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บทคดัย่อ 

การศึกษาวิจัยเร่ือง “พฤติกรรมการเลือกใช้บริการโรงแรมของนักท่องเที่ยวชาวไทย ที่

เมืองโฮจิมินห์ ประเทศเวียดนาม” มีวัตถุประสงค์ 1) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช้บริการ

โรงแรมของนักทอ่งเที่ยวชาวไทย ที่เมืองโฮจิมินห์ ประเทศเวียดนาม 2) เพ่ือศึกษาพฤติกรรมการ

เลือกใช้บริการโรงแรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เมืองโฮจิมินห์ ประเทศเวียดนาม จ าแนกตาม

คุณลักษณะส่วนบุคคล 3) เพ่ือศึกษาอิทธิพลของส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการ และ

การตระหนักรับรู้ในตราสินค้า ที่มีต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการโรงแรมของนักท่องเที่ยวชาว

ไทยที่เมืองโฮจิมินห์ ประเทศเวียดนาม 

การวิจัยคร้ังน้ีเป็นงานวิจัยเชิงส ารวจ โดยการใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเกบ็

รวบรวมข้อมูลจากนักท่องเที่ยวชาวไทยที่สนามบินดอนเมืองจ านวน 398 คน ท าการวิเคราะห์

ข้อมูลโดยใช้สถิติเชิงพรรณนา และทดสอบสมมุติฐานโดยใช้สถิติไคสแควร์ ที่ระดับนัยส าคัญ 

0.05 

ผลการทดสอบสมมุติฐานพบว่าพฤติกรรมการใช้บริการโรงแรมแตกต่างกันตาม

คุณลักษณะส่วนบุคคล และส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกจิบริการ และการตระหนักรับรู้ใน

ตราสนิค้า มีอทิธพิลต่อพฤติกรรมการใช้บริการโรงแรมที่เมืองโฮจิมินห์ประเทศเวียดนาม 

 

ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 

ในปัจจุบันการจองโรงแรมที่พักมีความสะดวกสบาย และง่ายต่อการเข้าถึงมากข้ึน อีก

ทั้งภายใน 5 ปีที่ผ่านมา (2554-2558) จ านวนการเดินทางออกนอกประเทศของชาวไทยมี

ปริมาณมากขึ้นอย่างต่อเน่ืองจาก 7 ล้านคน มาเป็น 8 ล้านคน โดยเฉพาะการเดินทางออกนอก

ประเทศไทยไปยังประเทศเวียดนามมีปริมาณเพ่ิมขึ้นจาก 555,759 คร้ัง มาเป็น 873,130 คร้ัง 

(ส านักงานตรวจคนเข้าเมือง, 2558)  
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โรงแรมในประเทศเวียดนามมีจ านวนทั้งหมด 6,071 โรงแรม ตั้งอยู่ในนครโฮจิมินห์

เป็นจ านวนมากถึง 1,182 โรงแรม ซ่ึงมากที่สดุในเวียดนาม โดยที่รองลงมาคือ ฮานอย และดานัง 

มีจ านวน 807 โรงแรม และ 463 โรงแรม ตามล าดับ (Agoda, 2016) 

นครโฮจิมินห์ หรือ Ho Chi Minh City (HCMC) มีช่ือเดิมว่า ไซ่ง่อน เคยเป็นเมือง

หลวงของเวียดนามใต้ ปัจจุบันเป็นเมืองใหญ่ที่สุดในบรรดา 63 จังหวัดของประเทศเวียดนาม 

และเป็นศูนย์กลางเศรษฐกิจการค้าของเวียดนาม เพราะเคยปกครองโดยระบบเสรีนิยมจึงเปิด

กว้างด้าน การค้าและการลงทุน ธุรกิจส่วนใหญ่ของประเทศจะอยู่ที่นครน้ี เป็นเมืองที่มีมูลค่า

ผลิตภัณฑ์มวลรวมภายในประเทศ และมีก าลังซ้ือแฝงจากกลุ่มเวียดนามโพ้นทะเลสูงที่สุดใน

ประเทศ และเป็นศูนย์กลางธุรกจิการค้า การเงินการธนาคาร ศูนย์กลางด้านการศึกษาและสุขภาพ 

พยาบาล อสังหาริมทรัพย์ รวมถึงด้านวิทยาศาสตร์ เทคโนโลยี อุตสาหกรรม และการท่องเที่ยว 

(กรมส่งเสริมการค้าระหว่างประเทศ, 2559) 

ดังน้ัน ความต้องการของผู้บริโภคที่มีจ านวนมากข้ึน อาจส่งผลต่อความต้องการบริการ

โรงแรมที่หลากหลายและแตกต่างกันมากข้ึน โดยอาจจะข้ึนอยู่กับปัจจัยต่างๆ เช่น ปัจจัยส่วน

บุคคลของผู้ใช้บริการ กลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาดของผู้ประกอบการธุรกิจโรงแรมที่เมืองโฮ

จิมินห์ ประเทศเวียดนาม ดังน้ันการวิจัยน้ีจึงสนใจที่จะศึกษาพฤติกรรมการเลือกใช้บริการของ

นักทอ่งเที่ยวชาวไทยที่ใช้บริการโรงแรมในเมืองโฮจิมินห์ประเทศเวียดนาม และปัจจัยที่มีอิทธิพล

ต่อพฤติกรรมฯ ดังกล่าว โดยคาดหวังว่าผู้ประกอบการธุรกิจโรงแรมที่เมืองโฮจิมินห์ ประเทศ

เวียดนาม สามารถน าผลการศึกษาน้ีไปใช้เป็นแนวทางปรับปรุงและวางแผนกลยุทธ์ในการ

ให้บริการให้สามารถตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ดีย่ิงขึ้น 

 

วรรณกรรมทีเ่กีย่วขอ้ง 

อุตสาหกรรมโรงแรมในเมืองโฮจิมินห์ 

สภาวะการแข่งขันของธุรกิจโรงแรมในเมืองโฮจิมินห์มีอัตราการเข้าพักที่ลดลงของ

ตลาดโรงแรมหรู การลดลงน้ีเกดิจากการแข่งขันที่รุนแรงมากข้ึน สถิติจากสมาคมโรงแรมโฮจิมินห์

แสดงให้เหน็ว่ามีโรงแรมระดับ 4 ดาว และ 5 ดาว เพ่ิมมากขึ้ น และพฤติกรรมการใช้เงินของ

นักท่องเที่ยวมีการเปล่ียนแปลง นักท่องเที่ยวมีความต้องการที่จะลดค่าใช้จ่ายลง โดยเฉพาะค่าที่

พักโรงแรม (Thanhniennews.com ,2015) 

การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค 

Philip Kotler (1997 อ้างถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 2541, น.125-127) 

การวิเคราะห์พฤติกรรมผู้บริโภค (Analyzing Consumer Behavior) เป็นการค้นหาหรือวิจัย

เกี่ยวกับพฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผู้บริโภคเพ่ือทราบถึงลักษณะความต้องการและ

พฤติกรรมการซ้ือและการใช้ของผู้บริโภค ค าตอบที่ได้จะช่วยให้นักการตลาดสามารถจัดกลยุทธ์

การตลาด (Marketing Strategies) ที่สามรถสนองความพึงพอใจของผู้บริโภคได้อย่างเหมาะสม 
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ค าถามที่ใช้เพ่ือค้นหาลักษณะพฤติกรรมผู้บริโภคคือ 6Ws และ 1H  ซ่ึงประกิบด้วย 

WHO, WHAT, WHY, WHOM, WHEN, WHERE และ HOW เพ่ือค้นหาค าตอบ 7 ประการ 

หรือ 7Os ซ่ึงประกอบด้วย OCCUPANTS, OBJECTS, OBJECTIVES, ORGANIZATIONS, 

OCCASIONS, OUTLETS and OPERATIONS 

ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกจิบริการ 

ธีรกิติ นวรัตน ณ อยุธยา (2547, น26-27) ได้กล่าวถึง ส่วนผสมทางการตลาดของ

บริการ (The Services Marketing Mix) ว่า ในปัจจุบันนักวิชาการทางด้านการตลาดหลายท่านได้

วิจารณ์ “ส่วนประสมทางการตลาด” ที่รู้จักกนัในช่ือ 4Ps ซ่ึงได้รับการพัฒนาขึ้นมาในช่วงทศวรรษ 

1960 ว่าเป็นมุมมองที่ค่อนข้างแคบเกินไป และไม่เหมาะที่จะใช้กับการบริการซ่ึงมีลักษณะ

เฉพาะที่แตกต่างจากสินค้าโดยทั่วไป Zeithaml and Bitner (2000 อ้างถึงใน ธีรกิติ นวรัตน ณ 

อยุธยา 2547, น.26-27) ได้เสนอแนวคิดใหม่ในเร่ืองส่วนประสมทางการตลาดส าหรับการ

บริการโดยเฉพาะ ส่วนประสมทางการตลาดส าหรับการบริการดังกล่าวประกอบด้วย ส่วนประสม

ทางการตลาดดั้งเดิมหรือ 4Ps (ได้แก่ Product Price Place และ Promotion) รวมกับ

องค์ประกอบอกี 3 ส่วน คือ People Process และ Physical Evidence ดังน้ี 

การตระหนักรับรู้ในตราสนิค้า 

กติติ สิริพัลลภ (2542) ได้กล่าวว่า “การตระหนักรับรู้ในตราสินค้า” หมายถึง การที่

ผู้บริโภคสามารถจ าช่ือตราย่ีห้อของสินค้าและบริการประเภทใดประเภทหน่ึงได้ โดยประกอบไป

ด้วย Top of mind (ตราแรกในดวงใจ), Brand Recall (การระลึกตราได้), Brand Recognition 

(การระลึกตราได้จากการเหน็หมวดหมู่) และ Unaware of brand (ตราที่ไม่มีการรับรู้)  

ดังน้ัน งานวิจัยน้ีจึงสนใจศึกษาความสัมพันธ์ดังกล่าวในกรณีของนักท่องเที่ยวชาวไทย

ที่ใช้บริการโรงแรมที่เมืองโฮจิมินห์ ประเทศเวียดนาม โดยมีกรอบแนวคิดของการศึกษา ดังน้ี 
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ภาพที ่1 กรอบแนวคิดงานวิจัย 

 

ระเบยีบวิธีวิจยั 

การวิจัยน้ีเป็นการวิจัยเชิงส ารวจ โดยใช้แบบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเกบ็รวบรวม

ข้อมูลจากประชากรซ่ึงได้แก่ นักท่องเที่ยวชาวไทยที่เคยใช้บริการโรงแรมที่เมืองโฮจิมินห์ประเทศ

เวียดนาม โดยที่ต้องเป็นผู้ตัดสินใจเลือกโรงแรมด้วยตนเองโดยมีขนาดตัวอย่าง ผู้วิจัยได้น า

แบบสอบถามไปแจกที่สนามบินดอนเมืองในส่วนของผู้โดยสารขาออก ใช้การสุ่มตัวอย่างแบบ

สะดวก โดยได้ขนาดตัวอย่างจ านวน 398 คน ใช้ระยะเวลาในการเกบ็รวบรวมข้อมูลระหว่างเดือน 

มีนาคม-เมษายน พ.ศ. 2559 สถิติที่ใช้ในการวิเคราะห์ข้อมูล คือ ค่าร้อยละ การแจกแจงความถี่ 

ค่าเฉล่ีย และส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน และทดสอบสมมติฐาน โดยใช้สถิติการทดสอบไคสแควร์ 

ลกัษณะส่วนบุคคล 

- เพศ 

- อายุ 

- ระดับการศึกษา 

- รายได้ 

- อาชีพ 

- สถานภาพ 

พฤติกรรมการเลือกใชบ้ริการโรงแรม

ของนกัท่องเทีย่วชาวไทย ทีเ่มืองโฮจิ

มินห ์ประเทศเวียดนาม 

- What 

- When 

- Why 

- Who participated 

- How 

ส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจ

บริการ 

- ด้านผลิตภัณฑ์ 

- ด้านราคา 

- ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

- ด้านการส่งเสริมการตลาด 

- ด้านบุคคล 

- ด้านการน าเสนอทางกายภาพ 

- ด้านกระบวนการ 

การตระหนกัรบัรูใ้นตราสินคา้ 

- Top of Mind 

- Brand Recall  

- Brand Recognition  

- Unaware of Brand  

H2

 
H1  

H3

 
H1  

H1

 
H1  
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ค าถามที่ใช้ประกอบด้วยค าถามปลายปิดซ่ึงใช้มาตรวัดแบบลิเกิร์ต (Likert Scale) 5 

ระดับ ได้แก่ “5” หมายถึง เหน็ด้วยมากที่สดุ “4” หมายถึง เหน็ด้วยมาก “3” หมายถึง เหน็ด้วย

ปานกลาง “2” หมายถึง เห็นด้วยน้อย และ “1” หมายถึงเห็นด้วยน้อยที่สุด และค าถาม

ปลายเปิดบางส่วน 

  

ผลการวิจยัและอภิปรายผลการศึกษา 

การวิจัยเร่ือง “พฤติกรรมการเลือกใช้บริการโรงแรมของนักท่องเที่ยวชาวไทย ที่เมือง

โฮจิมนิห์ ประเทศเวียดนาม” จากการศึกษาสามารถสรุปผลการวิจัยและอภิปรายผลได้ดังน้ี 

1. จากผลการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ พบว่า ในด้าน

ผลิตภัณฑนั์กทอ่งเที่ยวชาวไทยให้ความส าคัญกบัโรงแรมที่ห้องพักมีความสะอาดมีฟรีอินเตอร์เนต็

ไร้สาย (Wifi) และเลือกโรงแรมที่มีบริการอาหารเช้ารวมอยู่ในค่าที่พักเป็นอันดับแรก โดยที่ให้

ความส าคัญกับ โรงแรมมีห้องพักที่หลากหลาย มีสระว่ายน ้า และมีบริการรถรับส่งสนามบิน 

รองลงมา ด้านราคา พบว่า นักท่องเที่ยวชาวไทยให้ความส าคัญกับการพิจารณาราคาของโรงแรม 

และยินดีที่จะจ่ายเพ่ิมข้ึนหากโรงแรมมีบริการเสริมอื่นๆที่ตรงกับความต้องการ ด้านช่องทางการ

จัดจ าหน่าย และสถานที่ พบว่า นักท่องเที่ยวชาวไทยมักจะเลือกพักโรงแรมที่มีสถานที่ต้ังอยู่ใกล้

กับแหล่งท่องเที่ยว และมักจะเลือกโรงแรมที่สามารถจองผ่านทางออนไลน์ได้ ด้านการส่งเสริม

การตลาด พบว่า การให้ส่วนลดค่าโรงแรมมีผลต่อการตัดสินใจเลือกโรงแรมของนักท่องเที่ยวชาว

ไทย ด้านบุคลากร พบว่า นักท่องเที่ยวชาวไทยให้ความส าคัญมากกับเร่ืองมารยาท, มนุษย

สัมพันธ์, ความถูกต้องในการให้ข้อมูล, ทกัษะการบริการ และบุคลิกภาพของพนัก ของพนักงาน

โรงแรมผู้ให้บริการ ด้านการน าเสนอทางกายภาพ พบว่า นักท่องเที่ยวชาวไทยมักจะเลือกพัก

โรงแรมที่อาคารที่ทันสมัย และโรงแรมที่ มีบรรยากาศที่ ร่มร่ืน และในด้านกระบวนการ 

นักท่องเที่ยวชาวไทยมักจะเลือกใช้บริการโรงแรมที่ มี ข้ันตอนในการจองห้องพักผ่านทาง

อินเทอร์เนต็ที่ไม่ยุ่งยาก และให้ความส าคัญกับความเร็วในการเชก็อิน/เชก็เอาท์ และการจัดส่ง

กระเป๋าถึงห้องพักอย่างถูกต้องและรวดเรว็ ซ่ึงสอดคล้องกับ พรดารา หลวงเจริญ (2552) ที่ได้

ท าการศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมการเลือกใช้บริการโรงแรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยในเขตอ าเภอ

เมือง จังหวัดเชียงใหม่” ที่พบว่า นักท่องเที่ยวชาวไทยจะให้ความสนใจในการเลือกที่พักโดย

พิจารณาจากปัจจัยทางด้านสภาพบรรยากาศ ด้านความสะอาดของห้องพักและห้องน ้า ด้าน

สถานที่ต้ังอยู่ใกล้แหล่งอ านวยความสะดวก ด้านการส ารองห้องพัก ดังน้ัน จึงมีนัยว่านักท่องเที่ยว

ชาวไทยให้ความส าคัญกบัปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดที่คล้ายคลึงกันแม้จะเป็นการพักโรงแรม

ที่เชียงใหม่หรือที่นครโฮจิมินห์ 

2. จากผลการศึกษาปัจจัยการตระหนักรับรู้ในตราสินค้า พบว่า นักท่องเที่ยวชาวไทย

จะเลือกพักโรงแรมที่มีมาตรฐานไม่ต ่ากว่า 3 ดาว โรงแรมที่มีแบรนด์มีช่ือเสียง โดยจะเลือกจอง

โรงแรมที่นึกถึงช่ือออกเป็นอันดับต้นๆ หรือโรงแรมที่ได้ยินช่ือบ่อยคร้ังจากสื่อโฆษณาต่างๆ ซ่ึง
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สอดคล้องกับ กิตติ สิริพัลลภ (2542) ที่ได้กล่าวเกี่ยวกับ “การตระหนักรับรู้ในตราสินค้า” ว่า

หมายถึง การที่ผู้บริโภคสามารถจ าช่ือตราย่ีห้อของสินค้าและบริการประเภทใดประเภทหน่ึงได้ 

ตัวอย่างเช่น  เมื่อถามว่า “รู้จักสบู่ย่ีห้ออะไรบ้าง” ผู้บริโภคตอบว่า “ลักส์ โพรเทค จอห์นสัน 

นกแก้ว” สบู่ 4 ย่ีห้อดังกล่าวเป็นสบู่ที่ผู้บริโภครู้จักโดยทั่วไปผู้บริโภคจะเร่ิมต้นจากการไม่รู้จัก

ตราย่ีห้อ จนกระทั่งผู้ขายท าการสื่อสารไปยังผู้บริโภค ผู้บริโภคจึงเร่ิมรู้จักและเมื่อได้ยินช่ือตรา

ย่ีห้อบ่อยๆ เขาจะจ าได้ และจ าได้เป็นช่ือแรกในที่สุด ดังน้ัน การสื่อสารอย่างสม ่าเสมอเพ่ือสร้าง

การตระหนักรับรู้ในตราสินค้าเพ่ือให้ผู้บริโภคสามารถระลึกและจดจ าได้ จึงเป็นแนวทางที่

ผู้ประกอบการธุรกจิโรงแรมควรด าเนินการอย่างต่อเน่ือง 

3. จากผลการศึกษาพฤติกรรม พบว่า นักท่องเที่ยวชาวไทยมีวัตถุประสงค์ในการ

เดินทางเพ่ือท่องเที่ยวพักผ่อน โดยจะเลือกเดินทางในช่วงวันหยุดสุดสัปดาห์และช่วงวันหยุด

เทศกาล มีระยะเวลาเฉล่ียในการเข้าพัก 3 วัน ในการเลือกใช้บริการโรงแรมในแต่ละคร้ังส่วนใหญ่

จะมีเพ่ือนสนิทเป็นบุคคลที่มีส่วนร่วมในการตัดสินใจ เลือกที่จะเดินทางโดยเคร่ืองบิน และพักใน

โรงแรมระดับ 4 ดาว โดยผู้ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่พึงพอใจที่จะจ่ายค่าห้องพักต่อหน่ึงคืนใน

ราคา 1,500-1999 บาท โดยเลือกที่จะช าระเงินด้วยบัตรเครดิตซ่ึงสอดคล้องกับ ชัยพฤกษ์ บุญ

เลิศ (2553) ได้ท าการศึกษาเร่ือง “พฤติกรรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยในการใช้บริการจอง

ห้องพักออนไลน์” ที่พบว่า พฤติกรรมในการใช้บริการจองห้องพักออนไลน์พบว่า ผู้ตอบ

แบบสอบถามส่วนใหญ่ จ่ายค่าห้องพักเฉล่ีย 1,001–2,000 บาทต่อคืน มีระยะเวลาเฉล่ียในการ

พัก 2-3 วัน แต่ไม่สอดคล้องในด้านของวิธีการในการเดินทางไปยังสถานที่พัก และการเลือก

ประเภทของโรงแรมในระดับต่างๆ ดังน้ัน อัตราค่าห้องพักที่น้อยกว่า 2,000 บาท ต่อคืน เป็น

อตัราที่นักทอ่งเที่ยวชาวไทยพึงพอใจที่จะจ่าย เม่ือเดินทางไปยังประเทศเพ่ือนบ้าน เช่น เวียดนาม 

4. จากสมมุติฐานที่ 1 (H1) นักทอ่งเที่ยวชาวไทยที่มีลักษณะส่วนบุคคลที่แตกต่างกัน 

มีพฤติกรรมการเลือกใช้บริการโรงแรมที่เมืองโฮจิมินห์ ประเทศเวียดนามที่แตกต่างกัน พบว่า 

ปัจจัยด้านเพศ อายุ ระดับการศึกษา  อาชีพ และรายได้ต่อเดือน ส่งผลต่อวัตถุประสงค์ในการ

เดินทางที่แตกต่างกัน ปัจจัยด้านอาชีพ ส่งผลต่อการเลือกช่วงเวลาในการเดินทางที่แตกต่างกัน 

ปัจจัยด้านระดับการศึกษา ส่งผลต่อระยะเวลาเฉล่ียในการเข้าพักที่แตกต่างกัน ปัจจัยด้านเพศ 

อายุ ระดับการศึกษา อาชีพ รายได้ต่อเดือน และสถานภาพการสมรส มีผลต่อบุคคลที่มีส่วนร่วม

ในการตัดสนิใจ ปัจจัยด้านอาชีพ ส่งผลต่อการเลือกวิธีการเดินทางที่แตกต่างกัน ปัจจัยด้านระดับ

การศึกษา อาชีพ และสถานภาพการสมรส ส่งผลต่อการเลือกประเภทของโรงแรมที่พักที่แตกต่าง

กัน ปัจจัยด้านอายุ อาชีพ รายได้ต่อเดือน และสถานภาพการสมรส ส่งผลต่อความพึงพอใจที่จะ

จ่ายค่าห้องพักต่อหน่ึงคืนที่แตกต่างกัน และปัจจัยด้านเพศ อายุ ระดับการศึกษา รายได้ต่อเดือน 

และสถานภาพการสมรส ส่งผลต่อการเลือกช่องทางในการช าระเงินที่แตกต่างกัน (p<0.05) ซ่ึง

สอดคล้องกับ ทฤษฎีปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมผู้บริโภค Philip Kotler (1967 อ้างถึงใน 

ยุทธนา ธรรมเจริญ 2546) ด้านปัจจัยส่วนบุคคล ว่าการตัดสินใจของผู้ซ้ือได้รับอิทธิพลจาก
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บุคลิกลักษณะส่วนบุคคลต่างๆ เช่น ล าดับขั้นวงจรชีวิต อายุของผู้ซ้ือ อาชีพ สถานะทางเศรษฐกิจ 

รูปแบบการด าเนินชีวิต และบุคลิกภาพ ดังน้ัน ผู้ประกอบการธุรกิจโรงแรมที่เมืองโฮจิมินห์ควรใช้

กลยุทธท์ี่แตกต่างกนั หรือมีทางเลือกให้กบัลูกค้าที่มีลักษณะส่วนบุคคลที่แตกต่างกนั 

5. จากสมมุติฐานที่ 2 (H2) ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของธุรกิจบริการ มี

อิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกใช้บริการโรงแรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เมืองโฮจิมินห์ 

ประเทศเวียดนาม พบว่า ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ บุคลากร และกระบวนการ มีอิทธิพลต่อ

วัตถุประสงค์ในการเดินทาง ปัจจัยด้านราคา ช่องทางการจัดจ าหน่าย และกระบวนการ มีอิทธิพล

ต่อบุคคลที่มีส่วนร่วมในการตัดสินใจ ปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ช่องทางการจัดจ าหน่าย การน าเสนอ

ทางกายภาพ และกระบวนการ มีอิทธิพลต่อการเลือกประเภทของโรงแรมที่พัก ปัจจัยด้าน

ผลิตภัณฑ์ มีอิทธิพลต่อความพึงพอใจที่จะจ่ายค่าห้องพักต่อหน่ึงคืน และปัจจัยด้านราคา ด้าน

ช่องทางการจัดจ าหน่าย มีอิทธิพลต่อการเลือกช่องทางในการช าระเงิน (p<0.05) ซ่ึงสอดคล้อง

กับ แบบจ าลองพฤติกรรมผู้บริโภค Philip Kotler (1997 อ้างถึงใน ศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ 

2541, น.128-130) ซ่ึงได้กล่าวว่า พฤติกรรมการตัดสินใจซ้ือของผู้บริโภคได้รับอิทธิพลจากสิ่ง

กระตุ้นภายในร่างกาย (Inside stimulus) และสิ่งกระตุ้นจากภายนอก (Outside stimulus) ได้แก่ 

สิ่งกระตุ้ นทางการตลาด หรือกุลยุทธ์ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) ของ

ผู้ประกอบการ 

6. จากสมมุติฐานที่ 3 (H3) การตระหนักรับรู้ในตราสินค้ามีอิทธิพลต่อพฤติกรรม

การเลือกใช้บริการโรงแรมของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เมืองโฮจิมินห์ ประเทศเวียดนาม พบว่า

ปัจจัยด้านการตระหนักรับรู้ในตราสินค้า มีอิทธิพลต่อบุคคลที่มีส่วนร่วมในการตัดสินใจ และมี

อิทธิพลต่อการเลือกประเภทของโรงแรมที่พัก (p<0.05) ซ่ึงสอดคล้องกับ อิสรา มหายศนันท์ 

(2554) ที่ได้ท าการศึกษา เร่ือง “พฤติกรรมและปัจจัยในการเลือกใช้บริการที่พักแบบโฮมสเตย์

ของนักท่องเที่ยวชาวไทยในจังหวัดน่าน” พบว่า ความมีช่ือเสียงของโฮมสเตย์ มีอิทธิพลต่อการ

เลือกใช้บริการที่พักแบบโฮมสเตย์ ดังน้ัน ผู้ประกอบการธุรกิจที่พักไม่ว่าจะเป็นโฮมสเตย์ หรือ

โรงแรมควรด าเนินกลยุทธ์ที่เน้นการสร้างการตระหนักรับรู้ และส่งเสริมความมีช่ือเสียงของตรา

ย่ีห้ออย่างต่อเน่ือง 

 

ขอ้เสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะส าหรับงานวิจัยในอนาคต 

1. ในการศึกษาคร้ังน้ีศึกษาเฉพาะนักท่องเที่ยวชาวไทยที่เดินทางไปเมืองโฮจิมินห์

ประเทศเวียดนามเท่าน้ัน จึงควรท าการศึกษาขยายขอบเขตการศึกษาเป็นเมืองเศรษฐกิจอื่นๆใน

ประเทศเวียดนาม เช่น ฮานอย หรือ ดานัง เป็นต้น เพ่ือเปรียบเทยีบผลการศึกษาที่สามารถน าไป

ปรับใช้กบัเมืองเศรษฐกจิอื่นๆ ในประเทศเวียดนามต่อไป 
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2. เน่ืองจากการเกบ็ข้อมูลในคร้ังน้ีเป็นการเกบ็ข้อมูลโดยใช้แบบสอบถามเท่าน้ัน 

เพ่ือให้เข้าใจความต้องการของนักทอ่งเที่ยวมากข้ึน ดังน้ัน จึงเสนอให้มีการใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิง

ลึก (Indepth Interview) หรือการท าสนทนากลุ่ม (Focus Group) เข้ามาเป็นวิธีการเกบ็ข้อมูลอีก

ทางหน่ึงเพ่ือให้ได้ข้อมูลที่มีคุณภาพเชิงลึกมากย่ิงข้ึน เช่น เหตุผลที่เลือกใช้บริการ หรือแนวทาง

ในการปรับปรุงคุณภาพการให้บริการด้านต่างๆ 

ขอ้เสนอแนะส าหรบัการน าผลการวิจยัไปใช ้

1. จากผลการศึกษาลักษณะส่วนบุคคล ผู้ที่มีวัตถุประสงค์การเดินทางเพ่ือการ

ท่องเที่ยวพักผ่อนส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง ประกอบอาชีพพนักงานเอกชน จึงมักจะเลือกเดินทาง

ในช่วงวันหยุดสดุสปัดาห์หรือวันหยุดเทศกาล ในขณะที่ ผู้ที่มีวัตถุประสงค์การเดินทางเพ่ือติดต่อ

ธุรกิจการค้าส่วนใหญ่เป็นเพศชาย ประกอบธุรกิจส่วนตัว มักจะเลือกเดินทางในช่วงวันท างาน 

ดังน้ันผู้วิจัยจึงเสนอแนะว่า หากผู้ประกอบการโรงแรมมีกลุ่มลูกค้าหลักคือนักท่องเที่ยว ควรที่จะ

มีบริการพิเศษในช่วงวันหยุดสุดสัปดาห์หรือวันหยุดเทศกาลต่างๆ เพ่ือรองรับกลุ่มลูกค้า ที่มักจะ

เลือกเดินทางในช่วงเวลาดังกล่าว เช่น บริการ “One Day Tours” ซ่ึงเป็นการเสนอทางเลือกใน

การท่องเที่ยว โดยการน าเที่ยวสถานที่ต่างๆภายในเมืองโฮจิมินห์ หรือเมืองใกล้เคียง ในลักษณะ

ไปเช้า-เยน็กลับ บริการลักษณะน้ีผู้ประกอบการโรงแรม อาจจะสร้างขึ้นเพ่ือเป็นส่วนหน่ึงของการ

บริการของทางโรงแรมเอง หรืออาจจะท าในลักษณะของการเข้าร่วมกับกิจการน าเที่ยวอื่นๆ หรือ

ในส่วนของบริการของโรงแรมเอง กค็วรที่จะมีบริการต่างๆที่เหมาะกับการพักผ่อน เช่น บริการ

สระว่ายน ้า (Pool) บริการนวดสปา (Spa Massage) เป็นต้น แต่หากผู้ประกอบการโรงแรมมี

กลุ่มเป้าหมายหลักคือนักธุรกิจ ที่เดินทางมาเพ่ือติดต่อธุรกิจการค้า สถานที่ต้ังโรงแรมเองควรที่

สร้างข้ึนในบริเวณที่สะดวกแก่การเดินทาง และในส่วนของบริการของตัวโรงแรมเอง กค็วรที่จะมี

บริการบิสซิเนสเลานจ์ (Business Lounge) บริการห้องประชุม (Meeting Room) มีบริการ

ห้องอาหาร (Restaurant) มีบริการคอมพิวเตอร์และอินเทอร์เนต็ และอินเทอร์เนต็ไร้สาย (Wifi) 

ซ่ึงเป็นบริการที่กลุ่มเป้าหมายดังกล่าวมักจะเลือกใช้บริการ เป็นต้น 

2. จากผลการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ ในด้านผลิตภัณฑ ์

นักทอ่งเที่ยวชาวไทยให้ความส าคัญในการเลือกโรงแรมที่มี ห้องพักที่สะอาด มีฟรีอินเทอร์เนต็ไร้

สาย (Free Wifi) และเลือกโรงแรมที่มีบริการอาหารเช้ารวมอยู่ในค่าที่พัก ดังน้ันผู้วิจัยจึง

เสนอแนะว่า ผู้ประกอบการโรงแรมควรให้ความส าคัญกับความสะอาดของห้องพักโรงแรม และ

ก าหนดทีมดูแลด้านความสะอาดของห้องพักของโรงแรมโดยเฉพาะ และกค็วรที่จะมีบริการฟรี

อนิเทอร์เนต็ (Free Wifi) อย่างทั่วถึงทั้งโรงแรม โดยสามารถท าได้โดยการติดตั้งเคร่ืองไวร์เรสเร้า

เตอร์ (Wireless Router) ตามช้ันและตามจุดต่างๆของโรงแรม เพ่ือความทั่วถึงของบริการ

อินเทอร์เนต็ไร้สาย (Wifi) เน่ืองจากไวร์เลสเร้าเตอร์ (Wireless Router) เป็นการลงทุนเป็นคร้ัง

เดียวและมีต้นทุนที่ไม่แพง เม่ือเทยีบกบัคุณค่าของการบริการที่จะเสนอให้ลูกค้า และควรมีบริการ
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อาหารเช้าที่ ดีและมีคุณภาพ โดยมีบริการอาหารต่างๆที่ เหมาะสมกับความต้องการของ

นักทอ่งเที่ยวชาวไทย โดยรวมค่าอาหารเช้าไปกบัค่าบริการห้องพักในงบประมาณที่เหมาะสม 

3. จากผลการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ ในด้านราคา  

นักท่องเที่ยวชาวไทยให้ความส าคัญกับการพิจารณาราคาของโรงแรม และยินดีที่จะจ่ายเพ่ิมข้ึน

หากโรงแรมมีบริการเสริมอื่นๆที่ตรงกับความต้องการ ดังน้ันผู้วิจัยจึงเสนอแนะว่า ผู้ประกอบการ

โรงแรมควรที่จะก าหนดราคาห้องพัก (Room Rate) ให้มีความเหมาะสมกับประเภทของห้องพัก 

เช่น ห้องพักแบบ Superior, Deluxe, Premier, Residence โดยที่ห้องพักแต่ละประเภทจะมีสิ่ง

อ านวยความสะดวกภายในห้องพักที่ต่างกันตามระดับราคา และอาจจะมีการแยกราคาห้องพัก

แบบ City view, Sea view หรือ One Bedroom, Two Bedroom เป็นต้น ซ่ึงผู้ประกอบการ

โรงแรมสามารถเรียกเกบ็ค่าห้องพักในราคาที่สูงข้ึนได้ จากสิ่งอ านวยความสะดวกที่เพ่ิมข้ึนตาม

ความเหมาะสม ดังกล่าว 

4. จากผลการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ ในด้านสถานที่  

นักท่องเที่ยวชาวไทยมักจะเลือกพักโรงแรมที่มีสถานที่ต้ังอยู่ใกล้กับแหล่งท่องเที่ยว และมักจะ

เลือกโรงแรมที่สามารถจองผ่านทางออนไลน์ได้ เน่ืองจากท าเลที่ต้ังของโรงแรมสามารถเลือกได้

เพียงคร้ังเดียว ดังน้ันผู้วิจัยจึงเสนอแนะว่า ผู้ประกอบการโรงแรมควรเลือกท าเลของสถานที่ต้ัง

โรงแรมให้อยู่ใกล้แหล่งท่องเที่ยวส าคัญแหล่งใดแหล่งหน่ึง หรือหลายๆแหล่งพร้อมกันถ้าเป็นไป

ได้ และภายในเวบ็ไซต์ของทางโรงแรมเองกค็วรที่จะมีระบบการจองบริการโรงแรมทางออนไลน์ที่

ใช้ง่าย อกีด้วย 

5. จากผลการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ ในด้านการส่งเสริม

การตลาด การให้ส่วนลดค่าโรงแรมมีผลต่อการตัดสินใจเลือกโรงแรมของนักท่องเที่ยวชาวไทย 

ดังน้ันผู้วิจัยจึงเสนอแนะว่า ควรหาโอกาสจัดโปรโมช่ันผ่านเว็บไซต์ของโรงแรมเอง โดยการให้

ส่วนลดอยู่เป็นระยะๆ และท าโปรโมช่ันร่วมกับเว็บไซต์ต่างๆที่นักท่องเที่ยวชาวไทยมักเลือกใช้ 

เช่น Agoda.com Booking.com หรือ Ensogo.com เพ่ือดึงดูดความสนใจของนักท่องเที่ยวชาว

ไทย โดยเฉพาะในช่วง Low Season ซ่ึงเป็นช่วงที่มีอตัราการเข้าพักต ่า 

6. จากผลการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ ในด้านบุคลากร 

นักทอ่งเที่ยวชาวไทยให้ความส าคัญมากกับเร่ืองมารยาท, มนุษยสัมพันธ์, ความถูกต้องในการให้

ข้อมูล, ทักษะการบริการ และบุคลิกภาพของพนักงานโรงแรมผู้ให้บริการ ดังน้ันผู้วิจัยจึง

เสนอแนะว่า ควรที่จะก าหนดมาตรฐานในการบริการของโรงแรม โดยจัดให้มีการฝึกอบรมเร่ือง

การบริการต่างๆภายในโรงแรม ให้กับพนักงานผู้ให้บริการในโรงแรม อยู่เป็นระยะๆ อย่าง

สม ่าเสมอ และก าหนดการอบรมการบริการพ้ืนฐานส าหรับพนักงานเข้าใหม่ทุกๆคน 

7. จากผลการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกิจบริการ ในด้านการน าเสนอ

ทางกายภาพ นักท่องเที่ยวชาวไทยมักจะเลือกพักโรงแรมที่อาคารที่ทันสมัย และโรงแรมที่มี

บรรยากาศที่ร่มร่ืน ดังน้ันผู้วิจัยจึงเสนอแนะว่า ผู้ประกอบการควรติดตามข่าวสาร หรือกระแส
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ความนิยมเกี่ยวกับธุรกิจโรงแรมอยู่เสมอ เพ่ือที่จะปรับปรุงอาคารให้ทันสมัย เพ่ือสอดคล้องกับ

ความต้องการในปัจจุบันของนักท่องเที่ยว และโรงแรมควรจะตกแต่งโรงแรมให้มีบรรยากาศที่ร่ม

ร่ืนเหมาะสมแก่การพักผ่อน 

8. จากผลการศึกษาส่วนประสมทางการตลาดส าหรับธุรกจิบริการ ในด้านกระบวนการ 

นักท่องเที่ยวชาวไทยมักจะเลือกใช้บริการโรงแรมที่ มี ข้ันตอนในการจองห้องพักผ่านทาง

อินเทอร์เนต็ที่ไม่ยุ่งยาก และให้ความส าคัญกับความเร็วในการเชก็อิน/เชก็เอาท์ และการจัดส่ง

กระเป๋าถึงห้องพักอย่างถูกต้องและรวดเร็ว ดังน้ันผู้วิจัยจึงเสนอแนะว่า ผู้ประกอบการควร

ก าหนดให้ขั้นการจองห้องพักผ่านทางอินเทอร์เนต็ มีข้ันตอนที่สั้น กระชับ และใช้งานง่าย เช่น 

อาจจะลดการกรอกข้อมูลต่างๆที่ไม่จ าเป็น อีกทั้งยังควรจัดระบบการเชก็อิน/เชก็เอาทใ์ห้รวดเรว็

และมีประสทิธภิาพ โดยที่ส าหรับการเชก็อนิอาจจะก าหนดให้มีการกดบัตรคิว เพ่ือที่ลูกค้าจะได้ไม่

เสยีเวลาในการยืนรอ 

9. จากผลการศึกษาปัจจัยการตระหนักรับรู้ในตราสินค้า นักท่องเที่ยวชาวไทยจะเลือก

พักโรงแรมที่มีมาตรฐานไม่ต ่ากว่า 3 ดาว โรงแรมที่มีแบรนด์มีช่ือเสียง โดยจะเลือกจองโรงแรมที่

นึกถึงช่ือออกเป็นอนัดับต้นๆ หรือโรงแรมที่ได้ยินช่ือบ่อยคร้ังจากสื่อโฆษณาต่างๆ ดังน้ันผู้วิจัยจึง

เสนอแนะว่า ผู้ประกอบการควรสร้างมาตรฐานโรงแรมให้อย่างน้อยอยู่ในระดับ 3 ดาว ขึ้ นไป 

ตามมาตรฐานสากล และควรมีการท าการประชาสมัพันธ ์และโฆษณาโรงแรมทางสื่อต่างๆอยู่เสมอ 

เช่น นิตยสารท่องเที่ยวของไทย และโฆษณาผ่านเวบ็ไซต์ต่างๆที่เกี่ยวกับการท่องเที่ยว และการ

จองโรงแรม 
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