
ความคิดเห็นของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครดานการ 
สงเสริมการตลาดของเว็บไซตผูใหบริการจองที่พักผานอินเทอรเน็ต 

พุทธชาด หยูตุง 
ผูชวยศาสตราจารย ดร.ธีรศักดิ์ กัญจนพงศ 

  

บทคัดยอ 

การศึกษาคร้ังนี้มีวัตถุประสงค เพ่ือศึกษาความคิดเห็นเก่ียวกับระดับความสําคัญของ

รูปแบบการสงเสริมการตลาดแตละดานของเว็บไซตผูใหบริการจองท่ีพักผานอินเทอรเน็ต และ

เพ่ือเปรียบเทียบความคิดเห็นเก่ียวกับระดับความสําคัญของรูปแบบการสงเสริมการตลาดแตละ

ดานของเว็บไซตผูใหบริการจองท่ีพักผานอินเทอรเน็ตจําแนกตามลักษณะสวนบุคคลและความถ่ี

ในการใชบริการจองท่ีพักผานอินเทอรเน็ต ประชากรท่ีใชในการศึกษาคร้ังนี้ ไดแก ผูบริโภคในเขต

กรุงเทพมหานครท่ีมีอายุ 18 ปข้ึนไป และเคยใชบริการจองท่ีพักผานอินเทอรเน็ต โดยใชกลุม

ตัวอยางท้ังส้ิน 400 คน เคร่ืองมือท่ีใชในการศึกษาคือแบบสอบถาม และวิเคราะหขอมูลโดยใช

โปรแกรมสําเร็จรูป สถิติท่ีใช ไดแก คาความถี่ คารอยละ คาเฉล่ีย และคาสวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 

ใชวิธีการทดสอบคาเฉล่ียของกลุมตัวอยางมากกวาสองกลุม โดยการวิเคราะหความแปรปรวนทาง

เดียว (Analysis of Variance : ANOVA) และใชวิธีการทดสอบความแตกตางเปนรายคู โดยใช

วิธีการของเชฟเฟ (Scheffe) 

ผลการศึกษาพบวา  

1. ผูบริโภคสวนใหญมีอายุ 26-35 ป มีรายไดระหวาง 20,001 – 30,000 บาท

มากท่ีสุด   และมีความถ่ีในการจองท่ีพักผานอินเทอรเน็ต 1-4 คร้ัง/ป นอกจากนี้ผูบริโภคสวน

ใหญใชบริการเว็บไชต www.agoda.com ในการจองท่ีพัก 

2. ผูบริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับระดับความสําคัญของรูปแบบการสงเสริม

การตลาดของเว็บไซตผูใหบริการจองท่ีพักผานอินเทอรเน็ตโดยรวมอยูในระดับมาก 

3. ผูบริโภคท่ีมีอายุแตกตางกัน มีความคิดเห็นเก่ียวกับระดับความสําคัญของรูปแบบ

การสงเสริมการตลาดของเว็บไซตผูใหบริการจองท่ีพักผานอินเทอรเน็ตในดานการโฆษณา

แตกตางกัน แตในดานอื่นไมแตกตางกัน 

4. ผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกัน มีความคิดเห็นเก่ียวกับระดับความสําคัญของ

รูปแบบการสงเสริมการตลาดของเว็บไซตผูใหบริการจองท่ีพักผานอินเทอรเน็ตในดานการโฆษณา 

ดานการประชาสัมพันธ ดานการสงเสริมการขาย และดานการตลาดทางตรงแตกตางกัน 

                                                        


 นักศึกษาหลักสูตรบริหารธุรกิจมหาบัณฑิต สาขาบริหารธุรกิจ มหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย 


 ท่ีปรึกษาสารนิพนธ 
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5. ผูบริโภคท่ีมีความถ่ีในการจองท่ีพักผานอินเทอรเน็ตแตกตางกัน มีความคิดเห็น

เก่ียวกับระดับความสําคัญของรูปแบบการสงเสริมการตลาดของเว็บไซตผูใหบริการจองท่ีพักผาน

อินเทอรเน็ตในดานการโฆษณา ดานการประชาสัมพันธ ดานการสงเสริมการขาย และดาน

การตลาดทางตรงไมแตกตางกัน 

 

1. บทนํา 
ความกาวหนาของอินเทอรเน็ตและระบบการชําระเงินออนไลนในปจจุบันสงผลไปถึง

ธุรกิจในอุตสาหกรรมการทองเท่ียว ทําใหเกิดบริการจองโรงแรมท่ีพักผานชองทางออนไลนข้ึน 

บริการจองโรงแรมหองพัก เปนประเภทธุรกิจท่ีมีความเก่ียวของโดยตรงกับการ

ทองเท่ียว ถือเปนธุรกิจแขนงหนึ่งท่ีมีผลมาจากการขยายตัวดานการทองเท่ียว เพราะเมื่อมีการ

เดินทางทองเท่ียวก็จําเปนตองใชบริการที่พักแรมในระหวางเดินทางทองเท่ียว และปจจุบันบริการ

จองโรงแรมหองพัก ก็สามารถทําไดอยางสะดวกสบายโดยผานส่ืออินเทอรเน็ตในรูปแบบการ

ออนไลน เว็บไซตของผูคาคนกลางแบบ B2C ระหวางโรงแรมและลูกคา เชน Expedia.Com, 

Hotels.Com, Agoda.com ปจจุบันเว็บไซตเหลานี้มีจํานวนเพ่ิมมากข้ึน และมีการแขงขันเพ่ิมมาก

ข้ึนเร่ือยๆ หลายเว็บไซตท่ีมีการแขงขันดานกลยุทธการสงเสริมการตลาดผานทางชองทางตางท้ัง

ออฟไลนและออนไลน เคร่ืองมือในการทําการตลาดออนไลนเหลานี้ เชน การโฆษณาโดยใชปาย

โฆษณาออนไลน (Banner Ads), การทําการตลาดทางตรงโดยอาศัย  E-mail Marketing ฯลฯ ซึ่ง

ทําควบคูกับการจัดกิจกรรมสงเสริมการขายบนเว็บไซต อาทิ การใหสวนลด ราคา การสะสมแตม

ฯลฯ ซึ่งการแขงขันดานกิจกรรมการสงเสริมการตลาดดังกลาวมีผลทําใหผูบริโภคมีตัวเลือก 

มากข้ึน  

ดวยเหตุนี้  ผูวิจัยจึงมีความสนใจท่ีจะศึกษาความคิดเห็นในดานของผูท่ีเคยใชบริการ

จองที่พักผานอินเทอรเน็ต ในแงของระดับความสําคัญของรูปแบบของการสงเสริมการตลาดดาน

ตางๆ ของเว็บไซตใหบริการจองท่ีพักผานอินเทอรเน็ต ท่ีผูบริโภคคิดวามีความสําคัญตอการ

ตัดสินใจเลือกใชบริการ  โดยสนใจศึกษาวิจัยกลุมตัวอยางแลววิเคราะหเปรียบเทียบความคิดเห็น

จําแนกตามลักษณะสวนบคุคลและตามความถี่ในการใชบริการ เนื่องจากผูบริโภคท่ีมีการใชบริการ

บอยคร้ัง อาจมีผลทําใหมีความคิดเห็นเก่ียวกับดานดังกลาวแตกตางกันออกไป 

 

2. วัตถุประสงคในการวิจัย 

1. เพ่ือศึกษาความคิดเห็นเก่ียวกับระดับความสําคัญของรูปแบบการสงเสริม

การตลาดแตละดานของเว็บไซตผูใหบริการจองท่ีพักผานอินเทอรเน็ต 

2. เพ่ือเปรียบเทียบความคิดเห็นเก่ียวกับระดับความสําคัญของรูปแบบการสงเสริม

การตลาดแตละดานของเว็บไซตผูใหบริการจองท่ีพักผานอินเทอรเน็ตจําแนกตามลักษณะสวน

บุคคลและความถี่ในการใชบริการจองท่ีพักผานอินเทอรเน็ต 
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3. สมมติฐานในการวิจัย 

สมมติฐานท่ี 1 ผูบริโภคท่ีมีลักษณะสวนบุคคลแตกตางกัน มีความคิดเห็นเก่ียวกับ

ระดับความสําคัญของรูปแบบการสงเสริมการตลาดของเว็บไซตผูใหบริการจองท่ีพักผาน

อินเทอรเน็ตแตกตางกัน 

สมมติฐานท่ี 2 ผูบริโภคที่มีความถ่ีในการจองท่ีพักผานอินเทอรเน็ตแตกตางกัน มี

ความคิดเห็นเก่ียวกับระดับความสําคัญของรูปแบบการสงเสริมการตลาดของเว็บไซตผูใหบริการ

จองท่ีพักผานอินเทอรเน็ตแตกตางกัน 

 

4. ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

1.เพ่ือนําผลการวิจัยมาเปนแนวทางสําหรับผูประกอบการตัวแทนใหบริการจองท่ีพัก

ผานอินเทอรเน็ตในการพัฒนากลยุทธการสงเสริมการตลาดใหเหมาะสมกับผูบริโภค 

2.เพ่ือเปนประโยชนสําหรับผูท่ีมีความสนใจศึกษางานวิจัยท่ีมีความเก่ียวของกับการ

จองท่ีพักผานอินเทอรเน็ต 

 
5. ขอบเขตของการวิจัย 

ขอบเขตดานประชากร การศึกษาในคร้ังนี้ทําการศึกษาผูบริโภคในเขตกรุงเทพ -

มหานครท่ีมีอายุ 18 ปข้ึนไป และเคยใชบริการจองท่ีพักผานอินเทอรเน็ต 

ขอบเขตดานเวลา ทําการศึกษาในชวงเดือนมิถุนายน ถึง เดือนกรกฎาคม 2557 

ขอบเขตดานเน้ือหา ประกอบดวยปจจัยดานการสงเสริมการตลาด อันไดแก การ

โฆษณา การประชาสัมพันธ การสงเสริมการขาย และการตลาดทางตรง 

 

6. ระเบียบวิธีวิจัย 

การวิจัยคร้ังนี้ ผูวิจัยทําการวิจัยเชิงปริมาณ โดยใชแบบสอบถามเปนเคร่ืองมือในการ

วิจัย โดยผูวิจัยใชวิธีเลือกกลุมตัวอยางแบบตามสะดวก (Convenience Sampling) ตามสถานท่ี

ชุมชนตางๆ และไดใชคําถามนําเพ่ือคัดเลือกตัวอยางในข้ันตนวา “ทานมีอายุ 18 ปข้ึนไป และ

เคยใชบริการจองท่ีพักผานอินเทอรเน็ตหรือไม” โดยแบบสอบถามแบงออกเปน 2 สวนดังนี้  

สวนท่ี 1 ขอมูลเบื้องตนของผูตอบแบบสอบถาม เปนคําถามเก่ียวกับลักษณะสวน

บุคคลไดแก อายุ รายได และคําถามเกี่ยวกับพฤติกรรมการจองท่ีพักผานอินเทอรเน็ต ไดแก 

ความถ่ีในการจองท่ีพักผานอินเทอรเน็ต และเว็บไซตผูใหบริการจองท่ีพักผานอินเทอรเน็ตท่ีใช

บริการบอย  

สวนท่ี 2 ขอมูลความคิดเห็นเก่ียวกับระดับความสําคัญของรูปแบบการสงเสริม

การตลาดแตละดานของเว็บไซตผูใหบริการจองท่ีพักผานอินเทอรเน็ต ไดแก ดานการโฆษณา ดาน

การสงเสริมการขาย ดานการประชาสัมพันธ และดานการตลาดทางตรง 
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ขอมูลในสวนท่ี 2 กําหนดความหมายของระดับความคิดเห็นในแตละชวง ดังนี้ 

4.50 – 5.00   มีความคดิเห็นเก่ียวกับระดบัความสาํคัญของรูปแบบการสงเสริมการตลาดแตละ

ดานในระดับมากท่ีสุด 

3.50 - 4.49   มีความคดิเห็นเก่ียวกับระดบัความสาํคัญของรูปแบบการสงเสริมการตลาดแตละ

ดานในระดับมาก 

2.50 - 3.49   มีความคดิเห็นเก่ียวกับระดบัความสาํคัญของรูปแบบการสงเสริมการตลาดแตละ

ดานในระดับปานกลาง 

1.50 - 2.49   มีความคดิเห็นเก่ียวกับระดบัความสาํคัญของรูปแบบการสงเสริมการตลาดแตละ

ดานในระดบันอย 

1.00 - 1.49   มีความคดิเห็นเก่ียวกับระดบัความสาํคัญของรูปแบบการสงเสริมการตลาดแตละ

ในระดบันอยท่ีสุด 

 

7. ผลการวิจัย  

ผลการวิจัยพบวาตัวอยางเกินคร่ึงมีอายุ 26-35 ป รองลงมาอายุ 18 – 25 ป  และ

ตัวอยางท่ีมีนอยท่ีสุดอายุ 56 ปข้ึนไป สวนใหญมีรายไดระหวาง 20,001 – 30,000 บาท 

รองลงมาคือ 10,001 – 20,000 บาท นอยท่ีสุดไดแกรายได 40,001 – 50,000 บาท เกินคร่ึง

มีความถ่ีในการจองท่ีพักผานอินเทอรเน็ต 1 - 4 คร้ัง/ป  และสวนใหญใชบริการเว็บไชต 

www.agoda.com ในการจองท่ีพัก  

ผลการวิเคราะหขอมูลความคิดเห็นเก่ียวกับระดับความสําคัญของรูปแบบการสงเสริม

การตลาดของเว็บไซตผูใหบริการจองท่ีพักผานอินเทอรเน็ต พบวาผูบริโภคมีความคิดเห็นเก่ียวกับ

ระดับความสําคัญของรูปแบบการสงเสริมการตลาดของเว็บไซตผูใหบริการจองท่ีพักผาน

อินเทอรเน็ตโดยรวมอยูในระดับมาก โดยมีคาเฉล่ีย 3.82 เม่ือพิจารณารายดานพบวา ดานการ

สงเสริมการขายมีคาเฉลี่ยสูงสุด 4.05 รองลงมา ไดแก ดานการตลาดทางตรง ดานการ

ประชาสัมพันธ และดานการโฆษณา โดยมีคาเฉล่ีย 3.78, 3.73 และ 3.70 ตามลําดับ เม่ือ

พิจารณารายดาน 1.ดานการโฆษณาพบวาขอคําถามท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด คือ รายช่ือเว็บไซตข้ึนมา

เปนลําดับแรก ๆ เม่ือทําการคนหาใน Search Engine (เชน Google) 2.ดานการประชาสัมพันธ

พบวาขอคําถามท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด คือ การเปดใชชองทางโซเชียลมีเดีย เชน Facebook, Instagram 

เพ่ือสงขาวสารและติดตอกับผูบริโภค 3.ดานการสงเสริมการขายพบวา ขอคําถามท่ีมีคาเฉล่ีย

สูงสุด คือ ขอเสนอพิเศษใหสวนลดท่ีพัก หรือโปรโมช่ันสวนลดรวมกับบัตรเครดิตฯลฯ 4.ดาน

การตลาดทางตรงพบวา ขอคําถามท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด คือ การสงขอเสนอพิเศษท่ีตรงตามขอมูล

รูปแบบท่ีพักท่ีช่ืนชอบท่ีสมาชิกใหบันทึกขอมูลไว 

ผลการวิเคราะหขอมูลเพ่ือการทดสอบสมมติฐานที่ 1 พบวา ผูบริโภคท่ีมีอายุ

แตกตางกัน มีความคิดเห็นเก่ียวกับระดับความสําคัญของรูปแบบการสงเสริมการตลาดของ
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เว็บไซตผูใหบริการจองท่ีพักผานอินเทอรเน็ตในดานการโฆษณาแตกตางกัน โดยผูบริโภคท่ีมีอายุ 

18 - 25 ป มีความคิดเห็นเก่ียวกับระดับความสําคัญของรูปแบบการสงเสริมการตลาดของ

เว็บไซตผูใหบริการจองท่ีพักผานอินเทอรเน็ตในดานโฆษณามากกวาผูบริโภคท่ีมีอายุ 36 ปข้ึนไป 

สวนในดานการประชาสัมพันธ ดานการสงเสริมการขาย และดานการตลาดทางตรงไมแตกตางกัน  

 สวนผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกัน มีความคิดเห็นเก่ียวกับระดับความสําคัญของ

รูปแบบการสงเสริมการตลาดของเว็บไซตผูใหบริการจองท่ีพักผานอินเทอรเน็ตในทุกดานแตกตาง

กัน อยางมีนัยสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05  

 1. ดานการโฆษณา ผูบริโภคท่ีมีรายไดไมเกิน 10,000 บาท มีความคิดเห็นเก่ียวกับ

ระดับความสําคัญมากกวาผูบริโภคท่ีมีรายได 30,001 – 40,000 บาทและสูงกวา 50,000 บาท 

นอกจากนี้ผูบริโภคท่ีมีรายได 10,001 – 20,000 บาท มีระดับความคิดเห็นมากกวาผูบริโภคท่ีมี

รายได 30,001 – 40,000 บาท และสูงกวา 50,000 บาท สวนผูบริโภคที่มีรายได 20,001 – 

30,000 บาท มีระดับความคิดเห็นมากกวาผูบริโภคท่ีมีรายได 30,001 – 40,000 บาท และ

ผูบริโภคท่ีมีรายไดสูงกวา 50,000 บาท 

2. ดานการประชาสัมพันธ ผูบริโภคท่ีมีรายไดไมเกิน 10,000 บาท และ 10,001 – 

20,000 บาท และ 20,001 – 30,000 บาท มีความคิดเห็นเก่ียวกับระดับความสําคัญ มากกวา

ผูบริโภคท่ีมีรายไดสูงกวา 50,000 บาท นอกจากนี้ผูบริโภคท่ีมีรายได 20,001 – 30,000 บาท 

มีระดับความคิดเห็นมากกวาผูบริโภคท่ีมีรายได 10,001 – 20,000 บาท 

3. ดานการสงเสริมการขาย ผูบริโภคท่ีมีรายได 20,001 – 30,000 บาท มีความ

คิดเห็นเก่ียวกับระดับความสําคัญ มากกวาผูบริโภคท่ีมีรายได 10,001 – 20,000 บาท และ 

30,001 – 40,000 บาท นอกจากนี้ผูบริโภคท่ีมีรายได 30,001 – 40,000 บาท มีระดับความ

คิดเห็นมากกวาผูบริโภคท่ีมีรายได 10,001 – 20,000 บาท และ  40,001 – 50,000 บาท 

และสูงกวา 50,000 บาท สวนผูบริโภคท่ีมีรายได 40,001 – 50,000 บาท มีระดับความคิดเห็น

มากกวาผูบริโภคท่ีมีรายไดไมเกิน 10,000 บาท 

4. ดานการตลาดทางตรง ผูบริโภคที่มีรายได 10,001 – 20,000 บาท และ    

20,001 – 30,000 บาท มีความคิดเห็นเก่ียวกับระดับความสําคัญมากกวาผูบริโภคท่ีมีรายได 

30,001 – 40,000 บาท และผูบริโภคท่ีมีรายไดสูงกวา 50,000 บาท  

ผลการวิเคราะหขอมูลเพ่ือการทดสอบสมมติฐานที่ 2 พบวา ผูบริโภคท่ีมีความถ่ีใน

การจองท่ีพักผานอินเทอรเน็ตแตกตางกัน มีความคิดเห็นเก่ียวกับระดับความสําคัญของรูปแบบ

การสงเสริมการตลาดของเว็บไซตผูใหบริการจองท่ีพักผานอินเทอรเน็ตในดานการโฆษณา ดาน

การประชาสัมพันธ ดานการสงเสริมการขาย และดานการตลาดทางตรงไมแตกตางกัน 
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8. อภิปรายผลการวิจัย 

1. ขอมูลความคิดเห็นเก่ียวกับระดับความสําคัญของรูปแบบการสงเสริมการตลาด

ของเว็บไซตผูใหบริการจองท่ีพักผานอินเทอรเน็ต พบวาโดยรวมมีความสําคัญมาก และดานการ

สงเสริมการขายมีความสําคัญมากท่ีสุด  

2. ดานการโฆษณา พบวาขอคําถามท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ รายช่ือเว็บไซตข้ึนมาเปน

ลําดับแรกๆ เม่ือทําการคนหาใน Search Engine (เชน Google) สอดคลองกับแนวคิดของ 

Turban and others (2006 อางถึงใน พรศิริ สุทธิรัตนชัยชาญ, 2551:13) ไดกลาวถึงการโฆษณา

ดวยเว็บไซตเคร่ืองมือชวยคนหาวา ผูใชอินเทอรเน็ตสวนใหญจะใชเคร่ืองมือชวยคนหาเพ่ือคนหา

ขอมูลท่ีตองการ ดังนั้นการทําใหเว็บไซตของตนปรากฏในผลลัพธจากการคนหาจะชวยเพ่ิมจํานวน

ผูเขาชมเว็บไซตได 

3. ดานการประชาสัมพันธ พบวา ขอคําถามท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด คือ การเปดใชชองทาง

โซเชียลมีเดีย เชน Facebook, Instagram เพ่ือสงขาวสารและติดตอกับผูบริโภค สอดคลองกับ

แนวคิดของ Deirdre Breakenridge (2008 อางถึงใน ณัฐา ฉางชูโต, 2554) กลาวไววา การ

ประชาสัมพันธผาน Social Network ทําใหองคกรเปนบุคคลแรกท่ีจะทราบความคิดเห็นของลูกคา 

(Comment) เร่ืองท่ีลูกคาวิตกกังวล (Concern) และความตองการที่แทจริงของลูกคา (Insight)  

4. ดานการสงเสริมการขาย พบวาขอคําถามท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด คือ ขอเสนอพิเศษให

สวนลดท่ีพัก หรือโปรโมช่ันสวนลดรวมกับบัตรเครดิต ฯลฯ สอดคลองกับแนวคิดของ Philip 

Kotler (1999 อางถึงใน กาญจนรัตน รัตนสนธิ, 2544) ไดกลาวถึงเคร่ืองมือการสงเสริม

การตลาดดานการสงเสริมการขาย วาเปนเคร่ืองมือท่ีมีผลตอพฤติกรรมของลูกคาโดยตรง เม่ือ

ลูกคารับรูวาธุรกิจไดทําการสงเสริมการขาย เชน ลดราคาสินคา ใหของขวัญ เปนตน 

5. ดานการตลาดทางตรง พบวา ขอคําถามท่ีมีคาเฉล่ียสูงสุด คือ การสงขอเสนอ

พิเศษท่ีตรงตามขอมูลรูปแบบท่ีพักท่ีช่ืนชอบท่ีสมาชิกใหบันทึกขอมูลไว สอดคลองกับแนวคิดของ 

Bovee and others (1995 อางถึงใน กฤษดา เพียรเพ่ิมภัทร, 2547: 25) กลาวไววา การตลาด

โดยใชคอมพิวเตอรเช่ือมตรงและอินเตอรเน็ต (Online marketing and internet marketing) เปน

การสื่อสารการตลาดโดยใชคอมพิวเตอรเช่ือมตรงและอินเตอรเน็ต ท้ังคอมพิวเตอรเช่ือมตรงและ

อินเตอรเน็ต ถือวาเปนการตลาดทางตรงท่ีมุงสูลูกคาไดอยางเฉพาะเจาะจง 

 6. ผูบริโภคท่ีมีอายุแตกตางกัน มีความคิดเห็นเก่ียวกับระดับความสําคัญของรูปแบบ

การสงเสริมการตลาดของเว็บไซตผูใหบริการจองท่ีพักผานอินเทอรเน็ตในดานการโฆษณา

แตกตางกัน อาจเพราะผูบริโภคท่ีมีอายุ 18 - 25 ป เปนผูท่ีอยูในวัยท่ีมีการใชอินเทอรเน็ตและ

นิยมการคนหาขอมูลผานอินเทอรเน็ต จึงใหความสําคัญกับรูปแบบการสงเสริมการตลาดในดาน

โฆษณามากกวาผูบริโภคท่ีมีอายุ 36 ปข้ึนไป  

7. ผูบริโภคที่มีรายไดแตกตางกัน มีความคิดเห็นเก่ียวกับระดับความสําคัญของ

รูปแบบการสงเสริมการตลาดของเว็บไซตผูใหบริการจองท่ีพักผานอินเทอรเน็ตในทุกดานแตกตาง
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กัน อธิบายไดวา ระดับรายไดเปนตัวกําหนดใหคนมีพฤติกรรมในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ

ตางกัน ผูท่ีมีระดับรายไดสูงจะเปนผูท่ีมีกําลังทรัพยท่ีสูงและมีโอกาสเลือกสินคาท่ีราคาสูงมากกวา

ผูมีรายไดนอยกวาท่ีจะเนนปริมาณสินคาและราคาไมแพงเปนหลัก ดังนั้นจึงมีความคิดเห็น

เก่ียวกับระดับความสําคัญของรูปแบบการสงเสริมการตลาดในแตละดานจึงตางกัน 

8. ผูบริโภคท่ีมีความถ่ีในการจองท่ีพักผานอินเทอรเน็ตแตกตางกัน มีความคิดเห็น

เก่ียวกับระดับความสําคัญของรูปแบบการสงเสริมการตลาดของเว็บไซตผูใหบริการจองท่ีพักผาน

อินเทอรเน็ตในรายดานทุกดานไมแตกตางกันอธิบายไดวา ผูใหบริการจองท่ีพักผานอินเทอรเน็ต

แตละราย มีการใชกลยุทธในการสงเสริมการตลาดคลาย ๆ กัน มีแนวทางเดียวกัน ทําใหผูบริโภค

ท่ีมีความถ่ีในการจองท่ีพักผานอินเทอรเน็ตแตกตางกัน 

 

9. ขอเสนอแนะจากการศึกษาวิจัย 

1. ดานส ง เส ริมการขาย  ผูประกอบการควรมีการนํ า เสนอขอมูลเ ก่ียวกับ

ผูประกอบการบัตรเครดิตแตละรายที่มีการนําเสนอโปรโมช่ันสวนลดในการจองที่พัก หรือ

ระยะเวลาผอนเปนรายเดือนรวมกับบัตรเครดิต วางใหเห็นเดนชัดบนหนาเว็บไซต และควรมี

กิจกรรมการสงเสริมการขายใหเหมาะกับกลุมรายไดตางๆ เชน ทําโปรโมช่ันสงเสริมการขาย

รวมกับชองทางการชําระเงินอ่ืนๆนอกเหนือจากบัตรเครดิต 

2. ดานการประชาสัมพันธ ควรเนนการใชชองทางโซเชียลมีเดียเปนส่ือสาธารณะเพื่อ

สงขาวสารและใหทุกคนสามารถเห็นขอมูลการติและชมผานหนาเว็บไซต  

3. ดานการโฆษณาควรใหความสําคัญกับการทํา Search Engine Optimization 

(SEO) ซึ่งเปนการทําใหเว็บไซตติดอันดับแรกๆ เม่ือใชคําคนหาท่ีเก่ียวของ และผลการศึกษา

พบวาอายุท่ีตางกันใหความสําคัญในดานนี้ตางกัน ดังนั้นควรพิจารณาวาแตละกลุมชวงอายุท่ีชอบ

การทองเท่ียวชอบใชเว็บไซตไหนบาง จึงนําปายโฆษณา (Banner ads) ไปวางบนหนาเว็บไซต   

นั้นๆ  

4. ดานการตลาดทางตรง ควรมีการทําเหมืองขอมูลเก็บขอมูลการเขาชมเว็บไซตของ

สมาชิก เพ่ือนําขอมูลดังกลาวนั้นมาใชประโยชนในการสงขอเสนอหรือขอมูลขาวสารที่เก่ียวของกับ

ประวัติการเขาชมของสมาชิก เพ่ือใหตรงกับความตองการมากย่ิงข้ึน 
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