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การศึกษาน้ี มีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา ปัจจยัท่ีมีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยใน
การตดัสินใจใช้บริการจากเวบ็ไซต์คูปองส่วนลด โดยมีประชากรท่ีใช้ในการศึกษา คือ ผูป้ระกอบ
กิจการหรือผูท่ี้มีส่วนเก่ียวขอ้งกบัการตดัสินใจเลือกใชส่ื้อทางการตลาดของกิจการโรงแรมในประเทศ
ไทย ซ่ึงแบ่งออกเป็น  2  ประเภทตามพฤติกรรมการใชบ้ริการเวบ็คูปองส่วนลด คือ โรงแรมท่ีเคยร่วม
ธุรกิจกบัเวบ็ไซต์คูปองส่วนลด  และโรงแรมท่ีไม่เคยร่วมธุรกิจกบัเวบ็ไซต์คูปอง รวมกลุ่มตวัอย่าง
ทั้งหมด 370 ราย และใชแ้บบสอบถามเป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูล การวิเคราะห์ขอ้มูลใช้
สถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) ประกอบด้วย การแจกแจงความถ่ี (Frequency) ร้อยละ 
(Percentage) และค่าเฉล่ีย (Mean) รวมทั้งการใชส้ถิติเชิงอา้งอิง (Inferential Statistics) อาทิเช่น F-test 
(One-way Anova) T-test และการจัดข้อมูลในรูปแบบตารางไขว ้(Cross-Tabulation) เพื่อทดสอบ
ความแตกต่างของกลุ่มตวัอยา่ง 

ผลการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมดรู้จกัเวบ็ไซต์คูปองส่วนลด  โดยส่วน
ใหญ่เป็นเพศหญิง ร้อยละ 62.43 มีอายุ 25 – 35 ปี ร้อยละ 64.86 มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี 
ร้อยละ 69.19 และผูต้อบแบบสอบถามมีต าแหน่งผูจ้ดัการฝ่ายการตลาดมากท่ีสุด ร้อยละ 28.65 ผูต้อบ
แบบสอบถามส่วนใหญ่อยู่ในกิจการโรงแรมประเภทธุรกิจ (Business Hotel) ร้อยละ 53.24 โดยเป็น
โรงแรมท่ีมีห้องพกัจ านวน 200 - 299 ห้องมากท่ีสุด คือร้อยละ 40.54 มีรายได้สุทธิเฉล่ีย 200,001 – 
300,000 บาท ร้อยละ 39.46 ส่วนใหญ่มีระยะเวลาท่ีเปิดด าเนินธุรกิจ 1 – 5 ปี มีเวบ็ไซต์เป็นของธุรกิจ
เอง และบริการของเวบ็ไซตคู์ปองท่ีรู้จกัมากท่ีสุด คือ บริการตวักลางขายสินคา้/บริการ  
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ผลการศึกษาส่วนประสมการตลาดบริการท่ีมีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยใน
การตัดสินใจใช้บริการจากเว็บไซต์คูปองส่วนลด พบว่า ส่วนประสมการตลาดบริการท่ีผูต้อบ
แบบสอบถามใหค้วามส าคญัในระดบัมาก คือ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการสร้างและน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ  ดา้นผลิตภณัฑ์  ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการ  ดา้นบุคคล และ
ดา้นราคา ตามล าดบั 

ส าหรับปัจจยัย่อยในแต่ละด้านท่ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัมีค่าเฉล่ียสูงสุด
ล าดบัแรก ดงัน้ี ดา้นผลิตภณัฑ์ ไดแ้ก่ กลุ่มลูกคา้เป้าหมายสามารถเขา้ชม จองและช าระเงินไดต้ลอด 
24 ชัว่โมง ดา้นราคา ไดแ้ก่ ราคาค่าคอมมิชชัน่ท่ีเวบ็ไซต์คูปองส่วนลดเรียกเก็บมีหลากหลายระดบั 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย ได้แก่ สามารถติดต่อประสานงานกบัเว็บไซต์คูปองส่วนลดได้อย่าง
สะดวก ดา้นการส่งเสริมการตลาด ไดแ้ก่ มีการน าเสนอขอ้มูลท่ีเช่ือมผา่นส่ือ Social Media ต่างๆ อาทิ
เช่น Youtube, Facebook, Twitter ฯลฯ เพื่อจูงใจกลุ่มลูกคา้เป้าหมายได้มากยิ่งข้ึน ด้านบุคคล ได้แก่ 
พนกังานสามารถแกไ้ขปัญหาท่ีตรงตามความตอ้งการของผูป้ระกอบการโรงแรมไดดี้ ดา้นการสร้าง
และน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ได้แก่ เว็บไซต์คูปองส่วนลดมีการก าหนดนโยบายเพื่อคุม้ครอง
ความเป็นส่วนตวักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย และดา้นกระบวนการ ไดแ้ก่ กระบวนการและขั้นตอนในการ
ท างานสั้น กระชบั ไม่ยุง่ยาก 

ผลการศึกษาเม่ือเปรียบเทียบระหว่างผูท่ี้ใช้และผูท่ี้ไม่เคยใช้บริการจากเวบ็ไซต์คูปอง
ส่วนลด พบวา่ ส่วนใหญ่ผูป้ระกอบกิจการโรงแรมทั้ง 2 กลุ่มจะให้ความส าคญัมากท่ีสุดในปัจจยัยอ่ย
ท่ีตรงกนั แต่ผูท่ี้ไม่เคยใชบ้ริการจะให้ระดบัความส าคญัสูงกวา่ผูท่ี้เคยใชบ้ริการ โดยใหค้วามส าคญัใน
ส่วนประสมทางการตลาดบริการในปัจจยัดา้นบุคคลท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัโดยมีความแตกต่าง
กันอย่างเด่นชัดในเร่ืองของความสามารถของพนักงานในการให้ค  าแนะน าท่ีเป็นประโยชน์ต่อ
ผูป้ระกอบการโรงแรมไดเ้ป็นอยา่งดีและเขา้ใจง่าย เน่ืองจากผูป้ระกอบการกิจการโรงแรมแต่ละราย มี
ความตอ้งการในขอ้มูลและแนวทางในการท าโฆษณาท่ีแตกต่างกนั  
 ผลการศึกษาเม่ือเปรียบเทียบประเภทลกัษณะของโรงแรม พบวา่ กิจการแต่ละประเภท
ลักษณะท่ีมีความแตกต่างกัน ให้ความส าคัญในส่วนประสมทางการตลาดบริการในปัจจยัด้าน
ผลิตภณัฑ์ท่ีแตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญั โดยมีความแตกต่างกนัอยา่งเด่นชดัในเร่ืองของผูป้ระกอบการ
โรงแรมสามารถเลือกลงโฆษณาบนหน้าเว็บไซต์คูปองส่วนลดในระยะเวลาท่ีไม่มีคู่แข่งลงอยู่ใน
ช่วงเวลาเดียวกนั 
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ABSTRACT 

  
This independent study aimed at studying factors affecting hotel businesses in Thailand 

towards decision to use services from Daily Deal Website. The population was 370 entrepreneurs or 
people involved in decision marketing to use Daily Deal Website. The population was were divided 
into two categories based on their behavior of web service use, namely the hotels which had used the 
services and those who had not used the services by Daily Deal Website. Questionnaire was used as 
the tool to collect data. Data analysis was conducted using descriptive statistics: frequency, 
percentage and means. In addition, the inferential statistics: F-test (One-way ANOVA) and T-test 
were also applied in order to find differences between the sample groups.  

The findings of the study showed that most questionnaire respondents knew about 
Daily Deal Website.  Most respondents were female (62.43%), 25-35 years old (64.86%), with 
Bachelor’s degree (69.19%).  Most held the position of marketing manager (28.65%).  Most were in 
hotel business (53.24%).  Most operated hotels with 200-299 rooms (40.54%).  Their average 
monthly business income was at 200,001 – 300,000 Baht (39.46%).  The period of their business was 
1-5 years, and they had their own website. The most known coupon sites were service intermediary 
sales/services.  

The results of the study on service marketing mix affecting hotel businesses in 
Thailand towards decision to use services from Daily Deal Website showed that the respondents 
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ranked the following factors at the high level: place, physical evidence and presentation, product, 
promotion, process, people, and price, respectively. 

Hereafter were shown the top sub-factors that the respondents ranked in each category.  
In product factors, prospective customers can visit, make booking, and pay 24 hours.  In price 
factors, commission prices charged were in a wide range. In place factors, the web site was easily 
accessed. In promotion factors, promotion included the presentation of information through social 
media such as You Tube, Facebook, Twitter, etc., to better attract prospective customers. In people 
factors, employees were able to solve problems of hotel operators effectively. In physical evidence 
and presentation factors, Daily Deal Website had a policy to protect the privacy of target groups.  
And in process factors, work process and procedures were fast and uncomplicated. 

The results of the comparison between the 2 groups of hotel operators namely those 
who had used and those who had not used the services by Daily Deal Website showed that both 
groups ranked the same sub-factors in each category as the highest level.  Hotel operators who had 
not used the services ranked one sub-factor in promotion factors as higher than those who had used 
the services.  This sub-factor ranking which showed significant difference was personnel-- 
employees were able to solve problems of hotel operators effectively.  The reason was that hotel 
operators had different needs of information and advertisement policy. 

The results of the comparison between types of hotels showed that different hotel 
types showed significant difference in their attitudes towards marketing mix.  The most significant 
difference was hotel operators were able to post discount coupons during the time that their 
competitors did not. 

 


