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บทที ่4 
ผลการศึกษา 

 
การศึกษาเร่ือง ปัจจัยที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการตดัสินใจใช้

บริการจากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด ไดแ้บ่งผลการศึกษาออกเป็น 7 ส่วน ดงัน้ี 

 ส่วนที่ 1   ขอ้มูลทัว่ไปเก่ียวกบัผูต้อบแบบสอบถามและกิจการ (ตารางที่ 4.1 - 14.17) 
 ส่วนที่ 2   ส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยใน
การตดัสินใจใชบ้ริการจากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด ประกอบดว้ย ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ปัจจยัดา้นราคา 
ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นบุคคล ปัจจยัดา้นการ
สร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ และ ปัจจยัดา้นกระบวนการ (ตารางที่ 4.18 - 4.25) 
 ส่วนที่ 3   ส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยใน
การตัดสินใจใช้บริการจากเว็บไซต์คูปองส่วนลด จ าแนกตามประเภทลักษณะและกลุ่มตลาด
เป้าหมายของธุรกิจ (ตารางที่ 4.26 - 4.39)  
 ส่วนที่ 4   ส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยใน
การตดัสินใจใช้บริการจากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด จ าแนกตามพฤติกรรมการใชบ้ริการเวบ็คูปอง
ส่วนลด (ตารางที่ 4.40 - 4.47) 
 ส่วนที่ 5   ขอ้มูลเก่ียวกับขอ้คิดเห็น และขอ้เสนอแนะที่มีต่อการใช้บริการเว็บไซต์
คูปองส่วนลด 
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ส่วนที่ 1  ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถามและกิจการ 
 

ตารางที่ 4.1   แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม  จ  าแนกตามความรู้จกับริการจาก
เวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด 

การรับรู้บริการจากเว็บไซต์คูปองส่วนลด จ านวน ร้อยละ 

รู้จกั 370 100.00 
ไม่รู้จกั 0 0.00 

รวม 370 100.00 
 

จากตารางที่ 4.1  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามทั้งหมดรู้จกัเว็บไซต์คูปองส่วนลดมี
จ านวน 370 คน คิดเป็นร้อยละ 100.0 
 
ตารางที่ 4.2  แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม  จ  าแนกตามเพศ 
 

เพศ จ านวน ร้อยละ 
ชาย  139   37.57   
หญิง 231 62.43   

รวม 370 100.00 
 

 จากตารางที่ 4.2 พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีจ  านวน 231 คน 
คิดเป็นร้อยละ 62.43 และเป็นเพศชาย มีจ  านวน 139 คน คิดเป็นร้อยละ 37.57   
 
ตารางที่ 4.3  แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม  จ  าแนกตามอาย ุ

อาย ุ จ านวน ร้อยละ 
25 - 35 ปี  240 64.86 

36 - 45 ปี 113 30.54 

มากกวา่ 45 ปีขึ้นไป 17 4.59 

รวม 370 100.00 
 

จากตารางที่ 4.3  พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีอาย ุ25 - 35 ปีมีจ  านวน 240 
คน คิดเป็นร้อยละ 64.86 รองลงมา คือ อาย ุ36 - 45 ปี มีจ  านวน 113 คน คิดเป็นร้อยละ 30.54  และมี
อายมุากกวา่ 45 ปีขึ้นไป มีจ  านวน 17 คน คิดเป็นร้อยละ 4.59 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.4  แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม  จ  าแนกตามระดบัการศึกษา 
ระดับการศึกษา จ านวน ร้อยละ 

ระดบัต ่ากวา่ปริญญาตรี 35 9.46 
ระดบัปริญญาตรี 256 69.19 
ระดบัสูงกวา่ปริญญาตรี 79 21.35 

รวม 370 100.00 

จากตารางที่ 4.4  พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระดบัการศึกษาระดบัปริญญา
ตรี มีจ  านวน 256 คน คิดเป็นร้อยละ 69.19 รองลงมา คือ ระดบัสูงกว่าปริญญาตรี มีจ  านวน 79 คน 
คิดเป็นร้อยละ 21.35  และระดับต ่ากว่าปริญญาตรี มีจ  านวน  มีจ  านวน 35 คน คิดเป็นร้อยละ 9.46 
ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.5  แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม  จ  าแนกตามต าแหน่งของผูต้อบ

แบบสอบถาม 
ต าแหน่งของผู้ตอบแบบสอบถาม จ านวน ร้อยละ 

ผูจ้ดัการทัว่ไป 39 10.54 
ผูจ้ดัการฝ่ายขาย 66 17.84 
ผูจ้ดัการฝ่ายการตลาด 106 28.65 
ผูจ้ดัการฝ่ายบริหารงานลูกคา้ 30 8.11 
ผูจ้ดัการฝ่ายโฆษณาและประชาสมัพนัธ์ 92 24.86 
เจา้ของโรงแรม 21 5.68 
หุน้ส่วน/กรรมการผูจ้ดัการ 16 4.32 
อ่ืนๆ  0 0.00 

รวม 370 100.00 

จากตารางที่ 4.5  พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามมีต าแหน่งผูจ้ดัการฝ่ายการตลาดมาก
ที่สุด มีจ  านวน 106 คน คิดเป็นร้อยละ 28.65 รองลงมา คือ ผูจ้ดัการฝ่ายโฆษณาและประชาสัมพนัธ ์
มีจ  านวน 92 คน คิดเป็นร้อยละ 24.86 ผูจ้ ัดการฝ่ายขาย มีจ  านวน 66 คน คิดเป็นร้อยละ 17.84 
ผูจ้ดัการทัว่ไป มีจ  านวน 39 คน คิดเป็นร้อยละ 10.54 ผูจ้ดัการฝ่ายบริหารงานลูกคา้ มีจ  านวน 30 คน 
คิดเป็นร้อยละ 8.11 เจา้ของโรงแรม มีจ  านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.68 และหุ้นส่วน/กรรมการ
ผูจ้ดัการ มีจ  านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.32 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.6  แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม  จ าแนกตามประเภทลักษณะและ
กลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกิจ 

ประเภทลักษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกจิ จ านวน ร้อยละ 
โรงแรมประเภทธุรกิจ (Business Hotel) 193 52.16 
โรงแรมประจ าท่าอากาศยาน (Airport Hotel) 5 1.35 
โรงแรมประเภทหอ้งชุด (Suite Hotel) 45 12.16 
โรงแรมคอนโดมิเนียม (Condominium Hotel) 52 14.05 
โรงแรมประเภทอพาร์ทเมน้ (Apartment Hotel) 40 10.81 
โรงแรมเพือ่การพกัผอ่น (Resort Hotel) 15 4.05 
โรงแรมประเภทที่พกัและอาหารเชา้ (B&B) 20 5.41 
อ่ืน ๆ 0 0.00 

รวม 370 100.00 
 

จากตารางที่ 4.6  พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีประเภทลักษณะและกลุ่ม
ตลาดเป้าหมายของธุรกิจเป็นโรงแรมโรงแรมประเภทธุรกิจ (Business Hotel) มีจ  านวน 193 ราย คิด
เป็นร้อยละ 52.16 รองลงมา คือ โรงแรมคอนโดมิเนียม (Condominium Hotel) มีจ  านวน 52 ราย คิด
เป็นร้อยละ 14.05  โรงแรมประเภทห้องชุด (Suite Hotel) มีจ  านวน 45 ราย คิดเป็นร้อยละ 12.16 
โรงแรมประเภทอพาร์ทเม้น  (Apartment Hotel) มีจ  านวน 40 ราย คิดเป็นร้อยละ 10.81 โรงแรม
ประเภทที่พกัและอาหารเชา้ (B&B) มีจ  านวน 20 ราย คิดเป็นร้อยละ 5.41 โรงแรมเพื่อการพกัผ่อน 
(Resort Hotel) มีจ  านวน 15 ราย คิดเป็นร้อยละ 4.05 และโรงแรมประจ าท่าอากาศยาน (Airport 
Hotel)  มีจ  านวน 5 ราย คิดเป็นร้อยละ 1.35 ตามล าดบั 

 
ตารางที่ 4.7  แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม  จ  าแนกตามขนาดจ านวนหอ้งพกั 

ขนาดจ านวนห้องพักของธุรกิจ จ านวน ร้อยละ 
ต ่ากวา่ 100 หอ้ง 96 25.95 
100 - 199 หอ้ง 105 28.38 
200 - 299 หอ้ง 150 40.54 
มากกวา่  300 หอ้ง 19 5.14 

รวม 370 100.00 
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จากตารางที่ 4.7  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีจ านวนหอ้งพกั 200 - 299 ห้องมากที่สุด 
มีจ  านวน 150 ราย คิดเป็นร้อยละ 40.54 รองลงมา คือ 100 - 199 ห้อง มีจ  านวน 105 ราย คิดเป็นร้อย
ละ 28.38  ต  ่ากว่า 100 ห้อง มีจ  านวน 96 ราย คิดเป็นร้อยละ 25.95 และมากกว่า 300 ห้อง มีจ  านวน 
19 ราย คิดเป็นร้อยละ 5.14 ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.8  แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม  จ  าแนกตามรายไดสุ้ทธิของธุรกิจ

เฉล่ียต่อเดือน  

รายได้สุทธิของธุรกิจเฉลี่ยต่อเดือน จ านวน ร้อยละ 
ไม่เกิน 100,000 บาท 18 4.86 
100,001 – 150,000 บาท 60 16.22 
150,001 - 200,000 บาท 113 30.54 
200,001 – 300,000 บาท 146 39.46 
สูงกวา่ 300,000 บาทขึ้นไป 33 8.92 

รวม 370 100.00 

 จากตารางที่ 4.8  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีรายได้สุทธิของธุรกิจเฉล่ียต่อเดือน 
200,001 – 300,000 บาทมากที่สุด มีจ  านวน 146 ราย คิดเป็นร้อยละ 39.46 รองลงมา คือรายไดสุ้ทธิ
ของธุรกิจเฉล่ียต่อเดือน 150,001 - 200,000 บาท มีจ านวน 113 ราย คิดเป็นร้อยละ 30.54 รายไดสุ้ทธิ
ของธุรกิจเฉล่ียต่อเดือน 100,001 – 150,000 บาท มีจ านวน 60 ราย คิดเป็นร้อยละ 16.22 รายไดสุ้ทธิ
ของธุรกิจเฉล่ียต่อเดือน สูงกว่า 300,000 บาทขึ้ นไป มีจ  านวน 33 ราย คิดเป็นร้อยละ 8.92 และ
รายได้สุทธิของธุรกิจเฉล่ียต่อเดือน ไม่เกิน 100,000 บาทขึ้นไป มีจ านวน 18 ราย คิดเป็นร้อยละ 
4.86 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.9  แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม  จ าแนกตามระยะเวลาที่เปิดด าเนิน
ธุรกิจ 
ระยะเวลาที่เปิดด าเนินธุรกิจ จ านวน ร้อยละ 

ไม่เกิน 1 ปี 4 1.08 
1 – 5 ปี 273 73.78 
6 – 10 ปี 78 21.08 
11 ปีขึ้นไป 15 4.05 

รวม 370 100.00 
 

จากตารางที่ 4.9  พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีระยะเวลาที่เปิดด าเนินธุรกิจ  
1 – 5 ปี มากที่สุด มีจ  านวน 273 ราย คิดเป็นร้อยละ 73.78  รองลงมา คือ ระยะเวลาที่เปิดด าเนิน
ธุรกิจ 6 – 10 ปี มีจ  านวน 78 ราย คิดเป็นร้อยละ 21.08 ระยะเวลาที่เปิดด าเนินธุรกิจ 11 ปีขึ้นไป มี
จ  านวน 15 ราย คิดเป็นร้อยละ 4.05 และระยะเวลาที่เปิดด าเนินธุรกิจไม่เกิน 1 ปี มีจ  านวน 4 ราย คิด
เป็นร้อยละ 1.08 ตามล าดบั 

 
ตารางที่ 4.10  แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม  จ  าแนกตามการมีเวบ็ไซตข์องธุรกิจ 

การมีเว็บไซต์ของธุรกิจ จ านวน ร้อยละ 

มี 348 94.05 
ไม่มี 22 5.95 

รวม 370 100.00 

จากตารางที่ 4.10  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่มีเว็บไซต์ของธุรกิจเอง มี
จ  านวน 48 ราย คิดเป็นร้อยละ 94.05 และไม่มีเวบ็ไซตข์องธุรกิจ มีจ  านวน 22 ราย คิดเป็นร้อยละ 
5.95 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.11  แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามความรู้จกับริการจาก
 เวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด 

บริการของเว็บไซต์คูปองส่วนลดที่รู้จัก จ านวน ร้อยละ 
บริการตวักลางขายสินคา้/บริการ 367 62.20 
บริการส่ือ/พื้นที่โฆษณาออนไลน ์ 101 17.12 
บริการที่ปรึกษาทางการตลาดออนไลน์  65 11.02 
บริการสร้างการรับรู้แบรนด ์(Brand Awareness) 57 9.66 

รวม 590 100.00 

หมายเหตุ :  ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ จากจ านวนผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 370 ราย 

จากตารางที่ 4.11  พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่รู้จกับริการเป็นตวักลางขาย
สินค้า/บริการ มีจ  านวน 367 ราย คิดเป็นร้อยละ 62.20  รองลงมา คือ บริการส่ือ/พื้นที่โฆษณา
ออนไลน์ มีจ  านวน 101 ราย คิดเป็นร้อยละ 17.12 รู้จกับริการที่ปรึกษาทางการตลาดออนไลน์  มี
จ  านวน 65 ราย คิดเป็นร้อยละ 11.02 และรู้จกับริการสร้างการรับรู้แบรนด์ (Brand Awareness) มี
จ  านวน 57 ราย คิดเป็นร้อยละ 9.66  ตามล าดบั 

 
ตารางที่ 4.12  แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามพฤติกรรมการใชบ้ริการ
 เวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด 

พฤติกรรมการใช้บริการเว็บไซต์คูปองส่วนลด จ านวน ร้อยละ 
เคย 185 50.00 
ไม่เคย 185 50.00 

รวม 370 100.00 

จากตารางที่ 4.12  พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามเคยใชบ้ริการจากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด 
มีจ านวน 185 ราย คิดเป็นร้อยละ 50.00 และไม่เคยใช้บริการจากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด มีจ านวน 
185 ราย คิดเป็นร้อยละ 50.00 
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ตารางที่ 4.13  แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามความถ่ีในการใชบ้ริการ
 จากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด  (เฉพาะผูเ้คยใชบ้ริการ) 

ความถี่ในการใช้บริการของเว็บไซต์คูปองส่วนลด จ านวน ร้อยละ 
ทุกสปัดาห์ 14 7.57 
ทุกเดือน 29 15.68 
ทุกๆ  3 เดือน 62 33.51 
ทุกๆ 6 เดือน 44 23.78 
ทุกๆ 1 ปี 8 4.32 
ไม่แน่นอน 28 15.14 
อ่ืนๆ 0 0.00 

รวม 185 100.00 

จากตารางที่ 4.13  พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามใชบ้ริการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด ทุกๆ   
3 เดือนมากที่สุด มีจ  านวน 62 ราย คิดเป็นร้อยละ 33.51  รองลงมา คือ ใช้บริการทุกๆ 6 เดือน มี
จ านวน 44 ราย คิดเป็นร้อยละ 23.78  ใช้บริการทุกเดือน มีจ  านวน 29 ราย คิดเป็นร้อยละ 15.68 มี
ความไม่แน่นอนในการใช้บริการ มีจ  านวน 28 ราย คิดเป็นร้อยละ 15.14 ใช้บริการทุกสัปดาห์ มี
จ  านวน 14 ราย คิดเป็นร้อยละ 7.57 และใช้บริการทุกๆ 1 ปี มีจ  านวน 8 ราย คิดเป็นร้อยละ 4.32 

ตามล าดบั 

 
ตารางที่ 4.14  แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามกลยทุธท์ี่เลือกใชบ้ริการ
 จากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด (เฉพาะผูเ้คยใชบ้ริการ) 

กลยุทธ์ที่เลอืกใช้บริการจากเว็บไซต์คูปองส่วนลด จ านวน ร้อยละ 

เลือกลงกบัเวบ็ไซตเ์พยีงเวบ็เดียว 58 31.35 
เลือกลงหลายเวบ็ไซตพ์ร้อมๆ กนั 79 42.70 
เลือกลงหลายเวบ็ไซต ์แต่จดัลงคนละช่วงเวลา 48 25.95 
อ่ืนๆ 0 0.00 

รวม 185 100.00 

จากตารางที่ 4.14  พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามเลือกลงหลายเวบ็ไซตพ์ร้อมๆ กนัมาก
ที่สุด มีจ  านวน 79 ราย คิดเป็นร้อยละ 42.70 รองลงมา คือ เลือกลงกับเว็บไซต์เพียงเว็บเดียว มี
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จ านวน 58 ราย คิดเป็นร้อยละ 31.35  และเลือกลงหลายเวบ็ไซต ์แต่จดัลงคนละช่วงเวลา  มีจ  านวน 
48 ราย คิดเป็นร้อยละ 12.97 ตามล าดบั 

 
ตารางที่ 4.15  แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกตามเหตุผลที่ไม่เคยใช้

บริการจากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด (เฉพาะผูไ้ม่เคยใชบ้ริการ) 
เหตุผลที่ไม่เคยใช้บริการจากเว็บไซต์

คูปองส่วนลด 
จ านวน ร้อยละ ล าดับที ่

ผูใ้ชบ้ริการไม่ใช่กลุ่มเป้าหมายที่ตอ้งการ 38 14.62 4 
ส่งผลกระทบต่อโครงสร้างราคาหอ้งพกั
ในระยะยาว 

59 22.69 
2 

ส่งผลกระทบต่อกิจกรรมส่งเสริม
การตลาดและการขายอ่ืนๆ ของโรงแรม 

77 29.62 1 

ผูใ้ชบ้ริการจะไม่กลบัมาใชซ้ ้ าในราคาปกติ 
และเลือกจองหอ้งพกัของโรงแรมอ่ืนๆ ที่
เสนอราคาพเิศษแทน 

50 19.23 3 

ส่งผลกระทบต่อขอ้ตกลงทางธุรกิจกบั
ตวักลางจองหอ้งพกั เช่น ตวัแทนขาย, 
เวบ็ไซตจ์องที่พกั ฯลฯ 

36 13.85 5 

รวม 260 100.0  
หมายเหตุ :  ตอบไดม้ากกวา่ 1 ขอ้ จากจ านวนผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 185 ราย 

จากตารางที่ 4.15  พบว่า  ผูต้อบแบบให้เหตุผลที่ไม่เคยใช้บริการ เน่ืองจากส่งผล
กระทบต่อกิจกรรมส่งเสริมการตลาดและการขายอ่ืนๆ ของโรงแรมมากที่สุด มีจ  านวน 77 ราย คิด
เป็นร้อยละ 29.62  รองลงมา คือ  ส่งผลกระทบต่อโครงสร้างราคาหอ้งพกัในระยะยาว มีจ  านวน 59 
ราย คิดเป็นร้อยละ 22.69  ผูใ้ชบ้ริการจะไม่กลบัมาใชซ้ ้ าในราคาปกติ และเลือกจองห้องพกัของ
โรงแรมอ่ืนๆ ที่ เสนอราคาพิเศษแทน มีจ านวน 50 ราย คิดเป็นร้อยละ 19.23 ผูใ้ช้บริการไม่ใช่
กลุ่มเป้าหมายที่ตอ้งการ มีจ  านวน 38 ราย คิดเป็นร้อยละ 14.62 และส่งผลกระทบต่อขอ้ตกลงทาง
ธุรกิจกบัตวักลางจองหอ้งพกั เช่น ตวัแทนขาย, เวบ็ไซตจ์องที่พกั ฯลฯ มีจ  านวน 36 ราย คิดเป็นร้อย
ละ 13.85 ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.16  แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกความประสงคใ์นการใช้
 บริการจากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดในอนาคต   

ความประสงค์ในการใช้บริการจากเว็บไซต์คูปอง
ส่วนลดในอนาคต 

จ านวน ร้อยละ 

ใชบ้ริการ 273 73.78 
ไม่ใชบ้ริการ 43 11.62 
อาจจะ/ไม่แน่นอน 54 14.60 

รวม 370 100.0 

จากตารางที่ 4.16  พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามมีความประสงคจ์ะใชบ้ริการในอนาคต
มากที่สุด มีจ  านวน 273 ราย คิดเป็นร้อยละ 73.78  รองลงมา คือ อาจจะ/ไม่แน่นอน มีจ านวน 54 ราย 
คิดเป็นร้อยละ 14.60 และไม่ใชบ้ริการ มีจ  านวน 43 ราย คิดเป็นร้อยละ 11.62  ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.17  แสดงจ านวนและร้อยละของผูต้อบแบบสอบถาม จ าแนกเหตุผลที่เลือกใชบ้ริการจาก 
เวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด 

เหตุผลที่เลือกใช้บริการจากเว็บไซต์คูปอง
ส่วนลดในอนาคต 

จ านวน ร้อยละ ล าดับที ่

เขา้ถึงคนจ านวนมาก 138 7.44 9 
ตน้ทุนต ่า 165 8.89 5 
คุณภาพของส่ือโฆษณาดี 163 8.78 6 
ส่ือสารไดเ้ร็ว 174 9.38 4 
ใหร้ายละเอียดไดม้าก 149 8.03 7 
สร้างภาพลกัษณ์ขององคก์รไดดี้ 181 9.75 3 
ดึงดูดความสนใจไดดี้ 189 10.18 1 
ท าตามบริษทัอ่ืน 138 7.44 9 
สามารถเพิม่ยอดขายได ้ 183 9.86 2 
เพิม่โอกาสในการขายไดม้ากขึ้น 145 7.81 8 
เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งแม่นย  า 131 7.06 11 
เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายที่ส่ืออ่ืนเขา้ไม่ถึง 51 2.75 12 
เหมาะสมกบัธุรกิจ 49 2.64 13 
อ่ืนๆ 0 0.00 14 

รวม 1,856 100.0  
หมายเหตุ :  ตอบไดม้ากกว่า 1 ขอ้ จากจ านวนผูต้อบแบบสอบถามจ านวน 327 ราย (ผูจ้ะเรียกใช้

บริการในอนาคต จ านวน 273 คน และไม่แน่ใจ / อาจจะเลือกใช้บริการในอนาคต 
จ านวน 54 คน) 

จากตารางที่ 4.17  พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามให้เหตุผลที่เลือกใช้บริการเว็บไซต์
คูปองส่วนลด เน่ืองจากสามารถดึงดูดความสนใจไดม้ากที่สุด มีจ  านวน 189 ราย คิดเป็นร้อยละ 
10.18  รองลงมา คือ  สามารถเพิ่มยอดขายได ้มีจ  านวน 183 ราย คิดเป็นร้อยละ 9.86  สามารถสร้าง
ภาพลกัษณ์ขององคก์รไดดี้ มีจ  านวน 181 ราย คิดเป็นร้อยละ 9.75 ส่ือสารไดเ้ร็ว มีจ  านวน 174 ราย 
คิดเป็นร้อยละ 9.38 ตน้ทุนต ่า มีจ  านวน 165 ราย คิดเป็นร้อยละ 8.89 คุณภาพของส่ือโฆษณาดี มี
จ  านวน 163 ราย คิดเป็นร้อยละ 8.78 สามารถให้รายละเอียดได้มาก มีจ านวน 149 ราย คิดเป็น             
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ร้อยละ 8.03 เพิม่โอกาสในการขายมากขึ้น มีจ  านวน 145 ราย คิดเป็นร้อยละ 7.81 สามารถเขา้ถึงคน
จ านวนมากและท าตามบริษทัอ่ืน มีจ  านวน 138 ราย คิดเป็นร้อยละ 7.44 เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่ง
แม่นย  า มีจ  านวน 131 ราย คิดเป็นร้อยละ 7.06 เขา้ถึงกลุ่มเป้าหมายที่ส่ืออ่ืนเขา้ไม่ถึง มีจ  านวน 51 
ราย คิดเป็นร้อยละ 2.75  และเหมาะสมกบัธุรกิจ มีจ  านวน 49 ราย คิดเป็นร้อยละ 2.64  ตามล าดบั 
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ส่วนที่ 2  ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดบริการทีม่ีผลต่อการตัดสินใจเข้าร่วมใช้บริการ
 เว็บไซต์คูปองส่วนลด 

ตารางที่ 4.18  แสดงจ านวน ร้อยละ และค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัที่มีผลต่อการตดัสินใจของผูต้อบ
แบบสอบถาม จ าแนกตามปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ  ์

ปัจจัยด้านผลติภณัฑ์ 

ระดับความส าคญัที่มผีลต่อการตดัสินใจ 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ล าดับ
ที ่

มากทีสุ่ด มาก ปานกลาง น้อย น้อยทีสุ่ด 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อย
ละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อย
ละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

ช่ือเสียงและความ 
น่าเช่ือถือของเวบ็ไซต์
คูปองส่วนลด  

129 
(34.86) 

239 
(64.59) 

2 
(0.54) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

4.34 
 (มาก) 5 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดเคย
ท าโฆษณากบัโรงแรม
อ่ืนๆ ท่ีมีช่ือเสียง  

169 
(45.68) 

198 
(53.51) 

3 
(0.81) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

4.45 
 (มาก) 2 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดมี
ประสิทธิภาพในการเขา้ถึง
ฐานลูกคา้ใหม่ได ้ 

36 
(9.73) 

331 
(89.46) 

3 
(0.81) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

4.09 
 (มาก) 9 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลด
สามารถสร้างโอกาสใน
การขายให้แก่โรงแรม
ไดม้ากข้ึน  

136 
(36.76) 

228 
(61.62) 

6 
(1.62) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

4.35 
 (มาก) 4 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลด
สามารถเพ่ิมยอดขายให้แก่
โรงแรมได ้ 

87 
(23.51) 

249 
(67.30) 

34 
(9.19) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

4.14 
 (มาก) 7 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลด
สามารถส่ือสารกบั
กลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมี
ประสิทธิภาพ  

148 
(40.00) 

145 
(39.19) 

77 
(20.81) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

4.19 
 (มาก) 6 
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ตารางที่ 4.18  แสดงจ านวน ร้อยละ และค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัที่มีผลต่อการตดัสินใจของผูต้อบ
แบบสอบถาม จ าแนกตามปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์(ต่อ) 

ปัจจัยด้านผลติภณัฑ์ 
(ต่อ) 

ระดับความส าคญัที่มผีลต่อการตดัสินใจ 
ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ล าดับ
ที ่

มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดมี
ช่องทางการช าระเงินท่ี
สะดวกและหลากหลาย
ให้กบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย  

142 
(38.38) 

113 
(30.54) 

115 
(31.08) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

4.07 
 (มาก) 

11 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลด
สามารถตอบสนองกลยทุธ์
การปรับราคาตามความ
ตอ้งการของตลาดได ้ 

112 
(30.27) 

238 
(64.32) 

20 
(5.14) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

4.37 
 (มาก) 3 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดมี 
Mobile-optimized version 
เพ่ืออ านวยความสะดวก
ให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย
ท่ีคน้หาขอ้มลูผา่น
โทรศพัทมื์อถือ  

108 
(29.19) 

199 
(53.78) 

63 
(17.03) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

4.12 
 (มาก) 8 

กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย
สามารถเขา้ชม จองและ
ช าระเงินไดต้ลอด 24 
ชัว่โมง  

247 
(66.76) 

121 
(32.70) 

2 
(0.54) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

4.66 
 (มากท่ีสุด) 1 

ผูป้ระกอบการโรงแรม
สามารถก าหนดระยะเวลา
ในการใชคู้ปองเองได ้ 

160 
(43.24) 

79 
(21.35) 

131 
(35.41) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

4.08 
 (มาก) 10 

ผูป้ระกอบการโรงแรม 
เลือกลงโฆษณาบนหนา้
เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดใน
ระยะเวลาท่ีไม่มีคู่แข่งลง
อยูใ่นช่วงเวลาเดียวกนั  

13 
(3.51) 

323 
(87.30) 

34 
(9.19) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

3.94 
 (มาก) 12 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

4.23 
 (มาก) 
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 จากตารางที่ 4.18  พบวา่  ผูต้อบแบบสอบถามใหค้วามส าคญัของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์

ที่ มีผลต่อการตัดสินใจโดยรวมมีค่าเฉล่ียในระดับมาก (ค่าเฉล่ีย 4.23) โดยในปัจจัยย่อยให้

ความส าคญัมีค่าเฉล่ียในระดบัมากที่สุด คือ กลุ่มลูกคา้เป้าหมายสามารถเขา้ชม จองและช าระเงินได้

ตลอด 24 ชัว่โมง (ค่าเฉล่ีย 4.66) รองลงมาให้ความส าคญัมีค่าเฉล่ียในระดบัมากคือ เวบ็ไซตคู์ปอง

ส่วนลดเคยท าโฆษณากบัโรงแรมอ่ืนๆ ที่มีช่ือเสียง  (ค่าเฉล่ีย 4.45) เวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดสามารถ

ตอบสนองกลยุทธ์การปรับราคาตามความตอ้งการของตลาดได้ (ค่าเฉล่ีย 4.37) เว็บไซต์คูปอง

ส่วนลดสามารถสร้างโอกาสในการขายให้แก่โรงแรมไดม้ากขึ้น (ค่าเฉล่ีย 4.35) ช่ือเสียงและความ

น่าเช่ือถือของเว็บไซต์คูปองส่วนลด (ค่าเฉล่ีย 4.34) เว็บไซต์คูปองส่วนลดสามารถส่ือสารกับ

กลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ (ค่าเฉล่ีย 4.19) เวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดสามารถเพิ่มยอดขาย

ให้แก่โรงแรมได้ (ค่าเฉล่ีย 4.14) เว็บไซต์คูปองส่วนลดมี Mobile-optimized version เพื่ออ านวย

ความสะดวกให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมายที่คน้หาขอ้มูลผ่านโทรศพัทมื์อถือ (ค่าเฉล่ีย 4.12) เวบ็ไซต์

คูปองส่วนลดมีประสิทธิภาพในการเขา้ถึงฐานลูกคา้ใหม่ได ้(ค่าเฉล่ีย 4.09) ผูป้ระกอบการโรงแรม

สามารถก าหนดระยะเวลาในการใชคู้ปองเองได ้(ค่าเฉล่ีย 4.08) เวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดมีช่องทางการ

ช าระเงินที่สะดวกและหลากหลายให้กับกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (ค่าเฉล่ีย 4.07) และผูป้ระกอบการ

โรงแรมสามารถเลือกลงโฆษณาบนหน้าเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดในระยะเวลาที่ไม่มีคู่แข่งลงอยูใ่น

ช่วงเวลาเดียวกนั (ค่าเฉล่ีย 3.94) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.19  แสดงจ านวน ร้อยละ และค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัที่มีผลต่อการตดัสินใจของผูต้อบ
แบบสอบถาม จ าแนกตามปัจจยัดา้นราคา 

ปัจจัยด้านราคา 

ระดับความส าคญัที่มผีลต่อการตดัสินใจ 
ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ล าดับ
ที ่

มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

ราคาค่าคอมมิชชัน่ท่ี
เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดเรียก
เก็บมีหลากหลายระดบั  

95 
(25.68) 

267 
(72.16) 

8 
(2.16) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

4.24 
 (มาก) 1 

ค่าใชจ่้ายในการท าโฆษณา
ของเวบ็ไซตค์ูปองส่วนลด
ถูกกว่าวธีิอ่ืนๆ  

80 
(21.62) 

178 
(48.11) 

112 
(30.27) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

3.91 
 (มาก) 4 

สามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้
เป้าหมายท่ีอยูไ่กล โดยมี
ตน้ทุนท่ีต ่าได ้ 

45 
(12.16) 

321 
(86.76) 

4 
(1.08) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

4.11 
 (มาก) 2 

มีเง่ือนไขการจ่ายเงินท่ี
ยดืหยุน่ไดต้ามความ
เหมาะสมกบั
ผูป้ระกอบการโรงแรม  

75 
(20.27) 

262 
(70.81) 

33 
(8.92) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

4.11 
 (มาก) 2 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

4.09 
 (มาก)  

จากตารางที่ 4.19 พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัของปัจจยัด้านราคาที่มี
ผลต่อการตดัสินใจโดยรวมมีค่าเฉล่ียในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.09) โดยในปัจจยัยอ่ยใหค้วามส าคญัมี
ค่าเฉล่ียในระดับมากเรียงล าดับ คือ  ราคาค่าคอมมิชชั่นที่ เว็บไซต์คูปองส่วนลดเรียกเก็บมี
หลากหลายระดบั (ค่าเฉล่ีย 4.24)  รองลงมา คือ สามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายที่อยูไ่กล โดยมี
ตน้ทุนที่ต  ่าได ้และมีเง่ือนไขการจ่ายเงินที่ยดืหยุน่ไดต้ามความเหมาะสมกบัผูป้ระกอบการโรงแรม 
(ค่าเฉล่ีย 4.11)  และค่าใชจ่้ายในการท าโฆษณาของเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดถูกกว่าวิธีอ่ืนๆ (ค่าเฉล่ีย 
3.91) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.20  แสดงจ านวน ร้อยละ และค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัที่มีผลต่อการตดัสินใจของผูต้อบ
แบบสอบถาม จ าแนกตามปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

ปัจจัยด้านการจดัจ าหน่าย 

ระดับความส าคญัที่มผีลต่อการตดัสินใจ 
ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ล าดับ
ที ่

มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

สามารถติดต่อ
ประสานงานกบัเวบ็ไซต์
คูปองส่วนลดไดอ้ยา่ง
สะดวก  

270 
(72.97) 

91 
(24.59) 

9 
(2.43) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

4.71 
 (มากท่ีสุด) 1 

มีหลากหลายช่องทางใน
การติดต่อเขา้ถึงได ้อาทิ
เช่น โทรศพัท ์อีเมล ์
เวบ็ไซต ์เป็นตน้  

119 
(32.16) 

141 
(38.11) 

110 
(29.73) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

4.02 
 (มาก) 3 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลด
สามารถเขา้ถึงได้
ตลอดเวลา  

261 
(70.54) 

103 
(27.84) 

6 
(1.62) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

4.69 
 (มากท่ีสุด) 2 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

4.47 
 (มาก)  

 

จากตารางที่  4.20 พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคัญของปัจจัยด้านช่อง
ทางการจดัจ าหน่ายที่มีผลต่อการตดัสินใจโดยรวมมีค่าเฉล่ียในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.47) โดยใน
ปัจจยัยอ่ยให้ความส าคญัมีค่าเฉล่ียในระดบัมากที่สุดเรียงล าดบั คือ สามารถติดต่อประสานงานกบั
เวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดไดอ้ยา่งสะดวก (ค่าเฉล่ีย 4.71)  รองลงมา คือ เวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดสามารถ
เขา้ถึงได้ตลอดเวลา (ค่าเฉล่ีย 4.69) และให้ความส าคญัมีค่าเฉล่ียในระดบัมาก คือ มีหลากหลาย
ช่องทางในการติดต่อเขา้ถึงได ้อาทิเช่น โทรศพัท ์อีเมล ์เวบ็ไซต ์เป็นตน้ (ค่าเฉล่ีย 4.02)  ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.21   แสดงจ านวน ร้อยละ และค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัที่มีผลต่อการตดัสินใจของผูต้อบ  
แบบสอบถาม จ าแนกตามปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 

ปัจจัยด้านการส่งเสริม
การตลาด 

ระดับความส าคญัที่มผีลต่อการตดัสินใจ 
ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ล าดับ
ที ่

มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

มีส่วนลดค่าคอมมิชชัน่ใน
การใชบ้ริการ  

66 
(17.84) 

302 
(81.62) 

2 
(0.54) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

4.17 
 (มาก) 3 

มีการให้อนัดบัท่ีดีกว่าใน
การข้ึนโฆษณาบนหนา้
เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลด  

13 
(3.51) 

224 
(60.54) 

133 
(35.95) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

3.68 
 (มาก) 5 

มีการส่งจดหมายข่าว 
(Newsletter) ไปยงักลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมาย  

249 
(67.30) 

108 
(29.19) 

13 
(3.51) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

4.64 
 (มากท่ีสุด) 2 

มีการโฆษณาในส่ืออ่ืนๆ 
ในการขยายช่องทางใน
การรับรู้ของกลุ่มลูกคา้
เป้าหมาย  

9 
(2.43) 

322 
(87.03) 

39 
(10.54) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

3.92 
 (มาก) 4 

มีการน าเสนอขอ้มลูท่ี
เช่ือมผา่นส่ือ Social Media 
ต่างๆ อาทิเช่น Youtube, 
Facebook, Twitter ฯลฯ 
เพ่ือจูงใจกลุ่มลูกคา้
เป้าหมายไดม้ากยิง่ข้ึน  

289 
(78.11) 

77 
(20.81) 

4 
(1.08) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

4.77 
 (มากท่ีสุด) 1 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

4.24 
 (มาก)  

 จากตารางที่  4.21 พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคัญของปัจจัยด้านการ
ส่งเสริมการตลาดที่มีผลต่อการตดัสินใจโดยรวมมีค่าเฉล่ียในระดับมาก (ค่าเฉล่ีย 4.24) โดยใน
ปัจจยัยอ่ยให้ความส าคญัมีค่าเฉล่ียในระดบัมากที่สุดเรียงล าดบั คือ มีการน าเสนอขอ้มูลที่เช่ือมผา่น
ส่ือ Social Media ต่างๆ อาทิเช่น Youtube, Facebook, Twitter ฯลฯ เพื่อจูงใจกลุ่มลูกค้าเป้าหมาย
ได้มากยิ่งขึ้น  (ค่าเฉล่ีย 4.77) รองลงมา คือ มีการส่งจดหมายข่าว (Newsletter) ไปยงักลุ่มลูกค้า
เป้าหมาย (ค่าเฉล่ีย 4.64) และให้ความส าคญัมีค่าเฉล่ียในระดบัมาก คือ มีส่วนลดค่าคอมมิชชัน่ใน
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การใช้บริการ (ค่าเฉล่ีย 4.17) มีการโฆษณาในส่ืออ่ืนๆ ในการขยายช่องทางในการรับรู้ของกลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมาย (ค่าเฉล่ีย 3.92) และ มีการใหอ้นัดบัที่ดีกวา่ในการขึ้นโฆษณาบนหนา้เวบ็ไซตคู์ปอง
ส่วนลด (ค่าเฉล่ีย 3.68) ตามล าดบั 
 

ตารางที่ 4.22  แสดงจ านวน ร้อยละ และค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัที่มีผลต่อการตดัสินใจของผูต้อบ
แบบสอบถาม จ าแนกตามปัจจยัดา้นบุคคล  

ปัจจัยด้านบุคคล 

ระดับความส าคญัที่มผีลต่อการตดัสินใจ 
ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ล าดับ
ที ่

มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

พนกังานให้บริการแก่
ลูกคา้ดว้ยอธัยาศยัไมตรีท่ีดี  

42 
(11.35) 

296 
(80.00) 

32 
(8.65) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

4.03 
 (มาก) 3 

พนกังานมีความ
กระตือรือลน้ ใส่ใจท่ีจะ
ให้บริการทนัที  

63 
(17.03) 

202 
(54.59) 

105 
(28.38) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

3.89 
 (มาก) 4 

พนกังานสามารถให้
ค าแนะน าท่ีเป็นประโยชน์
ต่อผูป้ระกอบการโรงแรม
ไดเ้ป็นอยา่งดีและเขา้ใจ
ง่าย  

122 
(32.97) 

243 
(65.68) 

5 
(1.35) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

4.32 
 (มาก) 2 

พนกังานสามารถแกไ้ข
ปัญหาท่ีตรงตามความ
ตอ้งการของผูป้ระกอบการ
โรงแรมไดดี้  

162 
(43.78) 

203 
(54.86) 

Xx 
(1.35) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

4.42 
 (มาก) 1 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

4.16 
 (มาก)  

จากตารางที่ 4.22 พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัของปัจจยัดา้นบุคคลที่มี
ผลต่อการตดัสินใจโดยรวมมีค่าเฉล่ียในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.16) โดยในปัจจยัยอ่ยใหค้วามส าคญัมี
ค่าเฉล่ียในระดับมากเรียงล าดับ คือ พนักงานสามารถแก้ไขปัญหาที่ตรงตามความตอ้งการของ
ผูป้ระกอบการโรงแรมได้ดี (ค่าเฉล่ีย 4.42)  รองลงมา คือพนักงานสามารถให้ค  าแนะน าที่เป็น
ประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการโรงแรมไดเ้ป็นอยา่งดีและเขา้ใจง่าย (ค่าเฉล่ีย 4.32) พนกังานให้บริการ
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แก่ลูกค้าด้วยอัธยาศัยไมตรีที่ ดี (ค่าเฉล่ีย 4.03) และพนักงานมีความกระตือรือล้น  ใส่ใจที่จะ
ใหบ้ริการทนัที (ค่าเฉล่ีย 3.89) ตามล าดบั 

 
ตารางที่ 4.23 แสดงจ านวน ร้อยละ และค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัที่มีผลต่อการตดัสินใจของผูต้อบ  

แบบสอบถาม จ าแนกตามปัจจยัดา้นการสร้างและน าเสนอทางกายภาพ 

ปัจจัยด้านการสร้างและ
น าเสนอทางกายภาพ 

ระดับความส าคญัที่มผีลต่อการตดัสินใจ 
ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ล าดับ
ที ่

มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

บริษทัเจา้ของ / 
ผูด้  าเนินการเวบ็ไซตค์ูปอง
ส่วนลดมีหนงัสือรับรอง
การจดทะเบียนจดัตั้ง
บริษทัและจดทะเบียนผู้
เสียภาษีอากรอยา่งถูกตอ้ง  

94 
(25.41) 

167 
(45.14) 

109 
(29.46) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

3.96 
 (มาก) 6 

บริษทัเจา้ของ / 
ผูด้  าเนินการเวบ็ไซตค์ูปอง
ส่วนลดมีท าเลท่ีตั้งชดัเจน  

192 
(51.89) 

114 
(30.81) 

64 
(17.30) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

4.35 
 (มาก) 4 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดมี
ความสวยงาม ดึงดูดใจ 
สร้างสรรคแ์ละมีความ
ทนัสมยั  

17 
(4.59) 

262 
(70.81) 

91 
(24.59) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

3.80 
 (มาก) 7 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดมี
รายละเอียด รูปภาพ 
เง่ือนไขท่ีชดัเจนและ
ถูกตอ้ง  

156 
(42.16) 

208 
(56.22) 

6 
(1.62) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

4.41 
 (มาก) 2 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลด
สามารถคน้หาขอ้มลูใน
เวบ็ไซตไ์ดง่้าย  

151 
(40.81) 

217 
(58.65) 

2 
(0.54) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

4.40 
 (มาก) 3 
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ตารางที่ 4.23  แสดงจ านวน ร้อยละ และค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัที่มีผลต่อการตดัสินใจของผูต้อบ 
แบบสอบถาม จ าแนกตามปัจจยัดา้นการสร้างและน าเสนอทางกายภาพ (ต่อ) 

ปัจจัยด้านการสร้างและ
น าเสนอทางกายภาพ  

(ต่อ) 

ระดับความส าคญัที่มผีลต่อการตดัสินใจ 
ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ล าดับ
ที ่

มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

บริษทัเจา้ของ / 
ผูด้  าเนินการเวบ็ไซตค์ูปอง
ส่วนลดมีการแสดง
รายละเอียดขอ้ตกลงใน
การใชบ้ริการอยา่งชดัเจน  

193 
(52.16) 

74 
(20.00) 

103 
(27.84) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

4.24 
 (มาก) 5 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดมี
การก าหนดนโยบายเพ่ือ
คุม้ครองความเป็นส่วนตวั
กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

194 
(52.43) 

171 
(46.22) 

5 
(1.35) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

4.51 
 (มากท่ีสุด) 1 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

4.24 
 (มาก)  

จากตารางที่ 4.23 พบว่า  ผูต้อบแบบสอบถามให้ความส าคญัของปัจจยัดา้นการสร้าง
และน าเสนอทางกายภาพ ที่มีผลต่อการตดัสินใจโดยรวมมีค่าเฉล่ียในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย 4.24) โดย
ในปัจจยัยอ่ยให้ความส าคญัมีค่าเฉล่ียในระดบัมากที่สุด คือ เว็บไซต์คูปองส่วนลดมีการก าหนด
นโยบายเพือ่คุม้ครองความเป็นส่วนตวักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย (ค่าเฉล่ีย 4.51)  รองลงมาใหค้วามส าคญั
มีค่าเฉล่ียในระดับมาก คือ คือ เวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดมีรายละเอียด รูปภาพ เงื่อนไขที่ชดัเจนและ
ถูกตอ้ง (ค่าเฉล่ีย 4.41) เวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดสามารถคน้หาขอ้มูลในเวบ็ไซตไ์ดง่้าย (ค่าเฉล่ีย 4.40) 
บริษทัเจา้ของ / ผูด้  าเนินการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดมีท าเลที่ตั้งชดัเจน (ค่าเฉล่ีย 4.35)  บริษทัเจา้ของ / 
ผูด้  าเนินการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดมีการแสดงรายละเอียดขอ้ตกลงในการใช้บริการอยา่งชัดเจน 
(ค่าเฉล่ีย 4.24) บริษทัเจา้ของ / ผูด้  าเนินการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดมีหนังสือรับรองการจดทะเบียน
จดัตั้งบริษทัและจดทะเบียนผูเ้สียภาษีอากรอยา่งถูกตอ้ง (ค่าเฉล่ีย 3.96) และเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดมี
ความสวยงาม ดึงดูดใจ สร้างสรรคแ์ละมีความทนัสมยั (ค่าเฉล่ีย 3.80) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.24  แสดงจ านวน ร้อยละ และค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัที่มีผลต่อการตดัสินใจของผูต้อบ
แบบสอบถาม จ าแนกตามปัจจยัดา้นกระบวนการ 

ปัจจัยด้านกระบวนการ 

ระดับความส าคญัที่มผีลต่อการตดัสินใจ 
ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ล าดับ
ที ่

มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

บริษทัเจา้ของ / 
ผูด้  าเนินการเวบ็ไซตค์ูปอง
ส่วนลดให้บริการได้
รวดเร็วและตรงต่อเวลา  

27 
(7.30) 

341 
(92.16) 

2 
(0.54) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

4.07 
 (มาก) 8 

ผูป้ระกอบการโรงแรม
สามารถเขา้เวบ็ไซตค์ูปอง
ส่วนลดเพ่ือตรวจสอบ
ขอ้มลู / รายงานการขายได้
ตลอดเวลา  

89 
(24.05) 

279 
(75.41) 

2 
(0.54) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

4.24 
 (มาก) 6 

กระบวนการและขั้นตอน
ในการท างานสั้น กระชบั 
ไม่ยุง่ยาก  

176 
(47.57) 

191 
(51.62) 

3 
(0.81) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

4.47 
 (มาก) 1 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดมี
ระบบตรวจสอบคูปองท่ี
สามารถเขา้ถึงได้
ตลอดเวลา  

108 
(29.19) 

133 
(35.95) 

129 
(34.86) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

3.94 
 (มาก) 10 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดมี
ระบบรายงาน/ ระบบหลงั
บา้นท่ีใชง้านไดง่้าย  

172 
(46.49) 

92 
(24.86) 

106 
(28.65) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

4.18 
 (มาก) 7 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดมี
ระบบรายงาน/ ระบบหลงั
บา้นท่ีแสดงรายละเอียด
ชดัเจน  

124 
(33.51) 

122 
(32.97) 

124 
(33.51) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

4.00 
 (มาก) 9 

บริษทัเจา้ของ / 
ผูด้  าเนินการเวบ็ไซตค์ูปอง
ส่วนลดมีการท าสัญญา
ระหว่างกนัอยา่งรัดกุม  

156 
(42.16) 

181 
(48.92) 

33 
(8.92) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

4.33 
 (มาก) 3 
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ตารางที่ 4.24  แสดงจ านวน ร้อยละ และค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัที่มีผลต่อการตดัสินใจของผูต้อบ
แบบสอบถาม จ าแนกตามปัจจยัดา้นกระบวนการ (ต่อ) 

ปัจจัยด้านกระบวนการ 
(ต่อ) 

ระดับความส าคญัที่มผีลต่อการตดัสินใจ 
ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ล าดับ
ที ่

มากที่สุด มาก ปานกลาง น้อย น้อยที่สุด 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

จ านวน 
(ร้อยละ) 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดมี
ระบบให้ความช่วยเหลือ
ลูกคา้และผูป้ระกอบการ
หลายช่องทาง อาทิ เบอร์
โทรศพัท ์อีเมล ์ไลฟ์แชท 
เฟซบุค๊ ฯลฯ 

201 
(54.32) 

73 
(19.73) 

96 
(25.95) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

4.28 
 (มาก) 

5 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดมี
การสนบัสนุนในงานท่ี
ผูป้ระกอบการขอ 

22 
(5.95) 

230 
(62.16) 

118 
(31.89) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

3.74 
 (มาก) 

11 

ผูป้ระกอบการโรงแรมไม่
จ าเป็นตอ้งมีบุคลากรท่ีมี
ความเช่ียวชาญทาง IT ก็
สามารถใชบ้ริการได ้

168 
(45.41) 

188 
(50.81) 

 14 
(3.78) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

4.42 
 (มาก) 

2 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลด
สามารถใชง้านไดง่้าย 

124 
(33.51) 

242 
(65.41) 

4 
(1.08) 

- 
(0.00) 

- 
(0.00) 

4.32 
 (มาก) 4 

ค่าเฉลีย่รวม 
(แปลผล) 

4.18 
 (มาก)  

 จากตารางที่  4.24 พบว่า  ผู ้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญของปัจจัยด้าน
กระบวนการที่มีผลต่อการตดัสินใจโดยรวมมีค่าเฉล่ียในระดบัมาก (ค่าเฉล่ีย  4.18) โดยในปัจจยั
ยอ่ยให้ความส าคญัมีค่าเฉล่ียในระดับมากเรียงล าดับ คือ ผูป้ระกอบการโรงแรมไม่จ าเป็นตอ้งมี
บุคลากรที่ มีความเช่ียวชาญทาง IT ก็สามารถใช้บริการได้ (ค่าเฉล่ีย 4.42) บริษัทเจ้าของ / 
ผูด้  าเนินการเว็บไซตคู์ปองส่วนลดมีการท าสัญญาระหว่างกันอยา่งรัดกุม (ค่าเฉล่ีย 4.33) เวบ็ไซต์
คูปองส่วนลดสามารถใชง้านไดง่้าย (ค่าเฉล่ีย 4.32) เวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดมีระบบใหค้วามช่วยเหลือ
ลูกค้าและผูป้ระกอบการหลายช่องทาง อาทิ เบอร์โทรศพัท์, emails, Live Chat, Facebook ฯลฯ 
(ค่าเฉล่ีย 4.28) ผูป้ระกอบการโรงแรมสามารถเขา้เว็บไซต์คูปองส่วนลดเพื่อตรวจสอบข้อมูล / 
รายงานการขายไดต้ลอดเวลา  (ค่าเฉล่ีย 4.24)เวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดมีระบบรายงาน/ ระบบหลงับา้น
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ที่ใช้งานได้ง่าย (ค่าเฉล่ีย 4.18) บริษทัเจา้ของ / ผูด้  าเนินการเว็บไซต์คูปองส่วนลดให้บริการได้
รวดเร็วและตรงต่อเวลา  (ค่าเฉล่ีย 4.07) เวบ็ไซต์คูปองส่วนลดมีระบบรายงาน/ ระบบหลงับา้นที่
แสดงรายละเอียดชดัเจน (ค่าเฉล่ีย 4.00) เวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดมีระบบตรวจสอบคูปองที่สามารถ
เข้าถึงได้ตลอดเวลา (ค่าเฉ ล่ีย 3.94) และเว็บไซต์คูปองส่วนลดมีการสนับสนุนในงานที่
ผูป้ระกอบการขอ (ค่าเฉล่ีย 3.74) ตามล าดบั 
 
ตารางที่ 4.25  แสดงสรุปค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อการ

ตดัสินใจเขา้ร่วมใชบ้ริการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดของผูต้อบแบบสอบถาม 

ส่วนประสมการตลาดบริการ ค่าเฉลีย่ ระดับความส าคญั ล าดับที ่

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.23 มาก 4 

ปัจจยัดา้นราคา 4.09 มาก 7 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.47 มาก 1 
ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.24 มาก 2 

ปัจจยัดา้นบุคคล 4.16 มาก 6 

ปัจจยัดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 4.24 มาก 2 

ปัจจยัดา้นกระบวนการ 4.18 มาก 5 

 จากตารางที่  4.25  พบว่า  ผู ้ตอบแบบสอบถามให้ความส าคัญต่อส่วนประสม
การตลาดบริการโดยรวมมีค่าเฉล่ียในระดบัมาก คือ ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (ค่าเฉล่ีย 4.47)  
ดา้นการส่งเสริมการตลาดและดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ (ค่าเฉล่ีย 4.24)  ปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑ์ (ค่าเฉล่ีย 4.23) ปัจจยัด้านกระบวนการ (ค่าเฉล่ีย 4.18) ปัจจยัด้านบุคคล (ค่าเฉล่ีย 
4.16) และปัจจยัดา้นราคา (ค่าเฉล่ีย 4.09) ตามล าดบั 
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ส่วนที่ 3  ส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการตัดสินใจ
ใช้บริการจากเว็บไซต์คูปองส่วนลด จ าแนกตามประเภทลักษณะและกลุ่มตลาด
เป้าหมายของธุรกิจ 

 

ทดสอบสมมติฐานที่ 1   ประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกิจที่แตกต่างกนั มีระดบั
ความส าคญัของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการตดัสินใจใช้
บริการจากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด แตกต่างกนั 
 

H0:  ประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกิจที่แตกต่างกนั มีระดบัความส าคญัของปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑท์ี่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการตดัสินใจใชบ้ริการจากเวบ็ไซต์
คูปองส่วนลด ไม่แตกต่างกนั 

H1:  ประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกิจที่แตกต่างกนั มีระดบัความส าคญัของปัจจยั
ดา้นผลิตภณัฑท์ี่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการตดัสินใจใชบ้ริการจากเวบ็ไซต์
คูปองส่วนลด แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.26  แสดงค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของผูต้อบแบบสอบถามที่มีต่อปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ จ  าแนกตามประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของ
ธุรกิจ 

ปัจจัยด้านผลติภณัฑ์ 

ประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกจิ 

F-test p-value 

โรงแรม
ประเภท
ธุรกจิ 

โรงแรม
ประจ าท่า
อากาศ
ยาน 

โรงแรม
ประเภท
ห้องชุด 

โรงแรม
คอนโดม ิ
เนียม 

โรงแรม
ประเภทอ
พาร์ทเม้น 

โรงแรม
เพื่อการ
พักผ่อน 

โรงแรม
ประเภทที่
พักและ
อาหารเช้า 

อืน่ ๆ 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของเวบ็ไซตค์ูปอง
ส่วนลด  

4.37 
(มาก) 

4.20 
(มาก) 

4.36 
(มาก) 

4.27 
(มาก) 

4.25 
(มาก) 

4.40 
(มาก) 

4.40 
(มาก) 

- 0.719 0.635 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดเคยท าโฆษณากบัโรงแรม
อ่ืนๆ ท่ีมีช่ือเสียง  

4.50 
(มาก) 

4.20 
(มาก) 

4.38 
(มาก) 

4.37 
(มาก) 

4.43 
(มาก) 

4.33 
(มาก) 

4.55 
(มากท่ีสุด) 

- 1.126 0.347 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดมีประสิทธิภาพในการเขา้ถึง
ฐานลูกคา้ใหม่ได ้ 

4.07 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

4.16 
(มาก) 

4.08 
(มาก) 

4.15 
(มาก) 

3.93 
(มาก) 

4.20 
(มาก) 

- 1.896 0.081 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดสามารถสร้างโอกาสในการ
ขายให้แก่โรงแรมไดม้ากข้ึน  

4.34 
(มาก) 

4.20 
(มาก) 

4.47 
(มาก) 

4.23 
(มาก) 

4.48 
(มาก) 

4.27 
(มาก) 

4.35 
(มาก) 

- 1.417 0.207 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดสามารถเพ่ิมยอดขายให้แก่
โรงแรมได ้ 

4.08 
(มาก) 

4.20 
(มาก) 

4.22 
(มาก) 

4.15 
(มาก) 

4.30 
(มาก) 

4.27 
(มาก) 

4.15 
(มาก) 

- 1.277 0.267 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดสามารถส่ือสารกบั
กลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ  

4.27 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

3.98 
(มาก) 

4.19 
(มาก) 

4.13 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

4.25 
(มาก) 

- 1.228 0.291 
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ปัจจัยด้านผลติภณัฑ์ 
(ต่อ) 

ประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกจิ 

F-test p-value 

โรงแรม
ประเภท
ธุรกจิ 

โรงแรม
ประจ าท่า
อากาศ
ยาน 

โรงแรม
ประเภท
ห้องชุด 

โรงแรม
คอนโดม ิ
เนียม 

โรงแรม
ประเภทอ
พาร์ทเม้น 

โรงแรม
เพื่อการ
พักผ่อน 

โรงแรม
ประเภทที่
พักและ
อาหารเช้า 

อืน่ ๆ 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดมีช่องทางการช าระเงินท่ี
สะดวกและหลากหลายให้กบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย  

4.04 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

4.20 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

4.10 
(มาก) 

4.33 
(มาก) 

4.05 
(มาก)  

- 0.545 0.774 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดสามารถตอบสนองกลยทุธ์
การปรับราคาตามความตอ้งการของตลาดได ้ 

4.26 
(มาก) 

4.20 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

4.33 
(มาก) 

4.30 
(มาก) 

4.33 
(มาก) 

4.30 
(มาก) 

- 1.961 0.070 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดมี Mobile-optimized version 
เพ่ืออ านวยความสะดวกให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ี
คน้หาขอ้มลูผา่นโทรศพัทมื์อถือ  

4.08 
(มาก) 

4.20 
(มาก) 

4.27 
(มาก) 

4.04 
(มาก) 

4.30 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

4.15 
(มาก) 

- 1.200 0.305 

กลุ่มลูกคา้เป้าหมายสามารถเขา้ชม จองและช าระ
เงินไดต้ลอด 24 ชัว่โมง  

4.65 
(มากท่ีสุด) 

4.40 
(มาก) 

4.56 
(มากท่ีสุด) 

4.65 
(มากท่ีสุด) 

4.73 
(มากท่ีสุด) 

4.93 
(มากทีสุด) 

4.80 
(มากท่ีสุด) 

- 1.825 0.093 

ผูป้ระกอบการโรงแรมสามารถก าหนดระยะเวลา
ในการใชคู้ปองเองได ้ 

3.98 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

4.36 
(มาก) 

4.04 
(มาก) 

4.15 
(มาก) 

4.33 
(มาก) 

4.20 
(มาก) 

- 1.491 0.180 

ผูป้ระกอบการโรงแรมสามารถเลือกลงโฆษณาบน
หนา้เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดในระยะเวลาท่ีไม่มี
คู่แข่งลงอยูใ่นช่วงเวลาเดียวกนั 

3.89 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

3.93 
(มาก) 

4.02 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

4.07 
(มาก) 

4.10 
(มาก) 

- 2.477 0.023* 

*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05
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 จากตารางที่ 4.26  ผลการวิเคราะห์ เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างระดับความส าคญั
ของด้านผลิตภณัฑ์  จ  าแนกตามประเภทลักษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกิจ พบว่า มี 11 
ปัจจยัยอ่ย ที่มีค่า p-value มากกว่าระดบันัยส าคญั 0.05 จึงปฏิเสธ H1 ยอมรับ H0  แสดงว่า ประเภท
ลักษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกิจที่แตกต่างกัน ให้ระดับความส าคัญไม่แตกต่างกัน                    
ในเร่ืองของช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของเว็บไซตคู์ปองส่วนลด  เว็บไซต์คูปองส่วนลดเคยท า
โฆษณากบัโรงแรมอ่ืนๆ ที่มีช่ือเสียง เวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดมีประสิทธิภาพในการเขา้ถึงฐานลูกคา้
ใหม่ได้ เว็บไซต์คูปองส่วนลดสามารถสร้างโอกาสในการขายให้แก่โรงแรมได้มากขึ้น เว็บไซต์
คูปองส่วนลดสามารถเพิ่มยอดขายให้แก่โรงแรมได้  เว็บไซต์คูปองส่วนลดสามารถส่ือสารกับ
กลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ  เวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดมีช่องทางการช าระเงินที่สะดวกและ
หลากหลายให้กบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย  เวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดสามารถตอบสนองกลยทุธ์การปรับ
ราคาตามความตอ้งการของตลาดได ้ เวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดมี Mobile-optimized version เพือ่อ  านวย
ความสะดวกให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมายที่ค ้นหาขอ้มูลผ่านโทรศพัท์มือถือ กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย
สามารถเขา้ชม จองและช าระเงินไดต้ลอด 24 ชัว่โมง และผูป้ระกอบการโรงแรมสามารถก าหนด
ระยะเวลาในการใชคู้ปองเองได ้

อย่างไรก็ตาม ผลการศึกษาพบว่า มี 1 ปัจจัยย่อย ที่ มีค่า p-value น้อยกว่าระดับ
นัยส าคญั 0.05 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1  แสดงว่า ประเภทลักษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของ
ธุรกิจที่แตกต่างกนั มีระดบัความส าคญัในเร่ืองของผูป้ระกอบการโรงแรมสามารถเลือกลงโฆษณา
บนหนา้เวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดในระยะเวลาที่ไม่มีคู่แข่งลงอยูใ่นช่วงเวลาเดียวกนั แตกต่างกนั  
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       ตารางที ่4.27 แสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างระดบัความส าคญัของปัจจยัยอ่ยในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์จ าแนกตามประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาด   
       โดยจ าแนกเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher's LSD Procedure 
 

ผูป้ระกอบการโรงแรมสามารถเลือกลงโฆษณาบน
หนา้เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดในระยะเวลาท่ีไม่มี

คู่แข่งลงอยูใ่นช่วงเวลาเดียวกนั 
�̅� 

โรงแรม
ประเภท
ธุรกจิ 

โรงแรม
ประจ าท่า
อากาศยาน 

โรงแรม
ประเภทห้อง

ชุด 

โรงแรม
คอนโดม ิ
เนียม 

โรงแรม
ประเภทอ
พาร์ทเม้น 

โรงแรมเพื่อ
การพักผ่อน 

โรงแรม
ประเภทที่
พักและ
อาหารเช้า 

3.89 4.00 3.93 4.02 4.00 4.07 4.10 

โรงแรมประเภทธุรกจิ 3.89 - - - - 0.133* - - - 0.214* 

โรงแรมประจ าท่าอากาศยาน 4.00 - - - - - - - 

โรงแรมประเภทห้องชุด 3.93 - - - - - - - 

โรงแรมคอนโดมเินียม 4.02 0.133* - - - - - - 

โรงแรมประเภทอพาร์ทเม้น 4.00 - - - - - - - 

โรงแรมเพื่อการพักผ่อน 4.07 - - - - - - - 

โรงแรมประเภททีพ่ักและอาหารเช้า 4.10 0.214* - - - - - - 

       *ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05
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 จากตารางที่  4.27 เม่ือทดสอบความแตกต่างระดับความส าคัญของปัจจัยด้าน
ผลิตภณัฑใ์นเร่ืองของผูป้ระกอบการโรงแรมสามารถเลือกลงโฆษณาบนหนา้เวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด
ในระยะเวลาที่ไม่มีคู่แข่งลงอยูใ่นช่วงเวลาเดียวกนั จ  าแนกตามประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป็น
รายคู่ พบวา่ ประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดต่างๆ ที่มีระดบัความส าคญัในเร่ืองของผูป้ระกอบการ
โรงแรมสามารถเลือกลงโฆษณาบนหน้าเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดในระยะเวลาที่ไม่มีคู่แข่งลงอยูใ่น
ช่วงเวลาเดียวกันแตกต่างกนัอยา่งมีนัยยะส าคญัทางสถิติที่ระดับนัยยะส าคญั  0.05 มีจ  านวน 2 คู่ 
ไดแ้ก่  

- กลุ่มโรงแรมคอนโดมิเนียม ให้ระดบัความส าคญัในเร่ืองของผูป้ระกอบการโรงแรม
สามารถเลือกลงโฆษณาบนหน้าเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดในระยะเวลาที่ไม่มีคู่แข่งลงอยูใ่นช่วงเวลา
เดียวกนัมากกวา่ กลุ่มโรงแรมประเภทธุรกิจ  

- ก ลุ่มโรงแรมประเภทที่พ ักและอาหารเช้า  ให้ระดับความส าคัญในเร่ืองของ
ผูป้ระกอบการโรงแรมสามารถเลือกลงโฆษณาบนหน้าเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดในระยะเวลาที่ไม่มี
คู่แข่งลงอยูใ่นช่วงเวลาเดียวกนัมากกวา่ กลุ่มโรงแรมประเภทธุรกิจเช่นกนั 

 
ทดสอบสมมติฐานที่ 2   ประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกิจที่แตกต่างกนั มีระดบั
ความส าคญัของปัจจยัดา้นราคาที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการตดัสินใจใชบ้ริการ
จากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด แตกต่างกนั 
 

H0:  ประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกิจที่แตกต่างกนั มีระดบัความส าคญัของปัจจยั
ดา้นราคาที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการตดัสินใจใชบ้ริการจากเวบ็ไซตคู์ปอง
ส่วนลด ไม่แตกต่างกนั 

H1:  ประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกิจที่แตกต่างกนั มีระดบัความส าคญัของปัจจยั
ดา้นราคาที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการตดัสินใจใชบ้ริการจากเวบ็ไซตคู์ปอง
ส่วนลด แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.28  แสดงค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของผูต้อบแบบสอบถามที่มีต่อปัจจยัดา้นราคา จ  าแนกตามประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมาย 
  ของธุรกิจ 

ปัจจัยด้านราคา 

ประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกจิ 

F-test p-value 

โรงแรม
ประเภท
ธุรกจิ 

โรงแรม
ประจ าท่า
อากาศ
ยาน 

โรงแรม
ประเภท
ห้องชุด 

โรงแรม
คอนโดม ิ
เนียม 

โรงแรม
ประเภทอ
พาร์ทเม้น 

โรงแรม
เพื่อการ
พักผ่อน 

โรงแรม
ประเภทที่
พักและ
อาหารเช้า 

อืน่ ๆ 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ราคาค่าคอมมิชชัน่ท่ีเวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดเรียกเก็บมี
หลากหลายระดบั  

4.27 
(มาก) 

4.20 
(มาก) 

4.22 
(มาก) 

4.17 
(มาก) 

4.15 
(มาก) 

4.27 
(มาก) 

4.20 
(มาก) 

- 0.625 0.701 

ค่าใชจ่้ายในการท าโฆษณาของเวบ็ไซตค์ูปองส่วนลด
ถูกกว่าวธีิอ่ืนๆ  

3.87 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

3.96 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

3.85 
(มาก) 

3.87 
(มาก) 

4.15 
(มาก) 

- 0.704 0.647 

สามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีอยูไ่กล โดยมี
ตน้ทุนท่ีต ่าได ้ 

4.16 
(มาก) 

4.20 
(มากท่ีสุด) 

4.04 
(มาก) 

4.06 
(มาก) 

4.13 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

- 1.688 0.123 

มีเง่ือนไขการจ่ายเงินท่ียดืหยุน่ไดต้ามความเหมาะสม
กบัผูป้ระกอบการโรงแรม  

4.05 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

4.16 
(มาก) 

4.17 
(มาก) 

4.15 
(มาก) 

4.27 
(มาก) 

4.30 
(มาก) 

- 1.295 0.258 

*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
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จากตารางที่ 4.28  ผลการวิเคราะห์ เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างระดบัความส าคญั
ของดา้นราคา  จ  าแนกตามประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกิจ พบว่า ไม่แตกต่างกนั 
ที่ระดบันยัส าคญั 0.05 

เน่ืองจากทุกปัจจัยย่อย  มีค่า p-value มากกว่าระดับนัยส าคัญ 0.05  จึงปฏิเสธ H1 

ยอมรับ H0  ซ่ึงหมายความว่า ประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกิจที่แตกต่างกนั มี
ระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นราคา ที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการตดัสินใจใช้
บริการจากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด ไม่แตกต่างกนั 

 
ทดสอบสมมติฐานที่ 3   ประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกิจที่แตกต่างกนั มีระดบั
ความส าคญัของปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการ
ตดัสินใจใชบ้ริการจากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด แตกต่างกนั 
 

H0:  ประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกิจที่แตกต่างกนั มีระดบัความส าคญัของปัจจยั
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการตดัสินใจใชบ้ริการ
จากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด ไม่แตกต่างกนั 

H1:  ประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกิจที่แตกต่างกนั มีระดบัความส าคญัของปัจจยั
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการตดัสินใจใชบ้ริการ
จากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.29  แสดงค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของผูต้อบแบบสอบถามที่มีต่อปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  จ  าแนกตามประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาด
เป้าหมายของธุรกิจ 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

ประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกจิ 

F-test p-value 

โรงแรม
ประเภท
ธุรกจิ 

โรงแรม
ประจ าท่า
อากาศ
ยาน 

โรงแรม
ประเภท
ห้องชุด 

โรงแรม
คอนโดม ิ
เนียม 

โรงแรม
ประเภทอ
พาร์ทเม้น 

โรงแรม
เพื่อการ
พักผ่อน 

โรงแรม
ประเภทที่
พักและ
อาหารเช้า 

อืน่ ๆ 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

สามารถติดต่อประสานงานกบัเวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดได้
อยา่งสะดวก 

4.69 
(มากท่ีสุด) 

4.60 
(มากท่ีสุด) 

4.58 
(มากท่ีสุด) 

4.69 
(มากท่ีสุด) 

4.75 
(มากท่ีสุด) 

4.93 
(มากท่ีสุด) 

4.90 
(มากท่ีสุด) 

- 1.595 0.147 

สามารถเขา้ถึงช่องทางการติดต่อกบัเวบ็ไซตค์ูปอง
ส่วนลดไดห้ลากหลายช่องทาง อาทิ โทรศพัท ์อีเมล ์
เวบ็ไซต ์เป็นตน้ 

4.03 
(มาก) 

4.20 
(มาก) 

4.13 
(มาก) 

3.90 
(มาก) 

4.05 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

3.95 
(มาก) 

- 0.426 0.862 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดสามารถเขา้ถึงไดต้ลอดเวลา 4.66 
(มากท่ีสุด) 

4.40 
(มาก) 

4.60 
(มากท่ีสุด) 

4.71 
(มากท่ีสุด) 

4.80 
(มากท่ีสุด) 

4.93 
(มากท่ีสุด) 

4.80 
(มากท่ีสุด) 

- 1.789 0.100 

*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
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จากตารางที่ 4.29  ผลการวิเคราะห์ เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างระดบัความส าคญั
ของด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย จ าแนกตามประเภทลักษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกิจ 
พบวา่ ไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญั 0.05 

เน่ืองจากทุกปัจจัยย่อย  มีค่า p-value มากกว่าระดับนัยส าคัญ 0.05  จึงปฏิเสธ H1 

ยอมรับ H0  ซ่ึงหมายความว่า ประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกิจที่แตกต่างกนั มี
ระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยใน
การตดัสินใจใชบ้ริการจากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด ไม่แตกต่างกนั 
 
ทดสอบสมมติฐานที่ 4   ประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกิจที่แตกต่างกนั มีระดบั
ความส าคญัของปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการ
ตดัสินใจใชบ้ริการจากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด แตกต่างกนั 
 

H0:  ประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกิจที่แตกต่างกนั มีระดบัความส าคญัของปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมการตลาดที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการตดัสินใจใชบ้ริการ
จากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด ไม่แตกต่างกนั 

H1:  ประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกิจที่แตกต่างกนั มีระดบัความส าคญัของปัจจยั
ดา้นการส่งเสริมการตลาดที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการตดัสินใจใชบ้ริการ
จากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.30  แสดงค่าเฉล่ียระดับความส าคญัของผูต้อบแบบสอบถามที่มีต่อปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด จ าแนกตามประเภทลักษณะและกลุ่มตลาด
เป้าหมายของธุรกิจ 

 
 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

ประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกจิ 

F-test p-value 

โรงแรม
ประเภท
ธุรกจิ 

โรงแรม
ประจ าท่า
อากาศ
ยาน 

โรงแรม
ประเภท
ห้องชุด 

โรงแรม
คอนโดม ิ
เนียม 

โรงแรม
ประเภทอ
พาร์ทเม้น 

โรงแรม
เพื่อการ
พักผ่อน 

โรงแรม
ประเภทที่
พักและ
อาหารเช้า 

อืน่ ๆ 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

มีส่วนลดค่าคอมมิชชัน่ในการใชบ้ริการ 4.20 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

4.27 
(มาก) 

4.06 
(มาก) 

4.15 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

4.25 
(มาก) 

- 2.128 0.049* 

มีการให้อนัดบัท่ีดีกว่าในการข้ึนโฆษณาบนหนา้
เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลด 

3.61 
(มาก) 

3.80 
(มาก) 

3.84 
(มาก) 

3.65 
(มาก) 

3.73 
(มาก) 

3.80 
(มาก) 

3.75 
(มาก) 

- 1.518 0.171 

มีการส่งจดหมายข่าว (Newsletter) ไปยงักลุ่มลูกคา้
เป้าหมาย 

4.64 
(มากท่ีสุด) 

4.40 
(มาก) 

4.49 
(มาก) 

4.69 
(มากท่ีสุด) 

4.65 
(มากท่ีสุด) 

4.80 
(มากท่ีสุด) 

4.75 
(มากท่ีสุด) 

- 1.155 0.330 

มีการโฆษณาในส่ืออ่ืนๆ ในการขยายช่องทางในการ
รับรู้ของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

3.90 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

3.89 
(มาก) 

3.90 
(มาก) 

3.95 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

4.05 
(มาก) 

- 0.840 0.539 

มีการน าเสนอขอ้มลูท่ีเช่ือมผา่นส่ือ Social Media ต่างๆ 
อาทิเช่น Youtube, Facebook, Twitter ฯลฯ เพ่ือจูงใจ
กลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดม้ากยิง่ข้ึน 

4.77 
(มากท่ีสุด) 

4.40 
(มาก) 

4.71 
(มากท่ีสุด) 

4.77 
(มากท่ีสุด) 

4.78 
(มากท่ีสุด) 

4.87 
(มากท่ีสุด) 

4.95 
(มากท่ีสุด) 

- 1.374 0.224 

*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05
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 จากตารางที่ 4.30  ผลการวิเคราะห์ เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างระดบัความส าคญั
ของดา้นการส่งเสริมการตลาด จ าแนกตามประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกิจ พบว่า 
มี 4 ปัจจัยย่อย ที่ มีค่า p-value มากกว่าระดับนัยส าคัญ 0.05 จึงปฏิเสธ H1 ยอมรับ H0  แสดงว่า 
ประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกิจที่แตกต่างกนั มีระดบัความส าคญัที่ไม่แตกต่าง
กันในเร่ืองของการให้อันดับที่ดีกว่าในการขึ้นโฆษณาบนหน้าเว็บไซต์คูปองส่วนลด มีการส่ง
จดหมายข่าว (Newsletter) ไปยงักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย มีการโฆษณาในส่ืออ่ืนๆ ในการขยายช่องทาง
ในการรับรู้ของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย มีการน าเสนอขอ้มูลที่เช่ือมผา่นส่ือ Social Media ต่างๆ อาทิเช่น 
Youtube, Facebook, Twitter ฯลฯ เพือ่จูงใจกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดม้ากยิง่ขึ้น 

อย่างไรก็ตาม ผลการศึกษาพบว่า มี 1 ปัจจัยย่อย ที่ มีค่า p-value น้อยกว่าระดับ
นัยส าคญั 0.05 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1  แสดงว่า ประเภทลักษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของ
ธุรกิจที่แตกต่างกัน มีระดับความส าคัญในเร่ืองของมีส่วนลดค่าคอมมิชชั่นในการใช้บริการ 
แตกต่างกนั  
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ตารางที่ 4.31 แสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างระดบัความส าคญัของปัจจยัยอ่ยในปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด จ าแนกตามประเภทลกัษณะและกลุ่ม
ตลาด โดยจ าแนกเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher's LSD Procedure 

มีส่วนลดค่าคอมมิชชัน่ในการใชบ้ริการ �̅� 

โรงแรม
ประเภท
ธุรกจิ 

โรงแรม
ประจ าท่า
อากาศยาน 

โรงแรม
ประเภทห้อง

ชุด 

โรงแรม
คอนโดม ิ
เนียม 

โรงแรม
ประเภทอ
พาร์ทเม้น 

โรงแรมเพื่อ
การพักผ่อน 

โรงแรม
ประเภทที่
พักและ
อาหารเช้า 

4.20 4.00 4.27 4.06 4.15 4.00 4.25 

โรงแรมประเภทธุรกจิ 4.20 - - - 0.139* - - -  

โรงแรมประจ าท่าอากาศยาน 4.00 - - - - - - - 

โรงแรมประเภทห้องชุด 4.27 - - - 0.209* - 0.267* - 

โรงแรมคอนโดมเินียม 4.06 - 0.139* - - 0.209* - - - - 

โรงแรมประเภทอพาร์ทเม้น 4.15 - - - - - - - 

โรงแรมเพื่อการพักผ่อน 4.00 - - - 0.267* - - - - 

โรงแรมประเภททีพ่ักและอาหารเช้า 4.25 - - - - - - - 

     *ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05

60 

 



 

61 
 

 จากตารางที่ 4.31 เม่ือทดสอบความแตกต่างระดับความส าคัญของปัจจยัด้านการ
ส่งเสริมการตลาดในเร่ืองของการมีส่วนลดค่าคอมมิชชั่นในการใช้บริการ  จ  าแนกตามประเภท
ลกัษณะและกลุ่มตลาดเป็นรายคู่ พบวา่ ประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดต่างๆ ที่มีระดบัความส าคญั
ในเร่ืองของเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดมีช่องทางการช าระเงินที่สะดวกและหลากหลายให้กบักลุ่มลูกคา้
เป้าหมายแตกต่างกนัอยา่งมีนยัยะส าคญัทางสถิติที่ระดบันยัยะส าคญั  0.05 มีจ  านวน 3 คู ่ไดแ้ก่  

- กลุ่มโรงแรมประเภทธุรกิจ ให้ความส าคญัในเร่ืองของการมีส่วนลดค่าคอมมิชชั่น
ในการใชบ้ริการมากกวา่โรงแรมประเภทคอนโดมิเนียม  

- กลุ่มโรงแรมประเภทหอ้งชุด ให้ความส าคญัในเร่ืองของการมีส่วนลดค่าคอมมิชชัน่
ในการใชบ้ริการ มากกวา่โรงแรมประเภทคอนโดมิเนียม  

- กลุ่มโรงแรมประเภทห้องชุดให้ความส าคญัในเร่ืองของการมีส่วนลดค่าคอมมิชชัน่
ในการใชบ้ริการ มากกวา่โรงแรมเพือ่การพกัผอ่น 

 
ทดสอบสมมติฐานที่ 5   ประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกิจที่แตกต่างกนั มีระดบั
ความส าคญัของปัจจยัดา้นบุคคลที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการตดัสินใจใชบ้ริการ
จากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด แตกต่างกนั 
 

H0:  ประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกิจที่แตกต่างกนั มีระดบัความส าคญัของปัจจยั
ด้านบุคคลที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการตดัสินใจใช้บริการจากเว็บไซต์
คูปองส่วนลด ไม่แตกต่างกนั 

H1:  ประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกิจที่แตกต่างกนั มีระดบัความส าคญัของปัจจยั
ด้านบุคคลที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการตดัสินใจใช้บริการจากเว็บไซต์
คูปองส่วนลด แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.32  แสดงค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของผูต้อบแบบสอบถามที่มีต่อปัจจยัดา้นบุคคล จ าแนกตามประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกิจ 

ปัจจัยด้านบุคคล 

ประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกจิ 

F-test p-value 

โรงแรม
ประเภท
ธุรกจิ 

โรงแรม
ประจ าท่า
อากาศ
ยาน 

โรงแรม
ประเภท
ห้องชุด 

โรงแรม
คอนโดม ิ
เนียม 

โรงแรม
ประเภทอ
พาร์ทเม้น 

โรงแรม
เพื่อการ
พักผ่อน 

โรงแรม
ประเภทที่
พักและ
อาหารเช้า 

อืน่ ๆ 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

พนกังานให้บริการแก่ลูกคา้ดว้ยอธัยาศยัไมตรีท่ีดี 3.97 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

4.18 
(มาก) 

4.02 
(มาก) 

4.05 
(มาก) 

4.07 
(มาก) 

4.15 
(มาก) 

- 1.615 0.142 

พนกังานมีความกระตือรือลน้ ใส่ใจท่ีจะให้บริการทนัที 3.90 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

4.09 
(มาก) 

3.73 
(มาก) 

3.80 
(มาก) 

3.80 
(มาก) 

3.90 
(มาก) 

- 1.375 0.224 

พนกังานสามารถให้ค าแนะน าท่ีเป็นประโยชน์ต่อ
ผูป้ระกอบการโรงแรมไดเ้ป็นอยา่งดีและเขา้ใจง่าย 

4.26 
(มาก) 

4.20 
(มาก) 

4.44 
(มาก) 

4.27 
(มาก) 

4.43 
(มาก) 

4.47 
(มาก) 

4.40 
(มาก) 

- 1.733 0.112 

พนกังานสามารถแกไ้ขปัญหาท่ีตรงตามความตอ้งการ
ของผูป้ระกอบการโรงแรมไดดี้ 

4.48 
(มาก) 

4.20 
(มาก) 

4.31 
(มาก) 

4.35 
(มาก) 

4.40 
(มาก) 

4.27 
(มาก) 

4.55 
(มากท่ีสุด) 

- 1.554 0.163 

*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05
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 จากตารางที่ 4.32  ผลการวิเคราะห์ เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างระดบัความส าคญั
ของดา้นบุคคล จ าแนกตามประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกิจ พบวา่ ไม่แตกต่างกนั 
ที่ระดบันยัส าคญั 0.05 

เน่ืองจากทุกปัจจัยย่อย  มีค่า p-value มากกว่าระดับนัยส าคัญ 0.05  จึงปฏิเสธ H1 

ยอมรับ H0  ซ่ึงหมายความว่า ประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกิจที่แตกต่างกนั มี
ระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้นบุคคล ที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการตดัสินใจใช้
บริการจากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด ไม่แตกต่างกนั 
 
ทดสอบสมมติฐานที่ 6   ประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกิจที่แตกต่างกนั มีระดบั
ความส าคญัของปัจจยัดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพที่มีผลต่อกิจการโรงแรมใน
ประเทศไทยในการตดัสินใจใชบ้ริการจากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด แตกต่างกนั 
 

H0:  ประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกิจที่แตกต่างกนั มีระดบัความส าคญัของปัจจยั
ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการ
ตดัสินใจใชบ้ริการจากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด ไม่แตกต่างกนั 

H1:  ประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกิจที่แตกต่างกนั มีระดบัความส าคญัของปัจจยั
ดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการ
ตดัสินใจใชบ้ริการจากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.33  แสดงค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของผูต้อบแบบสอบถามที่มีต่อปัจจยัดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ จ าแนกตามประเภทลกัษณะ
 และกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกิจ 

ปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 

ประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกจิ 

F-test p-value 

โรงแรม
ประเภท
ธุรกจิ 

โรงแรม
ประจ าท่า
อากาศ
ยาน 

โรงแรม
ประเภท
ห้องชุด 

โรงแรม
คอนโดม ิ
เนียม 

โรงแรม
ประเภทอ
พาร์ทเม้น 

โรงแรม
เพื่อการ
พักผ่อน 

โรงแรม
ประเภทที่
พักและ
อาหารเช้า 

อืน่ ๆ 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

บริษทัเจา้ของ / ผูด้  าเนินการเวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดมี
หนงัสือรับรองการจดทะเบียนจดัตั้งบริษทัและจด
ทะเบียนผูเ้สียภาษีอากรอยา่งถูกตอ้ง 

3.94 
(มาก) 

4.20 
(มาก) 

4.09 
(มาก) 

3.87 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

4.07 
(มาก) 

3.85 
(มาก) 

- 0.614 0.719 

บริษทัเจา้ของ / ผูด้  าเนินการเวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดมี
ท าเลท่ีตั้งชดัเจน 

4.34 
(มาก) 

4.20 
(มาก) 

4.24 
(มาก) 

4.27 
(มาก) 

4.53 
(มากท่ีสุด) 

4.40 
(มาก) 

4.40 
(มาก) 

- 0.627 0.709 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดมีความสวยงาม ดึงดูดใจ 
สร้างสรรคแ์ละมีความทนัสมยั 

3.77 
(มาก) 

4.20 
(มาก) 

3.78 
(มาก) 

3.81 
(มาก) 

3.95 
(มาก) 

3.73 
(มาก) 

3.80 
(มาก) 

- 1.330 0.243 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดมีรายละเอียด รูปภาพ เง่ือนไข
ท่ีชดัเจนและถูกตอ้ง 

4.36 
(มาก) 

4.40 
(มาก) 

4.44 
(มาก) 

4.42 
(มาก) 

4.48 
(มาก) 

4.67 
(มากท่ีสุด) 

4.45 
(มาก) 

- 1.079 0.374 

ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายสามารถคน้หาขอ้มลูในเวบ็ไซต์
คูปองส่วนลดไดง่้าย หรือ สามารถคน้หาขอ้มลูใน
เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดไดง่้าย 

4.37 
(มาก) 

4.20 
(มาก) 

4.38 
(มาก) 

4.44 
(มาก) 

4.50 
(มากท่ีสุด) 

4.60 
(มากท่ีสุด) 

4.40 
(มาก) 

- 1.000 0.425 
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ตารางที่ 4.33 แสดงค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของผูต้อบแบบสอบถามที่มีต่อปัจจยัดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ จ าแนกตามประเภทลกัษณะ
และกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกิจ (ต่อ) 

 

ปัจจัยด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 
(ต่อ) 

ประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกจิ 

F-test p-value 

โรงแรม
ประเภท
ธุรกจิ 

โรงแรม
ประจ าท่า
อากาศ
ยาน 

โรงแรม
ประเภท
ห้องชุด 

โรงแรม
คอนโดม ิ
เนียม 

โรงแรม
ประเภทอ
พาร์ทเม้น 

โรงแรม
เพื่อการ
พักผ่อน 

โรงแรม
ประเภทที่
พักและ
อาหารเช้า 

อืน่ ๆ 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

บริษทัเจา้ของ / ผูด้  าเนินการเวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดมี
การแสดงรายละเอียดขอ้ตกลงในการให้บริการอยา่ง
ชดัเจน 

4.21 
(มาก) 

4.20 
(มาก) 

4.47 
(มาก) 

4.15 
(มาก) 

4.20 
(มาก) 

4.27 
(มาก) 

4.35 
(มาก) 

- 0.707 0.644 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดมีการก าหนดนโยบายเพ่ือ
คุม้ครองความเป็นส่วนตวักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

4.50 
(มากท่ีสุด) 

4.20 
(มาก) 

4.58 
(มากท่ีสุด) 

4.48 
(มาก) 

4.50 
(มากท่ีสุด) 

4.67 
(มากท่ีสุด) 

4.50 
(มากท่ีสุด) 

- 0.666 0.677 

*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
 



 

66 
 

จากตารางที่ 4.33  ผลการวิเคราะห์ เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างระดบัความส าคญั
ของด้านการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ จ าแนกตามประเภทลักษณะและกลุ่มตลาด
เป้าหมายของธุรกิจ พบวา่ ไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญั 0.05 

เน่ืองจากทุกปัจจัยย่อย  มีค่า p-value มากกว่าระดับนัยส าคัญ 0.05  จึงปฏิเสธ H1 

ยอมรับ H0  ซ่ึงหมายความว่า ประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกิจที่แตกต่างกนั มี
ระดับความส าคัญของปัจจยัด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ ที่มีผลต่อกิจการ
โรงแรมในประเทศไทยในการตดัสินใจใชบ้ริการจากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด ไม่แตกต่างกนั 
 
ทดสอบสมมติฐานที่ 7   ประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกิจที่แตกต่างกนั มีระดบั
ความส าคญัของปัจจยัดา้นกระบวนการที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการตดัสินใจใช้
บริการจากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด แตกต่างกนั 
 

H0:  ประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกิจที่แตกต่างกนั มีระดบัความส าคญัของปัจจยั
ด้านกระบวนการที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการตัดสินใจใช้บริการจาก
เวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด ไม่แตกต่างกนั 

H1:  ประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกิจที่แตกต่างกนั มีระดบัความส าคญัของปัจจยั
ด้านกระบวนการที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการตัดสินใจใช้บริการจาก
เวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.34  แสดงค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของผูต้อบแบบสอบถามที่มีต่อปัจจยัดา้นกระบวนการ จ าแนกตามประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของ
 ธุรกิจ 

ปัจจัยด้านกระบวนการ 

ประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกจิ 

F-test p-value 

โรงแรม
ประเภท
ธุรกจิ 

โรงแรม
ประจ าท่า
อากาศ
ยาน 

โรงแรม
ประเภท
ห้องชุด 

โรงแรม
คอนโดม ิ
เนียม 

โรงแรม
ประเภทอ
พาร์ทเม้น 

โรงแรม
เพื่อการ
พักผ่อน 

โรงแรม
ประเภทที่
พักและ
อาหารเช้า 

อืน่ ๆ 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

บริษทัเจา้ของ / ผูด้  าเนินการเวบ็ไซตค์ูปองส่วนลด
ให้บริการไดร้วดเร็วและตรงต่อเวลา 

4.07 
(มาก) 

4.20 
(มาก) 

4.09 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

4.05 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

4.25 
(มาก) 

- 2.520 0.021* 

ผูป้ระกอบการโรงแรมสามารถเขา้เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลด
เพ่ือตรวจสอบขอ้มลูและ รายงานการขายไดต้ลอดเวลา 

4.21 
(มาก) 

4.20 
(มาก) 

4.27 
(มาก) 

4.19 
(มาก) 

4.35 
(มาก) 

4.33 
(มาก) 

4.20 
(มาก) 

- 0.820 0.555 

กระบวนการและขั้นตอนในการท างานสั้น กระชบั ไม่
ยุง่ยาก 

4.40 
(มาก) 

4.20 
(มาก) 

4.58 
(มากท่ีสุด) 

4.42 
(มาก) 

4.60 
(มากท่ีสุด) 

4.67 
(มากท่ีสุด) 

4.60 
(มากท่ีสุด) 

- 2.195 0.043* 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดมีระบบตรวจสอบคูปองท่ีสามารถ
เขา้ถึงไดต้ลอดเวลา 

  3.84 
(มาก) 

4.20 
(มาก) 

4.20 
(มาก) 

3.88 
(มาก) 

4.08 
(มาก) 

4.07 
(มาก) 

4.05 
(มาก) 

- 1.716 0.116 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดมีระบบรายงานและระบบหลงั
บา้นท่ีใชง้านไดง่้าย 

4.10 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

4.44 
(มาก) 

4.12 
(มาก) 

4.25 
(มาก) 

4.40 
(มาก) 

4.25 
(มาก) 

- 1.354 0.232 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดมีระบบรายงานและระบบหลงั
บา้นท่ีแสดงรายละเอียดชดัเจน 

3.96 
(มาก) 

4.20 
(มาก) 

4.13 
(มาก) 

3.98 
(มาก) 

4.10 
(มาก) 

4.07 
(มาก) 

3.80 
(มาก) 

- 0.626 0.709 
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ตารางที่ 4.34  แสดงค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของผูต้อบแบบสอบถามที่มีต่อปัจจยัดา้นกระบวนการ จ าแนกตามประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของ
ธุรกิจ 

ปัจจัยด้านกระบวนการ 
(ต่อ) 

ประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกจิ 

F-test p-value 

โรงแรม
ประเภท
ธุรกจิ 

โรงแรม
ประจ าท่า
อากาศ
ยาน 

โรงแรม
ประเภท
ห้องชุด 

โรงแรม
คอนโดม ิ
เนียม 

โรงแรม
ประเภทอ
พาร์ทเม้น 

โรงแรม
เพื่อการ
พักผ่อน 

โรงแรม
ประเภทที่
พักและ
อาหารเช้า 

อืน่ ๆ 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

บริษทัเจา้ของ / ผูด้  าเนินการเวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดมีการ
ท าสัญญาระหว่างกนัอยา่งรัดกุม 

4.22 
(มาก) 

4.40 
(มาก) 

4.42 
(มาก) 

4.42 
(มาก) 

4.48 
(มาก) 

4.67 
(มากท่ีสุด) 

4.40 
(มาก) 

- 2.427 0.026* 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดมีช่องทางท่ีหลากหลายในการ
ช่วยเหลือลูกคา้และผูป้ระกอบการ อาทิ เบอร์โทรศพัท ์
อีเมล ์ไลฟ์แชท เฟซบุค๊ ฯลฯ 

4.25 
(มาก) 

4.40 
(มาก) 

4.16 
(มาก) 

4.23 
(มาก) 

4.50 
(มากท่ีสุด) 

4.33 
(มาก) 

4.50 
(มากท่ีสุด) 

- 0.912 0.486 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดมีการสนบัสนุนในงานท่ี
ผูป้ระกอบการขอ 

3.72 
(มาก) 

4.00 
(มาก) 

3.89 
(มาก) 

3.71 
(มาก) 

3.73 
(มาก) 

3.80 
(มาก) 

3.60 
(มาก) 

- 1.020 0.412 

ผูป้ระกอบการโรงแรมไม่จ าเป็นตอ้งมีบุคลากรท่ีมีความ
เช่ียวชาญทาง IT ก็สามารถใชบ้ริการได ้

4.45 
(มาก) 

4.20 
(มาก) 

4.20 
(มาก) 

4.46 
(มาก) 

4.35 
(มาก) 

4.53 
(มากท่ีสุด) 

4.55 
(มากท่ีสุด) 

- 1.804 0.097 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดสามารถใชง้านไดง่้าย 4.32 
(มาก) 

4.20 
(มาก) 

4.40 
(มาก) 

4.27 
(มาก) 

4.35 
(มาก) 

4.47 
(มาก) 

4.20 
(มาก) 

- 0.780 0.586 

*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
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จากตารางที่ 4.34  ผลการวิเคราะห์ เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างระดบัความส าคญั
ของด้านกระบวนการ จ าแนกตามประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกิจ พบว่า มี 8 
ปัจจยัยอ่ย ที่มีค่า p-value มากกว่าระดบันัยส าคญั 0.05 จึงปฏิเสธ H1 ยอมรับ H0  แสดงว่า ประเภท
ลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกิจที่แตกต่างกนั มีระดบัความส าคญัไม่แตกต่างกนัในเร่ือง
ของผูป้ระกอบการโรงแรมสามารถเขา้เวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดเพื่อตรวจสอบขอ้มูลและรายงานการ
ขายได้ตลอดเวลา  เว็บไซตคู์ปองส่วนลดมีระบบตรวจสอบคูปองที่สามารถเขา้ถึงไดต้ลอดเวลา 
เวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดมีระบบรายงานและระบบหลงับา้นที่ใชง้านไดง่้าย เวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดมี
ระบบรายงานและระบบหลังบา้นที่แสดงรายละเอียดชัดเจน  เว็บไซต์คูปองส่วนลดมีช่องทางที่
หลากหลายในการช่วยเหลือลูกคา้และผูป้ระกอบการ อาทิ เบอร์โทรศพัท ์อีเมล์ ไลฟ์แชท เฟซบุ๊ค 
ฯลฯ เวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดมีการสนับสนุนในงานที่ผูป้ระกอบการขอ ผูป้ระกอบการโรงแรมไม่
จ าเป็นตอ้งมีบุคลากรที่มีความเช่ียวชาญทาง IT ก็สามารถใชบ้ริการได ้และเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด
สามารถใชง้านไดง่้าย 

อย่างไรก็ตาม ผลการศึกษาพบว่า มี 3 ปัจจัยย่อย ที่ มีค่า p-value น้อยกว่าระดับ
นัยส าคญั 0.05 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1  แสดงว่า ประเภทลักษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของ
ธุรกิจที่แตกต่างกัน มีระดับความส าคญัในเร่ืองของบริษทัเจา้ของ / ผูด้  าเนินการเว็บไซต์คูปอง
ส่วนลดใหบ้ริการไดร้วดเร็วและตรงต่อเวลา กระบวนการและขั้นตอนในการท างานสั้น กระชบั ไม่
ยุง่ยาก และบริษทัเจา้ของ / ผูด้  าเนินการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดมีการท าสญัญาระหวา่งกนัอยา่งรัดกุม 
แตกต่างกนั  

 



 
 

 
 

70 

ตารางที ่4.35 แสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างระดบัความส าคญัของปัจจยัยอ่ยในปัจจยัดา้นกระบวนการในเร่ืองของบริษทัเจา้ของ / ผูด้  าเนินการ 
  เวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดให้บริการไดร้วดเร็วและตรงต่อเวลา จ  าแนกตามประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาด โดยจ าแนกเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher's LSD 
  Procedure 

บริษทัเจา้ของ / ผูด้  าเนินการเวบ็ไซตค์ูปองส่วนลด
ให้บริการไดร้วดเร็วและตรงต่อเวลา 

�̅� 

โรงแรม
ประเภท
ธุรกจิ 

โรงแรม
ประจ าท่า
อากาศยาน 

โรงแรม
ประเภทห้อง

ชุด 

โรงแรม
คอนโดม ิ
เนียม 

โรงแรม
ประเภทอ
พาร์ทเม้น 

โรงแรมเพื่อ
การพักผ่อน 

โรงแรม
ประเภทที่
พักและ
อาหารเช้า 

4.07 4.20 4.09 4.00 4.05 4.00 4.25 

โรงแรมประเภทธุรกจิ 4.07 - - - - - - - 0.183* 

โรงแรมประจ าท่าอากาศยาน 4.20 - - - - - - - 

โรงแรมประเภทห้องชุด 4.09 - - - - - - - 0.161* 

โรงแรมคอนโดมเินียม 4.00 - - - - - - - 0.250* 

โรงแรมประเภทอพาร์ทเม้น 4.05 - - - - - - - 0.200* 

โรงแรมเพื่อการพักผ่อน 4.00 - - - - - - - 0.250* 

โรงแรมประเภททีพ่ักและอาหารเช้า 4.25 0.183* - 0.161*  0.250* 0.200* 0.250* - 

*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05
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 จากตารางที่  4.35 เม่ือทดสอบความแตกต่างระดับความส าคัญของปัจจัยด้าน
กระบวนการในเร่ืองบริษทัเจา้ของ / ผูด้  าเนินการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดใหบ้ริการไดร้วดเร็วและตรง
ต่อเวลา จ าแนกตามประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป็นรายคู่ พบวา่ ประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาด
ต่างๆ ที่มีระดบัความส าคญัในเร่ืองของบริษทัเจา้ของ / ผูด้  าเนินการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดใหบ้ริการ
ได้รวดเร็วและตรงต่อเวลาแตกต่างกันอย่างมีนัยยะส าคญัทางสถิติที่ระดับนัยยะส าคัญ  0.05 มี
จ  านวน 5 คู่ ไดแ้ก่  

- กลุ่มโรงแรมประเภทที่พกัและอาหารเชา้ ให้ระดบัความส าคญัในเร่ืองของเวบ็ไซต์
คูปองส่วนลดบริษทัเจา้ของ / ผูด้  าเนินการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดให้บริการได้รวดเร็วและตรงต่อ
เวลามากกวา่ กลุ่มโรงแรมประเภทธุรกิจ  

- กลุ่มโรงแรมประเภทหอ้งชุด ใหร้ะดบัความส าคญัในเร่ืองของเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด
บริษทัเจา้ของ / ผูด้  าเนินการเว็บไซต์คูปองส่วนลดให้บริการได้รวดเร็วและตรงต่อเวลามากกว่า 
กลุ่มโรงแรมประเภทธุรกิจ 

- กลุ่มโรงแรมคอนโดมิเนียม ให้ระดบัความส าคญัในเร่ืองของเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด
บริษทัเจา้ของ / ผูด้  าเนินการเว็บไซต์คูปองส่วนลดให้บริการได้รวดเร็วและตรงต่อเวลามากกว่า 
กลุ่มโรงแรมประเภทธุรกิจ 

- กลุ่มโรงแรมประเภทอพาร์ทเม้น ให้ระดับความส าคญัในเร่ืองของเว็บไซตคู์ปอง
ส่วนลดบริษทัเจา้ของ / ผูด้  าเนินการเว็บไซต์คูปองส่วนลดให้บริการได้รวดเร็วและตรงต่อเวลา
มากกวา่ กลุ่มโรงแรมประเภทธุรกิจ 

- กลุ่มโรงแรมเพือ่การพกัผอ่นใหร้ะดบัความส าคญัในเร่ืองของเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด
บริษทัเจา้ของ / ผูด้  าเนินการเว็บไซต์คูปองส่วนลดให้บริการได้รวดเร็วและตรงต่อเวลามากกว่า 
กลุ่มโรงแรมประเภทธุรกิจ 
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ตารางที ่4.36 แสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างระดบัความส าคญัของปัจจยัยอ่ยในปัจจยัดา้นกระบวนการในเร่ืองของกระบวนการและขั้นตอนในการ 
ท างานสั้น กระชบั ไม่ยุง่ยาก จ าแนกตามประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาด โดยจ าแนกเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher's LSD Procedure 

กระบวนการและขั้นตอนในการท างานสั้น  
กระชบั ไม่ยุง่ยาก 

�̅� 

โรงแรม
ประเภท
ธุรกจิ 

โรงแรม
ประจ าท่า
อากาศยาน 

โรงแรม
ประเภทห้อง

ชุด 

โรงแรม
คอนโดม ิ
เนียม 

โรงแรม
ประเภทอ
พาร์ทเม้น 

โรงแรมเพื่อ
การพักผ่อน 

โรงแรม
ประเภทที่
พักและ
อาหารเช้า 

4.40 4.20 4.58 4.42 4.60 4.67 4.60 

โรงแรมประเภทธุรกจิ 4.40 - - - 0.174 - - 0.196 - - 

โรงแรมประจ าท่าอากาศยาน 4.20 - - - - - - - 

โรงแรมประเภทห้องชุด 4.58 0.174 - - - - - - 

โรงแรมคอนโดมเินียม 4.42 - - - - - - - 

โรงแรมประเภทอพาร์ทเม้น 4.60 0.196 - - - - - - 

โรงแรมเพื่อการพักผ่อน 4.67 - - - - - - - 

โรงแรมประเภททีพ่ักและอาหารเช้า 4.60 - - - - - - - 

*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05



 

73 
 

 จากตารางที่  4.36 เม่ือทดสอบความแตกต่างระดับความส าคัญของปัจจัยด้าน
กระบวนการในเร่ืองกระบวนการและขั้นตอนในการท างานสั้ น กระชับ ไม่ยุ่งยาก จ าแนกตาม
ประเภทลักษณะและกลุ่มตลาดเป็นรายคู่ พบว่า ประเภทลักษณะและกลุ่มตลาดต่างๆ ที่มีระดับ
ความส าคญัในเร่ืองของกระบวนการและขั้นตอนในการท างานสั้น กระชบั ไม่ยุง่ยากแตกต่างกัน
อยา่งมีนยัยะส าคญัทางสถิติที่ระดบันยัยะส าคญั 0.05 มีจ  านวน 2 คู่ ไดแ้ก่  

- กลุ่มโรงแรมประเภทห้องชุด ให้ระดับความส าคญัในเร่ืองของกระบวนการและ
ขั้นตอนในการท างานสั้น กระชบั ไม่ยุง่ยากมากกวา่ กลุ่มโรงแรมประเภทธุรกิจ  

- กลุ่มโรงแรมประเภทอพาร์ทเมน้ ให้ระดบัความส าคญัในเร่ืองของกระบวนการและ
ขั้นตอนในการท างานสั้น กระชบั ไม่ยุง่ยากมากกวา่ กลุ่มโรงแรมประเภทธุรกิจ  
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ตารางที่ 4.37 แสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างระดับความส าคญัของปัจจยัยอ่ยในปัจจยัด้านกระบวนการในเร่ืองของบริษทัเจา้ของ / ผูด้  าเนินการ
เวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดมีการท าสัญญาระหว่างกนัอยา่งรัดกุม จ  าแนกตามประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาด โดยจ าแนกเป็นรายคู่ด้วยวิธี Fisher's 
LSD Procedure 

บริษทัเจา้ของ / ผูด้  าเนินการเวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดมีการท า
สัญญาระหว่างกนัอยา่งรัดกุม 

�̅� 

โรงแรม
ประเภท
ธุรกจิ 

โรงแรม
ประจ าท่า
อากาศยาน 

โรงแรม
ประเภทห้อง

ชุด 

โรงแรม
คอนโดม ิ
เนียม 

โรงแรม
ประเภทอ
พาร์ทเม้น 

โรงแรมเพื่อ
การพักผ่อน 

โรงแรม
ประเภทที่
พักและ
อาหารเช้า 

4.22 4.40 4.42 4.42 4.48 4.67 4.40 

โรงแรมประเภทธุรกจิ 4.22 - - - - 0.200 - 0.252  - 0.444 - 

โรงแรมประจ าท่าอากาศยาน 4.40 - - - - - - - 

โรงแรมประเภทห้องชุด 4.42 - - - - - - - 

โรงแรมคอนโดมเินียม 4.42 0.200 - - - - - - 

โรงแรมประเภทอพาร์ทเม้น 4.48 0.252 - - - - - - 

โรงแรมเพื่อการพักผ่อน 4.67 0.444 - - - - - - 

โรงแรมประเภททีพ่ักและอาหารเช้า 4.40 - - - - - - - 

*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05
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 จากตารางที่  4.37 เม่ือทดสอบความแตกต่างระดับความส าคัญของปัจจัยด้าน
กระบวนการในเร่ืองบริษทัเจา้ของ / ผูด้  าเนินการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดมีการท าสัญญาระหว่างกนั
อยา่งรัดกุมจ าแนกตามประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป็นรายคู่ พบว่า ประเภทลกัษณะและกลุ่ม
ตลาดต่างๆ ที่มีระดบัความส าคญัในเร่ืองของบริษทัเจา้ของ / ผูด้  าเนินการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดมี
การท าสัญญาระหว่างกันอยา่งรัดกุมแตกต่างกนัอยา่งมีนัยยะส าคญัทางสถิติที่ระดับนัยยะส าคญั  
0.05 มีจ  านวน 3 คู่ ไดแ้ก่  

- กลุ่มโรงแรมประเภทคอนโดมิเนียม ใหร้ะดบัความส าคญัในเร่ืองของบริษทัเจา้ของ / 
ผูด้  าเนินการเว็บไซต์คูปองส่วนลดมีการท าสัญญาระหว่างกันอยา่งรัดกุมมากกว่า กลุ่มโรงแรม
ประเภทธุรกิจ  

- กลุ่มโรงแรมประเภทอพาร์ทเมน้ ให้ระดบัความส าคญัในเร่ืองของบริษทัเจา้ของ / 
ผูด้  าเนินการเว็บไซต์คูปองส่วนลดมีการท าสัญญาระหว่างกันอยา่งรัดกุมมากกว่า กลุ่มโรงแรม
ประเภทธุรกิจ 

- กลุ่มโรงแรมเพื่อการพกัผ่อน ให้ระดับความส าคัญในเร่ืองของบริษัทเจา้ของ / 
ผูด้  าเนินการเว็บไซต์คูปองส่วนลดมีการท าสัญญาระหว่างกันอยา่งรัดกุมมากกว่า กลุ่มโรงแรม
ประเภทธุรกิจ 
  

ทดสอบสมมติฐานที่ 8   ประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกิจที่แตกต่างกนั มีระดบั
ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการ
ตดัสินใจใชบ้ริการจากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด แตกต่างกนั 
 

H0:  ประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกิจที่แตกต่างกนั มีระดบัความส าคญัของปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการตดัสินใจใช้
บริการจากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด ไม่แตกต่างกนั 

H1:  ประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกิจที่แตกต่างกนั มีระดบัความส าคญัของปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการตดัสินใจใช้
บริการจากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.38  แสดงค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของผูต้อบแบบสอบถามที่มีต่อปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ จ าแนกตามประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาด
 เป้าหมายของธุรกิจ 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ 

ประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกจิ 

F-test p-value 

โรงแรม
ประเภท
ธุรกจิ 

โรงแรม
ประจ าท่า
อากาศ
ยาน 

โรงแรม
ประเภท
ห้องชุด 

โรงแรม
คอนโดม ิ
เนียม 

โรงแรม
ประเภทอ
พาร์ทเม้น 

โรงแรม
เพื่อการ
พักผ่อน 

โรงแรม
ประเภทที่
พักและ
อาหารเช้า 

อืน่ ๆ 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.22 
(มาก) 

4.23 
(มาก) 

4.26 
(มาก) 

4.19 
(มาก) 

4.28 
(มาก) 

4.27 
(มาก) 

4.33 
(มาก) 

- 2.522 0.021* 

ปัจจยัดา้นราคา 4.08 
(มาก) 

4.40 
(มาก) 

4.09 
(มาก) 

4.10 
(มาก) 

4.07 
(มาก) 

4.10 
(มาก) 

4.16 
(มาก) 

- 0.858 0.526 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.45 
(มาก) 

4.67 
(มากท่ีสุด) 

4.44 
(มาก) 

4.44 
(มาก) 

4.53 
(มากท่ีสุด) 

4.62 
(มากท่ีสุด) 

4.55 
(มากท่ีสุด) 

- 1.141 0.388 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.22 
(มาก) 

4.28 
(มาก) 

4.24 
(มาก) 

4.22 
(มาก) 

4.25 
(มาก) 

4.29 
(มาก) 

4.35 
(มาก) 

- 1.677 0.126 

ปัจจยัดา้นบุคคล 4.15 
(มาก) 

4.10 
(มาก) 

4.26 
(มาก) 

4.09 
(มาก) 

4.17 
(มาก) 

4.15 
(มาก) 

4.25 
(มาก) 

- 1.844 0.090 

ปัจจยัดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ 4.21 
(มาก) 

4.37 
(มาก) 

4.28 
(มาก) 

4.21 
(มาก) 

4.31 
(มาก) 

4.34 
(มาก) 

4.25 
(มาก) 

- 0.860 0.524 

ปัจจยัดา้นกระบวนการ 4.14 
(มาก) 

4.31 
(มาก) 

4.25 
(มาก) 

4.15 
(มาก) 

4.26 
(มาก) 

4.30 
(มาก) 

4.22 
(มาก) 

- 1.634 0.137 
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 จากตารางที่ 4.38  ผลการวิเคราะห์ เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างระดบัความส าคญั
ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ จ าแนกตามประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของ
ธุรกิจ พบว่า มี 6 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ ที่มีค่า p-value มากกว่าระดับนัยส าคญั 0.05  
จึงปฏิเสธ H1 ยอมรับ H0  แสดงวา่ ประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป้าหมายของธุรกิจที่แตกต่างกนั 
มีระดบัความส าคญัไม่แตกต่างกนัในปัจจยัดา้นราคา ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ปัจจยัดา้น
การส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นบุคคล ปัจจยัดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพและ
ปัจจยัดา้นกระบวนการ 

อยา่งไรก็ตาม ผลการศึกษา พบว่า มี 1 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ ที่มีค่า p-
value น้อยกว่าระดับนัยส าคญั 0.05 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1  แสดงว่า ประเภทลักษณะและกลุ่ม
ตลาดเป้าหมายของธุรกิจที่แตกต่างกนั มีระดบัความส าคญัในปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์แตกต่างกนั  
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ตารางที ่4.39 แสดงค่าเฉล่ียเปรียบเทียบความแตกต่างระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการดา้นบุคคล จ าแนกตามประเภทลกัษณะและกลุ่ม
 ตลาด โดยจ าแนกเป็นรายคู่ดว้ยวธีิ Fisher's LSD Procedure 

ปัจจยัส่วนบุคคล �̅� 

โรงแรม
ประเภท
ธุรกจิ 

โรงแรม
ประจ าท่า
อากาศยาน 

โรงแรม
ประเภทห้อง

ชุด 

โรงแรม
คอนโดม ิ
เนียม 

โรงแรม
ประเภทอ
พาร์ทเม้น 

โรงแรมเพื่อ
การพักผ่อน 

โรงแรม
ประเภทที่
พักและ
อาหารเช้า 

4.15 4.10 4.26 4.09 4.17 4.15 4.25 

โรงแรมประเภทธุรกจิ 4.15 - - - - - 0.062 - - 0.110 

โรงแรมประจ าท่าอากาศยาน 4.10 - - - - - - - 0.196 

โรงแรมประเภทห้องชุด 4.26 - - - - - - - 

โรงแรมคอนโดมเินียม 4.09 - - - - - 0.089 - - 0.137 

โรงแรมประเภทอพาร์ทเม้น 4.17 0.062 - - 0.089 - - - 

โรงแรมเพื่อการพักผ่อน 4.15 - - - - - - - 

โรงแรมประเภททีพ่ักและอาหารเช้า 4.25 0.110 0.196 - 0.137 - - - 

*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05
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 จากตารางที่ 4.39 เม่ือทดสอบความแตกต่างระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วนประสม
การตลาดบริการด้านบุคคล จ าแนกตามประเภทลกัษณะและกลุ่มตลาดเป็นรายคู่ พบว่า ประเภท
ลกัษณะและกลุ่มตลาดต่างๆ ที่มีระดบัความส าคญัในปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการดา้นบุคคล
แตกต่างกนัอยา่งมีนยัยะส าคญัทางสถิติที่ระดบันยัยะส าคญั 0.05 มีจ  านวน 5 คู่ ไดแ้ก่  

- กลุ่มโรงแรมประเภทอพาร์ทเม้น  ให้ระดับความส าคัญกับปัจจัยส่วนประสม
การตลาดบริการดา้นบุคคลมากกวา่ กลุ่มโรงแรมประเภทธุรกิจ   

- กลุ่มโรงแรมประเภทที่พกัและอาหารเชา้ ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสม
การตลาดบริการดา้นบุคคลมากกวา่ กลุ่มโรงแรมประเภทธุรกิจ   

- กลุ่มโรงแรมประเภทที่พกัและอาหารเชา้ ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสม
การตลาดบริการดา้นบุคคลมากกวา่กลุ่มโรงแรมประจ าท่าอากาศยาน 

- กลุ่มโรงแรมอพาร์ทเมน้ ใหร้ะดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ
ดา้นบุคคลมากกวา่กลุ่มโรงแรมคอนโดมิเนียม 

- กลุ่มโรงแรมประเภทที่พกัและอาหารเชา้ ให้ระดบัความส าคญักบัปัจจยัส่วนประสม
การตลาดบริการดา้นบุคคลมากกวา่กลุ่มโรงแรมคอนโดมิเนียม 
 
ส่วนที่ 4    ส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการตัดสินใจ

ใช้บริการจากเว็บไซต์คูปองส่วนลด จ าแนกตามพฤติกรรมการใช้บริการเว็บไซต์
คูปองส่วนลด 

 
ทดสอบสมมติฐานที่ 9   พฤติกรรมการใช้บริการเวบ็ไซต์คูปองส่วนลดที่แตกต่างกัน มีระดับ
ความส าคญัของปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ์ที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการตดัสินใจใช้
บริการจากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด แตกต่างกนั 
 

H0:  พฤติกรรมการใชบ้ริการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดที่แตกต่างกนั มีระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑท์ี่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการตดัสินใจใชบ้ริการจากเวบ็ไซตคู์ปอง
ส่วนลด ไม่แตกต่างกนั 

H1:  พฤติกรรมการใชบ้ริการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดที่แตกต่างกนั มีระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้น
ผลิตภณัฑท์ี่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการตดัสินใจใชบ้ริการจากเวบ็ไซตคู์ปอง
ส่วนลด แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.40  แสดงค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของผูต้อบแบบสอบถามที่มีต่อปัจจยัดา้นราคา จ  าแนก

 ตามพฤติกรรมการใชบ้ริการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด 

ปัจจัยด้านผลติภณัฑ์ 

พฤตกิรรมการใช้บริการเวบ็ไซต์ 

F-test p-value 
เคยใช้ ไม่เคยใช้ 
ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของเวบ็ไซต์
คูปองส่วนลด  

4.32 
(มาก) 

4.37 
(มาก) 

0.924 0.337 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดเคยท าโฆษณากบั
โรงแรมอ่ืนๆ ท่ีมีช่ือเสียง  

4.38 
(มาก) 

4.61 
(มากท่ีสุด) 

5.325 0.028* 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดมีประสิทธิภาพใน
การเขา้ถึงฐานลูกคา้ใหม่ได ้ 

4.05 
(มาก) 

4.12 
(มาก) 

4.772 0.030* 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดสามารถสร้างโอกาส
ในการขายให้แก่โรงแรมไดม้ากข้ึน  

4.31 
(มาก) 

4.39 
(มาก) 

2.662 0.104 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดสามารถเพ่ิมยอดขาย
ให้แก่โรงแรมได ้ 

4.15 
(มาก) 

4.14 
(มาก) 

0.079 0.779 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดสามารถส่ือสารกบั
กลุ่มเป้าหมายไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ  

4.15 
(มาก) 

4.23 
(มาก) 

1.062 0.303 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดมีช่องทางการช าระ
เงินท่ีสะดวกและหลากหลายให้กบักลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมาย  

4.11 
(มาก) 

4.03 
(มาก) 

0.880 0.349 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดสามารถตอบสนอง
กลยทุธ์การปรับราคาตามความตอ้งการของ
ตลาดได ้ 

4.25 
(มาก) 

4.24 
(มาก) 

0.036 0.849 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดมี Mobile-optimized 
version เพ่ืออ านวยความสะดวกให้แก่กลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมายท่ีคน้หาขอ้มลูผา่น
โทรศพัทมื์อถือ  

4.06 
(มาก) 

4.18 
(มาก) 

2.669 0.103 

กลุ่มลูกคา้เป้าหมายสามารถเขา้ชม จองและ
ช าระเงินไดต้ลอด 24 ชัว่โมง  

4.66 
(มากท่ีสุด) 

4.57 
 (มากท่ีสุด) 

0.011 0.915 
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ปัจจัยด้านผลติภณัฑ์ 
(ต่อ) 

พฤตกิรรมการใช้บริการเวบ็ไซต์ 

F-test p-value 
เคยใช้ ไม่เคยใช้ 
ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ผูป้ระกอบการโรงแรมสามารถก าหนด
ระยะเวลาในการใชคู้ปองเองได ้ 

4.11 
(มาก) 

4.04 
(มาก) 

0.583 0.446 

ผูป้ระกอบการโรงแรมสามารถเลือกลง
โฆษณาบนหนา้เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดใน
ระยะเวลาท่ีไม่มีคู่แข่งลงอยูใ่นช่วงเวลา
เดียวกนั 

3.96 
(มาก) 

3.93 
(มาก) 

0.554 0.461 

*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

จากตารางที่ 4.40  ผลการวิเคราะห์ เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างระดบัความส าคญั
ของปัจจยัด้านผลิตภณัฑ์ จ  าแนกตามพฤติกรรมการใช้บริการเวบ็ไซต์คูปองส่วนลด พบว่า มี 10
ปัจจยัยอ่ย ที่มีค่า p-value มากกว่าระดบันัยส าคญั 0.05 จึงปฏิเสธ H1 ยอมรับ H0  แสดงวา่ พฤติกรรม
การใชบ้ริการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดที่แตกต่างกัน มีระดับความส าคญัไม่แตกต่างกันในเร่ืองของ
ช่ือเสียงและความน่าเช่ือถือของเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด เวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดสามารถสร้างโอกาส
ในการขายให้แก่โรงแรมไดม้ากขึ้น เวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดสามารถเพิ่มยอดขายให้แก่โรงแรมได ้
เว็บไซต์คูปองส่วนลดสามารถส่ือสารกับกลุ่มเป้าหมายได้อย่างมีประสิทธิภาพ เว็บไซต์คูปอง
ส่วนลดมีช่องทางการช าระเงินที่สะดวกและหลากหลายให้กบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย เวบ็ไซตคู์ปอง
ส่วนลดสามารถตอบสนองกลยุทธ์การปรับราคาตามความตอ้งการของตลาดได้  เว็บไซตคู์ปอง
ส่วนลดมี Mobile-optimized version เพื่ออ านวยความสะดวกให้แก่กลุ่มลูกคา้เป้าหมายที่คน้หา
ขอ้มูลผ่านโทรศพัทมื์อถือ กลุ่มลูกคา้เป้าหมายสามารถเขา้ชม จองและช าระเงินไดต้ลอด 24 ชัว่โมง 
ผูป้ระกอบการโรงแรมสามารถก าหนดระยะเวลาในการใชคู้ปองเองได ้และผูป้ระกอบการโรงแรม
สามารถเลือกลงโฆษณาบนหน้าเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดในระยะเวลาที่ไม่มีคู่แข่งลงอยูใ่นช่วงเวลา
เดียวกนั  

อย่างไรก็ตาม ผลการศึกษาพบว่า มี 2 ปัจจัยย่อย ที่ มีค่า p-value น้อยกว่าระดับ
นัยส าคญั 0.05 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1  แสดงว่า พฤติกรรมการใชบ้ริการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดที่
แตกต่างกนั มีระดบัความส าคญัในเร่ืองของเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดเคยท าโฆษณากบัโรงแรมอ่ืนๆ ที่
มีช่ือเสียง และเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดมีประสิทธิภาพในการเขา้ถึงฐานลูกคา้ใหม่ได ้แตกต่างกนั  
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ทดสอบสมมติฐานที่ 10   พฤติกรรมการใช้บริการเวบ็ไซต์คูปองส่วนลดที่แตกต่างกัน มีระดับ
ความส าคญัของปัจจยัดา้นราคาที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการตดัสินใจใชบ้ริการ
จากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด แตกต่างกนั 
 

H0:  พฤติกรรมการใชบ้ริการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดที่แตกต่างกนั มีระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้น
ราคาที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการตดัสินใจใช้บริการจากเว็บไซต์คูปอง
ส่วนลด ไม่แตกต่างกนั 

H1:  พฤติกรรมการใชบ้ริการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดที่แตกต่างกนั มีระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้น
ราคาที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการตดัสินใจใช้บริการจากเว็บไซต์คูปอง
ส่วนลด แตกต่างกนั 

 
 

ตารางที่ 4.41  แสดงค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของผูต้อบแบบสอบถามที่มีต่อปัจจยัดา้นราคา จ  าแนก
 ตามพฤติกรรมการใชบ้ริการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด 

ปัจจัยด้านราคา 

พฤตกิรรมการใช้บริการเวบ็ไซต์ 

F-test p-value 
เคยใช้ ไม่เคยใช้ 
ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ราคาค่าคอมมิชชัน่ท่ีเวบ็ไซตค์ูปองส่วนลด
เรียกเก็บมีหลากหลายระดบั  

4.24 
(มาก) 

4.23 
(มาก) 

0.108 0.742 

ค่าใชจ่้ายในการท าโฆษณาของเวบ็ไซต์
คูปองส่วนลดถูกกว่าวิธีอ่ืนๆ  

3.92 
(มาก) 

3.91 
(มาก) 

0.021 0.885 

สามารถเขา้ถึงกลุ่มลูกคา้เป้าหมายท่ีอยูไ่กล 
โดยมีตน้ทุนท่ีต ่าได ้ 

4.12 
(มาก) 

4.10 
(มาก) 

0.201 0.654 

มีเง่ือนไขการจ่ายเงินท่ียดืหยุน่ไดต้ามความ
เหมาะสมกบัผูป้ระกอบการโรงแรม  

4.12 
(มาก) 

4.10 
(มาก) 

0.154 0.695 

*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 

 จากตารางที่ 4.41  ผลการวิเคราะห์ เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างระดบัความส าคญั
ของปัจจยัดา้นราคา จ าแนกตามพฤติกรรมการใชบ้ริการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด พบว่า ไม่แตกต่าง
กนั ที่ระดบันยัส าคญั 0.05 
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เน่ืองจากทุกปัจจัยย่อย  มีค่า p-value มากกว่าระดับนัยส าคัญ 0.05  จึงปฏิเสธ H1 

ยอมรับ H0  ซ่ึงหมายความว่า พฤติกรรมการใชบ้ริการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดที่แตกต่างกนั มีระดบั
ความส าคญัของปัจจยัดา้นราคา ที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการตดัสินใจใชบ้ริการ
จากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด ไม่แตกต่างกนั 

 
ทดสอบสมมติฐานที่ 11   พฤติกรรมการใช้บริการเวบ็ไซต์คูปองส่วนลดที่แตกต่างกัน มีระดับ
ความส าคญัของปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการ
ตดัสินใจใชบ้ริการจากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด แตกต่างกนั 
 

H0:  พฤติกรรมการใชบ้ริการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดที่แตกต่างกนั มีระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่ายที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการตดัสินใจใชบ้ริการจาก
เวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด ไม่แตกต่างกนั 

H1:  พฤติกรรมการใชบ้ริการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดที่แตกต่างกนั มีระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้น
ช่องทางการจดัจ าหน่ายที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการตดัสินใจใชบ้ริการจาก
เวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด แตกต่างกนั 

 

ตารางที่ 4.42  แสดงค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของผูต้อบแบบสอบถามที่มีต่อปัจจยัดา้นช่องทางการ
จดัจ าหน่าย  จ  าแนกพฤติกรรมตามการใชบ้ริการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด 

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 

พฤตกิรรมการใช้บริการเวบ็ไซต์ 

F-test p-value 
เคยใช้ ไม่เคยใช้ 
ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

สามารถติดต่อประสานงานกับเว็บไซต์
คูปองส่วนลดไดอ้ยา่งสะดวก 

4.70 
(มากท่ีสุด) 

4.71 
(มากท่ีสุด) 

0.010 0.919 

สามารถ เข้ าถึ ง ช่องทางการติด ต่อกับ
เว็บไซต์คูปองส่วนลดได้หลากหลาย
ช่องทาง อาทิ  โทรศัพท์  อี เมล์ เว็บไซต ์   
เป็นตน้ 

4.02 
(มาก) 

4.03 
(มาก) 

0.004 0.947 

เว็บไซต์คูปองส่วนลดสามารถเข้าถึงได้
ตลอดเวลา 

4.69 
(มากท่ีสุด) 

4.69 
(มากท่ีสุด) 

0.011 0.917 

*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
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 จากตารางที่ 4.42  ผลการวิเคราะห์ เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างระดบัความส าคญั
ของปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย  จ  าแนกตามพฤติกรรมการใชบ้ริการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด 
พบวา่ พบวา่ ไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญั 0.05 

เน่ืองจากทุกปัจจัยย่อย  มีค่า p-value มากกว่าระดับนัยส าคัญ 0.05  จึงปฏิเสธ H1 

ยอมรับ H0  ซ่ึงหมายความว่า พฤติกรรมการใชบ้ริการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดที่แตกต่างกนั มีระดบั
ความส าคญัของปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการ
ตดัสินใจใชบ้ริการจากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด ไม่แตกต่างกนั 

 
ทดสอบสมมติฐานที่ 12 พฤติกรรมการใช้บริการเวบ็ไซต์คูปองส่วนลดที่แตกต่างกัน มีระดับ
ความส าคญัของปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาดที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการ
ตดัสินใจใชบ้ริการจากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด แตกต่างกนั 
 

H0 :  พฤติกรรมการใชบ้ริการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดที่แตกต่างกนั มีระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้น
การส่งเสริมการตลาดที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการตดัสินใจใชบ้ริการจาก
เวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด ไม่แตกต่างกนั 

H1:  พฤติกรรมการใชบ้ริการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดที่แตกต่างกนั มีระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้น
การส่งเสริมการตลาดที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการตดัสินใจใชบ้ริการจาก
เวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.43  แสดงค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของผูต้อบแบบสอบถามที่มีต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริม

การตลาด จ าแนกพฤติกรรมตามการใชบ้ริการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด 

ปัจจัยด้านการส่งเสริมการตลาด 

พฤตกิรรมการใช้บริการเวบ็ไซต์ 

F-test p-value 
เคยใช้ ไม่เคยใช้ 
ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ส่วนลดค่าคอมมิชชัน่ในการใชบ้ริการ 4.13 
(มาก) 

4.22 
(มาก) 

4.527 0.034* 

มีการให้อนัดบัท่ีดีกว่าในการข้ึนโฆษณา
บนหนา้เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลด 

3.70 
(มาก) 

3.65 
(มาก) 

0.931 0.335 

มีการส่งจดหมายข่าว (Newsletter) ไปยงั
กลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

4.64 
(มากท่ีสุด) 

4.63 
(มากท่ีสุด) 

0.036 0.850 

มีการโฆษณาในส่ืออ่ืนๆ ในการขยาย
ช่องทางในการรับรู้ของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย 

3.92 
(มาก) 

3.91 
(มาก) 

0.087 0.768 

มีการน าเสนอขอ้มลูท่ีเช่ือมผา่นส่ือ Social 
Media ต่างๆ อาทิเช่น Youtube, Facebook, 
Twitter ฯลฯ เพ่ือจูงใจกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย
ไดม้ากยิง่ข้ึน 

4.72 
(มากท่ีสุด) 

4.82 
(มากท่ีสุด) 

3.954 0.047* 

*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

จากตารางที่ 4.43  ผลการวิเคราะห์ เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างระดบัความส าคญั
ของปัจจยัด้านการส่งเสริมการตลาด จ าแนกตามพฤติกรรมการใชบ้ริการเว็บไซต์คูปองส่วนลด
พบวา่ มี 11 ปัจจยัยอ่ย ที่มีค่า p-value มากกว่าระดบันัยส าคญั 0.05 จึงปฏิเสธ H1 ยอมรับ H0  แสดง
วา่ พฤติกรรมการใชบ้ริการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดที่แตกต่างกนั มีระดบัความส าคญัไม่แตกต่างกนั
ในเร่ืองของมีการให้อันดับที่ดีกว่าในการขึ้ นโฆษณาบนหน้าเว็บไซต์คูปองส่วนลด  มีการส่ง
จดหมายข่าว (Newsletter) ไปยงักลุ่มลูกค้าเป้าหมาย และมีการโฆษณาในส่ืออ่ืนๆ ในการขยาย
ช่องทางในการรับรู้ของกลุ่มลูกคา้เป้าหมาย  

อย่างไรก็ตาม ผลการศึกษาพบว่า มี 2 ปัจจัยย่อย ที่ มีค่า p-value น้อยกว่าระดับ
นยัส าคญั 0.05 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1  แสดงว่า  พฤติกรรมการใชบ้ริการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดที่
แตกต่างกัน มีระดับความส าคัญในเร่ืองของส่วนลดค่าคอมมิชชั่นในการใช้บริการ และมีการ
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น าเสนอขอ้มูลที่เช่ือมผ่านส่ือ Social Media ต่างๆ อาทิเช่น Youtube, Facebook, Twitter ฯลฯ เพื่อ
จูงใจกลุ่มลูกคา้เป้าหมายไดม้ากยิง่ขึ้น แตกต่างกนั  

ทดสอบสมมติฐานที่ 13   พฤติกรรมการใช้บริการเวบ็ไซต์คูปองส่วนลดที่แตกต่างกัน มีระดับ
ความส าคญัของปัจจยัดา้นบุคคลที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการตดัสินใจใชบ้ริการ
จากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด แตกต่างกนั 

H0:  พฤติกรรมการใชบ้ริการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดที่แตกต่างกนั มีระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้น
บุคคลที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการตดัสินใจใชบ้ริการจากเว็บไซตคู์ปอง
ส่วนลด ไม่แตกต่างกนั 

H1:  พฤติกรรมการใชบ้ริการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดที่แตกต่างกนั มีระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้น
บุคคลที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการตดัสินใจใชบ้ริการจากเว็บไซตคู์ปอง
ส่วนลด แตกต่างกนั 

 
ตารางที่ 4.44  แสดงค่าเฉล่ียระดับความส าคญัของผูต้อบแบบสอบถามที่ มีต่อปัจจยัด้านบุคคล 

จ าแนกตามพฤติกรรมการใชบ้ริการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด 

ปัจจัยด้านการบุคคล 

พฤตกิรรมการใช้บริการเวบ็ไซต์ 

F-test p-value 
เคยใช้ ไม่เคยใช้ 
ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

พนกังานให้บริการแก่ลูกคา้ดว้ยอธัยาศยั
ไมตรีท่ีดี 

3.99 
(มาก) 

4.06 
(มาก) 

1.953 0.163 

พนกังานมีความกระตือรือลน้ ใส่ใจท่ีจะ
ให้บริการทนัที 

3.86 
(มาก) 

3.91 
(มาก) 

0.390 0.532 

พนกังานสามารถให้ค าแนะน าท่ีเป็น
ประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการโรงแรมไดเ้ป็น
อยา่งดีและเขา้ใจง่าย 

4.29 
(มาก) 

4.35 
(มาก) 

5.613 0.018* 

พนกังานสามารถแกไ้ขปัญหาท่ีตรงตาม
ความตอ้งการของผูป้ระกอบการโรงแรม
ไดดี้ 

4.38 
(มาก) 

4.47 
(มาก) 

2.886 0.090 

*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
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 จากตารางที่ 4.44  ผลการวิเคราะห์ เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างระดบัความส าคญั
ของปัจจยัดา้นบุคคล จ าแนกตามพฤติกรรมการใช้บริการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด พบว่า มี 3 ปัจจยั
ยอ่ย ที่มีค่า p-value มากกว่าระดบันัยส าคญั 0.05 จึงปฏิเสธ H1 ยอมรับ H0  แสดงว่า พฤติกรรมการ
ใช้บริการเว็บไซต์คูปองส่วนลดที่แตกต่างกัน มีระดับความส าคัญไม่แตกต่างกันในเร่ืองของ
พนักงานให้บริการแก่ลูกค้าด้วยอัธยาศัยไมตรีที่ดี  พนักงานมีความกระตือรือล้น ใส่ใจที่จะ
ให้บริการทันที และพนักงานสามารถแก้ไขปัญหาที่ตรงตามความต้องการของผูป้ระกอบการ
โรงแรมไดดี้ 

 อย่างไรก็ตาม ผลการศึกษาพบว่า มี 1 ปัจจัยย่อย ที่ มีค่า p-value น้อยกว่าระดับ
นัยส าคญั 0.05 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1  แสดงว่า พฤติกรรมการใชบ้ริการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดมี
ระดับความส าคญัในเร่ืองของพนักงานสามารถให้ค  าแนะน าที่เป็นประโยชน์ต่อผูป้ระกอบการ
โรงแรมไดเ้ป็นอยา่งดีและเขา้ใจง่าย  แตกต่างกนั  

 
ทดสอบสมมติฐานที่ 14   พฤติกรรมการใช้บริการเวบ็ไซต์คูปองส่วนลดที่แตกต่างกัน มีระดับ
ความส าคญัของปัจจยัดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพที่มีผลต่อกิจการโรงแรมใน
ประเทศไทยในการตดัสินใจใชบ้ริการจากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด แตกต่างกนั 
 

H0:  พฤติกรรมการใชบ้ริการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดที่แตกต่างกนั มีระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้น
การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการ
ตดัสินใจใชบ้ริการจากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด ไม่แตกต่างกนั 

H1:  พฤติกรรมการใชบ้ริการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดที่แตกต่างกนั มีระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้น
การสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการ
ตดัสินใจใชบ้ริการจากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.45  แสดงค่าเฉล่ียระดับความส าคญัของผูต้อบแบบสอบถามที่มีต่อปัจจยัดา้นการสร้าง
 และน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ จ าแนกตามพฤติกรรมการใชบ้ริการเวบ็ไซตคู์ปอง
 ส่วนลด 

ปัจจัยด้านการการสร้างและน าเสนอ
ลกัษณะทางกายภาพ 

การใช้บริการเวบ็ไซต์คูปองส่วนลด 

F-test p-value 
เคยใช้ ไม่เคยใช้ 
ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

บริษทัเจา้ของ / ผูด้  าเนินการเวบ็ไซตค์ูปอง
ส่วนลดมีหนงัสือรับรองการจดทะเบียน
จดัตั้งบริษทัและจดทะเบียนผูเ้สียภาษีอากร
อยา่งถูกตอ้ง 

3.98 
(มาก) 

3.94 
(มาก) 

0.398 0.528 

บริษทัเจา้ของ / ผูด้  าเนินการเวบ็ไซตค์ูปอง
ส่วนลดมีท าเลท่ีตั้งชดัเจน 

4.32 
(มาก) 

4.37 
(มาก) 

0.301 0.584 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดมีความสวยงาม 
ดึงดูดใจ สร้างสรรคแ์ละมีความทนัสมยั 

3.79 
(มาก) 

3.81 
(มาก) 

0.171 0.680 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดมีรายละเอียด รูปภาพ 
เง่ือนไขท่ีชดัเจนและถูกตอ้ง 

4.42 
(มาก) 

4.39 
(มาก) 

0.294 0.588 

ลูกคา้กลุ่มเป้าหมายสามารถคน้หาขอ้มลูใน
เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดไดง่้าย หรือ สามารถ
คน้หาขอ้มลูในเวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดได้
ง่าย 

4.43 
(มาก) 

4.38 
(มาก) 

0.868 0.352 

บริษทัเจา้ของ / ผูด้  าเนินการเวบ็ไซตค์ูปอง
ส่วนลดมีการแสดงรายละเอียดขอ้ตกลงใน
การให้บริการอยา่งชดัเจน 

4.24 
(มาก) 

4.25 
(มาก) 

0.015 0.904 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดมีการก าหนด
นโยบายเพ่ือคุม้ครองความเป็นส่วนตวักลุ่ม
ลูกคา้เป้าหมาย 

4.52 
(มากท่ีสุด) 

4.50 
(มากท่ีสุด) 

0.087 0.786 

*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 
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จากตารางที่ 4.45  ผลการวิเคราะห์ เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างระดบัความส าคญั
ของปัจจยัด้านการสร้างและน าเสนอลักษณะทางกายภาพ จ าแนกตามพฤติกรรมการใช้บริการ
เวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด พบวา่ ไม่แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญั 0.05 

เน่ืองจากทุกปัจจัยย่อย  มีค่า p-value มากกว่าระดับนัยส าคัญ 0.05  จึงปฏิเสธ H1 

ยอมรับ H0  ซ่ึงหมายความว่า พฤติกรรมการใชบ้ริการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดที่แตกต่างกนั มีระดบั
ความส าคญัของปัจจยัดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพ ที่มีผลต่อกิจการโรงแรมใน
ประเทศไทยในการตดัสินใจใชบ้ริการจากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด ไม่แตกต่างกนั 
 
ทดสอบสมมติฐานที่ 15   พฤติกรรมการใช้บริการเวบ็ไซต์คูปองส่วนลดที่แตกต่างกัน มีระดับ
ความส าคญัของปัจจยัดา้นกระบวนการที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการตดัสินใจใช้
บริการจากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด แตกต่างกนั 
 

H0:  พฤติกรรมการใชบ้ริการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดที่แตกต่างกนั มีระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้น
กระบวนการที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการตดัสินใจใชบ้ริการจากเวบ็ไซต์
คูปองส่วนลด ไม่แตกต่างกนั 

H1: พฤติกรรมการใชบ้ริการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดที่แตกต่างกนั มีระดบัความส าคญัของปัจจยัดา้น
กระบวนการที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการตดัสินใจใชบ้ริการจากเวบ็ไซต์
คูปองส่วนลด แตกต่างกนั 

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



 

90 
 

ตารางที่ 4.46  แสดงค่าเฉล่ียระดบัความส าคญัของผูต้อบแบบสอบถามทีมี่ต่อปัจจยัดา้นกระบวนการ 
 จ าแนกตามพฤติกรรมการใชบ้ริการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด 

ปัจจัยด้านกระบวนการ 

การใช้บริการเวบ็ไซต์คูปองส่วนลด 

F-test p-value 
เคยใช้ ไม่เคยใช้ 
ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

บริษทัเจา้ของ / ผูด้  าเนินการเวบ็ไซตค์ูปอง
ส่วนลดให้บริการไดร้วดเร็วและตรงต่อ
เวลา 

4.05 
(มาก) 

4.08 
(มาก) 

0.913 0.340 

ผูป้ระกอบการโรงแรมสามารถเขา้เวบ็ไซต์
คูปองส่วนลดเพ่ือตรวจสอบขอ้มลูและ 
รายงานการขายไดต้ลอดเวลา 

4.23 
(มาก) 

4.24 
(มาก) 

0.014 0.906 

กระบวนการและขั้นตอนในการท างานสั้น 
กระชบั ไม่ยุง่ยาก 

4.48 
(มาก) 

4.46 
(มาก) 

0.091 0.763 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดมีระบบตรวจสอบ
คูปองท่ีสามารถเขา้ถึงไดต้ลอดเวลา 

3.96 
(มาก) 

3.92 
(มาก) 

0.207 0.650 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดมีระบบรายงานและ
ระบบหลงับา้นท่ีใชง้านไดง่้าย 

4.21 
(มาก) 

4.15 
(มาก) 

0.374 0.541 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดมีระบบรายงานและ
ระบบหลงับา้นท่ีแสดงรายละเอียดชดัเจน 

4.02 
(มาก) 

3.98 
(มาก) 

0.257 0.613 

บริษทัเจา้ของ / ผูด้  าเนินการเวบ็ไซตค์ูปอง
ส่วนลดมีการท าสัญญาระหว่างกนัอยา่ง
รัดกุม 

4.37 
(มาก) 

4.29 
(มาก) 

1.517 0.219 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดมีช่องทางท่ี
หลากหลายในการช่วยเหลือลูกคา้และ
ผูป้ระกอบการ อาทิ เบอร์โทรศพัท ์อีเมล ์
ไลฟ์แชท เฟซบุค๊ ฯลฯ 

4.25 
(มาก) 

4.31 
(มาก) 

0.451 0.502 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดมีการสนบัสนุนใน
งานท่ีผูป้ระกอบการขอ 

3.76 
(มาก) 

3.72 
(มาก) 

0.311 0.577 

ผูป้ระกอบการโรงแรมไม่จ าเป็นตอ้งมี
บุคลากรท่ีมีความเช่ียวชาญทาง IT ก็
สามารถใชบ้ริการได ้

4.44 
(มาก) 

4.39 
(มาก) 

0.846 0.358 

เวบ็ไซตค์ูปองส่วนลดสามารถใชง้านได้
ง่าย 

4.30 
(มาก) 

4.35 
(มาก) 

1.120 0.291 
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 จากตารางที่ 4.46  ผลการวิเคราะห์ เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างระดบัความส าคญั
ของปัจจยัดา้นกระบวนการ จ าแนกตามพฤติกรรมการใชบ้ริการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด พบว่า ไม่
แตกต่างกนั ที่ระดบันยัส าคญั 0.05 

เน่ืองจากทุกปัจจัยย่อย  มีค่า p-value มากกว่าระดับนัยส าคัญ 0.05  จึงปฏิเสธ H1 

ยอมรับ H0  ซ่ึงหมายความว่า พฤติกรรมการใชบ้ริการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดที่แตกต่างกนั มีระดบั
ความส าคญัของปัจจยัดา้นกระบวนการที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการตดัสินใจใช้
บริการจากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด ไม่แตกต่างกนั 
 
ทดสอบสมมติฐานที่ 16 พฤติกรรมการใช้บริการเว็บไซต์คูปองส่วนลดที่แตกต่างกัน มีระดับ
ความส าคญัของปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการ
ตดัสินใจใชบ้ริการจากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด แตกต่างกนั 
 

H0:  พฤติกรรมการใช้บริการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดที่แตกต่างกัน มีระดับความส าคญัของปัจจยั
ส่วนประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการตดัสินใจใช้
บริการจากเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด ไม่แตกต่างกนั 

H1:  พฤติกรรมการใชบ้ริการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดที่แตกต่างกนั มีระดบัความส าคญัของปัจจยัส่วน
ประสมการตลาดบริการที่มีผลต่อกิจการโรงแรมในประเทศไทยในการตดัสินใจใชบ้ริการจาก
เวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด แตกต่างกนั 
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ตารางที่ 4.47  แสดงค่าเฉล่ียระดับความส าคญัของผูต้อบแบบสอบถามที่มีต่อปัจจยัส่วนประสม
การตลาดบริการ จ าแนกตามพฤติกรรมการใชบ้ริการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด 

ปัจจัยส่วนประสมการตลาดบริการ 

การใช้บริการเวบ็ไซต์คูปองส่วนลด 

F-test p-value 
เคยใช้ ไม่เคยใช้ 
ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ค่าเฉลีย่ 
(แปลผล) 

ปัจจยัดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.22 
(มาก) 

4.25 
(มาก) 

0.063 0.802 

ปัจจยัดา้นราคา 4.10 
(มาก) 

4.09 
(มาก) 

1.356 0.245 

ปัจจยัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.47 
(มาก) 

4.47 
(มาก) 

0.056 0.813 

ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.22 
(มาก) 

4.25 
(มาก) 

1.558 0.213 

ปัจจยัดา้นบุคคล 4.13 
(มาก) 

4.20 
(มาก) 

5.098 0.025* 

ปัจจยัดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะ
ทางกายภาพ 

4.24 
(มาก) 

4.23 
(มาก) 

0.302 0.572 

ปัจจยัดา้นกระบวนการ 4.19 
(มาก) 

4.17 
(มาก) 

0.123 0.726 

*ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05 

 จากตารางที่ 4.47  ผลการวิเคราะห์ เม่ือเปรียบเทียบความแตกต่างระดบัความส าคญั
ของปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ จ าแนกตามพฤติกรรมการใชบ้ริการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลด 
พบวา่ พบว่า มี 6 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ ที่มีค่า p-value มากกวา่ระดบันัยส าคญั 0.05 จึง
ปฏิเสธ H1 ยอมรับ H0  แสดงวา่ พฤติกรรมการใชบ้ริการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดที่แตกต่างกนั มีระดบั
ความส าคัญไม่แตกต่างกันในปัจจัยด้านผลิตภัณฑ์ ปัจจยัด้านราคา  ปัจจยัด้านช่องทางการจัด
จ าหน่าย ปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาด ปัจจยัดา้นการสร้างและน าเสนอลกัษณะทางกายภาพและ
ปัจจยัดา้นกระบวนการ 

อยา่งไรก็ตาม ผลการศึกษาพบว่า  มี 1 ปัจจยัส่วนประสมการตลาดบริการ ที่มีค่า p-
value น้อยกว่าระดับนัยส าคัญ 0.05 จึงปฏิเสธ H0 ยอมรับ H1  แสดงว่า พฤติกรรมการใช้บริการ
เวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดที่แตกต่างกนั มีระดบัความส าคญัในปัจจยัดา้นบุคคล แตกต่างกนั  
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  ส่วนที่ 5    ข้อมูลเกีย่วกับข้อคดิเห็น และข้อเสนอแนะที่มีต่อการใช้บริการเว็บไซต์คูปองส่วนลด 

 1.  บริษทัเจา้ของ / ผูด้  าเนินการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดควรมีสถิติยอดขายของโรงแรม
ที่เคยใชบ้ริการเพือ่ใชป้ระกอบการเสนอใหแ้ก่โรงแรม (48 ราย) 
 2. บริษทัเจา้ของ / ผูด้  าเนินการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดควรมีความยดืหยุน่ของเง่ือนไข
การจ่ายเงินระหว่างบริษทัเจา้ของ / ผูด้  าเนินการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดและผูป้ระกอบการกิจการ
โรงแรม (32 ราย) 
 3.  บริษัทเจา้ของ / ผูด้  าเนินการเว็บไซต์คูปองส่วนลดควรมีรายงานผลสรุปสถิติ
เก่ียวกับจ านวนผูเ้ป็นสมาชิกที่ลงทะเบียนกับเว็บไซต์ รวมถึงจ านวนผูเ้ขา้ใช้งานเว็บไซต์คูปอง
ส่วนลด (29 ราย) 
 4.  บริษัทเจา้ของ / ผูด้  าเนินการเว็บไซต์คูปองส่วนลดควรมีความยืดหยุ่นของค่า
คอมมิชชัน่ โดยพจิารณาตามความเหมาะสมของผูป้ระกอบกิจการโรงแรมแต่ละรายให้มากขึ้น (21 
ราย) 
 5.  บริษทัเจา้ของ / ผูด้  าเนินการเวบ็ไซตคู์ปองส่วนลดควรลดขั้นตอนที่ยุง่ยากในการ
ส่งเอกสารระหวา่งกนั (16 ราย) 
 6.  พนักงานของบริษทัเจา้ของ / ผูด้  าเนินการเว็บไซตคู์ปองส่วนลดควรตรวจสอบ
รายละเอียดของขอ้มูลโฆษณาใหถู้กตอ้งก่อนการขึ้นโฆษณา  (7 ราย) 
 
 


