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บทคัดย่อ 

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงค์เพื่อศึกษาหาแนวทางในการพัฒนาการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศเพื่อการตลาด
และการส่งเสริมการขายส าหรับธุรกิจโรงแรมอย่างเหมาะสม  ตอบสนองต่อความต้องการขององค์กรธุรกิจ  ผู้วิจัยใช้
รูปแบบการวิจัยเชิงคุณภาพ  กลุ่มตัวอย่างที่ใช้ส าหรับการวิจัยครั้งนี้ คือ บุคคลทั่วไปซึ่งเป็นลูกค้าของธุรกิจโรงแรม
ในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานครจ านวนทัง้สิ้น 400 คน  โดยผู้วิจัยใช้แบบสอบถาม และสถิติในการวิเคราะห์ข้อมูลได้แก่  
ค่าร้อยละ  ค่าเฉลี่ย  และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  นอกจากน้ีผู้วิจัยได้ท าการสัมภาษณผ์ู้บริหารองค์กรด้านการตลาด
หรือนักคอมพิวเตอร์ในธุรกิจโรงแรมในเขตพื้นท่ีกรุงเทพมหานคร  จ านวนทั้งสิ้น  10 คน 

ผลการวิจัยพบข้อเสนอแนะแนวทางในการพัฒนาพัฒนาการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศเพื่อการตลาดและ
การส่งเสริมการขาย  ได้แก่ 1) องค์กรธุรกิจโรงแรมควรมีเป้าหมายขององค์กรด้านการพัฒนาการใช้เทคโนโลยี
สารสนเทศเพื่อการตลาดและการส่งเสริมการขายที่ชัดเจน  2) องค์กรธุรกิจโรงแรมควรส่งเสริมให้มีการท าวิจัยด้าน
การตลาดและการส่ ง เสริมการขาย  3) องค์กรธุรกิจ โรงแรมควรพัฒนาระบบสารสนเทศให้ทันสมัย   
4) ผู้ประกอบการควรจัดสรรงบประมาณ  บุคลากร  และแผนงานอย่างเพียงพอ  5) การประยุกต์ใช้ส่วนประสมทาง
ที่น่าสนใจผ่านระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ  และ 6) การสร้างเครือข่ายธุรกิจกับหน่วยงานภายนอก 
ค าส าคัญ: เทคโนโลยีสารสนเทศ, การตลาด, ธุรกิจโรงแรม 
 

ABSTRACT 
The research aimed at studying guidelines for appropriate Information Technology (IT) 

application for marketing and promotion in hotel businesses. The research methodology used 
qualitative analysis. The sample of this research consisted of 400 customers of hotel businesses 
in Bangkok. The tools for this research was a questionnaire and the collected data were analyzed 
using percentage, mean and standard deviation. Researcher also conducted interviews with 10 
marketing and promotion corporate executives and computer staffs in hotel businesses in 
Bangkok. 

The research findings showed that guidelines for IT use for marketing and promotion in 
hotel business were 1) hotel business should set up the development of IT use for marketing 
and promotion in business process; 2) they showed support marketing research; 3) they should 
develop modern information system; 4) they showed allocate enough budgets and human 
resources for the development of information systems; 5) they should integrate strategic 
marketing mix with the use of information technology; and 6) they should build co-operation 
network with external business. 
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บทน า 

ในยุคโลกาภิวัติ  องค์กรธุรกิจมีการแข่งขันกันอย่างรุนแรงมากขึ้น  และผลจากภาวะเศรษฐกิจโลก  ภัย
ธรรมชาติ  การก่อการร้าย  และสภาวะทางการเมืองของไทยมีผลกระทบต่อการด าเนินธุรกิจในทุกภูมิภาคทั่วโลก  
ภายใต้ความเจริญก้าวหน้าทางด้านเทคโนโลยีสารสนเทศในยุคปัจจุบัน  หากผู้ประกอบการยังคงประกอบธุรกิจ
แบบเดิมๆ  โดยไม่มีการพัฒนารูปแบบวิธีการด าเนินธุรกิจ ให้ทันสมัยเพื่อให้สามารถก้าวทันกับสภาพการแข่งขัน  
โดยเฉพาะอย่างยิ่งในการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศเพื่อการอ านวยความสะดวก รวดเร็ว และความถูกต้องแม่นย าใน
การในการด าเนินกิจการอย่างเหมาะสมกับสภาวการณ์ปัจจุบัน  จะส่งผลให้องค์กรนั้นเสียโอกาสอย่างมากในการ
ด าเนินธุรกิจ การวิจัยหาแนวทางการพัฒนาการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศส าหรับการตลาดของธุรกิจโรงแรมอย่าง
เหมาะสมในประเทศไทย  จะเป็นแนวทางหนึ่งที่จะท าให้ผู้ประกอบการธุรกิจของไทยมีการตื่นตัวที่จะพัฒนารูปแบบ
ในการด าเนินธุรกิจและเป็นแรงกระตุ้นให้ผูป้ระกอบการธุรกิจโรงแรมมีการน าเทคโนโลยีสารสนเทศท่ีเหมาะสมมาใช้
ส าหรับการตลาดขององค์กร และจะส่งผลให้องค์กรต่างๆ มีการพัฒนาไปในทางที่ดีขึ้นในที่สุด   

 
1. วัตถุประสงค์การวิจัย 

เพื่อศึกษาหาแนวทางการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศส าหรับการตลาดและการส่งเสริมการขายของธุรกิจ
โรงแรมที่เหมาะสมและช้ีแนวทางการน าเทคโนโลยีมาประยุกต์ใช้ให้เกิดประโยชน์ต่อการด าเนินธุรกิจ   

 
2. เอกสารและงานวิจัยที่เกี่ยวข้อง 

โดยทั่วไปผู้เช่ียวชาญด้านการตลาดนิยมวิเคราะห์และแบ่งส่วนผสมทางการตลาด (Marketing mix) เป็น 
4  องค์ประกอบ  หรือที่นิยมเรียกว่า 4  Ps  ได้แก่ 1) ผลิตภัณฑ์ (Product) ผลิตภัณฑ์ขององค์กรธุรกิจ คือ สินค้า 
(Goods) หรือบริการ (Services) ซึ่งเป็นหัวใจส าคัญของการด าเนินธุรกิจ  คุณภาพของผลิตภัณฑ์สามารถบ่งช้ีถึง
ภาพลักษณ์ของธุรกิจ  2) ราคา (Price)  การตั้งราคาเป็นกลยุทธ์ที่ส าคัญประการหนึ่งของการด าเนินธุรกิจ  ซึ่งขึ้นอยู่
กับปัจจัยต่างๆ ที่เกี่ยวข้อง เช่น ขนาดของธุรกิจ ประเภทของสินค้า ค่าใช้จ่าย สิ่งแวดล้อมทางการตลาด กฎหมาย 
ความผันแปรของราคาวัตถุดิบ ระบบการจัดจ าหน่าย ต้นทุน การผลิต การส่งเสริมการขาย เป็นต้น  กลยุทธ์การขาย
สินค้าท่ีนิยมใช้กันอย่างแพร่หลาย ได้แก่ การให้ส่วนลด การขายเช่ือ  และการฝากขาย  3) ช่องทางการจัดจ าหน่าย 
(Place or distribution channel)  เป็นกิจกรรมทางธุรกิจที่ท าให้สินค้าที่ผลิตหรือขายถึงมือผู้บริโภคคนสุดท้าย 
โดยยึดหลักประสิทธิภาพ ความถูกต้อง ความปลอดภัย และความรวดเร็ว เป็นส าคัญ  4) การส่งเสริมการจ าหน่าย 
(Promotion)  ความส าเร็จทางด้านธุรกิจคือ การขายสินค้าหรือบริการให้ได้จ านวนมาก  ปัญหาอยู่ที่ท าอย่างไรการ
ส่งเสริมการจ าหน่ายหรือการส่งเสริมการขายจึงมีบทบาทส าคัญที่ช่วยให้ยอดขายเพิ่มมากขึ้น  กิจกรรมดังกล่าวจะ
ประสบความส าเร็จและมีประสิทธิภาพ เมื่อองค์กรธุรกิจทราบว่าลูกค้าต้องการอะไร มีรสนิยมแบบไหน เพื่อที่จะ
สร้างเครื่องมือให้เข้าถึงจิตใจและสนองความต้องการของลูกค้าได้โดยตรง   

ธุรกิจโรงแรมให้บริการที่พักแรมที่สร้างขึ้นเฉพาะและแบ่งเป็นห้องพัก มีสิ่งอ านวยความสะดวกแก่นัก
เดินทาง และเก็บค่าเช่าเป็นรายห้อง [1] การจัดประเภทของโรงแรมตามระดับความหรูหรา  มี  5  ระดับ  ได้แก่   
1) โรงแรมระดับหรูหรา (Deluxe)  หรือ 5 ดาว  2) โรงแรมช้ันหนึ่ง (First class)  หรือ 4 ดาว 3) ช้ันสอง (Second 
class)  หรือ 3 ดาว  4) ช้ันสาม (Third class)  หรือ  2  ดาว 5) ช้ันประหยัด (Economy class) หรือ 1 ดาว  [2] 

 การแบ่งส่วนตลาดของโรงแรม  มี 4 ประเภท  ได้แก่ 1) การแบ่งตามลักษณะทางประชากรศาสตร์ 
(Demographic segmentation)  การแบ่งส่วนตลาดตามลักษณะนี้ใช้ทั่วไปอย่างกว้างขวางในธุรกิจต่างๆ  
โดยเฉพาะธุรกิจโรงแรม  เพราะมีข้อมูลที่วัดและจัดกลุ่มได้ง่าย  เป็นการแบ่งส่วนการตลาดตามลักษณะประชากร   
เช่น  อายุ  รายได้  ฯลฯ  2) การแบ่งส่วนตลาดตามที่มาของการจอง (Source of bookings) ได้แก่  การจอง 
โดยตรง (Direct booking)  การจองโดยแทรเวล  เอเจนซี่ (Travel agency)  และการจองโดยบริษัททัวร์  
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(Tour operation)  2) การแบ่งส่วนตลาดตามแหล่งที่มาทางภูมิศาสตร์ (Geographic segmentation)  การแบ่ง
ตามภูมิภาคท าให้รู้แหล่งที่มาและสามารถศึกษาความนิยมและความต้องการของนักท่องเที่ยวท่ีมาจากแต่ละประเทศ
ของภูมิภาคนั้นๆ  3) การแบ่งส่วนตลาดตามพฤติกรรมการซื้อ (Purchase behavior  segmentation)  โดยแบ่ง
ตามประเภทผลิตภัณฑ์และบริการที่ซื้อ  ลูกค้าบางคนนิยมซื้อสินค้าบางประเภทเป็นประจ าเนื่องจากมีความชอบ
เป็นส่วนตัว  นักการตลาดจ าเป็นต้องมีข้อมูลเพื่อน ามาศึกษาและเตรียมสินค้าไว้เมื่อลูกค้าประจ ามาใช้บริการอีกก็จะ
เกิดความพอใจ [3] 

เทคโนโลยีสารสนเทศ (Information  Technology)  หมายถึง  ชุดของระบบคอมพิวเตอร์  ที่น ามาใช้
ภายในองค์กร  หรืออีกนัยหนึ่งคือ  เทคโนโลยีพื้นฐานของระบบสารสนเทศที่ประกอบด้วย  ฮาร์ดแวร์  ซอฟต์แวร์  
ฐานข้อมูล เครือข่ายและโทรคมนาคม  รวมทั้งอุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์อื่นๆ โดยถูกน ามาใช้เพื่อวัตถุประสงค์ด้านการ
แลกเปลี่ยนข้อมูลและสารสนเทศ [4]  คุณลักษณะของสารสนเทศที่ดีมีคุณภาพ ได้แก่ ถูกต้องแม่นย า (Accurate)  
สมบูรณ์ครบถ้วน (Complete)  เข้าใจง่าย (Simple)  ทันต่อเวลาของผู้ใช้ในการตัดสินใจ (Timely)  เช่ือถือได้ 
(Reliable)  คุ้มราคา (Economical)  ตรวจสอบได้ (Verifiable)  ยืดหยุ่นต่อการน าไปใช้งาน (Flexible)  
สอดคล้องกับความต้องการ (Relevant)  สะดวกในการเข้าถึง (Accessible)  และปลอดภัย (Secure) โดย
สารสนเทศจะต้องถูกออกแบบและจัดการให้มีความปลอดภัยจากผู้ที่ไม่มีสิทธิในการเข้าถึงข้อมูลหรือสารสนเทศนั้น 
[5] 

โดยทั่วไปลูกค้าของธุรกิจโรงแรมเปิดรับข้อมูลข่าวสารเกี่ยวกับโรงแรมธุรกิจ  จากช่องทางต่างๆ เช่น 
โทรทัศน์  อินเทอร์เน็ต   โดยให้ความส าคัญกับปัจจัยการตลาดทั้ง 4 ปัจจัย  การใช้อินเทอร์เน็ตมีความสัมพันธ์เชิง
บวกกับปัจจัยการตลาดด้านผลิตภัณฑ์และบริการ  ราคา  สถานท่ี  และการส่งเสริมการตลาด  ซึ่งผลต่อการตัดสินใจ
ใช้บริการโรงแรมธุรกิจ [6] 
 

วิธีด าเนินการวิจัย 
 
1. เคร่ืองมือการวิจัย 

ได้แก่ แบบสอบถาม และแบบสัมภาษณ์ โดยขั้นตอนแรกมีการจัดเตรียมค าถามส าหรับการสัมภาษณ์แบบ
มีโครงสร้าง (Structured interview)  และพัฒนาแบบสอบถามเกี่ยวกับการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศส าหรับ
การตลาดของธุรกิจโรงแรมในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานคร  หลังจากนั้นจึงท าการทดสอบคุณภาพของแบบสอบถาม 
โดยวัดคุณภาพความเชื่อมั่นของแบบสอบถามด้วยวิธีหาค่า Cronbach’s alpha ที่ระดับความเชื่อมั่น 0.875 
 
2. กลุ่มเป้าหมาย 

การวิจัยครั้งนี้เป็นการศึกษาประชากร 2 กลุ่ม  ประชากรกลุ่มที่ 1 บุคคลทั่วไปซึ่งเป็นลูกค้าของธุรกิจ
โรงแรมในเขตพื้นทีก่รุงเทพมหานคร  การเลือกกลุ่มตัวอย่างจะใช้วิธีการสุ่มแบบง่าย (Simple random sampling) 
อย่างง่าย  ตามตารางหาขนาดของกลุ่มตัวอย่างของ Taro Yamane ที่ระดับความเช่ือมั่น 95% โดยเก็บข้อมูลจาก
กลุ่มตัวอย่างจ านวน 400  คน  ซึ่งเป็นลูกค้าชาวไทยจ านวน 200 คน และลูกค้าต่างชาติจ านวน 200 คน  และ 
ประชากรกลุ่มที่ 2 คือ ผู้บริหารด้านการตลาดหรือนักคอมพิวเตอร์ของธุรกิจโรงแรมในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานคร  
โดยศึกษาเกี่ยวกับการพัฒนาการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศส าหรับการตลาดของธุรกิจโรงแรมในเขตพื้นที่
กรุงเทพมหานคร  ซึ่งการเลือกกลุ่มตัวอย่างใช้การสุ่มแบบเจาะจง (Purposive sampling)  โดยเลือกเก็บข้อมูลจาก
กลุ่มตัวอย่างซึ่งเป็นผู้บริหารด้านการตลาดหรือนักคอมพิวเตอร์ของธุรกิจโรงแรมในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานคร 
จ านวน 10 คน 
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3. ขั้นตอนการด าเนินการวิจัย 

การเก็บรวบรวมข้อมูล 
ผู้วิจัยได้ท าการเก็บรวบรวมข้อมูลจากแหล่งข้อมูล ดังนี้ 1) ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary data) ซึ่งแบ่งการเก็บ

รวบรวมจาก 2 ส่วน คือ การสัมภาษณ์แบบเจาะลึก (In-depth interview) กับผู้บริหารด้านการตลาดหรือนัก
คอมพิวเตอร์ของธุรกิจโรงแรมในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานคร จ านวน 10 คน และการใช้แบบสอบถาม 
(Questionnaire) กับบุคคลทั่วไปซึ่งเป็นลูกค้าของธุรกิจโรงแรมในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานคร  โดยรวบรวมข้อมูล
จากแบบสอบถามจ านวน 400  ชุด ระหว่างวันที่ 1-31 มีนาคม 2559  2) ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data)  ได้
จากการศึกษาแนวคิด ทฤษฏี งานวิจัยที่เกี่ยวข้อง ตลอดจนข้อมูลที่เกี่ยวข้อง เพื่อใช้เป็นกรอบแนวคิดในการศึกษา 
และน าไปใช้เป็นข้อมูลอ้างอิง อธิบาย ตลอดจนเป็นกรอบในการตั้งค าถามส าหรับการสัมภาษณ์แบบเจาะลึก  
(In-depth interview) และแบบสอบถาม ดังกล่าว 

การวิเคราะห์ข้อมูล 
 การวิจัยครั้งนี้  ผู้วิจัยได้ท าการวิเคราะห์ข้อมูลจากแบบสอบถามและการสัมภาษณ์  การวิเคราะห์ข้อมูล
จากแบบสอบถามใช้หลักการวิเคราะห์ข้อมูลเชิงพรรณนา (Descriptive method)  ซึ่งจ าแนกข้อมูลออกเป็น  
2  ส่วน  ได้แก่ 1) การศึกษาข้อมูลทั่วไปของบุคคลทั่วไปที่เป็นลูกค้าของธุรกิจโรงแรมในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานคร  
ซึ่งกลุ่มเป้าหมายมีทั้งลูกค้าชาวไทยและลูกค้าต่างชาติ  เกี่ยวกับการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศส าหรับการตลาดและ
การส่งเสริมการขายในธุรกิจโรงแรม  โดยผู้วิจัยน าข้อมูลที่รวบรวมได้มาท าการจัดระเบียบข้อมูล  หาค่าร้อยละ   
ค่าเฉลี่ย  และการแจกแจงความถี่  เป็นต้น  และ 2) การวิเคราะห์ปัจจัยที่มีผลต่อการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ
ส าหรับการตลาดและการส่งเสริมการขายในธุรกิจโรงแรม  เหตุผลและปัญหาของการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ
ส าหรับการตลาดและการส่งเสริมการขายในธุรกิจโรงแรม  ข้อดี-ข้อเสียของการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศส าหรับ
การตลาดและการส่งเสริมการขายในธุรกิจโรงแรม  และระดับความพึงพอใจต่อการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศส าหรับ
การตลาดและการส่งเสริมการขายในธุรกิจโรงแรม 

นอกจากนี้  ผู้วิจัยวิเคราะห์ข้อมูลที่ได้จากการสัมภาษณ์  ในประเด็นที่เกี่ยวข้อง  ได้แก่  ข้อมูลทั่วไป
เกี่ยวกับการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศเพื่อการตลาดและการส่งเสริมการขายในธุรกิจโรงแรมในปัจจุบัน  ปัญหาของ
การใช้เทคโนโลยีสารสนเทศเพื่อการตลาดและการสง่เสริมการขายในธุรกิจโรงแรม  การใช้เทคโนโลยีสารสนเทศเพื่อ
การตลาดและการส่งเสริมการขายในธุรกิจโรงแรมในอนาคต  และข้อเสนอแนะต่อรูปแบบการใช้เทคโนโลยี
สารสนเทศที่เหมาะสมเพื่อการตลาดและการส่งเสริมการขายในธุรกิจโรงแรมในอนาคต   จากนั้นจึงน าผลการ
สัมภาษณ์มาท าการวิเคราะห์ข้อมูลด้วยเหตุผล การหาความสัมพันธ์ของข้อมูล  และน าผลที่ได้จากแบบสอบถามมา
น าเสนอในเชิงพรรณนา (Analytical Description) ตามวัตถุประสงค์ของงานวิจัย ภายใต้การอ้างอิงแนวคิด ทฤษฎี 
และงานวิจัยท่ีเกี่ยวข้องเป็นกรอบในการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
4. สถิติที่ใช้ในการวิจัย ได้แก่ การแจกแจงความถี ่(Frequency)  ร้อยละ  ค่าเฉลี่ย  ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน  และ
มาตราส่วนประมาณค่า   
  

ผลการวิจัย 
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่เป็นเพศชาย (ร้อยละ 54.5)  รองลงมาเป็นเพศหญิง (ร้อยละ 45.5)  ส่วนใหญ่อยู่

ในช่วง อายุ 25-34 ปี  มีการศึกษาระดับปริญญาตรี (ร้อยละ 59.25) ส่วนใหญ่เป็นพนักงานบริษัท (ร้อยละ 55.50 )
รองลงมาประกอบธุรกิจส่วนตัว (ร้อยละ 23.50) และเป็นนักเรียน-นักศึกษา (ร้อยละ 16.50) ตามล าดับ  ลูกค้าชาว
ไทยส่วนใหญ่มีรายได้อยู่ในช่วง  10,001-20,000 บาทต่อเดือน  ลูกค้าชาวต่างประเทศส่วนใหญ่มีรายได้ต่ ากว่า  
20,000 U.S. ดอลลาร์  ด้านถิ่นที่อยู่ของกลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่อยู่ในภาคกลาง  (ร้อยละ 71.0)  กลุ่มตัวอย่าง 
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นักท่องเที่ยวชาวต่างประเทศส่วนใหญ่มีถิ่นที่อยู่ในเอเชีย (ร้อยละ 36.5)  รองลงมาได้แก่ ยุโรป ร้อยละ 32.0 และ 
อเมริกา ร้อยละ 22.5 ตามล าดับ 
 จากผลการวิเคราะห์พบว่ากลุม่ตัวอย่างส่วนใหญ่มีพฤติกรรมการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศส าหรับการค้นหา
ข้อมูลโรงแรมที่พักผ่านระบบอินเทอร์เน็ตด้วยเครื่องมือสืบค้นข้อมูล (Search Engine) มากที่สุด  รองลงมาได้แก่  
เว็บไซต์ของโรงแรม  และเครือข่ายสังคม ตามล าดับ  กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่มีจุดประสงค์ในการใช้เทคโนโลยี
สารสนเทศส าหรับการโรงแรมเพื่อส ารองห้องพักมากที่สุด  รองลงมาคือหาข้อมูลโปรโมช่ันของโรงแรม  และหา
ข้อมูลเบื้องต้นเกี่ยวกับโรงแรม  ตามล าดับ  ส าหรับวิธีการในการส ารองห้องพักโรงแรม  พบว่า  กลุ่มตัวอย่างที่ใช้
เทคโนโลยีสารสนเทศเพื่อการส ารองห้องพักของโรงแรมส่วนใหญ่นิยมใช้วิธีการส ารองห้องพักกับเว็บไซต์ของโรงแรม
โดยตรงมากที่สุด  รองลงมาคือ วิธีการส ารองห้องพักผ่านเว็บไซต์ของบริษัทตัวแทนจ าหน่าย เช่น agoda.com, 
booking.com เป็นต้น และส ารองห้องพักผ่านแทรเวล เอเจนซี่  ตามล าดับ 
 ปัจจัย ด้านการตลาดที่มีผลต่อการเลือกส ารองห้องพักผ่านเทคโนโลยีสารสนเทศของธุรกิจโรงแรม พบว่า  
จากกลุ่มตัวอย่างที่ใช้เทคโนโลยีสารสนเทศในการส ารองห้องพักของโรงแรมผ่านเทคโนโลยีสารสนเทศค านึงถึงราคา
ค่าบริการเป็นอันดับแรก  รองลงมา ได้แก่ โรงแรมและการบริการ  โปรโมช่ัน  และช่องทางการจัดจ าหน่าย  
ตามล าดับ  กลุ่มตัวอย่างมีปัญหาในการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศส าหรับธุรกิจโรงแรมในระดับมาก  โดยปัญหาหลัก  
ได้แก่  คุณภาพของการให้บริการ  การรักษาความลับของข้อมูลลูกค้า  ความน่าเช่ือถือ  และความถูกต้องของข้อมูล  
ตามล าดับ  ดังแสดงในตารางที่ 1 
 
ตารางที่ 1 ปัจจัยปัญหาในการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศส าหรับการโรงแรม 

การใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ  SD. ระดับปัญหา 
1. คุณภาพของการให้บริการ 4.02 0.83 มาก 
2. การรักษาความลับของข้อมูลลูกค้า 4.01 0.96 มาก 
3. ความน่าเช่ือถือ 3.98 0.86 มาก 
4. ความถูกต้องของข้อมูล 3.98 0.87 มาก 
5. การติดต่อสอบถามข้อมูลเพิ่มเติม 3.95 0.97 มาก 
6. ความสะดวกรวดเร็วในการให้บริการ 3.92 0.84 มาก 
7. การรักษาสัญญา  เง่ือนไข  และข้อตกลง 3.78 0.97 มาก 

โดยรวม 3.95 0.90 มาก 

 
กลุ่มตัวอย่างส่วนใหญ่นิยมช าระค่าบริการผ่านระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ  โดย เลือกวิธีการช าระ

ค่าบริการผ่านระบบอินเทอร์เน็ต  และการโอนเงินผ่านทางธนาคารมากที่สุด  รองลงมาได้แก่  การช าระผ่านเครื่อง
ฝากถอนเงินอัตโนมัติ  ตามล าดับ   
 

อภิปรายผลการวิจัย 
จากผลการศึกษาในครั้งนี้  ท าให้ทราบถึงพฤติกรรมและความต้องการการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ เพื่อ

การตลาดและการส่งเสริมการขายส าหรับธุรกิจโรงแรม ในเขตพื้นที่กรุงเทพมหานคร  ซึ่งสามารถน าผลที่ได้มาเป็น
แนวทางเพื่อพัฒนาการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีสารสนเทศเพื่อการตลาดและการส่งเสริมการขายส าหรับธุรกิจโรงแรม
ให้มีประสิทธิภาพมากขึ้น  ตลอดจนเพื่อเป็นแนวทางในการศึกษาค้นคว้าวิจัยต่อไป  ดังนี้ 
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 ผู้ประกอบการธุรกิจการโรงแรมควรปรับปรุงเว็บไซต์โดยให้ความส าคัญกับการท าให้ผู้ใช้อินเทอร์เน็ต
สามารถสืบค้นข้อมูลของโรงแรมผ่าน Search Engine ได้ง่าย  การให้ข้อมูลเบื้องต้นของโรงแรมแก่นักท่องเที่ยว
อย่างสมบูรณ์เพียงพอ  เช่น  ลักษณะภายในและภายนอกห้องพักของโรงแรม  สิ่งอ านวยความสะดวก  ที่ตั้งและ
แผนที่โรงแรม  ทั้งนี้ข้อมูลในเว็บไซต์ควรเป็นข้อมูลที่ถูกต้อง  ไม่บิดเบือนหรือแอบอ้างเกินจริง  และมีการปรับปรุง
ข้อมูลให้เป็นปัจจุบันอยู่เสมอ  เว็บไซต์ควรมีภาพประกอบ  ภาพเคลื่อนไหว  หรือสื่อประสม (Multimedia) เพื่อ
แสดงให้เห็นลักษณะและบรรยากาศของโรงแรมที่แท้จริง  นอกจากน้ีผู้ประกอบธุรกิจโรงแรมควรถูกปรับปรุงเว็บไซต์
ให้นักท่องเที่ยวสามารถส ารองห้องพักผ่านเว็บไซต์ได้โดยตรง  ตลอดจนการสร้างเครือข่ายพันธมิตรทางธุรกิจเพื่อ
เพิ่มวิธีการส ารองห้องพักผ่านเว็บไซต์ของบริษัทตัวแทนจ าหน่าย  และส ารองห้องพักผ่านแทรเวล เอเจนซี่  ทั้งนี้  ใน
การตั้งราคาผ่านบริษัทตัวแทนจ าหน่ายหรือผู้ประกอบการบริษัททัวร์นั้น ผู้ประกอบการควรท าสัญญา (Contract) 
เกี่ยวกับราคาค่าบริการและผลประโยชน์ค่าตอบแทนจากการจ าหน่ายห้องพักกับผู้ประกอบการโรงแรม อย่าง
สมเหตุสมผล เพื่อไม่ให้การตั้งราคาค่าบริการสูงเกินไป 
 ผู้ประกอบการธุรกิจโรงแรมควรมีการส่งเสริมการขายเป็นระยะ  ตัวอย่างเช่น  การแถมอาหารเช้าฟรีทุก
วันท่ีได้ส ารองห้องพัก  การแถมโปรแกรมสปาเมื่อจองห้องพัก  เป็นต้น  เพื่อเป็นการกระตุ้นยอดขาย  ตลอดจนการ
ปรับปรุงห้องพักและภูมิทัศน์ของโรงแรมให้น่าอยู่เพื่อเป็นการส่งเสริมภาพลักษณ์ที่ดี 
 องค์กรธุรกิจโรงแรมควรพัฒนาระบบเทคโนโลยีสารสนเทศให้ทันสมัย  ตอบสนองความต้องการของลูกค้า  
เพื่อให้ลูกค้าได้รับความสะดวกสบาย  และเพิ่มความรวดเร็วต่อกระบวนการขายของธุรกิจโรงแรมในอนาคต  
นอกจากนี้  ระบบการให้บริการต้องมีระบบการป้องกันความผิดพลาดของข้อมูล  เพื่อให้การบริการลูกค้ามีความ
ถูกต้องแม่นย า ซึ่งจะสร้างความน่าเชื่อถือให้กับลูกค้าที่มาใช้บริการ  โดยเฉพาะอย่างยิ่งการให้บริการช าระค่าบริการ
ผ่านธนาคารหรือเครื่องฝากถอนเงินอัตโนมัติ  จะต้องมีระบบการรักษาความปลอดภัยของข้อมูลที่ดีและระบบการ
ประมวลผลข้อมูลท างานอย่างถูกต้องแม่นย า 

ผู้ประกอบการด้านการโรงแรมควรจัดหาช่องทางการรับช าระเงินอย่างเพียงพอ  ซึ่งช่องทางที่ส าคัญได้แก่  
วิธีการช าระค่าบริการผ่านระบบอินเทอร์เน็ต  การโอนเงินผ่านทางธนาคาร  และการช าระผ่านเครื่องฝากถอนเงิน
อัตโนมัติ  เพื่อเสนอทางเลือกของวิธีการช าระค่าบริการที่นักท่องเที่ยวแต่ละคนสะดวก  อย่างไรก็ตามส าหรับ
ช่องทางในการรับช าระเงินค่าบริการนั้นผู้ประกอบการต้องค านึงถึงความสะดวกรวดเร็วในการให้บริการ   การใช้
เทคโนโลยีที่มีความทันสมัย  การรักษาความปลอดภัยของข้อมูล  การประมวลผลรายการที่มีความถูกต้องแม่นย า  
และความน่าเชื่อถือของการช าระเงินผ่านระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ  ซึ่งจะส่งผลให้การบริการลูกค้าเป็นไปอย่างมี
คุณภาพ   
 
แนวทางเพ่ือพัฒนาการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีสารสนเทศเพ่ือการตลาดและการส่งเสริมการขายส าหรับธุรกิจ
โรงแรม 

เมื่อน าข้อมูลที่ได้จากการสรุปผล  การอภิปรายผลและข้อเสนอแนะ  รวมทั้งข้อมูลที่ผู้วิจัยได้ท าการศึกษา
ค้นคว้ามาประกอบกัน  ผู้วิจัยจึงเสนอรูปแบบการประยุกต์ใช้เทคโนโลยีสารสนเทศเพื่อการตลาดและการส่งเสริม
การขายส าหรับธุรกิจโรงแรม  เพื่อให้สอดคล้องกับความต้องการของลูกค้าในการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศส าหรับ
การโรงแรม  โดยผู้วิจัยเสนอแนวทางในการพัฒนาดังแสดงในภาพท่ี 1  ซึ่งประกอบด้วยประเด็นต่างๆ  ดังนี้   

1. การจัดการองค์กร  การจัดการองค์กรด้าน  ปรัชญา  วิสัยทัศน์  เป้าหมายขององค์กรมีผลอย่างยิ่งต่อ
การพลักดันให้มีการจัดท าและเกิดการพัฒนาการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศเพื่อการตลาดและการส่งเสริมการขาย
ส าหรับธุรกิจโรงแรม  อย่างไรก็ตามการน าเทคโนโลยีสารสนเทศมาประยุกต์ใช้ในองค์กร  ผู้ประกอบการควร
ค านึงถึงลักษณะของธุรกิจ  โครงสร้างองค์กร  และกระบวนการท างานของธุรกิจ   
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2. การวิจัยการตลาด  ปัจจุบันมีลูกค้าที่ใช้เทคโนโลยีสารสนเทศส าหรับการโรงแรมเพิ่มขึ้นเรื่อยๆ  

ผู้ประกอบการควรมีการวิจัยการตลาด  เพื่อศึกษาข้อมูลส าหรับลูกค้ากลุ่มเป้าหมาย  เช่น  ลูกค้าส่วนใหญ่ของธุรกิจ
เป็นกลุ่มนักท่องเที่ยวชาวไทยหรือชาวต่างประเทศ และพฤติกรรมการใช้เทคโนโลยีสารสนเทศ  รวมถึงแนวโน้มการ
ใช้งานในอนาคต  เพื่อให้ทราบความต้องการของลูกค้าที่แท้จริง  ซึ่งจะก่อให้เกิดประโยชน์ต่อการน าเทคโนโลยี
สารสนเทศมาใช้ในการด าเนินธุรกิจได้อย่างเหมาะสม 

3. การพัฒนาด้านเทคโนโลยี  องค์กรธุรกิจโรงแรมควรพัฒนาระบบเทคโนโลยีสารสนเทศให้ทันสมัยอย่าง
ต่อเนื่องและมีมาตรฐานทัดเทียมกับประเทศอื่นๆ ในระดับสากล  โดยเลือกใช้เทคโนโลยีที่มีความทันสมัยและ
ตอบสนองความต้องการของลูกค้า เพื่อให้ลูกค้าได้รับความสะดวกสบาย  และเพิ่มความรวดเร็วต่อกระบวนการขาย
ของธุรกิจโรงแรมในอนาคต  โดยการส่งเสริมการขายในขั้นตอนการจองห้องพักผ่านเว็บไซต์  การประชาสัมพันธ์
ข้อมูลโปรโมช่ันบนเว็บไซต์ของโรงแรม  และเว็บไซต์ของบริษัทตัวแทนจ าหน่าย  การใช้เป็นช่องทางการขายและการ
ช าระเงินค่าสินค้าและบริการ  ซึ่งช่วยให้ลูกค้ามีความสะดวก  นอกจากนี้ควรมีการใช้แอพพลิเคช่ันเครือข่ายสังคม
ออนไลน์เพื่ออัพเดท (update) ข้อมูลที่น่าสนใจของโรงแรมและเป็นสื่อส าหรับการโฆษณาและประชาสัมพันธ์ให้
โรงแรมเป็นที่รู้จักมากขึ้นได้อย่างรวดเร็ว 

4.  การจัดการทรัพยากร  ทรัพยากรขององค์กรได้แก่  เงินทุนหรืองบประมาณส าหรับใช้ในการจัดหา
เทคโนโลยีสารสนเทศ  ผู้ประกอบการธุรกิจโรงแรมจะต้องพิจารณาจัดสรรงบประมาณที่เหมาะสมซึ่งขึ้นอยู่กับ
นโยบายและการวางแผนเกี่ยวกับโครงการพัฒนาระบบเทคโนโลยีสารสนเทศขององค์กร  โดยจะต้องพิจารณาถึง
ระยะเวลาที่ใช้ในการพัฒนาระบบ  ความคุ้มค่าและผลตอบแทนท่ีจะได้รบั  รวมทั้งการจัดหาบุคลากรดา้นเทคโนโลยี
สารสนเทศและการพัฒนาทรัพยากรมนุษย์ขององค์กรให้มีความรู้  ความสามารถ  และทักษะในการใช้เทคโนโลยี
สารสนเทศเพื่อเพิ่มความสามารถของบุคลากรในการให้บริการลูกค้าด้วยเทคโนโลยีสารสนเทศได้อย่างสะดวก
รวดเร็ว 

 
ภาพที่ 1  กรอบแนวคิดของการเสนอแนวทางการประยุกต์ใช้เทคโนโลยสีารสนเทศเพื่อการตลาดและการส่งเสรมิ

การขายส าหรับธรุกิจโรงแรม 
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5. การประยุกต์ใช้ส่วนประสมทางการตลาด  การพัฒนาด้านเทคโนโลยีเพียงอย่างเดียว  คงไม่สามารถ

ตอบสนองความต้องการของลูกค้าได้ทั้งหมด  ผู้ประกอบการควรค านึงถึงการประยุกต์ใช้หลักการตลาดมาใช้ร่วมกับ
การพัฒนาเทคโนโลยี  โดยใช้ส่วนประสมทางการตลาด  ดังนี้   
   1) ผลิตภัณฑ์หรือการบริการ  ผู้ประกอบการธุรกิจโรงแรมควรน าระบบเทคโนโลยีสารสนเทศที่
ทันสมัยมาใช้ส าหรับการให้บริการลูกค้าในกระบวนการต่างๆ  ของการด าเนินธุรกิจ  เพื่อเป็นการสร้างมูลค่าเพิ่ม
ให้แก่การบริการต่างๆ  ซึ่งจะช่วยให้การบริการลูกค้ามีความสะดวกรวดเร็ว  และมีความถูกต้องแม่นย า   
   2) ราคา  ผู้ประกอบการควรตั้งราคาค่าบรกิารอยา่งเหมาะสม  และสมเหตุสมผล  อย่างไรก็ตาม  
การให้บริการลูกค้าผ่านเว็บไซต์ช่วยให้ลกูค้าประหยัดค่าใช้จ่ายในการเดินทางเพื่อหาข้อมูล  ส ารองห้องพักและช าระ
เงิน  ณ  สถานประกอบการโดยตรง  ซึ่งช่วยให้ลูกค้าสะดวกและประหยัดเวลาเป็นอย่างมาก 
   3) ช่องทางการจ าหน่าย  ผู้ประกอบการควรน าระบบเทคโนโลยีสารสนเทศมาช่วยในขั้นตอน
การให้บริการข้อมูลเกี่ยวกับโรงแรม  รายละเอียดของห้องพัก  การส ารองห้องพัก  เพื่อให้บริการลูกค้าที่หน้า
เคาน์เตอร์  และเว็บไซต์  ตลอดจนการให้บริการติดต่อสื่อสารกับลูกค้าผ่านระบบอินเทอร์เน็ต  ไปร ษณีย์
อิเล็กทรอนิกส์  การส่งข้อความผ่านระบบโทรศัพท์มือถือ  และเครือข่ายสังคม  ส าหรับการช าระเงินค่าบริการ  ผู้
ประกอบควรจัดให้ลูกค้าสามารถเลือกวิธีการช าระผ่านระบบเทคโนโลยีสารสนเทศแบบต่างๆ  ตามความสะดวกของ
ลูกค้าแต่ละคน  ได้แก่  การช าระผ่านบัตรเครดิต  การช าระผ่านอินเทอร์เน็ต  การโอนเงินผ่านทางธนาคาร  และ
การช าระผ่านเครื่องฝากถอนเงินอัตโนมัติ  

 4) การส่งเสริมการตลาด  ผู้ประกอบการธุรกิจโรงแรมควรใช้หลักการส่งเสริมการตลาดเพื่อ
กระตุ้นให้ลูกค้าเกิดความจ าเป็นในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑ์และบริการ  โดยระบบสารสนเทศที่จัดท าจะต้อง
สามารถให้ข้อมูลของผลิตภัณฑ์และบริการลูกค้าอย่างสะดวกรวดเร็ว  ใช้งานง่าย  มีความถูกต้องเช่ือถือได้  และให้
ข้อมูลอย่างเพียงพอ  อย่างไรก็ตามผู้ประกอบการควรค านึงถึง การรักษาสัญญา  เง่ือนไข  และข้อตกลง  หากมีการ
บริหารจัดการระบบท่ีดีจะส่งผลให้ลูกค้าจะเกิดความเช่ือถือต่อการใช้บริการด้วยเทคโนโลยีสารสนเทศ 

6. การสร้างเครือข่ายธุรกิจกับหน่วยงานภายนอก  การใช้เทคโนโลยีสารสนเทศเพื่อการตลาดและการ
ส่งเสริมการขายส าหรับธุรกิจโรงแรม  ผู้ประกอบการควรสร้างเครือข่ายในการติดต่อแลกเปลี่ยนข้อมูลข่าวสารกับ
หน่วยงานอื่นๆ  ที่เกี่ยวข้อง  เช่น  ธุรกิจโรงแรมอาจให้บริการส ารองตั๋วโดยสารเครื่องบิน  รถโดยสารประจ าทาง 
หรือส ารองทัวร์  ให้แก่ลูกค้าของโรงแรม  ซึ่งจะเป็นการช่วยให้ลูกค้าได้รับความสะดวกรวดเร็วมากขึ้น  รวมทั้งการ
ติดต่อประสานงานกับธนาคารหรือสถาบันการเงินต่างๆ  เกี่ยวกับข้อตกลงและเง่ือนไขในการใช้ช่องทางและวิธีการ
ช าระเงินของลูกค้าผ่านระบบเทคโนโลยีสารสนเทศ  เพื่อให้การช าระเงินมีความสะดวกรวดเร็ว  ถูกต้องแม่นย า  
และมีความปลอดภัย 

 
ข้อเสนอแนะ 

จาการวิจัยครั้งนี้  ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะให้มีการท าวิจัยเพิ่มเติมในประเด็นต่อไปนี้ 
1. การใช้เทคโนโลยีสารสนเทศเพื่อการตลาดและการส่งเสริมการขายส าหรับธุรกิจท่องเที่ยวประเภทอื่นๆ  

เช่น  ธุรกิจสายการบิน  บริษัททัวร์  และธุรกิจรถโดยสารประจ าทาง  เป็นต้น   
2. การศึกษาโครงสร้างพื้นฐานด้านเทคโนโลยีสารสนเทศเพื่อการตลาดและการส่งเสริมการขายส าหรับ

ธุรกิจโรงแรมในกรุงเทพมหานคร  โดยเปรียบเทียบกับพ้ืนท่ีอื่น  เช่น  จังหวัดสุโขทัย  จังหวัดเชียงใหม่  เป็นต้น 
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