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การศึกษาน้ี มีวตัถุประสงค ์เพื่อศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคชาว
ไทยในการจองห้องพกัโรงแรมผ่านตวัแทนจ าหน่ายทางอินเตอร์เน็ต โดยใช้แบบสอบถามในการเก็บ
รวบรวมข้อมูลจากผูบ้ริโภคชาวไทยท่ี เคยใช้บริการจองห้องพกัโรงแรมผ่านตวัแทนจ าหน่ายทาง
อินเตอร์เน็ตดว้ยตนเอง ภายในระยะเวลา 1 ปีท่ีผ่านมา จ านวน 300 คน และน าขอ้มูลมาวิเคราะห์โดย
ใชส้ถิติเชิงพรรณา ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี ร้อยละ และค่าเฉล่ีย ซ่ึงสรุปผลการศึกษาไดด้งัน้ี 

ผลการศึกษาพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ26 – 33 ปี สถานภาพ
โสด รายได้เฉล่ียต่อเดือน 10,001 – 20,000 บาท ระดบัการศึกษาสูงสุด ปริญญาตรี อาชีพพนักงาน
บริษทัเอกชน มีภูมิล าเนาอยู่ภาคเหนือ ความเช่ียวชาญและความสม ่าเสมอในการใช้งานอินเตอร์เน็ต 
คือ ใช้เป็นประจ าในการเรียน ท างาน และการใช้ชีวิต  จ  านวนคร้ังในการจองห้องพกัโรงแรมผ่าน
ตวัแทนจ าหน่ายทางอินเตอร์เน็ต (ในระยะเวลา 1 ปี ท่ีผา่นมา) คือ 1 - 2 คร้ัง ระยะเวลาการจองห้องพกั
โรงแรมผ่านตวัแทนจ าหน่ายทางอินเตอร์เน็ตล่วงหน้าก่อนเขา้พกัจริง คือ 1 - 2 อาทิตยก่์อนเดินทาง 
จ านวนวนัเขา้พกัต่อคร้ังโดยเฉล่ียในการจองห้องพกัโรงแรมผา่นตวัแทนจ าหน่ายทางอินเตอร์เน็ต คือ 
1 - 2 วนั ราคาของห้องพกัโรงแรมโดยเฉล่ียท่ีเลือกจองผา่นตวัแทนจ าหน่ายทางอินเตอร์เน็ต คือ 1,001 
- 2,500 บาท/คืน วิธีการช าระเงินจากการจองห้องพกัโรงแรมผา่นตวัแทนจ าหน่ายทางอินเตอร์เน็ต คือ 
บัตรเครดิต มีการใช้บริการอ่ืน ๆ นอกจากการจองห้องพักโรงแรมผ่านตัวแทนจ าหน่ายทาง
อินเตอร์เน็ต คือ จองตัว๋เคร่ืองบิน ความตั้งใจท่ีจะใช้บริการจองห้องพกัโรงแรมผา่นตวัแทนจ าหน่าย
ทางอินเตอร์เน็ตในคร้ังต่อไป คือ จะเปรียบเทียบขอ้เสนอ แลว้จึงตดัสินใจเลือกใชบ้ริการจากเวบ็ไซตท่ี์
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ให้ประโยชน์สูงสุด ทราบขอ้มูลข่าวสารเก่ียวกบัเวบ็ไซตจ์องห้องพกัโรงแรมผา่นตวัแทนจ าหน่ายทาง
อินเตอร์เน็ตจากค าแนะน าจากส่ือประเภทต่าง ๆ เช่น อินเทอร์เน็ต หนังสือพิมพ์ นิตยสาร โทรทศัน์ 
เว็บไซต์ท่ีใช้บริการเพื่อจองห้องพกัโรงแรมผ่านตวัแทนจ าหน่ายทางอินเตอร์เน็ตมากท่ีสุด 3  ล าดบั
แรกคือ www.agoda.com, www.booking.com และ www.expedia.co.th เว็บไซต์ท่ีใช้บริการเพื่อจอง
ห้องพกัโรงแรมผ่านตวัแทนจ าหน่ายทางอินเตอร์เน็ตบ่อยท่ีสุด คือ www.agoda.com เหตุผลท่ีจอง
ห้องพกัโรงแรมผ่านตวัแทนจ าหน่ายทางอินเตอร์เน็ตดงักล่าว คือ ขอ้มูลห้องพกั ภาพ บริการต่างๆ 
ครบถว้น ทนัสมยักวา่เวบ็ไซต์ของโรงแรม ผูใ้ชบ้ริการมีความพึงพอใจหลงัการใชบ้ริการจองห้องพกั
โรงแรมผ่านตวัแทนจ าหน่ายทางอินเตอร์เน็ต โดยมีความประสงค์จะใช้บริการจองห้องพกัโรงแรม
ผา่นตวัแทนจ าหน่ายทางอินเตอร์เน็ตจากผูใ้ห้บริการรายเดิม และมีความประสงค์ในการใชบ้ริการจอง
หอ้งพกัโรงแรมผา่นตวัแทนจ าหน่ายทางอินเตอร์เน็ตในอนาคต  

ส่วนผลการศึกษาส่วนประสมการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อผูบ้ริโภคชาวไทยในการจอง
ห้องพักโรงแรมผ่านตัวแทนจ าหน่ายทางอินเตอร์เน็ต  พบว่า ปัจจัยส่วนประสมการตลาด
อิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีอิทธิพลในระดบัมากท่ีสุด ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นการรักษาความเป็นส่วนตวั ส่วนปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดอิเล็กทรอนิกส์ท่ีมีอิทธิในระดบัมาก ไดแ้ก่ ปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด  ปัจจยัดา้นการให้บริการส่วนบุคคล และ ปัจจยัดา้นช่องทางการจดั
จ าหน่าย ตามล าดบั 

ปัจจยัย่อยท่ีมีค่าเฉล่ียสูงสุด 10 ล าดับแรก ได้แก่ การเก็บข้อมูลส่วนตวัของลูกค้าเป็น
ความลับ เช่น รายช่ือ ลูกคา้ หมายเลขบตัรเครดิต ท่ีอยู่ หมายเลขโทรศพัท์ และ อีเมล์ เป็นตน้ การ
เขา้รหัสขอ้มูลในการรับ – ส่งขอ้มูลการจองห้องพกั  การขออนุญาตลูกคา้เพื่อส่งขอ้มูลข่าวสารไปยงั
อีเมล์ของลูกคา้ การมีระบบความปลอดภยัในการช าระเงิน การเรียกเก็บเงินตามจ านวนจริงท่ีระบุใน
เวบ็ไซต ์ความมีช่ือเสียง และภาพพจน์ท่ีดีของตวัแทนผูใ้ห้บริการจองหอ้งพกัโรงแรมทางอินเตอร์เน็ต 
ไม่มีการเรียกเก็บค่าธรรมเนียมในการจองห้องพกั ไม่มีการเรียกเก็บค่ามดัจ าในการจองห้องพกั  การ
อพัเดทขอ้มูลห้องพกัให้มีความทนัสมยั ตรงกับความเป็นจริงตลอดเวลา และ ความคงท่ีของราคา
หอ้งพกัในแต่ละช่วงเวลา ตามล าดบั 
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ABSTRACT 

 

This study aimed to explore marketing mix affecting Thai customers towards booking 
hotel rooms through Internet agents. Questionnaires were distributed to 300 Thai customers who 
received the hotel room booking services from the Internet agents within a year ago. Acquired data 
were analyzed by the descriptive statistics, including frequency, percentage and mean. Hereafter 
were shown summary of the studying results. 

The findings showed that most respondents were single female in age of 26-33 years 
old and earned monthly income at the amount of 10,001-20,000 baht. They hold Bachelor’s degree 
as the highest education level, worked as a company employee and resided in the North. Regarding 
the proficiency and regularity in using Internet, they revealed that they commonly used the Internet 
for education, work and living life. In a year ago, they booked hotel room through Internet agents for 
1-2 times and did it the 1-2 weeks prior to the travel date.  In each booking, they average booked the 
hotel room for 1- 2 nights, each of which was 1,0001-2,500 Baht.  Payment method for the hotel 
room booking through Internet agents was credit-card. Besides the hotel room booking service, they 
took the air-ticking booking service through Internet agents.  Regarding the further intention to 
receive hotel room booking services through the Internet agents, they intended to compare offers as 
proposed by Internet agents and would take services from the website offering the best benefit.  They 
learned about the websites of Internet agents offering the hotel room booking services from 



ช 

 

advertisement on media such as Internet, newspapers, magazines, and television. The top three 
websites of Internet agents offering the hotel room booking services were www.agoda.com, 
www.booking.com, and www.expedia.com.   The website that they frequently proceeded their 
booking the most was www.agoda.com.  Reason of booking the hotel room with the mentioned 
website was mentioned to the complete and up-to-date information of room service, hotel photos and 
other additional services in comparison to website of the certain hotel itself.  At the post-stage of 
using hotel booking service through Internet agents, they satisfied with its services and wanted to 
continue hotel room booking service from the same agent.  In the future, they also intended to take 
hotel room booking services through the Internet agents. 

According to the study on marketing mix affecting Thai customers towards booking 
hotel rooms through Internet agents, the electronic marketing mix affecting them at the highest level 
was privacy protection. Then, the following electronic marketing mix affected them at high level: 
price, product, promotion, personal service and place, respectively.  

Hereafter were shown the top ten sub-factors affecting Thai customers towards booking 
hotel rooms through Internet agents: having privacy protection for customer personal data, including 
name, credit card number, address, telephone number and email address, encoding password to 
receive and send-out hotel room booking information, asking for customer’s permission to send out 
news to customer’s email address, having payment security system, charging actual money 
according to the amount shown in the website, fame and good image of the Internet agent, no 
booking fee, no room deposit, having update room information according to the actual status, and the 
stability of the room rate in different period, in orderly. 
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