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       บทคดัยอ่  
การวิจัยคร้ังน้ีมุ่งศึกษาถึงประสิทธิภาพของช่องทางประเภทFacebookและOnline 

Booking Agent (Channel Effectiveness) ท่ี มี ต่อยอดขายของธุรกิจโรงแรมประเภทโฮส เทล 
เน่ืองจากบางผูป้ระกอบไม่ทราบแน่ชดัวา่ช่องทางใดเป็นช่องทางท่ีมีประสิทธิภาพมากท่ีสุด จึงมุ่งท า
การตลาดในทุกช่องทางทั้งท่ีจ  าเป็นและไม่จ  าเป็น ซ่ึงนอกจากอาจไม่สามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายท่ี
ตอ้งการแลว้ ยงัถือเป็นการเพิ่มตน้ทุนการด าเนินการ(Operation Cost) โดยใช่เหตุ การวิเคราะห์ถึง
ช่องทางท่ีมีประสิทธิภาพสูงสุดจึงเป็นส่ิงท่ีผู ้วิจ ัยเองต้องการท่ีจะศึกษาเพื่อเป็นแนวทางให้ผู ้
ประกอบกิจการโรงแรมโฮลแทลน าไปพฒันาธุรกิจของตนเองให้มีประสิทธิภาพและประสิทธิผล
สูงสุด งานวิจยัช้ินน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพโดยใช้ทฤษฐีฐานราก (Grounded Theory) มาใช้เป็น
แนวทางในการศึกษา โดยขอ้มูลปฐมภูมิ ไดแ้ก่ บทสัมภาษณ์จากผูป้ระกอบการโฮสเทล5แห่ง ขอ้มูล
ทุติยภูมิ ไดแ้ก่ บทความ เอกสาร และส่ือส่ิงพิมพต่์างๆจากอินเตอร์เน็ต  
  
ค าส าคญั : Hostel / Facebook / Online Booking Agent /Influencer data / Information search 
 
30 หนา้   



ง 
 

สารบัญ 
 
 

   หน้า 
กติติกรรมประกาศ  ข 
บทคัดย่อ ค 
สารบัญ                                                      ง 
สารบัญตาราง     ฉ 
สารบัญรูปภาพ   ช 
บทที ่1 บทน า  

1.1 ท่ีมาและความส าคญัของปัญหา 1 
1.2 วตัถุประสงคข์องโครงการวจิยั 1 
1.3 ประโยชน์ท่ีคาดวา่จะไดรั้บ 2 
1.4 ขอบเขตการวิจยั 2 
1.5 นิยามศพัทเ์ชิงปฏิบติัการ 3 
1.6 กรอบแนวคิดการวจิยั 4 

บทที ่2       แนวคิด ทฤษฎ ีและงานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 5 
2.1 แนวความคิดเก่ียวกบัตวัแบบไอดา (AIDA Model) 5 
2.2 แนวความคิดเก่ียวกบัตวัแบบล าดบัขั้นบรรลุผล (Hierarchy-of-Effects 
Model) 7 
2.3 แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตลาดดิจิทลั (Digital Marketing) 7 
2.4 แนวความคิดเก่ียวกบัโรงแรมประเภทโฮสเทล 12 
2.5 งานวจิยั บทความท่ีเก่ียวขอ้ง 13 

บทที ่3  ระเบียบวธีิวจัิย    17 
3.1 แหล่งขอ้มูล  17 

3.1.1 แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ 17 
3.1.2 แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ 17 

                                



จ 

 

สารบัญ (ต่อ) 
 หน้า 

3.2 ประเภทการวจิยัท่ีใช ้  17 
3.2.1 การวจิยัเชิงคุณภาพ  18 

3.3 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยั  19 
3.4 ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือ  19 
3.5 วธีิการวจิยัและเก็บรวบรวมขอ้มูล  19 
3.6 การวเิคราะห์ขอ้มูล  20 

บทที ่4  ผลการวเิคราะห์ข้อมูล  21  
4.1 การวเิคราะห์โดยใชท้ฤษฎีAIDA Model  22 
4.2 ค่าเฉล่ียท่ีมีต่อระดบัความส าคญัของช่องทางโฮสเทลใชใ้นการท า 22 
การตลาด    

บทที5่  สรุป อภิปราย และข้อเสนอแนะ  24 
 สรุปผล   24 

การอภิปรายผลการวจิยั  25 
ขอ้เสนอแนะ  27 
ขอ้เสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป  28 

บรรณานุกรม    29  
ภาคผนวก                                      30 

ภาคผนวก ก แบบสัมภาษณ์เชิงลึก (In-Depth Interview)                                    31 
ประวตัิผู้วจัิย    32 
 
 
 

 
 
 
 



ฉ 

 

สารบัญตาราง 
 
 

ตาราง  หน้า 
4.1 แสดงใหเ้ห็นการวเิคราะห์โดยใชท้ฤษฎีAIDA Model 22 
4.2 แสดงค่าเฉล่ียท่ีมีต่อระดบัความส าคญัของช่องทางท่ีโฮสเทลใชใ้นการท า

การตลาด 
22 

   
   

 



ช 

 

 

สารบัญรูปภาพ 
 
 

ภาพ  หน้า 
1 กรอบแนวความคิด 4 
2 ขั้นตอนของAIDA Model 6 
3 แสดงรายละเอียดของAIDA Model 25 
4 แสดงส่วนประกอบของช่องทางท่ีHostelใชใ้นการท าการตลาด 25 
5 แสดงประสิทธิภาพของช่องทางประเภทต่างๆ 26 
   
   
   

 
 

                          
 
 
 
 
 
 
 
 



1 
 

 

บทที ่ 1 
บทน ำ 

 
 

1.1  ทีม่ำและควำมส ำคญัของปัญหำ 
การตลาดโรงแรมได้เปล่ียนไปตามยุคและพฤติกรรมของนักท่องเท่ียว การปรับตวั

ภายใต้การเปล่ียนแปลงเป็นส่ิงส าคญัท่ีสุดท่ีผูบ้ริหารต้องตามให้ทัน การตลาดส าหรับโรงแรม
ความส าคญัอนัดบัหน่ึงคงหนีไม่พน้การบริการซ่ึงควรจะสามารถรักษามาตรฐานไวไ้ดอ้ยา่งเสมอตน้
เสมอปลายซ่ึงปฎิเสธไม่ได้ว่า ณ วนัน้ีคือยุคของส่ือสังคมออนไลน์อย่างแท้จริง ผูบ้ริโภคให้
ความส าคญักับการหาข้อมูลสินค้าและบริการผ่านอินเทอร์เน็ตเยอะมากข้ึนจากการพฒันาของ
เครือข่ายผูใ้ห้บริการอินเทอร์เน็ตท่ีมีประสิทธิภาพและครอบคลุมมากข้ึน ขอ้มูลจากรีวิวกลายเป็น
หน่ึงในประเด็นการตดัสินใจท่ีจะใช้หรือไม่ใช้สินคา้และบริการ จ านวนของผูเ้ขา้เวบ็ไซต์จากส่ือ
สังคมออนไลน์เพิ่มมากข้ึน ทั้งการแชร์ข้อมูลผ่าน Facebook, Instagram, Twitter เว็บไซต์รีวิวท่ีมี
ผูติ้ดตามจ านวนมากอยา่ง pantip.com, blogger และรีวิวเวบ็ไซตท่ี์โดดเด่นเฉพาะเร่ืองท่ีพกั เช่น Trip 
adviser,Agoda.com, Bagpacker.com หรือน้องใหม่อย่าง Airbnb เป็นตน้ การดูแลภาพลกัษณ์ไม่ให้
เกิดการพูดถึงในดา้นลบและต่อยอดดว้ยการท า Customer Relationship Management จึงเป็นเร่ืองท่ี
ส าคญัไม่แพก้ารขายหรือการตลาด เพราะทุกคร้ังท่ีมีการพูดถึงในทางลบ จะมีผลทนัทีกบัการรับรู้
ของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย และกระจายไปอยา่งรวดเร็วในส่ือสังคมออนไลน์  
 จากความส าคญัข้างต้น จึงเป็นท่ีมาของการศึกษาต่อเน่ืองถึงยอดขายท่ีเพิ่มข้ึนจาก
ประสิทธิภาพส่ือออนไลน์ ซ่ึงเป็นส่ือท่ีมีอิทธิพลอย่างมากในขณะน้ี ว่าหากผูป้ระกอบการโรงแรม
โฮสเทลสามารถพฒันาประสิทธิภาพของช่องทางส่ือออนไลน์อย่างถูกต้องจะสามารถท าให้มี
ยอดขายเพิ่มข้ึนหรือไม่ หากไม่สามารถท าให้ยอดขายเพิ่มข้ึนได ้อะไรคือช่องทางท่ีมีประสิทธิภาพ
ในการเพิ่มยอดขายของธุรกิจประเภทโฮสเทล 
 

 
1.2  วตัถุประสงค์ของโครงกำรวจิัย  

1.2.1 เพื่อศึกษาประสิทธิภาพของช่องทางเครือข่ายสังคมออนไลน์ประเภทFacebook
และOnline Booking Agent ท่ีมีต่อยอดขายของธุรกิจโรงแรม
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1.2.2 เพื่อศึกษากระบวนการรับมือของผูป้ระกอบการภายหลงัจากการรับรู้ภาพลกัษณ์
ของโรงแรมท่ีมีการพูดถึงในทาง Negative & Positive Comments  

1.2.3   เพื่อศึกษาความเป็นไปไดท่ี้จะพฒันาช่องทางเครือข่ายสังคมออนไลน์ประเภท
Facebookและ Online Booking Agent เป็นช่องทางหลักในการท าการตลาดของธุรกิจโรงแรม
ประเภทโฮสเทล 
 
 

1.3  ประโยชน์ทีค่ำดว่ำจะได้รับ 
1.3.1 ไดท้ราบถึงการเปล่ียนแปลงไปตามยุคและพฤติกรรมนกัท่องเท่ียวเพื่อจะไดท้  า

การตลาดอยา่งมีประสิทธิภาพ 
1.3.2 ได้แนวทางการปรับปรุงและพฒันาประสิทธิภาพบนช่องทางส่ือออนไลน์ของ

โฮสเทลอยา่งถูกตอ้งเพื่อความตอ้งการของนกัท่องเท่ียวและสร้างความพึงพอใจมากข้ึน 
1.3.3 ไดเ้อกสารทางวิชาการท่ีเป็นประโยชน์ส าหรับผูส้นใจไดน้ าไปใช้เป็นแนวทาง

ในการพฒันาช่องทางส่ือออนไลน์ 
 
 

1.4  ขอบเขตกำรวจิัย 
1.4.1 ขอบเขตเน้ือหา 
การวิจยัคร้ังน้ีเป็นการศึกษาและค้นควา้แนวคิดและน าทฤษฎีฐานราก (Grounded 

Theory) มาใชเ้ป็นแนวทางในการศึกษาประสิทธิภาพของช่องทางเครือข่ายสังคมประเภท Facebook 
และ Online Booking Agent (Channel Effectiveness) ท่ีมีต่อยอดขายของธุรกิจโรงแรมประเภทโฮส
เทลใหมี้ประสิทธิภาพ โดยมีทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัการศึกษาในคร้ังน้ี ไดแ้ก่ 

1.4.1.1 แนวความคิดเก่ียวกบัตวัแบบไอดา (AIDA Model) 
  1.4.1.2 แนวความคิดเก่ียวกับตวัแบบล าดับขั้นบรรลุผล (Hierarchy-of-
Effects Model) 
    1.4.1.3 แนวคิดและทฤษฎี ท่ี เก่ียวข้องกับการตลาดดิจิทัล  (Digital 
Marketing) 
 

1.4.2 ขอบเขตผูใ้หข้อ้มูลส าคญั ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวจิยัเชิงคุณภาพ ผูว้จิยัไดก้ าหนดประชากรและกลุ่ม 
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ตวัอยา่งท่ีใชใ้นการศึกษา มีดงัน้ีการวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) ผูว้ิจยัก าหนดผูใ้ห้ขอ้มูล
ส าคญั (Key Informants) เพื่อด าเนินการสัมภาษณ์เชิงลึก (In – Depth Interview) จ านวน 5 ราย ผูใ้ห้
ขอ้มูลส าคญั ประกอบดว้ยเจา้ของโฮสเทล จ านวน 5 คน ผูใ้หข้อ้มูลส าคญัในการวิจยัน้ีไดม้าจากการ
เลือกแบบเจาะจง (Purposive sampling หรือ Judgmental Sampling) เป็นการเลือกกลุ่มตวัอย่างโดย
พิจารณาจากการตดัสินใจของผูว้ิจยัเอง ลกัษณะของกลุ่มตวัอย่างท่ีเลือกเป็นไปตามวตัถุประสงค์
ของการวจิยั (Kuzel, 1992) อา้งใน อารียว์รรณ อ่วมตานี 2549: 61) 
 
 

1.5 นิยำมศัพท์เชิงปฏบิัติกำร 
 Social Media หมายถึง ส่ือสังคมออนไลน์ท่ีมีการตอบสนองทางสังคมไดห้ลายทิศทาง 
โดยผา่นเครือข่ายอินเตอร์เน็ต พูดง่ายๆ ก็คือเวบ็ไซตท่ี์บุคคลบนโลกน้ีสามารถมีปฏิสัมพนัธ์โตต้อบ
กนัไดน้ัน่เอง 

อินเทอร์เน็ต หมายถึง เครือข่ายคอมพิวเตอร์ขนาดใหญ่ ท่ีมีการเช่ือมต่อระหว่าง
เครือข่ายหลาย ๆ เครือข่ายทัว่โลก โดยใชภ้าษาท่ีใชส่ื้อสารกนัระหวา่งคอมพิวเตอร์ท่ีเรียกวา่ โพรโท
คอล (protocol) ผูใ้ช้เครือข่ายน้ีสามารถส่ือสารถึงกนัไดใ้นหลาย ๆ ทาง อาทิ อีเมล์ เวบ็บอร์ด และ
สามารถสืบคน้ขอ้มูลและข่าวสารต่าง ๆ รวมทั้งคดัลอกแฟ้มขอ้มูลและโปรแกรมมาใชไ้ด ้

บล็อก (Blog)  คือการบนัทึกบทความของตนเอง (Personal Journal) ลงบนเวบ็ไซต ์
ลูกคา้บริการเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Network Service) คือ บริการเครือข่าย

สังคมออนไลน์ คือการท่ีผูค้นสามารถท าความรู้จกั และเช่ือมโยงกนัในทิศทางใดทิศทางหน่ึง 
การรู้จกั (Awareness) คือการรับรู้จกัข่าวสารของผลิตภณัฑ์ โดยทัว่ไปอยูใ่นขั้นแนะน า

ผลิตภณัฑใ์หม่ 
 ความชอบ (Liking) คือ ผูรั้บข่าวสารเกิดความรู้สึกท่ีดี (Feeling) ต่อตราสินคา้ 
 Viral Marketing คือ เป็นรูปแบบ การท าตลาดแบบปากต่อปาก (Word-of-Mouth 
Marketing) ซ่ึงจะบอกต่อกระจายออกไป ไวอยา่งกบัไวรัสท่ีแพร่กระจายข่าวอยา่งรวดเร็ว 
 Niche Market คือการขายสินคา้ใหก้บัคนเฉพาะกลุ่ม 
 การตลาดดิจิทลั (Digital Marketing) ว่าคือ พฒันาการของตลาดในอนาคตเกิดข้ึนเม่ือ
โรงแรมประเภทโฮสเทลด าเนินงานทางการตลาดส่วนใหญ่ผ่านช่องทางส่ือสารดิจิทัล(Digital 
communications) 
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1.6  กรอบแนวคดิกำรวจิัย 
     เพื่อช่วยให้เขา้ใจแนวทางการศึกษาในคร้ังน้ีไดง่้ายข้ึน ผูว้จิยัก าหนดกรอบแนวคิดในการ

วจิยัแสดงไดด้งัภาพท่ี 1 ต่อไปน้ี  
 

ตัวแปรต้น    ตัวแปรตำม 

 

ทศันคติ (Attitude)      

ยอด Share, View   

 
      

 อทิธิพลทำงสังคม (Social Influencer) 

 Number of member 

 Negative & Positive Comments 

 

    
 
 
 

 

 

 

 
 
 
 
ภาพท่ี 1 กรอบแนวความคิด 

พฤติกรรมกำรเปิดรับส่ือโฆษณำผ่ำน Online 
Booking Agent (Behavior) 

 การรับรู้ขอ้มูลท่ีพกัผา่น OBA 

 การมีกิจกรรมส่งเสริมการขายในส่ือ

ออนไลน์ประเภท OBA 

 
 
 
 
 
 

พฤติกรรมกำรเปิดรับส่ือโฆษณำผ่ำน Social 
Media (Behavior) 

 การรับรู้Promotionผา่นFacebook 

 การมีกิจกรรมส่งเสริมการขายในส่ือ

ออนไลน์ประเภทFacebook 

  
 

 

 
 
 
 
 
 

จ านวนลูกคา้ของ
โรงแรมท่ีเพิ่มข้ึนใน

หน่ึงปี 
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บทที ่ 2 
แนวคดิ ทฤษฎ ีและงานวจิัยทีเ่กีย่วข้อง 

 
 

ในการศึกษาเร่ืองประสิทธิภาพของช่องทางประเภท Facebook และ Online Booking 
Agentท่ี มี ต่อยอดขายของธุรกิจโรงแรมประเภทโฮสเทลเพื่อศึกษาความเป็นไปได้ท่ีจะพัฒ                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                                             
นาช่องทางเครือข่ายสังคมออนไลน์ประเภท Facebook และOnline Booking Agent เป็นช่องทาง
หลกัในการท าการตลาดของธุรกิจโรงแรมประเภทโฮสเทล ผูว้ิจยัไดท้  าการศึกษาทฤษฎีท่ีสัมพนัธ์
กบัเร่ืองท่ีท าการวจิยัและทบทวนเอกสารท่ีเก่ียวขอ้ง ดงัน้ี 

1. แนวความคิดเก่ียวกบัตวัแบบไอดา (AIDA Model) 
2. แนวความคิดเก่ียวกบัตวัแบบล าดบัขั้นบรรลุผล (Hierarchy-of-Effects Model) 
3. แนวคิดและทฤษฎีท่ีเก่ียวขอ้งกบัการตลาดดิจิทลั (Digital Marketing) 
4. แนวความคิดเก่ียวกบัโรงแรมประเภทโฮลเทล 
5. งานวจิยั บทความท่ีเก่ียวขอ้ง 

 
 

2.1 แนวความคดิเกีย่วกบัตัวแบบไอดา (AIDA Model) 
ดารา ทีปะปาล (2546) กล่าวว่า ตวัแบบไอดา (AIDA MODEL) เป็นการแสดงล าดับ

ขั้นตอนในกระบวนการตดัสินใจซ้ือของลูกค้า ซ่ึงจะผ่านกระบวนการเป็นขั้นเป็นตอนต่างๆ 4 
ขั้นตอน  

St. Elmo Lewis (ค .ศ .1898) ได้คิดค้นข้ึนและมีการน าเสนอ AIDA Model ซ่ึ งเป็น
แนวคิดท่ีใช้อธิบายขั้นตอนท่ีพนกังานขายจะใชใ้นการจูงใจลูกคา้ท่ีมีศกัยภาพในการซ้ือ จนกระทัง่
ปิดการขายไดส้ าเร็จ ในปี ค.ศ. 1961 โมเดลน้ีถูกเรียกวา่ AIDA โดย Levidge และ Steiner 
ซ่ึงขั้นตอนต่าง ๆ ของ AIDA Model ผา่นกระบวนการเป็นขั้นเป็นตอนต่างๆ 4 ขั้นตอน เป็นดงัน้ี 
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ภาพท่ี 2 ขั้นตอนของ AIDA Model 
 

2.1.1. ความตั้งใจ (Attention: A) หมายถึง การท าให้ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายรับรู้วา่มีสินคา้
น้ีอยูใ่นตลาดและเกิดความสนใจ เกิดความพร้อมท่ีจะรับฟังข่าวสาร ส าหรับการขายโดยพนักงาน
ขาย ขั้นตอนน้ีจะเป็นส่ิงท่ีพนักงานขายจะตอ้งกระท ากบัลูกคา้เป็นอนัดบัแรก และการออกแบบ
ข่าวสารให้เกิดผลดีและมีประสิทธิภาพ ในขั้นตอนน้ี ข่าวสารควรจะมีคุณลกัษณะท่ีจะตอ้งเรียกร้อง
ความตั้งใจท่ีจะรับฟัง (Gain Attention) 
 2.1.2 ความสนใจ (Interest: I) หมายถึง การเร้าใจลูกคา้ใหเ้กิดความสนใจในผลิตภณัฑ ์
และบริการหรือเป็นการกระตุ้นให้ ลูกค้ากลุ่มเป้าหมายสนใจและพอใจกับคุณสมบัติหรือ
คุณประโยชน์ ซ่ึงอาจท าไดด้ว้ยการท าความเขา้ใจเก่ียวกบัความตอ้งการของลูกคา้ และ 
แสดงใหเ้ห็นวา่ผลิตภณัฑแ์ละบริการของบริษทั สามารถช่วยแกปั้ญหาความจ าเป็นและความ 
ตอ้งการของลูกคา้ไดอ้ยา่งไร การออกแบบข่าวสารท่ีใหเ้กิดผลดีและมีประสิทธิภาพ ในขั้นตอนน้ี 
ข่าวสารควรจะมีคุณลกัษณะจูงใจใหเ้กิดความสนใจข่าวสาร (Hold Interest) 
 2.1.3 ความตอ้งการอยากได ้(Desire: D) หมายถึง การกระตุน้เร่งเร้าใหเ้กิดความสนใจ 
มากข้ึนจนกลายเป็นความปรารถนา อยากไดผ้ลิตภณัฑน์ั้นเป็นเจา้ของ หรืออยากใชผ้ลิตภณัฑท่ี์ 
เสนอขาย และการออกแบบข่าวสารท่ีให้เกิดผลดีและมีประสิทธิภาพ กล่าวคือ การท าให้ลูกค้า
กลุ่มเป้าหมายต้องการซ้ือสินค้ามาใช้เน่ืองจากความต้องการในขั้นตอนน้ีข่าวสารควรจะมี
คุณลกัษณะกระตุน้ใหเ้กิดความปรารถนาอยากได ้(Arouse Desire) 
 2.1.4 การตดัสินใจซ้ือ (Action: A) เป็นขั้นตอนท่ีท าใหลู้กคา้ตดัสินใจซ้ือสินคา้และ 
บริการนั้นอยา่งแน่นอน และส าหรับการออกแบบข่าวสารท่ีท าใหเ้กิดผลดีและมีประสิทธิภาพใน 
ขั้นตอนน้ี ข่าวสารควรจะมีคุณลกัษณะเร่งเร้าใหเ้กิดการกระท า (Elicit Action) 
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2.2 แนวความคดิเกีย่วกบัตัวแบบล าดับขั้นบรรลผุล (Hierarchy-of-Effects Model) 
Lavidge และ Steiner (1961)ได้ตีพิมพ์บทความในวารสารเก่ียวกบัการตลาด โดยช่ือ

ของบทความคือ  A Model for Predictive Measurements of Advertising Effectiveness เป็นโมเด็ลท่ี
แสดงวา่ผูซ้ื้อผา่นขั้นตอน การเกิดความรู้ ความชอบ ความพอใจ ความเช่ือมัน่ และการซ้ือ” หรืออาจ
หมายถึง “กระบวนการซ่ึงงานโฆษณามีผลกระทบผูรั้บข่าวสาร โดยมีขั้นตอนท่ีผูบ้ริโภคผา่นล าดบั
เร่ิมจากรู้จกัผลิตภณัฑ ์หรือบริการ จนกระทัง่เกิดการซ้ือ” โดยมีรายละเอียดตามขั้นตอนดงัน้ี 
ยงยทุธ ฟูพงศศิ์ริพนัธ์ (2547) กล่าววา่ขั้นตอนการตอบสนองของผูบ้ริโภค มี 6 ขั้นตอน คือ 
 

2.2.1 การรู้จกั (Awareness) ผูรั้บข่าวสารเร่ิมรู้จกัข่าวสารของผลิตภณัฑ์ โดยทัว่ไปอยู่
ในขั้นแนะน าผลิตภณัฑใ์หม่ 

2.2.2 การเกิดความรู้ (Knowledge) เป็นขั้นท่ีผูรั้บข่าวสารเกิดความรู้เก่ียวกบัคุณสมบติั 
รูปลกัษณะและองคป์ระกอบอ่ืน ๆ เก่ียวกบัผลิตภณัฑ ์

2.2.3 ความชอบ (Liking) เป็นขั้นท่ีผูรั้บข่าวสารเกิดความรู้สึกท่ีดี (Feeling) ต่อตรา
สินคา้ 

2.2.4 ความพอใจ (Preference) เป็นขั้นท่ีผูรั้บข่าวสารเกิดความรู้สึกพอใจในตราสินคา้
เหนือตราสินคา้อ่ืน ในขั้นน้ีผูส่้งข่าวสารตอ้งจูงใจให้ผูรั้บข่าวสารเกิดความพอใจโดยช้ีจุดเด่นของ
ตราสินค้าท่ี เหนือกว่าคู่แข่งขันหรือจูงใจในรูปของการโฆษณาเปรียบเทียบ  (Comparative 
advertising) 

2.2.5 ความเช่ือมัน่ (Conviction) เป็นขั้นท่ีผูรั้บข่าวสารแน่ใจว่าควรซ้ือหรือตั้งใจซ้ือ
ตราสินคา้นั้น  

2.2.6 การซ้ือ (Purchasing) เป็นขั้นท่ีผูรั้บข่าวสารเกิดพฤติกรรมการซ้ือ บทบาทของ
พนกังานขายมีความส าคญัมากในการเร่งรัดใหลู้กคา้เกิดการตดัสินใจซ้ือ 
 
 

2.3 แนวคดิและทฤษฎทีีเ่กีย่วข้องกบัการตลาดดิจิทลั (Digital Marketing) 
Wertime และ Fenwick (2008) กล่าวว่าการตลาดดิจิทัล (Digital Marketing) ว่าคือ 

“พฒันาการของตลาดในอนาคตเกิดข้ึนเม่ือบริษทัด าเนินงานทางการตลาดส่วนใหญ่ผ่านช่องทาง
ส่ือสารดิจิทลั ส่ือดิจิทลัเป็นส่ือท่ีมีรหสัระบุตวัผูใ้ชไ้ดจึ้งท าใหน้กัการตลาดสามารถส่ือสารแบบสอง
ทาง (Two-way Communication) กบัลูกคา้ไดอ้ยา่งต่อเน่ืองเป็นรายบุคคล ขอ้มูลท่ีไดจ้ากการส่ือสาร
กบัลูกคา้แต่ละคนในแต่ละคร้ังเป็นการเรียนรู้ร่วมกนัซ่ึงอาจจะเป็นประโยชน์กบัลูกคา้คนต่อไป 
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ต่อเน่ืองและสอดคลอ้งกนัเหมือนการท างานของเครือข่ายเซลล์ประสาทสั่งการนกัการตลาดสามารถ
น าขอ้มูลท่ีทราบแบบเรียลไทมน้ี์รวมทั้งความคิดเห็นท่ีรับตรงจากลูกคา้มาใชใ้หเ้กิดประโยชน์สูงสุด
แก่ผูบ้ริโภคในโอกาสต่อ ๆ ไป”หรือ วิธีการในการส่งเสริมสินค้าและบริการโดยอาศยัช่องทาง
ฐานขอ้มูลออนไลน์เพื่อเขา้ถึงผูบ้ริโภคในเวลาท่ีรวดเร็ว มีความสัมพนัธ์กบัความตอ้งการ มีความ
เป็นส่วนตวั และใชต้น้ทุนอยา่งมีประสิทธิภาพ (Reitzen J. 2007: ออนไลน์) 

2.3.1 ความส าคัญของส่ือดิจิทัลและการตลาดดิจิทัลพฤติกรรม  คือ การใช้งาน
อินเตอร์เน็ตของคนไทยเพิ่มข้ึนและส่วนใหญ่ใช้งานทุกวนั โดยค่าเฉล่ียการออนไลน์ต่อสัปดาห์
เท่ากบั 16.6 ชัว่โมง ซ่ึงมากกวา่การใชเ้วลากบัส่ือทีว ีและดูรายการท่ีตวัเองสนใจผา่นวีดีโอออนไลน์ 
ขณะท่ีวีดีโอออนไลน์มาร์เก็ตต้ิงในปี 2014 มีจ  านวนคนเขา้ชมโฆษณาและไวรัลคลิปของบางแบ
รนดม์ากกวา่ 1 ลา้นคร้ัง อีกทั้งเฟซบุ๊ก (Facebook)เป็นบริการทางอินเทอร์เน็ตยอดนิยม ท่ีผูใ้ช ้Social 
network จ านวน 18 ล้านคน เข้าถึงมากท่ีสุด หรือ 85% เม่ือเทียบกับการใช้ twitters (10%) และ 
instagram (5%) คนไทยใช้เฟสบุ๊กในการโพสต์ขอ้ความต่างๆ (Likes, Comments, Shares) จ านวน 
31 ลา้นโพสต์ต่อวนั หรือเฉล่ียอยู่ท่ี 624,000 คร้ังต่อวนั และส่วนใหญ่กว่าร้อยละ 60 ท่ีใช้บริการ
เฟสบุ๊กนิยมใช้งานผ่านโทรศพัท์มือถือ และอุปกรณ์เคล่ือนท่ี จากแนวโน้มน้ีท าให้การใช้งานส่ือ
ดิจิทลัจ าเป็นตอ้งปรับกลยุทธ์เพื่อดึงดูดผูบ้ริโภค ซ่ึงไม่ใช่แค่การสร้างการรับรู้สินคา้แต่รวมถึงการ
บอกต่อและภกัดีกบัแบรนด์พร้อมจะปกป้องแบรนด์และโดยภาพรวมมูลค่าในส่ือดิจิทลัก็เติบโตไม่
ต ่ากว่าร้อยละ 30 หรือ 3,000 ล้านบาทในปี 2014 โดยกว่าคร่ึงถูกใช้ไปในเว็บไซต์ต่าง ๆ ในบาง
รูปแบบ เช่น การซ้ือแบนเนอร์ และการใชว้ีดีโอออนไลน์มาร์เก็ตต้ิง และมูลค่าในส่ือดิจิทลัประมาณ
ร้อยละ 30 อยูท่ี่ เสริร์ชมาร์เก็ตต้ิง และร้อยละ 10-20 อยู่ท่ีโซเช่ียลมีเดีย โดยเฉพาะท่ีเฟซบุ๊ก ท่ีสอง
ส่วนหลงัน้ีมีแนวโนม้เติบโตมากข้ึน (Positioningmag,2556 : ออนไลน์) 

2.3.2 รูปแบบของส่ือดิจิทลัและการตลาดดิจิทลั คือ การใช้อินเตอร์เน็ตก่อให้เกิดการ
เขา้ถึงขอ้มูลไดอ้ย่างสะดวกรวดเร็วอีกทั้งยงัเป็นการส่ือสารตรงสู่ผูบ้ริโภคท่ีมีความสนใจในสินคา้
นั้น เน่ืองจากผูท่ี้มีความสนใจในสินคา้ชนิดใดนั้นจะรวมตวักนัและมีการพูดคุยถึงเร่ืองราวต่าง ๆ ท่ี
เก่ียวขอ้ง ท าใหก้ารส่ือสารผา่นช่องทางดิจทลัเป็นการส่ือสารรูปแบบหน่ึงต่อหน่ึง (One-to-One) อีก
ทั้งข้อมูลของผูบ้ริโภคจะมีการบันทึกเอาไวใ้นระบบฐานข้อมูลท าให้สามารถตรวจสอบได้อยู่
ตลอดเวลาโดยไม่ตอ้งคอยเฝ้าดูผูบ้ริโภค ส่ือดิจทลัท่ีไดรั้บความนิยมและเป็นช่องทางท่ีสมารถคน้หา
ผูบ้ริโภคนั้นมีอยูห่ลายทางDeb Hentetta ประธานบริหารกลุ่มภาคพื้นเอเซีย ของพี แอนด์จี กล่าวถึง
การท่ีดิจิทลัก าลงัเปล่ียนโลกทั้งใบ และก าลงัเปล่ียนพื้นฐานการด าเนินธุรกิจไปอยา่งส้ินเชิง ผา่น 5 
ประเด็นส าคญั( Henretta อา้งถึงใน อุไรพร ชลสิริรุ่งสกุล, 2554: ออนไลน์) 
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2.3.2.1. การเช่ือมต่อ (Connections) ช่องทางดิจิทลัเปล่ียนแปลงวถีิการ 
ติดต่อส่ือสารและการประสานงานของธุรกิจใหเ้ป็นไปดว้ยความรวดเร็วมากข้ึน โดยการเช่ือมต่อทัว่
โลกแบบโลกาภิวตัน์ (Globalization) ท าให้การส่ือสารเป็นไปไดต้ลอดเวลาและไร้พรมแดนอย่าง
แท้จริง สถานท่ีท างานท่ีแยกกันไม่ได้เป็นอุปสรรคในการท างานอีกต่อไป การเดินทางเพื่อไป
ประชุมลดน้อยลงอย่างมากด้วยระบบวีดีโอคอนเฟอเรนซ์ (Video Conference) ส าหรับการจัด
ประชุมทัว่โลก เคร่ืองมือดิจิทลัท่ีสนบัสนุนงานขายก็ท าให้ทีมขายสามารถดูแลลูกคา้ในการสั่งซ้ือ
สินคา้ บริหารสินคา้คงคลงั และสร้างระบบส่งเสริมการขายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ ช่องทางดิจทลัมี
อิทธิพลสูงในการปรับเปล่ียนการวางระบบการท างานและการลงทุน 

2.3.2.2. การปฏิสัมพนัธ์ ( Conversations) ดิจิทลัเปล่ียนวธีิการ 
ปฏิสัมพนัธ์ระหวา่งแบรนด์กบัผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย ซ่ึงส่ิงท่ีเห็นไดอ้ยา่งชดัเจนคือการเปล่ียนจาก
การพูดโดยผูผ้ลิตแบบการส่ือสารทางเดียว (One-Way) ไปยงัผูบ้ริโภคไปเป็นการสนทนาโตต้อบกบั
แบบทนัท่วงทีและต่อเน่ืองระหวา่งแบรนด์กบัผูบ้ริโภค อินเตอร์เน็ตกลายมาเป็นเคร่ืองมือในการท า
การวิจยัแบบกลุ่ม (Focus Group) ท่ีใหญ่ท่ีสุดในโลก การท าวิจยัออนไลน์อ่านเวบ็ไซต์ (Website) 
และโซเซียลเน็ตเวิร์ค (Social Network) ท าให้เกิดการเรียนรู้และเขา้ใจผูบ้ริโภคในวงกวา้ง ขอ้มูลท่ี
ไดรั้บต่อยอดไปอีกระดบั 

2.3.2.3 การร่วมกนัสร้าง (Co-Creation) ช่องทางดิจิทลัช่วยใหเ้กิดการ 
สร้างเน้ือหาทางการตลาดแบบการร่วมกนัสร้าง (Co-Creation) โดยเป็นการสร้างนวตักรรม และ
แนวคิดใหม่ ๆ ท่ีเกิดจากการท างานแบบประสานร่วมกนัขององค์กร หรือหน่วยงานภายนอกกบั
บริษทั ไม่วา่จะเป็น13สถาบนัการศึกษา นกัวิทยาศาสตร์ และผูป้ระกอบการ นอกจากน้ี ยงัหลีกหนี
จากการส่ือสารดว้ยเน้ือหาทางการตลาดเดิม ๆ มาสร้างสรรคเ์ป็นเน้ือหาท่ีเกิดจากแนวคิดและความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภค ( User-Generate Content) การเปิดโอกาสใหผู้บ้ริโภคไดอ้อกความคิดเห็นหรือ
น าเสนอผลิตภณัฑผ์า่นดิจิทลัแพลตฟอร์ม (Digital Platform) 

2.3.2.4. การพาณิชย ์(Commerce) กระแสความแรงของคล่ืนพาณิชย ์
อีเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) ท่ีมากข้ึนมาจากความนิยมของร้านคา้ออนไลน์หรือแอพสโตร์ (App 
Store) อย่างไอทูนส์ (iTune) และอีคอมเมิร์ซเว็บไซต์อย่าง อเมซอน (Amazon.com) และรากูเทน 
(Rakuten)ท าให้แบรนด์ชั้ นน าส่วนใหญ่ต่างให้ความสนใจในการใช้ประโยชน์จากพาณิชย์
อี เล็ กท รอนิก ส์ รวมทั้ ง อีคอม เมิ ร์ซ เว็บ ไซต์  HOSTEL อย่าง เช่น  booking.com, tripadvisor, 
hostelbooker.com, booking.com, hostelworld.com, agoda.com เป็นตน้ 
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2.3.2.5. ชุมชน (Community) ความหมายใหม่ของค าวา่ชุมชมไดเ้ปล่ียน 
บริบทไปดว้ยอิทธิพลของเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Network) โดยการสร้างความสัมพนัธ์ท่ี
ย ัง่ยืนและโครงการดา้นกิจกรรมเพื่อสังคม (Social Responsibility- Sustainability) สามารถต่อเช่ือม
กบัแบรนด์และองคก์รผา่นสังคมออนไลน์ไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ การให้ความส าคญักบัปัจจยัทั้ง 5 
ปัจจยั ไดแ้ก่ การเช่ือมต่อ การปฏิสัมพนัธ์ กา5ร่วมสร้าง การพาณิชย ์และชุมชน จะท าให้การสร้าง
เทคโนโลยีท่างการส่ือสารการตลาดกบัผูบ้ริโภคมีโอกาสท่ีจะประสบความส าเร็จ ซ่ึงการศึกษาความ
ตอ้งการของผูบ้ริโภคนั้น จะส่งเสริมการส่ือสารทางการตลาดใหมี้ประสิทธิภาพเพิ่มข้ึน 

2.3.2.6 ช่องทางดิจิทลั เน่ืองจากช่องทางดิจิทลัเป็นช่องทางท่ีสร้างโอกาส 
อยา่งมากทั้งลดความเหล่ือมล ้าในเร่ืองของตน้ทุนท่ีส่งผลกระทบต่อธุรกิจรายยอ่ย อีกทั้งสร้างโอกาส
ให้ธุรกิจรายย่อยสามารถเป็นท่ีรู้จกัและขยายฐานลูกค้าได้อย่างกวา้งขวางหลักส าคัญอยู่ท่ีการ
เลือกใชช่้องทางดิจิทลัท่ีเหมาะสมกบัธุรกิจ ซ่ึงช่องทางดิจิทลัท่ีเป็นท่ีรู้จกัโดยทัว่ไป ไดแ้ก่ เวบ็ไซต ์
(Website),จดหมายอิเล็กทรอนิกส์ (Email),บล็อก (Blog),บริการเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social 
Network Service),โปรแกรมการสืบค้นข้อมูลบนอินเตอร์เน็ต (Search),วีดีโอออนไลน์ (Online 
Video),เกมส์ดิจิทลั (Digital Games) เป็นตน้ ซ่ึงผูจ้ยัจะอธิบายรายละเอียด 2 ช่องทางตามงานวิจยั
คร้ังน้ี คือ บล็อก (Blog) และบริการเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Network Service), 

บล็อก (Blog) คือBlog มาจากศพัท์ค  าว่า Web Log คือการบนัทึกบทความของตนเอง 
(Personal Journal) ลงบนเว็บไซต์ โดยเน้ือหาของ blog นั้นจะครอบคลุมได้ทุกเร่ือง ไม่ว่าจะเป็น
เร่ืองราวส่วนตวัหรือเป็นบทความเฉพาะดา้นต่าง ๆ เช่น เร่ืองการเมือง เร่ืองกลอ้งถ่ายรูป เร่ืองกีฬา 
เร่ืองธุรกิจ เป็นตน้ โดยจุดเด่นท่ีท าให้บล็อกเป็นท่ีนิยมก็คือ ผูเ้ขียนบล็อก จะมีการแสดงความคิดเห็น
ของตนเองใส่ลงไปในบทความนั้น โดยบล็อกบางแห่ง จะมีอิทธิพลในการโน้มน้าวจิตใจผูอ่้านสูง
มาก แต่ในขณะเดียวกบั บางบล็อกก็จะเขียนข้ึนมาเพื่อให้อ่านกนัในกลุ่มเฉพาะ เช่น กลุ่มเพื่อนหรือ
ครอบครัวตนเองจุดเด่นท่ีสุดของบล็อก คือสามารถเป็นเคร่ืองมือส่ือสารชนิดหน่ึง ท่ีสามารถส่ือถึง
ความเป็นกนัเองระหวา่งผูเ้ขียนบล็อก และผูอ่้านบล็อกท่ีเป็นกลุ่มเป้าหมายท่ีชดัเจนของบล็อก ผา่น
ทางระบบการแสดงความคิดเห็นหรือคอมเมนต์ (Comment) ของบล็อก (Hosify, 2008: ออนไลน์)
การสร้างความเคล่ือนไหวในบล็อกอย่างสม ่าเสมอและการสร้างเน้ือหาท่ีน่าสนใจ เป็นเร่ืองท่ีมี
ความส าคญัเพราะการมุ่งขายผลิตภณัฑ์แต่เพียงอยา่งเดียวยอ่มจะส่งผลต่อความน่าเช่ือถือของแบรนด์
และต่อความน่าเช่ือถือของเจา้ของบล็อก ถึงแมว้่าคนท่ีติดตามบล็อกจะมีปริมาณไม่มาก ไม่ค่อย
ส่งผลกระทบต่อการเพิ่มยอดขาย แต่ผูท่ี้ติดตามบล็อกนั้นเป็นกลุ่มคนท่ีมีความช่ืนชอบในส่ิงเดียวกนั 
มีความต้องการท่ีคล้ายคลึงกัน จึงมีโอกาสมากว่าการโฆษณาสินค้าผ่านช่องทางปกติ อีกทั้ งยงั
สามารถแนะน าสินคา้เพิ่มเติมไดอี้กดว้ย บล็อกจึงเป็นช่องทางท่ีมีประสิทธิภาพในการคน้หากลุ่มคน
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ท่ีมีโอกาสสูงจะมาเป็นลูกคา้บริการเครือข่ายสังคมออนไลน์ (Social Network Service) คือ บริการ
เครือข่ายสังคมออนไลน์ คือการท่ีผูค้นสามารถท าความรู้จกั และเช่ือมโยงกนัในทิศทางใดทิศทาง
หน่ึง ตวัอยา่งของเวบ็ประเภทท่ีเป็น Social Network เช่น Digg.com ซ่ึงเป็นเวบ็ไซตท่ี์เรียกไดว้า่เป็น 
Social Bookmark ท่ีไดรั้บความนิยมอีกแห่งหน่ึงและเหมาะมาก ท่ีจะน ามาเป็นตวัอยา่ง เพื่อให้เขา้ใจ
ไดง่้ายข้ึน โดยในเวบ็ไซต ์Digg น้ี ผูค้นจะช่วยกนัแนะน าท่ีอยูข่องไฟล์หรือเวบ็ไซตใ์นอินเตอร์เน็ต 
(URLs) ท่ีน่าสนใจเขา้มาในเวบ็ และผูอ่้านก็จะมาช่วยกนัให้คะแนนท่ีอยูข่องไฟล์หรือเวบ็ไซต์ใน
อินเตอร์เน็ตหรือข่าวนั้ น ๆ เป็นต้น ในแง่ของการอธิบายถึงปรากฏการณ์ของเครือข่ายสังคม
ออนไลน์ (Social network service :SNS) เป็นการเนน้ไปท่ีการสร้างชุมชนออนไลน์ซ่ึงผูค้นสามารถ
ท่ีจะแลกเปล่ียน แบ่งปันตามผลประโยชน์ กิจกรรม หรือความสนใจเฉพาะเร่ือง ซ่ึงอาศยัระบบ
พื้นฐานของเว็บไซต์ท่ีท าให้มีการโตต้อบกนัระหว่างผูค้นโดยแต่ละเวบ็นั้นอาจมีการให้บริการท่ี
ต่างกนัเช่น จดหมายอิเล็กทรอนิกส์ กระดานข่าว และในยุคหลงั ๆ มาน้ีเป็นการแบ่งปันพื้นท่ีให้
สมาชิกเป็นเจา้ของพื้นท่ีร่วมกนัและแบ่งปันขอ้มูล ระหว่างกนัโดยผูค้นสามารถสร้างหน้าเวบ็ของ
ตนเองโดยอาศยัระบบซอฟแวร์ท่ีเจา้ของเวบ็ใหบ้ริการ (กติกา สายเสนีย ,์ 2553:ออนไลน์) เม่ือบริการ
เครือข่ายสังคมออนไลน์เป็นมากกว่าการใช้งานติดต่อกัน แต่เป็นท่ีท่ีนักการตลาดใช้ในการ
ติดต่อส่ือสารทางการตลาดและรักษาความสัมพนัธ์กบัลูกคา้ ท าใหส้ามารถสร้างความภกัดีของลูกคา้
ต่อแบรนด์ไดมี้ประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน แต่ในขณะเดียวกนัการส่ือสารทางบริการเครือข่ายสังคม
ออนไลน์ยอ่มมีทั้งการพูดถึงแบรนดท์ั้งในแง่ดีและไม่ดี นกัการตลาดจึงตอ้งมีการตอบสนองเม่ือเกิด
การพูดถึงแบรนด์ในแง่ไม่ดี โดยสามารถวางกลยุทธ์ในการจดัการบาทสนทนาของผูใ้ชง้าน บริการ
เครือข่ายสังคมออนไลน์นบัวนัจะเติบโตข้ึนเร่ือย ๆ ไม่ต่างจากเมืองใหญ่ท่ีมีประชากรพร้อมท่ีจะมา
เป็นลูกคา้ของแบรนด์ สร้างโอกาสทางธุรกิจ และสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีระหว่างลูกคา้กบัแบรนด ์
แต่ตอ้งอยูภ่ายใตก้ารดูแลและการจดัการอยา่งเหมาะสม 

2.3.3 แนวโน้มของการตลาดดิจิทลั กล่าวคือ การตลาดดิจิทลัหรือ Digital Marketing 
ยงัเติบโตอย่างรวดเร็วและต่อเน่ืองดงัท่ีเราไดเ้ห็นความกา้วหน้าในการวางกลยุทธ์ การปรับตวัของ
แบรนด์และบริษทัต่างๆ กนัมาตลอดในช่วงไม่ก่ีปีท่ีผา่นมา และแน่นอนวา่ในปี 2015 น้ี เราคงจะได้
เห็นนวตักรรมและเทคโนโลยีใหม่ๆ เขา้มามีบทบาทในการท าการตลาดรูปแบบดิจิทลัอีกแน่นอน 
แนวโนม้การตลาดดิจิทลัในปี 2014 ไดเ้ป็น 3 แนวทาง 

2.3.3.1. การวดัผลจากจ านวน like บน Face book แฟนเพจจะหมดลง  
เน่ืองจากการวดัผลท่ีแบรนดสิ์นคา้ตอ้งการมากกวา่คือ การมีส่วนร่วมของผูบ้ริโภคต่อแบรนดสิ์นคา้ 
ซ่ึงจากการส ารวจพบวา่โดยเฉล่ียผูบ้ริโภคมีส่วนร่วมต่อแบรนด์สินคา้เพียง 0.9% ขณะท่ีเฟซบุ๊คแฟน
เพจท่ีมีจ านวนไลค์ 20 อนัดบัแรก มีผูบ้ริโภคท่ีมีส่วนร่วมต่อแบรนด์เฉล่ียเพียง 3.9% โดยวดัจาก
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ฟีเจอร์ talking about this ของเฟซบุ๊คดงันั้น แบรนด์สินคา้จะตอ้งหันมาใส่ใจต่อการมีส่วนร่วมของ
ผูบ้ริโภคและแบรนดใ์หม้ากข้ึน โดยเพิ่มการแบ่งปันและคอมเมนท ์ซ่ึงในเฟซบุค๊แฟนเพจของแต่ละ
แบรนดค์วรตั้งเป้าหมายใหมี้ Brand Engagement 5% ของจ านวนไลค ์

2.3.3.2. โฆษณาผา่นวดิีโอคอนเทนทบ์นโลกออนไลน์ (In-stream Video) 
จะได้รับความนิยมมากข้ึนซ่ึงปัจจุบันพบว่าคอนเทนท์ 95% บนฟรีทีวีได้รับการอัพโหลดข้ึน
เวบ็ไซต์ยูทูบ ท าให้เจา้ของคอนเทนท์จ  าตอ้งบล็อกคอนเทนท์ท่ีอพัโหลดโดยผูอ่ื้น ขณะเดียวกนัก็
จดัท าช่องของตวัเองผ่านเวบ็ไซต์ยูทูบเพื่อเผยแพร่ผ่านส่ือออนไลน์ และขายโฆษณาผ่านช่องทาง
ออนไลน์เพิ่มข้ึน ซ่ึงจะท าให้เกิดการเปล่ียนงบจากโฆษณาโทรทศัน์มาสู่ In-stream Video มากข้ึน
ขณะเดียวกนัก็จะเป็นส่วนส่งเสริมประสิทธิภาพการโฆษณาเพิ่มข้ึนถึง 62% เน่ืองจากสามารถเลือก
ประเภทกลุ่มผูช้มได ้โดยนกัการตลาดเช่ือวา่ In-streaming Video ช่วยให้กลุ่มเป้าหมายเห็นโฆษณา
ไดม้ากข้ึน 7% ทั้งยงัลดตน้ทุนถึง 11% ปัจจุบนัมีการใช้งบโฆษณาส าหรับ In-streaming Video 125 
ลา้นบาท และในปี 2556 จะเพิ่มข้ึนถึง 750 ลา้นบาท 

2.3.3.3.การวดัผลจะแม่นย  ามากข้ึน ดว้ยเคร่ืองมือวดัผลชนิดต่างๆ หมด 
ยุคการวดัผลแบบคาดเดา(Guesstimate) อีกต่อไป ท าให้การตลาดมีประสิทธิภาพมากยิ่งข้ึน จาก
ขอ้มูลท่ีแม่นย  าและสามารถวดัผลได ้ท าใหน้กัการตลาดสามารถเลือกส่งสารท่ีเหมาะสมกบัผูบ้ริโภค 
ซ่ึงในฐานะเจา้ของสินคา้ควรลงทุนดา้นความรู้ของบุคลากรเพิ่มข้ึน เน่ืองจากปัจจุบนันกัการตลาดท่ี
มีความรู้ความเขา้ใจด้านดิจิทลัยงัมีจ านวนน้อย ขณะท่ีความส าเร็จของการตลาดดิ จิทลั ข้ึนอยู่กบั
บุคลากรถึง 99% และข้ึนอยู่กบัเคร่ืองมือวดัผลเพียง 1% เท่านั้น (Newageagency.wordpress. 2013:
ออนไลน์) 
 
 

2.4 แนวความคดิเกีย่วกบัโรงแรมประเภทโฮลเทล 
ความหมายของอ็อกซ์ฟอร์ด (Oxford) กล่าวคือ โฮสเทล เป็นสถานท่ีท่ีให้บริการท่ีพกั

และอาหารในราคาประหยดัส าหรับบุคคลทัว่ไป 
กลุ่มแบกกระเป๋าก้าวสู่โลกกวา้งและคณะ (www.hostelworld.com: 2009) กล่าวคือ 

โฮสเทล (Hostel) คือ ท่ีพกั หรือ โรงแรม ราคาประหยดั ท่ีไดแ้นวคิดมาจากฝ่ังยุโรป มีจุดประสงค์
มุ่งเน้นให้เกิดสังคมเล็กๆ ระหว่างผูท่ี้มาพกัดว้ยกนั จึงมกัจะมีลกัษณะเป็นห้องแบบหอพกัท่ีมีเตียง
นอน 2 ชั้น และมีห้องน ้ าส่วนกลาง แต่บางแห่งก็จะมีห้องแบบแยกเป็นส่วนตวั แบบมีห้องน ้ าในตวั 
โฮสเทลแต่ละแห่งจะมีพื้นท่ีส่วนกลางไวใ้ห้ผูท่ี้มาพกัไดม้านัง่เล่น รับประทานขา้ว พูดคุยกนั เช่น 
หอ้งรับประทานอาหาร และหอ้งครัวส่วนกลาง หอ้งดูทีว ีและ หอ้งนัง่เล่น 

http://www.hostelworld.com:%202009)%20กล่าวคือ
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โฮสเทลส่วนใหญ่จะพยายามให้ผูท่ี้มาพกัรับผดิชอบเร่ืองต่างๆ เหล่าน้ีดว้ยตวัเอง จึงไม่มีบริการแบบ
ครบวงจรเหมือนโรงแรม เช่น เร่ืองการซักอบรีด หรือ เสิร์ฟอาหารไปยงัห้องพกั ซ่ึงปัจจุบนั มีคน
เท่ียวเองกนัเยอะ ส่วนใหญ่จะเป็นคนรุ่นใหม่ท่ีตอ้งการจะเผชิญปัญหาแกไ้ขสถานการณ์ดว้ยตวัเอง
มากกว่าไปกบัทวัร์ เราจึงท าท่ีน่ีให้เป็นเหมือนห้องพกัส่วนตวัของพวกเขาเอง แต่ใช้สไตล์ความ
เป็นอยูแ่บบคนไทย ท่ีสะดวก สบาย สะอาด และกวา้งขวาง และตั้งใจให้คนท่ีมารู้สึกเหมือนมาบา้น
ญาติ มาอยูม่านอน มาท าอะไรกินกนัเองซ่ึงมีคุณลกัษณะ  

2.4.1 เน่ืองจากเป็นสถานทั่ีพกัราคายอ่มเยา การบริการจะแตกต่างจากโรงแรม ลูกคา้จึง
ควรสามารถบริการตนเองไดต้ามสมควรในเร่ืองต่างๆ อาทิ การยกกระเป๋า การชงกาแฟหรือชา การ
น าผา้เช็ดตวัและผลิตภณัฑ์ส าหรับใช้ในห้องน ้ ามาเอง อาหารเช้า อาจมีทางเลือกน้อยกว่าโรงแรม 
เป็นตน้ 

2.4.2 บรรยากาศของโฮสเทลมกัดูคลา้ย "บา้น" (homey ambience) มากกวา่โรงแรม ซ่ึง
มกัมีขนาดใหญ่โต เวิง้วา้ง กวา้งใหญ่ ส าหรับผูเ้ดินทางคนเดียว โรงแรมจึงอาจมีขนาดอนัใหญ่โต  
 
 

2.5  งานวจิัย บทความทีเ่กีย่วข้อง 
ชดัชฎา เงาแสงทิพยแ์ละ ประทานพร โสภาจิตต์วฒันะ (2010) ศึกษาเร่ืองปัญหาและ

การก าหนดกลยุทธ์เพื่อเพิ่มศกัยภาพการแข่งขนัในการให้บริการธุรกรรมเชิงพาณิชยข์องธุรกิจการ
จองห้องพกัในโรงแรม :กรณีศึกษา บริษทั อโกด้า จ  ากดั พบว่า ผลการศึกษาพบว่า มีการแข่งขนั
สูงข้ึนและมีคู่แข่งรายใหม่ๆ เพิ่มข้ึนตลอดเวลา เน่ืองจากลูกค้าสามารถหาข้อมูลข่าวสารบน
อินเตอร์เน็ตเพื่อเปรียบเทียบราคาไดง่้าย และการเปล่ียนไปใชธุ้รกรรมเชิงพาณิชยข์องธุรกิจการจอง
ห้องพกัในโรงแรมของคู่แข่งสามารถท าได้ง่าย ลูกค้าจึงมกัเลือกส่ิงท่ีดีคุ ้มค่าท่ีสุด และสามารถ
เปล่ียนใจได้ตลอดเวลาและสาเหตุเร่ืองฤดูกาลการท่องเท่ียวในแต่ละช่วงเวลาของปี (Seasonality) 
และเทศกาลวนัหยุดยาวในแต่ละประเทศ ซ่ึงการจดัการเชิงกลยุทธ์นั้น เพื่อให้ทราบแนวทางการ
แก้ไขปัญหา จึงได้ผลการศึกษา พบว่า กลยุทธ์ระดับองค์กรใช้กลยุทธ์การขยายตัว (Growth 
Strategy) เพื่อรักษาฐานลูกค้าเก่า โดยมุ่งเน้นท่ีกลุ่มลูกค้าในประเทศต้นก าเนิดอย่างลูกค้ากลุ่ม
ประเทศออสเตรเลีย ไทย และญ่ีปุ่น และขยายฐานลูกคา้ใหม่ซ่ึงเป็นลูกคา้เอเชีย และเพื่อรักษาระดบั
รายได้ในอนาคต เพื่อช่วยให้ยอดขายและผลก าไรเพิ่มข้ึน โดยมีวตัถุประสงค์เพื่อการสร้างความ
เจริญเติบโตอยา่งต่อเน่ือง และเหมาะกบัธุรกิจท่ีอยูใ่นขั้นท่ีก าลงัขยายตวั โดยการจบักลุ่มตลาดเอเชีย 
โดยเลือกใช้กลยุทธ์การเติบโตท่ีมุ่งเน้นความเช่ียวชาญ (Concentration Growth Strategy) ซ่ึงเน้นท่ี
การบริการในตลาดใดตลาดหน่ึง โดยกลยุทธ์ท่ีส าคญัของบริษทัฯ คือ กลยุทธ์การร่วมเป็นพนัธมิตร
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ทางธุรกิจ ซ่ึงด าเนินการหาพนัธมิตรทางธุรกิจโรงแรม เพื่อสร้างความสัมพนัธ์ท่ีดีเพื่อสร้างการ
เติบโตอยา่งต่อเน่ืองให้ครอบคลุมแหล่งท่องเท่ียวท่ีส าคญัทัว่โลกสามารถการขยายฐานลูกคา้ ท าให้
สามารถเพิ่มการรับรู้แก่ลูกคา้ สามารถเพิ่มกราฟฟิก หรือจ านวนผูท่ี้เขา้มาชมเวบ็ไซต ์และสามารถ
เพิ่มยอดการจองห้องพกัโรงแรม ดว้ยเครือข่ายท่ีครอบคลุมทัว่ โลก ทั้งการเป็นพนัธมิตรร่วมกบัสาย
การบินต่างๆ ดว้ย นอกจากน้ี กลยทุธ์การพฒันาผลิตภณัฑ ์ซ่ึงเนน้การปรับปรุงและพฒันาผลิตภณัฑ์
การบริการ เพื่อให้ดึงดูดใจลูกคา้ในตลาดปัจจุบนัและตลาดในอนาคต เพื่อให้เกิดความตอ้งการและ
จดจ าในผลิตภณัฑ์หรือบริการของเรา ดว้ยรูปแบบใหม่ๆ และคุณภาพท่ีดีข้ึน การท าให้ห้องพกัใน
โรงแรมมีราคาถูกกว่าคู่แข่งการท่ีบริษทัมีการบริการท่ีดี สามารถท างานตลอด 24 ชั่วโมง โดยมี
เจ้าหน้าท่ีบริการลูกค้ายินดีให้บริการตลอด 7 วนั 24 ชั่วโมงเป็นภาษาอังกฤษ และรองรับการ
สนทนาดว้ยภาษาอ่ืนๆในช่วงเวลา 9.00 น. - 22.00 น. 

งานวิจยัของชดัชฎา เงาแสงทิพย์และ ประทานพร โสภาจิตตว์ฒันะ ท าให้ผูว้ิจยัทราบ
วา่การตลาดดิจิทลั (Digital Marketing) มีส่วนส าคญัในการกระตุน้ให้ผูใ้ชเ้วบ็ไซตใ์ห้เพิ่มข้ึน ท าให้
ผูว้จิยัสามารถน าขอ้มูลไปศึกษาถึงตวัแปรพฤติกรรมการเปิดรับส่ือโฆษณา พฤติกรรมการเปิดรับส่ือ
โฆษณา  ทศันคติและอิทธิพลทางสังคมมีผลต่อจ านวนลูกคา้ของโรงแรมประเภทโฮลเทล 

ภทัราสุดา จนัทร์ศรี (2552)ได้ศึกษาเร่ือง การวิเคราะห์และการออกแบบโครงสร้าง
สารสนเทศเว็บไซต์การท่องเท่ียวจงัหวดัเชียงใหม่สาหรับนักท่องเท่ียวสะพายเป้จากยุโรป พบว่า
นักท่องเท่ียว สะพายเป้ ผูท่ี้ช่ืนชอบการเก็บสั่งสมประสบการณ์และมกัวางแผนการเดินทางแบบ
คร่าวๆ นั้น ตอ้งการเวบ็ไซต์ท่ีมีความสมบูรณ์พร้อมในดา้นเน้ือหาเป็นหลกั ขณะท่ีส่วนการบริการ
ซ่ึงสามารถทาให้พวกเขา้ไดน้ าเสนอและแลกเปล่ียนเรียนรู้ขอ้มูลพบัพวกเดียวกนันั้น เป็นส่วนท่ีให้
ความส าคญัเป็นอนัดบัสอง และอนัดบัท่ีสามเป็นเร่ืองของการออกแบบ นกัท่องเท่ียวชอบเวบ็ไซตท่ี์
มีลกัษณะเรียบง่าย ร่วมสมยัและใช้สีท่ีส่ือถึงความเป็นธรรมชาติ และส่ิงสุดทา้ย เป็นเร่ืองของเนวิ
เกชั่น (Nevigator)ท่ีจะตอ้งเรียบง่าย ไม่ซับซ้อน ซ่ึงนาไปสู่แนวคิดในการออกแบบเว็บไซต์ ท่ีมี
ลกัษณะ: 1) เน้ือหาเจาะลึกครอบคลุม 2) เปิดพื้นท่ีให้ผูใ้ช้ได้เขา้มามีส่วนร่วมก าหนดเน้ือหาผ่าน
บริการต่างๆ 3) มีรูปแบบท่ีเรียบง่าย ร่วมสมยัส่ือถึงความเป็นธรรมชาติ 4) เนวเิกชัน่ไม่ซบัซอ้น 

งานวิจยัของภทัราสุดา จนัทร์ศรี ท าให้ผูว้ิจยัทราบวา่เวบ็ไซตท่ี์มีความสมบูรณ์พร้อม
ในด้านเน้ือหามีส่วนส าคัญในการกระตุ้นให้นักท่องเท่ียวชอบเว็บไซต์ให้เพิ่มข้ึน ท าให้ผูว้ิจ ัย
สามารถน าขอ้มูลไปศึกษาถึงตวัแปรพฤติกรรมการเปิดรับส่ือโฆษณาและอิทธิพลทางสังคมมีผลต่อ
จ านวนลูกคา้ของโรงแรมประเภทโฮลเทล 
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นุจรัย์ มันตาวิวรรณ์ (2551) ศึกษาเร่ืองกระบวนการตอบสนองไอดาโมเดลของ
ผูบ้ริโภคหญิงต่อการรีแบรนด์ด้ิง (Rebranding) ของน ้ ายาอุทยัทิพยใ์นกรุงเทพมหานคร พบว่า กลุ่ม
ตวัอย่างท่ีใช้คือกลุ่มผูบ้ริโภคผูห้ญิงอายุ 15 ปีข้ึนไปซ่ึงรู้จกัน ้ ายาอุทยัทิพยท่ี์อาศยักรุงเทพมหานคร 
ผลการวิจัยพบว่า กระบวนการตอบสนองไอดาโมเดลของผู ้บริโภคหญิงต่อการรีแบรนด์ด้ิง 
(Rebranding) ของน ้ ายาอุทยัทิพยใ์นกรุงเทพมหานครในดา้นระดบัความตั้งใจท่ีจะฟังขอ้มูลข่าวสาร
ดา้นระดบัความสนใจติดตามข่าวสารและดา้นระดบความตอ้งการโดยรวมอยูร่ะดบัปานกลางและ
ดา้นระดบัการตดัสินใจซ้ือโดยรวมอยูใ่นระดบัการตดัสินใจซ้ือ 51-99%  

งานวิจยัของนุจรัย ์มนัตาวิวรรณ์ ท าให้ผูว้ิจยัทราบว่ากระบวนการตอบสนองไอดา
โมเดลมีส่วนส าคญัในการการรีแบรนด์ด้ิง (Rebranding) ของน ้ ายาอุทยัทิพย ์ท าให้ผูว้ิจยัสามารถน า
ขอ้มูลไปศึกษาถึงแนวคิดกระบวนการตอบสนองไอดาโมเดล (AIDA MODEL) ต่อจ านวนลูกคา้
ของโรงแรมประเภทโฮลเทล 

ขวญัวิทย ์ตาน้อย (2553) ได้ท าการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการใช้งานเครือข่ายสังคม
ออนไลน์ของนกัศึกษาระดบัปริญญาตรี มหาวทิยาลยัเทคโนโลยรีาชมงคลธญับุรี ผลการศึกษาพบวา่ 
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อยู่ชั้ นปีการศึกษาท่ี 4 หรือมากกว่ามีรายได้ต่อเดือนจาก
ผูป้กครองเท่ากบั 8,000-10,000 บาท ลกัษณะท่ีพกัอาศยัส่วนใหญ่พกัอาศยั หอพกั และใช้อุปกรณ์
หลกัในการติดต่อเครือข่ายสังคมออนไลน์ ใช้คอมพิวเตอร์ส่วนตวั ในการเขา้ใช้บริการเครือข่าย
สังคมออนไลน์เฟซบุ๊ก ในการเขา้ใช้บริการเครือข่ายสังคมออนไลน์เฟซบุ๊ก 3-4 ชั่วโมงต่อวนั ใน
ดา้นจุดประสงค์การเขา้ใช้งานเครือข่ายสังคมออนไลน์พบวา่ ดา้นเพื่อรับรู้ข่าวสาร ความรู้ ดา้นเพื่อ
ความพอใจ เพื่อประสบการณ์ทางอารมณ์ เพื่อความเช่ือถือ ความมัน่ใจ ความมัน่คง และสถานภาพ 
และด้านเพื่อเช่ือมโยงความสัมพนัธ์ มีจุดประสงค์การเขา้ใช้งานเครือข่ายสังคมออนไลน์ อยู่ใน
ระดบัระดบัปานกลาง พฤติกรรมในการใชง้านเครือข่ายสังคมออนไลน์พบวา่ ส่วนใหญ่เป็นสมาชิก 
Facebook ใชบ้ริการ 7 วนัต่อสัปดาห์ กิจกรรมท่ีท า ใชอ้พัเดตสถานะ / ขอ้มูลส่วนตวั / รูปภาพ และ
ใชค้อมพิวเตอร์ตั้งโตะ๊ในการเขา้ใชบ้ริการ 

งานวิจยัของขวญัวทิย ์ตานอ้ย ท าให้ผูว้ิจยัสามารถน าขอ้มูลไปศึกษาถึงตวัแปรทศันคติ
พฤติกรรมการเปิดรับส่ือโฆษณา และอิทธิพลทางสังคมมีผลต่อจ านวนลูกคา้ของโรงแรมประเภท
โฮลเทล 

กลุ่มพฒันาโรงแรมประเภทโฮลเทลในลอนดอน(Department for Communities and 
Local Government; London,Hostels capital Improvement,2006) ก ล่ าวว่ า  ก ารตล าดออน ไลน์ 
(Online Marketing) คือ การท าการตลาดในส่ือออนไลน์  ซ่ึงวิธีน้ีเป็นการท าการตลาดท่ีสามารถ
เข้าถึงก ลุ่มลูกค้าได้ในเวลาอันรวดเร็ว โดยสามารถเข้าถึงก ลุ่มลูกค้าได้ทั่วโลกหรือแบบ
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เฉพาะเจาะจงแล้วแต่ความต้องการของลูกค้าสามารถท าได้หลายช่องทาง โดยให้ความส าคัญ
กบั.Search Engine Marketing คือ การตลาดบน Search Engine เป็นการท าใหสิ้นคา้ของเราติดอนัดบั
การค้นหาในล าดับแรกๆ ซ่ึงจะท าให้เราถูกค้นพบได้ง่ายและถูกคลิกได้บ่อยกว่าเว็บไซต์ท่ีอยู่
ดา้นล่างหรืออยูใ่นหน้าถดัไป แบ่งออกเป็น SEO (การท าเวบ็ไซต์ของเราให้ติดอนัดบัของ Google) 
กับ PPC (การซ้ือ Ads บน Google) รองลงมาคือ Social Marketing เป็นการตลาดท่ีท าผ่าน Social 
Network ต่างๆ เช่น Facebook, Twitter, Instagram, Pinterest ฯลฯ ซ่ึง Social Marketing ก าลงัไดรั้บ
ความนิยมอยา่งมาก เพราะมีสถิติการใชง้านสูงกวา่แหล่งออนไลน์ประเภทอ่ืนและล าดบัสุดทา้ย คือ
Email Marketing เป็นการตลาดท่ีท าผ่านอีเมล์ เพื่อส่งข่าวสาร โปรโมชั่นต่างๆ ถึงลูกค้าท่ีเป็น
กลุ่มเป้าหมาย เป็นการตลาดท่ีตน้ทุนต ่าท่ีสุดเม่ือเทียบกบัการตลาดในรูปแบบอ่ืนๆ อีกทั้งยงัเป็นการ
ท าการตลาดท่ีตรงกลุ่ม และสามารถเขา้ถึงผูรั้บภายในเวลาอนัรวดเร็ว 

งานวิจยัของกลุ่มพฒันาโรงแรมประเภทโฮลเทลในลอนดอน ท าให้ผูว้ิจยัทราบว่า
การตลาดออนไลน์มีส่วนส าคญัในการพฒันาโฮทเทล ท าให้ผูว้ิจยัสามารถน าขอ้มูลไปศึกษาการ
สามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้ไดท้ัว่โลกหรือแบบเฉพาะเจาะจง 

Marianna Sigala (2011) ศึกษาเร่ืองอิทธิพลของพฤติกรรมของผูบ้ริโภคท่ีมีผลต่อการ
บอกต่อ( word-of-mouth)ใน  hotel online bookings พบว่าจ านวนผู ้ท่ี เข้ามารีวิวมีผลต่อการขาย
ห้องพกั โดยท่ีนักท่องเท่ียวได้ท าการรีวิวห้องพกัในเชิงบวก เช่น ห้องพกัสะอาด บริการดี ราคา
ยอ่มเยาส่งผลในการตดัสินใจจองห้องพกัของนกัท่องเท่ียวท่านอ่ืน ๆ โดยขอ้มูลหลกัมาจากเอเจนซี
ในจีน กล่าวคือ เม่ือมีการรีววิท่ีดีเพิ่มข้ึนจะท าใหย้อดขายเพิ่มข้ึน 10% โดยผา่น booking online 

งานวิจัยของ  Marianna Sigala ท  าให้ผู ้วิจ ัยทราบว่าอิทธิพลทางสังคม ทัศนคติ 
พฤติกรรมการเปิดรับส่ือโฆษณามีส่วนส าคญัต่อยอดขาย ท าให้ผูว้ิจยัสามารถน าขอ้มูลไปศึกษาตวั
แปรอิทธิพลทางสังคม ทศันคติ พฤติกรรมการเปิดรับส่ือโฆษณามีผลต่อจ านวนลูกคา้ของโรงแรม
ประเภทโฮลเทล 

SCHARLR และคณะ (The University of Western Australia:2003) ได้ศึกษาวิธีการวดั
แบบบูรณาการบนเว็บไซต์มีผลต่อคนยุโรปในอุตสาหกรรมโรงแรม พบว่าเน้ือหาของเว็บไซต ์        
(Web content) มีผลต่อการคา้ธุรกิจสู่ผูบ้ริโภคเรียกวา่ business-to-consumer (B2C) ซ่ึงนกัท่องเท่ียว
จะมีความสนใจในการหาข้อมูลอย่างเข้าใจเป็นอย่างดี ซ่ึงส่ิงส าคัญมากของเว็บไซต์ คือ มีการ
โตต้อบโดยทนัที ง่ายในการเขา้ถึง และลกัษณะการจองออนไลน์ท่ีง่าย ปลอดภยั 

งานวิจัยของ SCHARLR และคณะ ท าให้ผู ้วิจ ัยสามารถน าข้อมูลไปศึกษาตัวแปร
อิทธิพลทางสังคม ทัศนคติ พฤติกรรมการเปิดรับส่ือโฆษณามีผลต่อจ านวนลูกค้าของโรงแรม
ประเภทโฮลเทล 
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บทที ่ 3 
ระเบียบวธิีวจิัย 

 
 

ในการศึกษาเร่ืองประสิทธิภาพของช่องทางประเภท Facebook และ Online Booking 
Agent ท่ีมีต่อยอดขายของธุรกิจโรงแรมประเภทโฮสเทล ผูว้ิจยัได้ศึกษาค้นควา้ รวบรวมแนวคิด
ทฤษฎีต่างๆ จากหนงัสือ ต ารา วารสาร ส่ิงพิมพ ์และงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง เพื่อใชเ้ป็นแนวทางในการ
ก าหนดกรอบการวจิยั ดงัมีรายละเอียดต่อไปน้ี ดงัน้ี 
 
 

3.1  แหล่งข้อมูล 
 การวจิยัน้ีผูว้จิยัไดศึ้กษาขอ้มูลจากแหล่งขอ้มูลปฐมภูมิและขอ้มูลทุติยภูมิ ไดแ้ก่ 

3.1.1 แหล่งขอ้มูลปฐมภูมิ (Primary Data) ผูศึ้กษาไดท้าการเก็บรวบขอ้มูลปฐมภูมิดว้ย
การใชเ้คร่ืองมือแบบสัมภาษณ์เชิงลึก (In - Depth Interview) ของผูบ้ริหารโฮสเทลจ านวนละ 1 ท่าน  
Here hostel Buff hostel 3 howl hostel The yard และ Sapaipea รวมทั้ งหมด 5 ท่ าน  เพื่ อน ามา
วเิคราะห์สภาพแวดลอ้มของโฮสเทล 

3.1.2 แหล่งขอ้มูลทุติยภูมิ (Secondary Data) ไดม้าจากการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลซ่ึงเป็น 
แนวคิดและหลักการเก่ียวกับประสิทธิการของช่องทางการขายออนไลน์ พฤติกรรมการรับส่ือ
โฆษณา การรับรู้ส่ือต่าง ๆ ของโฮสเทลและการประชาสัมพนัธ์ และผลงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้ง ซ่ึงมีผู ้
ศึกษาและรวบรวมไวแ้ลว้ในลกัษณะเอกสารงานวิจยั ต าราทางวิชาการ บทความ วารสาร ส่ิงพิมพ ์
เว็บไซต์ต่างๆ เป็นต้น ข้อมูลเหล่าน้ีเป็นประโยชน์ต่อการน าไปออกแบบเคร่ืองมือการวิจยั การ
วเิคราะห์และสรุปผลการวจิยัใหมี้ความลึกซ้ึงยิง่ข้ึน 
 
 

3.2  ประเภทการวจิัยทีใ่ช้ 
การศึกษาคร้ังน้ีเป็นการวิจยัเชิงคุณภาพ ผูว้จิยัไดก้  าหนดประชากรและกลุ่มตวัอยา่งท่ี

ใชใ้นการศึกษา มีดงัน้ี
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3.2.1 การวิจยัเชิงคุณภาพ (Qualitative research) ในการส ารวจความคิดเห็นของบุคคล
ซ่ึงเป็นผูใ้หข้อ้มูลหลกัท่ีผูว้จิยัสามารถซกัถามได ้ท าใหเ้ขา้ถึงขอ้มูลเชิงลึกไดดี้และมีความถูกตอ้ง 
เก่ียวกบัขอ้เท็จจริงในเชิงประจกัษท่ี์สามารถน าไปประยุกตใ์ชไ้ด ้ขอบเขตของการวิจยัเชิงคุณภาพ มี
ดงัน้ี 

3.2.1.1.ผู ้ให้ ข้อ มู ลส าคัญ  ผู ้วิ จ ัยก าหนดผู ้ให้ ข้อ มู ลส าคัญ  (Key 
Informants) เพื่อด าเนินการสัมภาษณ์เชิงลึก (In - Depth Interview) จ านวน 5 ราย เป็นผูท่ี้เป็นเจา้ของ
โฮสเทล และให้ขอ้มูลส าคญัในการวิจยัน้ี ซ่ึงไดม้าจากการเลือกแบบเจาะจง (Purposive sampling) 
เป็นการเลือกกลุ่มตวัอย่างโดยพิจารณาจากการตดัสินใจของผูว้ิจยัเอง ลกัษณะของกลุ่มตวัอย่างท่ี
เลือกเป็นไปตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั 

3.2.1.2 เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยั เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวิจยัคร้ังน้ี คือ แบบ
สัมภาษณ์แบบมีโครงสร้างท่ีสร้างข้ึนมาจากการศึกษาแนวความคิดทฤษฎีและผลงานวจิยัท่ีเก่ียวขอ้ง
ของนกัวิชาการหลายท่าน แบบสัมภาษณ์ประกอบดว้ยประเด็นขอ้ค าถามท่ียึดตามวตัถุประสงคข์อง
การวิจยั เน้นการสัมภาษณ์ท่ีผูเ้ช่ียวชาญสามารถตอบไดอ้ย่างอิสระ เปิดกวา้งไม่จ  ากดัค าตอบและมี
ความยืดหยุ่นสูงเน่ืองจากมีความประสงค์ให้ผูถู้กสัมภาษณ์มีอิสระท่ีจะอธิบายในทุกประเด็นท่ี
ต้องการโดยไม่จ  ากัดขอบเขตในการสัมภาษณ์ ทั้ งน้ีผูว้ิจยัใช้ปากกา ดินสอ เคร่ืองบันทึกเสียง
ประกอบการสัมภาษณ์ 

3.2.1.3 ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือในการสัมภาษณ์เชิงลึก หลังจากท่ี
ผูว้ิจยัไดศึ้กษารวบรวมแนวคิดทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งมาแลว้ ผูว้ิจยัไดก้  าหนดขอบเขตและ
เน้ือหาของประเด็นค าถาม เพื่อก าหนดโครงสร้างของแบบสัมภาษณ์ท่ีจะน าไปใชใ้ห้ชดัเจนข้ึนและ
สอดคล้องกบัวตัถุประสงค์ของการวิจยั จากนั้นน าแบบสัมภาษณ์เชิงลึกท่ีแก้ไขเรียบร้อยแลว้ไป
ทดลองใชก้บักลุ่ม 
บุคคลท่ีมีลกัษณะคลา้ยกบักลุ่มผูใ้หข้อ้มูลส าคญั จ านวน 4 ราย เพื่อตรวจสอบความเขา้ใจท่ีชดัเจน 
ในแต่ละขอ้ค าถาม เพื่อใหไ้ดแ้บบสัมภาษณ์ท่ีสามารถน าไปใชส้ัมภาษณ์ไดจ้ริง 

3.2.1.4 วิธีการเก็บรวบรวมข้อมูล ผูว้ิจยัเก็บรวบรวมข้อมูลบนพื้นฐาน
ของความเป็นจริง ใช้การสัมภาษณ์แบบเป็นกนัเอง ไม่เคร่งครัดขั้นตอนหรือล าดบัของขอ้ค าถาม 
ผูว้ิจยัไม่ไดช้ี้น าและเสริมแต่งขอ้มูลแต่อย่างใดทั้งส้ิน เปิดโอกาสให้ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกัมีอิสระในการ
ตอบหรือแสดงความคิดเห็น โดยมีกระบวนการสัมภาษณ์ดงัน้ี 

a) ติดต่อนัด วนั เวลา สถานท่ี ในการสัมภาษณ์ 
โดยการโทรศพัทแ์จง้ไปยงัผูใ้หข้อ้มูลส าคญัพร้อมช้ีแจงความเป็นมา วตัถุประสงค ์และประโยชน์ท่ี
จะไดรั้บ 
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b) ท าการสัมภาษณ์และการจดบนัทึกภาคสนาม 
(Field notes) พร้อมบนัทึกขอ้มูลเสียง ซ่ึงผูว้จิยัไดข้ออนุญาตผูใ้หข้อ้มูลหลกัไวล่้วงหนา้แลว้ 

c) ตรวจสอบความครบถว้นของขอ้มูลท่ีบนัทึก
และทบทวนประเด็นท่ียงัไม่สมบูรณ์เพื่อท าการสัมภาษณ์ใหไ้ดข้อ้มูลท่ีสมบูรณ์ 

d) ท าการถอดเทปผลการสัมภาษณ์เชิงลึก เพื่อ
เสริมขอ้มูลท่ีบนัทึก หากมีขอ้มูลไม่ครบถว้นหรือยงัไม่สมบูรณ์ ผูว้จิยัท าการสัมภาษณ์ในส่วนท่ีขาด
เพิ่มเติมอีกคร้ัง 

e) การวิเคราะห์ขอ้มูลเชิงคุณภาพขอ้มูลท่ีไดจ้าก
การสัมภาษณ์เชิงลึก (In depth interview) ผูว้ิจยัไดท้  าการจดักลุ่มขอ้มูล แลว้น าความคิดเห็นของแต่
ละคนมาเปรียบเทียบวิเคราะห์หาความแตกต่างและความสัมพนัธ์กนั จากนั้นน าขอ้มูลมาจดัเรียบ
เรียงใหม่เพื่อใหเ้ขา้ใจไดง่้ายตามวตัถุประสงคข์องการวจิยั 
 
 

3.3  เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการวจิัย  
เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการวจิยัคร้ังน้ี คือ แบบสอบถาม 

 
 

3.4  ขั้นตอนการสร้างเคร่ืองมือ  
หลงัจากท่ีผูว้ิจยัไดศึ้กษา รวบรวมแนวคิดทฤษฎีและงานวิจยัท่ีเก่ียวขอ้งมาแลว้ ผูว้ิจยั

ไดก้  าหนดขอบเขตและประเด็นค าถาม ใหผู้เ้ช่ียวชาญตรวจ 
 
 

3.5  วธิีการวจิัยและเกบ็รวบรวมข้อมูล  
การวิจัยคร้ังน้ีเป็นงานวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Research) โดยใช้การอุปมาน

(Inductive) ซ่ึงผูว้ิจยัได้ศึกษาค้นควา้แนวคิดและน าทฤษฎีฐานราก (Grounded Theory) มาใช้เป็น
แนวทางในการศึกษาประสิทธิภาพของช่องทางเครือข่ายสังคมประเภทFacebook และOnline 
Booking Agent(Channel Effectiveness) ท่ีมีต่อยอดขายของธุรกิจโรงแรมประเภทโฮสเทลให้มี
ประสิทธิภาพและเป็นแนวทางไปสู่ความส าเร็จและผูว้จิยัเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยวิธีสัมภาษณ์ผูท่ี้เป็น
เจา้ของโฮสเทลจ านวน 5 ราย 
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3.6   การวเิคราะห์ข้อมูล 
การวิเคราะห์ข้อมูลด้วยเคร่ืองมือสัมภาษณ์ เชิงลึก  (Questionnaire) สรุปผลการ

สัมภาษณ์โดยอา้งอิงโมเดลไอดา้ ซ่ึงผลท่ีไดจ้ากการสัมภาษณ์น าไปสร้างทฤษฎีฐานรากถือวา่มโน
ทศัน์ สมมติฐาน และกรอบแนวคิด ส าหรับอธิบายปรากฏการณ์ท่ีศึกษาจะตอ้งมาจากขอ้มูลโดยตรง 
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บทที ่ 4 
ผลการวเิคราะห์ข้อมูล 

 
 
 การศึกษาเร่ืองประสิทธิภาพของช่องทางประเภท Facebook และ Online Booking 
Agent ท่ีมีต่อยอดขายของธุรกิจโรงแรมประเภทโฮสเทลโดยการวิจยัเชิงคุณภาพ ผูใ้ห้ขอ้มูลหลกั 
(Key Informants) ได้แก่ เจา้ของโฮสเทล จ านวน 5 ราย โดยใช้วิธีการสัมภาษณ์เชิงลึก (In-depth 
Interview) แล้วน าขอ้มูลมาวิเคราะห์เชิงเน้ือหา (Content Analysis) ในการตอบวตัถุประสงค์ท่ีได้
ก าหนดไว ้ดงัน้ี 

1. Facebookไม่ไดมี้ผลโดยตรงต่อการเพิ่มข้ึนของยอดขาย 
เน่ืองจากเครือข่ายสังคมออนไลน์ประเภทFacebookเป็นส่ือท่ีท าให้กลุ่มเป้าหมายรู้จกัhostel มีการ
รับรู้ว่ามีกิจกรรมส่งเสริมการขายอะไรบา้ง(ท าให้เกิดawareness) ซ่ึงถือว่ามีความส าคญัในระดบั
หน่ึง แต่ไม่สามารถเป็นช่องทางเพียงอยา่งเดียวท่ีน ามาใหเ้กิดการซ้ือได ้

อีกประการหน่ึงท่ีท าให้เครือข่ายสังคมออนไลน์ประเภทFacebook ไม่สามารถเป็น
ช่องทางเพียงอย่างเดียวท่ีน ามาให้เกิดการซ้ือได้นัน่คือ กลุ่มนกัท่องเท่ียวชาวจีนมีขอ้จ ากดัในการ
เขา้ถึงเครือข่ายสังคมออนไลน์ประเภทFacebook เน่ืองจากนโยบายจ ากดัการใชส่ื้อของประเทศจีน 

 แต่หากวิเคราะห์โดยใช้ AIDA Model จะเห็นว่าFacebookจดัอยู่ในช่วงของAttention
หรือช่วงการแรกของล าดบัขั้นท่ีสามารถน าไปสู่กระบวนการขายได ้

Interestหลังจากท่ีก ลุ่ม เป้าหมาย เ ร่ิมมีความสนใจแล้วจะมีการหาข้อมูล เพิ่ม
นอกเหนือจากขอ้มูลในfacebook เช่น การหาขอ้มูลในเวป็ไซด์ต่างๆในโบรชวัร์ หรือการwalk-inเขา้
ไปถาม เพื่อประกอบการตดัสินใจ 

Desireกิจกรรมส่งเสริมการขาย, ความเห็นในดา้นบวก จากส่ือทุกประเภทเป็นตวัช่วย
กระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการซ้ือ 

Actions การจองห้องพกัผ่านทางช่องทางประเภท online agent ยงัคงเป็นตวัท ารายได้
อนัดบัแรกของธุรกิจโฮสเทลในปัจจุบนั 
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ตารางท่ี4.1 แสดงใหเ้ห็นการวเิคราะห์โดยใชท้ฤษฏีAIDA Model 
ล าดบัขั้น ส่ือท่ีใชใ้นการท าการตลาด 
Attention Facebook, Instagram 
Interest www.hostelworld.com 

www.backpacker.com 
www.hostelbookers.com 
www.airbnb.com 

Desire www.hostelworld.com 
www.backpacker.com 
www.hostelbookers.com 
www.airbnb.com 
www.agoda.com 
www.booking.com 
www.tripadviser.com 

Action www.agoda.com 
www.booking.com 

 
 
ตารางท่ี 4.2 แสดงค่าเฉล่ีย ท่ีมีต่อระดบัความส าคญัของช่องทางท่ีโฮสเทลใชใ้นการท าการตลาด 
ส่ือท่ีใชใ้นการท าการตลาด Mean 
www.tripadviser.com 1.6 
www.hostelbooker.com 1.6 
www.booking.com 2.4 
www.hostelworld.com 0.8 
www.agoda.com 4.6 
Instagram 0.8 
Facebook 1 
Others public 1.6 
Owner website 0.6 
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จากตาราง4.2 เป็นขอ้มูลท่ีไดม้าจากการสัมภาษณ์เชิงลึกกบักลุ่มผูป้ระกอบการโฮสเทล 
5 แห่ง โดยการถามค าถามท่ีให้เลือกช่องทางท่ีโฮสเทลใชใ้นการท าการตลาด 5 ช่องทาง เรียงล าดบั
ความส าคญันอ้ยท่ีสุด ไปยงัมากท่ีสุด จาก1-5 โดยเปิดช่องให้เลือกหรือไม่เลือกบางช่องทางก็ไดจ้าก
ผู ้ตอบ 5 คน แล้วน ามาหาค่าเฉล่ีย ซ่ึงค่าเฉล่ียท่ีมากท่ีสุดคือการท าการตลาดผ่านช่องทาง 
www.agoda.com (ค่าเฉล่ีย4.6) รองลงมาคือ www.booking.com (ค่าเฉล่ีย2.4) 
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 บทที ่ 5  
สรุป อภิปราย และข้อเสนอแนะ 

 
 

จากการสัมภาษณ์ผูท่ี้เจา้ของโฮสเทล ไดพ้บปัญหา อุปสรรค และขอ้เสนอแนะในดา้น
ต่าง ๆ สรุปไดต้ามรายละเอียด ดงัน้ี 
 
 

5.1 สรุปผล 
5.1.1 Facebookไม่ได้มีผลโดยตรงต่อการเพิม่ขึน้ของยอดขาย 
เน่ืองจากเครือข่ายสังคมออนไลน์ประเภทFacebookเป็นส่ือท่ีท าให้กลุ่มเป้าหมายรู้จกั

hostelมีการรับรู้ว่ามีกิจกรรมส่งเสริมการขายอะไรบา้ง(ท าให้เกิดawareness)ซ่ึงถือว่ามีความส าคญั
ในระดบัหน่ึง แต่ไม่สามารถเป็นช่องทางเพียงอยา่งเดียวท่ีน ามาใหเ้กิดการซ้ือได ้

อีกประการหน่ึงท่ีท าให้เครือข่ายสังคมออนไลน์ประเภทFacebook ไม่สามารถเป็น
ช่องทางเพียงอย่างเดียวท่ีน ามาให้เกิดการซ้ือได้นัน่คือ กลุ่มนกัท่องเท่ียวชาวจีนมีขอ้จ ากดัในการ
เขา้ถึงเครือข่ายสังคมออนไลน์ประเภทFacebook เน่ืองจากนโยบายจ ากดัการใชส่ื้อของประเทศจีน 

แต่หากวิเคราะห์โดยใช้ AIDA Model จะเห็นว่าFacebookจดัอยู่ในช่วงของAttention
หรือช่วงการแรกของล าดบัขั้นท่ีสามารถน าไปสู่กระบวนการขายได ้

Interest หลังจากท่ีกลุ่มเป้าหมายเร่ิมมีความสนใจแล้ว จะมีการหาข้อมูลเพิ่ม
นอกเหนือจากขอ้มูลในfacebook เช่น การหาขอ้มูลในเวป็ไซด์ต่างๆ, ในโบรชวัร์ หรือการwalk-in
เขา้ไปถาม เพื่อประกอบการตดัสินใจ 

Desire กิจกรรมส่งเสริมการขาย, ความเห็นในดา้นบวก จากส่ือทุกประเภทเป็น
ตวัช่วยกระตุน้ใหเ้กิดความตอ้งการซ้ือ 

Actions  การจองห้องพกัผ่านทางช่องทางประเภท online agent ยงัคงเป็นตวัท า
รายไดอ้นัดบัแรกของธุรกิจโฮสเทลในปัจจุบนั
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ภาพท่ี3 แสดงรายละเอียดของ AIDA Model 
 
 

5.2  อภิปราย 
5.2.1 ส่วนประกอบของช่องทางทีH่ostelใช้ในการท าการตลาด 

 
ภาพท่ี4 แสดงส่วนประกอบของช่องทางท่ีHostelใชใ้นการท าการตลาด 
 

จากภาพ แสดงขอ้มูลส่วนประกอบของช่องทางท่ีHostelใช้ในการท าการตลาด ซ่ึงมา
จากการสัมภาษณ์เชิงลึกกบักลุ่มผูป้ระกอบการโฮสเทล 5 แห่ง โดยการถามค าถามท่ีใหเ้ลือกช่องทาง
ท่ีโฮสเทลใชใ้นการท าการตลาด 5 ช่องทาง เรียงล าดบัความส าคญันอ้ยท่ีสุด ไปยงัมากท่ีสุด จาก1-5 
โดยเปิดช่องใหเ้ลือกหรือไม่เลือกบางช่องทางก็ไดจ้ากผูต้อบ 5 คน แลว้น ามาหาค่าเฉล่ีย ซ่ึงค่าเฉล่ียท่ี
มาก ท่ี สุดคือการท าการตลาดผ่านช่องทาง  www.agoda.com (ค่ า เฉ ล่ีย4 .6 )  รองลงมา คือ 
www.booking.com (ค่าเฉล่ีย2.4) 
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5.2.2 Model แสดงประสิทธิภาพของช่องทางประเภทต่างๆ 

 
ภาพท่ี5 แสดงประสิทธิภาพของช่องทางประเภทต่างๆ 
 
จากโมเดลท่ี 1 สามารถอธิบายไดว้า่ 

ประสิทธิภาพของช่องทางท่ีมีต่อยอดขายของธุรกิจโรงแรมประเภทโฮสเทลจะมี
ประสิทธิภาพสูงสุดหากน ามาใชร่้วมกนัระหวา่ง 

 1. Social Media 
2. Mass Channel 
3. Niche Channel 
4. Influencer data  
ซ่ึงเจา้ของกิจการควรศึกษาแนวทางรับมือกบั Negative & Positive Comments เพราะมี

ผลอย่างมากต่อการเลือกใช้บริการ เจา้ของกิจการควรรับมือโดยการช้ีแจง การกล่าวขอโทษ การ
อธิบายสาเหตุท่ีท าใหเ้กิดค าวจิารณ์ดา้นลบ และการปรับปรุงบริการใหดี้ข้ึน 
หากกิจการไม่มีแผนการรับมือท่ีดี การท าการตลาดผา่นช่องทางทั้ง4 ท่ีกล่าวมาขา้งตน้ ก็จะไดเ้พียง
ท าใหก้ลุ่มเป้าหมายรู้จกัโฮสเทล แต่ไม่น าไปซ่ึงการเขา้พกัหรือใชบ้ริการแต่อยา่งใด 

5.2.2.1   Social Media 
แมว้า่เครือข่ายสังคมออนไลน์หรือ Social Mediaจะไม่ไดมี้ผลโดยตรงกบัยอดขายของ

ธุรกิจโรงแรมประเภทโฮสเทล แต่ก็ถือว่าเป็นส่ือท่ีท าให้เกิดการรับรู้หรือ brand awareness ซ่ึงเป็น
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ส่ิงจ าเป็นระดบัตน้ๆของการท าธุรกิจท าใหก้ลุ่มเป้าหมายรู้จกั hostel แต่ไม่สามารถเป็นช่องทางเพียง
อยา่งเดียวท่ีน ามาให้เกิดการซ้ือได ้เน่ืองจากพฤติกรรมท่ีเปล่ียนไปของผูบ้ริโภคท่ีนิยมหาขอ้มูลจาก
แหล่งอา้งอิงอ่ืนมาประกอบการตดัสินใจ และขอ้จ ากดัของกลุ่มนกัท่องเท่ียวชาวจีนในการเขา้ถึง
เครือข่ายสังคมออนไลน์ประเภทFacebookและsocial mediaอ่ืนๆ เน่ืองจากนโยบายจ ากดัการใช้ส่ือ
ของประเทศจีน 

5.2.2.2   Mass Channel 
Online Booking Agent ท่ีรู้จกักนัในวงกวา้งและเป็นท่ีนิยมในการหาขอ้มูลและจองท่ี

พกัทัว่ไป ไดแ้ก่ www.agoda.com, www.booking.com, www.tripadviser.com  
 

5.2.3 Niche Channel 
นักท่องเท่ียวประเภทbackpackerหรือผูท่ี้สนใจเข้าพกัโรงแรมประเภทโฮสเทลมี

ช่องทางในการหาขอ้มูลท่ีเพิ่มเติมจาก Mass Channel ท่ีกล่าวไปขา้งตน้ นัน่คือเวบ็ไซตท่ี์เนน้การให้
ขอ้มูลข่าวสารส าหรับนกัท่องเท่ียวประเภทbackpackerและผูท่ี้สนใจเขา้พกัโรงแรมประเภทโฮสเทล 
โดยเฉพาะซ่ึงมีการรวบรวมขอ้มูลเก่ียวกบัการท่องเท่ียวแบบ backpacker ในหลายหวัขอ้ให้ไดเ้ลือก
ห า ข้ อ มู ล กั น เ ช่ น www.hostelworld.com,www.backpacker.com,www.hostelbookers.com, 
www.airbnb.com 
 

5.2.4   Influencer data 
ข้อมูลจากBloggerเป็นหน่ึงในอิทธิพลของการตัดสินใจเลือกโฮสเทลเน่ืองจาก

กลุ่มเป้าหมายมีความรู้สึกวา่บ่อยคร้ังท่ีส่ืออ่ืนๆให้ขอ้มูลในรูปแบบของการโฆษณามากเกินไป พวก
เขาจึงเลือกท่ีจะหาขอ้มูลจาก blogger ท่ีให้ขอ้มูลอนัน่าเช่ือถือ มีประสบการณ์การเขา้พกัจริง และ
สามารถแลกเปล่ียนความคิดเห็นซ่ึงกนัและกนัได ้มาประกอบการตดัสินใจ 

 
 

5.3 ข้อเสนอแนะ 
5.3.1 Influencer Marketing 
การท าให้Bloggerท่ีเป็น Influencer มาเขียนรีวิวให้ นับเป็นส่ิงท่ีน่าศึกษา เน่ืองจาก

กลุ่มเป้าหมายมีความรู้สึกวา่บ่อยคร้ังท่ีส่ืออ่ืนๆให้ขอ้มูลในรูปแบบของการโฆษณามากเกินไป  พวก
เขาจึงเลือกท่ีจะหาขอ้มูลจากbloggerท่ีใหข้อ้มูลอนัน่าเช่ือถือ มีประสบการณ์ 

5.3.2 Niche Channel 

http://www.hostelbookers.com/
http://www.airbnb.com/
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ควรให้ความส าคัญกับการท าให้โฮสเทลเป็นท่ีรู้จักในกลุ่มของNiche Channel 
เน่ืองจาก  

1. เป็นช่องทางท่ีสามารถเขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดง่้าย 
2. หากท าให้กลุ่มเป้าหมายเกิดการรับรู้ถึงคุณค่าท่ีได้รับ ราคาจะเป็นเร่ืองรองลงมา

ส าหรับพวกเขา 
3.หลงัจากเป็นท่ีรู้จกั กลุ่มเป้าหมายจะติดต่อจองหอ้งพกัจากเราโดยตรง ซ่ึงเป็นการลด

ค่าใชจ่้ายท่ีตอ้งเสียใหก้บัOnline Booking Agent 
 
 

5.4 ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
5.4.1 ควรศึกษาในดา้นกลยทุธ์การสร้างความสัมพนัธ์ในระยะยาวกบัลูกคา้ เพื่อสร้าง 

ความสัมพนัธ์ท่ีดี โดยศึกษาถึงปัจจยัท่ีช่วยผลกัดนัใหเ้กิดความสัมพนัธ์ท่ีดีกบัลูกคา้ในระยะยาวอยา่ง
แทจ้ริง 

5.4.2 การเขา้สู่ตลาดอ่ืนๆ เพื่อขยายตลาดลูกคา้ของบริษทัอยา่งตลาดเอเชียในกลุ่ม 
ประเทศต่าง ๆ และตลาดในทวปีต่าง ๆ เพื่อครอบคลุมลูกคา้ทัว่โลก 
 5.4.3ศึกษาเพิ่มเติมกบักลุ่มเป้าหมายของโฮสเทลเก่ียวกบัความคิดเห็นท่ีมีต่อโมเดล
ประสิทธิภาพของช่องทางประเภทต่างๆ วา่สอดคลอ้งกบักลุ่มเป้าหมายมากนอ้ยเพียงใด 
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แบบสัมภาษณ์เชิงลกึ (In-Depth Interview) 
 
 

ผูป้ระกอบการธุรกิจโฮสเทลในเขตกรุงเทพฯ และปริมณฑล จ านวน 5 แห่ง 
 
แนวค าถามส าหรับผู้ประกอบการ 

1. ท่ีมาของช่ือโรงแรม ความเป็นมาของโรงแรมคืออะไร 
2. ท าไมตอ้งโฮสเทล แตกต่างจากโรงแรมประเภทอ่ืนอยา่งไร 
3.   กลุ่มเป้าหมายของโรงแรมคือกลุ่มใด 
4. ส่ือท่ีใชใ้นการโปรโมท 
5. มีส่ือออนไลน์ในการโปรโมทหรือไม่ 
6. มีส่ือออนไลน์ประเภทFacebookหรือไม่ 
7. หากตอ้งให้น ้ าหนกักบัส่ือแต่ละส่ือ เรียงจาก1-5 จะให้น ้ าหนกักบัอะไร (มากท่ีสุด-

นอ้ยท่ีสุด) และ เพราะเหตุใด 
8.  ลูกคา้รู้จกัโรงแรมผา่นส่ือใด และรู้ไดอ้ยา่งไร 
9.  คิดวา่ส่ือออนไลน์มีอิทธิพลกบัธุรกิจตนเองหรือไม่ 
10.โรงแรมเคยมีกรณี Negative & Positive Comments หรือไม่  อย่างไร แล้วทาง   

โรงแรมมีการรับมือกบั Negative Commentsอยา่งไร 
11. คิดวา่การรับรู้Promotionผา่นFacebookมีผลกบัยอดขายหรือไม่ คิดวา่การมีกิจกรรม

ส่งเสริมการขายในส่ือออนไลน์ประเภทFacebookมีผลกบัยอดขายหรือไม่ 
12. โรงแรมมีการท าCRMอยา่งไร 
13. ส่ือออนไลน์ท่ีมีผลกบัยอดขายมากท่ีสุดคืออะไร เพราะอะไร 
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