน้มว่าสัดส่วนน้ีจะเพิ่มมากขึ้นเป็น 60% ในอนาคต (ศูนยเ์ทคโนโลยอิีเล็กทรอนิกส์
และคอมพิวเตอร์แห่งชาติ, 2552) นั่นหมายความว่าความนิยมในการจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอ
เจนซ่ีจากลูกค้าจะเพิ่มขึ้ นในอัตราที่ สูงขึ้ นในอนาคต ซ่ึงจะเพิ่มช่องทางหลากหลายให้
ผูป้ระกอบการใชป้ระโยชน์ในการเผยแพร่ประชาสมัพนัธไ์ปสู่ตลาดทัว่โลกไดเ้ป็นอยา่งดี  

ในช่วงที่ผา่นมาเวบ็ไซตจ์องโรงแรมออนไลน์เอเจนซ่ีทั้งระดบัโลกและระดบัประเทศ
หนัมาเจาะกลุ่มนกัท่องเที่ยวชาวไทยมากขึ้น โดยเพิม่ช่องทางการจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ี
ดว้ยการเพิม่เวบ็ไซตภ์าษาไทยท าให้กลุ่มผูบ้ริโภคใชง้านไดง้่ายขึ้นในการรับมือกบัพฤติกรรมของ
ผูบ้ริโภคที่เปล่ียนแปลงอยา่งรวดเร็ว แนวโน้มในการใชบ้ริการจองโรงแรมผ่านออนไลน์ที่สูงขึ้น 
ผูป้ระกอบการโรงแรมจ าเป็นจะตอ้งใส่ใจถึงความคิดเห็นและความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคชาวไทยที่
อาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร โดยในปี 2558 มูลค่าพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มีมูลค่ากว่า 2.24 ลา้นลา้น
บาท ส่วนใหญ่เป็นมูลค่าอีคอมเมิร์ซประเภทธุรกิจขายให้กบัธุรกิจ 1.33 ลา้นลา้นบาท มูลค่าขายที่
ธุรกิจขายให้กับผูบ้ริโภคประมาณ 0.51 ล้านล้านบาท และมูลค่าขายที่ธุรกิจขายให้กับภาครัฐ
ประมาณ 0.40 ลา้นลา้นบาท พร้อมคาดการณ์ปี 2559 จะเติบโตแบบกา้วกระโดด 12.42% มูลค่ารวม
สูงถึง 2.52 ลา้นลา้นบาท ปัจจุบนัธุรกิจบริการออนไลน์เอเจนซ่ีกลายเป็นโอกาสเติบโตส าคญัของ
ผูป้ระกอบการไทยทั้งรายเก่าและรายใหม่ ท่ามกลางความซบเซาของการตลาดรูปแบบเดิม ท าให้มี
ผูป้ระกอบการออนไลน์เอเจนซ่ีรายใหม่ ๆ เกิดขึ้นอยา่งต่อเน่ือง สอดคลอ้งกบัการวางรากฐานของ
ประเทศสู่เศรษฐกิจดิจิทลัและประเทศไทย 4.0 ของรัฐบาล ท าให้ผูป้ระกอบการธุรกิจออนไลน์เอ
เจนซ่ีเป็นกลไกส าคญัในการน าเทคโนโลยดิีจิทลัมาพฒันาเศรษฐกิจและสงัคมขบัเคล่ือนประเทศให้
พฒันาต่อไปในอนาคต (ส านกังานพฒันาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส์, 2558)  
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ช่องทางช าระสินคา้อิเล็กทรอนิกส์ก็มีส่วนท าใหไ้ดรั้บความนิยมเพิ่มขึ้น เพราะเป็นการ
เพิม่ความสะดวกให้กบัผูซ้ื้อโดยไม่ตอ้งเดินทางออกไปช าระเงินขา้งนอก มีผลท าให้การตดัสินใจ
เลือกซ้ือง่ายและรวดเร็วมากขึ้น ในอดีตการเดินทางท่องเที่ยวไปยงัประเทศต่าง ๆ จะเสียเวลาเพื่อ
คน้หาขอ้มูลจากหนงัสือท่องเที่ยว และตอ้งเสียค่าใชจ่้ายทนัที อาจยงัตดัสินใจไม่ไดว้่าตอ้งการไปที่
ไหน เน่ืองจากขอ้มูลไม่ครบและไม่ชดัเจน ปัจจุบนัระบบออนไลน์มีบทบาทกบัผูบ้ริโภคเกือบทุก
เร่ืองโดยเฉพาะเร่ืองการท่องเที่ยว รูปแบบการท่องเที่ยวในอนาคตก็เปล่ียนไปจากเดิมคือ มีขอ้มูล
การวางแผนเดินทางบนอินเทอร์เน็ตส าหรับตวัเองหรือผูอ่ื้น ส าหรับผูมี้ทุนทรัพยน์้อยไดมี้โอกาสดู
สถานที่ท่องเที่ยวอ่ืน ๆ ผ่านการรีวิวของผูอ่ื้นผ่านส่ือออนไลน์ โดยไม่ตอ้งเดินทางไปดว้ยตนเอง 
ผูใ้ชบ้ริการสามารถใชร้ะบบออนไลน์ เพื่อคน้หาขอ้มูลการเลือกซ้ือผลิตภณัฑท์่องเที่ยวไดร้วดเร็ว
ตลอด 24 ชัว่โมง ซ่ึงเป็นขอ้มูลการท่องเที่ยวที่ทนัสมยั ทนัต่อเหตุการณ์ โดยเฉพาะไดท้ราบราคาค่า
โรงแรม ราคาตัว๋เคร่ืองบิน กิจกรรมการท่องเที่ยวต่าง ๆ และยงัสามารถจดังบประมาณการท่องเที่ยว
ไดล่้วงหนา้อีกดว้ย (พรทิพย ์โล่เลขา, 2543) 

การวิจยัในคร้ังน้ีผูว้ิจยัมีความประสงค์ที่จะวิจัยความคิดเห็นและความเช่ือมั่นของ
ผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ี
เน่ืองจากผูว้ิจยัเห็นว่าผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร น่าจะมีแนวโน้มที่จะใช้
บริการออนไลน์ ปัจจุบนัการใชร้ะบบออนไลน์ทุกวนัน้ียงัมีปัญหาท าใหเ้กิดความกงัวลใจและความ
ไม่เช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคที่ซ้ือสินคา้และบริการทางการท่องเที่ยว เพราะเป็นการซ้ือที่ไม่ได้พบกับ
ผูข้ายโดยตรง ผูซ้ื้ออาจไม่ค่อยมีความมัน่ใจในการซ้ือผลิตภณัฑแ์ละบริการเหล่าน้ี (อาภาภรณ์ วธั
นกุล, 2555)  ซ่ึงระบบออนไลน์เป็นช่องทางที่ท  าได้สะดวกและง่าย ควรมีการส่งเสริมและ
สนบัสนุนใหมี้การใชช่้องทางการซ้ือ-ขายผา่นช่องทางออนไลน์น้ีใหม้ากขึ้น เพื่อเป็นการลดตน้ทุน
ในการเดินทางและการขนส่งท าใหไ้ม่ส้ินเปลืองเวลา และยงัช่วยประหยดัค่าด าเนินการท าธุรกรรม
การเงินอีกดว้ย ในปัจจุบนัการซ้ือ-ขายผา่นออนไลน์เขา้มามีบทบาทในชีวิตประจ าวนัมากขึ้น แต่ก็
ยงัมีปัญหาของผูใ้ชบ้ริการบางคนยงัมีความกงัวลและลงัเลที่จะท าการซ้ือ-ขายผ่านระบบออนไลน์
อยู ่ถา้มีการแนะน าหรือเลือกท ารายการจากผูมี้ประสบการณ์หรือแหล่งขอ้มูลที่เช่ือถือได ้จะท าให้
ผูใ้ชบ้ริการเกิดความเช่ือมัน่และมัน่ใจ และท าให้มีความปลอดภยัในการใช้งานมากขึ้น เน่ืองจาก
ปัจจุบันระบบช่วยเหลือแนะน าการท าข้อมูลบนเว็บไซต์ออนไลน์เอเจนซ่ีและศูนยใ์ห้ความ
ช่วยเหลือจ ากดัเวลาใหบ้ริการ ท าใหเ้กิดความกงัวลจึงยากต่อการเขา้ถึง ดงันั้นผูว้จิยัจึงตอ้งการศึกษา
ขอ้มูลที่ได้จากการวิจยัเพื่อน าความคิดเห็นไปปรับใช้แก้ไข พฒันาปรับกลยุทธ์ให้เหมาะสมกับ
ผูใ้ชบ้ริการในการเลือกช่องทางและสร้างความเช่ือมัน่ต่อไปในอนาคต 
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1.2  วัตถุประสงค์ของการศึกษา 
 การวจิยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พือ่ศึกษา 

1.2.1  ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครในการเลือกจอง
โรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี 

1.2.2  ความเช่ือมั่นของผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครในการเลือกจอง
โรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี 

 
1.3  สมมติฐานการวิจัย 

1.3.1  ผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครที่มีลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ รายเฉล่ียต่อเดือน ที่แตกต่างกนัมีความคิดเห็นในการเลือกจองโรงแรมผ่าน
ออนไลน์เอเจนซ่ีแตกต่างกนั 

1.3.2  ผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครที่มีลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ รายเฉล่ียต่อเดือน ที่แตกต่างกนัมีความเช่ือมัน่ในการเลือกจองโรงแรมผ่าน
ออนไลน์เอเจนซ่ีแตกต่างกนั 

 
1.4  นิยามศัพท์ 

ผูศึ้กษาไดนิ้ยามศพัทเ์พือ่ใชใ้นการศึกษา ดงัน้ี 
 ความคิดเห็น หมายถึง แนวความคิดเห็น มุมมอง ความรู้สึก ต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง เร่ืองใด
เร่ืองหน่ึง ซ่ึงอาจจะดี หรือไม่ดี อาจจะลบ หรือบวก ทั้ง ๆ ที่ความรู้สึก มุมมองความคิดเห็นนั้น 
อาจจะไม่ตรงกบัความเป็นจริง 

ผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยว หมายถึง สินคา้ที่เป็นรูปธรรม นามธรรม และการบริการที่คาด
ว่าตอบสนองความต้องการของผูบ้ริโภค ประเภทของผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยวจัดเตรียมไวใ้ห้
ผูบ้ริโภคเลือกใชบ้ริการผา่นช่องทางออนไลน์เอเจนซ่ี ไดแ้ก่ บริการประเภทโรงแรม 

ราคา หมายถึง ราคาของผลิตภณัฑก์ารท่องเที่ยวในระบบออนไลน์เอเจนซ่ี ไดแ้ก่ ราคา
ของบริการประเภทโรงแรม 

ช่องทางการจัดจ าหน่าย  หมายถึง ช่องทางที่ผูป้ระกอบการธุรกิจผลิตภัณฑ์การ
ท่องเที่ยวสร้างขึ้ นมาเพื่ออ านวยความสะดวกในการเลือกซ้ือผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยวประเภท
โรงแรมผ่านช่องทางออนไลน์เอเจนซ่ี ไดแ้ก่ ช่องทาง Social Nextwork, Facebook,  Instagram, 
Twitter และ เวบ็บอร์ดที่ง่ายต่อการเขา้ถึงขอ้มูล 



6 

การส่งเสริมการตลาด หมายถึง การท าประชาสมัพนัธผ์า่นช่องทาง Social Network เวบ็
บอร์ด Facebook, Instagram, Twitter เพือ่ใหส้ามารถเขา้ถึงกลุ่มผูบ้ริโภคผลิตภณัฑก์ารท่องเที่ยวได้
อยา่งกวา้งขวาง  
 ความเช่ือมั่น หมายถึง ความมัน่ใจ ความเช่ือใจ ความไวว้างใจ ในการเลือกจองโรงแรม
ผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีในระบบรักษาความปลอดภยัของขอ้มูลบริการผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี ซ่ึงไดแ้ก่ 
ความไวว้างใจ ความปลอดภัย หมายถึง การสร้างความเช่ือถือให้แก่ผูบ้ริโภคผลิตภัณฑ์การ
ท่องเที่ยวในดา้นช่องทางการช าระเงิน และเร่ืองของขอ้มูลส่วนตวัผูบ้ริโภคจะมีความคิดเห็นที่ดีต่อ
ตราผลิตภณัฑ ์เม่ือเกิดความเช่ือมัน่ในตราสินคา้นั้นในสถานการณ์ที่ตอ้งการซ้ือสินคา้ถา้ผูบ้ริโภค
ไม่มีความเช่ือมัน่ตราสินคา้ใดมาก่อนจะท าการคน้หาขอ้มูลเพือ่สร้างความเช่ือมัน่ก่อนการเลือกซ้ือ 
และถา้ตราผลิตภณัฑใ์ดที่สร้างความเช่ือมัน่ให้ผูบ้ริโภคไดแ้ลว้คร้ังต่อไปเม่ือตอ้งการซ้ือสินคา้จะ
ไม่เสียเวลาในการคน้หาขอ้มูลต่อไป 
 ระบบออนไลน์ หมายถึง ช่องทางการซ้ือผลิตภณัฑก์ารท่องเที่ยวผ่านออนไลน์เอเจนซ่ี
ซ่ึงเรียกอีกอยา่งวา่การซ้ือ-ขายบริการประเภทโรงแรมบนเครือข่ายอินเทอร์เน็ต 

การจองโรงแรมออนไลน์ หมายถึง การท าการจองโรงแรมผ่านทางหน้าเวบ็ไซตโ์ดย
ผา่นช่องทางออนไลน์เอเจนซ่ี 

ออนไลน์เอเจนซ่ี หมายถึง บริษทัตวัแทนขายบนระบบออนไลน์ที่มีการซ้ือ-ขายบน
เวบ็ไซตเ์ครือข่ายอินเตอร์เน็ต 
 ผู้บริโภคชาวไทยที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานคร หมายถึงผูบ้ริโภคชาวไทยในเขต
กรุงเทพมหานครที่ช่ืนชอบและสนใจการเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ี และเป็นบุคคลที่
เคยใชบ้ริการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีมาแลว้  
 
1.5  ขอบเขตของการศึกษา 
 การวจิยัน้ีเป็นการศึกษาความคิดเห็นและความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัใน
เขตกรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี 

1.5.1  ขอบเขตดา้นประชากรและกลุ่มตวัอยา่งที่ใชใ้นการวจิยั 
1.5.2  ประชากรที่ใชใ้นการวจิยั 

ประชากรที่ ใช้ในการวิจัยค ร้ังน้ีคือก ลุ่มของผู ้บ ริโภคชาวไทยที่ อาศัยในเขต
กรุงเทพมหานครที่มีอายตุั้งแต่ 20 ปีขึ้นไป ที่ใชบ้ริการเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ีบน
ระบบอินเทอร์เน็ต  

1.5.3  กลุ่มตวัอยา่งที่ใชใ้นการวจิยั 
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กลุ่มตวัอยา่งที่ใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี มุ่งศึกษาความความคิดเห็นและความเช่ือมัน่ในการ
เลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ี ซ่ึงเป็นผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร
จ านวน 400 คน ไดจ้ากฐานขอ้มูลปัจจุบนัประชากรในกรุงเทพมหานครมีจ านวน 5,686,646 คน 
(ส านกังานสถิติแห่งชาติ 2559) 

ไดก้  าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งในการวิจยัคร้ังน้ีเท่ากบั 385 คน และส ารองไว ้ 15 คน 
หรือรวมขนาดกลุ่มตวัอยา่งทั้งหมด 400 คน โดยไดม้าจากการสุ่มตวัอยา่งดว้ยวิธีการเลือกตวัอยา่ง
แบบสะดวก โดยใชแ้บบสอบถามที่ไดจ้ดัเตรียมไวน้ าไปเก็บขอ้มูลผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขต
กรุงเทพมหานคร 

1.5.4  ขอบเขตดา้นพื้นที่และเวลา 
พื้นที่ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ เขตกรุงเทพมหานคร ระยะเวลาในการศึกษาระหว่างเดือน

เมษายน-เดือนพฤษภาคม 2560 
1.5.5 ขอบเขตดา้นตวัแปรที่ศึกษา 
1.5.6  ตวัแปรอิสระ (Independent Variables) คือ ปัจจยัส่วนบุคคล ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
1.5.7  ตวัแปรตาม (Dependent Variable) คือ ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขต

กรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรม และความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขต
กรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรม  

 
1.6  ประโยชน์ที่คาดว่าจะได้รับ 

ประโยชน์ที่คาดวา่จะไดรั้บจากงานวจิยัในครังน้ีคือ 
1.6.1  ผูป้ระกอบการธุรกิจทางเว็บไซตบ์นระบบออนไลน์ และผูท้ี่เก่ียวขอ้งในหน่วยงาน            

ต่าง ๆ หรือผูท้ี่ก  าลังมีแผนการด าเนินงานด้านธุรกิจการบริการเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์ 
เอเจนซ่ี สามารถน าขอ้มูลที่วิจยัมาใช้เป็นแนวทางในการออกแบบ ปรับปรุง รูปแบบและช่อง
ทางการบริการผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีได ้ 

1.6.2  ช่วยพฒันาระบบออนไลน์ใหต้รงกบัความตอ้งการของผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขต
กรุงเทพมหานครไดอ้ยา่งเหมาะสม ผูป้ระกอบการยงัไดค้วามรู้และทราบถึงความคิดเห็นและความ
เช่ือมัน่ในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี 

1.6.3  ผูป้ระกอบการสามารถน าความคิดเห็น ความตอ้งการ รวมไปถึงปัญหาและอุปสรรคที่
ได้จากการวิจยัไปปรับใชแ้ละพฒันาให้มีประสิทธิผลในการด าเนินธุรกิจทางช่องทางบริการใน
เวบ็ไซตบ์นระบบออนไลน์ได ้และยงัน าไปปรับใชใ้ห้มีความทนัสมยัและตอบสนองความตอ้งการ
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ต่อผู ้บริโภคที่สนใจในการเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ีให้เป็นประโยชน์กับ
ผูป้ระกอบการต่อไปมากยิง่ขึ้น 

1.6.4  รัฐบาลและหน่วยงานที่เก่ียวขอ้งสามารถน าผลการวิจยัไปใชเ้พื่อเป็นแนวทางในการ
สนบัสนุน และพฒันาการท่องเที่ยวต่อไปในอนาคต 
 



 
 

บทที่ 2 
เอกสารและผลงานวจิัยที่เกีย่วข้อง 

 
การศึกษาวิจยัเร่ืองความคิดเห็นและความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขต

กรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี ผูว้จิยัไดศึ้กษาเอกสารแนวความคิด
และทฤษฎีผลงานวจิยัที่เก่ียวขอ้งเป็นกรอบแนวทางในการวจิยัดงัต่อไปน้ี          

 
2.1  แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัประชากรศาสตร์ 
2.2  แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความคิดเห็น 
2.3  แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัความเช่ือมัน่ 
2.4  แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบั Online Travel Agency 
2. 5  แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัผลิตภณัฑท์่องเที่ยว (โรงแรม) 
2. 6  แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบักระบวนการการตดัสินใจซ้ือ 
2.7  แนวคิดเก่ียวกบัธุรกิจพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
2.8  แนวความคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
2.9  ตวัอยา่งเวบ็ไซตท์ี่ใหเ้ลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี 
2.10 สถิติของผูบ้ริโภคชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร 
2.11 งานวจิยัที่เก่ียวขอ้ง 
2.12 กรอบแนวความคิด 
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2.1  แนวความคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับประชากรศาสตร์ 
 S.Robertson (1984) ให้ความหมายว่าลกัษณะทางประชากรศาสตร์ (Demographic) 
หมายถึงลกัษณะทางสถิติที่สาํคญัและสามารถวดัไดข้องประชาชนเป็นตวัแปรที่สาํคญัที่สุดในการ
แบ่งส่วนตลาดและหาไดง้่าย ซ่ึงประกอบด้วย อาย ุ เพศขนาดครอบครัว สถานภาพสมรส รายได้
อาชีพ มีรายละเอียดดงัน้ี 

1.  อาย ุ(Age) ความจาํเป็นและความสนใจในสินคา้หลายชนิดแปรผนัตามอายุ เช่น 
เด็กที่ตอ้งการของเล่น วยัรุ่นตอ้งการเส้ือผา้และของใชท้ี่ทาํให้ตนเองเป็นที่ยอมรับหรือคนอายมุาก
มกัจะมีความกลา้เส่ียงนอ้ยลงโดยมีการแบ่งช่วงอายเุป็น 6 กลุ่ม ดงัน้ี 

  1.1 วยัก่อนเขา้เรียน  
  1.2 เด็กในวยัเรียน  
  1.3 วยัรุ่น  
  1.4 ผูใ้หญ่อายนุอ้ย (อาย ุ25-39 ปี)  
  1.5 วยักลางคน (อาย ุ40-64 ปี)  
  1.6 ผูสู้งอาย ุ(อาย ุ65 ปีขึ้นไป)  
2.  เพศ (Gender) เป็นตวัแปรในการในการแบ่งส่วนการตลาดที่สําคญัโดยมีการ

แบ่งเป็น เพศหญิงและชาย ซ่ึงในปัจจุบนัไดมี้การแบ่งบทบาทของเพศ หมายถึง บทบาทหรือการ 
กระทาํของแต่ละเพศ ซ่ึงสงัคมคาดหวงัและพจิารณาวา่เหมาะสมสอดคลอ้งกบัวฒันธรรม  

3.  สถานภาพสมรส การจดัแบ่งผูบ้ริโภคตามสภาพสมรส เช่น คนโสด ผูห้ยา่ร้าง 
4.  รายได้ อาชีพ การศึกษา มีความสัมพนัธ์กันอย่างใกล้ชิดโดยตวัแปรทั้งสามส่วน

เป็นได้ทั้งตวัแปรอิสระและตัวแปรตาม เช่น ผูท้ี่มีอาชีพสูงเป็นที่ยกย่องมักจะมีรายได้สูงและ
การศึกษาสูงดว้ย  

ศิ ริวรรณ เสรี รัตน์  ( 2541)  ได้ก ล่าวว่า  การแบ่งส่วนตลาดตามตัวแปรด้าน 
ประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย เพศ อาย ุอาชีพ รายได ้เป็นลกัษณะที่สาํคญัและมีสถิติที่วดัไดข้อง 
ประชากรช่วยในการกาํหนดตลาดเป้าหมาย โดยมีตวัแปรดา้นประชากรศาสตร์ที่สาํคญัดงัน้ี  

1.  เพศ (Sex) โดยสตรีจะเป็นเป้าหมายและเป็นผูบ้ริโภคที่มีอาํนาจในการซ้ือสูงไม่ว่า
จะเป็นสินคา้ประเภทใดก็ตาม เช่น สินคา้สาํหรับผูช้าย หรือเด็ก จะสังเกตได้ว่าผูต้ดัสินใจซ้ือเป็น
สตรีมากกวา่เพศอ่ืน 

2.  อายุ (Age) เน่ืองจากผลิตภณัฑ์จะสามารถตอบสนองความต้องการของกลุ่ม
ผูบ้ริโภคที่มีอายแุตกต่างกนั โดยนกัการตลาดจะสามารถใชป้ระโยชน์จากอายเุป็นตวัแบ่งส่วนตลาด
ได ้
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3.  รายได ้การศึกษา และอาชีพ (Income, Education and Occupation) เป็นตวัแปรที่
สาํคญัในการกาํหนดส่วนของตลาด โดยทัว่ไปนักการตลาดจะสนใจผูบ้ริโภคที่มีความรํ่ ารวย มี 
อาํนาจซ้ือสูง แต่คนที่มีรายไดป้านกลางถึงตํ่าจะเป็นตลาดที่มีขนาดใหญ่ ซ่ึงอาจมีความสามารถใน 
การซ้ือก็ได้ อาจทาํให้เกิดการสูญเสียลูกคา้ในกลุ่มน้ีไปได ้และปัจจยัด้านรูปแบบการดาํรงชีวิต 
รสนิยม ค่านิยม อาชีพ การศึกษา ฯลฯ ก็อาจเป็นเกณฑใ์นการตดัสินใจที่สาํคญัไดน้อกเหนือจาก 
ปัจจัยด้านรายได้เพียงอย่างเดียว และในด้านของการศึกษา อาชีพ และรายได้ จะมีแนวโน้ม 
ความสัมพนัธ์กันอย่างใกล้ชิดในเชิงเหตุและผล เช่น บุคคลที่มีการศึกษาตํ่า โอกาสที่จะหางาน 
ระดบัสูงยากจึงทาํใหมี้รายไดต้ ํ่า เป็นตน้  

E.Belch (2005) กล่าวถึงลกัษณะดา้นประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย เพศ อาย ุขนาด
ครอบครัว สถานภาพครอบครัว ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน เป็นลักษณะพื้นฐานที่
นักการตลาดมักจะนํามาพิจารณาเพื่อแบ่งส่วนตลาดเพราะทาํให้สามารถเห็นลักษณะของกลุ่ม
ตวัอยา่งไดช้ดัเจนโดยนาํมาเช่ือมโยงกบัความตอ้งการพฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือและอตัราการใช้
สินคา้ของผูบ้ริโภค ซ่ึงสามารถเขา้ถึงและมีประสิทธิผลต่อการกาํหนดตลาดเป้าหมาย ส่งผลต่อ
พฤติกรรมการตดัสินใจซ้ือที่มีแนวโนม้สมัพนัธก์นัอยา่งใกลชิ้ดในความสมัพนัธเ์ชิงเหตุและผล อายุ
บุคคลที่มีอายแุตกต่างกนัจะมีความตอ้งการในสินคา้และบริการที่แตกต่างกนั เช่น กลุ่มวยัรุ่นจะ
ชอบทดลองส่ิงแปลกใหม่และชอบสินคา้ประเภทแฟชัน่ ส่วนกลุ่มผูสู้งอายจุะสนใจสินคา้ที่เก่ียวกบั
การรักษาสุขภาพ ซ่ึงหากแบ่งช่วงกลุ่มอายุออกเป็นกลุ่มตามพฤติกรรมที่มีลักษณะใกล้เคียงกัน
สามารถแบ่งออกเป็นกลุ่ม ๆ ไดด้งัน้ี 

กลุ่มวยักลางคนจนถึงกลุ่มผูสู้งอายคุือผูท้ี่มีอายตุั้งแต่ 45 ปีขึ้นไป โดยกลุ่มน้ีในปัจจุบนั
จะมีพฤติกรรมในการตดัสินใจบริโภคสินคา้และบริการจากยคุที่ผ่านมากล่าวคือจะมีอาํนาจในการ
ตดัสินใจในการบริโภคมากกว่าเม่ือก่อนเน่ืองจากมีรายไดแ้ละมีการวางแผนการลงทุนที่ดีมีความ
ทนัสมยัและรับฟังข่าวสารขอ้มูลอยูส่มํ่าเสมอ กลุ่มวยักลางคนและผูสู้งอายมีุแนวโนม้ที่จะตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้และบริการจากประสบการณ์และมีความเช่ือมั่นในตนเองมากว่าการเช่ือขอ้มูลภายนอก
เช่น การโฆษณาการส่งเสริมการขายและส่วนใหญ่อิทธิพลของคนในครอบครัวจะมีผลต่อการ
ตดัสินใจซ้ือของคนกลุ่มน้ีต ํ่ากว่า คือ กลุ่มวยักลางคนและกลุ่มผูสู้งอายมีุแนวโนมจ้ะตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ที่รู้จกัและตรายีห่อ้ที่คุน้เคยมากกว่าการจะยอมรับส่ิงใหม่ นอกจากน้ียงัพบว่า กลุ่มน้ีมีความ
อ่อนไหวในเร่ืองราคานอ้ยโดยยนิดีจ่ายแพงขึ้นสาํหรับสินคา้หรือบริการที่ดี 

กลุ่มหนุ่มสาวจนถึงวยักลางคน คือ ผูมี้อายรุะหว่าง 20-45 ปี คนกลุ่มน้ีมีเหตุผลในการ
จบัจ่ายใชส้อยมากขึ้น ไม่ค่อยยดึติดกบัตราสินคา้ที่หรูหรือมีราคาแพงโดยมีพฤติกรรมที่น่าสนใจ 
คือ เลือกตามยีห่อ้ของตนเอง คนกลุ่มน้ีมองสินคา้ตรายีห่้อที่ถูกลงกว่าตรายีห่้อหรูที่นิยมใชใ้นกลุ่ม
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คนมีเงินส่วนหน่ึงอาจเป็นเพราะอาํนาจซ้ือไม่เพียงพอ แต่ส่ิงที่กลุ่มน้ีแสดงออกมาไม่ได้อยู ่ ใน
ลกัษณะที่มีปมดอ้ยแต่พยายามสร้างแนวโนม้ของกลุ่มตนเองว่าตรายี่ห้อที่เลือกเป็นตวัแทนของ
ความทนัสมยั และสร้างความรู้สึกเชิงลบกบัตรายีห่อ้หรู ๆ วา่เป็นเร่ืองไร้สาระของคนรวย  

กลุ่มวยัรุ่น คือ ผูท้ี่มีอายรุะหวา่ง 13-22 ปี คนกลุ่มน้ีค่อนขา้งมีอาํนาจในการตดัสินใจซ้ือ
สูงและใชเ้วลาในการตดัสินใจซ้ือสั้น ไม่ค่อยรอบคอบในการซ้ือเพราะรายไดท้ั้งหมดส่วนใหญ่มา
จากผูป้กครอง วยัรุ่นมกัมีพฤติกรรมรวมตวักนัเป็นกลุ่มโดยสมาชิกในกลุ่มจะมีอิทธิพลต่อกนัและ
กนัในการสร้างค่านิยมและรูปแบบแนวคิดใหม่ เช่น การแต่งตวั สถานที่ท่องเที่ยว รวมถึงทั้งชนิด
และตราสินคา้ของสินคา้ที่ซ้ือโดยดาราวยัรุ่นที่ช่ืนชอบทั้งดาราไทยและดาราต่างประเทศลว้นมี
อิทธิพลทางอ้อมต่อการตัดสินใจเลือกซ้ือสินค้า เพศ เป็นตัวแปรที่มีความสําคัญในเร่ืองของ
พฤติกรรมในการบริโภคมาก เพราะเพศที่แตกต่างกนัมกัมีทศันคติการรับรู้และการตดัสินใจในเร่ือง
การเลือกสินคา้ที่บริโภคต่างกนั โดยมากเกิดจากสาเหตุในเร่ืองของการไดรั้บการเล้ียงดูการปลูกฝัง
นิสยัมาตั้งแต่ในวยัเด็ก โดยเฉพาะประเทศไทยซ่ึงมีวฒันธรรมในการเล้ียงดูเด็กผูช้ายและเด็กผูห้ญิง
ที่แตกต่างกนัอย่างมาก โดยส่วนใหญ่เด็กผูช้ายจะถูกเล้ียงให้มีความกล้าแสดงออกและมีความ
รับผิดชอบเพื่อจะได้เป็นหัวหน้าครอบครัวต่อไป ส่วนเด็กผูห้ญิงจะถูกเล้ียงดูในลักษณะที่สงบ
เสง่ียมและเป็นผูต้ามหรือเป็นภรรยาที่ดีทาํให้มีพฤติกรรมที่มีแนวโน้มในการไม่ค่อยกล้าแสดง
ความคิดเห็น จากที่กล่าวมาจึงอาจกล่าวไดว้า่ในสงัคมไทยเพศชายมีแนวโนม้ที่จะเป็นผูต้ดัสินใจซ้ือ
สินคา้และบริการของครอบครัวมากกว่าเพศหญิง โดยเฉพาะสินค้าที่เป็นเคร่ืองใช้ไฟฟ้าและ
เทคโนโลยสูีง ถึงแม้ว่าในปัจจุบนัมีการเปล่ียนแปลงในดา้นสังคมวฒันธรรมไปบา้ง แต่ก็ยงัคงมี
ความแตกต่างในพฤติกรรมการซ้ือของเพศหญิงและเพศชายอยูไ่ม่นอ้ย 

อาชีพ (Occupation) อาชีพของแต่ละบุคคลจะนาํไปสู่ความจาํเป็นและความตอ้งการ
สินคา้ และบริการที่แตกต่างกนั เช่น เกษตรกร หรือ ชาวนาก็จะซ้ือสินคา้ที่จาํเป็นต่อการครองชีพ
และสินคา้ที่เป็นปัจจยัการผลิตเป็นส่วนใหญ่ ส่วนพนกังานที่ทาํงานในบริษทัต่าง ๆ ส่วนใหญ่จะซ้ือ
สินคา้เพือ่เสริมสร้างบุคลิกภาพ ขา้ราชการก็จะซ้ือสินคา้ที่จาํเป็น นักธุรกิจก็จะซ้ือสินคา้เพื่อสร้าง
ภาพพจน์ให้กับตนเอง เป็นตน้ นักการตลาดจะตอ้งศึกษาว่าสินคา้และบริการของบริษทัเป็นที่
ตอ้งการของกลุ่มอาชีพประเภทใดเพื่อที่จะจดัเตรียมสินคา้ให้สอดคลอ้งกบัความตอ้งการของกลุ่ม 
เหล่าน้ีไดอ้ยา่งเหมาะสม  

รายได ้(Income) หรือสถานภาพทางเศรษฐกิจ (Economic Circumstances) สถานภาพ
ทางเศรษฐกิจของบุคคลจะกระทบต่อสินค้าและบริการที่ตัดสินใจซ้ือ สถานภาพเหล่าน้ี 
ประกอบดว้ย 
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รายไดก้ารออมทรัพยอ์าํนาจการซ้ือและทศันคติเก่ียวกบัการจ่ายเงิน นักการตลาดตอ้ง
สนใจในแนวโน้มของรายไดส่้วนบุคคลเน่ืองจากรายไดจ้ะมีผลต่ออาํนาจการซ้ือ คนที่มีรายไดต้ ํ่า 
จะมุ่งซ้ือสินคา้ที่จาํเป็นต่อการครองชีพ และมีความไวต่อราคามาก ส่วนคนที่มีรายไดสู้งจะมุ่งซ้ือ
สินคา้ที่มีคุณภาพดีและราคาสูงโดยเนน้ที่ภาพพจน์ตราสินคา้เป็นหลกั 

กล่าวโดยสรุป ลักษณะทางประชากรศาสตร์ ได้แก่  ขนาดขององค์ประกอบของ
ครอบครัว เพศ อาย ุการศึกษา ประสบการณ์ระดบัรายได ้อาชีพ มีผลต่อรูปแบบของอุปสงคแ์ละ
ปริมาณการซ้ือผลิตภณัฑท์างการท่องเที่ยว และพฤติกรรมต่าง ๆ ของมนุษยเ์กิดขึ้นตามแรงบงัคบั
จากภายนอกมากระตุน้เป็นความเช่ือที่วา่คนที่มีคุณสมบติัทางประชากรที่แตกต่างกนัจะมีพฤติกรรม
ที่แตกต่างกนัไปดว้ย 
 
2.2  แนวความคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับความคดิเห็น 
 2.2.1  ความหมายและทฤษฎีเก่ียวกบัความคิดเห็น 

วชัราภา  ศรีสัจจะะเลิศวาจา (2547) ไดก้ล่าวว่า ความคิดเห็น คือความเช่ือถือที่ไม่ได้
ตั้งอยูบ่นความแน่นอนหรือความรู้อนัแทจ้ริงแต่จะตั้งอยูท่ี่จิตใจ เป็นความเห็นและการลงความเห็น
ของแต่ละบุคคลที่เห็นวา่น่าจะเป็นจริงหรือน่าจะตรงตามที่คิดไว ้

Lee & Turban (2001) ไดก้ล่าววา่ ความคิดเห็น คือ ความรู้สึกของผูใ้ชเ้ก่ียวกบัความง่าย
ต่อการใช้บริการต่าง ๆ ในชีวิตประจาํวนัผ่านระบบอิเล็กทรอนิกส์นั้ นสัมพนัธ์กับระดับความ
เช่ือมัน่โดยตรง โดยความง่ายของการใชบ้ริการจะทาํให้ผูใ้ชเ้กิดความคิดเห็นที่ดีต่อผูใ้ชบ้ริการและ
เกิดเป็นความตอ้งการที่จะใชต้่อไป 
 2.2.2  ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อความคิดเห็น 

ธีระพร อุวรรณโร (2529) กล่าววา่ความคิดเห็นเกิดขึ้นจากอิทธิพลต่าง ๆ ดงัน้ี 
1.  จากพ่อแม่นั้นเป็นแหล่งอิทธิพลสูงสุดโดยเฉพาะในวนัเด็ก ซ่ึงกาํลังมีการพฒันา

ทางดา้นค่านิยม ความเช่ือและความรู้สึกนึกคิดออกมาในกรอบของครอบครัวที่มีพ่อแม่เป็นผูท้ี่มี
อาํนาจใหคุ้ณทาํเพือ่ทาํความดี ใหโ้ทษเม่ือทาํส่ิงไม่ดีหรือส่ิงที่พอ่แม่ไม่เห็นดว้ย 

2.  จากกลุ่มต่าง ๆ ในสถานศึกษา เช่น ครูและเพือ่น ๆ 
3.  จากประสบการณ์ส่วนตวั นักจิตวิทยาวิเคราะห์เน้นเร่ืองประสบการณ์ที่เป็นเร่ือง

เก่ียวกบัความรุนแรงและกระทบกระเทือนใจบุคคลไดน้าน 
4.  จากส่ือมวลชน เช่น การโฆษณาประชาสัมพนัธ์ต่าง ๆ ที่พยายามเปล่ียนความเห็น

ของคนใหห้นัไปนิยมผลิตภณัฑต์่าง ๆ ที่ตอ้งเขา้ไปจาํหน่ายใหก้บักลุ่มเป้าหมายที่ตอ้งการ 
 



14 

2.2.3  ประเภทของความคิดเห็น 
Remmer (1996) ไดจ้าํแนกความคิดเห็นเป็น 2 ประเภท คือ 
1.  ความคิดเห็นเชิงบวกสุด-เชิงลบสุด (Extreme Opinion) เป็นความคิดเห็นที่เกิดจาก

การเรียนรู้และประสบการณ์สามารถทราบทิศทางได้ในทางบวก ไดแ้ก่ ความรักหลง ในทางลบ 
ไดแ้ก่ ความรังเกียจ โดยความคิดเห็นน้ีรุนแรงและเปล่ียนแปลงไดย้าก 

2.  ความคิดเห็นจากความรู้ความเขา้ใจ (Cognitive Contents) การมีความคิดเห็นต่อส่ิง
ใดส่ิงหน่ึงโดยมีพื้นฐานจากความรู้ความเขา้ใจส่ิงนั้น เช่น ความรู้ความเขา้ใจในทางที่ดีไดแ้ก่ ชอบ 
ยอมรับ เห็นดว้ย ความรู้ความเขา้ใจในทางที่ไม่ดีไดแ้ก่ ไม่ชอบ รังเกียจ ไม่เห็นดว้ย เป็นตน้ 

2.2.4  วธีิวดัความคิดเห็น 
ไพศาล หวงัพานิช (2531) ได้กล่าวว่า การวดัความคิดเห็นหรือเจตคติต้องยอมรับ

ขอ้ตกลงเบื้องตน้ มีดงัน้ี 
1.  เจตคติ มีลกัษณะคงเสน้คงวาอยูใ่นช่วงเวลาหน่ึงนัน่คือ ความรู้สึกนึกคิดของบุคคล

ที่มีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงไม่ไดเ้ปล่ียนแปลงอยูต่ลอดเวลา จะมีช่วงเวลาใดเวลาหน่ึงที่มีความรู้สึกต่อส่ิง
ใด ส่ิงหน่ึงซ่ึงสามารถวดัได ้

2.  เจตคติของบุคคลไม่สามารถวดัหรือสงัเกตไดโ้ดยตรง การวดัจะเป็นการวดัทางออ้ม 
โดยวดัจากแนวโนม้ที่บุคคลจะแสดงออกหรือปฏิบติัอยา่งสมํ่าเสมอ 

3.  เจตคตินอกจากจะแสดงออกในรูปของความรู้สึกนึกคิด เช่น การสนับสนุน หรือ
คดัคา้นยงัมีขนาดหรือปริมาณของความรู้สึกดว้ย  

พรเพ็ญ เพชรสุขสิริ (2531) ได้กล่าวว่า การวดัความคิดเห็นสามารถกระทาํได้หลาย
รูปแบบ โดยรูปแบบที่เป็นที่นิยมในปัจจุบนัมีดว้ยกนั 4 วธีิ คือ 

1.  วธีิของเธอร์สโตน (Thurston’s method) เป็นวิธีการสร้างมาตรวดัออกเป็นปริมาณ 
แลว้เปรียบเทียบตาํแหน่งของความคิดเห็นหรือทศันคติไปในทางเดียวกนัและเสมือนว่าเป็นสเกลที่
มีช่วงห่างเท่ากนั   

2.  วิธีของกตัตแมน (Guttmann’s scale) เป็นวิธีวดัทศันคติหรือความคิดเห็นในแนว
เดียวกนั และสามารถจดัอนัดบัสูง-ต ํ่า แบบเปรียบเทียบแทนกนัไดจ้ากอนัดบัตํ่าสุดถึงสูงสุดได ้และ
แสดงถึงการสะสมของความคิดเห็น 

3.  วิธีจาํแนกความแตกต่างในการตีความ (Semantic Differential Scale: S-D Scale) 
เป็นวิธีวดัทัศนคติหรือความคิดเห็น 7 ระดับ โดยแบ่งเป็นช่วง ๆ ตั้งแต่ด้านซ้ายสุดของสเกล
กาํหนดใหเ้ป็นค่าเชิงบวกสุด ดา้นขวาสุดของสเกลกาํหนดใหเ้ป็นค่าลบสุด ซ่ึงอาศยัดูคาํคุณศพัทท์ี่มี
ความหมายตรงกนัขา้ม เช่น ดี-เลว ขยนั-ขี้ เกียจ เป็นตน้ 
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4.  วิธีของลิเคิร์ท (Likert’s method) เป็นวิธีสร้างมาตรวดัทศันคติและความคิดเห็นที่
นิยมแพร่หลายเพราะเป็นวิธีสร้างมาตรวดัที่ง่าย ประหยดัเวลา ผูค้นสามารถแสดงทศันคติในทาง
ชอบหรือไม่ชอบโดยจดัอันดับความชอบหรือความไม่ชอบ ซ่ึงอาจมีคาํตอบให้เลือก 5 หรือ 4 
คาํตอบ และให้คะแนน 5, 4, 3, 2, 1 หรือ +2, +1, 0, -1, -2  ตามลาํดบั ซ่ึงการใชแ้บบสอบถาม
สาํหรับวดัความคิดเห็นนิยมระบุใหผู้แ้สดงความคิดเห็นตอบวา่เห็นดว้ยหรือไม่เห็นดว้ยกบัขอ้ความ
ที่กาํหนดให้ ซ่ึงแบ่งนํ้ าหนักความคิดเห็นออกเป็น 5 ระดับ ได้แก่ เห็นด้วยอย่างยิ่ง เห็นดว้ย ไม่
แน่ใจ ไม่เห็นดว้ย  และไม่เห็นดว้ยอยา่งยิง่ ทั้งน้ีการให้คะแนนขึ้นอยูก่บัใจความว่าจะเป็นปฏิฐาน 
(Positive) หรือนิเสธ (Negative) (วเิชียร เกตุสิงห์, 2530) 

กล่าวโดยสรุป ความคิดเห็น หมายถึง การแสดงออกทางอารมณ์ความรู้สึกการยอมรับ 
หรือไม่ยอมรับ ความรู้สึกของบุคคลแต่เป็นลกัษณะที่ไม่ลึกซ้ึงเท่ากบัทศัคติ การเห็นดว้ยหรือไม่
เห็นดว้ยกบัส่ิงใดส่ิงหน่ึงที่เกิดขึ้น ดว้ยการพูด  เขียน หรือส่ือสารให้บุคคลอ่ืนไดรั้บรู้โดยอาศยัพื้น
ฐานความรู้ประสบการณ์ค่านิยม และสภาพแวดลอ้ม อารมณ์ความรู้สึกของบุคคลนั้น เป็นปัจจยัที่
ทาํใหเ้กิดปฏิกิริยาตอบสนองและความคิดเห็นของแต่ละบุคคลอาจจะเป็นที่ยอมรับหรือปฏิเสธจาก
บุคคลอ่ืนก็ได ้สามารถเปล่ียนแปลงไดต้ามกาลเวลาและสภาพแวดลอ้มที่เป็นอยูเ่กิดจากการเรียนรู้
เขา้ใจในส่ิงต่าง ๆ ที่ไดพ้บเห็นในชีวติประจาํวนัหรือมาจากประสบการณ์ที่เกิดจากส่ิงใดส่ิงหน่ึงที่มี
ผลต่อจิตใจแบ่งไดท้ั้งในทางที่ดี ไดแ้ก่ การยอมรับและในทางที่ไม่ดี ไดแ้ก่ การปฏิเสธอาจมีระดบั
ความคิดเห็นในระดบัธรรมดาและรุนแรงขึ้นอยูก่บัความรู้สึกนึกคิดของผูน้ั้น 
 
2.3  แนวความคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับความเช่ือมั่น 

2.3.1  ความหมายเก่ียวกบัความเช่ือมัน่ (Trust Theory) 
Berry & Zeithaml (1985) ให้ความหมายของความเช่ือมัน่ว่า สามารถให้เกิดความ

เช่ือมัน่เกิดขึ้นแก่ลูกคา้ ผูใ้ห้บริการจะตอ้งมีศกัยภาพที่บ่งบอกว่ามีความสามารถในการบริการที่ดี 
ความสามารถในการให้บริการเพื่อให้ผูรั้บบริการบรรลุวตัถุประสงค์ด้วยความสุภาพ นุ่มนวล 
กิริยามารยาทงาม บอกกล่าวส่ือสารอยา่งชดัเจน และตอกย ํ้าใหผู้รั้บบริการมัน่ใจวา่จะไดรั้บบริการที่
ดีที่สุด 

Ndubisi (2007) กล่าวว่าความไวว้างใจเป็นปัจจยัที่มีความสาํคญัอยา่งมากต่อการสร้าง
ความภกัดี และมีความสมัพนัธใ์นเชิงบวกกนัระหวา่งความไวว้างใจและความภกัดีของลูกคา้ในการ
สร้างความมัน่ใจของลูกคา้ และการส่งมอบคุณภาพการบริการนาํไปสู่องคก์รที่ส่งผลต่อการเพิ่มขึ้น
ความไวว้างใจของลูกคา้มีการศึกษาความไวว้างใจหลากหลายสาขา รวมทั้งทางดา้นจิตวิทยาและ
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เศรษฐศาสตร์ในด้านจิตวิทยา จากการศึกษาที่ผ่านมาความไวว้างใจโดยทัว่ไปมุ่งเน้นในด้าน
ลกัษณะประจาํตวับุคคล ไดแ้ก่ อุปนิสยั ทศันคติ และแรงจูงใจ  

Morgan & Hunt (1994) ไดก้ล่าวว่า ความเช่ือถือจะมีอยูถ่า้ฝ่ายหน่ึงมีความมัน่ใจใน
ความน่าเช่ือถือและความซ่ือสัตยข์องอีกฝ่ายเป็นความไวว้างใจที่แต่ละฝ่ายมีให้กันแสดงออกให้
รู้สึกเช่ือมั่น ความคาดหวงัที่ถูกสร้างขึ้นต่ออีกฝ่ายว่าสามารถวางใจหรือเช่ือถือได้มีจุดมุ่งเน้นที่
คลา้ยคลึงกนั คือ การสร้างความมัน่ใจ ความเช่ือมัน่เป็นศูนยก์ลางของการแลกเปล่ียนความสัมพนัธ์
ภายใตรู้ปแบบความสัมพนัธ์ของพนัธะสัญญาและความเช่ือมั่น ซ่ึงไดก้าํหนดวิธีในการวดัความ
เช่ือมัน่ไว ้4 เร่ืองดงัน้ี 

ความน่าเช่ือถือของบริษทั 
สินคา้และบริการมีคุณภาพดี 
การทาํใหลู้กคา้เกิดความสนใจก่อนเป็นเจา้ของ 
การรักษาสญัญา การดูแล และการแกไ้ขสถานการณ์ 

2.3.2  ความเช่ือมัน่ในเทคโนโลยแีละระบบออนไลน์ 
 ภาวธุ พงษว์ทิยภานะ (2550) ไดก้ล่าววา่ ความเช่ือมัน่ในเทคโนโลยแีละระบบออนไลน์ 
เป็นส่วนช่วยในการสร้างความน่าเช่ือถือให้กบัเทคโนโลย ีมีความสะดวกรวดเร็ว รวมถึงการเก็บ
รักษาความลบัของขอ้มูล โดยความเช่ือมัน่ทางเทคโนโลยสีามารถสร้างขึ้นใหม่ไดห้ากเก็บรักษา
ความลบัของขอ้มูลอย่างจริงจงั เพราะการให้ขอ้มูลส่วนตวัอาจส่งผลกระทบต่อกระบวนการเก็บ
รักษาความลบั นอกเหนือจากการใชว้ิจารณญาณส่วนบุคคลในการพิจารณาให้ขอ้มูลกบับุคคลอ่ืน
แลว้ยงัตอ้งมีกฎหมายที่เหมาะสมเพือ่ใชใ้นการป้องกนัผูบ้ริโภคจากภยัคุกคามที่เก่ียวกบัเทคโนโลยี
ต่าง ๆ อีกดว้ย 

วธีิการชาํระเงินค่าสินคา้ในการซ้ือ-ขายออนไลน์นั้น มีหลายรูปแบบดงัน้ีคือ 
1)  ชาํระเงินผ่านที่ทาํการไปรษณีย ์ประกอบดว้ย การจ่ายโดยธนาณัติ ตัว๋แลกเงิน

ไปรษณีย ์ไปรษณียเ์ก็บเงินปลายทาง หรือชาํระผ่านระบบเพย ์แอท โพสท ์(PAY AT POST) เป็น
บริการรับชาํระค่าใชจ่้ายทั้งในและต่างประเทศ  

2)  การชาํระโดยการโอนเงินผ่านธนาคาร โอนผ่านเคาน์เตอร์ธนาคาร โอนผ่าน                
ตูเ้อทีเอ็ม หรือโอนผา่นอินเทอร์เน็ตแบงคก้ิ์ง  

3)  การชาํระผา่นบตัรเครดิต 
4)  การชาํระเงินผ่านผูใ้ห้บริการรับชาํระ โดยวิธีการชาํระเงินส่วนใหญ่เว็บไซต์จะ

แสดงเป็นภาพโลโกข้องวธีิการชาํระเงิน เพือ่ใหผู้ซ้ื้อออนไลน์ทราบวา่มีวธีิชาํระเงินแบบใดบา้ง 
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ภาพที่ 2.1  แสดงตวัอยา่งภาพโลโกข้องวธีิการชาํระเงิน 
 

จากภาพเป็นตวัอย่างภาพโลโก ้ ขององคก์รที่รับชาํระเงินค่าสินคา้บนระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ ไดแ้ก่ PayPal, Visa สาํหรับวธีิการชาํระบนระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ในประเทศ
ไทยนิยมการชาํระผ่านธนาคาร ชาํระผ่านบตัรเครดิต ชาํระผ่านบริการของเบยพ์าวน์ ชาํระผ่าน
บริการของเบยส์บาย และชาํระผา่นธนาณัติ 

Egger (2000) ไดก้ล่าววา่ การชาํระเงินเป็นจุดที่ผูซ้ื้อสินคา้ออนไลน์กงัวลและไม่มัน่ใจ
ในการทาํธุรกรรม เน่ืองจากมีความเส่ียงในการขโมยขอ้มูลบตัรเครดิตหรือเลขที่บญัชี ดงันั้นการ
แสดงสญัลกัษณ์เก่ียวกบัวธีิการจ่ายเงินจะทาํใหร้ะบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์นั้นมีความน่าเช่ือถือใน
ระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์เพิม่มากยิง่ขึ้น เน่ืองจากผูซ้ื้อสินคา้จะสามารถเลือกตวัแทนหรือองคก์ร
ที่รับชาํระเงินตามที่ตนเช่ือใจและมัน่ใจไดว้า่หากเกิดปัญหาตรวจสอบกบัองคก์รดงักล่าวได ้

2.3.3  ความเช่ือมัน่ในพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์และการแพร่หลายของเทคโนโลย ี
Yoon (2002) ทาํการวิจยัพบว่าความเช่ือมัน่ในการซ้ือ-ขายสินคา้อิเล็กทรอนิกส์จะ

เกิดขึ้นได้ตอ้งประกอบไปด้วยการประกันความปลอดภัย ช่ือเสียงของผูใ้ห้บริการ รูปร่างหรือ
หนา้ตา รวมทั้งคุณภาพของระบบการควบคุมเพื่อเขา้ทาํรายการ เช่น รูปแบบหน้าเวบ็ไซตห์รือเมนู
การทาํรายการผา่นระบบออนไลน์ที่สวยงามน่าใชง้านเทคโนโลยทีี่นาํมาใชแ้ละการมีส่วนร่วมกนั
ระหวา่งผูซ้ื้อกบัผูข้าย เช่นกระดานถามสอบขอ้มูล หรือหมายเลขโทรศพัทใ์ห้บริการ (Call Center) 
กรณีเกิดปัญหาในการทาํรายการ  

Ring & Van de Ven (1992) กล่าวว่า ความเส่ียงที่อาจเกิดขึ้นจากการทาํธุรกรรมต่าง ๆ 
ผา่นระบบอิเล็กทรอนิกส์จะส่งผลต่อระดบัของความเช่ือมัน่ของผูใ้ชบ้ริการ ซ่ึงความเส่ียงในการใช้
เทคโนโลยมีีหลายมิติดว้ยกนัดงัน้ี  

1)  ความเส่ียงต่อการสูญหายของเงินไปในระหวา่งการทาํรายการ  
2)  ความเส่ียงที่เกิดจากความไม่ชอบหรือไม่เช่ือในคุณภาพของระบบมาก่อนหน้าที่จะ

ใชบ้ริการ  
3)  ความเส่ียงวา่จะไม่ไดรั้บผลประโยชน์ตามที่คาดหวงัไว ้
4)  ความเส่ียงวา่ขอ้มูลส่วนตวัจะถูกนาํไปใชใ้นทางทุจริต 
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5)  ความเส่ียงต่อความไม่เสถียรของระบบการหกัค่าบริการ เช่น ความผิดพลาดในการ
หกัเงินซํ้ าสองคร้ัง หรือหักเงินแต่ไม่มีการบนัทึกขอ้มูลปรากฏในระบบทาํให้ผูใ้ห้บริการไม่ไดรั้บ
สินคา้หรือไดรั้บล่าชา้ เป็นตน้  

6)  ความเส่ียงจากผูข้ายสินคา้ทางอินเทอร์เน็ตคือ เน่ืองจากเป็นการซ้ือขายที่ทั้งสองฝ่าย
ไม่ไดพ้บหนา้กนัทาํใหผู้ซ้ื้อขาดขอ้มูลในการตดัสินใจวา่ตวัผูข้ายมีความน่าเช่ือถือมากนอ้ยเท่าไร  

7)  ความเส่ียงต่อการพบส่ิงที่ไม่ไดป้รารถนาคือ ความผิดหวงัเม่ือสินคา้ที่ไดรั้บมาไม่
เป็นไปตามที่คาดหวงัไว ้เช่น มีขนาดเล็กหรือใหญ่ไปหรือคุณภาพต่างจากที่เคยใช ้เป็นตน้  

Cheung & Lee (2010) กล่าววา่ รูปแบบความไวว้างใจบนระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
ตอ้งมุ่งเนน้ในเร่ืองการรักษาความปลอดภยัในการทาํธุรกรรมบนระบบพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ บวก
กบัแนวความคิดดา้นจิตวิทยา ซ่ึงประกอบด้วยความน่าเช่ือถือในระบบอินเทอร์เน็ต เช่น ความ
ปลอดภยัในการทาํธุรกรรม การรักษาขอ้มูลความลบัของผูใ้ช้งาน ความซ่ือสัตยท์ี่ระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์มีให้ผูใ้ช้งาน รวมถึงความเป็นมืออาชีพในการดําเนินงานของระบบพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ เป็นตน้ 

2.3.4  ปัจจยัภายนอกที่มีผลต่อความเช่ือมัน่ในเทคโนโลยอีอนไลน์  
Davis (1989) กล่าวว่า ปัจจยัภายในและปัจจยัภายนอกมีผลต่อความเช่ือมั่น เช่น ผู ้

ใหบ้ริการเวบ็ไซต ์ระบบการใหข้อ้มูลข่าวสารแก่ผูบ้ริโภค ตวัแทนกลางผูใ้หบ้ริการดูแลระบบชาํระ
เงินออนไลน์หรือผูผ้ลิตส่ือคอนเทนต ์เป็นตน้  

ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อระดบัการรับรู้ ไดแ้ก่  
1.  ลกัษณะของผูบ้ริโภค (Customer Characteristic) 
ลักษณะของผูบ้ริโภคประกอบด้วยข้อมูลพื้นฐาน เช่น การคิด ความรู้สึก ซ่ึงเป็น

ลกัษณะที่แตกต่างกนัไป เน่ืองจากพื้นฐานทางดา้นการศึกษา ครอบครัว และศาสนาที่แตกต่างกนั 
เช่นเวบ็ไซตท์ี่เก่ียวกบัศาสนากลุ่มผูท้ี่เขา้ไปอ่านขอ้มูลก็จะเป็นคนที่นบัถือศาสนานั้นเป็นส่วนใหญ่  

2.  ลกัษณะของสินคา้และบริการ (Products and Services Characteristic) 
ลกัษณะของการซ้ือ-ขาย สินคา้ผ่านระบบออนไลน์ส่วนใหญ่จะเป็นการซ้ือขายสินคา้ 

ประเภทเบด็เตล็ด เวบ็ไซตท์ี่คนนิยมเขา้ไปซ้ือสินคา้หรือบริการส่วนใหญ่จะเป็นร้านคา้ที่มีหน้าร้าน
อยูก่่อนและมีช่ือเสียงที่ดีมาก่อนหนา้ที่จะมีร้านคา้ออนไลน์  

3.  การรับรู้ถึงความเส่ียง (Perception of Risk) 
การที่ผูใ้ชไ้ม่ไดรั้บส่ิงที่คาดหวงัหรือส่ิงที่ไดรั้บมาไม่ไดต้รงตามที่ตอ้งการอยา่งแทจ้ริง 

ทาํใหมี้ทศันคติเป็นลบซ่ึงจะส่งผลกระทบมาสู่การเลือกใชบ้ริการต่อไป  
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4.  ความแตกต่างของวฒันธรรมและตลาดในธุรกิจ (Different Markets and Cultures) 
ความแตกต่างของวฒันธรรมทาํให้เทคโนโลยแีพร่หลายไดเ้ร็ว-ชา้ ไม่เท่ากนัในแต่ละ

ประเทศ ตวัอยา่งของสินคา้ประจาํทอ้งถ่ินที่วางขายอยูบ่นอินเทอร์เน็ตอาจจะไม่สามารถขายให้กบั
ทุกคนทัว่โลกได ้เน่ืองจากสินคา้มีประโยชน์ใชง้านกบัพิธีขนบธรรมเนียมประเพณีในบางประเทศ 
หรือเป็นสินค้าผลิตออกมาเพื่อให้เข้ากับวิถีชีวิตของคนที่อาศัยในแหล่งกําเนิดสินค้าเท่านั้ น 
นอกจากน้ีความเช่ือมัน่ในเทคโนโลยทีี่เขา้มาใหม่เกิดจากไดใ้หรั้บอิทธิพลจากการส่ือสารแบบปาก
ต่อหมายถึง การอาศยัการแลกเปล่ียนขอ้มูลและความสมัพนัธจ์ากคนใกลชิ้ด เช่น เพือ่น พี่น้อง หรือ
สมาชิกในครอบครัว  

5.  ประสบการณ์ในอดีต (Past Experience) 
ประสบการณ์สามารถสร้างความแตกต่างในสินคา้และบริการในรูปแบบประสบการณ์

ทางกายภาพและอารมณ์ การจะทาํใหเ้ทคโนโลยไีดรั้บความเช่ือมัน่จากผูใ้ชน้ั้น ผูจ้ดัหาตอ้งนาํเสนอ
ประสบการณ์ให้กบัผูใ้ช้เร่ิมจากประสบการณ์จากการส่ือประสาทสัมผสัและการรับรู้ การสร้าง
ทศันคติ หรือความรู้สึก การกระตุน้ผูใ้ชใ้ห้เกิดความคิดนาํไปสู่การใชแ้ละการสร้างความสัมพนัธ์
เก่ียวโยงจากประสบการณ์ส่วนบุคคลขยายสู่กลุ่มคนในระดับต่าง ๆ ซ่ึงการมอบพื้นฐาน
ประสบการณ์ที่ดีต่อการใชเ้ทคโนโลยกี็คือการลดความผิดพลาดให้มีน้อยที่สุด เม่ือมีโอกาสที่พบ
ความผิดพลาดน้อยยอ่มนาํมาซ่ึงความยนิดีที่จะใช้งานต่อไปหรือการมีทศันคติที่ดีต่อเทคโนโลยี
นั้ นเอง ตัวอย่างการสร้างประสบการณ์ที่ดี เช่น การจัดส่งสินค้าให้ลูกค้าที่สั่งซ้ือสินค้าทาง
อินเตอร์เน็ตไดถู้กตอ้งและรวดเร็วภายในช่วงเวลาที่กาํหนดไวจ้ะทาํให้ลูกคา้เช่ือมัน่ที่จะซ้ือในคร้ัง
ต่อไป รวมไปถึงการทาํกิจกรรมอ่ืน ๆ บนอินเตอร์เน็ตดว้ยเช่นกนั 

กล่าวโดยสรุป ความเช่ือมัน่คือ การเต็มใจยินยอมหรือเช่ือมัน่ของผูท้ี่ไวว้างใจต่อผูท้ี่
ไดรั้บความไวว้างใจในลกัษณะความสัมพนัธ์ที่จะให้ผูท้ี่ไดรั้บความเช่ือถือไวว้างใจไดก้ระทาํทุก
วถีิทางในการปกป้องผลประโยชน์และไม่เอารัดเอาเปรียบผูท้ี่ไวว้างใจ ซ่ึงไม่สามารถทาํเองได ้
 
2.4  แนวความคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับ Online Travel Agency 
 นิวฒัน์ ชาตะวทิยากูล (2558) จากการซ้ือสินคา้การทาํธุรกรรมผ่านธนาคาร แมแ้ต่การ
ท่องเที่ยวของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัมีมากขึ้นและสะดวกสบายมากขึ้นจากการใชอิ้นเตอร์เน็ตเป็นส่ือ
และหน่ึงในสามของยอดขายมาจากโลกออนไลน์ ดงันั้นหากสถานที่ใหบ้ริการไม่ไดเ้ขา้ถึงผูบ้ริโภค
อยา่งมีประสิทธิภาพส่วนแบ่งตลาดของธุรกิจก็จะหายไปหมด ซ่ึงความเป็นจริงเป็นส่ิงที่สาํคญัมาก
คือตอ้งมีตวัแทนการจดัการท่องเที่ยวออนไลน์ที่มีประสิทธิภาพมากกว่าเพียงแค่วิธีการที่จะรักษา
ความปลอดภยัให้ผูซ้ื้อ บริการจองที่พกัออนไลน์ โรงแรมตอ้งตระหนักถึงศกัยภาพการตลาดของ
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ตวัแทนการจดัการท่องเที่ยวออนไลน์ เพราะเป็นวธีิที่จะเพิม่การแสดงผลของคุณสมบติัของโรงแรม
กบัลูกคา้ ซ่ึงส่วนใหญ่รายช่ือสถานที่ใหบ้ริการสาํรองที่พกัโรงแรมนั้น ตวัแทนการจดัการท่องเที่ยว
ออนไลน์ถือเป็นเคร่ืองมือที่เสนอความประทบัใจแรกใหผู้บ้ริโภคได ้

นิวฒัน์ ชาตะวิทยากูล (2558) ให้ขอ้สรุปว่าเม่ือผูบ้ริโภคกาํลงัมองหาโรงแรมสาํหรับ
การเดินทางไม่ว่าจะเป็นการเดินทางเพื่อธุรกิจหรือพกัผ่อน ผูบ้ริโภคมกัจะสาํรองที่พกักบัสถานที่
ใหบ้ริการที่ทาํใหรู้้สึกวา่อยูท่ี่น้ีจะช่วยเพิ่มประสบการณ์ในการเดินทาง โดยใชข้อ้มูลและภาพที่อยู่
ในรายการของตวัแทนจดัหา ทาํให้ลูกคา้ที่มีศกัยภาพเกิดอารมณ์ความรู้สึกว่าตอ้งการพกัอยู่ใน
สถานที่ดงักล่าว ซ่ึงกล่าวถึงส่ิงหลกั ๆ 5 ขอ้ ที่ตวัแทนการจดัการท่องเที่ยวออนไลน์ตอ้งมีคือ 

1.  สร้างการเช่ือมต่อทางอารมณ์กบับุคคลที่มีศกัยภาพ เป็นวิธีที่มีประสิทธิภาพมาก
ที่สุดในการสร้างการเช่ือมต่อทางอารมณ์กบับุคลที่มีศกัยภาพการซ้ือคือการใชภ้าพที่สวยงามและไฮ
ไลต์ทั้งหมดของส่ิงที่อาํนวยความสะดวกที่น่าต่ืนตาต่ืนใจ มุมมองและประสบการณ์ที่สถานที่
ใหบ้ริการของโรมแรมมีใหถื้อเป็นวธีิที่ง่าย เพือ่ใหแ้น่ใจวา่นกัท่องเที่ยวสามารถมองเห็นภาพตวัเอง
มีความสุขกบัวนัหยดุของพวกเขาที่สถานที่ใหบ้ริการของที่พกันั้นได ้

2.  เน้ือหา ตวัแทนการจดัการท่องเที่ยวออนไลน์ตอ้งมีประสิทธิภาพ เน้ือหาถูกตอ้ง ส่ิง
ที่ส่ือสารที่เป็นขอ้มูลของโรงแรมที่จะนาํเสนอไปยงัลูกคา้ตอ้งครบถว้น เช่น นาํเสนอแพคเกจหรือ
เป็นค่าใชจ่้ายเพิม่เติม การมีค่าธรรมเนียมอ่ืน ๆ ที่เพิม่เขา้มาจากการใชส่ิ้งอาํนวยความสะดวก ทาํให้
ผูเ้ขา้พกัสามารถวางแผนกิจกรรมขณะเขา้พกัที่สถานที่ให้บริการของโรมแรมได้ ซ่ึงโดยทัว่ไป
ตวัแทนการจดัการท่องเที่ยวออนไลน์จะรวมขอ้มูลต่อไปน้ี 

รายช่ือของทุกส่ิง รวมอยูใ่นห้องพกั-เช่น TV VCR หรือเคร่ืองเล่นดีวีดี A/C  เคร่ืองชง
กาแฟที่ปลอดภยั และอ่ืน ๆ 

รายช่ือของส่ิงอาํนวยความสะดวกในสถานที่เดียวกนั เช่น ที่จอดรถ อาหารเชา้ ห้องฟิต
เนส สระวา่ยนํ้ า 

รายช่ือของส่ิงอาํนวยความสะดวกในสถานที่เดียวกัน (ที่มีอยู่สําหรับการซ้ือ) เช่น 
แพคเกจสปา รูมเซอร์วสิและอ่ืน ๆ ที่เกี่ยวกบัส่ิงอาํนวยความสะดวก 

รายการค่าธรรมเนียมเพิม่เติมที่จะถูกเรียกเก็บ ที่รีสอร์ทคิดเพิม่คือค่าการจดัการนโยบาย
การยกเลิกหอ้งพกั 

รายช่ือของโปรแกรมความภักดีได้รับการยอมรับหรือส่วนลด เช่น ส่วนลดอาวุโส 
ส่วนลดสมาชิกเดิม 

ความคิดเห็นของลูกคา้ที่เช่ือมโยงไปยงัความคิดเห็นต่อสภาพของโรมแรม 
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ขอ้มูลที่ติดต่อโดยตรงของโรงแรม รวมทั้งเวบ็ไซตส่ื์อสังคมในกรณีที่ลูกคา้มีคาํถาม
หรือตอ้งการความช่วยเหลือ 

ที่อยูท่ี่สมบูรณ์ แผนที่ของสถานที่ของโรงแรม และระยะทางจากสถานที่ให้บริการของ
โรงแรมไปยงัสถานที่ท่องเที่ยวที่เป็นที่นิยมมากที่สุด 

3.  ภาพถ่าย ภาพจากผูเ้ขา้พกั ส่วนใหญ่ที่จองออนไลน์ไดเ้ห็นสถานที่ให้บริการก่อน 
ภาพส่วนใหญ่มกัจะเป็นพื้นฐานในการตดัสินใจ ภาพในรายการ OTAs จึงเป็นหน่ึงในวิธีที่ดีที่สุด
สาํหรับโรงแรมที่จะสร้างการเช่ือมต่อทางอารมณ์กบับุคลที่มีศกัยภาพ เพื่อให้แน่ใจว่า คุณภาพที่
สมบูรณ์ของสถานที่ให้บริการ รวมถึงภาพที่ชดัเจน เช่น  ห้องพกั เตียง ส่ิงอาํนวยความสะดวก 
หอ้งนํ้ า พื้นที่ใชส้อยหลกั สระวา่ยนํ้ า หอ้งฟิตเนส สปา ร้านอาหาร ศูนยธุ์รกิจ และส่ิงอ่ืน ๆ จะตอ้ง
มีภาพรวมของสถานที่ดว้ย ไดแ้ก่ ล็อบบี้และดา้นนอกโรงแรม คุณภาพของภาพถ่ายคือการพิจารณา
ที่สาํคญัมากเช่นกนั ภาพจะตอ้งเนน้สดใสและแสดงให้เห็นถึงส่ิงอาํนวยความสะดวก คุณภาพของ
ภาพตอ้งเพยีงพอสาํหรับเวบ็ไซตอ์อนไลน์ เพือ่ใชท้ั้งหมดของเคร่ืองมือดึงลูกคา้และสร้างอารมณ์ที่
จะเลือกใชบ้ริการจองผา่นเวบ็ไซต ์

4.  วดีีโอ หากทางโรมแรมมีวดีีโอประกอบ จะทาํใหลู้กคา้เห็นภาพที่ชดัเจนขึ้น เช่น ส่ิง
อาํนวยความสะดวก สถานที่ให้บริการ แสดงให้เห็นถึงประสบการณ์ก่อนเขา้พกั เพราะผูบ้ริโภค
มกัจะมีแนมโนม้ที่จะเช่ือภาพจริงของวดีีโอมากกวา่รูปประกอบทัว่ไป 

5.  ความจริงผูซ้ื้อออนไลน์ปัจจุบนัวางแผนการจดัการที่ดี ให้ความสาํคญัในการแสดง
ความคิดเห็นของสถานที่จากผูเ้ขา้พกัก่อนหน้า เพราะความคิดเห็นออนไลน์เขา้ถึงได้อย่างง่าย 
ออนไลน์ก็เป็นส่ิงสาํคญัมากวา่รายช่ือ OTAs ใหภ้าพที่ถูกตอ้งของสถานที่ให้บริการหรือไม่ ขอ้มูล
หลอกลวงผูบ้ริโภคหรือไม่ ซ่ึงเป็นวิธีที่เร็วที่สุดเช่นกนัที่จะผิดหวงัหากผูเ้ขา้พกัก่อนหน้าแสดง
ความคิดเห็นออนไลน์เชิงลบ การบอกความจริงเป็นส่ิงส่ิงสําคญัที่จะรักษาความถูกตอ้งให้กับ 
OTAs อย่างต่อเน่ือง อาจมีการสูญเสียโอกาสในการรักษาความปลอดภยัของลูกคา้ ทาง OTAs 
จะตอ้งตรวจสอบในระยะสั้นตลอดเวลา  

OTAs Extranet หรือ Supplier Gateway เป็นระบบที่ OTAs ทั้งหลายมีไวใ้ห้โรงแรมที่
เขา้ร่วมจาํหน่าย (Supplier) ใชใ้นการบริหารจดัการในเร่ืองต่าง ๆ ดงัต่อไปน้ี 

1)  Content Management : เป็นส่วนของการจดัการเน้ือหาของโรงแรมที่จะใชส้าํหรับ
การแสดงผลนาํเสนอผา่นทางหน้าเวบ็ไซตข์อง OTAs ทั้งหลาย ที่จะให้ผูบ้ริโภคไดช้มรายละเอียด
ต่าง ๆ ของโรงแรมก่อนที่จะพิจารณาตดัสินใจจองห้องพกัโรงแรมผ่านทาง OTAs ซ่ึงเน้ือหาที่
โรงแรมสามารถจดัการไดด้ว้ยตนเองนั้นมีหลากหลาย และแตกต่างกนัไปในแต่ละ OTAs ซ่ึงบาง
รายเปิดให้โรงแรมจดัการเองไดท้ั้งหมด บางรายให้โรงแรมจดัการไดเ้ป็นบางส่วน เน้ือหาเหล่าน้ี
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ไดแ้ก่ ขอ้ความ ภาพน่ิง ภาพเคล่ือนไหว ภาพลกัษณะอลับั้มภาพ คลิปวดีิโอ พกิดัแผนที่ที่ต ั้งโรงแรม 
ฯลฯ 

2)  Data Management : เป็นการบริหารจดัการขอ้มูลในระบบของ OTAs เพื่อการ
เผยแพร่ว่าจะให้ขอ้มูลใดเผยแพร่ได้เม่ือไหร่ เผยแพร่ให้กับผูใ้ดบา้ง มีการกาํหนดเง่ือนไขและ
รายละเอียดที่แตกต่างกนั เช่น การกาํหนดขอ้มูลใหแ้สดงเฉพาะกลุ่มผูเ้ขา้ชมเวบ็ไซต ์เป็นตน้  

3)  Booking Management : เป็นส่วนของการจดัการเก่ียวกบัการจองห้องพกัของลูกคา้
ที่จองผา่น OTAs เขา้มาสู่ทางโรงแรม การเขา้ไปตรวจดู Booking ใหม่ การแกไ้ขและยกเลิกการจอง
หอ้งพกั และการเขา้ไปดูรายละเอียดเกี่ยวกบัการจองหอ้งพกัของลูกคา้แต่เพยีงอยา่งเดียว 

4)  Inventory Management : เป็นการจดัการจาํนวนห้องพกัแต่ละชนิดที่จะจาํหน่าย
ผ่านทาง OTAs ที่สามารถกาํหนดได้ในแต่ละประเภทห้องพกัและแต่ละช่วงเวลาที่ตอ้งการ มี
จาํนวนหอ้งพกัที่ขายไดแ้ตกต่างกนัไป รวมทั้งการปิดการขาย การเพิ่ม-ลด จาํนวนห้องพกัที่จะขาย 
เป็นตน้ 

5)  Rate Management : เป็นการกาํหนดอตัราค่าห้องพกัประเภทต่าง ๆ ในช่วงเวลา          
ต่าง ๆ ที่แตกต่างกนัได ้หรือกาํหนดราคาที่แตกต่างกนัตามเง่ือนไขต่าง ๆ ที่ทาง OTAs เปิดโอกาส
ใหท้าํได ้การบริหารจดัการอตัราค่าห้องพกัในระบบของ OTAs นั้น ถา้บริหารจดัการให้ดีมีราคาที่
สามารถแข่งขนัไดใ้นแต่ละช่วงเวลา ก็จะทาํให้โรงแรมของท่านมีโอกาสที่จะขายไดม้ากกว่าไม่มี
การบริหารจดัการด้านราคา นอกจากน้ี OTAs บางรายอาจจะอนุญาตให้ทางโรงแรมสามารถ
นาํเสนอโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายต่าง ๆ ผา่นระบบ Extranets ไดด้ว้ย 

กล่าวโดยสรุป ระบบตวัแทนจดัการเร่ืองการท่องเที่ยวออนไลน์หรือ Online Travel 
Agency คือธุรกิจประเภทหน่ึงที่เป็นทั้งเคร่ืองมือทางการตลาด และเคร่ืองมือขายที่ตอ้งมีการเน้น
ความสาํคญัทั้งดา้นเน้ือหา ภาพหรือวิดิโอประกอบที่ชดัเจนและถูกตอ้ง โดยส่ิงสาํคญั คือ เน้นใน
เร่ืองความจริงและตรวจสอบที่มาไดจึ้งจะสามารถเรียกความสนใจจากผูบ้ริโภคได้ 
 
2.5  แนวความคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับผลิตภัณฑ์การท่องเที่ยว (โรงแรม) 
 จิตตานันท์ ติกุล (2550) กล่าวว่า ผลิตภณัฑ์การท่องเที่ยว คือ สินคา้หรือบริการที่
เก่ียวกบัการท่องเที่ยวที่สามารถตอบสนองความพอใจของผูบ้ริโภคหรือผลประโยชน์ที่จะไดรั้บจาก
การใช้สินค้าหรือบริการเก่ียวกับการท่องเที่ยว โดยลักษณะสินค้าหรือบริการที่เก่ียวกับการ
ท่องเที่ยวนั้นมีทั้งที่สามารถจบัตอ้งไดแ้ละมีตวัตนหรือที่ไม่สามารถจบัตอ้งได ้
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 ผลิตภณัฑท์างการท่องเที่ยว (Tourism Product) หมายถึงสินคา้และบริการที่นาํเสนอแก่
ตลาดเพือ่การเดินทางและท่องเที่ยวที่สามารถตอบสนองความตอ้งการ ทาํให้ลูกคา้เกิดความพอใจ
สินคา้และบริการที่สามารถทาํการตลาดการท่องเที่ยวได ้หมายรวมถึงส่วนต่าง ๆ ดงัต่อไปน้ี 

1.  สินคา้ที่มีรูปร่างจบัต้องได้ เช่น ห้องพกัโรงแรม ที่นั่งบนเคร่ืองบิน อาหารและ
เคร่ืองด่ืมในร้านอาหาร เป็นตน้ 

 2.  บริการ เช่น บริการทาํความสะอาดห้องพกั บริการตอ้นรับบนเคร่ืองบิน บริการ
ประกอบอาหาร บริการนาํเที่ยว บริการจดัประชุมและนิทรรศการ เป็นตน้ 

 3.  สถานที่ เช่น แหล่งท่องเที่ยวหรือจุดหมายปลายทางที่นักท่องเที่ยวตอ้งการไป อาจ
เป็นเมือง บริเวณใดบริเวณหน่ึงที่มีความงาม 

 4.  บุคลากร เช่น พนักงานตอ้นรับ พนักงานทาํความสะอาด พนักงานขบัรถ ผูจ้ดัการ
ฝ่ายอาหารและเคร่ืองด่ืม นกับิน เป็นตน้ 

 5.  องค์การ เช่น สมาคมโรงแรมไทย สมาคมมัคคุเทศก์อาชีพ การท่องเที่ยวแห่ง
ประเทศไทย เป็นตน้ 

 6.  แนวความคิด เช่น เที่ยวทัว่ไทย ซ้ือสินคา้ หตัถกรรมไทย เที่ยวเมืองไทย ไม่ไปไม่รู้ 
Visit Thailand Year 1987 และ Amazing Thailand 1998-1999 เป็นตน้ 

 จึงอาจกล่าวได้ว่า การบริโภคผลิตภณัฑ์ทางการท่องเที่ยวเป็นการบริโภคสินคา้และ
บริการประกอบกนัหลายประเภท ซ่ึงนกัท่องเที่ยวจะบริโภคควบคู่กนัไปในเวลาเดียวกนั 
 2.5.1  องคป์ระกอบของผลิตภณัฑท์างการท่องเที่ยว 
  พยอม ธรรมบุตร (2549) ไดก้ล่าววา่ แนวคิดดงักล่าวมีความสอดคลอ้งกบัแนวความคิด
องคป์ระกอบของอุตสาหกรรมการท่องเที่ยว Proposed of Tourism 5A มีดงัน้ี 

 1)  แหล่งท่องเที่ยว (Attractions) 
 2)  ความสะดวกในการเขา้ถึงแหล่งท่องเที่ยว (Accessibility)  
 3)  ส่ิงอํานวยความสะดวกในการตอ้นรับได้แก่ ที่พกัแรมและมีอาหารเพื่อรองรับ

นกัท่องเที่ยวที่ตอ้งการคา้งคืน (Accommodation)  
 4)  กิจกรรม (Activities) การท่องเที่ยวและกิจกรรมนนัทนาการ (Tourist activities และ 

Recreational activities)  
 5)  ส่วนประกอบอ่ืน ๆ บริการเบด็เตล็ด (Ancillary) 
กล่าวโดยสรุป ผลิตภณัฑ์การท่องเที่ยว หมายถึง สินคา้หรือบริการที่ผูป้ระกอบการ

ธุรกิจท่องเที่ยวนาํเสนอขายให้แก่ผูใ้ชบ้ริการ เพื่อตอบสนองความจาํเป็นและความตอ้งการในการ
เดินทางท่องเที่ยว และสร้างความพึงพอใจให้แก่ผูใ้ชบ้ริการ เช่น การบริการที่พกั/โรงแรม การ
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บริการนําเที่ยว การบริการอาหารและเคร่ืองด่ืม การบริการขนส่ง สินคา้ทางการท่องเที่ยว คือ 
ทรัพยากรการท่องเที่ยวทางธรรมชาติ ประวติัศาสตร์ และวฒันธรรม กิจกรรมทางการการท่องเที่ยว
และการบริการทางการท่องเที่ยวจดัเป็นผลิตภณัฑท์างการท่องเที่ยว เป็นตน้ 
 
2.6  แนวความคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับกระบวนการตัดสินใจซ้ือ 

ทิพยว์ลัย ์สีจนัทร์ และ วรรณวิภา จตัุชยั (2546) กล่าวว่า การตดัสินใจเป็นการเลือก
ทางเลือกมาเป็นแนวทางในการแกปั้ญหา ซ่ึงตอ้งมีทางเลือกหลาย ๆ ทางเลือกเกิดขึ้นก่อนแลว้นาํมา
เปรียบเทียบกนัจนไดท้างเลือกที่เหมาะสมที่สุดมาเป็นแนวทางในการแกปั้ญหาต่อไป 

Kotler (1997) กล่าวไวว้่า ลักษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลจากปัจจยัต่าง ๆ คือ ปัจจยัด้าน
วฒันธรรม ปัจจยัดา้นสงัคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวทิยา 

Kotter (2003) ไดศึ้กษาเร่ืองกระบวนการตดัสินใจซ้ือ พบว่า ผูบ้ริโภคทาํการตดัสินใจ
ซ้ือจริง ๆ อยา่งไรโดยไม่ตอ้งแยกแยะใหไ้ดว้า่ใครเป็นผูท้าํการตดัสินใจซ้ือ รูปแบบและขั้นตอนใน
กระบวนการซ้ือเป็นอย่างไร และมีวิธีที่ผูบ้ริโภคทาํการตดัสินใจประกอบด้วยปัจจยัภายในคือ 
แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ บุคลิกภาพ และทศันคติของผูบ้ริโภคซ่ึงจะสะทอ้นถึงความตอ้งการ 
ความตระหนกัในการที่มีสินคา้ใหเ้ลือกหลากหลายกิจกรรมที่มีผูบ้ริโภคเขา้มาเก่ียวขอ้งสัมพนัธ์กบั
ขอ้มูลที่มีอยูห่รือขอ้มูลที่ฝ่ายผูผ้ลิตใหม้าและสุดทา้ยคือการประเมินค่าของทางเลือกเหล่านั้น 

บทบาทการซ้ือสามารถจาํแนกการตดัสินใจซ้ือออกเป็น 5 บทบาท ดงัน้ี  
1.  ผูริ้เร่ิม (Initiator) คือ บุคคลแรกที่เสนอความคิดเก่ียวกับการซ้ือผลิตภณัฑ์และ

บริการ 
2.  ผูมี้อิทธิพล (Influencer) คือ บุคคลที่เป็นเจา้ของความคิดหรือขอ้แนะนาํที่มีผลต่อ

การตดัสินใจซ้ือ 
3.  ผูต้ดัสินใจซ้ือ (Decider) คือ บุคคลที่ทาํการตดัสินใจในการซ้ือ เช่น ควรซ้ือหรือ             

ไม่ควรซ้ืออะไร ซ้ืออยา่งไรและซ้ือที่ไหน เป็นตน้ 
4.  ผูซ้ื้อ (Buyer) คือ บุคคลที่กระทาํการซ้ือหรือลงมือซ้ือ 
5.  ผูใ้ช ้(User) คือ บุคคลที่เป็นผูใ้ชห้รือบริโภคผลิตภณัฑ ์พฤติกรรมการตดัสินใจของ

ผูบ้ริโภคจะแตกต่างกนัไปตามประเภทของการตดัสินใจซ้ือ เช่นในการตดัสินใจซ้ือสินคา้ยาสีฟัน 
ไมเ้ทนนิส คอมพวิเตอร์ส่วนบุคคล และรถยนตค์นัใหม่นั้นมีความแตกต่างกนัเป็นอยา่งมาก สินคา้
ราคาแพงและมีความซบัซอ้นผูซ้ื้อมีความผกูพนัจึงพจิารณาในการตดัสินใจซ้ือมากขึ้น 
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ขั้นตอนของกระบวนการตดัสินใจซ้ือ มี 5 ขั้นตอน ดงัน้ี  
ขั้นที่ 1 การตระหนักถึงปัญหากระบวนการตดัสินใจซ้ือเกิดขึ้นเม่ือผูซ้ื้อตระหนักถึง

ปัญหาหรือความตอ้งการโดยผูบ้ริโภครู้สึกถึงความแตกต่างระหว่างภาวะความตอ้งการที่แทจ้ริง
และพึงปรารถนาความตอ้งการอาจถูกกระตุน้โดยส่ิงเร้าภายในหรือภายนอกก่อนหน้าน้ีหน่ึงใน
ความตอ้งการปกติธรรมดาของบุคคลซ่ึงได้แก่ความกระหายและความตอ้งการเกิดขึ้นในระดับ
ตํ่าสุดจนกลายเป็นความตอ้งการไดถู้กปลุกเร้าจากส่ิงกระตุน้ภายนอก 

ขั้นที่ 2 การคน้หาขอ้มูลข่าวสารเม่ือผูบ้ริโภคไดรั้บการกระตุน้จะมีแนวโน้มที่จะคน้หา
ขอ้มูลเพิม่เติมเก่ียวกบัสินคา้นั้น ๆ  

แหล่งขอ้มูลข่าวสารหลกัที่มีขอ้มูลอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือแบ่งออกเป็น 4 กลุ่ม ดงัน้ี 
1.  แหล่งบุคคล เช่น ครอบครัว เพือ่น เพือ่นบา้น คนรู้จกั เป็นตน้ 
2.  แหล่งการคา้ เช่น การโฆษณา การสาธิต พนักงานขาย ตวัแทนจาํหน่ายบรรจุภณัฑ ์

งานแสดงสินคา้และจดันิทรรศการ เป็นตน้ 
3.  แหล่งชุมชน เช่น ส่ือมวลชน สถาบันคุ้มครองผู ้บริโภค หน่วยงานของรัฐที่

เก่ียวขอ้ง 
4.  แหล่งทดลอง เช่น การจดัการ การตรวจสอบ และการทดลองใชผ้ลิตภณัฑจ์าํนวน

อิทธิพลของแหล่งที่มาของขอ้มูลข่าวสารเหล่าน้ีจะแตกต่างกนัไปตามประเภทของผลิตภณัฑแ์ละ
บุคลิกลักษณะเฉพาะของผูซ้ื้อโดยทัว่ไปผูบ้ริโภคจะได้รับขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัผลิตภณัฑ์ส่วน
ใหญ่จากแหล่งการคา้แหล่งข้อมูลข่าวสารที่มีประสิทธิภาพมากที่สุด ได้แก่ แหล่งบุคคล ซ่ึง
แหล่งขอ้มูลข่าวสารแต่ละแห่งจะมีหน้าที่ในการมีอิทธิพลตดัสินใจซ้ือแตกต่างกนัไป ปกติแล้ว
แหล่งขอ้มูลข่าวสารแต่ละแห่งจะมีหน้าที่ในการให้ความรู้และขอ้มูลข่าวสาร ส่วนแหล่งบุคคลทาํ
หนา้ที่ในการใหข้อ้มูลที่ถูกตอ้งและช่วยประเมิน 

ขั้นที่ 3 การประเมินทางเลือกผูบ้ริโภคประมวลขอ้มูลเกี่ยวกบัตราสินคา้เชิงเปรียบเทียบ
และทาํการตดัใจมูลค่าของตราสินคา้นั้น ๆ ในขั้นตอนสุดทา้ยอยา่งไรความจริง ก็คือ กระบวนการ
ประเมินผลขอ้มูลเพื่อประกอบการตดัสินใจนั้น กระบวนการประเมินของผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มี
พื้นฐานอยูบ่นทฤษฎีการเรียนรู้ ซ่ึงมองว่าผูบ้ริโภคทาํการตดัสินใจซ้ือผลิตภณัฑ์โดยอาศยัจิตใต้
สาํนึกและมีเหตุผลสนับสนุนแนวคิดพื้นฐานบางอยา่งที่ช่วยให้เราเขา้ใจกระบวนการประเมินผล
ของผูบ้ริโภคไดอ้นัดบัแรก  

ขั้นที่ 4 การตดัสินใจซ้ือในขั้นตอนการประเมินผลทางเลือกน้ีผูบ้ริโภคจะสร้างรูปแบบ
ความชอบในระหว่างตราสินคา้ต่าง ๆ ที่มีอยู่ในทางเลือกเดียวกัน นอกจากน้ีผูบ้ริโภคอาจสร้าง
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รูปแบบความตั้งใจในการซ้ือไวท้ี่ตราสินคา้ที่ชอบมากที่สุดแต่อาจจะมี 2 ปัจจยั ที่เขา้มาสอดแทรก
ความตั้งใจและการตดัสินใจในการซ้ือ 

 
 
 
 
 
 
รูปภาพที่ 2.2  แสดงขั้นตอนระหวา่งการประเมินผลทางเลือกและการตดัสินใจซ้ือ  

 
ปัจจยัตวัที่ 1 คือ ทศันคติของผูอ่ื้นจะมีผลต่อทางเลือกที่ชอบมากน้อยเท่าใดขึ้นอยูก่บั

สองปัจจยัคือความรุนแรงของทัศนคติในแง่ลบของผูอ่ื้นที่มีต่อทางเลือกที่พอใจของผูบ้ริโภค 
แรงจูงใจของผูบ้ริโภคที่จะคลอ้ยตามความตอ้งการของผูอ่ื้น ซ่ึงความรุนแรงของทศันคติในแง่ลบ
ของผูอ่ื้นจะยิง่เพิม่มากขึ้นในตวัน้ีผูบ้ริโภค หากบุคคลนั้นมีความใกลชิ้ดกบัผูบ้ริโภคมากจะยิง่ทาํให้
ผูบ้ริโภคปรับเปล่ียนความตั้งใจซ้ือของตนมากขึ้นตามไปด้วยแต่ในความเป็นจริงอีกด้าน ความ
พอใจของผูบ้ริโภคที่มีต่อตราสินคา้หน่ึง ๆ จะเพิ่มขึ้นในกรณีที่ใครบางคนที่เขาช่ืนชอบในตรา
สินคา้เดียวกนัอย่างมากและอิทธิพลของบุคคลอ่ืนจะกลายเป็นส่ิงที่ซับซ้อนยุง่ยาก กรณีที่บุคคล
ใกลชิ้ดของผูบ้ริโภคมีความเห็นแตกต่างไปในขณะที่ผูบ้ริโภคหรือผูซ้ื้อเองก็ตอ้งการที่จะเอาใจคน
ใกลชิ้ดทุกคน 

ปัจจยัตวัที่ 2 คือ ปัจจยัดา้นสถานการณ์ที่ไม่ไดค้าดการณ์ล่วงหน้าอาจเป็นตวัทาํให้เกิด
ความเปล่ียนแปลงในการตั้งใจซ้ือได ้เช่น สมชายกาํลงัจะถูกโยกยา้ยจากสาํนกังานเป็นพนกังานขาย
ทาํใหเ้กิดการซ้ือผลิตภณัฑอี์กอยา่งกลายเป็นส่ิงเร่งด่วนกว่า กล่าวคือเขาตั้งใจจะซ้ือบา้น แต่เม่ือถูก
ยา้ยไปเป็นพนักงานขายตอ้งใชร้ถยนตใ์นการประกอบอาชีพจึงตดัสินใจซ้ือรถยนตแ์ทนที่จะซ้ือ
บา้นตามตั้งใจดังนั้นความพอใจและความตั้งใจซ้ืออาจไม่เป็นตวัคาดการณ์พฤติกรรมการซ้ือได้
อยา่งแน่นอนสมบูรณ์ 

ขั้นที่  5 พฤติกรรมภายหลังการซ้ือ หลังจากซ้ือผลิตภัณฑ์มาแล้วผู ้บริโภคจะมี
ประสบการณ์ตามระดับของความพอใจในระดับหน่ึงระดับใด นักการตลาดตอ้งคอยตรวจสอบ
ความพอใจหลงการซ้ือของผูบ้ริโภคอีกดว้ย ไดแ้ก่กิจกรรมหลงัการซ้ือการใชแ้ละการจดัการหลงั
การซ้ือความพอใจหลงัการซ้ือส่ิงใดเป็นตวัช้ีให้เห็นว่าผูซ้ื้อมีความพอใจอยา่งมาก ค่อนขา้งพอใจ
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หรือไม่พอใจกับการซ้ือในคร้ังหน่ึง ๆ ความพอใจของผูบ้ริโภคเป็นการทาํงานของความใกลชิ้ด
ระหวา่งการคาดหวงัในตวัผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคและการทาํงานของผลิตภณัฑท์ี่คาดหวงัไว ้

2.6.1  รูปแบบของการตดัสินใจ 
1.  การตดัสินใจแบบสลับซับซ้อน (Complex Decision-making) มักเกิดกบัสินคา้ที่ 

ผูบ้ริโภคตอ้งมีความเก่ียวพนัสูงและตอ้งใชก้ระบวนการตดัสินใจที่สลบัซับซ้อน เช่น การตดัสินใจ
ซ้ือสินคา้ประเภทรถยนตผ์ูบ้ริโภคตอ้งใชก้ารตดัสินใจอยา่งรอบคอบ มีการแสวงหาขอ้มูลข่าวสาร
เพือ่ใชใ้นการประเมินทางเลือกก่อนที่จะมีการตดัสินใจซ้ือสินคา้ 

2.  ความภกัดีต่อตราสินคา้ (Brand Loyalty) จะเกิดเม่ือผูบ้ริโภคมีความเก่ียวพนักับ
สินคา้ แต่การซ้ือสินคา้ดงักล่าวนั้นเป็นการซ้ือซํ้ าที่ผูบ้ริโภคไดเ้รียนรู้จากประสบการณ์เดิมที่มีอยู่
แลว้ จึงใชช่้วงเวลาในการตดัสินใจค่อนขา้งนอ้ย แมว้า่สินคา้ที่ซ้ือจะมีความเก่ียวพนักบัผูบ้ริโภคสูง 
แต่ผูบ้ริโภคมีความสามารถในการตดัสินในซ้ือสินคา้นั้นอย่างรวดเร็วโดยใชค้วามพึงพอใจจาก
ประสบการณ์ที่ผา่นมา หรือใชค้วามภกัดีในตราสินคา้นั้นเป็นการตดัสินใจ 

3.  การตดัสินใจแบบมีเวลาจาํกดั (Limited Decision-making) เป็นการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ที่ผูบ้ริโภคมีความเก่ียวพนักับสินคา้ แต่จาํเป็นตอ้งใช้ความพยายามในการตดัสินใจอย่าง
รอบคอบ เพราะสินคา้นั้นเป็นสินคา้ใหม่ที่ผูบ้ริโภคไม่คุน้เคยจึงจาํเป็นตอ้งใชเ้วลาและกระบวนการ
ในการเปรียบเทียบเพือ่ตดัสินใจทดลองใชสิ้นคา้ดงักล่าว 

4.  การตดัสินใจแบบเฉ่ือย (Inertia) เป็นรูปแบบพฤติกรรมที่เกิดขึ้นเม่ือผูบ้ริโภคมี
ความ เก่ียวพนักบัสินคา้ และไม่มีความแตกต่างอยา่งสาํคญัระหวา่งตราสินคา้ ดงันั้นสาํหรับสินคา้ที่
มีความเก่ียวพนัมากบักระบวนการตดัสินใจเร่ิมจากความเช่ือถือเก่ียวกบัตราสินคา้ ซ่ึงมาจากการ
เรียนรู้ที่เฉ่ือยตามดว้ยการตดัสินใจซ้ือและอาจมีการประเมินสินคา้หรือไม่มีก็ได ้

กล่าวโดยสรุป กระบวนการตัดสินใจของผูซ้ื้อ หมายถึง ขั้นตอนในการเลือกซ้ือ
ผลิตภัณฑ์จากสองทางเลือกขึ้ นไป พฤติกรรมผู ้บริโภคจะพิจารณาในส่วนที่ เ ก่ียวข้องกับ
กระบวนการตดัสินใจทั้ง ด้านจิตใจ (ความรู้สึกนึกคิด) และพฤติกรรมทางกายภาพ การซ้ือเป็น
กิจกรรมทางดา้นจิตใจและทางกายภาพ ซ่ึงเกิดขึ้นช่วงระยะเวลาหน่ึง กิจกรรมเหล่าน้ีทาํให้เกิดการ
ซ้ือและเกิดพฤติกรรมการซ้ือตามบุคคลอ่ืน กระบวนการตดัสินใจซ้ือประกอบดว้ยขั้นตอนที่สาํคญั 
คือ การรับรู้การคน้หาขอ้มูล การประเมินผลทางเลือก การตดัสินใจซ้ือพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ
การตดัสินใจของผูบ้ริโภคเกิดจากจิตใจ ประกอบดว้ยปัจจยัภายในคือ แรงจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ 
บุคลิกภาพ และทศันคติของผูบ้ริโภคและเป็นส่ิงที่ผูกติดกบัลกัษณะนิสัยส่วนตวั หรือบุคลิกภาพ
ของแต่ละคน โดยไม่มีการเปล่ียนแปลง เป็นปฏิกิริยาตอบสนองจากความเคยชินของผูบ้ริโภคแต่ละ
คนที่แสดงออกมาเม่ืออยู่ในสถานการณ์ที่ตอ้งตัดสินใจอย่างใดอย่างหน่ึงและปัจจยัที่มีต่อการ
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ตดัสินใจของผูบ้ริโภค คือ ผูบ้ริโภคแต่ละคนจะมีความแตกต่างกนัในดา้นต่าง ๆ ซ่ึงเป็นผลมาจาก
ความแตกต่างกนัของลกัษณะสภาพแวดลอ้ม และทางกายภาพของแต่ละบุคคล ทาํให้การตดัสินใจ
ซ้ือของแต่ละบุคคลมีความแตกต่างกนั  
 
2.7  แนวคดิเกี่ยวกับธุรกิจพาณชิย์อิเล็กทรอนิกส์ 

2.7.1  ความหมายของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
สมาคมธุรกิจอินเทอร์ เ น็ตไทย (2552) ได้ส รุปว่าค ําจ ํากัดความของพาณิชย์

อิเล็กทรอนิกส์นั้นไดมี้ผูใ้หนิ้ยามไวต้่างกนั เน่ืองมาจากมองในแง่มุมที่แตกต่างกนั นักอินเทอร์เน็ต
หรือที่เรียกกันว่าอินเทอร์นอตได้ให้คาํตอบว่าพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์คือ ระบบการซ้ือขายสินคา้
และบริการผา่นเครือข่ายอินเทอร์เน็ต ส่วนนกัส่ือสารไดใ้ห้คาํตอบว่าพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์คือการ
ใชร้ะบบส่ือสารในการส่งโฆษณาสินคา้และบริการไปใหลู้กคา้การใชร้ะบบส่ือสารโดยลูกคา้สั่งซ้ือ
สินคา้และการจ่ายเงิน ผูใ้หบ้ริการจะไดค้าํตอบวา่พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์คือการให้บริการให้บริษทั
ห้างร้านต่าง ๆ ไดโ้ฆษณาประชาสัมพนัธ์สินคา้ให้บริการผูซ้ื้อได้ดูโฆษณาเลือกหาสินคา้และ
ใหบ้ริการเจา้ของกิจการไดล้ดค่าใชจ่้ายและเพิม่ความรวดเร็วในการจดัส่งสินคา้ และให้บริการหลงั
การขายแก่ลูกค้า ถ้าถามนักเทคโนโลยีก็อาจจะได้คาํตอบว่าพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ คือการนํา
เทคโนโลยมีาใชล้ดตน้ทุน และเพิม่ประสิทธิภาพในการคา้ขาย ประกอบดว้ยขั้นตอนดงัต่อไปน้ี 

1.  ผูป้ระกอบการจดัตั้งร้านคา้หรือทาํหน้าโฆษณาที่เรียกว่าโฮมเพจหรือเว็บเพจบน
อินเทอร์เน็ต 

2.  ผูซ้ื้อเขา้ไปดูรายละเอียดเก่ียวกบัสินคา้ในอินเทอร์เน็ต 
3.  ผูซ้ื้อติดต่อสอบถามรายละเอียดจากผูข้ายเช่นของดีจริงหรือไม่ส่งไดร้วดเร็วเท่าใดมี

ส่วนลดหรือไม่เป็นตน้ 
4.  ผูซ้ื้อสัง่สินคา้และระบุวธีิจ่ายเงินเช่นโดยผา่นบตัรเครดิตเป็นตน้ 
5.  ธนาคารตรวจสอบวา่ผูซ้ื้อมีเครดิตดีพอหรือไม่ และแจง้ใหผู้ข้ายทราบ 
6.  ผูข้ายส่งสินคา้ใหผู้ซ้ื้อ 
7.  ผูซ้ื้ออาจจะใช้อินเทอร์เน็ตในการติดต่อขอบริการหลังการขายจากผูข้ายประวติั

ววิฒันาการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์โดยสงัเขป 
สมาคมธุรกิจอินเทอร์เน็ตไทย (2552) ไดส้รุปว่าการคา้อิเล็กทรอนิกส์นั้นเร่ิมขึ้นบน

โลกคร้ังแรกเม่ือปี พ.ศ. 2513 ได้มีการเร่ิมใช้ระบบโอนเงินทางอิเล็กทรอนิกส์หรืออีเอฟที 
(Electronic Fund Transfer) แต่ในขณะนั้นมีเพียงบริษทัขนาดใหญ่และสถาบนัการเงินเท่านั้นที่ใช้
งานระบบโอนเงินทางอิเล็กทรอนิกส์ ต่อมาก็เกิดระบบการส่งเอกสารทางอิเล็กทรอนิกส์หรืออีดีไอ 
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(Electronic Data Interchange) ซ่ึงสามารถช่วยขยายการส่งขอ้มูลจากเดิมที่เป็นขอ้มูลทางการเงิน
อยา่งเดียวเป็นการส่งขอ้มูลแบบอ่ืนเพิม่ขึ้น เช่น การส่งขอ้มูลระหว่างสถาบนัการเงินกบัผูผ้ลิตหรือ
ผูค้า้ส่งกบัผูค้า้ปลีก เป็นตน้ 

ตวัอยา่งพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ที่แบ่งเป็น 6 ส่วน คือ 
1.  การขายปลีกทางอิเล็กทรอนิกส์หรืออีเทลลิ่งหรือร้านคา้เสมือนจริง 
2.  การวจิยัตลาดทางอิเล็กทรอนิกส์หรือมาร์เก็ตอีรีเซิร์ช คือ การใชอิ้นเทอร์เน็ตในการ

วิจยัตลาดแบบเดียวกับที่สํานักวิจยัเอแบค-เคเอสซีอินเทอร์เน็ตทาํอยู่ จากการใช้อินเตอร์เน็ตน้ี 
บริษทัหา้งร้านสามารถเก็บขอ้มูลเก่ียวกบัลูกคา้ปัจจุบนั และผูท้ี่อาจจะเป็นลูกคา้ในอนาคตทั้งจาก
การลงทะเบียนเข้าใช้เว็บจากแบบสอบถามและจากการสั่งซ้ือสินค้าของลูกคา้การวิจัยตลาด
อินเทอร์เน็ตก็ถือวา่เป็นส่วนหน่ึงของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

3.  อินเตอร์เน็ตอีดีไอหรือการส่งเอกสารตามมาตรฐานอีดีไอโดยใชอิ้นเตอร์เน็ต ซ่ึงทาํ
ใหค้่าใชจ่้ายตํ่าลงก็ถือวา่เป็นพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ประเภทหน่ึง 

4.โทรสารและโทรศัพท์อินเตอร์เน็ตการใช้โทรสารและโทรศัพท์ทางไกลผ่าน
อินเตอร์เน็ตหรือวโีอไอพ ี(Voice Over IP) มีราคาตํ่ากว่าการใชโ้ทรสารและโทรศพัทธ์รรมดาและ
อาจจะใชเ้ป็นส่วนหน่ึงของพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 

5. การซ้ือขายระหว่างบริษทักบับริษทับริษทัต่าง ๆ จาํนวนมาก ในปัจจุบนั ติดต่อซ้ือ
ขายสินคา้กนัโดยผา่นเวบ็ในอินเตอร์เน็ต  

6. ระบบความปลอดภยัในพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ถือว่าเป็นส่วนสําคญัของพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ทั้งน้ีในปัจจุบนัมีการใชว้ิธีต่าง ๆ เช่น SSL (Secure Socket Layer) SET (Secure 
Electronic Transaction) RSS (Rivest Shamir and Adleman) DES (Data Encryption Standard) และ
DESสามชั้น (Triple DES) เป็นตน้ 

กองสารสนเทศการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย (2545) ไดก้ล่าวถึง การวางกลยทุธ์
การตลาดของเวบ็ไซตท์่องเที่ยวในประเทศไทย มีดงัน้ี 

1.  กลยุทธ์การเขา้ถึงขอ้มูลได้อย่างรวดเร็วโดยมีระบบการคน้หาราคาสถานที่และ
บริการท่องเที่ยวในหนา้แรกของเวบ็ไซตแ์สดงรายการแพค็เกจพร้อมราคามาตรฐานไวใ้นหน้าแรก
มีระบบที่คน้หาและสร้างแพค็เกจโดยอิสระตามตอ้งการไดใ้นทนัทีและตอ้งปิดการขายไดภ้ายใน          
3 คลิก 

2.  กลยทุธ์การให้ขอ้มูลที่เพียงพอโดยมีขอ้มูลแหล่งท่องเที่ยวครบถว้นและปรับปรุง
ขอ้มูลใหท้นัสมยัอยูเ่สมอ 
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3.  กลยทุธก์ารสร้างความเช่ือมนัและมัน่ใจตอ้งแสดงให้เห็นถึงความปลอดภยัในการ
ชาํระเงินรับประกนัโดยหน่วยงานที่เช่ือถือไดรั้บประกนัความพึงพอใจและหมัน่สร้างช่ือเสียงจาก
บริการที่มีคุณภาพ 

4.  กลยุทธ์การสนองตอบพฤติกรรมการตดัสินใจทาํได้โดยการให้ขอ้มูลสถานที่
ท่องเที่ยวและประเภทบริการท่องเที่ยวได้อย่างครบถ้วนนักท่องเที่ยวสามารถจดัแพ็คเกจได้เอง
สามารถยนืยนัราคาแพค็เกจที่นักท่องเที่ยวจดัเองไดท้นัทีสามารถจองล่วงหน้าไดน้านถึง 30 วนั
สามารถยนืยนัการจองไดใ้นทนัทีมีความปลอดภยัในการชาํระเงินและมีหน่วยงานรับรองมาตรฐาน
และช่ือเสียง 

5.  กลยทุธก์ารสร้างความสมัพนัธแ์ละเครือข่ายโดยมีการสร้างเครือข่ายการขายบริการ
กบัพอร์ทอลไซต ์สร้างเครือข่ายขอ้มูลหรือ Content Database Exchange เนน้ One-to-one 
Relationship ดว้ยระบบ E-CRM 

2.7.2  รูปแบบของการทาํพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) 
ศูนยพ์ฒันาพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (2553) ไดก้ล่าววา่ พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์จาํแนกตาม

ประเภทของการทาํธุรกรรมการคา้ระหวา่ง 2 ฝ่ายคือผูซ้ื้อและผูข้าย จดัประเภทของธุรกิจดงัน้ี  
1.  B2B (Business to Business) ธุรกิจกบัธุรกิจคือการคา้ระหว่างผูป้ระกอบการที่เป็น

องคก์รหรือบริษทัดว้ยกนั ปริมาณการซ้ือขายต่อคร้ังมีมากและมีความซบัซอ้นในระดบัต่าง ๆ กนั 
2.  B2C (Business to Consumer) ธุรกิจกบับุคคลคือการคา้ระหว่างผูป้ระกอบการที่

เป็นองค์กรหรือบริษัทกับผูบ้ริโภคโดยตรงที่เป็นลูกค้าบุคคลปริมาณการซ้ือขายต่อคร้ังจะมี
พอประมาณหรือในลกัษณะการคา้ส่งขนาดยอ่ม 

3.  C2C (Consumer to Consumer) บุคคลกบับุคคลคือการคา้ระหว่างบุคคลกบับุคคล
ปกติ ปริมาณการซ้ือขายต่อคร้ังจะมีนอ้ยหรือในลกัษณะการคา้ปลีก 

4.  G2C (Government to Consumer) รัฐบาลกับบุคคลคือการคา้ระหว่างภาครัฐกับ
ผูบ้ริโภคซ่ึงไม่ใช่วตัถุประสงคใ์นทางการคา้แต่เป็นลกัษณะของการให้บริการประชาชน เช่น การ
ใหบ้ริการขอ้มูลประชาชนผา่นอินเทอร์เน็ต การบริการเสียภาษีผา่นอินเทอร์เน็ตสมาคมธุรกิจ 

5.  G2B (Government to Business) รัฐบาลกบัธุรกิจคือการคา้ระหวา่งภาครัฐกบั
องคก์รซ่ึงจะมีปริมาณการคา้มาก 

2.7.3  ประเภทของเวบ็ไซตพ์าณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ 
ภาวุธ พงษ์วิทยาภานุ (2550) กล่าวว่า ธุรกรรมพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ส่วนใหญ่จะ

เลือกใชว้ิธีการรับชาํระเงินผ่านบตัรเครดิต เพราะถือว่าเป็นวิธีที่สะดวกแก่ลูกคา้ในการใช้บริการ
และสะดวกต่อผูป้ระกอบการ แต่ตอ้งยอมรับวา่ผูซ้ื้อสินคา้บางคนยงัมีความไม่แน่ใจ ความปลอดภยั
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ในการใชง้าน ในขณะที่จาํนวนผูใ้ชบ้ตัรเครดิตก็ยงัไม่มาก หากเทียบกบัการใชเ้งินในรูปแบบอ่ืน ๆ 
ดงันั้นจึงจาํเป็นที่ผูป้ระกอบการตอ้งให้ความสาํคญักับการเปิดช่องทางในระบบรับชาํระเงินเพื่อ
อาํนวยความสะดวกแก่ผูซ้ื้อ โดยจาํแนกช่องทางในการชาํระเงินออกเป็นประเภทใหญ่ ดงัน้ี  

1.  ระบบโอนเงินผ่านที่ทาํการไปรษณียร์ะบบน้ีผูซ้ื้อสามารถใช้บริการผ่านที่ทาํการ
ไปรษณียท์ี่มีมากกวา่ 1,200 แห่งทัว่ประเทศ รวมถึงจากตวัแทนผูใ้ห้บริการอีกกว่า 900 แห่งจดัแบ่ง
ออกเป็นการใหบ้ริการหลายอยา่งดว้ยกนั ไดแ้ก่ 

บริการธนาณัติคือ บริการจดัส่งเงินไปยงัจุดหมาย ซ่ึงสามารถเลือกวิธีการส่งได้คือ
ไปรษณียธ์นาณัติธรรมดา ไปรษณียธ์นาณัติด่วนพเิศษ โทรเลขธนาณัติ  

ตั๋วแลกเงินไปรษณีย์ เป็นการบริการที่อ ํานวยความสะดวกให้แก่ผู ้ใช้บริการ
ภายในประเทศที่ประสงคจ์ะส่งเงินจาํนวนไม่มากนัก หรือหลีกเล่ียงการนาํเงินในการเดินทางไกล
ผูรั้บสามารถนาํตัว๋แลกเงินไปขอแลกเงินได ้ณ ที่ทาํการไปรษณียท์ุกแห่ง 

ไปรษณียเ์ก็บเงินหรือพสัดุเก็บเงินปลายทาง การส่งส่ิงของหรือจดหมายเรียกเก็บเงิน
จากผูรั้บปลายทางหรือเรียกวา่พสัดุเก็บเงินปลายทาง  

เพยแ์อทโพสท์ บริการรับชําระค่าใช้จ่ายต่าง ๆ มากกว่า 80 รายการผ่านที่ทาํการ
ไปรษณีย ์เพื่อความะดวกสบายรวดเร็ว และถูกตอ้งแก่ประชาชนด้วยเทคโนโลยอีันทนัสมยัผ่าน
ระบบออนไลน์  

2.  บริการโอนเงินผ่านทางธนาคารการโอนเงินผ่านธนาคารนั้นสามารถทาํได้หลาย
รูปแบบ ทั้งผ่านสาขาและช่องทางอิเล็กทรอนิกส์ ซ่ึงธนาคารจดัเตรียมเอาไวแ้ลว้สรุปเป็นรูปแบบ
ต่าง ๆ ไดด้งัน้ี 

โอนเงินผา่นบริการของเคาน์เตอร์ธนาคารเป็นการชาํระค่าบริการ โดยโอนเงินเขา้บญัชี
โดยผา่นหนา้เคาน์เตอร์ธนาคารตามลกัษณะการใหบ้ริการของธนาคาร 

โอนผา่นเคร่ืองเอทีเอ็ม วิธีการน้ีถือว่าเป็นวิธีที่สะดวกที่สุดวิธีหน่ึงโดยเฉพาะกบัผูท้ี่มี
หมายเลขบญัชีธนาคาร และมีบตัรเอทีเอ็มสาํหรับใชง้านบริการทางการเงินของธนาคารควบคู่กนั
ไปการทาํธุรกรรมทางการเงินผ่านเอทีเอ็มทาํได้หลายแบบ ทั้งการชาํระค่าบริการสินคา้ โอนเงิน
ให้กับปลายทางที่อยู่ในธนาคารเดียวกันและอยู่ต่างธนาคาร โดยค่าบริการนั้นคิดตามจาํนวน
สดัส่วนจาํนวนเงินที่ส่งไปยงัปลายทาง 

ชาํระผ่านทางอินเทอร์เน็ตแบงก้ิง บริการที่ลูกคา้ธนาคารที่มีบัญชีฝากกับธนาคาร 
สามารถทาํธุรกรรมกบัธนาคาร โดยผ่านเครือข่ายอินเตอร์เน็ต โดยผูท้ี่ตอ้งการใชบ้ริการสามารถ
ติดต่อสอบถามเคาน์เตอร์ธนาคารก่อนเพือ่ความถูกตอ้ง 
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2.7.4  ประโยชน์ของการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์และอินเตอร์เน็ต 
ปณิศา ลญัชานนท ์ (2548) ไดก้ล่าวว่า การพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์และอินเทอร์เน็ตมี

ประโยชน์ต่อทั้งผูซ้ื้อและผูข้าย ดงัน้ี  
1.  ประโยชน์สาํหรับผูซ้ื้อ คือประโยชน์จากการซ้ือผา่นทางอินเทอร์เน็ตเกิดขึ้นสาํหรับ

ผูซ้ื้อที่เป็นผูบ้ริโภคขั้นสุดทา้ยและผูซ้ื้อที่เป็นธุรกิจ มีดงัน้ี 
ความสะดวกผูซ้ื้อไม่ตอ้งเสียเวลาในการเดินทางเพือ่สาํรวจหรือหาขอ้มูลเกี่ยวกบัสินคา้

จากร้านคา้ต่าง ๆ เพยีงแค่เปรียบเทียบจากแคตตาล็อกหรือคน้หาจากเวบ็ไซตก์ารซ้ือดว้ยวิธีน้ีเป็นวิธี
ที่ง่ายและมีความเป็นส่วนตวัในการคน้หา โดยลูกคา้ไม่ตอ้งเผชิญหน้ากบัพนักงานขายที่จะจูงใจ
เชิญชวนหรืออาจทาํใหเ้กิดอารมณ์เสีย ผูซ้ื้อสามารถเรียนรู้เก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละบริการโดยไม่ตอ้ง
มีการรอคอยหรือเสียเวลากบัพนกังานขาย 

สามารถหาขอ้มูลเก่ียวกบัผลิตภณัฑแ์ละมีโอกาสเลือกซ้ือสินคา้ไดม้ากขึ้น ผูข้ายบน
พื้นที่เวบ็ไซตส์ามารถนาํเสนอทางเลือกใหแ้ก่ผูซ้ื้อไดอ้ยา่งไม่มีขอบเขตจาํกดัเน่ืองจากช่องทางของ
การพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ ช่วยใหผู้ซ้ื้อสามารถเปรียบเทียบขอ้มูลต่าง ๆ เก่ียวกบับริษทั ผลิตภณัฑ์
และคู่แข่งขันจาํนวนมากได้เว็บไซต์ที่ดีควรให้ข้อมูลที่เป็นประโยชน์มากกว่าที่ลูกค้าได้จาก
พนักงานขายดว้ยตวัอยา่ง Amazon.com ให้รายช่ือผลิตภณัฑท์ี่ขายดีใน 10 อนัดบัแรก รายละเอียด
เก่ียวกบัผลิตภณัฑข์อ้เสนอแนะจากลูกคา้ที่เคยใชสิ้นคา้รวมทั้งความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญดว้ย 

สามารถโตต้อบปฏิสัมพนัธ์ และเกิดการซ้ือขายในทนัที ผูซ้ื้อสามารถโตต้อบหรือ
ต่อรองกบัผูข้ายผา่นเวบ็ไซตเ์ก่ียวกบัขอ้มูลผลิตภณัฑแ์ละบริการที่ตอ้งการและสามารถสั่งซ้ือหรือ
ดาวน์โหลดขอ้มูลไดท้นัที 

ผูบ้ริโภคเกิดความรู้สึกที่ดีในการควบคุมสถานการณ์และมีอาํนาจในการตดัสินใจมาก
ขึ้นจากการศึกษาในอดีตพบว่า ร้อยละ 27 ของผูซ้ื้อรถยนต์จะศึกษาจากเว็บไซตก่์อนที่จะไปหา
ตวัแทนจาํหน่าย ทาํใหผู้ซ้ื้อรู้สึกวา่มีขอ้มูลเพยีงพอและสามารถควบคุมสถานการณ์นั้นได ้

2.  ประโยชน์สาํหรับผูข้าย คือการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์มีประโยชน์ต่อผูข้ายดงัน้ี 
ช่วยสร้างความสมัพนัธอ์นัดีกบัลูกคา้ เน่ืองจากเป็นการปฏิสัมพนัธ์โตต้อบกนัระหว่าง

ลูกคา้แต่ละรายกบัผูข้าย 
ผูข้ายสามารถเรียนรู้เก่ียวกับความจาํเป็นและความตอ้งการที่เฉพาะเจาะจงของลูกคา้

เน่ืองจากลูกคา้สามารถถามคาํถามและให้ขอ้มูลป้อนกลบัไดทาํให้ผูข้ายสามารถสร้างคุณค่าและ
ความพงึพอใจใหก้บัลูกคา้กบัการพฒันาผลิตภณัฑแ์ละบริการให้ดีขึ้น ดงัที่ผูเ้ช่ียวชาญท่านหน่ึงได้
กล่าววา่ “เวบ็ไซตเ์ป็นพื้นที่ที่ดึงดูดลูกคา้ไดอ้ยา่งเหนียวแน่นไม่ว่าจะเป็นลูกคา้ทัว่ไปหรือลูกคา้ใน
ตลาดธุรกิจก็ตาม ในปัจจุบนัน้ีลูกคา้ออนไลน์มีแนวโนม้ที่จะจงรักภกัดีต่อธุรกิจ”  
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ช่วยลดตน้ทุนรวมทั้งเพิ่มความรวดเร็วและประสิทธิภาพ โดยสามารถลดค่าใชจ่้ายใน
การบาํรุงรักษาร้านคา้และตน้ทุนเก่ียวขอ้ง เช่น ค่าเช่าสถานที่ ค่าประกนัภยั และค่าสาธารณูปโภค
ต่าง ๆ 

สามารถเช่ือมโยงผูข้ายปัจจยัการผลิต โรงงาน ผูจ้ดัจาํหน่ายลูกคา้และธุรกิจไดโ้ดยตรง 
เช่น Dell Computer & General Electric สามารถลดตน้ทุนและประหยดัเวลาสาํหรับลูกคา้ เพราะ
ลูกคา้สามารถติดต่อกบัผูข้ายไดโ้ดยตรง นอกจากน้ียงัชวยลดตน้ทุนและเพิ่มประสิทธิภาพของการ
ทาํกิจกรรมต่าง ๆ ในช่องทางการจดัจาํหน่ายและการกระจายตวัสินคา้ เช่น กระบวนการสั่งซ้ือ การ
ถือครองสินค้าคงเหลือ การส่งมอบสินค้า  และการส่งเสริมการค้า  ตลอดจนการส่ือสาร
อิเล็กทรอนิกส์มกัจะใชต้น้ทุนนอ้ยกวา่การส่ือสารผา่นเอกสาร 

การตลาดอิเล็กทรอนิกส์มีความยดืหยุน่อยา่งมากคือสามารถแกไ้ขขอ้มูลปรับปรุงความ
หลากหลายของสินคา้ราคา และการส่งเสริมการตลาดให้สามารถตอบสนองกบัสภาพของตลาดที่
เปล่ียนแปลงไดต้ลอดเวลา 

อินเทอร์เน็ตเป็นส่ือกลางระดับโลกที่ช่วยให้ผูซ้ื้อสามารถติดต่อกบัปัจจยัการผลิตใน
ประเทศต่าง ๆ ไดท้ัว่โลก 

กล่าวโดยสรุป พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) หมายถึง การทาํธุรกรรมทุก
รูปแบบโดยครอบคลุมถึงการซ้ือขายสินค้า/บริการ การชําระเงิน การโฆษณาโดยผ่านส่ือ
อิเล็กทรอนิกส์ประเภทต่าง ๆ โดยเฉพาะเครือข่ายทางอินเทอร์เน็ต เป็นการดาํเนินธุรกิจทุกรูปแบบ
ที่เก่ียวขอ้งกบัการซ้ือขายสินคา้และบริการผ่านการคา้ทุกประเภทที่กระทาํผ่านส่ืออิเล็กทรอนิกส์
เช่นการคา้ขายผ่านเคร่ืองแฟ็กซ์ การขายผ่านโทรทศัน์การขายบนเวบ็ไซต์ พาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์
เป็นการผสมผสานระหว่างเทคโนโลยอิีนเทอร์เน็ตกบัการจาํหน่ายสินคา้และบริการ โดยสามารถ
นาํเสนอขอ้มูลที่เก่ียวขอ้งกบัตวัสินคา้หรือบริการผา่นทางอินเตอร์เน็ตสู่คนทัว่โลกภายในระยะเวลา
อนัรวดเร็ว ทาํใหก้ารดาํเนินการซ้ือขายอยา่งมีประสิทธิภาพ และก่อให้เกิดรายไดใ้นระยะเวลาอนั
สั้น โดยมีกระบวนการทางอิเล็กทรอนิกส์คือ การคน้หาขอ้มูล การสัง่ซ้ือสินคา้ การชาํระเงิน การส่ง
มอบสินคา้ การใหบ้ริการหลงัการขาย 
 
2.8  แนวความคดิและทฤษฎีเกี่ยวกับส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

สุวสา ชัยสุรัตน์ (2537) ได้กล่าวว่า ส่วนประสมการตลาดในการดําเนินธุรกิจทุก
ประเภทจะมีปัจจัยต่าง ๆ มากระทบการทํางาน โดยเฉพาะการดําเนินงานทางการตลาดมี
ปัจจยั 2 อยา่งคือ ปัจจยัภายในของกิจการ ผูบ้ริหารหรือผูป้ระกอบการสามารถควบคุมให้เป็นไป
ตามนโยบายของกิจการ คือ ส่วนประสมการตลาด ปัจจยัภายนอก ปัจจยัที่มีผลกระทบต่อการ
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ดาํเนินงานของกิจการไม่สามารถควบคุมได ้ดงันั้นตอ้งปรับปัจจยัภายในให้สอดคล้องกบัปัจจยั
ภายนอก เช่น สภาพแวดลอ้มทางเศรษฐกิจ สังคม การเมือง คู่แข่งขนั วฒันธรรม กฎหมาย และ
เทคโนโลย ี 

Kotler (1997) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึงตวัแปรทางการตลาดที่
ควบคุมไดซ่ึ้งบริษทัใชร่้วมกนัเพือ่สนองความพงึพอใจแก่ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายโดยมีส่วนประสมการ
ส่งเสริมทางการตลาดเป็นตวัส่ือสารขอ้มูลระหว่างผูข้ายและผูซ้ื้อที่มีศกัยภาพเพื่อชกัจูงทศันคติ
ความคิดเห็นและพฤติกรรมการซ้ือส่วนประสมทางการตลาด ประกอบดว้ย 

1.  ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึงส่ิงที่เสนอขายโดยธุรกิจเพื่อสนองความตอ้งการของ
ลูกคา้ให้พึงพอใจผลิตภณัฑ์ที่เสนอขายอาจมีตวัตนหรือไม่มีตวัตนก็ไดผ้ลิตภณัฑจึ์งประกอบไป
ดว้ยสินคา้บริการความคิดสถานที่องคก์รหรือบุคคลผลิตภณัฑต์อ้งมีประโยชน์มีคุณค่าในสายตา
ของลูกคา้จึงจะมีผลทาํใหผ้ลิตภณัฑส์ามารถขายได ้

2.  ราคา (Price) หมายถึงคุณค่าผลิตภณัฑ์ในรูปตวัเงินราคาเป็นตน้ทุนของลูกคา้
ผูบ้ริโภคจะเปรียบเทียบระหว่างคุณค่าผลิตภัณฑ์กับราคาผลิตภัณฑ์นั้ นถ้าคุณค่าสูงกว่าราคา
ผูบ้ริโภคก็จะตดัสินใจซ้ือไดท้นัที ราคาผลิตภณัฑก์็สาํคญัต่อการตดัสินใจ 

3.  ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) หมายถึงโครงสร้างของช่องทางการจดัจาํหน่ายใช้
เพือ่เคล่ือนยา้ยผลิตภณัฑแ์ละบริการจากองคก์รไปยงัตลาดซ่ึงประกอบไปดว้ย 2 ส่วนดงัน้ี 

ช่องทางการจดัจาํหน่าย เป็นเส้นทางที่ผลิตภณัฑเ์คล่ือนยา้ยจากผูผ้ลิตผ่านคนกลางไป
ยงัผูบ้ริโภค 

การกระจายตวัสินคา้ หมายถึงการเคล่ือนยา้ยตวัสินคา้จากผูผ้ลิตไปยงัผูจ้ดัจาํหน่ายหรือ
ผูบ้ริโภค 

4.  การส่งเสริมการตลาด (Promotion) เป็นการติดต่อส่ือสารเก่ียวกบัขอ้มูลระหว่าง
ผูข้ายกบัผูซ้ื้อ โดยมีวตัถุประสงคเ์พือ่แจง้ข่าวสารหรือจูงใจใหเ้กิดทศันคติที่ดีและพฤติกรรมการซ้ือ
และเพือ่ใหเ้ป็นไปตามวตัถุประสงคก์ารติดต่อส่ือสารอาจใชพ้นกังานงานขาย และการติดต่อส่ือสาร
โดยไม่ใชค้น เคร่ืองมือที่ใชติ้ดต่อส่ือสารมีหลายเคร่ืองมืออาจเลือกใชห้น่ึงหรือหลายเคร่ืองมือตอ้ง
ใชห้ลกัการเลือกใชเ้คร่ืองมือส่ือสารแบบประสมประสานกนั โดยพิจารณาถึงความเหมาะสมของ
ลูกคา้ ผลิตภณัฑ ์คู่แข่งขนั เคร่ืองมือส่งเสริมการตลาดที่สาํคญัมีดงัน้ี 

การโฆษณา (Advertising) เป็นกิจกรรมในการเสนอข่าวสารเก่ียวกับองค์กรและ
ผลิตภณัฑบ์ริการหรือความคิดที่ตอ้งการจ่ายเงินโดยผูอุ้ปถมัภร์ายการผา่นส่ือ 

การขายโดยใชพ้นักงานขาย (Sale Promotion) หมายถึงเป็นกิจกรรมการแจง้ข่าวสาร
และจูงใจตลาดโดยใชบุ้คคล 
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2.8.1  หลกัในการทาํการตลาดอิเล็กทรอนิกส์  
Smith & Chaffey (2005) กล่าวว่า การทาํการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ไม่ใช่การสร้าง

เว็บไซต์เพียงอย่างเดียวแต่ตอ้งคาํนึงถึงการให้ขอ้มูลต่าง ๆ ในเว็บไซต์ที่สามารถรองรับความ
ตอ้งการของลูกคา้ไดทุ้กรูปแบบรวมถึงขอ้มูลข่าวสารและโปรโมชัน่ส่งมาทางอีเมล์หรือขอ้ความ
ส่วนตวั ซ่ึงขั้นตอนในการทาํการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ (SOSTAC) เพื่อให้สามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้
และเกิดประโยชน์แก่องคก์รอยา่งสูงสุด มีขั้นตอนในการทาํการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ ดงัน้ี 

1.  วิเคราะห์สถานการณ์ (Situation) โดยพิจารณาว่าปัจจุบันองค์กรของเราอยู่ใน
ตาํแหน่งใดของตลาด ทั้งสถานการณ์ด้านตลาด ดา้นสินคา้ ดา้นการแข่งขนั ดา้นการจดัจาํหน่าย 
และดา้นส่ิงแวดลอ้มโดยรวม เพือ่วเิคราะห์โอกาสและอุปสรรคในการกาํหนดกลยทุธท์างการตลาด  

2.  กาํหนดวตัถุประสงค ์(Objectives) หมายถึงตาํแหน่งที่องคก์รของเราตอ้งการจะเป็น 
ซ่ึงการตัดสินใจกําหนดวัตถุประสงค์ของแผนการตลาดนั้ นจะต้องอธิบายถึงเหตุผล หรือ
ผลประโยชน์ที่จะไดรั้บจากการทาํการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ เช่น เพือ่ตอ้งการส่วนแบ่งทางการตลาด
หรือสร้างความภกัดีในตราสินคา้ เป็นตน้ 

3.  กลยทุธ ์(Strategy) หมายถึงวธีิการทาํเพือ่ใหอ้งคก์รไปถึงวตัถุประสงคห์รือประสบ
ความสาํเร็จตามที่ไดต้ั้งเป้าหมายไว ้โดยเคร่ืองมือที่นาํมาใชต้อ้งเป็นไปตามกลยทุธท์ี่ต ั้งเอาไว ้

4. การวางกลยทุธ ์(Tactics) หมายถึงการวางแผนการดาํเนินกลยทุธโ์ดยการใชเ้คร่ืองมือ
และการตลาดแบบผสม (Marketing Mix) เป็นกรอบแนวคิดที่จะช่วยให้นักการตลาดสร้าง
โครงสร้างและวธีิการเพือ่ไปใหถึ้งลูกคา้ในแต่ละกลุ่มเป้าหมาย 

5.  การดาํเนินการ (Action) กล่าวถึงแผนการดาํเนินการและความสามารถในการ
บริหารโครงการเป็นการแสดงว่าแผนการตลาดนั้ นจะมีโปรแกรมการตลาดที่สามารถบรรลุ
วตัถุประสงคไ์ดอ้ยา่งไร ตอ้งสอดคลอ้งกบัวตัถุประสงคแ์ละกลยทุธ์ทางการตลาดที่ตั้งไวแ้ละการ
ปฏิบติัตอ้งตอบคาํถามว่าจะทาํอะไร เม่ือใด ใครเป็นคนทาํ มีตน้ทุนที่จะจ่ายเท่าไร และมีใครเป็น
ผูรั้บผดิชอบ  

6.  การควบคุม (Control) เป็นส่วนสุดท้ายของแผนการตลาดเป็นการตรวจสอบ
ความกา้วหนา้ของแผนวดัผลการทาํงานทางการตลาด โดยใชก้ารวเิคราะห์ยอดขาย กาํไร ส่วนครอง
ตลาด เพื่อการควบคุมแผนงานการตลาดในด้านต่าง ๆ ให้เป็นไปตามเป้าหมายและเพื่อช่วยให้
สามารถติดตามการเปล่ียนแปลงของตลาดและหาทางแกไ้ขไดท้นัท่วงที เป็นตน้ 

2.8.2  ช่องทางในการทาํการตลาดออนไลน์ผา่นส่ือออนไลน์ต่าง ๆ 
อนุพงษ ์เกรียงไกรลิปิกร (2553) กล่าวไวว้่า ช่องทางในการทาํการตลาดออนไลน์ผ่าน

ส่ือออนไลน์ต่าง ๆ ของโรงแรมส่วนใหญ่จะใชส่ื้อออนไลน์ ดงัต่อไปน้ี 
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1.  แบนเนอร์โฆษณา ปัจจุบนัมีการนาํแบนเนอร์โฆษณามาใชใ้นการทาํการตลาด ซ่ึง
การทาํแบนเนอร์โฆษณาจะประกอบไปดว้ยขนาดของแบนเนอร์โฆษณา สีพื้นรูปภาพ การใส่เสียง
และขอ้ความที่จะใส่ ซ่ึงข้อความส่งเสริมการตลาดถือเป็นส่วนที่สําคัญ เพราะจะช่วยให้ลูกค้า
ตดัสินใจในการสาํรองห้องพกั โดยรูปแบบของแบนเนอร์โฆษณาที่ใชต้อ้งเหมาะกบัธุรกิจที่จะทาํ
และควรทาํหลาย ๆ แบบ ตอ้งมีการวดัประสิทธิภาพของแบนเนอร์ที่ไปลงตามเวบ็ไซตต์่าง ๆ เพื่อ
นาํมาแกไ้ขปรับปรุงใหเ้หมาะสมยิง่ขึ้น  

2. Search Engine Optimization (SEO) ทุกวนัน้ีมีความสาํคญัที่สุดในการทาํการตลาด
ออนไลน์ เพราะการทาํให้เว็บแสดงผลในอนัดบัตน้ ๆ ของ search result จะเป็นตวัช่วยทาํให้ได้
ลูกคา้ที่มาจากการทาํ SEO เป็นจาํนวนมาก เช่น ถ้าทาํ keyword คาํว่า hosting เม่ือทาํการคน้หา 
hosting ใน search engine ควรจะตอ้งเจอเวบ็ไซตใ์น 10 ลาํดบัแรกของ search result ถา้สามารถทาํ
ให้เวบ็ไชตข์องเราติด 10 อนัดบัแรก ไดก้็จะถือว่าการทาํ SEO ประสบผลสาํเร็จ ขอ้ดีของการทาํ 
SEO คือ ประหยดัค่าใชจ่้ายในระยะยาว ขอ้เสีย คือ ชา้และตอ้งใชร้ะยะเวลาในการทาํที่ค่อนขา้งนาน 

3. การทาํ Payper Click (PPC) คือ การจ่ายเงินเม่ือมีการคล๊ิกเขา้ไปดูโฆษณาของเรา
เท่านั้น ถ้าไม่มีคนคล๊ิกโฆษณาก็ไม่เสียค่าใช้จ่ายใด ๆ ทั้งส้ิน เป็นทางเลือกในการทาํการตลาด
ออนไลน์ที่เห็นผลรวดเร็วที่สุดอนัหน่ึงแต่มีค่าใชจ่้ายที่ค่อนขา้งสูง  

4.  ไปรษณียอิ์เล็กทรอนิกส์ (Email Marketing) ทาํให้โรงแรมสามารถรู้ปฏิกิริยาของ
ลูกคา้เม่ือไดรั้บไปรษณียอิ์เล็กทรอนิกส์ และยงัสามารถเก็บขอ้มูลลูกคา้เพือ่นาํมาวเิคราะห์และนาํมา
ทาํกลยทุธใ์นการคิดโปรโมชัน่ในอนาคต เพื่อช่วยในการเพิ่มยอดขายให้กบัทางโรงแรมได ้ซ่ึงจะ
ทาํใหเ้กิดเป็นการรักษาความจงรักภกัดีของลูกคา้ทั้งเก่าและใหม่ได ้โดยควรจะศึกษาถึงวิธีการเขียน
ไปรษณียอิ์เล็กทรอนิกส์และควรให้มี E-mail signature อาจจะให้เป็นรูปภาพหรือขอ้ความเพื่อให้
ลูกคา้สามารถลิงคไ์ปยงัเวบ็ไซตข์องโรงแรมเพื่อดูโปรโมชัน่ต่าง ๆ ของ เวบ็ไซตไ์ด ้ซ่ึงอีเมล์ที่ใช้
ควรจะเป็นช่ือของโรงแรมเพือ่สร้างแบรนด ์ขอ้ควรระวงัในการใชไ้ปรษณียอิ์เล็กทรอนิกส์คือ อยา่
ส่งเมลลป์ริมาณมาก ๆ เพราะอาจจะกลายเป็นอีเมล์ขยะหรือสแปมได ้ การทาํการตลาดโดยการส่ง
อีเมล ์การส่ง Email Marketing ไม่ใช่การส่ง Spam แตกต่างกนัตรงที่ผูรั้บตอ้งอนุญาติให้ส่งอีเมล์ถึง
ผูรั้บได ้จึงจะสามารถส่งส่งอีเมล์ข่าวสารโฆษณาไปให้ผูรั้บได ้ส่วนสําคญัที่ยากที่สุดของการทาํ 
Email Marketing คือ จะทาํยงัไงให้ไดอี้เมล์ของผูรั้บมาและผูรั้บยนิยอมให้เราทาํการส่งขอ้มูล
ข่าวสารส่งสินคา้หรือบริการต่าง ๆ ให้กับผูรั้บได ้ซ่ึงวิธีการที่ทาํไดเ้บื้องตน้คือการให้ผูรั้บสมคัร
เป็นสามาชิกกบัเรานัน่เอง 

5.  Blog Marketing ปัจจุบนัมีการอ่านรีวิวจากเว็บไซตม์ากขึ้น Blog Marketing  เป็น
การทาํตลาดออนไลน์โดยการสร้าง Blog โดยการเขียนบทความสาระน่ารู้เพื่อดึงดูดให้คนเขา้มา

http://www.seo.co.th/
http://www.chaiyohosting.com/
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อ่านบทความของเราและสามารถแลกเปล่ียนความคิดเห็นแบบออนไลน์ และยงัสามารถแอบ
โฆษณาสินคา้ใน Blog ที่เขียนไดอี้กดว้ย สามารถให้ web blog ไดจ้ากผูใ้ห้บริการ web hosting เช่น 
chaiyo hosting หรือจากเวบ็ Blog ฟรี ๆ อยา่งเช่น Blogger Blog, blogspot.com และ blog.com           
เป็นตน้ เพราะฉะนั้นควรจะตอ้งตั้งหวัขอ้สนทนาต่าง ๆ และเตรียมเน้ือหาของเวบ็ไซตใ์ห้ครบถว้น
และถูกตอ้งเพือ่ทาํใหเ้วบ็ไซตมี์ความน่าเช่ือถือ ซ่ึงจะทาํให้ลูกคา้เกิดความไวว้างใจในเวบ็ไซตข์อง
โรงแรมและอยากกลับมาเยีย่มชมอีก ซ่ึงผูดู้แลเว็บไซต์ควรจะตอ้งดูแลเว็บไซตใ์ห้ดีไม่ปล่อยให้
เวบ็ไซตว์า่งและควรหมัน่ตรวจคอมเมน้ตท์ี่มีคนมาแสดงความเห็นวา่เป็นไปทางเชิงลบหรือไม่ หรือ
การนาํเอา Really Simple Syndication (RSS) มาวางไวท้ี่เวบ็ไซต ์ซ่ึงจะทาํให้บล็อกดูมีชีวิตชีวาและ
มีเครดิตมากขึ้น และเป็นการเพิ่ม Traffic และ Ranking ให้กบัเวบ็ไซต ์เพื่อประโยชน์ในการทาํให้
เสิร์จเอนจ้ินคน้เจอเวบ็ไซตข์องโรงแรมไดส้ะดวกขึ้นอีกดว้ย  

6.  การทาํการตลาดบน Social Network หรือสงัคมออนไลน์ ปัจจุบนัการทาํโฆษณาใน
ลกัษณะน้ีสามารถเขา้ถึงผูค้นไดห้ลากหลาย เช่นใช ้Twitter Facebook Instagram และอ่ืน ๆ เป็น
ตวักลางในการทาํโดยทัว่ ๆ ไปแลว้การทาํโฆษณาลกัษณะน้ีนิยมใชใ้นการสร้างแบรนด์อิทธิพล
ของ Social Network จะทาํให้เกิดการบอกกนัปากต่อปากของผูพ้บเห็น เรียกว่า Viral Marketing 
หรือ การตลาดที่แพร่หลายเหมือนไวรัสนั้นเอง จะทาํให้มีคนรู้จกัหรือพบเห็นบริการไดเ้องโดย
อตัโนมติัจนเกิดสร้างแบรนดข์ึ้นมาเองได ้

7.  Video Marketing สามารถทาํการตลาดออนไลน์ในรูปแบบ Video ผ่าน YouTube 
ไดซ่ึ้งการทาํการตลาดตลาดผา่น Youtube จุดมุ่งหมาย คือ ภาพลกัษณ์และแบรนดสิ์นคา้ 

8.  ลงประกาศฟรีตามเวบ็ไซต์ต่าง ๆ การทาํการตลาดออนไลน์ในการไปโพสตาม
เวบ็ไซตต์่าง ๆ คือ การไปขอลงประกาศตามเวบ็ไซตท์ี่เปิดใหส้ามารถลงประกาศไดฟ้รีเพือ่โปรโมท
สินคา้อีกช่องทาง 

2.8.3  กลยทุธก์ารตลาดทางอินเทอร์เน็ตของอุตสาหกรรมการท่องเที่ยว  
Tschanz & Klein (1996) กล่าววา่ อินเทอร์เน็ตเป็นช่องทางการตลาดที่มีศกัยภาพสูงใน

อุตสาหกรรมการท่องเที่ยวที่สามารถใหบ้ริการที่เก่ียวกบัการท่องเที่ยวไดโ้ดยตรง ในปัจจุบนัลูกคา้
ตอ้งการการบริการที่ดีขึ้นตอ้งการขอ้มูลข่าวสารที่มีคุณภาพมากกวา่เดิม และมีแนวโนม้ที่จะใชเ้วลา
สั้นลงในการเดินทางท่องเที่ยวในแต่ละคร้ังจะเป็นการเดินทางท่องเที่ยวดว้ยตนเองมากขึ้น  

จากแนวโน้มดังกล่าวจึงเป็นเหตุให้อุตสหกรรมการท่องเที่ยวและการประกอบการ
ธุรกิจท่องเที่ยวผา่นเครือข่ายอินเทอร์เน็ตมีการเติบโตอยา่งรวดเร็วมีส่ิงที่สาํคญัที่สุดในอนาคตของ
เวบ็ไซตท์างดา้นการท่องเที่ยว คือ  

 

http://www.chaiyohosting.com/
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1.  ขอ้มูลข่าวสาร (Information)  
มีขอ้มูลการท่องเที่ยวที่หลากหลาย ทนัสมยัและครบถว้น  
มีการเช่ือมโยงขอ้มูลกบัทุกแหล่งที่เก่ียวขอ้ง  
ลูกคา้จากทัว่โลกสามารถใชบ้ริการไดต้ลอดเวลา  
2.  ขั้นตอน (Processes)  
มีระบบที่สามารถรองรับการทาํธุรกรรมบนอินเตอร์เน็ตได้ เช่น สามารถจองบริการ

ท่องเที่ยวได ้สามารถชาํระเงินผา่น Internet Banking ได ้
สามารถตอบสนองความตอ้งการของลูกคา้แต่ละรายได ้และลูกคา้สามารถวางแผนการ

ท่องเที่ยวไดด้ว้ยเวลาที่รวดเร็ว  
3.  ความร่วมมือ (Co-operation)  
มีการร่วมมือกนัในการทาํการตลาดสาํหรับเวบ็ไซตร์ะหวา่งผูป้ระกอบการท่องเที่ยวใน

ภูมิภาคเดียวกนั  
มีการรวมบริการท่องเที่ยวที่หลากหลาย เช่น การเดินทาง โรงแรม รถเช่า และความ

บนัเทิง เป็นตน้  
มีทางเลือกให้ลูกคา้ไดเ้ลือก เช่น มีขอ้มูลเก่ียวกบัโรงแรมต่าง ๆ ให้ลูกคา้เปรียบเทียบ

และเลือกใชบ้ริการในการเดินทางท่องเที่ยวแต่ละแห่ง  
4.  ดึงดูดและรักษาลูกคา้  
ออกแบบเวบ็ไซตใ์หมี้ความน่าสนใจและดึงดูด มีการปรับปรุงเวบ็ไซตอ์ยา่งสมํ่าเสมอ 

เน้นกิจกรรมต่าง ๆ เช่น ดา้นความบนัเทิง การศึกษา การให้ขอ้มูล การบริการพิเศษ เช่น รายงาน
สภาพอากาศ อตัราแลกเปล่ียน แผนที่ แหล่งท่องเที่ยว แหล่งซ้ือสินคา้  

ร่วมมือกบัผูป้ระกอบการท่องเที่ยวหลายประเภท เพือ่ใหบ้ริการที่ครบวงจร  
โฆษณาและประชาสัมพนัธ์เวบ็ไซตใ์ห้เป็นที่รู้จกัผ่านส่ือต่าง ๆ ทั้งส่ือบนอินเทอร์เน็ต

และส่ือดั้งเดิม  
การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย (2545) ไดก้ล่าวถึงการวางกลยทุธก์ารตลาดของเวบ็ไซต์

ท่องเที่ยวในประเทศไทย ซ่ึงมีความสอดคลอ้งกบักลยทุธด์งัต่อไปน้ี  
1.  กลยทุธ์การเขา้ถึงขอ้มูลไดอ้ยา่งรวดเร็ว โดยมีระบบการคน้หาราคา สถานที่ และ

บริการทางการท่องเที่ยวในหนา้แรกของเวบ็ไซต ์แสดงรายการแพค็เกจพร้อมราคามาตรฐานไวใ้น
หนา้แรก มีระบบที่คน้หาและสร้างแพค็เกจโดยอิสระตามตอ้งการไดแ้ละปิดการขายภายในทนัที  

2.  กลยทุธก์ารให้ขอ้มูลที่เพียงพอ โดยมีขอ้มูลแหล่งท่องเที่ยวครบถว้นและปรับปรุง
ขอ้มูลใหท้นัสมยัอยูเ่สมอ  
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3.  กลยทุธก์ารสร้างความเช่ือมัน่และมัน่ใจ ตอ้งแสดงให้เห็นถึงความปลอดภยัในการ
ชาํระเงิน รับประกนัโดยหน่วยงานที่เช่ือถือได ้รับประกนัความพงึพอใจ และหมัน่สร้างช่ือเสียงจาก
บริการที่มีคุณภาพ  

4.  กลยุทธ์การสนองตอบพฤติกรรมการตดัสินใจทาํได้โดยการให้ขอ้มูลสถานที่
ท่องเที่ยวและประเภทบริการทางการท่องเที่ยวไดอ้ยา่งครบถว้น นกัท่องเที่ยวสามารถจดัแพค็เกจได้
เอง สามารถยนืยนัราคาแพค็เกจที่นกัท่องเที่ยวจดัเองไดท้นัที สามารถจองล่วงหนา้ไดน้านถึง 30 วนั 
สามารถยนืยนัการจองไดใ้นทนัทีมีความปลอดภยัในการชาํระเงิน และมีหน่วยงานรับรองมาตรฐาน
และช่ือเสียง  

5.  กลยทุธก์ารสร้างความสมัพนัธแ์ละเครือข่าย โดยมีการสร้างเครือข่ายการขายบริการ
กบัพอร์ทอลไซต ์(Portal Site) สร้างเครือข่ายขอ้มูลหรือ Content Database Exchange เน้น one-to-
one relationship ดว้ยระบบ E-CRM 
 
2.9  ตัวอย่างเว็บไซต์ที่ให้เลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ี 
 
 
 
 
 
 
       
 
 
ภาพที่ 2.3  www.hotels.com 
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ภาพที่ 2.4  www.agoda.com 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 2.5  www.booking.com                               
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 2.6  www.trivago.co.th 
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ภาพที่ 2.7 www.expedia.co.th                        
 
 
 
    
 
 
 
 
 

ภาพที่ 2.8 www.traveloka.com 
 
 
 
 
 
 
     
 
 
ภาพที่ 2.9 www.atsiam.com                      
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ภาพที่ 2.10 www.thaitravelcenter.com 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
ภาพที่ 2.11  www.hotelscombined.com       
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที่ 2.12  www.hoteltravel.com 
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ภาพที่ 2.13  www.sawadee.co.th 
 

2.9.1  ขอ้มูลเก่ียวกบัออนไลน์เอเจนซ่ี 
 ขอ้มูลเก่ียวกบั Hotels.com 

Hotel.com L.P. เป็นผูด้าํเนินงานเวบ็ไซต ์Hotels.com เวบ็ไซตช์ั้นนาํสาํหรับจองที่พกั
ออนไลน์มีที่พกัใหเ้ลือกใชบ้ริการตั้งแต่โรงแรมในเครือโรงแรมใหญ่ระดบันานาชาติ รีสอร์ตแบบ
รวมค่าใชจ่้ายทุกอยา่ง เป็นที่พกัยอดนิยมของคนทอ้งถ่ินและที่พกัพร้อมอาหารเชา้ รวมถึงเป็นแหล่ง
รวบรวมขอ้มูลสาํคญัต่าง ๆ ที่สามารถนาํไปใชป้ระกอบการตดัสินใจในการสาํรองห้องพกัเพื่อการ
พกัผอ่นที่สมบูรณ์แบบที่สุด นอกจากน้ียงัมีแอปพลิเคชนัสาํหรับโทรศพัทมื์อถือและแท็บเล็ต เพื่อ
เปิดโอกาสให้ลูกคา้สามารถเลือกจองห้องพกัในระหว่างเดินทางไดท้นัทีดว้ยขอ้เสนอกว่า 20,000 
ขอ้เสนอที่ดีที่สุด 
 
 ขอ้มูลเก่ียวกบั Agoda.com 

Agoda.com เป็นหน่ึงบริษทัผูใ้หบ้ริการเวบ็ไซตจ์องหอ้งพกัในโรงแรมที่เติบโตเร็วที่สุด
ในโลก โดยมีโรงแรมในเครือข่ายกวา่ 100,000 แห่ง และมีเวบ็ไซตท์ี่ไดรั้บการแปลเป็นภาษาต่าง ๆ 
ถึง 38 ภาษา Agoda Company Pte. Ltd. บริษทัซ่ึงอยู่เบื้องหลงัการดาํเนินงานของ Agoda.com  
ก่อตั้งขึ้นในปี พ.ศ. 2548 ในปี ค.ศ. 2007 อโกด้าไดก้ลายเป็นส่วนหน่ึงของเครือไพรซ์ไลน์กรุ๊ป 
บริษทัผูใ้ห้บริการจองห้องพกัทางออนไลน์ที่ใหญ่ที่สุด หุ้นของไพรซ์ไลน์กรุ๊ปมีการซ้ือขายใน
ตลาดหลักทรัพย ์NASDAQ (Nasdaq: PCLN) และเป็นส่วนหน่ึงของดัชนี S&P และอโกด้ามี
พนักงานที่เช่ียวชาญดา้นการท่องเที่ยวมากกว่า 2,000 คนจากประเทศต่าง ๆ มากกว่า 20 ประเทศ 
โดยมีสํานักงานตั้งอยูใ่นสิงคโปร์ กรุงเทพฯ กัวลาลมัเปอร์ โตเกียว ซิดนีย ์ฮ่องกง และบูดาเปสต ์
รวมถึงเมืองสาํคญัต่าง ๆ ทัว่เอเชีย แอฟริกา ตะวนัออกกลาง ยโุรป และอเมริกา ผูจ้ดัการบริหารกลุ่ม

http://www.agoda.com/?asq=5OMwChuKXpB8Sms9ejhxkBvswb1Ch2%2fOXdT96Q4Y10z1kyQ%2bQsQq9A4mUmUYXb3h
http://www.agoda.com/?asq=5OMwChuKXpB8Sms9ejhxkBvswb1Ch2%2fOXdT96Q4Y10z1kyQ%2bQsQq9A4mUmUYXb3h
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ลูกคา้ที่ทุ่มเทของได้รักษาความสัมพนัธ์อันดีกับโรงแรมพนัธมิตรของอโกด้าทัว่โลก พร้อมทั้ง
สร้างสรรคโ์ปรโมชัน่พเิศษและแผนการตลาดเพือ่ช่วยให้อโกดา้สามารถมอบขอ้เสนอที่ดีที่สุดทาง
อินเตอร์เน็ตใหแ้ก่ลูกคา้ และยงัมีนโยบายการันตีราคาดีที่สุดซ่ึงช่วยคอยสนบัสนุนความไดเ้ปรียบที่
กล่าวมาขา้งตน้ เว็บไซต์ของอโกด้ามีความรวดเร็ว ง่ายต่อการใช้งาน และได้รับรางวลัการใช้
เทคโนโลยรีะดบัโลก Agoda.com ให้บริการยนืยนัการจองห้องพกัทนัทีสาํหรับโรงแรมกว่าแสน
แห่งทัว่โลก นอกเหนือจากประเภทสถานที่พกัและห้องพกัที่หลากหลายแล้ว อโกด้ายงัมีรีวิว
โรงแรมที่มาจากลูกคา้ตวัจริง 100 % ปัจจุบนัมีรีวิวที่ลูกคา้ส่งมาให้หลงัจากเขา้พกัที่โรงแรมแล้ว
กวา่หลายลา้นรีววิ ฝ่ายลูกคา้สมัพนัธใ์หค้วามช่วยเหลือลูกคา้ตลอดทุกวนั 24 ชัว่โมง โดยให้บริการ
ในภาษาต่าง ๆ มากมายหลายภาษา จึงมัน่ใจไดถึ้งการสนบัสนุนที่รวดเร็ว 
ขอ้มูลเก่ียวกบั Booking.com  

Booking.com B.V. ซ่ึงเป็นส่วนหน่ึงของ Priceline Group (Nasdaq: PCLN) เป็นเจา้ของ
และดาํเนินธุรกิจ Booking.com™ บริษทัชั้นนาํระดบัโลกที่ให้บริการจองที่พกัผ่านระบบออนไลน์ 
ในแต่ละวนัมีการจองมากกว่า 1,000,000 ที่พกัต่อคืนผ่าน Booking.com เวบ็ไซตแ์ละแอปพลิเคชนั
ของ Booking.com มีผูใ้ชท้ั้งกลุ่มผูเ้ดินทางเพื่อท่องเที่ยวหรือติดต่อธุรกิจจากทัว่โลก ก่อตั้งขึ้นในปี 
พ.ศ. 2539 รับประกนัราคาที่คุม้ค่าสาํหรับที่พกัทุกประเภท ไม่วา่จะเป็นที่พกัเบดแอนดเ์บรกฟาสตท์ี่
ดาํเนินกิจการโดยครอบครัว ไปจนถึงอพาร์ตเมนตเ์อ็กเซ็กคูทีฟและห้องสวีทหรูหราระดบั 5 ดาว 
รวมถึงที่พกัพร้อมพื้นที่ปรุงอาหารซ่ึงเป็นจุดสําคญัของ Villas.com ไซต์ในเครือเดียวกันกับ 
Booking.com และยงัมีให้บริการในภาษาต่าง ๆ มากกว่า 40 ภาษา และที่พกัซ่ึงเปิดให้จองถึง 
913,667 แห่งใน 223 ประเทศและอาณาเขต 
 
 ขอ้มูลเก่ียวกบั Traveloka  

Traveloka.com  เป็นผูใ้ห้บริการจองเที่ยวบินและโรงแรมที่ใหญ่ที่สุดในภูมิภาคเอเชีย
ตะวนัออกเฉียงใต ้ไดค้ดัเลือกหอ้งพกัและตัว๋เคร่ืองบินทั้งในและระหวา่งประเทศราคาที่ถูกที่สุดไว้
มากมาย ขอ้ดีของการใช ้Traveloka ทาํธุรกรรมผ่านระบบออนไลน์อยา่งปลอดภยัทาํธุรกรรมผ่าน
ระบบออนไลน์อยา่งปลอดภยัและเป็นส่วนตวัดวัยเทคโนโลย ี RapidSSL ส่งตัว๋อิเล็กทรอนิกส์หรือ
ใบยนืยนัการจองตรงถึงอีเมล์ ผลการคน้หาที่หลากหลาย เช็คโปรโมชัน่ ราคาตัว๋เคร่ืองบินราคาถู 
และโรงแรมไดอ้ย่างง่าย คน้หาโรงแรมราคาประหยดัไปจนถึง 5 ดาว และสายการบินชั้นนําอีก
มากมาย Traveloka Quick ทาํการจองไดอ้ยา่งรวดเร็ว จองและรับตัว๋อิเล็กทรอนิกส์ ใบยนืยนัการ
จอง ภายใน 1 นาที เพียงแค่คลิกเดียว เลือกผูร่้วมเดินทาง ยนืยนัการจองทนัที มีการบริการลูกคา้
สัมพนัธ์ตลอด 24 ชั่วโมง ตอ้งการความช่วยเหลือสามารถติดต่อได้ตลอดเวลาผ่านทางอีเมล ์

http://www.agoda.com/?asq=5OMwChuKXpB8Sms9ejhxkBvswb1Ch2%2fOXdT96Q4Y10z1kyQ%2bQsQq9A4mUmUYXb3h
http://www.traveloka.com/th-th/contactus
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โทรศพัท ์หรือ สนทนาออนไลน์ สามารถจดัการการจองผ่านระบบออนไลน์ เขา้สู่ระบบเพื่อเขา้ดู
ตัว๋อิเล็กทรอนิกส์ ใบยนืยนัการจองบนเคร่ืองมือส่ือสาร คน้หาการจอง หรือ ทาํเร่ืองขอเงินคืนผ่าน
ทางออนไลน์ ไดด้ว้ยตนเอง 
ขอ้มูล เก่ียวกบั Expedia  

Expedia Inc. เป็นบริษทัท่องเที่ยวออนไลน์ชั้นนาํของโลก และดาํเนินงานเวบ็ไซตใ์น
ภาษาทอ้งถ่ินสําหรับนักท่องเที่ยวในสหรัฐอเมริกา แคนาดา ฝรั่งเศส เยอรมนี อิตาลี เดนมาร์ก 
ออสเตรีย เบลเยยีม ไอร์แลนด์ เนเธอร์แลนด์ นอร์เวย ์สเปน สวีเดน สหราชอาณาจกัร ออสเตรเลีย 
นิวซีแลนด ์ญี่ปุ่ น อินเดีย จีน (ผา่นทางการลงทุนแบบควบคุมใน eLong) Expedia.co.th เป็นช่องทาง
สาํหรับนกัท่องเที่ยวชาวไทยจาก Expedia Inc. ซ่ึงเป็นบริษทัท่องเที่ยวออนไลน์ชั้นนาํของโลก ทาํ
ใหน้กัท่องเที่ยวสามารถเลือกและจองที่พกัในโรงแรมไดม้ากมายทัว่โลก บริษทัท่องเที่ยวออนไลน์
ครบวงจรน้ีนาํเสนอโรงแรมกว่า 240,000 แห่ง และกิจกรรมในวนัหยดุกว่า 3,000 รายการ รวมไป
ถึงสถานที่ท่องเที่ยวต่าง ๆ จากทัว่โลก ที่ Expedia สามารถอ่านคาํวิจารณ์นับพนัจากเพื่อนนัก
เดินทางและใชคุ้ณสมบติัต่าง ๆ ที่ทาํให้การเดินทางง่ายขึ้น เช่น แผนที่ การพยากรณ์อากาศ และ
ทวัร์เสมือนจริง 360 องศาของโรงแรมต่าง ๆ Expedia เป็นพอร์ทลัการท่องเที่ยวทางออนไลน์ที่
เติบโตเร็วที่สุดแห่งหน่ึงในเอเชีย นาํเสนอตวัเลือกโรงแรม กิจกรรม และบริการทางการท่องเที่ยว
มากมายใหผู้เ้ดินทางเลือกจองไดอ้ยา่งตรงใจในราคาประหยดัและคุม้ค่า ดว้ยพนัธมิตรโรงแรมกว่า
แสนแห่งทั่วโลกและขอ้เสนอเที่ยวบินที่ครอบคลุม ซ่ึงสามารถจองได้บนเว็บไซต์ ผูเ้ดินทาง
สามารถจองทุกส่ิงที่ตอ้งการสาํหรับวนัหยดุพกัผอ่นไดใ้นที่เดียว ทั้งห้องพกัที่คดัสรรมาสาํหรับทุก
งบประมาณ กิจกรรมหลากหลายรูปแบบและบริการเก่ียวกบัการท่องเที่ยวที่ครบครัน  
 
 ขอ้มูลเก่ียวกบั Thaitravelcenter 
 Thaitravelcenter.com ไดเ้ร่ิมทาํการก่อตั้งและจดทะเบียนเวบ็ไซตอ์ยา่งเป็นทางการขึ้น
ในช่ือ Thaitravelcenter.com ในปี พ.ศ. 2546 โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อให้เป็นเว็บไซต์ชั้นนําของ
ประเทศไทยที่นาํเสนอให้ขอ้มูลและขายบริการดา้นท่องเที่ยวและการเดินทางอนัหลากหลายผ่าน
ช่องทางอินเทอร์เน็ต โดยมีการพฒันาอยา่งต่อเน่ืองเพือ่ใหร้องรับปริมาณการเขา้เยีย่มชมจากลูกคา้ที่
มีเพิ่มขึ้นตลอดทุกปี เวบ็ไซตย์งัถูกพฒันาให้รองรับธุรกรรมที่เก่ียวขอ้งกบัพาณิชยอิ์เล็คทรอนิกส์ 
โดยได้ร่วมมือกับธนาคารชั้นนําของประเทศไทย คือ ธนาคารกสิกรไทย และธนาคารกรุงเทพ 
สามารถให้บริการออนไลน์ 100% สําหรับลูกคา้ในการซ้ือตัว๋เคร่ืองบิน จองโรงแรม รายการ
ท่องเที่ยว พร้อมการชาํระเงินผ่านเวบ็ไซตอ์นัมีระบบรักษาความปลอดภยัและการเขา้รหัสขอ้มูล
ส่วนตวัของลูกคา้ที่ไดม้าตรฐานระดบัโลกรองรับ ดว้ยการเล็งเห็นความสาํคญัของความปลอดภยั

https://www.traveloka.com/th-th/login?referrer=
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ผา่นธุรกรรมออนไลน์ บริษทัยงัไดมี้การลงทุนทางดา้นเทคโนโลย ีเช่น การจดัให้มีเวบ็เซิร์ฟเวอร์
เป็นของตนเองเพือ่การควบคุมและจดัการความปลอดภยัไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ นอกจากนั้นบริษทั 
ยงัไดเ้ขา้ร่วมเป็นสมาชิกกบัสมาคมผูป้ระกอบการพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์แห่งประเทศไทย ที่ไดรั้บ
การส่งเสริมจากกระทรวงไอซีทีอีกด้วย จากข้อมูลสถิติยอ้นหลัง โดยสํานักบริการเทคโนโลยี
สารสนเทศภาครัฐ โดยต่อมาเปล่ียนการบริหารงานเป็น บจก.ศูนยว์ิจยันวตักรรมอินเทอร์เน็ตไทย 
ซ่ึงเป็นหน่วยงานที่ทาํการเก็บสถิติการใช้งานอินเทอร์เน็ตในประเทศไทย มามากกว่า 10 ปี  
เวบ็ไซต ์Thaitravelcenter.com ถูกจดัให้เป็นเวบ็ไซตอ์นัดบั 1 ที่มีผูใ้ชบ้ริการสูงสุดในประเทศไทย 
ประเภท บริษทัทวัร์ เอเย่นต์จดัท่องเที่ยว กว่า 7 ปีซ้อนจนถึงปัจจุบนั และ ติดอยูใ่น 15 อันดับ
เว็บไซต์ท่องเที่ยวในทุกหมวดหมู่ที่มีผูใ้ช้บริการมากที่สุดในประเทศไทย Thaitravelcenter.com 
ใหบ้ริการจาํหน่ายแพคเกจทวัร์เดินทางต่างประเทศ และในประเทศในหลากหลายเส้นทาง รวมถึง
บริการจาํหน่ายแพคเกจทวัร์เดินทางของสายการบินชั้นนาํ เช่น ทวัร์เอ้ืองหลวงการบินไทย แพคเกจ
ฮ่องกงคาเธ่ยซุ์ปเปอร์ซิต้ี แพคเกจวา้วของสิงคโปร์แอร์ไลน์ แพคเกจอเมริกา  ดรีมม่ีของยไูนเต็ด
แอร์ไลน์ ฯลฯ รวมถึงบริการจดัหาและวางแผนการท่องเที่ยวแบบหมู่คณะ แบบกลุ่มส่วนตวั และ
กรุ๊ปทัวร์ ที่โดดเด่นในเร่ืองของคุณภาพ พร้อมยงัทาํหน้าที่เป็นศูนยก์ลางในการเป็นผูก้ระจาย
บริการท่องเที่ยวและทาํการตลาด ไปสู่ลูกคา้ดว้ยช่องทางอนัหลากหลาย (Tours Distributor) ใน
กลุ่มพนัธมิตรบริษทัท่องเที่ยวชั้นนาํที่มีคุณภาพ มีบริการจองโรงแรม, รีสอร์ท หรือ อพาร์ทเมน้ท ์
ทั้งในประเทศ และต่างประเทศ นอกจากน้ี ท่านยงัสามารถใชบ้ริการจองโรงแรมออนไลน์ แบบ
เร่งด่วนได้ด้วยตัวท่านเอง หรือผ่านเจ้าหน้าที่ศูนยบ์ริการลูกค้า จากการร่วมมือกันของกลุ่ม
พนัธมิตรในกลุ่มผูบ้ริการดา้นโรงแรมออนไลน์ที่ใหญ่ที่สุดในโลก ซ่ึงมีห้องพกัมากกว่า 30,000 
แห่งทัว่โลก และมีบริการจาํหน่ายประกันการเดินทาง ท่องเที่ยว ทั้งแบบเด่ียว และครอบครัว 
รายวนั และรายปี จากบริษัทประกันภยัชั้นนําของโลก และ ของประเทศไทย นอกจากนั้นยงั
สามารถสัง่ซ้ือประกนัการเดินทางออนไลน์ผา่นเวบ็ไซตไ์ด ้บริการจองตัว๋รถไฟต่างประเทศ ทั้งใน
ยโุรป อเมริกา และ ญี่ปุ่ น ในราคาประหยดัอาทิ รถไฟยโูรสตาร์ รถไฟเจแปนเรลลพ์าส รถไฟชินคนั
เซ็น บริการจองการเช่ารถทั้งในและต่างประเทศจากบริษทัรถเช่าชั้นนาํของโลก เช่น Budget Car 
Rent, AVIS หรือ Hertz ในราคาพเิศษ บริการดา้นวซ่ีา โดยให้บริการยืน่วีซ่าแทน ในกรณีที่ท่านไม่
สะดวกที่จะดาํเนินการเอง ในหลาย ๆ ประเทศทัว่โลก เป็นตน้ 
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2.10  สถิติของผู้บริโภคชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร 
2.10.1 ขอ้มูลทัว่ไปของจงัหวดักรุงเทพมหานคร 

พลาดิศยั สิทธิธญักิจ (2551) ไดก้ล่าวว่า กรุงเทพมหานครเป็นเมืองหลวงและนครที่มี
ประชากรมากที่ สุดของประเทศไทย เป็นศูนย์กลางการปกครอง การศึกษา การคมนาคม
ขนส่ง การเงินการธนาคาร การพาณิชย ์การส่ือสาร และความเจริญของประเทศ เป็นเมืองที่มีช่ือยาว
ที่สุดในโลก ตั้งอยู่บนสามเหล่ียมปากแม่นํ้ าเจา้พระยา มีแม่นํ้ าเจา้พระยาไหลผ่านและแบ่งเมือง
ออกเป็น 2 ฝ่ัง คือ ฝ่ังพระนครและฝ่ังธนบุรี โดยกรุงเทพมหานครมีพื้นที่ทั้งหมด 1,568.737 ตาราง
กิโลเมตร มีประชากรตามทะเบียนราษฎรกว่า 5 ลา้นคน ทาํให้กรุงเทพมหานครเป็นเอกนคร มีผู ้
กล่าววา่ กรุงเทพมหานครเป็น "เอกนครที่สุดในโลก" เพราะมีประชากรมากกว่านครที่มีประชากร
มากเป็นอนัดบัสองถึง 40 เท่า  
 

2.10.2 จาํนวนประชากรแต่ละปี ในการใชค้อมพวิเตอร์ และ อินเทอร์เน็ต 
 
ตารางที่ 2.1  แสดงการสาํรวจการใชเ้ทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสารในครัวเรือน  
 

 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ที่มา: สาํนกังานสถิติแห่งชาติ กระทรวงเทคโนโลยสีารสนเทศและการส่ือสาร (2558) 

ปี (พ.ศ.) ใช้คอมพิวเตอร์ ใช้อินเทอร์เน็ต 
2548 2,446,292 1,630,752 
2549 2,573,827 1,774,375 
2550 2,573,827 1,917,348 
2551 2,823,723 2,323,439 
2552 2,877,754 2,387,042 
2553 3,003,977 2,514,782 
2554 3,076,340 2,594,413 
2555 3,302,566 2,848,286 

2556 3,431,742 3,137,998 
2557 4,368,728 4,358,846 

2558 4,204,996 4,869,203 
2559 4,080,875 5,592,956 
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2.10.3 สถิติประชากรตามทะเบียนราษฎรของจงัหวดักรุงเทพมหานคร 
 

ตารางที ่2.2 แสดงสถิติประชากรตามทะเบียนราษฎรของจงัหวดักรุงเทพมหานคร 
 

 
 
 
 
 
 
 
 

หมายเหตุ จากตารางเป็นขอ้มูลสถิติประชากรในจงัหวดักรุงเทพมหานครตามสาํมะโนครัวเท่านั้น 
ไม่รวมผูบ้ริโภคชาวไทยที่เดินทางมาพาํนกัพกัพงิจากต่างจงัหวดั 
 

2.10.4 ผลสาํรวจจาํนวนผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตในประเทศไทย 
มีผูใ้ชง้านอินเทอร์เน็ต จาํนวน 38 ลา้นคน  คิดเป็น 56% ของจาํนวนประชากรทั้งหมด 

และมีผูใ้ชโ้ซเชียลเน็ทเวิร์คมากถึง 41 ลา้นคน คิดเป็น 60%  สาํหรับโซเชียลเน็ตเวิร์คที่มีผูใ้ชง้าน
มากที่สุดของไทยไดแ้ก่ Facebook 92.1 % ตามดว้ย LINE 85.1%  และ Google+ 67% ตามลาํดบั  

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที่ 2.14 แสดงผลสาํรวจผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ต 

ปี (พ.ศ.) ประชากร ปี (พ.ศ.) ประชากร 
2549 5,695,956 2550 5,716,248 
2551 5,716,248 2552 5,702,595 
2553 5,701,394 2554 5,674,843 
2555 5,673,560 2556 5,686,252 
2557 5,692,284 2558 5,696,409 
2559 5,686,646   
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ภาพที่ 2.15 แสดงผลสาํรวจผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ต 

 
กิจกรรมที่คนไทยนิยมใชอิ้นเทอร์เน็ตเขา้ถึงมากที่สุดในการใชง้านเขา้โซเชียลเน็ตเวิร์ค

สูงถึง 82.7% รองลงมาเพือ่การคน้หาขอ้มูล 56.7% และการใชเ้พือ่อ่านข่าว 52.2% หากแยกเป็นกลุ่ม
ผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ตจะเห็นวา่ กลุ่ม Gen Y คือกลุ่มที่ใชอิ้นเทอร์เน็ตมากที่สุด ถึง54.2 ชัว่โมงต่อสัปดาห์ 
ตามดว้ยกลุ่ม Gen X, Gen Z และ Baby Boomer ตามลาํดบั 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
ภาพที่ 2.16 แสดงผลสาํรวจผูใ้ชอิ้นเทอร์เน็ต 
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2.10.5 สถานการณ์การท่องเที่ยวเดือนมกราคม 2559  
ไตรมาส 1/2559 ตลาดนักท่องเที่ยวต่างชาติของไทยยงัคงขยายตวัต่อเน่ืองจากปีที่ผ่าน

มา แต่เป็นอตัราการขยายตวัที่ชะลอตวัลง ส่วนหน่ึงเป็นผลจากการเปรียบเทียบไตรมาส 1 ปีน้ีกบั
ช่วงเดียวกันของปีก่อนหน้าซ่ึงมีการเติบโตสูงกว่าปกติ โดยเฉพาะนักท่องเที่ยวจีนที่ปรับตวัสู่
แนวโนม้ปกติ แต่ยงัคงขยายตวัในอตัราที่สูง นกัท่องเที่ยวที่จาํนวนมากที่สุด 3 อนัดบัแรกไดแ้ก่ จีน 
มาเลเซีย และเกาหลีใต ้โดยการท่องเที่ยวระหว่างประเทศของไทย ไตรมาส 1 ปี 2559 ปรับตวัดีขึ้น
จากช่วงปลายปี 2558 จากนกัท่องเที่ยวที่มีการเติบโตเกือบทุกประเทศ 

ในส่วนรายไดด้้านการท่องเที่ยวจากตลาดนักท่องเที่ยวต่างชาติของไทยในไตรมาส 
1/2559 ขยายตวัต่อเน่ืองจากปีที่ผ่านมาโดยการขยายตวัน้ีมีอตัราชะลอตวัลงเช่นกนั โดยอตัราการ
ขยายตวัของรายไดจ้ากนักท่องเที่ยวภูมิภาคเอเชียตะวนัออกมีการเติบโตตามจาํนวนนักท่องเที่ยว
โดย จีน รัสเซีย และมาเลเซีย เป็นประเทศที่นกัท่องเที่ยวสร้างรายไดสู้งสุด 3 อนัดบัแรก 

นกัท่องเที่ยวจากภูมิภาคยโุรป มีจาํนวน 2,095,250 คน ขยายตวั ร้อยละ 8.56 ปรับตวัดี
ขึ้นจากเดิมที่หดตวัร้อยละ 7.84 ในไตรมาสที่แลว้จากการปรับฐานของจาํนวนนักท่องเที่ยวรัสเซียที่
มีผลต่อเน่ืองจากปีที่ผา่นมาประกอบกบัการขยายตวัของนกัท่องเที่ยวภูมิภาคยโุรปอ่ืน ๆ โดยเฉพาะ
ในตลาดหลกั เช่น สหราชอาณาจกัร สวีเดน ฝร่ังเศส เยอรมนี เป็นตน้ คาดว่านักท่องเที่ยวยโุรปจะ
ยงัคงเติบโตต่อเน่ือง ส่วนนักท่องเที่ยวจากภูมิภาคอ่ืน ๆ มีจาํนวน 1,146,022 คน ขยายตวัร้อยละ 
8.85 ปรับตวัดีขึ้นจากร้อยละ 2.41 โดยเฉพาะนกัท่องเที่ยวจากภูมิภาคอเมริกาที่ขยายตวัสูงถึงร้อยละ 
15.25 มีเพียงนักท่องเที่ยวภูมิภาคโอเชียเนียเท่านั้นที่หดตวัเล็กน้อย เน่ืองจากบางส่วนเปล่ียน
จุดหมายท่องเที่ยวไปยงัแหล่งท่องเที่ยวอ่ืน เช่น เกาะบาหลี 

2.10.6 ภาพรวมสถานการณ์ทัว่ไป 
เศรษฐกิจโลกฟ้ืนตวัอย่างค่อยเป็นค่อยไป โดยเศรษฐกิจของสหรัฐอเมริกาและกลุ่ม

ยโุรปที่ฟ้ืนตวัอย่างช้า ๆ และเศรษฐกิจญี่ปุ่ นที่ปรับตวัดีขึ้นเน่ืองจากมาตรการกระตุน้เศรษฐกิจ
ในช่วงปลายเดือนเมษายน และการเล่ือนการขึ้นภาษี VAT ออกไปจากเดิม เศรษฐกิจเอเชียใน
ภาพรวมยงัคงซบเซาตามมูลค่าการส่งออกที่ยงัหดตัว เศรษฐกิจไทยในไตรมาส 1/2559 ยงัมี
แนวโนม้ฟ้ืนตวั โดยไดรั้บผลพลอยไดม้าจากการใชจ้่ายภาครัฐที่เร่งรัดการเบิกจ่ายในช่วงตน้ปี และ
มาตรการกระตุน้เศรษฐกิจต่าง ๆ ที่ออกมาอย่างต่อเน่ืองบางส่วนเป็นการโอนเงินให้หน่วยงาน
ทอ้งถ่ินนาํไปลงทุนและใชส้อยทาํใหเ้ม็ดเงินลงสู่เศรษฐกิจระดบัฐานราก ซ่ึงมีผลต่อเน่ืองมาถึงไตร
มาส 2/2559 ขณะที่ผลกระทบจากภยัแลง้ค่อย ๆ หมดลงหลังจากฝนเร่ิมตกตามฤดูกาลในเดือน
พฤษภาคม ทาํให้ปริมาณนํ้ าในเขื่อนเพิ่มขึ้นจนเขา้สู่ภาวะปกติ แต่การส่งออกสินคา้ที่ยงัหดตัว 
ต่อเน่ืองยงัเป็นอุปสรรคสําคญัในการฟ้ืนตวัของเศรษฐกิจไทย ราคานํ้ ามันเร่ิมมีแนวโน้มปรับ



51 

เพิม่ขึ้น ในช่วงไตรมาส 2/2559 เร่ิมเห็นการเพิม่ขึ้นของราคานํ้ ามนัดิบหลงัจากที่ปรับลดลงจนอยูท่ี่ 
ระดับตํ่าสุดในช่วงไตรมาส 1/2559 ตลาดคาดการณ์ว่าราคานํ้ ามันจะปรับเพิ่มขึ้ นอย่างช้า ๆ 
เน่ืองจากกลุ่มประเทศ OPEC ยงัคงผลิตนํ้ ามนัเพิม่ขึ้นอยา่งต่อเน่ืองเพือ่กดดนัราคาให้อยูใ่นระดบัตํ่า 
จนผูผ้ลิตนอกกลุ่ม OPEC ตอ้งออกจากตลาดไป เงินบาทมีแนวโน้มอ่อนค่าลงอย่างต่อเน่ือง 
สอดคลอ้งกบัสกุลเงินส่วนใหญ่ในภูมิภาคเอเชีย เน่ืองจากนกัลงทุนกลบัมาประเมินวา่สหรัฐอเมริกา
จะปรับขึ้นอตัราดอกเบี้ยนโยบายหลงัจากที่ตวัเลข เศรษฐกิจในเดือนเมษายนมีทิศทางฟ้ืนตวัชดัเจน 
นอกจากน้ีผลการประชุมคณะกรรมการนโยบายการเงิน (กนง.) ในเดือนพฤษภาคมที่ระบุถึงความ
กงัวลเก่ียวกบัเงินบาทที่แขง็ค่าขึ้นเทียบกบัคู่คา้คู่แข่งบางสกุลอาจไม่เอ้ือต่อการฟ้ืนตวัของเศรษฐกิจ 
เท่าที่ควรก็ส่งผลใหเ้งินบาทอ่อนค่าเพิม่เติม 

แมว้่าจาํนวนนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติจะมีการเติบโตขึ้นมาก ในขณะที่การท่องเที่ยว
ของในประเทศของนกัท่องเที่ยวไทยก็มีแนวโนม้ดีขึ้น แต่ดชันีความเช่ือมัน่ผูป้ระกอบการยงัอยูใ่น 
ระดบัปกติเท่านั้น แสดงให้เห็นถึงการแข่งขนัที่เพิ่มขึ้นของผูป้ระกอบการส่วนหน่ึงมาจากจาํนวน
ผูป้ระกอบการทั้งในระบบและนอกระบบที่เพิ่มขึ้นมากและการเติบโตของการท่องเที่ยวที่อาจจะ
กระจุกตวัในบางกลุ่มมากเป็นพเิศษ เช่น กลุ่มนกัท่องเที่ยวชาวจีน ปัจจยัต่าง ๆ เหล่าน้ีส่งผลให้ดชันี
ความเช่ือมั่นของผูป้ระกอบการในภาพรวมไม่ได้เติบโตไปพร้อมกับการเติบโตของจาํนวน
นักท่องเที่ยว แมว้่าผลการสาํรวจสัดส่วนนักท่องเที่ยวที่มีแผนการเดินทางในไตรมาส 2/2559 เร่ิม
ปรับดีขึ้นจากช่วงเดียวกนัปีก่อนสะทอ้นให้เห็นถึงทิศทางที่ดีขึ้นของการท่องเที่ยวในประเทศของ
นกัท่องเที่ยวไทย อยา่งไรก็ตามสภาพเศรษฐกิจที่ชะลอตวัลงน่าจะส่งผลให้นักท่องเที่ยวไทยปรับ
ลดลดค่าใช้จ่ายด้านที่พกัลงและหันไปใช้บริการที่พกัราคาถูกมากขึ้น ประกอบกับการแข่งขัน 
ระหว่างผูป้ระกอบการที่สูงขึ้นในช่วงนอกฤดูกาลท่องเที่ยวทาํให้ผูป้ระกอบการโรงแรมที่มีราคา
หอ้งพกัตํ่ากวา่ 1,000 บาทต่อคืน มีดชันีความเช่ือมัน่ดีกวา่ปกติ ในขณะที่ผูป้ระกอบการโรงแรมที่มี
ราคาหอ้งพกัสูงกวา่ 1,000 บาท มีดชันีความเช่ือมัน่ ต ํ่ากวา่ปกติเล็กนอ้ย 

ผูป้ระกอบการส่วนใหญ่ประเมินว่าการคมนาคมขนส่งดา้นการท่องเที่ยวของประเทศ
ไทยยงัอยูใ่นระดับแย่ ร้อยละ 38 โดยยงัคงมีความตอ้งการให้ปรับปรุง เช่น 1) พฒันาถนนให้มี
คุณภาพดีขึ้น 2) พฒันาการให้บริการขนส่งสาธารณะในเมืองท่องเที่ยวต่าง ๆ ให้มีมาตรฐาน เช่น 
ราคาเหมาะสมไม่หลอกลวงนกัท่องเที่ยว 3) เช่ือมโยงการเดินทางประเภทต่าง ๆ ใหส้ะดวกขึ้น และ 
4) เพิม่ความปลอดภยัในการเดินทางประเภทต่าง ๆ ในดา้นการส่งเสริมจากภาครัฐ ผูป้ระกอบการ
ตอ้งการใหภ้าครัฐดาํเนินการกระตุน้ความตอ้งการท่องเที่ยวในประเทศ ร้อยละ 44 และนกัท่องเที่ยว
ชาวต่างชาติ ร้อยละ 31 สอดคลอ้งกบัความกงัวลของผูป้ระกอบการในช่วงที่ภาวะเศรษฐกิจยงัคง
ซบเซา นอกจากน้ีผูป้ระกอบการยงัตอ้งการใหภ้าครัฐกาํหนดมาตรฐานการใหบ้ริการเพือ่สร้างความ
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เช่ือมัน่ให้กบันักท่องเที่ยว ร้อยละ 32 ผูป้ระกอบการธุรกิจท่องเที่ยวส่วนใหญ่เล็งเห็นความสาํคญั
และประโยชน์ของการร่วมมือของภาคเอกชนดว้ยกนัเองค่อนขา้งสูง ขณะที่ภาครัฐควรเน้นบทบาท
ในระดบัมหภาคทั้งการช่วยเสริมภาพลกัษณ์การท่องเที่ยวและการประชาสมัพนัธก์ารท่องเที่ยว 

2.10.7 ความเป็นมาของอินเตอร์เน็ต (ระบบออนไลน์) 
พีระพงษ์ ปรีดาชม (2553) ให้ความหมายไว้ว่า อินเทอร์เน็ตคือระบบเครือข่าย

คอมพิวเตอร์ที่ใหญ่ที่สุดในโลก ซ่ึงเกิดจากระบบคอมพิวเตอร์เครือข่ายย่อย ๆ หลาย ๆ เครือข่าย
รวมตวักนัเป็นระบบเครือข่ายขนาดใหญ่ ซ่ึงขยายความไดด้งัน้ีคือ การที่คอมพวิเตอร์ตั้งแต่ 2  เคร่ือง
ขึ้นไป สามารถติดต่อส่ือสารซ่ึงกนัและกนัไดโ้ดยผา่นสาย Cable หรือ สายโทรศพัท ์ดาวเทียม ฯลฯ 
การติดต่อนั้นจะเป็นการแลกเปล่ียนขอ้มูลซ่ึงกนัและกนั หรือใชอุ้ปกรณ์ร่วมกนั เราเรียกพฤติกรรม
ของคอมพวิเตอร์ลกัษณะน้ีวา่ เครือข่าย (Network) ซ่ึงเม่ือมีจาํนวนคอมพวิเตอร์ในเครือข่ายมากขึ้น 
และมีการเช่ือมโยงกนัไปทัว่โลกจนกลายเป็นเครือข่ายขนาดใหญ่เราเรียกส่ิงน้ีวา่ อินเทอร์เน็ต 

 
เหตุผลสาํคญัที่ทาํใหอิ้นเทอร์เน็ตไดรั้บความนิยมแพร่หลาย คือ  
1.  การส่ือสารบนอินเทอร์เน็ตไม่จาํกัดระบบปฏิบัติการของเคร่ืองคอมพิวเตอร์ 

คอมพวิเตอร์ที่ต่างระบบปฏิบติัการกนัก็สามารถติดต่อส่ือสารกนัได ้ 
2.  อินเทอร์เน็ตไม่มีขอ้จาํกดัในเร่ืองของระยะทางไม่ว่าจะอยู่ภายในอาคารเดียวกัน 

หรือห่างกนัคนละทวปีขอ้มูลก็สามารถส่งผา่นถึงกนัได ้
3.  อินเทอร์เน็ตไม่จาํกดัรูปแบบของขอ้มูลซ่ึงมีไดท้ั้งขอ้มูลที่เป็นขอ้ความอยา่งเดียว 

หรืออาจมีภาพประกอบรวมไปถึงข้อมูลชนิดมัลติมีเดียคือมีทั้ งภาพเคล่ือนไหวและมีเสียง
ประกอบดว้ยได ้
 
2.11 งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

ณัฐภรณ์ เหลืองพิพฒัน์ (2555) ไดศึ้กษาเร่ืองอิทธิพลความคิดเห็นออนไลน์ต่อการ
ตดัสินใจจองที่พกัราคาประหยดั (Hostel) ในเขตกรุงเทพมหานครของนักท่องเที่ยว จากการศึกษา
พบว่า นักท่องเที่ยวส่วนใหญ่ (85.7%) อ่านความคิดเห็นออนไลน์ และความคิดเห็นออนไลน์มี
อิทธิพลอยา่งมากต่อการตดัสินใจจองที่พกัราคาประหยดัของนักท่องเที่ยวส่วนใหญ่ (46.5%) และ
นักท่องเที่ยวเกินกว่าคร่ึง (65.1%) ระบุว่าจะอ่านความคิดเห็นออนไลน์ในการจองที่พกัคร้ังต่อไป
เพิม่มากขึ้น เม่ือเปรียบเทียบอิทธิพลความคิดเห็นออนไลน์ และส่วนประสมทางการตลาดในความ
คิดเห็นต่อการตดัสินใจจองที่พกัราคาประหยดัในเขตกรุงเทพมหานครของนกัท่องเที่ยวที่มีลกัษณะ
ทางประชากรศาสตร์แตกต่างกนั พบว่าส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อนักท่องเที่ยวมาก
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ที่สุดไดแ้ก่ สถานที่ตั้ง ลกัษณะทางกายภาพและราคา ตามลาํดบั โดยนักท่องเที่ยวจากทวีปเอเชีย 
อเมริกา ออสเตรเลีย และนกัท่องเที่ยวชาวไทยใหค้วามสาํคญักบัสถานที่ตั้ง ขณะที่นักท่องเที่ยวจาก
ประเทศอ่ืน ๆ ให้ความสาํคญักบัราคา และพบว่านักท่องเที่ยวชายให้ความสาํคญักบัราคา ส่วน
นกัท่องเที่ยวหญิงให้ความสาํคญักบัสถานที่ตั้ง นอกจากน้ียงัพบว่าอายขุองนักท่องเที่ยวเป็นปัจจยั
สําคัญ เช่น นักท่องเที่ยวที่มีอายุต ํ่ากว่า 15 ปี ให้ความสําคัญกับลักษณะทางกายภาพและ
กระบวนการมากที่สุด ขณะที่นักท่องเที่ยวที่มีอายรุะหว่าง 25-34 ปี และอายมุากกว่า 55 ปี ให้
ความสําคัญกับสถานที่ตั้ ง เม่ือพิจารณานักท่องเที่ยวที่ มีระดับการศึกษาแตกต่างกันพบว่า 
นักท่องเที่ยวที่การศึกษาระดับปริญญาตรีให้ความสําคญักับสถานที่ตั้ง ขณะที่นักท่องเที่ยวที่มี
การศึกษาระดับปริญญาโท/ปริญญาเอกให้ความสําคัญกับทั้ งเร่ืองสถานที่ตั้ งและบุคลากร  
นอกจากน้ียงัพบว่าอาชีพที่ต่างกนัให้ความสาํคญัต่อส่วนประสมทางการตลาดแตกต่างกัน เช่น 
นกัท่องเที่ยวที่เป็นนกัเรียน/นกัศึกษาให้ความสาํคญักบัสถานที่ตั้งมากที่สุด ต่างจากนักท่องเที่ยวที่
ประกอบธุรกิจส่วนตวัที่ให้ความสาํคญักับบุคลากรมากที่สุด นิศารัตน์ จิรรุ่งแสงสถิต (2556) ได้
ศึกษาเร่ืองทัศนคติและส่วนประสมทางการตลาดที่ มี อิทธิพลต่อการตัดสินใจจองที่พ ักบน
อินเทอร์เน็ตของนกัท่องเที่ยวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร จากการศึกษาพบวา่นกัท่องเที่ยวชาวไทย
ในกรุงเทพมหานคร ความคิดเห็นจากแบบสอบถามทั้งหมด 400 ชุด พบว่านักท่องเที่ยวมีความ
คิดเห็นต่างกนัมีความเห็นด้วยต่อการจองออนไลน์ต่าง ๆ ในช่วงกลุ่มอายทุี่แตกต่างกัน ในดา้น
ทศันคติ ขอ้ที่มีค่าเฉล่ียนอ้ยที่สุด คือ ดา้นทศันคติมีความเช่ือมัน่มีความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมในการ
ใช้บริการจองห้องพกัภายในประเทศของ www.agoda.com ที่ระดับความถ่ีต่อสามเดือน โดยมี
ความสัมพนัธ์กันในระดับน้อยมากในทิศทางเดียวกันอย่างมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.01 
สอดคล้องกับความคิดเห็นของผูต้อบแบบสอบถามที่แสดงความคิดเห็นว่าการจองห้องพกับน
อินเทอร์เน็ตทาํใหไ้ม่มัน่ใจเท่ากบัการ Walk In ส่วนดา้นส่วนประสมทางการตลาด ขอ้ที่มีค่าเฉล่ีย
น้อยที่สุด คือ รูปภาพ ถ่ายจากสถานที่จริงดูน่าเช่ือถือ ซ่ึงสอดคลอ้งกับขอ้เสนอแนะและความ
คิดเห็นเพิ่มเติมของผูส้อบแบบสอบถามว่ารูปแบบที่แสดงบนอินเทอร์เน็ตดูแล้วเกินจริงทุกคร้ัง           
ส่ิงอํานวยความสะดวกน้อยมาก ในด้านของการทําโปรโมชั่นและการแจ้งข่าวสารผู ้ตอบ
แบบสอบถามใหค้วามเห็นวา่บางคร้ังโปรโมชัน่ส่งเสริมการขายในอินเตอร์เน็ตมีขอ้ความคลุมเครือ
ทาํใหย้ากต่อการตดัสินใจสัง่จองหอ้งพกั และถา้มีขอ้มูลของลูกคา้แลว้ อยากใหมี้การแจง้โปรโมชัน่
ทางอีเมลลม์ากขึ้นเพราะสะดวกกวา่เขา้ไปหาโปรโมชัน่ของที่พกัเอง  

องัคว์รา ขาํนาค (2553) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้
และบริการทางท่องเที่ยวผ่านส่ือพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ พบว่า มีผูท้ี่ใชอิ้นเทอร์เน็ตจาํนวน 200 คน
จากแบบสอบถามผูท้ี่ใชบ้ริการซ้ือสินคา้และบริการทางการท่องเที่ยวผ่านอินเทอร์เน็ตนั้น เป็นคนที่
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ทาํงานแลว้และมีรายไดเ้ฉล่ียประมาณ 15,000-20,000 บาทโดยรวมและโดยส่วนรวมแลว้มกัจะหา
ขอ้มูลแหล่งท่องเที่ยวทางอินเทอร์เน็ตที่จะให้ความสําคญัในเร่ืองของผลิตภณัฑ์สินคา้และการ
บริการ โดยใหค้วามสาํคญักบัเร่ืองที่อยูแ่ละเบอร์ติดต่อของการขายสินคา้และบริการพฤติกรรมการ
จ่ายเงินส่วนใหญ่เป็นการโอนเงินผ่านธนาคารถึงร้อยละ 48  ในขณะที่ใชบ้ตัรเครดิตเพียงร้อยละ 9 
สอดคล้องกับผลความพึงพอใจที่กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีในระดับปานกลางเท่านั้ น ในส่วน
แบบสอบถามตอนที่ 1 จะพบไดว้า่ผูห้ญิงจะใชอิ้นเทอร์เน็ตเป็นส่วนใหญ่ โดยช่วงอาย ุ18-25 ปี และ
ระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี โดยส่วนใหญ่พบว่าเป็นผูท้ี่ทาํงานแล้ว แบบสอบถามตอนที่ 2 
ส่วนใหญ่มีพฤติกรรมในการใชอิ้นเทอร์เน็ตในการเช็คอีเมลแ์ละคน้หาขอ้มูลทางการท่องเที่ยว และ
วิธีการชาํระเงินนั้นผูต้อบแบบสอบถามยงัไม่ค่อยมีความมั่นใจ โดยเลือกที่จะใชก้ารโอนเงินเขา้
บญัชีธนาคารของผูข้ายสินคา้ แบบสอบถามตอนที่ 3 ผูต้อบแบบสอบถามดา้นผลิตภณัฑแ์ละบริการ 
ให้ความสาํคญัในเร่ืองที่อยูข่องผูข้ายสินคา้เพราะตอ้งการความมัน่ใจในการซ้ือสินคา้และบริการ
ทางการท่องเที่ยว ดา้นราคา ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสาํคญัในเร่ืองเง่ือนไขการชาํระเงิน ดา้น
ช่องทางการจดัจาํหน่ายให้ความสาํคญัในเร่ืองเวบ็ไซด์ของผูใ้ห้บริการอยูใ่นอนัดบัตน้ ๆ ของการ 
Search engine เพราะตอ้งการใชบ้ริการเวบ็ไซด์ที่มีคนใชบ้ริการเป็นอนัดบัตน้ ๆ ดา้นกระบวนการ
ใหบ้ริการจะใหค้วามสาํคญัในเร่ืองการสาํรองการยนืยนัไดท้นัที  
 วราภรณ์ ไทยดาํรงเดช (2552) ไดศ้ึกษาเร่ืองพฤติกรรมการใชเ้วบ็ไซตใ์นการสาํรองที่
พกัของนกัท่องเที่ยวไทย ผลการวจิยัพบวา่ ผูใ้ชบ้ริการให้ความสาํคญัต่อปัจจยัดา้นส่วนประสมทาง
การตลาดบริการดา้นผลิตภณัฑ์ / บริการ คือ เวบ็ไซตก์ารสาํรองที่พกัมีความหลากหลายในขอ้มูล
เก่ียวกบัที่พกั ความสาํคญัต่อปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นราคา คือ เวบ็ไซตก์าร
สาํรองที่พกัมีความเหมาะสมของราคาที่พกั ความสําคญัต่อปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาด
บริการดา้นการส่งเสริมการตลาดคือ เวบ็ไซต์การสาํรองที่พกัมีการทาํโปรโมชัน่ลดราคาในช่วง
เทศกาลต่าง ๆ ความสาํคญัต่อปัจจยัดา้นส่วนประสมทางการตลาดบริการดา้นขั้นตอนในการจองที่
พกัคือ เวบ็ไซตก์ารสาํรองที่พกัมีความรวดเร็วในการยนืยนัที่พกั  
 พิศุทธ์ิ อุปถัมภ ์(2557) ได้ศึกษาเร่ืองความไวว้างใจและลักษณะธุรกิจผ่านส่ือสังคม
ออนไลน์ที่ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์การวิจยัเชิงสาํรวจน้ีมีจุดประสงค์
เพือ่ศึกษาความไวว้างใจและลกัษณะธุรกิจผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ดา้นช่ือเสียง ขนาด คุณภาพขอ้มูล 
ความปลอดภยัในการทาํธุรกรรม การส่ือสาร ประโยชน์ทางเศรษฐกิจและการบอกต่อส่งผลต่อ
ความตั้งใจซ้ือสินคา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์โดยใชแ้บบสอบถามปลายปิดจาํนวน 280 ชุด จากการ
วิจยัพบว่าผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายุตั้งแต่ 20-30 ปีมีสถานภาพโสดมี
การศึกษาระดบัปริญญาตรีมีอาชีพเป็นพนักงานบริษทัเอกชนมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,000-30,000 
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บาท ซ่ึง Facebook เป็นส่ือสงัคมออนไลน์ที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้มากที่สุด มีความถ่ีในการ
ใชส่ื้อสงัคมออนไลน์มากกว่า 10 คร้ังต่อสัปดาห์และราคาเฉล่ียต่อคร้ังที่ผูต้อบแบบสอบถามส่วน
ใหญ่ซ้ือสินคา้ผ่านส่ือสังคมออนไลน์ประมาณ 500-1,000 บาท ผลการทดสอบสมมติฐานพบว่า 
ความไวว้างใจและลกัษณะธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์ดา้นประโยชน์ทางเศรษฐกิจและดา้นการ
บอกต่อส่งผลต่อความความตั้งใจซ้ือสินคา้ผา่นส่ือสงัคมออนไลน์อยา่งมีนัยสาํคญัทางสถิตที่ระดบั 
0.05 โดยที่ลกัษณะธุรกิจผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ดา้นการบอกต่อ (ß = .343) ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือ
สินคา้ผา่นส่ือสงัคมออนไลน์มากที่สุด รองลงมาคือความไวว้างใจต่อธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์ 
(ß = .323) และลกัษณะธุรกิจผ่านส่ือสังคมออนไลน์ดา้นความเป็นไปไดท้างเศรษฐกิจ (ß = .270) 
ตามลาํดบั ส่วนลกัษณะธุรกิจผา่นส่ือสังคมออนไลน์ดา้นขนาด ช่ือเสียงการส่ือสารความปลอดภยั
ในการทาํธุรกรรม และคุณภาพขอ้มูลไม่ส่งผลต่อความตั้งใจซ้ือสินคา้ผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ 
 สุภาพร ชุ่มสกุล (2554) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการ
ผ่านระบบอินเตอร์เน็ต ของนักศึกษาปริญญาโท มหาวิทยาลัยศิลปากร ผลการวิจยัพบว่าผูต้อบ
แบบสอบถามมีอายรุะหวา่ง 26-30 ปี อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียดงัน้ี มีรายไดเ้ฉล่ีย
ระหว่าง 10,000-20,000 บาท จาํแนกตามชนิดด้านผลิตภณัฑ ์ให้ความสําคญัระดบัมากกับสินคา้ 
และบริการมีคุณภาพ รองลงมาคือความน่าเช่ือถือของรายละเอียดของสินคา้และบริการและการ
แสดงรูป ตวัอยา่งสินคา้และบริการประกอบในรายละเอียด ตามลาํดบั ดา้นราคา ให้ความสาํคญักบั
ความสะดวกของวิธีชาํระเงินดว้ยเป็นอนัดบัแรก รองลงมาคือราคาเหมาะสมเม่ือเทียบกบัคุณภาพ 
และถัดไปเช่ือมัน่ในความปลอดภยัของการชาํระเงิน ตามลาํดบั ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ให้
ความสาํคญัระดบัมาก กบัความสะดวกของขั้นตอนการสั่งซ้ือ รองลงมาคือการส่งสินคา้ถึงมือผูรั้บ 
และความตรงต่อเวลาในการจดัส่งสินคา้ ตามลาํดบั ดา้นการส่งเสริมการตลาดให้ความสาํคญัระดบั
มากกบัการรับประกนัในการจดัส่งสินคา้ รองลงมาคือมีการออกแบบเวบ็ไซตท์ี่ดึงดูดลูกคา้ และการ
ลดแลก แจก แถม เม่ือมีการสัง่ซ้ือสินคา้หรือบริการ ตามลาํดบั 
 กนกวรรณ์ โสภกัดี , ธีระวฒัน์ จนัทึก (2559) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัความคาดหวงัที่ส่งผล
ต่อพฤติกรรมการเลือกจองห้องพกัในระบบอิเล็กทรอนิกส์บนเวบ็ไซต ์จากการศึกษาพบว่าส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหว่าง 21-40 ปี สถานภาพโสด มีการศึกษาระดบัปริญญาตรี รายไดเ้ฉล่ีย
ต่อเดือนระหว่าง 20,001-30,000 บาท ผูใ้ชบ้ริการรู้จกัเวบ็ไซตก์ารจองห้องพกัออนไลน์และเคย
เลือกจองหอ้งพกัในระบบอิเล็กทรอนิกส์ มีวตัถุประสงคเ์พือ่การท่องเที่ยวพกัผอ่นมากที่สุด สาํหรับ
ค่าใชจ่้ายในการจองอยูท่ี่ 1,001-3,000 บาทต่อคร้ัง และจ่ายผ่านบตัรเครดิตมากที่สุดสาํหรับปัจจยั
ความคาดหวงัที่สมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกจองหอ้งพกัในระบบอิเล็กทรอนิกส์บนเวบ็ไซตจ์าก
การวิเคราะห์ค่าสถิติไค-สแควร์ พบว่า ปัจจยัดา้นราคามีความสัมพนัธ์ต่อพฤติกรรมการเลือกจอง
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หอ้งพกัเม่ือเกิดการเปล่ียนแปลงดา้นราคา มีค่าสถิติ Chi-square เท่ากบั 394.305 ปัจจยัดา้นส่งเสริม
การตลาดมีความสมัพนัธต์่อพฤติกรรมการเลือกจองหอ้งพกัเม่ือเกิดการเปล่ียนแปลงของการไดรั้บ
คูปองส่วนลดเพิม่เติม มีค่าสถิติ Chi-square เท่ากบั 420.122 ค่าความสมัพนัธร์ะหวา่งตวัแปรทั้งสอง
กลุ่มโดยใชส้ัมประสิทธ์ิของเครเมอร์วี (Cramer's V ) พบว่า ปัจจยัความคาดหวงัในแต่ละดา้นมีค่า
ความสมัพนัธก์บัพฤติกรรมการเลือกจองหอ้งพกัในระบบอิเล็กทรอนิกส์บนเวบ็ไซตอ์ยูใ่นระดบัสูง 
ที่ระดบันยัสาํคญั 0.05 

จิญาดา แก้วแทน (2557) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัที่มีผลต่อการยอมรับการใชบ้ริการชาํระ
เงินทางอิเล็กทรอนิกส์ผา่นอุปกรณ์สมาร์ตโฟน กรณีศึกษาในพื้นที่กรุงเทพมหานครและปทุมธานี
กลุ่มตวัอยา่ง จาํนวน 550 คน และตอบกลบัแบบสอบถามจาํนวน 437 คน ใชก้ารเลือกตวัอยา่งแบบ
สะดวก เคร่ืองมือที่ใช ้คือ แบบสอบถามความคิดเห็นแบบมาตราวดัประเมินค่า 5 ระดบั สถิติที่ใช้
ในการวิเคราะห์ขอ้มูล ได้แก่ ค่าความถ่ี ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและการ
วเิคราะห์ถดถอยพหุคูณ ณ ระดบันยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 ผลการศึกษาพบว่าปัจจยัดา้นทศันคติ ดา้น
การรับรู้ความเส่ียง ดา้นความเช่ือมัน่ในการออนไลน์ และดา้นการคลอ้ยตามกลุ่มอา้งอิงจากการใช้
บริการชาํระเงินทางอิเล็กทรอนิกส์ผ่านอุปกรณ์สมาร์ตโฟนมีค่าเฉล่ียอยู่ในระดับมาก และปัจจยั
ดา้นทศันคติ ดา้นความเช่ือมัน่ในการออนไลน์ และดา้นการรับรู้ความเส่ียงมีอิทธิผลต่อการยอมรับ
การใชบ้ริการชาํระเงินทางอิเล็กทรอนิกส์ผา่นอุปกรณ์สมาร์ตโฟน อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติ 0.05 

นภสัวนัต ์ชมพนุูช (2558) ไดศึ้กษาเร่ืองทศันคติของผูบ้ริโภคที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
สินคา้ออนไลน์ผ่านระบบ QR Code ของผูบ้ริโภคว่า เป็นไปในทิศทางใดและปัจจยัใดบา้งที่มี
อิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านระบบ QR Code ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร 
มีผลต่อประสิทธิผลในการทาํงานของพนกังานบริษทัเอกชน โดยใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือใน
การเก็บรวบรวมขอ้มูลและทดสอบความความน่าเช่ือถือดว้ยวิธีของครอบบาร์คกบักลุ่มตวัอยา่ง
จาํนวน 30 คน ได้ระดับความเช่ือมั่น 0.925 และแจกให้กับประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
จาํนวน 400 คน มีวธีิการทางสถิติแบ่งเป็น 2 ประเภท คือ สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ร้อยละ ค่าเฉล่ีย 
และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานและสถิติเชิงอนุมาน ได้แก่ การใช้สถิติการวิเคราะห์ถดถอยเชิงพหุ 
พบว่าส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ช่วงอายุ 21 - 30 ปี มีสถานภาพโสด มีระดบัการศึกษาในระดับ
ปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน มีรายได้ต่อเดือนระดับ 10,001-20,000 บาท 
เหตุผลในการเลือกใชบ้ริการเพราะความสะดวกในการใชบ้ริการ และการใชส้ถิติหาความสัมพนัธ์
ระหวา่งตวัแปรดว้ยวธีิวเิคราะห์การถดถอยอยา่งง่าย พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (4Ps) มี
ผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นระบบ QR Code ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยมี
นยัสาํคญัทางสถิติที่ 0.05 และปัจจยัการยอมรับนวตักรรม และเทคโนโลยทีี่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือ
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สินคา้ออนไลน์ผ่านระบบ QR Code ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร โดยมีนัยสาํคญัทางสถิติที่ 
0.05 

ปิยะวฒัน์ ชนาธิปนพชยั (2550) ไดศึ้กษาเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดของพฤติกรรม
การซ้ือสินคา้และบริการทางอินเทอร์เน็ตของพนักงานในเขตกรุงเทพมหานคร ส่วนใหญ่เป็นเพศ
หญิง อายุ 26-35 ปี ระดับการศึกษาปริญญาตรี อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน มีรายได้ต่อเดือน 
10,001-20,000 บาท พบว่า ส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑท์ี่มีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคมาก
ที่สุดคือ การมีรายละเอียด สินคา้หรือบริการอยา่งครบถว้น ด้านราคาการที่สามารถจ่ายเงินผ่าน
ระบบของธนาคารมีอิทธิพลมากกว่าประเด็นราคาด้านอ่ืน ๆ ด้านการจดัจาํหน่าย การที่สามารถ
จดัส่งสินคา้ไดห้ลากหลายรูปแบบมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคมากที่สุด ส่วนดา้นการส่งเสริมการตลาด 
พบว่า การป้องกนัขอ้มูลทางดา้นบตัรเครดิตมีอิทธิพลมากกว่าการส่งเสริมการตลาดดา้นอ่ืน และ
ปัจจยัทางการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้และบริการผา่นช่องทางพบว่า สามารถส่งสินคา้
ไดห้ลากหลาย 

กล่าวโดยสรุป จากการศึกษางานวิจยัที่เกี่ยวขอ้ง ผูว้ิจยัได้นํางานวิจยัที่เกี่ยวขอ้งกับ
งานวจิยั เร่ืองความคิดเห็นและความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครใน
การเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ี โดยตวัแปรอิสระมีดังน้ี ส่วนที่ 1 ปัจจยัส่วนบุคคล 
ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ส่วนที่ 2 ความคิดเห็นของผูบ้ริโภคชาวไทยในการเลือก
จองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี และส่วนที่ 3 ความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคชาวไทยในการเลือกจอง
โรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี  
 
2.12  กรอบแนวคดิของการวิจัย 

การศึกษาแนวคิดทฤษฎีและผลงานวิจยัที่เกี่ยวขอ้งกับการวิจยัเร่ืองความคิดเห็นและ
ความเช่ือมั่นของผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรมผ่าน
ออนไลน์ เอเจนซ่ี สามารถสรุปแนวความคิดเพื่อเป็นแนวทาง ในการวิจัย ซ่ึงแสดงกรอบ
แนวความคิดในการวจิยัไดด้งัน้ี 
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ตารางที่ 2.5  แสดงกรอบแนวความคิดในการวจิยั 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

 
 



 
 

บทที่ 3 
ระเบียบวธิีวจิัย 

 
ในการศึกษาความคิดเห็นและความเช่ือมั่นของผู ้บริโภคชาวไทยที่อาศัยในเขต

กรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ี เป็นการวิจัยเชิงปริมาณ 
(Quantitative Research) โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล ท าการ
วเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ แลว้จึงอธิบายถึงผลการวิจยัและสรุปผลการศึกษา
ซ่ึงมีวธีิด าเนินการวจิยั ดงัน้ี 

 
3.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งการวจิยั 

3.1.1 ประชากรที่เป็นกลุ่มตวัอยา่งการวจิยั 
3.1.2 การก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

3.2 เคร่ืองมือที่ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.2.1 การสร้างแบบสอบถาม 
3.2.2 เคร่ืองมือที่ใชใ้นการศึกษา 

3.3 การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
3.3.1 การวจิยัเอกสาร (Documentary Research) 
3.3.2 แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) 

3.4 การวเิคราะห์ขอ้มูล 
3.4.1 ตรวจสอบความถูกตอ้งและความสมบูรณ์ 
3.4.2 ลงรหสั (Coding) 
3.4.3 ประมวลผลขอ้มูล (Processing) 

3.5 สถิติที่ใชใ้นการวเิคราะห์ 
3.5.1 สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) 
3.5.2 สถิติเชิงอนุมาน (Inference Statistics) 
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3.1  ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
3.1.1 ประชากรและกลุ่มตวัอยา่งการวจิยั 

ประชากรที่ใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครในการ
เลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีบริเวณสนามบินดอนเมือง และสถานีขนส่งหวัล าโพง ตั้งแต่
อาย ุ20 ปีขึ้นไป ไม่จ ากดัเพศ อาย ุอาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

กลุ่มข้อมูลตัวอย่างที่ใช้ในการวิจยัน้ีได้แก่ การเลือกกลุ่มตัวอย่างโดยการสุ่มแบบ
บงัเอิญ ก่อนใหท้  าแบบทดสอบต่อไป 

3.1.2  การก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 
การค านวณขนาดของกลุ่มตวัอยา่งได้ใช้สูตรการหาขนาดของกลุ่มตวัอยา่งแบบไม่

ทราบจ านวนประชากรจึงก าหนดขนาดของกลุ่มตวัอยา่งโดยใชว้ิธีค  านวณจากสูตรของ Cochran, 
W. G. (1977) 
         

                                                                  -    

e 
  

 
เม่ือ  n   แทน   ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 

P  แทน   สดัส่วนของประชากร 
Z  แทน   ระดบัความเช่ือมัน่ที่ระดบัความเช่ือมัน่ 95% Z=1.96  

           หรือระดบันยัส าคญั 0.05 
e  แทน สดัส่วนของความคลาดเคล่ือนที่ยอมใหเ้กิดขึ้น 
  
ในการวิจยัน้ี ตอ้งการสุ่มตวัอยา่ง 50% จากประชากรทั้งหมด ที่ระดบัความเช่ือมัน่ 95 

% และยอมรับความคลาดเคล่ือนจากการสุ่มตวัอยา่งเท่ากบั 0.05  
 

   
              

     
 

 
เม่ือค  านวณตามสูตรแลว้ไดข้นาดตวัอยา่งเท่ากบั 385 คนและเผื่อส ารองไว ้15 คน จึง

ก าหนดขนาดกลุ่มตวัอยา่งเป็น 400 คน ส าหรับงานวจิยัน้ี 
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3.2  เคร่ืองมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 
ผูว้จิยัไดส้ร้างเคร่ืองมือเป็นแบบสอบถามโดยมีขั้นตอนดงัน้ี 
ขั้นตอนที่ 1 ศึกษาทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวขอ้งแลว้น ามาสร้างเคร่ืองมือ ปรับปรุง 
จากเคร่ืองมือที่มีผูส้ร้างไวแ้ลว้ 
ขั้นตอนที่ 2 ตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเน้ือหาของแบบสอบถามโดยน าแบบสอบถาม 
ที่ผูว้จิยัสร้างหรือปรับปรุงขึ้นและน าไปปรึกษาขอค าแนะน าจากอาจารยท์ี่ปรึกษา 
ขั้นตอนที่ 3 น าแบบสอบถามที่ไดป้รับปรุงแลว้ไปเก็บขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่งในพื้นที่

สนามบินดอนเมืองและสถานีขนส่งหวัล าโพง  
ขั้นตอนที่ 4 น าแบบสอบถามที่ได้รับกลับคืนมาค านวณหาความคิดเห็นและความ

เช่ือมัน่ โดยใชโ้ปรแกรมคอมพิวเตอร์ส าเร็จรูปโดยก าหนดค่าความคิเห็นและความเช่ือมัน่เท่ากับ 
95% ค่าความเบี่ยงเบนเท่ากบั 0.5  

ขั้นตอนที่ 5 น าแบบสอบถามที่มีค่าความเช่ือมัน่ตามที่ก  าหนดจดัเก็บตามจ านวนกลุ่ม
ตวัอยา่งที่ก  าหนด 

3.2.1  การสร้างแบบสอบถาม 
ผูว้จิยัไดมี้การน าแบบสอบถามไปทดลองก่อนกบัประชาชนในเขตกรุงเทพมหานครที่

ไม่ใช่กลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 40 ชุด ก่อนที่จะน าแบบสอบถามมาแกไ้ขปรับปรุงอีกคร้ัง ผูว้จิยัไดศ้ึกษา
ทบทวนวรรณกรรมที่เก่ียวขอ้งแลว้น ามาสร้างเคร่ืองมือ ปรับปรุงจากเคร่ืองมือที่มีผูส้ร้างไวแ้ล้ว 
ชยัพฤกษ ์บุญเลิศ (2553) และน ามาตรวจสอบความเที่ยงตรงเชิงเน้ือหาของแบบสอบถาม ผูว้ิจยัได้
ขอค าแนะน าจากอาจารยท์ี่ปรึกษา จากนั้นไดน้ าแบบสอบถามไปเก็บขอ้มูลกบักลุ่มตวัอยา่งในเขต
กรุงเทพมหานคร คือ พื้นที่สนามบินดอนเมือง และสถานีขนส่งหัวล าโพง ซ่ึงเป็นสถานที่ที่น่าจะ
พบผูเ้ดินทางบ่อยและเป็นคนที่เคยใชก้ารจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ี โดยผูว้ิจยัมีค  าถามคดั
กรองเพือ่ใหผู้มี้ประสบการณ์การใชร้ะบบการจองโรงแรมผา่นออนไลน์นั้นดว้ย 

3.2.2  เคร่ืองมือที่ใชใ้นการศึกษา 
เคร่ืองมือที่ใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ีผูว้จิยัใชแ้บบสอบถามที่สร้างขึ้นจากการศึกษาแนวคิด

ทฤษฎี เอกสารและงานวิจยัที่เกี่ยวขอ้งมาสร้างแบบสอบถาม ผูว้ิจยัสร้างค  าถามตามแนวส่วน
ประสมการตลาด 4Ps ในดา้นความคิดเห็น Kotler (2000) และการสร้างค าถามในดา้นความเช่ือมัน่ 
น ามาจากการทบทวนวรรณกรรมและทฤษฎีของงานวิจยัที่เกี่ยวขอ้ง ภาวุธ พงษว์ิทยภานะ (2550) 
และค าถามที่สร้างขึ้นมาน้ีไดม้าจากการสัมภาษณ์กลุ่มเป้าหมายผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขต
กรุงเทพมหานคร  
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แบบสอบถาม (Questionnaire) ของผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร 
สร้างค าถาม โดยมีรายละเอียดแบ่งเป็น 5 ส่วน ดงัน้ี 
ส่วนที่ 1 ค  าถามคดักรอง 
ส่วนที่ 2 ขอ้มูลทางประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย เพศ อาย ุอาชีพ รายไดต้่อเดือน 
ส่วนที่ 3 ความคิดเห็นในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี  
ส่วนที่ 4 ความเช่ือมัน่ในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี  
ส่วนที่ 5 ขอ้เสนอแนะในการปรับปรุงการเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ี โดย

ใชแ้บบสอบถามปลายเปิดใหผู้ต้อบเสนอความคิดเห็นของปัญหา อุปสรรค และขอ้เสนอแนะอ่ืน ๆ 
เพิม่เติม 

 
3.3  การเก็บรวบรวมข้อมูล 

งานวจิยัน้ีเก็บขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลที่เก่ียวขอ้งดงัน้ี 
3.3.1  การวจิยัเอกสาร (Documentary Research) 

การศึกษาคน้ควา้และรวบรวมแนวคิด ขอ้มูลต่าง ๆ จากเอกสารที่เก่ียวขอ้งกบังานวิจยั 
ได้แก่ หนังสือบทความ วารสารงานวิจยั เอกสารเผยแพร่ วิทยานิพนธ์ต่าง ๆ และการสอบถาม
ขอ้มูลจากหน่วยงานที่มีความเก่ียวขอ้งโดยตรงของพื้นที่ท  าการวิจยัโดยได้ท  าการรวบรวมขอ้มูล
และท าการบนัทึกขอ้มูลที่ตอ้งการไวเ้พือ่ใชเ้ป็นแนวทางในการก าหนดกรอบในการศึกษางานวจิยั  

3.3.2  แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) 
โดยผูว้จิยัไดท้  าการเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยขอความร่วมมือจากการลงพื้นที่ในสนามบิน

ดอนเมือง สถานีขนส่งหวัล าโพง และพื้นที่ตามสถานที่ท่องเที่ยวในเขตกรุงเทพมหานคร โช่วงเวลา
ที่เก็บขอ้มูลระหวา่งเดือนเมษายน-เดือนพฤษภาคม 2560 โดยใชแ้บบสอบถามในการเก็บรวบรวม
โดยมีขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งคือผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครในการเลือกจอง
โรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีจ านวน 400 คน จากนั้นจึงน าขอ้มูลที่ไดไ้ปวิเคราะห์ผล แปลผล และ
สรุปผลการวจิยั 

 
3.4  การวิเคราะห์ข้อมูล 

ในงานวิจยัน้ี ใช้สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ในการวิเคราะห์ข้อมูล 
ตรวจสอบความถูกตอ้งและความสมบูรณ์ของแบบสอบถามที่จะน าไปใช้ในการเก็บขอ้มูลเพื่อ
สอบถามถึงความคิดเห็นเก่ียวกบัความคิดเห็นและความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขต
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กรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ีโดยการเลือกใชแ้บบสอบถามที่มี
ความครบถว้นทั้งหมด 400 ชุด 

เม่ือแบบสอบถามไดผ้่านการตรวจสอบความสมบูรณ์ของขอ้มูลเสร็จแลว้ผูว้ิจยัไดล้ง
รหัสและวิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติ โดยการประมวลผลด้วยเคร่ืองคอมพิวเตอร์ด้วยโปรแกรม
ส าเร็จรูป มีดงัน้ี 

3.4.1  ตรวจสอบความถูกตอ้งและความสมบูรณ์ 
แบบสอบถามที่น ากลับมาผู ้วิจัยน ามาตรวจสอบความครบถ้วนสมบูรณ์ของ

แบบสอบถามและน าไปวเิคราะห์ขอ้มูลในขั้นตอนต่อไป 
3.4.2  ลงรหสั (Coding)  

ป้อนขอ้มูลจากแบบสอบถามเป็นโคด้ตวัเลข เพื่อเตรียมการวิเคราะห์ผลด้วยเคร่ือง
คอมพวิเตอร์โดยใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป SPSS for Windows ช่วยในการประมวลผลวิเคราะห์ขอ้มูล
ทางสถิติ โดยใชค้่าสถิติ ค่าร้อยละ และค่าเฉล่ีย เพือ่ใชอ้ธิบายในการจดัระดบักลุ่มตวัแปร  

3.4.3  ประมวลผลขอ้มูล (Processing)  
น าขอ้มูลที่ไดรั้บการแปลรหัสแลว้มาใส่เคร่ืองคอมพิวเตอร์และใชโ้ปรแกรมส าเร็จรูป

ทางสถิติในการวเิคราะห์ขอ้มูล จากนั้นน าค่าเฉล่ียมาแปรความหมายที่ก  าหนดไวด้งัน้ี 
 

ค่าเฉล่ีย  1.00 -1.80  หมายถึง   เห็นดว้ยนอ้ยที่สุด 
ค่าเฉล่ีย  1.81-2.60  หมายถึง   เห็นดว้ยนอ้ย 
ค่าเฉล่ีย  2.61-3.40  หมายถึง   เห็นดว้ยปานกลาง 
ค่าเฉล่ีย  3.41-4.20  หมายถึง  เห็นดว้ยมาก 
ค่าเฉล่ีย  4.21-5.00  หมายถึง   เห็นดว้ยมากที่สุด 

 
ค่าเฉล่ีย  1.00 -1.80  หมายถึง   มีความเช่ือมัน่นอ้ยที่สุด 
ค่าเฉล่ีย  1.81-2.60  หมายถึง   มีความเช่ือมัน่นอ้ย 
ค่าเฉล่ีย  2.61-3.40  หมายถึง   มีความเช่ือมัน่ปานกลาง 
ค่าเฉล่ีย  3.41-4.20  หมายถึง  มีความเช่ือมัน่มาก 
ค่าเฉล่ีย  4.21-5.00  หมายถึง   มีความเช่ือมัน่มากที่สุด 
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3.5  สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ 
3.5.1  สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics)  

ใชก้บัขอ้มูลส่วนที่เป็นขอ้มูลส่วนบุคคลของผูท้  าแบบสอบถาม โดยสถิติที่ใชบ้รรยาย
ลักษณะของประชากรที่ท  าการศึกษา ได้แก่  ค่า ร้อยละ (Percentage) การแจกแจงความถ่ี 
(Frequency) ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) และค่าเฉล่ีย (Mean) 

3.5.2  สถิติเชิงอนุมาน (Inference Statistics)  
ใชว้เิคราะห์ขอ้มูลเชิงปริมาณเพื่อแปลผลและสรุปเกี่ยวกบักลุ่มประชากร โดยทดสอบ

ผลการวจิยัที่ไดก้บัสมมติฐานเบื้องตน้ และเพือ่ตอบวตัถุประสงคง์านวจิยัน้ี โดยวธีิทดสอบทางสถิติ
ที่ใช ้คือ 

3.5.2.1  t-test ใช้ทดสอบความแตกต่างของค่าเฉล่ียภายในกลุ่มตวัอย่างเดียวกันที่มี
ลกัษณะต่างกนั เช่น ความแตกต่างในการให้ความส าคญัของปัจจยัต่าง ๆ ระหว่างเพศชายและเพศ
หญิง โดยท าการทดสอบตวัแปรทีละคู่ 

3.5.2.2  f-test หรือ ANOVA (Analysis of Variance) ใชท้ดสอบความแตกต่างระหว่าง
คะแนนเฉล่ียของกลุ่มตวัอยา่งตั้งแต่ 2 กลุ่มขึ้นไป เช่น ทดสอบตวัแปรคร้ังละมากกว่า 2 ตวัแปรที่
ไม่เก่ียวขอ้งกนั (อาย ุอาชีพ รายได)้ โดยในการทดสอบ ANOVA ก าหนดระดบัความเช่ือมัน่อยูท่ี่
ร้อยละ 95 ดงันั้นจึงมีค่านัยส าคญัทางสถิติอยูท่ี่ร้อยละ 5 (α= 0.05) และหากตรวจสอบดว้ย f-test 
แลว้ให้ผลการวิเคราะห์ที่ต่างกนัแสดงว่ามีค่าเฉล่ียอยา่งน้อย 1 คู่ แตกต่างกนัอยา่งมีนัยส าคญัทาง
สถิติ ณ ระดบั α ที่ก  าหนด ตอ้งท าการทดสอบต่อไปว่าค่าเฉล่ียคู่ใดบา้งที่แตกต่างกนั และแตกต่าง
กันอย่างไร โดยใช้วิธีการเปรียบเทียบพหุคูณ (Multiple comparison test) ตามวิธีของเชฟเฟ่ 
 Scheffe’s method  (ชูศรี, 2552) ซ่ึงเป็น “post hoc” หมายถึง วิธีการที่ตามมาหลงัการวิเคราะห์
ความแปรปรวน  ซ่ึงค  านวณไดจ้ากสูตร ดงัน้ี 

 

     √(   )(  )(   ) (
 

  
 
 

  
) 

 
เม่ือ  k แทน   จ  านวนกลุ่มตวัอยา่ง 

Fa แทน   ค่าวกิฤต F ที่ระดบันยัส าคญั α ซ่ึงเปิดจากตารางค่าวกิฤต F 
MSW แทน   ความแปรปรวนภายในกลุ่มที่ค  านวณไวแ้ลว้ 
ni, nj แทน   ขนาดของกลุ่มตวัอยา่ง 2 กลุ่มที่น ามาเปรียบเทียบกนั 
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CVd แทน   ค่าที่ใชเ้ป็นเกณฑใ์นการตดัสินความแตกต่างระหวา่งค่าเฉล่ียแต่ละคู่ 
กล่าวคือ ค่าเฉล่ีย 2 ค่า แตกต่างกันอยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติก็ต่อเม่ือค่าเฉล่ีย 2 ค่านั้นมีค่าความ
แตกต่างมากกวา่หรือเท่ากบัค่า CVd 
 



 
 

บทที่ 4 
ผลการวจิัย 

 
 ในการวจิยัน้ีมีจุดมุ่งหมายเพือ่ศึกษาความคิดเห็นและความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคชาวไทย
ที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ี โดยศึกษาจาก
ผูบ้ริโภคชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานครที่เลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี บริเวณสนามบิน
ดอนเมืองและสถานีขนส่งหัวล าโพง ตั้งแต่อายุ 20 ปีขึ้นไป จ านวน 400 คน ผลการวิจยัมี
รายละเอียดดงัน้ี 

4.1  ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลทางประชากรศาสตร์ 
4.2  ผลการวเิคราะห์จ าแนกตามช่องทางการใชบ้ริการ 

 4.3  ผลการวเิคราะห์ระดบัความคิดเห็น 
4.4  ผลการวเิคราะห์ระดบัความเช่ือมัน่ 

                  4.5  ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 

เพื่อให้การน าเสนอขอ้มูลเป็นที่เขา้ใจตรงกันในการแปลความหมาย ผูว้ิจยัก  าหนด
สญัลกัษณ์ที่ใชใ้นการเสนอผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 

n  แทน จ านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
 S.D แทน ค่าเบี่ยงเบนมาตรฐาน (Standard Deviation) 
 F แทน สถิติทดสอบการแจกแจงแบบ F-distribution 
 t แทน สถิติทดสอบที่ใชก้ารแจกแจงแบบ t-test 
 Sig. แทน ระดบันยัส าคญัทางสถิติ (Significant level) 
 * แทน นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
  
4.1  ผลการวิเคราะห์ข้อมูลทางประชากรศาสตร์ 
 ผูว้ิจยัแสดงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลด้านประชากรศาสตร์ของผูต้อบ ได้แก่ เพศ อาย ุ
อาชีพและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถ่ีและร้อยละ แสดงผลการ
วเิคราะห์ดงัตารางที่ 4.1 



67 

ตารางที่ 4.1  แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบจ าแนกตามขอ้มูลทางประชากรศาสตร์ 
 

ลักษณะทางประชากรศาสตร์ จ านวน (คน) ร้อยละ 

เพศ     

      ชาย 175 43.8 

      หญิง 225 56.2 

รวม 400 100.0 

อาย ุ     

      20 ปี หรือ นอ้ยกวา่ 0 0.00 

      21-30 ปี 131 32.8 

      31-40 ปี 198 49.4 

      41 ปีขึ้นไป 71 17.8 

รวม 400 100.0 

อาชีพ     

      นกัเรียน/นกัศึกษา 19 4.75 

      ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 112 28.0 

      พนกังานบริษทัเอกชน 171 42.75 

      ประกอบธุรกิจส่วนตวั 92 23.0 

      เกษียณ/วา่งงาน 6 1.50 

รวม 400 100.0 

รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน   

     15,000 บาท หรือต ่ากวา่ 7 1.75 

     15,001-25,000 บาท 81 20.25 

     25,001-35,000 บาท 111 27.75 

     35,001-45,000 บาท 127 31.75 

     45,001 บาทขึ้นไป 74 18.5 

รวม 400 100.0 
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ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลจากตารางที่ 4.1 พบวา่ ผูต้อบส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ  านวน 225 
คน คิดเป็นร้อยละ 56.2 รองลงมา คือ เพศชาย จ านวน 175 คน คิดเป็นร้อยละ 43.8 
 ดา้นอายุ พบว่า ผูต้อบส่วนใหญ่มีอายุ 31-40 ปี จ  านวน 198 คน คิดเป็นร้อยละ 49.4 
รองลงมา คือ 21-30 ปี จ  านวน 131 คน คิดเป็นร้อยละ 32.8 และน้อยที่สุด คือ อาย ุ41 ปีขึ้นไป
จ านวน 71 คน คิดเป็นร้อยละ 17.8  
 ด้านอาชีพ พบว่า ผูต้อบส่วนใหญ่มีอาชีพพนักงานบริษัทเอกชน จ านวน 171 คน           
คิดเป็นร้อยละ 42.75 รองลงมา คือ ขา้ราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ จ  านวน 112 คน คิดเป็นร้อยละ 
28 ประกอบธุรกิจส่วนตวัจ านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 23 นักเรียน/นักศึกษา จ านวน 19 คน คิด
เป็นร้อยละ 4.75 และนอ้ยที่สุด คือ เกษียณ/วา่งงาน จ านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.5  
 ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน พบว่า ผูต้อบส่วนใหญ่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน คือ 35,001-
45,000 บาท จ านวน 127 คน คิดเป็นร้อยละ 31.75 รองลงมา คือ 25,001-35,000บาท จ านวน 111 
คน คิดเป็นร้อยละ 27.75  15,001-25,000 บาท จ านวน 81 คน คิดเป็นร้อยละ 20.2 45,001 บาท ขึ้น
ไป จ านวน 74 คน คิดเป็นร้อยละ 18.5 และน้อยที่สุดคือ 15,000 บาท หรือต ่ากว่า จ  านวน 7 คน คิด
เป็นร้อยละ 1.75 

 

4.2  ผลการวิเคราะห์จ าแนกตามช่องทางการใช้บริการ 
ผูว้จิยัแสดงผลการวเิคราะห์ขอ้มูลดา้นช่องทางการใชบ้ริการจองโรงแรมผ่านออนไลน์

เอเจนซ่ีของผูต้อบ แสดงผลการวเิคราะห์ดงัตารางที่ 4.2 
 

ตารางที่ 4.2 แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบจ าแนกตามช่องทางการใชบ้ริการ 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ช่องทางการใช้บริการจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ี จ านวน (คน) ร้อยละ 
     Booking.com 128 32.0 
     Agoda.com 122 30.5 
     Traveloka.com 98 24.5 
     Trivago.com 19 4.8 
     Hotels.com 14 3.5 
     Expedia.co.th 9 2.3 
     Hotelthailand.com 5 1.2 
     Atsiam.com 4 1.0 
     Tooktrip.com 1 0.2 
รวม 400 100.0 



69 

ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลจากตารางที่ 4.2 พบวา่ผูต้อบมีช่องทางการใชบ้ริการจองโรงแรม
ผ่านออนไลน์เอเจนซ่ี สูงสุด 3 อันดับแรกคือ Booking.com จ านวน 128 คน คิดเป็นร้อยละ 32 
รองลงมาคือ Agoda.com จ านวน 122 คน คิดเป็นร้อยละ 30.5 และ Traveloka.com จ านวน 98 คน 
คิดเป็นร้อยละ 24.5 ส่วนช่องทางอ่ืน ๆ ที่ผูต้อบได้ใช้บริการจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ี 
ไดแ้ก่ Trivago.com จ านวน 19 คน คิดเป็นร้อยละ 4.8 Hotels.com จ านวน 14 คน คิดเป็นร้อยละ 3.5 
Expedia.co.th จ  านวน 9 คน คิดเป็นร้อยละ 2.3 Hotelthailand.com จ านวน 5 คน คิดเป็นร้อยละ 1.2 
Atsiam.com จ านวน 4 คน คิดเป็นร้อยละ 1.0 และ Tooktrip.com จ านวน 1 คน คิดเป็นร้อยละ 0.2 
 
4.3  ผลการวิเคราะห์ระดับความคดิเห็น 
 ผูว้ิจยัแสดงผลการวิเคราะห์ระดับความคิดเห็นของผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขต
กรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ี จ  านวน 16 ข้อ ของผูต้อบ
แบบสอบถาม โดยใช้สถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน แสดงผลการ
วเิคราะห์ดงัตารางที่ 4.3 
 
ตารางที่ 4.3  แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดบัความคิดเห็นของผูบ้ริโภคชาวไทยที่
อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี  (n = 400) 

 
ความคดิเห็นของผู้บริโภคชาวไทยที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครใน

การเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ี 
ค่าเฉลี่ย S.D แปลผล 

ด้านผลิตภัณฑ์ 3.87 0.53 มาก 

ขอ้มูลของโรงแรมที่จองผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีมีความน่าสนใจ 3.45 1.06 มาก 

ขอ้มูลของโรงแรมที่จองผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีมีความหลากหลาย 3.90 0.68 มาก 

ช่ือเวบ็ไซตข์องออนไลน์เอเจนซ่ีจดจ าไดง้่าย 3.95 0.68 มาก 

โรงแรมที่จองผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีมีคุณสมบติัตรงตามคาดหวงั 4.18 0.83 มาก 

ด้านราคา 3.97 0.58 มาก 

มีราคาเหมาะสมกบัระดบัของโรงแรม 3.89 0.67 มาก 

มีราคาถูกกวา่การจองโรงแรมในรูปแบบอ่ืน 3.91 0.74 มาก 

มีหลากหลายราคาที่ใหเ้ลือกจอง 4.03 0.78 มาก 

มีการปรับราคาใหท้นัสมยัอยูเ่สมอ 4.04 0.81 มาก 
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ตารางที่ 4.3  (ต่อ) 
 

ความคดิเห็นของผู้บริโภคชาวไทยที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครใน
การเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ี 

ค่าเฉลี่ย S.D แปลผล 

ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย 4.14 0.57 มาก 

มีความสะดวกในการจองผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี 3.95 0.83 มาก 

สามารถจองผ่านออนไลน์ เอ เจนซ่ีได้หลาย ช่องทาง  เ ช่น 
โทรศพัทมื์อถือ คอมพวิเตอร์ 

4.24 0.78 มาก
ที่สุด 

มีความสะดวกในการช าระเงินผา่นช่องทางออนไลน์ เช่นการช าระผา่น
บตัรเครดิต/การช าระผา่น Internet Banking 

4.26 0.75 มาก
ที่สุด 

มีการตอบกลบัทนัทีที่จองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี 4.13 0.82 มาก 

ด้านการส่งเสริมการตลาด 3.69 0.66 มาก 

มีขอ้มูลข่าวสารและโปรโมชัน่ส่งมาทางอีเมล ์ 4.12 0.78 มาก 

มีการลดราคาส าหรับการจองล่วงหนา้และจ่ายเงินทนัที 3.75 0.83 มาก 

มีการใหข้อ้เสนอพเิศษ เช่น การสะสมคะแนน 3.56 0.95 มาก 

มีบริการจองโรงแรมก่อนโดยไม่ตอ้งจ่ายเงินทนัที 3.36 0.94 ปาน
กลาง 

ภาพรวม 3.92 0.46 มาก 

 
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลจากตารางที่ 4.3 พบวา่มีระดบัความคิดเห็นในภาพรวมระดบัมาก 

ค่าเฉล่ีย 3.92 เม่ือจ าแนกความคิดเห็นจากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดรายดา้นพบว่า ดา้นที่เห็น
ดว้ยมากที่สุดคือ ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ค่าเฉล่ีย 4.14 รองลงมาคือ ดา้นราคา ค่าเฉล่ีย 3.97 ดา้น
ผลิตภัณฑ์ ค่าเฉล่ีย 3.87 และเห็นด้วยน้อยที่สุด คือ ด้านการส่งเสริมการตลาด ค่าเฉล่ีย 3.69 
ตามล าดบั  

ดา้นผลิตภณัฑ์ ประเด็นที่เห็นด้วยมาก ได้แก่ โรงแรมที่จองผ่านออนไลน์เอเจนซ่ีมี
คุณสมบติัตรงตามคาดหวงั ค่าเฉล่ีย 4.18 รองลงมา คือ ช่ือเวบ็ไซตข์องออนไลน์เอเจนซ่ีจดจ าไดง้่าย 
ค่าเฉล่ีย 3.95 ขอ้มูลของโรงแรมที่จองผ่านออนไลน์เอเจนซ่ีมีความหลากหลาย ค่าเฉล่ีย 3.90 และ
ขอ้มูลของโรงแรมที่จองผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีมีความน่าสนใจ ค่าเฉล่ีย 3.45 ตามล าดบั  
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ดา้นราคา ประเด็นที่เห็นดว้ยมาก ได้แก่ มีการปรับราคาให้ทนัสมยัอยู่เสมอ ค่าเฉล่ีย 
4.04 รองลงมา คือ มีหลากหลายราคาที่ใหเ้ลือกจอง ค่าเฉล่ีย 4.03 มีราคาถูกกว่าการจองโรงแรมใน
รูปแบบอ่ืน ค่าเฉล่ีย 3.91 และมีราคาเหมาะสมกบัระดบัของโรงแรม ค่าเฉล่ีย 3.89 ตามล าดบั  

ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ประเด็นที่เห็นดว้ยมากที่สุด ไดแ้ก่ มีความสะดวกในการช าระ
เงินผ่านช่องทางออนไลน์ เช่น การช าระผ่านบตัรเครดิต/การช าระผ่าน Internet Banking ค่าเฉล่ีย 
4.26 และสามารถจองผ่านออนไลน์เอเจนซ่ีได้หลายช่องทาง เช่น โทรศพัท์มือถือ คอมพิวเตอร์ 
ค่าเฉล่ีย 4.24 และด้านที่มีระดับความเห็นด้วยในระดับมาก ได้แก่ มีการตอบกลับทนัทีที่จอง
โรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ี ค่าเฉล่ีย 4.13 และมีความสะดวกในการจองผ่านออนไลน์เอเจนซ่ี 
ค่าเฉล่ีย 3.95 ตามล าดบั  

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ประเด็นที่เห็นดว้ยมาก ไดแ้ก่ มีขอ้มูลข่าวสารและโปรโมชัน่
ส่งมาทางอีเมล ์ค่าเฉล่ีย 4.12 รองลงมา คือ มีการลดราคาส าหรับการจองล่วงหน้าและจ่ายเงินทนัที 
ค่าเฉล่ีย 3.75 และมีการให้ขอ้เสนอพิเศษ เช่น การสะสมคะแนน ค่าเฉล่ีย 3.56 ตามล าดบั และพบ
ดา้นเดียวที่ผูต้อบเห็นดว้ยในระดบัปานกลาง คือ มีบริการจองโรงแรมก่อนโดยไม่ตอ้งจ่ายเงินทนัที 
ค่าเฉล่ีย 3.36  
 
4.4  ผลการวิเคราะห์ระดับความเช่ือมั่น 

ผูว้ิจยัแสดงผลการวิเคราะห์ระดับความเช่ือมั่นของผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขต
กรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ี จ  านวน 10 ข้อ ของผูต้อบ
แบบสอบถาม โดยใชส้ถิติเชิงพรรณนาไดแ้ก่ ค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานแสดงผลการ
วเิคราะห์ดงัตารางที่ 4.4 
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ตารางที่ 4.4  แสดงค่าเฉล่ียและส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐานระดบัความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคชาวไทยที่
อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี (n = 400) 
 
ความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร

ในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี 
ค่าเฉลี่ย S.D แปลผล 

มีการส่งขอ้ความมาแจง้เตือนการจองเม่ือใกลว้นัเขา้พกั 3.44 1.08 มาก 

มีการรับผิดชอบและการให้ความช่วยเหลือจากออนไลน์เอเจนซ่ี
เม่ือเกิดปัญหาจากการใชง้าน 

3.47 0.94 มาก 

ความถูกตอ้งของการหกัยอดเงินของผูใ้ชบ้ริการในแต่ละคร้ัง 3.68 0.86 มาก 

ไดรั้บการรับรองมาตรฐานความน่าเช่ือถือจากเวบ็ไซตอ์อนไลน์เอ
เจนซ่ี 

4.10 0.70 มาก 

มีการใหข้อ้มูลที่ไม่ผดิพลาดและเที่ยงตรง 3.86 0.77 มาก 

มีระบบรักษาความปลอดภยัในการยนืยนัขอ้มูลการช าระเงิน 4.11 0.79 มาก 

ขอ้มูลการช าระเงินมีรายละเอียดชดัเจนและมีความถูกตอ้งตรงตาม
ความตอ้งการ 

4.09 0.80 มาก 

มีการขึ้นทะเบียนพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ หรือ ทะเบียนกบัสถาบนั
การเงิน เช่น Visa, Master, Paypal 

4.21 0.76 มากที่สุด 

มีขอ้มูลของผูใ้หบ้ริการที่สามารถติดต่อไดจ้ริง สามารถตรวจสอบ
ตวัตนได ้

3.89 0.85 มาก 

มั่นใจได้ว่าขอ้มูลส่วนตัวของท่านจะถูกเก็บเป็นความลับไม่ถูก
เปิดเผยแก่สาธารณะ 

3.90 0.77 มาก 

ภาพรวม 3.87 0.57 มาก 

 
 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลจากตารางที่ 4.4 พบวา่ผูต้อบมีระดบัความเช่ือมัน่ในการเลือกจอง
โรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีในภาพรวมระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.87 เม่ือจ าแนกรายดา้น พบว่าดา้นที่
ผูต้อบมีความเช่ือมัน่มากที่สุด คือ มีการขึ้นทะเบียนพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ หรือทะเบียนกบัสถาบนั
การเงิน เช่น Visa, Master, Paypal ค่าเฉล่ีย 4.21 
 ในระดบัความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคชาวไทยที่ในการเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอ
เจนซ่ี พบ 9 ขอ้ที่ผูต้อบมีความเช่ือมัน่มาก โดยดา้นที่มีระดบัความเช่ือมัน่สูงที่สุด 3 อนัดบัแรก คือ 
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มีระบบรักษาความปลอดภัยในการยืนยนัขอ้มูลการช าระเงิน ค่าเฉล่ีย 4.11 ได้รับการรับรอง
มาตรฐานความน่าเช่ือถือจากเวบ็ไซตอ์อนไลน์เอเจนซ่ี ค่าเฉล่ีย 4.10 และมีขอ้มูลการช าระเงินมี
รายละเอียดชดัเจนและมีความถูกตอ้งตรงตามความตอ้งการ ค่าเฉล่ีย 4.09 และรองลงมาคือ มัน่ใจ
ไดว้า่ขอ้มูลส่วนตวัของท่านจะถูกเก็บเป็นความลบัไม่ถูกเปิดเผยแก่สาธารณะ ค่าเฉล่ีย 3.90 มีขอ้มูล
ของผูใ้หบ้ริการที่สามารถติดต่อไดจ้ริง สามารถตรวจสอบตวัตนได ้ค่าเฉล่ีย 3.89 มีการให้ขอ้มูลที่
ไม่ผิดพลาดและเที่ยงตรง ค่าเฉล่ีย 3.86 ความถูกตอ้งของการหักยอดเงินของผูใ้ชบ้ริการในแต่ละ
คร้ัง ค่าเฉล่ีย 3.68 มีการรับผิดชอบและการให้ความช่วยเหลือจากออนไลน์เอเจนซ่ีเม่ือเกิดปัญหา
จากการใชง้าน ค่าเฉล่ีย 3.47 และมีการส่งขอ้ความมาแจง้เตือนการจองเม่ือใกลว้นัเขา้พกั ค่าเฉล่ีย 
3.44 
 
4.5  ผลการทดสอบสมมติฐาน 
 ผูว้ิจยัใชส้ถิติเชิงอนุมานไดแ้ก่สถิติ Independent t-test และ One-way ANOVA ในการ
ทดสอบสมมติฐาน เพื่อศึกษาความแตกต่างของลักษณะประชากรศาสตร์ ได้แก่ เพศ อายุ อาชีพ 
และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนที่มีต่อความคิดเห็นและความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขต
กรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ี โดยยอมรับสมมติฐานที่นัยส าคญั
ทางสถิติน้อยกว่า 0.05 (α= 0.05) และกรณีของการทดสอบดว้ยสถิติ F หากพบว่ามีนัยส าคญัทาง
สถิติจึงท าการทดสอบเปรียบเทียบพหุคูณดว้ยวิธีของเชฟเฟ่ โดยผลการวิเคราะห์แสดงดงัตารางที่ 
4.5-4.20 
 สมมติฐานที่ 1 ผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครที่มีเพศที่แตกต่างกนั มี
ความคิดเห็นและความเช่ือมัน่ในการเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ีแตกต่างกนั สามารถ
ก าหนดสมมติฐานยอ่ยไดด้งัน้ี 

สมมติฐานที่ 1.1 ผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครที่มีเพศที่แตกต่างกนั 
มีความคิดเห็นในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีแตกต่างกนั  

สมมติฐานที่ 1.2 ผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครที่มีเพศที่แตกต่างกนั 
มีความเช่ือมัน่ในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีแตกต่างกนั 
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ตารางที่  4.5 แสดงความคิด เห็นและความเ ช่ือมั่นของผู ้บ ริโภคชาวไทยที่อ าศัยในเขต
กรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีจ าแนกดว้ยลกัษณะประชากรศาสตร์ 
ดา้นเพศ 
 

  N ค่าเฉลี่ย S.D t Sig. 

ความคิด เห็นในการเ ลือกจองโรงแรมผ่าน
ออนไลน์เอเจนซ่ี 

ชาย 175 3.93 0.46 0.45 
 

0.65 
 หญิง 225 3.91 0.47 

ความ เ ช่ือมั่นในการ เ ลือกจองโรงแรมผ่าน
ออนไลน์เอเจนซ่ี 

ชาย 175 3.87 0.55 -0.18 
 

0.85 
 หญิง 225 3.88 0.58 

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตารางที่ 4.5 การทดสอบความแตกต่างด้านเพศกบัความคิดเห็นและความเช่ือมั่น
ของผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ี 
เม่ือพจิารณาผลการทดสอบพบวา่ มีระดบันยัส าคญัเท่ากบั 0.65 และ 0.85 ซ่ึงมากกว่า 0.05 ดงันั้นจึง
ปฏิเสธสมมติฐานที่ 1.1 และ 1.2 หมายความวา่ เพศที่แตกต่างกนัมีความคิดเห็นไม่แตกต่างกนั และ
เพศที่แตกต่างกนัมีความเช่ือมัน่ไม่แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.6 แสดงความคิดเห็นจ าแนกส่วนประสมทางการตลาดรายดา้นของผูบ้ริโภคชาวไทยที่
อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ีจ าแนกด้วยลักษณะ
ประชากรศาสตร์ ดา้นเพศ 
 

  N ค่าเฉลี่ย S.D t Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ ชาย 175 3.85 0.53 -0.60 0.54 
หญิง 225 3.88 0.53     

ดา้นราคา ชาย 175 3.98 0.60 0.50 0.61 
หญิง 225 3.95 0.57     

ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ชาย 175 4.17 0.56 0.93 0.35 
หญิง 225 4.12 0.59     

ดา้นการส่งเสริมการตลาด ชาย 175 3.71 0.66 0.48 0.62 
หญิง 225 3.68 0.67     

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 

จากตารางที่ 4.6 การทดสอบความแตกต่างดา้นเพศกบัความคิดเห็นจ าแนกส่วนประสม
ทางการตลาดรายดา้นของผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรม
ผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี เม่ือพจิารณาผลการทดสอบพบวา่มีระดบันยัส าคญัมากกวา่ 0.05 สามารถสรุป
ไดว้่าผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครที่มีเพศที่แตกต่างกนัมีความคิดเห็นจ าแนก
ส่วนประสมทางการตลาดรายดา้นในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีไม่แตกต่างกนั 

สมมติฐานที่ 2 ผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายทุี่แตกต่างกนั มี
ความคิดเห็นและความเช่ือมัน่ในการเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ีแตกต่างกนั สามารถ
ก าหนดสมมติฐานยอ่ยไดด้งัน้ี 

สมมติฐานที่ 2.1 ผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายทุี่แตกต่างกนั 
มีความคิดเห็นในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีแตกต่างกนั  

สมมติฐานที่ 2.2 ผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายทุี่แตกต่างกนั 
มีความเช่ือมัน่ในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีแตกต่างกนั  
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ตารางที่  4.7 แสดงความคิด เห็นและความเ ช่ือมั่นของผู ้บ ริโภคชาวไทยที่อ าศัยในเขต
กรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีจ าแนกดว้ยลกัษณะประชากรศาสตร์ 
ดา้นอาย ุ

 
  N ค่าเฉลี่ย S.D F Sig. 

ความคิดเห็นในการเลือกจองโรงแรม
ผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี 

21-30 ปี 131 3.81 0.47  
6.38 

  

 
0.00* 

 
31-40 ปี 198 3.95 0.43 

41 ปีขึ้นไป 71 4.03 0.50 

ความเช่ือมั่นในการเลือกจองโรงแรม
ผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี 

21-30 ปี 131 3.82 0.61  
1.38 

 

 
0.25 

  
31-40 ปี 198 3.89 0.51 

41 ปีขึ้นไป 71 3.95 0.61 

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
  

จากตารางที่ 4.7 การทดสอบความแตกต่างดา้นอายกุบัความคิดเห็นและความเช่ือมั่น
ของผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ี 
พบวา่ดา้นความคิดเห็นในการเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ีมีคู่ที่มีระดบันัยส าคญัสถิติที่
ระดบัต ่ากวา่ 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานที่ 2.1 และปฏิเสธสมมติฐานที่ 2.2 หมายความว่า อายุ
ที่แตกต่างกนัมีความคิดเห็นแตกต่างกนั ในขณะที่อายทุี่แตกต่างกนัไม่มีความแตกต่างในความ
เช่ือมั่น จึงท าการทดสอบเปรียบเทียบความคิดเห็นโดยเปรียบเทียบพหุคูณด้วยวิธีของเชฟเฟ่              
ดงัตารางที่ 4.8 
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ตารางที่  4.8 แสดงการเปรียบเทียบความคิดเห็นของผู ้บริโภคชาวไทยที่อาศัยในเขต
กรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีจ าแนกดว้ยลกัษณะประชากรศาสตร์ 
ดา้นอายรุายคู่ 

  
ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากตารางที่ 4.8 พบว่าผูต้อบที่มีอายแุตกต่างกนัมีความคิดเห็น

ของผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ี
มีมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 แตกต่างกัน คือ กลุ่มตวัอย่างที่มีอายุ 21-30 ปี มีระดบัความ
คิดเห็นในการเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ีที่แตกต่างกบักลุ่มอาย ุ41 ปีขึ้นไป และกลุ่ม
อาย ุ41 ปีขึ้นไป มีระดบัความคิดเห็นในการเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ีที่แตกต่างจาก
กลุ่มอาย ุ31-40 ปี โดยกลุ่มอาย ุ41 ปีขึ้นไป เห็นดว้ยมากกวา่กลุ่มอ่ืน 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 

ความคดิเห็นความคดิเห็นการเปรียบเทียบ
ด้านอาย ุ

ค่าเฉลี่ย 21-30 ปี 31-40 ปี 41 ปีขึ้นไป 

3.81 3.95 4.03 

21-30 ปี 3.81  0.02* 0.00* 

31-40 ปี 3.95   0.45 

41 ปีขึ้นไป 4.03      
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ตารางที่ 4.9 แสดงความคิดเห็นจ าแนกส่วนประสมทางการตลาดรายดา้นของผูบ้ริโภคชาวไทยที่
อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ีจ าแนกด้วยลักษณะ
ประชากรศาสตร์ ดา้นอาย ุ
 

  N ค่าเฉลี่ย S.D F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 21-30 ปี 131 3.68 0.57 17.18 0.00* 

31-40 ปี 198 3.91 0.48 

41 ปีขึ้นไป 71 4.10 0.49 

ดา้นราคา 21-30 ปี 131 3.83 0.57 5.57 0.00* 

31-40 ปี 198 4.02 0.58 

41 ปีขึ้นไป 71 4.08 0.57 

ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 21-30 ปี 131 4.07 0.60 1.53 0.21 

31-40 ปี 198 4.18 0.55 

41 ปีขึ้นไป 71 4.18 0.58 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 21-30 ปี 131 3.65 0.66 0.63 0.53 

31-40 ปี 198 3.70 0.65 

41 ปีขึ้นไป 71 3.76 0.74 

 
 จากตารางที่ 4.9 การทดสอบความแตกต่างดา้นอายกุบัความคิดเห็นจ าแนกส่วนประสม
ทางการตลาดรายดา้นของผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรม
ผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี พบวา่ดา้นความคิดเห็นในการเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ี ไดแ้ก่
ดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นราคา มีคู่ที่มีระดบันัยส าคญัสถิติที่ระดบัต ่ากว่า 0.05 หมายความว่า อายทุี่
แตกต่างกันมีความคิดเห็นที่แตกต่างกันในด้านผลิตภัณฑ์และด้านราคา จึงท าการทดสอบ
เปรียบเทียบความคิดเห็นโดยเปรียบเทียบพหุคูณดว้ยวธีิของเชฟเฟ่ ดงัตารางที่ 4.10 - 4.11 
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ตารางที่ 4.10 แสดงการเปรียบเทียบความคิดเห็นดา้นผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขต
กรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีจ าแนกดว้ยลกัษณะประชากรศาสตร์ 
ดา้นอายรุายคู่ 

 
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลจากตารางที่ 4.10 พบว่าผูต้อบที่มีอายแุตกต่างกนัมีความคิดเห็น

ดา้นผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรมผ่าน
ออนไลน์เอเจนซ่ีที่มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 แตกต่างกนั คือกลุ่มตวัอยา่งที่มีอาย ุ21-30 ปี มี
ระดบัความคิดเห็นในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีแตกต่างกบักลุ่มอาย ุ31-40 ปี และ
อาย ุ41 ปีขึ้นไป และกลุ่มอาย ุ41 ปีขึ้นไป มีความเห็นดว้ยในการเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอ
เจนซ่ีที่แตกต่างจากกลุ่มอาย ุ31-40 ปี เม่ือเปรียบเทียบแลว้จะเห็นไดว้า่กลุ่มอาย ุ41 ปีขึ้นไป เห็นดว้ย
ดา้นผลิตภณัฑม์ากกวา่กลุ่มอ่ืน 

 
ตารางที่ 4.11 แสดงการเปรียบเทียบความคิดเห็นด้านราคาของผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขต
กรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีจ าแนกดว้ยลกัษณะประชากรศาสตร์ 
ดา้นอายรุายคู่ 

 
ความคดิเห็นการเปรียบเทยีบด้านราคา ค่าเฉลี่ย 21-30ปี 31-40 ปี 41 ปีขึน้ไป 

3.83 4.02 4.08 

21-30 ปี 3.83   0.05* 0.04* 

31-40 ปี 4.02     0.41 

41 ปีขึ้นไป 4.08       

 

ความคดิเห็นการเปรียบเทยีบด้านผลิตภัณฑ์ ค่าเฉลี่ย 21-30 ปี 31-40 ปี 41 ปีขึน้ไป 

3.68 3.91 4.10 

21-30 ปี 3.68   0.00* 0.00* 

31-40 ปี 3.91     0.07 

41 ปีขึ้นไป 4.10       
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ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลจากตารางที่ 4.11 พบว่าผูต้อบที่มีอายแุตกต่างกนัมีความคิดเห็น
ด้านราคาของผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศัยในเขตกรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรมผ่าน
ออนไลน์เอเจนซ่ีที่มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 แตกต่างกนั คือกลุ่มตวัอยา่งที่มีอาย ุ21-30 ปี มี
ความเห็นดว้ยในการเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ีแตกต่างกบักลุ่มอาย ุ31-40 ปี และอาย ุ
41 ปีขึ้นไป โดยกลุ่มอาย ุ41 ปีขึ้นไป เห็นดว้ยดา้นราคามากกวา่กลุ่มอ่ืน 

 
สมมติฐานที่ 3 ผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพที่แตกต่างกนั 

มีความคิดเห็นและความเช่ือมัน่ในการเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ีแตกต่างกนั สามารถ
ก าหนดสมมติฐานยอ่ยไดด้งัน้ี 

สมมติฐานที่ 3.1 ผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพที่แตกต่าง
กนั มีความคิดเห็นในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีแตกต่างกนั  

สมมติฐานที่ 3.2 ผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพที่แตกต่าง
กนั มีความเช่ือมัน่ในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีแตกต่างกนั  
 
ตารางที่ 4.12 แสดงความคิดเห็นและความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานครใน
การเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีจ าแนกดว้ยลกัษณะประชากรศาสตร์ ดา้นอาชีพ 

 
  N ค่าเฉลี่ย S.D F Sig. 

 
คว ามคิ ด เ ห็นในก าร
เลือกจองโรงแรมผ่าน
ออนไลน์เอเจนซ่ี 

นกัเรียน/นกัศึกษา 19 3.85 0.41  
 

2.51 
   

 
 

0.04* 
 

ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 112 3.86 0.47 

พนกังานบริษทัเอกชน 171 3.90 0.46 

ประกอบธุรกิจส่วนตวั 92 4.04 0.44 

เกษียณอาย/ุวา่งงาน                        6 3.69 0.69 

ค ว าม เ ช่ื อมั่น ในก า ร
เลือกจองโรงแรมผ่าน
ออนไลน์เอเจนซ่ี 

นกัเรียน / นกัศึกษา 19 3.81 0.68  
 

1.65 
  
  

 
 

0.15 
  
  

ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 112 3.83 0.58 

พนกังานบริษทัเอกชน 171 3.87 0.53 

ประกอบธุรกิจส่วนตวั 92 3.97 0.58 

เกษียณอาย ุ/ วา่งงาน                        6 3.46 0.64 

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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จากตารางที่ 4.12 การทดสอบความแตกต่างดา้นอาชีพกบัความคิดเห็นและความเช่ือมัน่
ของผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ี 
พบวา่มีคู่ที่มีความคิดเห็นของผูบ้ริโภคชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรมผ่าน
ออนไลน์เอเจนซ่ี ที่มีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบัต ่ากว่า 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานที่ 3.1 และ
ปฏิเสธสมมติฐานที่ 3.2 หมายความว่า อาชีพที่แตกต่างกันมีความคิดเห็นแตกต่างกัน ในขณะที่
อาชีพไม่มีความแตกต่างในความเช่ือมัน่ จึงท าการทดสอบเปรียบเทียบความคิดเห็นโดยเปรียบเทียบ
พหุคูณดว้ยวธีิของเชฟเฟ่ ดงัตารางที่ 4.13 
 
ตารางที่  4.13 แสดงการเปรียบเทียบความคิดเห็นของผู ้บริโภคชาวไทยที่อาศัยในเขต
กรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีจ าแนกดว้ยลกัษณะประชากรศาสตร์ 
ดา้นอาชีพรายคู่ 
 

ความคดิเห็นการ
เปรียบเทียบด้านอาชีพ 

ค่าเฉลี่ย นักเรียน/
นักศึกษา 

ข้าราชการ/ 
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน 
บริษัทเอกชน 

ประกอบ 
ธุรกิจ
ส่วนตัว 

เกษียณ
อายุ /
ว่างงาน 

  3.81 3.83 3.87 3.97 3.47 
นกัเรียน/นกัศึกษา 3.81  0.89 0.62 0.90 0.48 
ข้าราชการ /พนักงาน
รัฐวสิาหกิจ   

3.83   0.89 0.47 0.00* 

พนกังานบริษทัเอกชน   3.87    0.02* 0.28 
ประกอบธุรกิจส่วนตวั   3.97     0.07 
เกษียณอาย/ุวา่งงาน   3.47      

 
ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากตารางที่ 4.13 พบว่า มีคู่ที่มีความคิดเห็นของผูบ้ริโภคชาว

ไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี ที่มีนัยส าคญัทาง
สถิติที่ระดบั 0.05 กลุ่มที่แตกต่างกนั คือ กลุ่มอาชีพขา้ราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจกบักลุ่มอาชีพ
เกษียณอาย/ุว่างงาน และคู่ของอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน กบักลุ่มอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั 
เม่ือเปรียบเทียบรายคู่แลว้จะเห็นไดว้า่ กลุ่มอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตวั เห็นดว้ยมากที่สุด 
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ตารางที่ 4.14 แสดงความคิดเห็นจ าแนกส่วนประสมทางการตลาดรายดา้นของผูบ้ริโภคชาวไทยที่
อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ีจ าแนกด้วยลักษณะ
ประชากรศาสตร์ ดา้นอาชีพ 
 

  N ค่าเฉลี่ย S.D F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ นกัเรียน / นกัศึกษา 19 3.61 0.43 

10.59 0.00* 

ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 112 3.72 0.54 

พนกังานบริษทัเอกชน 171 3.84 0.51 

ประกอบธุรกิจส่วนตวั 92 4.15 0.47 

เกษียณอาย ุ/ วา่งงาน                        6 3.92 0.61 

ดา้นราคา นกัเรียน / นกัศึกษา 19 3.88 0.43 

0.82 0.51 

ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 112 3.98 0.61 

พนกังานบริษทัเอกชน 171 3.95 0.58 

ประกอบธุรกิจส่วนตวั 92 4.03 0.58 

เกษียณอาย ุ/ วา่งงาน                        6 3.67 0.70 

ดา้นช่องทางจดั
จ าหน่าย 

นกัเรียน / นกัศึกษา 19 4.25 0.52 

2.45 0.04* 

ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 112 4.06 0.59 

พนกังานบริษทัเอกชน 171 4.17 0.57 

ประกอบธุรกิจส่วนตวั 92 4.21 0.55 

เกษียณอาย ุ/ วา่งงาน                        6 3.63 0.83 

ดา้นการ
ส่งเสริม
การตลาด 

นกัเรียน / นกัศึกษา 19 3.66 0.70 

0.48 0.74 

ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ 112 3.69 0.64 

พนกังานบริษทัเอกชน 171 3.66 0.68 

ประกอบธุรกิจส่วนตวั 92 3.77 0.66 

เกษียณอาย ุ/ วา่งงาน                        6 3.58 1.03 

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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 จากตารางที่ 4.14 การทดสอบความแตกต่างดา้นอาชีพกับความคิดเห็นจ าแนกส่วน
ประสมทางการตลาดรายดา้นของผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครในการเลือกจอง
โรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี พบวา่ดา้นความคิดเห็นในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี 
ไดแ้ก่ด้านผลิตภณัฑแ์ละดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย มีคู่ที่มีระดบันัยส าคญัสถิติที่ระดับต ่ากว่า 0.05 
หมายความว่า อาชีพที่แตกต่างกันในส่วนประสมการตลาดมีความคิดเห็นแตกต่างกันในด้าน
ผลิตภัณฑ์และด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย จึงท าการทดสอบเปรียบเทียบความคิดเห็นโดย
เปรียบเทียบพหุคูณดว้ยวธีิของเชฟเฟ่ ดงัตารางที่ 4.15-4.16 

 
ตารางที่ 4.15 แสดงการเปรียบเทียบความคิดเห็นดา้นผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขต
กรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีจ าแนกดว้ยลกัษณะประชากรศาสตร์ 
ดา้นอาชีพรายคู่ 
 
ความคดิเห็น

การ
เปรียบเทียบ

ด้าน
ผลิตภัณฑ์ 

ค่าเฉลี่ย นักเรียน/
นักศึกษา 

ข้าราชการ/
พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

พนักงาน
บริษัทเอกชน 

ประกอบ
ธุรกิจ
ส่วนตัว 

เกษียณอายุ 
/ว่างงาน 

    

    3.61 3.72 3.84 4.15 3.92 

นกัเรียน/
นกัศึกษา 

3.61   
0.35 0.05* 0.00* 0.19 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ   

3.72   

  

0.05* 0.00* 0.36 

พนกังาน
บริษทัเอกชน   

3.84   
  

  0.00* 0.71 

ประกอบธุรกิจ
ส่วนตวั   

4.15   
  

    0.28 

เกษียณอาย/ุ
วา่งงาน   

3.92           
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ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากตารางที่ 4.15 พบว่ามีคู่ที่มีความคิดเห็นดา้นผลิตภณัฑข์อง
ผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ี ที่มี
นัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 คือกลุ่มที่ประกอบธุรกิจส่วนตวั มีความเห็นด้วยมากกว่ากลุ่ม
นักเรียน/นักศึกษา ขา้ราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ และพนักงานบริษทัเอกชน เม่ือเปรียบเทียบ       
รายคู่แลว้จะเห็นไดว้า่กลุ่มอาชีพประกอบธุรกิจ เห็นดว้ยดา้นผลิตภณัฑม์ากกวา่กลุ่มอ่ืน 

 
ตารางที่ 4.16 แสดงการเปรียบเทียบความคิดเห็นด้านช่องทางจดัจ าหน่ายของผูบ้ริโภคชาวไทยที่
อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ีจ าแนกด้วยลักษณะ
ประชากรศาสตร์ ดา้นอาชีพรายคู่ 
 

ความคดิเห็น
การเปรียบเทียบ
ด้านช่องทางจัด

จ าหน่าย 

ค่าเฉลี่ย นักเรียน/
นักศึกษา 

ข้าราชการ/ พนักงาน ประกอบ เกษียณอาย ุ

พนักงาน
รัฐวิสาหกิจ 

บริษัทเอกชน ธุรกิจ
ส่วนตัว 

/ว่างงาน 

    4.25 4.06 4.17 4.21 3.63 

นกัเรียน / 
นกัศึกษา 

4.25   
0.17 0.53 0.80 0.02* 

ขา้ราชการ/
พนกังาน
รัฐวสิาหกิจ   

4.06   

  

0.12 0.05* 0.07 

พนกังาน
บริษทัเอกชน   

4.17   
  

  0.50 0.02* 

ประกอบธุรกิจ
ส่วนตวั   

4.21   
  

    0.01* 

เกษียณอาย ุ/ 
วา่งงาน   

3.63           

 
ผลการวิเคราะห์ขอ้มูลจากตารางที่ 4.16 พบว่ามีคู่ที่มีความคิดเห็นช่องทางจดัจ าหน่าย

ของผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ี 
ที่มีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 คือ กลุ่มเกษียณอายุ/ว่างงาน เห็นด้วยน้อยกว่ากลุ่มนักเรียน/
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นักศึกษา พนักงานบริษัทเอกชน และประกอบธุรกิจส่วนตัว มีคู่กลุ่มข้าราชการ/พนักงาน
รัฐวิสาหกิจกับประกอบธุรกิจส่วนตวั และพนักงานบริษัทเอกชนกับเกษียณอายุ/ว่างงาน และ
ประกอบธุรกิจส่วนตวักบัเกษียณอายุ/ว่างงาน เม่ือเปรียบเทียบรายคู่แล้วจะเห็นได้ว่ากลุ่มอาชีพ
นกัเรียน/นกัศึกษา เห็นดว้ยดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมากกวา่กลุ่มอ่ืน 

 
สมมติฐานที่ 4 ผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครที่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน

ที่แตกต่างกนั มีความคิดเห็นและความเช่ือมัน่ในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีแตกต่าง
กนั สามารถก าหนดสมมติฐานยอ่ยไดด้งัน้ี 

สมมติฐานที่ 4.1 ผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครที่มีรายได้เฉล่ียต่อ
เดือนที่แตกต่างกนั มีความคิดเห็นในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีแตกต่างกนั  

สมมติฐานที่ 4.2 ผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครที่มีรายได้เฉล่ียต่อ
เดือนที่แตกต่างกนั มีความเช่ือมัน่ในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีแตกต่างกนั  

 

ตารางที่ 4.17 แสดงความคิดเห็นและความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานครใน
การเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีจ าแนกดว้ยลกัษณะประชากรศาสตร์ ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน 

 

  N ค่าเฉลี่ย S.D F Sig. 

ความคิดเห็นในการ
เลือกจองโรงแรมผา่น
ออนไลน์เอเจนซ่ี 

15,000 บาท หรือต ่ากวา่ 7 3.63 0.61  
 

4.59 
  
  
   

 
 

0.00* 
  
  
  

15,001 -25,000 บาท 81 3.79 0.47 

25,001-35,000 บาท 111 3.87 0.46 

35,001-45,000 บาท 127 3.97 0.45 

45,001 บาทขึ้นไป 74 4.05 0.44 

ความเช่ือมัน่ในการ 
เลือกจองโรงแรมผา่น
ออนไลน์เอเจนซ่ี 

15,000 บาท หรือต ่ากวา่ 7 3.89 0.77  
 

0.50 
   
  
  

 
 

0.73 
  
  
  

15,001 -25,000 บาท 81 3.8 0.64 

25,001-35,000 บาท 111 3.9 0.52 

35,001-45,000 บาท 127 3.89 0.57 

45,001 บาทขึ้นไป 74 3.89 0.51 

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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จากตารางที่ 4.17 การทดสอบความแตกต่างดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัความคิดเห็น
และความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรมผ่าน
ออนไลน์เอเจนซ่ี พบว่ามีคู่ที่แตกต่างกันต่อความคิดเห็นของผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขต
กรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ีอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ       
ต  ่ากว่า 0.05 ดงันั้นจึงยอมรับสมมติฐานที่ 4.1 และปฏิเสธสมมติฐานที่ 4.2 หมายความว่า รายได้
เฉล่ียต่อเดือนที่แตกต่างกันมีความคิดเห็นแตกต่างกัน ในขณะที่รายได้เฉล่ียต่อเดือนไม่มีความ
แตกต่างในความเช่ือมัน่ จึงท าการทดสอบเปรียบความคิดเห็นโดยเปรียบเทียบพหุคูณดว้ยวิธีของ
เชฟเฟ่ ดงัตารางที่ 4.11 

 
ตารางที่  4.18 แสดงการเปรียบเทียบความคิด เห็นของผู ้บ ริโภคชาวไทยที่อาศัยในเขต
กรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีจ าแนกดว้ยลกัษณะประชากรศาสตร์ 
ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนรายคู่ 
 
ค ว า ม คิ ด เ ห็ น ก า ร
เปรียบเทียบด้านรายได้
เฉล่ียต่อเดือน 

ค่าเฉลี่ย  15,000 
บาท หรือ
ต ่ากวา่ 

15,000-
25,000 
บาท 

25,001- 
35,000 
บาท 

35,001- 
45,000 
บาท 

45,001 
บาทขึ้น
ไป 

3.63 3.78 3.87 3.97 4.05 

15,000 บาท หรือต ่ากวา่ 3.63  0.37 0.18 0.60 0.02* 

15,001 -25,000 บาท 3.78   0.24 0.00* 0.00* 

25,001-35,000 บาท 3.87    0.08 0.00* 

35,001-45,000 บาท 3.97     0.23 

45,001 บาทขึ้นไป 4.05     - 

  
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลจากตารางที่ 4.18 พบวา่ผูต้อบที่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั

มีความคิดเห็นของผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรมผ่าน
ออนไลน์เอเจนซ่ีที่มีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 คือ คู่ที่มีรายได ้15,000 บาท หรือต ่ากว่ากับ 
45,001 บาทขึ้นไป และคู่ที่มีรายได ้15,001-25,000 บาทกบั 35,001-45,000 บาท / 45,001 บาทขึ้น
ไป และคู่ที่มีรายได ้25,001-35,000 บาท กบัคู่ที่มีรายได ้45,001 บาทขึ้นไป เม่ือเปรียบเทียบรายคู่
แลว้ จะเห็นไดว้า่กลุ่มรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 45,001 บาทขึ้นไป เห็นดว้ยมากกวา่กลุ่มอ่ืน 
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ตารางที่ 4.19 แสดงความคิดเห็นจ าแนกส่วนประสมทางการตลาดรายดา้นของผูบ้ริโภคชาวไทยที่
อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีจ าแนกดว้ยลกัษณะ
ประชากรศาสตร์ ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

*มีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
 
 

  N ค่าเฉลี่ย S.D F Sig. 

ดา้นผลิตภณัฑ ์ 15,000 บาท หรือต ่ากวา่ 7 3.11 0.56 

 
46.35 
    

 
 
0.00* 

  
  

15,001 -25,000 บาท 81 3.49 0.44 

25,001-35,000 บาท 111 3.73 0.44 

35,001-45,000 บาท 127 3.99 0.42 

45,001 บาทขึ้นไป 74 4.34 0.46 

ดา้นราคา 15,000 บาท หรือต ่ากวา่ 7 3.89 0.56 

 
0.42 
  

 
0.79 
   

15,001 -25,000 บาท 81 3.91 0.58 

25,001-35,000 บาท 111 3.96 0.61 

35,001-45,000 บาท 127 4.01 0.58 

45,001 บาทขึ้นไป 74 3.97 0.56 

ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย 15,000 บาท หรือต ่ากวา่ 7 4.14 0.56 

0.51 
 

0.72 
   

15,001 -25,000 บาท 81 4.07 0.64 

25,001-35,000 บาท 111 4.15 0.57 

35,001-45,000 บาท 127 4.15 0.56 

45,001 บาทขึ้นไป 74 4.21 0.54 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด 15,000 บาท หรือต ่ากวา่ 7 3.39 1.18 

 
0.68 

  

 
0.60 

  

15,001 -25,000 บาท 81 3.70 0.60 

25,001-35,000 บาท 111 3.65 0.70 

35,001-45,000 บาท 127 3.75 0.67 

45,001 บาทขึ้นไป 74 3.70 0.62 
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 จากตารางที่ 4.19 การทดสอบความแตกต่างดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนกบัความคิดเห็น
จ าแนกส่วนประสมทางการตลาดรายดา้นของผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครใน
การเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ี พบว่าดา้นความคิดเห็นในการเลือกจองโรงแรมผ่าน
ออนไลน์เอเจนซ่ี ไดแ้ก่ดา้นผลิตภณัฑมี์คู่ที่มีระดบันยัส าคญัสถิติที่ระดบัต ่ากว่า 0.05 หมายความว่า 
รายได้เฉล่ียของส่วนประสมการตลาดที่แตกต่างกนัมีความคิดเห็นแตกต่างกันในดา้นผลิตภณัฑ ์       
จึงท าการทดสอบเปรียบเทียบความคิดเห็นโดยเปรียบเทียบพหุคูณดว้ยวิธีของเชฟเฟ่ ดงัตารางที่ 
4.20 
 
ตารางที่  4.20 แสดงการเปรียบเทียบความคิด เห็นของผู ้บ ริโภคชาวไทยที่อาศัยในเขต
กรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีจ าแนกดว้ยลกัษณะประชากรศาสตร์ 
ดา้นรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนรายคู่ 
 

ความคดิเห็นการ
เปรียบเทียบด้าน
ผลิตภัณฑ์ 

ค่าเฉลี่ย  15,000 
บาท 
หรือ
ต ่ากว่า 

15,000-
25,000 
บาท 

25,001- 
35,000 
บาท 

35,001- 
45,000 
บาท 

45,001 
บาท
ขึน้ไป 

3.11 3.49 3.73 3.99 4.34 

15,000 บาท หรือต ่ากวา่ 3.11  0.00* 0.00* 0.00* 0.00* 

15,001 -25,000 บาท 3.49   0.00* 0.00* 0.00* 

25,001-35,000 บาท 3.73    0.00* 0.00* 

35,001-45,000 บาท 3.99     0.00* 

45,001 บาทขึ้นไป 4.34     - 

  
ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลจากตารางที่ 4.20 พบวา่ผูต้อบที่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนั

มีความคิดเห็นดา้นผลิตภณัฑข์องผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครในการเลือกจอง
โรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบัต ่ากวา่ 0.05 ทุกคู่ เม่ือเปรียบเทียบราย
คู่แลว้จะเห็นไดว้า่กลุ่มรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 45,001 บาทขึ้นไป เห็นดว้ยดา้นผลิตภณัฑม์ากกว่ากลุ่ม
อ่ืน 
 



 
 

บทที่ 5  
สรุปผลการวจิัย อภปิรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
การวจิยัคร้ังน้ี เป็นการศึกษาความคิดเห็นและความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยั

ในเขตกรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ี ไดอ้ธิบายถึงการอภิปราย
ผลการวจิยัและขอ้เสนอแนะ มีดงัน้ี 

5.1  สรุปผลการวจิยั  
5.2  อภิปรายผล 
5.3  ขอ้เสนอแนะส าหรับผูป้ระกอบการ 
5.4  ขอ้เสนอแนะต่อการวจิยัคร้ังต่อไป 
 
การวจิยัคร้ังน้ี เป็นการศึกษาความคิดเห็นและความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยั

ในเขตกรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี  มีวตัถุประสงคข์องการวิจยั 
เพือ่ศึกษาความคิดเห็นและความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครในการ
เลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี จ  าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล  

กลุ่มตวัอยา่งในการศึกษาคร้ังน้ี คือ ผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานคร 
จ านวน 400 คน เคร่ืองมือที่ใชใ้นการเก็บรวบรวมขอ้มูลคือแบบสอบถาม มีทั้งหมด 5 ส่วนไดแ้ก่  

ส่วนที่ 1 ค  าถามคดักรอง 
ส่วนที่ 2 ขอ้มูลทางประชากรศาสตร์ ประกอบดว้ย เพศ อาย ุอาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
ส่วนที่ 3 ความคิดเห็นในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี 
ส่วนที่ 4 ความเช่ือมัน่ในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี  
ส่วนที่ 5 ขอ้เสนอแนะ 
วเิคราะห์ขอ้มูลทางสถิติประมวลผลดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์โปรแกรมส าเร็จรูป โดยใช้

สถิติเชิงพรรณนาในการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุอาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
แสดงจ านวนและค่าร้อยละ แสดงค่าส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน (ชูศรี, 2552) ในการวิเคราะห์ขอ้มูล
ความคิดเห็นและความเช่ือมัน่  
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สมมติฐานในการวิจยัคือผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครที่มีลกัษณะ
ทางประชากรศาสตร์ที่แตกต่างกันมีความคิดเห็นและความเช่ือมัน่ในการเลือกจองโรงแรมผ่าน
ออนไลน์เอเจนซ่ีแตกต่างกนั  
 
5.1  สรุปผลการวิจัย  

ผลการวจิยัพบวา่ ผูต้อบส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ  านวน 225 คน โดยมีช่วงอาย ุ31-40 ปี 
จ  านวน 198 คน อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน จ านวน 171 มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน 35,001-45,000 
บาท จ านวน 127 คน โดยเลือกใชก้ารบริการจองโรงแรมผ่านช่องทางออนไลน์เอเจนซ่ีสูงที่สุด คือ 
Booking.com จ านวน 128 คน รองลงมา คือ Agoda.com จ านวน 122 คน และ Traveloka.com 
จ านวน 98 คน มีระดบัความคิดเห็นในภาพรวมระดบัมาก เม่ือจ าแนกความคิดเห็นจากปัจจยัส่วน
ประสมทางการตลาดรายดา้นพบวา่ ดา้นที่เห็นดว้ยมากที่สุด คือ ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย รองลงมา
คือ ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ ์และเห็นดว้ยนอ้ยที่สุดคือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามล าดบั  

ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นในภาพรวมระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.92 เม่ือจ าแนกความ
คิดเห็นจากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดรายดา้นพบวา่ ดา้นที่เห็นดว้ยมากที่สุด คือ ดา้นช่องทาง
จดัจ าหน่าย ค่าเฉล่ีย 4.14 รองลงมาคือดา้นราคา ค่าเฉล่ีย 3.97 ดา้นผลิตภณัฑ ์ค่าเฉล่ีย 3.87 และเห็น
ดว้ยนอ้ยที่สุด คือ ดา้นการส่งเสริมการตลาด ค่าเฉล่ีย 3.69 ตามล าดบั  

ดา้นผลิตภณัฑ์ พบว่าดา้นที่มีความเห็นดว้ยมาก ไดแ้ก่ โรงแรมที่จองผ่านออนไลน์เอ
เจนซ่ีมีคุณสมบติัตรงตามคาดหวงั ค่าเฉล่ีย 4.18 รองลงมาคือช่ือเวบ็ไซตข์องออนไลน์เอเจนซ่ีจดจ า
ไดง่้าย ค่าเฉล่ีย 3.95 และขอ้มูลของโรงแรมที่จองผ่านออนไลน์เอเจนซ่ีมีความหลากหลาย ค่าเฉล่ีย 
3.90 ตามล าดบั  

ดา้นราคา พบว่าดา้นที่มีความเห็นดว้ยมาก ไดแ้ก่ มีการปรับราคาให้ทนัสมยัอยู่เสมอ 
ค่าเฉล่ีย 4.04 รองลงมา คือ มีหลากหลายราคาที่ใหเ้ลือกจอง ค่าเฉล่ีย 4.03 และมีราคาถูกกวา่การจอง
โรงแรมในรูปแบบอ่ืน ค่าเฉล่ีย 3.91 ตามล าดบั  

ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย พบวา่ ดา้นที่มีความเห็นดว้ยมากที่สุด ไดแ้ก่ มีความสะดวกใน
การช าระเงินผ่านช่องทางออนไลน์ เช่นการช าระผ่านบตัรเครดิต/การช าระผ่าน Internet Banking 
ค่าเฉล่ีย 4.26 รองลงมา คือ สามารถจองผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีไดห้ลายช่องทาง เช่น โทรศพัทมื์อถือ 
คอมพิวเตอร์ ค่าเฉล่ีย 4.24 และมีการตอบกลบัทนัทีที่จองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ี ค่าเฉล่ีย 
4.13 ตามล าดบั  

ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบวา่ ดา้นที่มีความเห็นดว้ยมาก ไดแ้ก่ มีขอ้มูลข่าวสารและ
โปรโมชัน่ส่งมาทางอีเมล์ ค่าเฉล่ีย 4.12 รองลงมาคือมีการลดราคาส าหรับการจองล่วงหน้าและ



91 

จ่ายเงินทันที ค่าเฉล่ีย 3.75 และมีการให้ข้อเสนอพิเศษ เช่น การสะสมคะแนน ค่าเฉล่ีย 3.56 
ตามล าดบั  

มีระดบัความเช่ือมัน่ในภาพรวมระดบัมาก ค่าเฉล่ีย 3.87 ประเด็นที่เห็นดว้ยมาก ได้แก่ 
มีการขึ้นทะเบียนพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ หรือทะเบียนกบัสถาบนัการเงิน เช่น Visa Master Paypal 
ค่าเฉล่ีย 4.21 รองลงมาคือ มีระบบรักษาความปลอดภยัในการยนืยนัขอ้มูลการช าระเงิน ค่าเฉล่ีย 
4.11 และได้รับการรับรองมาตรฐานความน่าเช่ือถือจากเวบ็ไซตอ์อนไลน์เอเจนซ่ี ค่าเฉล่ีย 4.10 
ตามล าดบั 

 ผลการวจิยัพบวา่ ผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครที่มีเพศที่แตกต่างกนั 
มีความคิดเห็นจากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีไม่
แตกต่างกนั หมายความวา่ เพศไม่มีผลต่อความคิดเห็นจากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีอายทุี่
แตกต่างกนัมีความคิดเห็นจากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่แตกต่างกัน ด้านผลิตภณัฑ ์โดย
กลุ่มตวัอยา่งที่มีอาย ุ21-30 ปี มีความเห็นดว้ยกบัดา้นผลิตภณัฑท์ี่แตกต่างจากกลุ่มที่มีอาย ุ31-40 ปี 
และกลุ่มอาย ุ41 ปีขึ้นไป โดยกลุ่มอาย ุ21-30 ปี เห็นดว้ยมากที่สุดในประเด็นโรงแรมที่จองผ่าน
ออนไลน์เอเจนซ่ีมีคุณสมบติัตรงตามคาดหวงั และกลุ่มอายุ 31-40 ปี กบักลุ่มอาย ุ41 ปีขึ้นไป             
ไม่แตกต่างกนั เม่ือเปรียบเทียบรายคู่แลว้กลุ่มอาย ุ41 ปีขึ้นไป มีความเห็นดว้ยกบัดา้นผลิตภณัฑ์
มากกวา่กลุ่มอ่ืน อายทุี่แตกต่างกนัมีความคิดเห็นเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่แตกต่าง
กนั ดา้นราคา โดยกลุ่มตวัอยา่งที่มีอาย ุ21-30 ปี มีความเห็นดว้ยดา้นราคาที่แตกต่างจากกลุ่มที่มีอาย ุ
31-40 ปี และกลุ่มอาย ุ41 ปีขึ้นไป โดยกลุ่มอาย ุ21-30 ปี เห็นดว้ยมากที่สุด ในประเด็นมีการปรับ
ราคาใหท้นัสมยัอยูเ่สมอ และกลุ่มอาย ุ31-40 ปีก ับกลุ่มอาย ุ41 ปีขึ้นไป มีความเห็นดว้ยไปในทาง
เดียวกนั เม่ือเปรียบเทียบแลว้กลุ่มอาย ุ41 ปีขึ้นไปมีความเห็นดว้ยดา้นราคามากกว่ากลุ่มอ่ืน มีอาชีพ
ที่แตกต่างกนัดา้นความคิดเห็นจากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย โดยผูบ้ริโภคชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานครเห็นดว้ยดา้นผลิตภณัฑท์ี่แตกต่างกนั 
มีกลุ่มอาชีพนกัเรียน/นกัศึกษามีความคิดเห็นแตกต่างกบักลุ่มอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ 
กลุ่มอาชีพขา้ราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจกบักลุ่มอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน เห็นดว้ยกับดา้น
ผลิตภณัฑ์ไปในทางเดียวกัน เม่ือเปรียบเทียบรายคู่แล้วจะเห็นได้ว่ากลุ่มอาชีพประกอบธุรกิจมี
ความเห็นดว้ยกบัดา้นผลิตภณัฑม์ากกว่ากลุ่มอ่ืน ความคิดเห็นจากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยกลุ่มอาชีพนักเรียน/ นักศึกษา เห็นด้วยแตกต่างกับกลุ่มอาชีพ
เกษียณอาย/ุวา่งงาน และกลุ่มอาชีพขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจกบักลุ่มอาชีพธุรกิจส่วนตวั และ
กลุ่มอาชีพพนกังานบริษทัเอกชนกบักลุ่มอาชีพเกษียณอาย/ุวา่งงาน เห็นดว้ยกบัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่ายที่แตกต่างกัน เม่ือเปรียบเทียบรายคู่แล้วจะเห็นได้ว่ากลุ่มอาชีพนักเรียน/นักศึกษา มี
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ความเห็นดว้ยดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายมากกว่ากลุ่มอ่ืน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนที่แตกต่างกนัใน
ความคิดเห็นจากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นผลิตภณัฑ ์มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,000 บาท 
หรือต ่ากวา่ เห็นดว้ยกบัดา้นผลิตภณัฑท์ี่แตกต่างไปจากกลุ่มที่มีรายได ้15,001-25,000 บาท 25,001-
35,000 บาท 35,001-45,000 บาท และ45,001 บาทขึ้นไป ซ่ึงกลุ่มที่มีรายได ้45,001 บาทขึ้นไป เห็น
ดว้ยกบัดา้นผลิตภณัฑม์ากกวา่กลุ่มอ่ืน ๆ  

ดา้นความเช่ือมัน่ของผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครในการเลือกจอง
โรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีจ าแนกดว้ยลกัษณะประชากรศาสตร์ เพศ อาย ุอาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อ
เดือน ที่แตกต่างกันมีความเช่ือมั่นในการเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ีไม่แตกต่างกัน 
หมายความวา่ เพศ อาย ุอาชีพ รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ไม่มีผลต่อความเช่ือมัน่ 

 
 
 
 
 
 
 
 
 

ภาพที่ 5.1 แสดงผลวเิคราะห์ตามกรอบแนวความคิด 
 

5.2  อภิปรายผล 
ผลการศึกษาพบว่า ช่องทางการใชบ้ริการจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ี ที่ได้รับ

ความนิยม 3 อันดับแรกคือ Booking.com เน่ืองจากเป็นช่องทางการจองที่ได้รับความนิยมเป็น
อนัดบัหน่ึง สามารถท าการจองก่อนแลว้ไปจ่ายที่โรงแรมทีหลงัได ้และมีราคาสุทธิที่โชวใ์ห้เห็น
หนา้เวบ็ตามความเป็นจริงที่ตอ้งจ่ายโดยไม่มีค่าใชจ่้ายอะไรเพิ่มเติม และเป็นการจองที่พกัไดท้นัที
ไดอ้ยา่งรวดเร็ว ซ่ึงสอดคลอ้งกบัเวบ็ไซตข์อง Booking.com (2559) ที่พบวา่มีขอ้มูลไดรั้บความนิยม
อนัดบัแรก เป็นช่องทางการจองที่จองก่อนแลว้ไปจ่ายทีหลงัไม่มีการเรียกเก็บค่าธรรมเนียมการจอง
หรือค่าธรรมเนียมในการด าเนินการใด ๆ ทั้งส้ิน รองลงมาคือ Agoda.com เน่ืองจากเวบ็ไซตอ์โกดา้
เป็นที่รู้จกัของผูบ้ริโภคทัว่โลกและมีความเช่ือถือในดา้นธุรกิจที่เปิดมานาน มีการให้บริการดา้น
เครดิตมีความปลอดภยัสูงและยนืยนัการจองจากโรงแรมทนัที ผูบ้ริโภคดูรีวิวโรงแรมและตดัสินใจ
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ได้ง่ายขึ้ นท าให้ผูบ้ริโภคมั่นใจในการจอง ซ่ึงสอดคล้องกับขอ้มูลจากเว็บไซต์ของ Agoda.com 
(2559) พบวา่ มีโปรโมชัน่พเิศษและแผนการตลาดเพือ่ช่วยใหอ้โกดา้สามารถมอบขอ้เสนอที่ดีที่สุด
ทางอินเทอร์เน็ตใหแ้ก่ผูบ้ริโภคและมีรีวิวโรงแรมที่มาจากลูกคา้ตวัจริงมากกว่าลา้นรีวิว และมีการ
ยืนยนัจากโรงแรมที่จองทันที ช่องทางรองลงมาคือ Traveloka.com  เป็นช่องทางที่มีการจัด
โปรโมชัน่ส่วนลดตามเทศกาล ช่วงวนัหยดุบ่อย จึงท าให้มีการดึงดูดใจผูใ้ชบ้ริการอยา่งสม ่าเสมอ 
และมีช่องทางการช าระเงินให้เลือกหลายช่องทาง ซ่ึงสอดคล้องกับขอ้มูลที่ได้จากเว็บไซต์ของ 
Traveloka.com (2559) พบว่า มีขอ้มูลที่มีความน่าเช่ือถือเป็นช่องทางที่มีการจดัโปรโมชัน่ส่วนลด
ตามเทศกาลช่วงวนัหยดุบ่อย ส าหรับสมาชิกมีโคด้ส่วนลดใหพ้เิศษ  

ประเด็นความคิดเห็นที่ผูต้อบเห็นดว้ยมากที่สุดคือ มีความสะดวกในการช าระเงินผ่าน
ช่องทางออนไลน์ เช่นการช าระผ่านบตัรเครดิต/การช าระผ่าน Internet Banking และสามารถจอง
ผ่านออนไลน์เอเจนซ่ีได้หลายช่องทาง เช่น โทรศพัท์มือถือ คอมพิวเตอร์ มีค่าเฉล่ียและล าดับ
ความส าคญัมากเป็นล าดบั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ปิยะวฒัน์ ชนาธิปนพชยั (2550) พบว่า การ
ช าระผ่านบตัรเครดิต/การช าระผ่าน Internet Banking ที่พบว่าช่องการช าระผ่านบตัรเครดิต ผ่าน
โทรศพัทมื์อถืออยูใ่นระดบัมาก และดา้นที่เห็นด้วยมากคือ โรงแรมที่จองผ่านออนไลน์เอเจนซ่ีมี
คุณสมบตัิตรงตามคาดหวงั มีการตอบกลบัทนัทีที่จองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ี และมีขอ้มูล
ข่าวสารและโปรโมชัน่ส่งมาทางอีเมล์ ซ่ึงสอดคล้องกบังานวิจยัของ สุภาพร ชุ่มสกุล (2554) ที่
พบวา่ โรงแรมที่จองผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีมีคุณสมบตัิตรงตามคาดหวงั มีการตอบกลบัทนัที และมี
ดา้นการตลาดในการใหข้อ้มูลข่าวสารและโปรโมชัน่ส่งมาทางอีเมล ์ 

เม่ือจ าแนกความคิดเห็นจากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นที่เห็นดว้ยมากที่สุด คือ 
ด้านช่องทางจัดจ าหน่าย ในประเด็นที่มีความสะดวกในการช าระเงินผ่านช่องทางออนไลน์ 
เน่ืองจากสามารถท าการจองผ่านออนไลน์เอเจนซ่ีไดห้ลายช่องทาง ส่วนดา้นราคา เน่ืองจากมีการ
ปรับราคาใหท้นัสมยัอยูเ่สมอและมีหลากหลายราคาที่ให้เลือกจอง ส่วนดา้นผลิตภณัฑ ์เน่ืองจากมี
ราคาถูกกว่าการจองโรงแรมในรูปแบบอ่ืน และดา้นการส่งเสริมการตลาด มีขอ้มูลข่าวสารและ
โปรโมชัน่ส่งมาทางอีเมล ์มีการลดราคาส าหรับการจองล่วงหนา้และจ่ายเงินทนัที ผลการวิจยัให้ผล
แตกต่างกนัอาจขึ้นอยูก่บัปัจจยัที่มีการตดัสินใจเน่ืองจากลกัษณะบุคคลที่แตกต่างกนัยอ่มท าให้การ
ตดัสินใจในการเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ีที่แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบั ทฤษฎีของ 
Kotler (1997) : 32 ที่กล่าวไวว้่า ลักษณะของผูซ้ื้อมีอิทธิพลจากปัจจยัต่าง ๆ คือ ปัจจยัด้าน
วฒันธรรม ปัจจยัดา้นสงัคม ปัจจยัส่วนบุคคล และปัจจยัดา้นจิตวทิยา และสอดคลอ้งกบั ทฤษฎีของ 
Smith & Chaffey (2005) : 33 ที่กล่าวไวว้่าการท าการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ไม่ใช่การสร้างเวบ็ไซต์
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เพยีงอยา่งเดียว แต่ตอ้งค  านึงถึงการให้ขอ้มูลต่าง ๆ ในเวบ็ไซตท์ี่สามารถรองรับความตอ้งการของ
ลูกคา้ไดทุ้กรูปแบบ รวมถึงขอ้มูลข่าวสารและโปรโมชัน่ส่งมาทางอีเมลห์รือขอ้ความส่วนตวั 

ดา้นความเช่ือมัน่ที่มากที่สุดคือ มีการขึ้นทะเบียนพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์หรือทะเบียน
กบัสถาบนัการเงิน เช่น Visa Master Paypal เป็นการสร้างความน่าเช่ือถือให้กบัผูบ้ริโภคในการซ้ือ-
ขายผา่นระบบออนไลน์ รวมไปถึงการมีระบบรักษาความปลอดภยัในการยนืยนัขอ้มูลการช าระเงิน 
ไดรั้บการรับรองมาตรฐานความน่าเช่ือถือจากเวบ็ไซตอ์อนไลน์เอเจนซ่ี และมีขอ้มูลการช าระเงินมี
รายละเอียดชดัเจนและมีความถูกตอ้งตรงตามความตอ้งการ มีค่าเฉล่ียและล าดบัความส าคญัมาก
เป็นล าดับ ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจัยของ จิญาดา แก้วแทน (2557) ที่พบว่า ปัจจยัด้านการใช้
ออนไลน์ต่อการช าระเงินผ่านอิเล็กทรอนิกส์และผ่านสมาร์ทโฟนสามารถดูแลขอ้มูลได้อย่าง
ปลอดภยัสามารถสร้างความมัน่ในให้กบัผูบ้ริโภคในการซ้ือ-ขายผ่านระบบออนไลน์ และมีระบบ
รักษาความปลอดภยัในการยนืยนัขอ้มูลการช าระเงินที่ไดรั้บการรับรองมาตรฐานความน่าเช่ือถือ
จากการลงทะเบียนกบักรมพฒันาธรุกิจการคา้ 

ผลการทดสอบสมมติฐานของผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครที่มีเพศ
ที่แตกต่างกนั มีความคิดเห็นและความเช่ือมัน่ในการเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ีที่ไม่
แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ณัฐภรณ์ เหลืองพิพฒัน์ (2555) ที่พบว่าผูบ้ริโภคชาวไทย
ที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครมีความคิดเห็นต่อการจองโรงแรมผ่านออนไลน์มีระดบัใกลเ้คียงกนั
ทั้งเพศหญิงและเพศชาย  

ผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอายทุี่แตกต่างกนั มีความคิดเห็นใน
การเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ีที่แตกต่างกนั คือกลุ่มตวัอยา่งที่มีอาย ุ21-30 ปี มีระดบั
ความคิดเห็นที่แตกต่างกบักลุ่มอาย ุ41 ปีขึ้นไป และกลุ่มอาย ุ41 ปีขึ้นไป มีระดบัความคิดเห็นที่เห็น
ดว้ยที่แตกต่างจากกลุ่มอาย ุ31-40 ปี โดยกลุ่มอายใุนดา้นความเช่ือมัน่ในการเลือกจองโรงแรมผ่าน
ออนไลน์เอเจนซ่ีไม่แตกต่างกัน ซ่ึงสอดคล้องกับงานวิจยัของ ณัฐภรณ์ เหลืองพิพฒัน์ (2555) ที่
พบวา่นกัท่องเที่ยวมีความคิดเห็นต่างกนัมีความเห็นดว้ยต่อการจองออนไลน์ต่าง ๆ ในช่วงกลุ่มอายุ
ที่แตกต่างกนั 

ผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครที่มีอาชีพที่แตกต่างกนั มีความคิดเห็น
ในการเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ีที่แตกต่างกัน โดยมีของคู่กลุ่มอาชีพขา้ราชการ/
พนกังานรัฐวิสาหกิจกบักลุ่มอาชีพเกษียณอาย/ุว่างงาน และคู่ของอาชีพพนักงานบริษทัเอกชนกบั
กลุ่มอาชีพของผู ้ประกอบธุรกิจส่วนตัว โดยอาชีพประกอบธุรกิจส่วนตัวเห็นด้วยมากที่สุด                
ซ่ึงสอดคลอ้งกบังานวจิยัของ ณัฐภรณ์ เหลืองพพิฒัน์ (2555) ที่พบว่า อาชีพที่ต่างกนัมีความคิดเห็น
ในเร่ืองของส่วนผสมการตลาดที่แตกต่างกนั ภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก และสอดคลอ้งกบังานวิจยั
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ของ นภสัวนัต ์ ชมพูนุช (2558)  ที่ศึกษาเร่ืองปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์
ผา่นระบบ QR Code ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า อาชีพที่แตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อการ
การตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผ่านระบบ QR Code ที่แตกต่างกนั โดยมีภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก 
ส่วนดา้นความเช่ือมัน่ในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี พบวา่ไม่แตกต่างกนั  
 ผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศยัในเขตกรุงเทพมหานครที่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนที่แตกต่างกนั 
มีความคิดเห็นในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีที่แตกต่างกนั คู่ที่มีรายได ้15,000 บาท 
หรือต ่ากว่ากบั 45,001 บาทขึ้นไป และคู่ของกลุ่มที่มีรายได ้15,001-25,000 บาทกบั 35,001-45,000 
บาท 45,001 บาทขึ้นไป และคู่ของกลุ่มที่มีรายได ้25,001-35,000 บาทกบั 45,001 บาทขึ้นไป ส่วน
ดา้นความเช่ือมัน่ในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี พบว่าไม่แตกต่างกนั ซ่ึงสอดคลอ้ง
กบังานวจิยัของ นภสัวนัต ์ชมพนุูช (2558)  ที่ศึกษาเร่ืองปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจซ้ือสินคา้
ออนไลน์ผ่านระบบ QR Code ของผูบ้ริโภคในกรุงเทพมหานคร พบว่า รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนที่
แตกต่างกนัมีอิทธิพลต่อการการตดัสินใจซ้ือสินคา้ออนไลน์ผา่นระบบ QR Code ไม่แตกต่างกนั 
 
5.3  ข้อเสนอแนะส าหรับผู้ประกอบการ  
 จากการวิเคราะห์ส่วนใหญ่ผูต้อบเพศหญิงซ่ึงมากกว่าเพศชาย เน่ืองจากการไปเก็บ
ขอ้มูลผูต้อบเพศหญิงมีความสนใจและให้ความร่วมมือในตอบมากกว่าเพศชาย จึงเห็นไดว้่าเพศ
หญิงมีความสนใจในการเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ี  ดังนั้ นผู ้วิจัยเห็นว่าทาง
ผูป้ระกอบการออนไลน์เอเจนซ่ีควรจดักิจกรรมให้ความรู้แก่เพศชายในการใช้เว็บจองออนไลน์ 
และแถมโปรโมชัน่กิจกรรมที่เก่ียวกบัผูช้าย เช่น ถา้ผูช้ายเป็นคนลงทะเบียนจองจะไดส่้วนลดและ
ขอ้เสนอพเิศษ เพือ่คนกลุ่มนั้นสนใจขอ้เสนอมากขึ้น ในดา้นอายจุะเห็นไดว้่ากลุ่มอาย ุ31-40 ปี เป็น
กลุ่มอายทุี่ช่ืนชอบการเดินทางสนใจการไปท่องเที่ยวพกัผอ่น เป็นช่วงที่ก  าลงัศึกษาหาความรู้แปลก
ใหม่ เรียนรู้เร่ืองเทคโนโลยใีช ้Social Network เป็นประจ า เพราะยคุน้ีเป็นยคุแห่งเทคโนโลยรีะบบ
ดิจิทลั รูปแบบการใชชี้วติของคนอายกุลุ่มน้ีจึงมีอิทธิพลการคิดมากกว่าช่วงอ่ืน ๆ แตกต่างจากกลุ่ม
อาย ุ41 ปีขึ้นไปที่มีการจองนอ้ยที่สุด กลุ่มอายน้ีุส่วนมากเป็นคนวยัท างาน สนใจเร่ืองการท างานหา
รายได้และไม่ค่อยมีเวลานึกถึงความมั่นคงในชีวิตเป็นหลัก ผูป้ระกอบการควรจดักิจกรรมให้
เหมาะสมกับกลุ่มช่วงอายน้ีุ เช่น การจดัท าโปรโมชัน่เพื่อกระตุน้และดึงดูดการตดัสินใจมีความ
อยากไปใช้เวลาท่องเที่ยวพกัผ่อนมากขึ้น กลุ่มอาชีพพนักงานบริษทัเอกชนมีการใช้บริการจอง
โรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีมากที่สุด เน่ืองจากอาชีพน้ีเป็นกลุ่มอาชีพที่สนใจและให้ความส าคญั
กบัการแนะน าขอ้มูลการใชบ้ริการผ่านส่ือสังคมออนไลน์ต่าง ๆ เช่น กระทูใ้น Pantip Instagram 
Facebook Twitter และ Youtube เพราะส่ือเหล่าน้ีช่วยเป็นขอ้มูลส าหรับการวางแผนและการ
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ตดัสินใจจองโรงแรมผ่านออนไลน์ได้เป็นอยา่งดี กลุ่มอาชีพน้ีมีการตดัสินใจซ้ือที่มากกว่ากลุ่ม
อาชีพอ่ืน เน่ืองจากพนักงานบริษทัส่วนใหญ่มีวนัหยดุที่แน่นอน จึงท าให้วางแผนการเดินทางได้
ประกอบกบัมีความตอ้งการเดินทางไปพกัผอ่นท่องเที่ยว จึงมีความสนใจที่จะจองมากกว่าอาชีพอ่ืน 
กลุ่มอาชีพน้ีมีการตดัสินใจซ้ือที่มากกว่าอาชีพอ่ืน เน่ืองจากมีหน้าที่การงานที่ท  าประจ า จึงมีก าลงั
ทรัพยใ์นการจ่ายเพื่อการพกัผ่อนท่องเที่ยวได้อย่างสะดวก ด้านอาชีพที่เห็นด้วยน้อยที่สุด คือ
เกษียณอาย/ุว่างงาน ซ่ึงกลุ่มอาชีพน้ีมีความสนใจเร่ืองส่ือสังคมออนไลน์และมีความรู้ในการใช้
ระบบคอมพิวเตอร์น้อยกว่ากลุ่มอ่ืน และอาจมีอุปสรรคความไม่พร้อมด้านก าลังทรัพย ์
ผูป้ระกอบการควรจดัโปรโมชัน่ส่วนลดเขา้มาเสนอให้กบัผูใ้ชบ้ริการในอาชีพน้ี และจดักิจกรรม
เก่ียวกบัผูสู้งอายเุขา้มาร่วมกบัการดูแลสุขภาพคู่กนัไปดว้ย ในดา้นกลุ่มที่รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนมาก
ที่สุดคือ 35,001-45,000 บาท เน่ืองจากปัจจยัดา้นรูปแบบการด ารงชีวติ ค่านิยม อาชีพ อาจเป็นเกณฑ์
ในการตดัสินใจที่ส าคญั เม่ือมีรายไดก้็มีความตอ้งการในการเดินทางท่องเที่ยวมากขึ้น ช่วงอายกุลุ่ม
น้ีมีรายไดท้ี่เพียงพอต่อการใชจ่้ายในดา้นการเดินทางท่องเที่ยวเป็นช่วงที่มีรายไดท้ี่สามารถใชจ้่าย
ในการท่องเที่ยวไดอ้ยา่งสะดวก โดยเลือกใชก้ารบริการจองโรงแรมผ่านช่องทางออนไลน์เอเจนซ่ี
มากกว่ากลุ่มผูท้ี่มีรายไดน้้อย กลุ่มที่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนน้อยที่สุด คือ 15,000 บาท หรือต ่ากว่า 
ผูป้ระกอบการควรมีการลดราคา จดัโปรโมชัน่ในราคาที่ถูกลง เช่น การลดราคาในช่วงเวลานาที
ทอง แจกส่วนลดให้ผูท้ี่แชร์ขอ้มูล เล่นเกมส์ชิงรางวลัและการส่งขอ้มูลที่น่าสนใจให้กบักลุ่มผูมี้
รายไดน้อ้ยน้ีใหมี้ระดบัความเหมาะสมกบัการตดัสินใจเลือกจองโรงแรม เพื่อการท่องเทียวไดม้าก
ขึ้น 

เม่ือจ าแนกความคิดเห็นจากปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ดา้นที่เห็นดว้ยมากที่สุด คือ 
ดา้นช่องทางจดัจ าหน่าย ประเด็นที่มากที่สุดคือมีความสะดวกในการช าระเงินผา่นช่องทางออนไลน์ 
เช่นการช าระผ่านบตัรเครดิต/การช าระผ่าน Internet Banking เน่ืองจากสามารถท าการจองผ่าน
ออนไลน์เอเจนซ่ีไดห้ลายช่องทางจึงท าใหผู้บ้ริโภคมีความสะดวกในการใชร้ะบบออนไลน์เอเจนซ่ี 
ผูป้ระกอบการควรรักษาระดับมาตรฐานน้ีไวอ้าจจะเพิ่มช่องทางการช าระเงินเพิ่มขึ้น เพื่อความ
สะดวกที่มากขึ้นดว้ย ประเด็นที่เห็นดว้ยนอ้ยที่สุด คือ มีความสะดวกในการจองผา่นออนไลน์เอเจน
ซ่ี เน่ืองจากตอ้งใชร้ะบบการเช่ือมต่ออินเทอร์เน็ตเป็นหลกั ผูป้ระกอบการควรท าแอพพลิเคชัน่ให้
เสถียรต่อการใชง้าน และเพิ่มช่องทางในการจองให้มากขึ้น เช่น การจดับูธตามสถานที่ต่าง ๆ เพื่อ
เพิม่ความสะดวกใหก้บัผูบ้ริโภคที่ไม่ไดใ้ชส่ื้ออินเทอร์เน็ตดว้ยเช่นกนั ดา้นที่เห็นดว้ยรองลงมาคือ
ดา้นราคา ประเด็นที่เห็นดว้ยมากที่สุด คือ มีการปรับราคาให้ทนัสมยัอยูเ่สมอ ดงันั้นผูป้ระกอบการ
จึงตอ้งรักษาการบริการ การปรับเปล่ียนราคาเพือ่สนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคต่อไป ประเด็นที่
น้อยที่สุดคือ มีราคาเหมาะสมกับระดับของโรงแรม ผูป้ระกอบการควรปรับปรุงโรงแรมให้
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เหมาะสมกบัระดับและคุม้ค่ากบัราคาที่ผูบ้ริโภคตอ้งการจอง ดา้นที่เห็นด้วยรองลงมา คือ ดา้น
ผลิตภณัฑ ์ประเด็นที่มากที่สุด คือ โรงแรมที่จองผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีมีคุณสมบติัตรงตามคาดหวงั 
เน่ืองจากมีราคาถูกกว่าการจองโรงแรมในรูปแบบอ่ืนที่ตรงความคาดหวงัของผูบ้ริโภคอยู่แล้ว 
ผูป้ระกอบการควรรักษาระดบัมาตรฐานน้ีไว ้ประเด็นที่น้อยที่สุด คือ ขอ้มูลของโรงแรมที่จองผ่าน
ออนไลน์เอเจนซ่ีมีความน่าสนใจ ผูป้ระกอบการควรมีการแสดงขอ้มูลการใหบ้ริการที่ตรงความเป็น
จริงและแสดงขอ้มูลของโรงแรมที่เป็นปัจจุบนั เพือ่ใหผู้บ้ริโภคสามารถตดัสินใจมากขึ้น และดา้นที่
เห็นด้วยน้อยที่สุด คือ ด้านการส่งเสริมการตลาด ประเด็นที่มากที่สุดคือมีขอ้มูลข่าวสารและ
โปรโมชัน่ส่งมาทางอีเมล์ ปัจจุบนัมีการส่งขอ้มูลมาแจง้ทางอีเมลล์ส าหรับผูท้ี่เป็นสมาชิกของเวบ็
ออนไลน์เอเจนซ่ี ผูป้ระกอบการอาจจะเพิ่มช่องทางอ่ืน ๆ เพื่อรองรับความตอ้งการของผูบ้ริโภคที่
จะเพิ่มมากขึ้นอีกในอนาคต ประเด็นที่น้อยที่สุดคือมีบริการจองโรงแรมก่อนโดยไม่ตอ้งจ่ายเงิน
ทนัที ผูป้ระกอบการควรเสนอราคาที่ชดัเจนระหว่างช่วงที่จองล่วงหน้ากบัช่วงที่ช าระเงินในวนัที่
เขา้พกัจริงใหเ้หมาะสมกบัราคาที่ผูบ้ริโภคตอ้งการที่จะเลือกจองในส่วนของการจองโรงแรมก่อน
แบบไม่ตอ้งจ่ายเงินทนัที และมอบขอ้เสนอการจองออนไลน์ให้คุม้ค่ากบัการจ่ายทีหลงัเขา้มาเพิ่ม 
เช่น การติดต่อโรงแรมที่พกันั้นเพื่อมอบคูปองส่วนลดของการจองในคร้ังต่อไป เพื่อไปใชเ้ป็น
ส่วนลด หรือ แถมกิจกรรมพิเศษของทางโรงแรม หรือถา้มีการจองล่วงหน้า 7 วนั เม่ือเขา้พกัจะมี
ของสมนาคุณให ้  

จากการวเิคราะห์ดา้นความเช่ือมัน่ พบว่า ประเด็นที่มากที่สุดคือมีการขึ้นทะเบียนพาณิชย์
อิเล็กทรอนิกส์ หรือทะเบียนกบัสถาบนัการเงิน เช่น Visa Master Paypal  เน่ืองจากเป็นดา้นที่สร้าง
ความเช่ือมัน่ในออนไลน์ที่มีการลงทะเบียนกบัช่องทางช าระเงิน ในการซ้ือ-ขายออนไลน์ยงัเป็น
เร่ืองน่ากงัวลส าหรับหลาย ๆ คน แต่สัญลกัษณ์ทะเบียนพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์น้ีจะช่วยเพิ่มความ
น่าเช่ือถือให้กับระบบออนไลน์ที่เก่ียวกบัมีการขึ้นทะเบียนพาณิชยอิ์เล็กทรอนิกส์ หรือทะเบียน
สถานบนัทางการเงิน เช่น Visa Master Paypal ซ่ึงรับรองวา่ความน่าเช่ือถือจะมีเพิ่มมากขึ้น ในดา้น
น้ีผูบ้ริโภคใหค้วามเช่ือมัน่ที่ดีอยูแ่ลว้ ดงันั้นผูป้ระกอบการควรรักษาความเป็นมาตรฐานเอาไว ้และ
ประเด็นที่มีความเช่ือมัน่ที่น้อยที่สุดคือมีการส่งขอ้ความมาแจง้เตือนการจองเม่ือใกลว้นัเขา้พกั จะ
เห็นไดว้า่ผูบ้ริโภคยงัใหค้วามเช่ือถือดา้นน้ีนอ้ย ผูป้ระกอบการควรจะพฒันาเก่ียวกบัการส่งขอ้มูลที่
แจง้เตือนก่อนวนัเขา้พกัโรงแรม เน่ืองจากเว็บออนไลน์เอเจนซ่ีส่วนใหญ่ไม่มีการแจง้เตือนให้
ผูบ้ริโภครับทราบขอ้มูลการแจง้เตือนก่อนวนัเขา้พกั ในดา้นน้ีควรมีรูปแบบการบริการที่ใหม่ ๆ 
เพื่อให้ผูบ้ริโภคได้มัน่ใจว่าจะไม่ลืมวนัเดินทาง เช่น การแจง้เตือนทางหมายเลขโทรศพัท,์ ไลน์ 
หรือในเวบ็ไซตอ์อนไลน์ที่สามารถคลิกลิงคข์อ้มูลการแจง้เตือนวนัที่ใกลจ้ะเขา้พกัโดยมีการตั้งค่า
อตัโนมติัส่งมาไดท้นัที เพือ่ท  าใหผู้บ้ริโภคมีความเช่ือมัน่วา่มีหอ้งพกัที่จองไวต้รงตามความตอ้งการ
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และตรงกนักบัที่จองไวผู้ว้ิจยัหวงัว่าผูป้ระกอบการธุรกิจทางเว็บไซต์บนระบบออนไลน์และผูท้ี่
เก่ียวขอ้งในหน่วยงานต่าง ๆ หรือผูท้ี่ก  าลงัมีแผนการด าเนินงานดา้นธุรกิจการบริการจองโรงแรม
ผ่านออนไลน์เอเจนซ่ี จะสามารถน าขอ้มูลที่วิจยัมาใช้เป็นแนวทางในการออกแบบ ปรับปรุง
รูปแบบและช่องทางการบริการผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีไดใ้นอนาคต 

 
5.4  ข้อเสนอแนะต่อการวิจัยคร้ังต่อไป      

จากการศึกษาความคิดเห็นและความเช่ือมั่นของผูบ้ริโภคชาวไทยที่อาศัยในเขต
กรุงเทพมหานครในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี ผูว้จิยัมีขอ้เสนอแนะต่อการวิจยัคร้ัง
ต่อไป ดงัน้ี 

1.  ควรศึกษาปัจจยัดา้นพฤติกรรมการจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีของประชาชน
ในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานคร 

2.  ควรศึกษาในเชิงปริมาณควบคู่กบัเชิงคุณภาพ โดยการสัมภาษณ์ ผูป้ระกอบการถึง
ขอ้มูลในดา้นกลยทุธ์ทางการตลาดต่าง ๆ เพื่อให้ทราบถึงขอ้มูลที่เป็นจริง และให้ไดข้อ้มูลเชิงลึก
เพือ่น ามาใชป้ระโยชน์ใหมี้ประสิทธิภาพมากขึ้น 
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ภาคผนวก ก 
 

แบบสอบถาม 
 

ค าช้ีแจง แบบสอบถามน้ีเป็นส่วนหน่ึงของงานวิจยัของนกัศึกษาในระดบัปริญญาโท 
สาขาวิชาการจดัการการท่องเท่ียว มหาวิทยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์จดัท าข้ึนโดยมีวตัถุประสงค์เพื่อ
ศึกษาความคิดเห็นและความเช่ือมั่นในการเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ี กรณีศึกษา
ประชาชนในเขตกรุงเทพมหานคร โดยข้อมูลของท่ านจะเป็นประโยชน์ต่อองค์กรของ
ผูป้ระกอบการ และหน่วยงานท่ีเก่ียวข้องในการตอบรับความตอ้งการของผูใ้ช้บริการเลือกจอง
โรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีต่อไป 

ส าหรับขอ้มูลของท่าน ซ่ึงมีความส าคญัและเป็นประโยชน์อยา่งยิ่งในการท าการศึกษา
วจิยัในคร้ังน้ี ผูว้ิจยัจึงใคร่ขอความร่วมมือจากท่านในการตอบแบบสอบถามฉบบัน้ี และขอ้มูลของ
ท่านจะไดรั้บการจดัเก็บเป็นความลบั ขอขอบพระคุณในความร่วมมือการตอบแบบสอบถามในคร้ัง
น้ีเป็นอยา่งยิง่ 

                  
      ภูษณิษา ปัจชามาตย ์

นกัศึกษาปริญญาโท หลกัสูตรศิลปศาสตรมหาบณัฑิต 
สาขาการจดัการการท่องเท่ียว มหาวทิยาลยัธุรกิจบณัฑิตย ์
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ภายในแบบสอบถามประกอบด้วย 5 ส่วนดังนี้ 
ส่วนที ่1 ค าถามคดักรอง  
ส่วนที ่2 ขอ้มูลทางประชากรศาสตร์ 
ส่วนที ่3 ความคิดเห็นในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี 
ส่วนที ่4 ความเช่ือมัน่ในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี 
ส่วนที ่5 ขอ้เสนอแนะเพิ่มเติม 
 
ส่วนที ่1 ค าถามคัดกรองแบบสอบถาม 
โปรดท าเคร่ืองหมาย ลงใน  หนา้ขอ้ท่ีตรงกบัความเป็นจริง 
 

1.  ท่านเคยใชบ้ริการจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีหรือไม่  
 1.1) ใช่    1.2) ไม่ใช่  
 

2.  ท่านใชบ้ริการจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ีใดมากท่ีสุด  
 2.1) Agoda.com  2.2) Booking.com  2.3) Allresortthailand 
 2.4) Hotels.com     2.5) Atsiam.com  2.6) Trivago.com  
 2.7) Traveloka.com  2.8) Expedia.co.th   2.9) Hotelthailand.com 
 2.10) Tooktrip.com  2.11) Choowap.co.th  2.12) อ่ืน ๆ .............................. 
 

ส่วนที ่2 ข้อมูลทางประชากรศาสตร์ของกลุ่มตัวอย่าง 
โปรดท าเคร่ืองหมาย ลงใน  หนา้ขอ้ท่ีตรงกบัความเป็นจริง 
3. เพศ 

 3.1) ชาย     3.2) หญิง 
 

4. อาย ุ
  4.1) 20 ปี หรือ นอ้ยกวา่   4.2) 21-30 ปี   
  4.3) 31-40 ปี     4.4) 41 ปีข้ึนไป   

 

5. อาชีพ 
 5.1) นกัเรียน / นกัศึกษา   5.2) ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวสิาหกิจ 
 5.3) พนกังานบริษทัเอกชน   5.4) ประกอบธุรกิจส่วนตวั 
 5.5) เกษียณ / วา่งงาน    5.6) ผูใ้ชแ้รงงาน 
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6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 6.1) 15,000 บาท หรือต ่ากวา่   6.2) 15,001-25,000 บาท 
 6.3) 25,001-35,000 บาท   6.4) 35,001-45,000 บาท 
 6.5) 45,001บาทข้ึนไป 

 

ส่วนที ่3 ท่านมีความคิดเห็นอยา่งไรในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี 
โปรดท าเคร่ืองหมาย ลงในช่องวา่งท่ีตรงกบัความคิดเห็นของท่านมากท่ีสุด 

ความคิดเห็นในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี 

ระดับความคิดเห็น 

เห็น ดว้ย
มากท่ีสุด 

เห็น
ดว้ย
มาก 

เห็นดว้ย
ปาน
กลาง 

เห็น
ดว้ย 
นอ้ย 

เห็นดว้ย
นอ้ย
ท่ีสุด 

7. ข้อมูลของโรงแรมท่ีจองผ่านออนไลน์เอเจนซ่ีมีความ
น่าสนใจ 

     

8. ข้อมูลของโรงแรมท่ีจองผ่านออนไลน์เอเจนซ่ีมีความ
หลากหลาย 

     

9. ช่ือเวบ็ไซตข์องออนไลน์เอเจนซ่ีจดจ าไดง่้าย      

10.โรงแรมท่ีจองผ่านออนไลน์เอเจนซ่ีมีคุณสมบติัตรงตาม
คาดหวงั 

     

11. มีราคาเหมาะสมกบัระดบัของโรงแรม       

12. มีราคาถูกกวา่การจองโรงแรมในรูปแบบอ่ืน      

13. มีหลากหลายราคาท่ีใหเ้ลือกจอง      

14. มีการปรับราคาใหท้นัสมยัอยูเ่สมอ      

15. มีความสะดวกในการจองผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี      

16. สามารถจองผ่านออนไลน์เอเจนซ่ีไดห้ลายช่องทาง เช่น 
โทรศพัทมื์อถือ คอมพิวเตอร์ 

     

17. มีความสะดวกในการช าระเงินผ่านช่องทางออนไลน์ 
เช่นการช าระผ่านบัตรเครดิต / การช าระผ่าน  Internet 
Banking  

     

18. มีการตอบกลบัทนัทีท่ีจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี      

19. มีขอ้มูลข่าวสารและโปรโมชัน่ส่งมาทางอีเมล ์      

20. มีการลดราคาส าหรับการจองล่วงหนา้และจ่ายเงินทนัที      

21. มีการใหข้อ้เสนอพิเศษ เช่น การสะสมคะแนน      

22. มีบริการจองโรงแรมก่อนโดยไม่ตอ้งจ่ายเงินทนัที      
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ส่วนที ่4 ท่านมีความเช่ือมัน่อยา่งไรในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี 
โปรดท าเคร่ืองหมาย ลงในช่องวา่งท่ีเห็นตรงกบัความเช่ือมัน่ของท่านมากท่ีสุด 

ความเช่ือมัน่ในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี 

ระดบัความเช่ือมัน่ 

มีความ
เช่ือมัน่
มาก
ท่ีสุด 

มีความ
เช่ือมัน่
มาก 

มีความ
เช่ือมัน่
ปาน
กลาง 

มีความ
เช่ือมัน่
นอ้ย 

มี
ความ
เช่ือมัน่
นอ้ย
ท่ีสุด 

23. มีการส่งขอ้ความมาแจง้เตือนการจองเม่ือใกลว้นัเขา้พกั      

24. มีการรับผิดชอบและการให้ความช่วยเห ลือจาก
ออนไลน์เอเจนซ่ีเม่ือเกิดปัญหาจากการใชง้าน 

     

25. ความถูกตอ้งของการหักยอดเงินของผูใ้ชบ้ริการในแต่
ละคร้ัง 

     

26.ไดรั้บการรับรองมาตรฐานความน่าเช่ือถือจากเวบ็ไซต์
ออนไลน์เอเจนซ่ี 

     

27.มีการใหข้อ้มูลท่ีไม่ผิดพลาดและเท่ียงตรง      

28. มีระบบรักษาความปลอดภัยในการยืนยนัขอ้มูลการ
ช าระเงิน 

     

29.ข้อมูลการช าระเงินมีรายละเอียดชัดเจนและมีความ
ถูกตอ้งตรงตามความตอ้งการ 

     

30. มีการข้ึนทะเบียนพาณิชยอิ์เลก็ทรอนิกส์ หรือ ทะเบียน
กบัสถาบนัการเงิน เช่น Visa, Master, Paypal 

     

31. มีข้อ มูลของผู ้ให้บ ริการท่ีสามารถติดต่อได้จ ริง 
สามารถตรวจสอบตวัตนได ้

     

32. มั่นใจได้ว่าข้อมูลส่วนตัวของท่านจะถูกเก็บเป็น
ความลบัไม่ถูกเปิดเผยแก่สาธารณะ 
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ส่วนที ่5  
33. ขอ้เสนอแนะในการปรับปรุงการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี 

______________________________________________________________________________

______________________________________________________________________________

______________________________________________________________________________ 

______________________________________________________________________________ 

   ขอขอบพระคุณในความร่วมมือการตอบแบบสอบถามในคร้ังน้ีเป็นอยา่งยิง่ 
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ภาคผนวก ข 
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Descriptives 

 N Mean Std. Deviation Std. Error 

95% Confidence Interval 
for Mean 

Minimum Maximum Lower Bound 
Upper 
Bound 

ความคิดเห็นในการเลือก
จองโรงแรมผา่นออนไลน์
เอเจนซ่ี 

นกัเรียน / นกัศึกษา 19 3.8487 .41265 .09467 3.6498 4.0476 3.13 4.63 

ขา้ราชการ / พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 112 3.8633 .47075 .04448 3.7751 3.9514 2.75 4.69 

พนกังานบริษทัเอกชน 171 3.9035 .46054 .03522 3.8340 3.9730 2.31 4.75 

ประกอบธุรกิจส่วนตวั 92 4.0408 .44247 .04613 3.9491 4.1324 2.44 4.88 

เกษียณ / ว่างงาน 6 3.6979 .69306 .28294 2.9706 4.4252 2.38 4.31 

Total 400 3.9181 .46447 .02322 3.8725 3.9638 2.31 4.88 

ความเช่ือมัน่ในการเลือก
จองโรงแรมผา่นออนไลน์
เอเจนซ่ี 

นกัเรียน / นกัศึกษา 19 3.8105 .68142 .15633 3.4821 4.1390 2.60 4.70 

ขา้ราชการ / พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ 112 3.8321 .58096 .05490 3.7234 3.9409 2.30 4.90 

พนกังานบริษทัเอกชน 171 3.8725 .52693 .04030 3.7930 3.9521 2.30 5.00 

ประกอบธุรกิจส่วนตวั 92 3.9696 .57907 .06037 3.8496 4.0895 2.00 5.00 

เกษียณ / ว่างงาน 6 3.4667 .63770 .26034 2.7974 4.1359 2.40 4.20 

Total 400 3.8745 .56569 .02828 3.8189 3.9301 2.00 5.00 

 
ANOVA 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

ความคิดเห็นในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี Between Groups 2.140 4 .535 2.517 .041 

Within Groups 83.937 395 .212   

Total 86.076 399    

ความเช่ือมัน่ในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี Between Groups 2.109 4 .527 1.658 .159 

Within Groups 125.571 395 .318   

Total 127.680 399    
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Multiple Comparisons 

 

Dependent Variable (I) อาชีพ (J) อาชีพ Mean Difference (I-J) Std. Error Sig. 

95% Confidence Interval 

Lower Bound Upper Bound 

ความคิดเห็นในการเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ี นกัเรียน / นกัศึกษา ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ -.01460 .11437 .899 -.2395 .2103 

พนกังานบริษทัเอกชน -.05482 .11148 .623 -.2740 .1643 

ประกอบธุรกิจส่วนตวั -.19208 .11616 .099 -.4205 .0363 

เกษียณ / ว่างงาน .15077 .21587 .485 -.2736 .5752 

ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ นกัเรียน / นกัศึกษา .01460 .11437 .899 -.2103 .2395 

พนกังานบริษทัเอกชน -.04023 .05604 .473 -.1504 .0699 

ประกอบธุรกิจส่วนตวั -.17748* .06486 .006 -.3050 -.0500 

เกษียณ / ว่างงาน .16536 .19317 .392 -.2144 .5451 

พนกังานบริษทัเอกชน นกัเรียน / นกัศึกษา .05482 .11148 .623 -.1643 .2740 

ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ .04023 .05604 .473 -.0699 .1504 

ประกอบธุรกิจส่วนตวั -.13725* .05960 .022 -.2544 -.0201 

เกษียณ / ว่างงาน .20559 .19147 .284 -.1708 .5820 

ประกอบธุรกิจส่วนตวั นกัเรียน / นกัศึกษา .19208 .11616 .099 -.0363 .4205 

ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ .17748* .06486 .006 .0500 .3050 

พนกังานบริษทัเอกชน .13725* .05960 .022 .0201 .2544 

เกษียณ / ว่างงาน .34284 .19423 .078 -.0390 .7247 

เกษียณ / ว่างงาน นกัเรียน / นกัศึกษา -.15077 .21587 .485 -.5752 .2736 

ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ -.16536 .19317 .392 -.5451 .2144 

พนกังานบริษทัเอกชน -.20559 .19147 .284 -.5820 .1708 

ประกอบธุรกิจส่วนตวั -.34284 .19423 .078 -.7247 .0390 

ความเช่ือมัน่ในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี นกัเรียน / นกัศึกษา ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ -.02162 .13989 .877 -.2966 .2534 

พนกังานบริษทัเอกชน -.06199 .13635 .650 -.3300 .2061 

ประกอบธุรกิจส่วนตวั -.15904 .14208 .264 -.4384 .1203 

เกษียณ / ว่างงาน .34386 .26404 .194 -.1752 .8630 

ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ นกัเรียน / นกัศึกษา .02162 .13989 .877 -.2534 .2966 

พนกังานบริษทัเอกชน -.04037 .06854 .556 -.1751 .0944 

ประกอบธุรกิจส่วนตวั -.13742 .07933 .084 -.2934 .0185 

เกษียณ / ว่างงาน .36548 .23627 .123 -.0990 .8300 

พนกังานบริษทัเอกชน นกัเรียน / นกัศึกษา .06199 .13635 .650 -.2061 .3300 

ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ .04037 .06854 .556 -.0944 .1751 

ประกอบธุรกิจส่วนตวั -.09705 .07290 .184 -.2404 .0463 

เกษียณ / ว่างงาน .40585 .23419 .084 -.0546 .8663 

ประกอบธุรกิจส่วนตวั นกัเรียน / นกัศึกษา .15904 .14208 .264 -.1203 .4384 

ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ .13742 .07933 .084 -.0185 .2934 

พนกังานบริษทัเอกชน .09705 .07290 .184 -.0463 .2404 

เกษียณ / ว่างงาน .50290* .23757 .035 .0358 .9700 

เกษียณ / ว่างงาน นกัเรียน / นกัศึกษา -.34386 .26404 .194 -.8630 .1752 

ขา้ราชการ / พนกังานรัฐวิสาหกิจ -.36548 .23627 .123 -.8300 .0990 

พนกังานบริษทัเอกชน -.40585 .23419 .084 -.8663 .0546 

ประกอบธุรกิจส่วนตวั -.50290* .23757 .035 -.9700 -.0358 

*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 
 

Descriptives 
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 N Mean Std. Deviation Std. Error 

95% Confidence Interval for 
Mean 

Minimum Maximum Lower Bound Upper Bound 

ความคิดเห็นในการเลือกจองโรงแรม
ผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี 

15,000 บาท หรือต ่ากว่า 7 3.6339 .60856 .23002 3.0711 4.1968 2.69 4.31 

15,001-25,000 บาท 81 3.7940 .46566 .05174 3.6910 3.8969 2.75 4.63 

25,001-35,000 บาท 111 3.8716 .46227 .04388 3.7847 3.9586 2.31 4.69 

35,001-45,000 บาท 127 3.9744 .44796 .03975 3.8957 4.0531 2.38 4.75 

45,001บาทข้ึนไป 74 4.0541 .43625 .05071 3.9530 4.1551 2.44 4.88 

Total 400 3.9181 .46447 .02322 3.8725 3.9638 2.31 4.88 

ความเช่ือมัน่ในการเลือกจองโรงแรม
ผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี 

15,000 บาท หรือต ่ากว่า 7 3.8857 .77121 .29149 3.1725 4.5990 3.10 4.80 

15,001-25,000 บาท 81 3.7951 .64088 .07121 3.6534 3.9368 2.30 5.00 

25,001-35,000 บาท 111 3.9027 .51952 .04931 3.8050 4.0004 2.30 5.00 

35,001-45,000 บาท 127 3.8882 .57496 .05102 3.7872 3.9892 2.00 5.00 

45,001บาทข้ึนไป 74 3.8946 .51362 .05971 3.7756 4.0136 2.30 5.00 

Total 400 3.8745 .56569 .02828 3.8189 3.9301 2.00 5.00 

 

 
ANOVA 

 

 Sum of Squares df Mean Square F Sig. 

ความคิดเห็นในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี Between Groups 3.823 4 .956 4.590 .001 

Within Groups 82.253 395 .208   
Total 86.076 399    

ความเช่ือมัน่ในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี Between Groups .654 4 .163 .508 .730 

Within Groups 127.026 395 .322   
Total 127.680 399    

 

 

 

Dependent Variable (I) รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน (J) รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
Mean Difference (I-

J) Std. Error Sig. 

95% Confidence Interval 

Lower Bound Upper Bound 
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ความคิดเห็นในการเลือกจองโรงแรมผ่านออนไลน์เอเจนซ่ี 15,000 บาท หรือต ่ ากว่า 15,001-25,000 บาท -.16005 .17977 .374 -.5135 .1934 

25,001-35,000 บาท -.23769 .17783 .182 -.5873 .1119 

35,001-45,000 บาท -.34048 .17717 .055 -.6888 .0078 

45,001บาทข้ึนไป -.42013* .18045 .020 -.7749 -.0654 

15,001-25,000 บาท 15,000 บาท หรือต ่ ากว่า .16005 .17977 .374 -.1934 .5135 

25,001-35,000 บาท -.07764 .06668 .245 -.2087 .0535 

35,001-45,000 บาท -.18043* .06489 .006 -.3080 -.0529 

45,001บาทข้ึนไป -.26007* .07338 .000 -.4043 -.1158 

25,001-35,000 บาท 15,000 บาท หรือต ่ ากว่า .23769 .17783 .182 -.1119 .5873 

15,001-25,000 บาท .07764 .06668 .245 -.0535 .2087 

35,001-45,000 บาท -.10279 .05929 .084 -.2194 .0138 

45,001บาทข้ึนไป -.18243* .06848 .008 -.3171 -.0478 

35,001-45,000 บาท 15,000 บาท หรือต ่ ากว่า .34048 .17717 .055 -.0078 .6888 

15,001-25,000 บาท .18043* .06489 .006 .0529 .3080 

25,001-35,000 บาท .10279 .05929 .084 -.0138 .2194 

45,001บาทข้ึนไป -.07964 .06674 .233 -.2108 .0516 

45,001บาทข้ึนไป 15,000 บาท หรือต ่ ากว่า .42013* .18045 .020 .0654 .7749 

15,001-25,000 บาท .26007* .07338 .000 .1158 .4043 

25,001-35,000 บาท .18243* .06848 .008 .0478 .3171 

35,001-45,000 บาท .07964 .06674 .233 -.0516 .2108 

ความเช่ือมัน่ในการเลือกจองโรงแรมผา่นออนไลน์เอเจนซ่ี 15,000 บาท หรือต ่ ากว่า 15,001-25,000 บาท .09065 .22341 .685 -.3486 .5299 

25,001-35,000 บาท -.01699 .22099 .939 -.4515 .4175 

35,001-45,000 บาท -.00247 .22017 .991 -.4353 .4304 

45,001บาทข้ึนไป -.00888 .22425 .968 -.4497 .4320 

15,001-25,000 บาท 15,000 บาท หรือต ่ ากว่า -.09065 .22341 .685 -.5299 .3486 

25,001-35,000 บาท -.10764 .08287 .195 -.2706 .0553 

35,001-45,000 บาท -.09313 .08064 .249 -.2517 .0654 

45,001บาทข้ึนไป -.09953 .09119 .276 -.2788 .0797 

25,001-35,000 บาท 15,000 บาท หรือต ่ ากว่า .01699 .22099 .939 -.4175 .4515 

15,001-25,000 บาท .10764 .08287 .195 -.0553 .2706 

35,001-45,000 บาท .01451 .07368 .844 -.1303 .1594 

45,001บาทข้ึนไป .00811 .08511 .924 -.1592 .1754 

35,001-45,000 บาท 15,000 บาท หรือต ่ ากว่า .00247 .22017 .991 -.4304 .4353 

15,001-25,000 บาท .09313 .08064 .249 -.0654 .2517 

25,001-35,000 บาท -.01451 .07368 .844 -.1594 .1303 

45,001บาทข้ึนไป -.00641 .08293 .938 -.1695 .1566 

45,001บาทข้ึนไป 15,000 บาท หรือต ่ ากว่า .00888 .22425 .968 -.4320 .4497 

15,001-25,000 บาท .09953 .09119 .276 -.0797 .2788 

25,001-35,000 บาท -.00811 .08511 .924 -.1754 .1592 

35,001-45,000 บาท .00641 .08293 .938 -.1566 .1695 

*. The mean difference is significant at the 0.05 level. 
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