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บทคัดยอ

การวิจัยครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยสําคัญท่ีสงผลตอความตั้งใจเชิงพฤติกรรมของลูกคาโรงแรมบูติค 
และศึกษาอิทธิพลของปจจัยสําคัญตอความต้ังใจเชิงพฤติกรรมของลูกคาโรงแรมบูติค โดยการวิจัยน้ีเปนการวิจัย
เชิงปริมาณ กลุมตัวอยางคือ ลูกคาที่เคยเขาพักโรงแรมบูติค จํานวน 600 ราย เครื่องมือท่ีใชในการรวบรวม
ขอมูลคือ แบบสอบถาม สถิติที่ใชเชิงพรรณนา ไดแก คารอยละ คาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐาน คาความถี่ 
สถิติเชิงอางอิง ไดแก คาสัมประสิทธิ์สหสัมพันธแบบเพียรสัน และการวิเคราะหสมการโครงสราง ผลการวิจัย
พบปจจัยสําคัญท่ีสงผลทางตรงตอความต้ังใจเชิงพฤติกรรมของลูกคาโรงแรมบูติคอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
ไดแก ประสบการณลูกคาและการรับรูคุณคาสงผลทางตรง (b = 0.292, b = 0.527) ตอความต้ังใจเชิงพฤติกรรม
ของลูกคาโรงแรมบูติคอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ และปจจัยการตลาดอิเล็กทรอนิกสสงผลทางออมตอความต้ังใจ
เชิงพฤติกรรมของลูกคาโรงแรมบูติค โดยมีประสบการณลูกคา (b = 0.234) และการรับรูคุณคา (b = 0.277) 
เปนตัวแปรสงผาน ท้ังน้ีหากผูประกอบการโรงแรมบูติค นําขอมูลงานวิจัยน้ีไปใชในการดําเนินงานธุรกิจจะสงผลให
ลูกคามีความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการมาใชบริการโรงแรมบูติค รวมท้ังสนับสนุน แนะนําบอกตอ กลับมาใช
บริการซํ้า ซึ่งเปนการสรางขอไดเปรียบเชิงการแขงขันอยางยั่งยืนตอไป
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Abstract

This research aimed to study factors aff ecting the behavioral intentions of boutique hotel 
customers and the infl uence of important factors on those intentions. This research applied 
the quantitative method to collect data from 600 Thai boutique hotel customers. The research 
instrument was a questionnaire. The data were analyzed using descriptive statistics, including 
percentage, mean, standard deviation, frequency, and inference statistics, including Pearson’s 
correlation coeffi  cient, and structural equation modeling (SEM). According to the research 
results, the factors that have a statistically signifi cant direct eff ect (b = 0.292, b= 0.527) on the 
behavioral intention of boutique hotel customers are customer experience and perceived value, 
which directly aff ect the statistically signifi cant behavioral intent of boutique hotel customers. 
and e-marketing factors indirectly aff ect the behavioral intentions of boutique hotel customers, 
with the customer experience (b = 0.234) and perceived value (b = 0.277) as the intermediate 
variables. However, if the boutique hotel operator uses this research information in business 
operations, it will result in customers having a behavioral intention to repurchase the boutique 
hotel service. Support, recommendations, word of mouth, and repurchases are all examples. 
This will create a sustainable competitive advantage in the future.
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บทนํา

การทองเที่ยวมีบทบาทสําคัญตอระบบเศรษฐกิจอยางยิ่ง ดังรายงานขอมูลบัญชีประชาชาติดานการทองเที่ยว 
(Tourism Satellite Account: TSA) แสดงใหเห็นถึงบทบาทสําคัญของอุตสาหกรรมการทองเท่ียวที่มีตอระบบ
เศรษฐกิจของประเทศไทยมาอยางตอเนื่องตลอด 11 ปที่ผานมา (ป พ.ศ. 2553 - 2563) โดยการใชจายของ
นักทองเท่ียวท้ังชาวไทยและนักทองเท่ียวชาวตางชาติในป พ.ศ. 2553 เทากับ 976,703.55 ลานบาท ไดกอใหเกิด
ผลิตภัณฑมวลรวมในประเทศดานการทองเที่ยวเทากับ 961,421.16 ลานบาท คิดเปนสัดสวนรอยละ 8.90 
ของ GDP รวมท้ังประเทศ และกอใหเกิดการจางงาน 3,939,851 คน หรือประมาณรอยละ 10.36 ของการจางงาน
รวมท้ังประเทศ หลังจากน้ัน 11 ปตอมา ในป พ.ศ. 2564 เกิดเหตุการณแพรระบาดของโรคโควิด-19 ในท่ัวโลก
และประเทศไทยอยางตอเนื่อง มีการใชจายของนักทองเที่ยวทั้งชาวไทยและนักทองเที่ยวชาวตางชาติเทากับ 
256,620.44 ลานบาท ลดลงประมาณรอยละ 73.73 เม่ือเทียบกับป พ.ศ. 2553 ในป พ.ศ. 2564 ประมาณการ
ในเบ้ืองตนวาอุตสาหกรรมการทองเที่ยวของไทยในไตรมาสแรกมีมูลคา 91,610.99 ลานบาท ในไตรมาสที่ 2 
จํานวน 38,062.35 ลานบาท ไตรมาส 3 จํานวน 18,539.96 ลานบาท และไตรมาส 4 จํานวน 108,026.76 ลานบาท 
คิดเปนสัดสวนรอยละ 2.26 0.97 0.47 และรอยละ 2.51 ของ GDP รายไตรมาสของประเทศ ตามลําดับ 
กอใหเกิดการจางงานในอุตสาหกรรมการทองเที่ยวในไตรมาสแรก 4,046,352 คน ไตรมาสที่ 2 จํานวน 
4,014,301 คน ไตรมาสที่ 3 จํานวน 3,648,289 คน และไตรมาสท่ี 4 จํานวน 3,863,540 คน คิดเปนสัดสวน
รอยละ 10.77 10.61 9.68 และรอยละ 10.19 ของจํานวนการจางงานทั้งประเทศ ตามลําดับ (สํานักงาน
ปลัดกระทรวงการทองเท่ียวและกีฬา, 2565) ธุรกิจโรงแรมเปนอีกหน่ึงธุรกิจสําคัญภายใตอุตสาหกรรมการทองเท่ียว
ที่ปจจุบันกําลังประสบปญหาในเรื่องการแขงขันของจํานวนโรงแรมที่มีเพิ่มมากขึ้น ทําใหภาพรวมของธุรกิจ
โรงแรมมีความเส่ียงจากการขยายธุรกิจของผูประกอบการรายใหญที่ผันมาลงทุนทําท่ีพักแรมใหมี
หลายระดับมากขึ้น สงผลทําใหการปรับขึ้นราคาหองพักเปนไปไดยาก (ศูนยวิจัยธนาคารออมสิน, 2562) 
ปจจุบันโรงแรมประเภทบูติคไดรับความนิยมเพ่ิมข้ึน เน่ืองจากนักทองเท่ียวยุคใหมตองการประสบการณท่ีแตกตาง 
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และมีเอกลักษณเฉพาะตัวมากข้ึน ซ่ึงโรงแรมระบบเครือขายมาตรฐานเดียวกันทุกแหงท่ัวโลกไมสามารถตอบสนอง
ความตองการดังกลาวของนักทองเท่ียวกลุมน้ีได จึงเกิดชองวางทางการตลาดใหผูประกอบการสามารถพัฒนา
ที่พักขนาดเล็ก โดยเนนการออกแบบและตกแตงที่มีลักษณะเฉพาะตัว มีความโดดเดน แตกตางจากคูแขง 
รวมท้ังการใหบริการดวยความเอาใจใสอยางใกลชิด สรางบรรยากาศท่ีอบอุนใจแกผูท่ีมาพัก ท่ีพักรูปแบบดังกลาว
นิยมเรียกกันทั่วไปวา "โรงแรมบูติค" (อิศยา, 2558) โรงแรมบูติคมีลักษณะเปนโรงแรมขนาดเล็กออกแบบ
โดยมีความคิดสรางสรรค มีเอกลักษณเฉพาะตัว เปาหมายของนักทองเท่ียวท่ีเลือกพักในโรงแรมบูติค มักจะเนน
ไปท่ีการไดรับประสบการณในการเขาพัก (นาฏอนงค และอินทกะ, 2565) 
 ปจจุบันเทคโนโลยีและอินเทอรเน็ตครอบคลุมทุกพ้ืนท่ีมากข้ึน มีการพัฒนาทําใหเกิดส่ือสังคมออนไลน
ในหลากหลายรูปแบบ การตลาดอิเล็กทรอนิกสจึงเปนวิธีการดําเนินงานของธุรกิจยุคใหม มีการสื่อสารกับ
ลูกคาผานทางออนไลน นําเสนอคุณคาไปยังลูกคาไดอยางมีประสิทธิภาพและเหมาะสม การตลาดในรูปแบบ
การตลาดอิเล็กทรอนิกส จึงกลายเปนความทาทายของธุรกิจ ซึ่งตองปรับตัวใหทันตอการเปลี่ยนแปลง 
โดยเฉพาะอยางย่ิงธุรกิจโรงแรมประเภทบูติคท่ีจําเปนตองนําเสนอความคิดสรางสรรคใหม ๆ ส่ือสารความโดดเดน
อันเปนเอกลักษณ และมนตเสนหของความทันสมัยในประสบการณใหม ๆ ใหลูกคารับรูและดึงดูดลูกคา
ใหมาใชบริการ ดังนั้นจึงกลาวไดวาธุรกิจตองสรางและตอกยํ้าประสบการณที่ดีแกลูกคา ดวยการสงมอบ 
ความทรงจําท่ีดีทางดานประสบการณใหกับลูกคา ในปจจุบันลูกคามีความคาดหวังตอการบริการมากกวาในอดีต 
เน่ืองจากขอเท็จจริงที่พบวาการใหบริการเพ่ือความพึงพอใจแบบพื้นฐานอาจไมเพียงพอและทําใหลูกคา
อยากกลับมาใชบริการซํ้า ทําใหธุรกิจตองสรางประสบการณที่มีคุณคามากพอที่จะทําใหลูกคาสามารถบอกตอ
ผูอ่ืนไดในอนาคต และคุณคาท่ีลูกคารับรูถือเปนการพัฒนาความจงรักภักดีของลูกคาท่ีสามารถเพ่ิมความถ่ีใหกับ
การซื้อสินคาหรือใชบริการซํ้า (Hsu, M. H. et al., 2015) พบวาการรับรูคุณคามีอิทธิพลตอความตั้งใจ
ในการซ้ือซ้ําหรือใชบริการซ้ํา การสงมอบคุณคาท่ีลูกคารับรูจึงสามารถสรางความไดเปรียบเชิงการแขงขันของธุรกิจ 
นอกจากนี้ธุรกิจโรงแรมบูติคควรหาแนวทางและกําหนดกลยุทธตาง ๆ เพื่อสรางความต้ังใจเชิงพฤติกรรมของ
ลูกคาใหลูกคามีความตั้งใจที่จะทุมเท มีความพยายามในการใชบริการ รวมถึงเต็มใจ ยินดีในการใชบริการ 
แนะนําบุคคลอ่ืนใหมาใชบริการ และกลับมาใชบริการซ้ําอีก เพ่ือสรางความไดเปรียบทางการแขงขันใหกับธุรกิจ
อยางยั่งยืนตอไป
 ดังน้ันผูวิจัยจึงสนใจที่จะศึกษาปจจัยสําคัญท่ีสงผลตอความตั้งใจเชิงพฤติกรรมของลูกคาโรงแรมบูติค 
และอิทธิพลของปจจัยสําคัญตอความตั้งใจเชิงพฤติกรรมของลูกคาโรงแรมบูติค เพื่อนําขอมูลและองคความรู
ไปใชในการดําเนินธุรกิจใหลูกคามีความตั้งใจเชิงพฤติกรรมในการมาใชบริการ แนะนําบอกตอ และกลับมาใช
บริการซํ้า อันเปนการสรางขอไดเปรียบเชิงการแขงขันอยางยั่งยืนตอไป ดังที่ (Alexandris, C. et al., 2002) 
ไดอธิบายไววาการระบุปจจัยที่มีอิทธิพลตอความต้ังใจเชิงพฤติกรรมในการเลือกโรงแรมน้ันมีประโยชนตอ
การวางแผนและการตลาดของโรงแรม
 การทบทวนวรรณกรรมและแนวคิดที่เกี่ยวของ
 โรงแรมบูติค “Boutique” เปนคําที่ใชอธิบายลักษณะของธุรกิจดานที่พักแรมท่ีมีขนาดเล็ก กะทัดรัต 
มีจํานวนหองพักไมเกิน 100 หอง มีความหรูหรา และมีเอกลักษณที่โดดเดนเฉพาะตัว บางครั้งโรงแรมบูติค 
อาจรูจักหรือถูกเรียกอีกช่ือหน่ึงวา โรงแรมดีไซน (Design Hotel) หรือโรงแรมไลฟสไตล (Lifestyle Hotels) 
เน่ืองจากแนวคิด (Theme) ของการสรางโรงแรมมีความนาสนใจ ขณะท่ีบางแหงอาจเกิดจากการดัดแปลงมาจาก
อาคารเกาที่มีประวัติศาสตรยาวนาน มีการใหบริการท่ีเนนเฉพาะกลุม (ธารีทิพย, 2549) โรงแรมบูติคหมายถึง 
โรงแรมที่มีเอกลักษณสะทอนความเปนตัวตนที่โดดเดน มีรูปแบบของการใหบริการที่สามารถตอบสนอง
ความตองการเฉพาะกลุม ซึ่งปจจุบันกําลังเปนที่นิยมจากกลุมนักทองเที่ยวที่ตองการแสวงหาประสบการณ
ในการทองเท่ียวท่ีแปลกใหมแตกตางไปจากการดําเนินชีวิตปกติ โรงแรมบูติคมีขนาดเล็ก แตมีบริการดานอ่ืน ๆ 
อยางครบครัน (ศุภลักษณ และเทิดชาย, 2556) สอดคลองกับ (Aggett, M., 2007) ใหคําจํากัดความโรงแรม
บูติควา เปนโรงแรมที่มีการออกแบบรวมสมัย มีการบริการเฉพาะบุคคล และสิ่งอํานวยความสะดวกที่ทันสมัย 
การออกแบบและเอกลักษณของโรงแรมบูติคไดรับการยอมรับวาเปนกลยุทธการสรางความแตกตางที่ทําให
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ธุรกิจแขงขันกับแบรนดเครือโรงแรมได การออกแบบและเอกลักษณแสดงออกทางสถาปตยกรรมท่ีหลากหลาย 
อาคารและชิ้นสวนของเฟอรนิเจอรไดรับการยอมรับวาเปนแรงผลักดันสําคัญที่อยูเบื้องหลังการเติบโตของ
โรงแรมบูติค
 ปจจัยสําคัญที่สงผลตอความตั้งใจเชิงพฤติกรรมของลูกคาโรงแรมบูติค ปจจุบันนักทองเที่ยว
มีความตองการประสบการณใหม ตองการบริการจากโรงแรมท่ีเขาถึงไลฟสไตลและรูปแบบเฉพาะ ซึ่งจากการ
ทบทวนวรรณกรรมท่ีเก่ียวของพบประเด็นท่ีนาสนใจดังน้ี ประสบการณลูกคา (วิทยา และพิภพ, 2547) กลาววา 
ประสบการณของลูกคา คือ ทุก ๆ ประสบการณท่ีลูกคาไดรับจากการติดตอในทุก ๆ จุดสัมผัสของธุรกิจ จะสะสม
เปนองครวมแหงประสบการณ ซ่ึงจะเปนเคร่ืองตัดสินความเขมแข็งของท้ังสายใยความผูกพันท่ีลูกคามีตอธุรกิจ 
และเปนพลังตอตานแรงดึงดูดจากคูแขงขัน ดังนั้นจึงกลาวไดวาการสรางประสบการณที่ดีใหกับลูกคา 
สรางประสบการณท่ีแตกตางใหแกลูกคาเปนการสรางความไดเปรียบในทางการแขงขันและภัยคุกคามใหม ๆ ได 
ประสบการณของลูกคามีบทบาทมากกวาปจจัยอ่ืน ๆ ในการประกันความสําเร็จทางธุรกิจภายใตสภาพแวดลอม
ทางธุรกิจท่ีมีการแขงขันสูง ประสบการณสวนบุคคลของลูกคาในเชิงบวกจะนําไปสูความต้ังใจซ้ือซ้ํา (Leino, H. M. 
et al., 2021; McKenzie, R., 2000; Wang, L. et al., 2019; Zhao, Y. et al., 2020) การรับรูคุณคาของลูกคา 
(พีรพงศ และคณะ, 2562) ระบุวาการรับรูคุณคา เปนตัวชี้วัดความสามารถในการแขงขันที่เหนือกวาคูแขง 
ทฤษฎีเกี่ยวกับคุณคามีพื้นทางความคิดมาจากแนวคิดทางเศรษฐศาสตรที่วาสิ่งใดก็ตามจะมีคุณคาหรือมูลคา
หรือไมนั้นเกี่ยวของกับความพึงพอใจของลูกคา จากแนวคิดที่วาลูกคาตองรูสึกวาไดมากแตเสียนอย หรือ
คุณคาเทากับประโยชนที่จะรับคุณคาที่ลูกคารับรู ประกอบดวย คุณคาเชิงเศรษฐศาสตร คุณคาเชิงสังคม 
คุณคาเชิงอารมณ และ (Hsu, M. H. et al., 2015) พบวาการรับรูคุณคามีอิทธิพลตอความต้ังใจในการซ้ือซํ้า
หรือใชบริการซํ้า การตลาดอิเล็กทรอนิกส (Batinic, I., 2015) กลาววา การตลาดอิเล็กทรอนิกส คือการใช
เทคโนโลยีสารสนเทศและการส่ือสาร ในกระบวนการของการสราง การสงมอบ และการส่ือสารคุณคาตอลูกคา 
และมีความสามารถในการรวบรวมขอมูลจํานวนมากเกี่ยวกับพฤติกรรมของลูกคา ชวยใหรักษาลูกคาเกาและ
ดึงดูดลูกคาใหมอยางทรงพลังและมีประสิทธิภาพมาก และระบุวาการตลาดอิเล็กทรอนิกส มีตนทุนตํ่า ไดรับ 
Feedback อยางรวดเร็ว เพิ่มผูเขาชมเว็บไซตของโรงแรม สรางความแข็งแกรงของแบรนด สงเสริม
การตลาดไดงาย และสามารถปรับปรุงความสัมพันธกับลูกคาไดเปนอยางดี กลยุทธการทําการตลาดบนสื่อ
สังคมออนไลน มีสวนชวยสงเสริมและเพ่ิมความจงรักภักดีในแบรนดสินคา/บริการ กอใหเกิดความประทับใจ
และความรูสึกซาบซึ้งจดจําคุณคา ใหเกิดขึ้นภายในใจของลูกคา จากการศึกษาของ (Neti, S., 2011) พบวา 
กลยุทธการตลาดอิเล็กทรอนิกสชวยสรางความพึงพอใจของลูกคา ซึ่งมิไดจบลงเพียงแคการขายเทานั้น 
แตการส่ือสารปฏิสัมพันธนํามาซ่ึงความสัมพันธอันดีแกลูกคา และเปดโอกาสในการรับฟงความคิดเห็นของลูกคา 
ทําใหธุรกิจเกิดการเรียนรูเกี่ยวกับลูกคา 
 จากการทบทวนวรรณกรรม (วิทยา และพิภพ, 2547; Leino, H. M. et al., 2021; McKenzie, R., 
2000; Wang, L. et al., 2019; Zhao, Y. et al., 2020; พีรพงศ และคณะ, 2562; Hsu, M. H. et al., 2015; 
Neti, S., 2011) ผูวิจัยจึงกําหนดกรอบแนวคิดในการวิจัย (รูปท่ี 1) 

รูปท่ี 1 กรอบแนวคิดในการวิจัย  
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 สมมติฐานการวิจัย
 H1: การตลาดอิเล็กทรอนิกส มีอิทธิพลทางตรงตอประสบการณลูกคา
 H2: การตลาดอิเล็กทรอนิกส มีอิทธิพลทางตรงตอการรับรูคุณคาของลูกคา
 H3: การตลาดอิเล็กทรอนิกส มีอิทธิพลทางตรงตอความต้ังใจเชิงพฤติกรรมของลูกคา
 H4:  ประสบการณลูกคา มีอิทธิพลทางตรงตอการรับรูคุณคาของลูกคา
 H5:  ประสบการณลูกคา มีอิทธิพลทางตรงตอความต้ังใจเชิงพฤติกรรมของลูกคา
 H6:  การรับรูคุณคาของลูกคา มีอิทธิพลทางตรงตอความต้ังใจเชิงพฤติกรรมของลูกคา
 H7:  การตลาดอิเล็กทรอนิกส มีอิทธิพลทางออมตอความตั้งใจเชิงพฤติกรรมของลูกคา โดยมีการ
   รับรูคุณคาของลูกคาเปนตัวแปรสงผาน
 H8: การตลาดอิเล็กทรอนิกส มีอิทธิพลทางออมตอความตั้งใจเชิงพฤติกรรมของลูกคา โดยมี
   ประสบการณลูกคาเปนตัวแปรสงผาน
 H9: ประสบการณลูกคามีอิทธิพลทางออมตอความตั้งใจเชิงพฤติกรรมของลูกคา โดยมีการรับรู
   คุณคาของลูกคาเปนตัวแปรสงผาน

วิธีการดําเนินการวิจัย

การศึกษาปจจัยสําคัญท่ีสงผลตอความต้ังใจเชิงพฤติกรรมของลูกคาโรงแรมบูติคคร้ังน้ี ใชวิธีการวิจัยเชิงปริมาณ 
(Quantitative Research) โดยใชแบบสอบถาม กลุมตัวอยางท่ีใชในการศึกษาคือ ลูกคาท่ีเคยเขาพักโรงแรมบูติค
จํานวน 600 คน สุมตัวอยางแบบแบงชั้น (Stratifi ed Sampling) มีขั้นตอนดังนี้ 
 ขั้นตอนที่ 1 แบงกลุมตัวอยางตามชวงอายุ ดังนี้ 1) ชวงอายุระหวาง 19 - 38 ป (Generation Y) 
จํานวน 200 คน 2) ชวงอายุระหวาง 39 - 54 ป (Generation X) จํานวน 200 คน 3) ชวงอายุระหวาง 55 - 73 ป 
(Generation Baby Boomers) จํานวน 200 คน 
 การกําหนดขนาดกลุมตัวอยาง ดําเนินการตามคําแนะนําของธานินทร ศิลปจารุ (ธานินทร, 2560) 
ที่แนะนําวาในการวิเคราะหสมการโครงสราง (Structural Equation Modelling: SEM) จํานวนกลุมตัวอยาง
มากกวา 500 ตัวอยาง ถือวาดีมาก ดังน้ันขนาดของกลุมตัวอยางในงานวิจัยน้ีจึงอยูในเกณฑดีมากและเหมาะสม
ในการวิเคราะหขอมูล
 ขั้นตอนที่ 2 สุมตัวอยางแบบบังเอิญ (Accidental Sampling) โดยใหลูกคาท่ีเคยเขาใชบริการโรงแรมบูติค
ตอบแบบสอบถามจนครบจํานวนตามขั้นตอนที่ 1 
 ปจจัยและตัวแปรยอยวัดดวยมาตราอัตรภาค (Interval Scale) ดวยมาตร Rating Scale และผูวิจัย
ทําการทดสอบหาคาดัชนีความสอดคลองระหวางขอคําถามกับประเด็นหลักของเน้ือหา (Index of Item Objective 
Congruence: IOC) โดยผูเช่ียวชาญ 5 ทาน และพบวา มีคาความสอดคลองอยูระหวาง 0.80 - 1.00 ซ่ึงเปนไป
ตามเกณฑคือ มากกวา 0.5 (ธานินทร, 2560) แลวจึงนําไปทดลองใช (Try Out) จํานวน 30 ตัวอยาง และ
หาคาความเช่ือม่ันดวยวิธีสัมประสิทธ์ิอัลฟาของครอนบัค พบคาความเช่ือม่ันดังน้ี ดานการตลาดอิเล็กทรอนิกส 
0.838 ดานประสบการณลูกคา 0.818 ดานการรับรูคุณคา 0.847 และดานความตั้งใจเชิงพฤติกรรม 0.840 
ซ่ึงมีคาเกิน 0.7 แสดงวามีความเช่ือถือได (Hair, J. F. et al., 2010) สถิติท่ีใชในการวิเคราะหขอมูลสถิติเชิงพรรณนา 
ไดแก คารอยละ คาเฉล่ีย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐาน คาความถ่ี และสถิติเชิงอางอิง ไดแก คาสัมประสิทธ์ิสหสัมพันธ
แบบเพียรสัน และการวิเคราะหสมการโครงสราง (Structural Equation Modeling: SEM) เพื่อทดสอบ
สมมติฐานเกี่ยวกับอิทธิพลของปจจัยที่สงผลตอความต้ังใจเชิงพฤติกรรมของลูกคาโรงแรมบูติค
 การเก็บรวบรวมใชวิธีการแจกแบบสอบถามอิเล็กทรอนิกซ (Google Forms) โดยมีขั้นตอนดังนี้ 
(1) พนักงานของโรงแรมบูติคเชิญชวนลูกคาตอบแบบสอบถามโดยการแสกน QR Code (2) ลูกคาที่เขาพัก
โรงแรมบูติคยินดีตอบแบบสอบถามจะแสกน QR Code เพื่อตอบแบบสอบถาม โดยมีรายละเอียดขอมูลของ
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ผูตอบแบบสอบถามแสดงดังนี้ ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิงคิดเปน 64.7 % มีสถานภาพสมรส
คิดเปน 45.3 % ระดับการศึกษาปริญญาตรีคิดเปน 47.8 % ประกอบอาชีพสวนตัวคิดเปน 27 % มีรายไดระหวาง 
20,000 - 30,000 บาท คิดเปน 54.8 % และมีระยะเวลาในการเขาพักโรงแรมบูติคเปนระยะเวลา 1 คืน คิดเปน 
46.3 %

ผลการวิจัย

 1. ผลการศึกษาปจจัยสําคัญที่สงผลตอความต้ังใจเชิงพฤติกรรมของลูกคาโรงแรมบูติค 
  จากการวิเคราะหปจจัยเชิงสํารวจพบ ปจจัยสําคัญที่สงผลตอความตั้งใจเชิงพฤติกรรมของลูกคา
โรงแรมบูติค ไดแก การตลาดอิเล็กทรอนิกส ประสบการณลูกคา และการรับรูคุณคา มีคาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน 
และคาความเช่ือมั่น ดังตารางที่ 1 
  ท้ังน้ีมีคาความเช่ือม่ันดวยวิธีสัมประสิทธ์ิอัลฟาของครอนบัค (Cronbach’s Alpha: α) มากกวา 0.70 
(Hair, J. F. et al., 2010)

ตารางที่ 1 ผลการวิเคราะหคาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบนมาตรฐาน และคาความเช่ือม่ัน 

  ตัวแปรแฝง  ตัวแปรสังเกตได คาเฉลี่ย คาเบี่ยงเบน คาความเช่ือม่ัน
      มาตรฐาน Alpha Coeffi  cient

 การตลาดอิเล็กทรอนิกส:  ดึงดูดความสนใจ  3.99 .73 .890
 E-Marketing  สรางความปรารถ 3.87 .72 .851
   การเรียนรูลูกคา  3.85 .73 .907
 ประสบการณลูกคา:  เอกลักษณเฉพาะ 3.88 .71 .906
 Customer Experience กระบวนการ 4.11 .70 .875
   ดานกายภาพ 4.09 .69 .894
   พนักงานบริการ 3.88 .63 .837
 การรับรูคุณคา:  คุณคาเชิงเศรษฐศาสตร 3.87 .65 .871
 Perceived Value คุณคาเชิงอารมณ 3.90 .68 .856
   คุณคาเชิงสังคม 3.84 .67 .875

  ผูวิจัยนําตัวแปรท่ีไดจากการวิเคราะหคาเฉล่ีย คาเบ่ียงเบนมาตรฐาน และคาความเช่ือม่ัน มาทําการ
ทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปร ดวยการทํา Correlation Matrix เพ่ือการตรวจสอบสภาวะ Multicollinearity 
ผลการทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปรพบวา มีคาสหสัมพันธอยูระหวาง 0.429 ถึง 0.710 ซึ่งมีคาไมเกิน 
0.80 ทําใหไมเกิดสภาวะ Multicollinearity (Cooper, D. R. and Schindler, P. S., 2006) (ตารางท่ี 2) และ
ทําการทดสอบความปกติของขอมูล มีคาความเบ (Skewness) อยูระหวาง -.197 ถึง -.762 ซึ่งมีคาไมเกิน 
+/- 3 และคาความโดง (Kurtosis) อยูระหวาง -.120 ถึง 1.066 ซึ่งมีคาไมเกิน +/- 10 จึงสรุปไดวาขอมูล
มีการแจกแจงแบบปกติ (กัลยา, 2556) จึงมีความเหมาะสมที่จะนําไปวัดโดยใชเทคนิคการวิเคราะหโมเดลสมการ
โครงสรางตอไป
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ตารางที่ 2 การทดสอบความสัมพันธระหวางตัวแปร คาความเบ และคาความโดง 

 

 Note: **. Correlation is signifi cant at the 0.01 level (2-tailed)

 2. ผลการศึกษาอิทธิพลของปจจัยสําคัญตอความต้ังใจเชิงพฤติกรรมของลูกคาโรงแรมบูติค
  ผลการวิเคราะหอิทธิพลของปจจัยสําคัญตอความต้ังใจเชิงพฤติกรรมของลูกคาโรงแรมบูติคพบวา 
สัดสวนคาสถิติไคสแควร/คาชั้นแหงความเปนอิสระ (  /df) หรือดัชนี CMIN/DF เทากับ 1.250 ซึ่งมีคา
นอยกวา 3 (Diamantopoulos, A. and Siguaw, J. A., 2000) ผานเกณฑพิจารณา เม่ือพิจารณาถึงดัชนีตัวอ่ืน
ตามกลุมท่ีไดกําหนดไวท่ีระดับมากกวาหรือเทากับ 0.90 (Hair, J. F. et al., 2010; ธานินทร, 2560; กัลยา, 2556) 
ดัชนีทุกตัวผานเกณฑพิจารณา โดยคาดัชนีวัดระดับความสอดคลอง (Goodness of Fit Index: GFI) = 0.993, 
ดัชนีวัดระดับความกลมกลืนที่ปรับแกแลว (Adjusted Goodness of Fit Index: AGFI) = 0.973, ดัชนีความ
สอดคลองสัมพันธ (Normed Fit Index: NFI) = 0.995, ดัชนีที่แสดงการยอมรับของโมเดล (Tucker-Lewis 
Index: TLI) = 0.996, ดัชนีความสอดคลองท่ีเพ่ิมข้ึน (Incremental Fit Index: IFI) = 0.999, ดัชนีวัดความสอดคลอง
กลมกลืนเชิงสัมพันธ (Comparative Fit Index: CFL) = 0.999 ตามลําดับ สวนดัชนีท่ีกําหนดเกณฑพิจารณาไว
ที่ระดับนอยกวา 0.05 (Diamantopoulos, A. and Siguaw, J. A., 2000; กัลยา, 2556) ผานเกณฑการพิจารณา
เชนกัน ดัชนีรากของคาเฉลี่ยกําลังสองของสวนเหลือ (Root Mean Squared Residual: RMR) = 0.005 และ
คาดัชนีรากของคาเฉลี่ยกําลังสองของการประมาณคาความคลาดเคลื่อน (Root Mean Square Error of 
Approximation: RMSEA) = 0.020 รวมถึงดัชนีประเมินความกลมกลืนของโมเดลดวยความเพียงพอของ
ขนาดกลุมตัวอยางท่ีระดับ Hoelter > 200 พบคาดัชนี Hoelter = 901 และในแตละองคประกอบมีความเท่ียงตรง 
เนื่องจากมีคานํ้าหนักองคประกอบตั้งแต 0.40 ขึ้นไป และมีนัยสําคัญทางสถิติ (Hair, J. F. et al., 2010) 
จึงสรุปไดวาโมเดลอิทธิพลเชิงสาเหตุ (รูปที่ 2) มีความเหมาะสม สอดคลองและกลมกลืนกับขอมูลเชิงประจักษ
เนื่องจาก Residual Covariance Matrix เทากับ 0
  ผลการทดสอบทางสถิติพบวา ปจจัยดานประสบการณลูกคา ปจจัยดานการรับรูคุณคา มีอิทธิพล
ทางตรงตอความตั้งใจเชิงพฤติกรรมของลูกคาโรงแรมบูติคอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ และปจจัยดานการตลาด
อิเล็กทรอนิกสมีอิทธิพลทางออมตอความตั้งใจเชิงพฤติกรรมของลูกคา โดยมีตัวแปรส่ือกลางคือ ประสบการณ
ลูกคาและการรับรูคุณคา ดังนั้นจึงยอมรับสมมติฐานขอ H1 H2 H4 H5 H6 H7 H8 H9 และปฏิเสธสมมติฐาน
ขอ H3 รายละเอียดดังตารางที่ 3 - 4 และรูปท่ี 2 

 
คาความเบ 

และคาความโดง 
คาสหสมัพนัธเพียรสนัโพรดักซโมเมน 

(Pearson Product Moment Correlation Coefficient) (r) 

 Skew Kurtosis 1 2 3 4 5 6 7 8 9 10 11 12 
1. ดึงดูดความสนใจ -.458 -.120 1            
2. สรางความปรารถ -.250 -.324 .596** 1           
3. การเรียนรูลูกคา -.473 .039 .665** .636** 1          
4. ดานกายภาพ -.762 1.066 .579** .618** .676** 1         
5. พนักงานบริการ -.472 -.265 .488** .388** .508** .513** 1        
6. กระบวนการ -.410 -.362 .504** .448** .528** .567** .693** 1       
7. เอกลักษณเฉพาะ -.237 .047 .433** .424** .468** .492** .395** .508** 1      
8. คุณคาเชิงเศรษฐศาสตร -.295 .077 .545** .489** .595** .585** .465** .525** .552** 1     
 9. คุณคาเชิงอารมณ -.265 -.357 .516** .545** .614** .618** .463** .507** .398** .623** 1    
10. คุณคาเชิงสังคม -.258 -.311 .521** .558** .626** .591** .450** .484** .496** .658** .667** 1   
11. ใชบริการซํ้า  -.408 .171 .529** .558** .596** .621** .427** .451** .525** .625** .622** .742** 1  
12. แนะนําบอกตอ -.197 -.376 .465** .490** .557** .634** .342** .376** .476** .590** .585** .620** .727** 1 
Mean 3.99 3.87 3.85 3.88 4.11 4.09 3.88 3.87 3.90 3.84 3.82 3.80 
S.D. .73 .72 .73 .71 .70 .69 .63 .65 .68 .67 .69 .75 
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ตารางที่ 3 ผลการวิเคราะหความเท่ียงตรงของรูปแบบความสัมพันธโครงสราง

ตารางที่ 4 คาอิทธิพลเชิงสาเหตุของตัวแปรตามสมมติฐานการวิจัย

 Note: DE: Direct Eff ect; IE: Indirect Eff ect; TE: Total Eff ect (Standard Errors: SE)

 ***p < 0.001, **p < 0.01, *p < 0.05

 

รูปท่ี 2 โมเดลปจจัยที่มีอิทธิพลตอความตั้งใจเชิงพฤติกรรมของลูกคาโรงแรมบูติค

ตวัแปรแฝง ตวัแปรสงัเกตได คาน้าํหนักองคประกอบ 
C.R P R2 

b s.e. Beta 
การตลาด

อิเล็กทรอนิกส 
ดึงดูดความสนใจ  1.000  0.827   0.685 
สรางความปรารถ .890 0.056 0.754 15.751 *** 0.568 
การเรียนรูลูกคา  1.015 .058 0.844 17.486 *** 0.712 

 
ประสบการณลูกคา 

เอกลักษณเฉพาะ 1.000  0.693   0.480 
กระบวนการ 1.126 0.078 0.717 14.509 *** 0.513 
ดานกายภาพ 1.001 0.078 0.623 12.768 *** 0.388 
พนักงานบริการ 1.366 .086 0.837 15.917 *** 0.700 

การรับรูคุณคา คุณคาเชิงเศรษฐศาตร 1.000  0.794   0.630 
คุณคาเชิงอารมณ 1.058 .051 0.805 20.808 *** 0.648 
คุณคาดานสังคม 1.067 .050 0.820 21.431 *** 0.672 

ความต้ังใจเชิง
พฤติกรรม 

ใชบริการซํ้า  1.00  0.882   0.778 
แนะนําบอกตอ 1.010 0.048 0.819 20.846 *** 0.670 

Independent Variable 
Dependent Variable 

ประสบการณลูกคา การรับรูคุณคา ความต้ังใจเชิงพฤติกรรม 
 DE IE TE DE IE TE DE IE TE 

การตลาดอิเล็กทรอนิกส .837*** - .837*** .525*** - .525*** .094 .277 .811 
ประสบการณลูกคา    .445*** - .445*** .292* .234 .526 
การรับรูคุณคา       .527** - .527** 

R2 .701 .865 .778 
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อภิปรายผลการวิจัย

 1. ประสบการณลูกคา มีอิทธิพลทางตรงตอการรับรูคุณคา และความต้ังใจเชิงพฤติกรรมของลูกคา
โรงแรมบูติคอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ รวมท้ังประสบการณลูกคาเปนตัวแปรสงผานระหวางการตลาดอิเล็กทรอนิกส
กับความตั้งใจเชิงพฤติกรรมของลูกคาโรงแรมบูติค โดยตัวแปรเชิงประจักษของประสบการณลูกคาที่มีนํ้าหนัก
ปจจัยมากที่สุดตามลําดับดังนี้ ดานการบริการของพนักงาน (b = 0.84, p < 0.01) ดานกระบวนการ (b = 0.72, 
p < 0.01) ดานเอกลักษณเฉพาะ (b = 0.69, p < 0.01) และดานกายภาพ (b = 0.62, p < 0.01) ซึ่งทุกตัวแปรเชิง
ประจักษมีนํ้าหนักหรือความสําคัญอยูระดับสูง ดังนั้นจึงมีความชัดเจนแลววาในการดําเนินธุรกิจโรงแรมบูติค
ควรมีการสรางประสบการณที่ดีใหกับลูกคาครอบคลุมทุกดาน ประกอบดวย ดานการใหบริการของพนักงาน 
ดานกระบวนการใหบริการ ดานเอกลักษณเฉพาะตัว และดานกายภาพ เพื่อใหลูกคาเกิดความประทับใจในทุก
จุดสัมผัส อันเปนการมัดใจลูกคามีความตั้งใจเชิงพฤติกรรมตอไป สอดคลองกับ (Teixeira, J. et al., 2012) 
ท่ีกลาววาประสบการณของลูกคา เปนอีกส่ิงท่ีสําคัญมากสําหรับธุรกิจ เปนตัวบงช้ีแหลงท่ีมาของความไดเปรียบ
ในการแขงขันอยางยั่งยืน และการตัดสินใจซื้อซํ้าของลูกคามีความเกี่ยวของกับประสบการณครั้งกอน ซึ่งนํา
ไปสูพฤติกรรมการซื้อในภายหลัง สอดคลองกับนักวิจัยหลายทานที่พบวา ประสบการณของลูกคามีบทบาท
มากกวาปจจัยอื่น ๆ ในการประกันความสําเร็จทางธุรกิจภายใตสภาพแวดลอมทางธุรกิจที่มีการแขงขันสูง 
ประสบการณสวนบุคคลของลูกคาในเชิงบวกจะนําไปสูความตั้งใจใชบริการซํ้า (Leino, H. M. et al., 2021; 
McKenzie, R., 2000; Wang, L. et al., 2019; Zhao, Y. et al., 2020) 
 2. การรับรูคุณคา มีอิทธิพลทางตรงตอความต้ังใจเชิงพฤติกรรมของลูกคาโรงแรมบูติคอยางมีนัยสําคัญ
ทางสถิติ และเปนตัวแปรสงผานระหวางการตลาดอิเล็กทรอนิกสกับความต้ังใจเชิงพฤติกรรมของลูกคาโรงแรมบูติค 
อีกทั้งการรับรูคุณคาเปนตัวแปรสงผานระหวางประสบการณลูกคากับความต้ังใจเชิงพฤติกรรมของลูกคา
โรงแรมบูติค โดยตัวแปรเชิงประจักษของของการรับรูคุณคาท่ีมีน้ําหนักปจจัยมากท่ีสุด ไดแก คุณคาเชิงสังคม 
(b = 0.82, p < 0.01) คุณคาเชิงอารมณ (b = 0.81, p < 0.01) และคุณคาเชิงเศรษฐศาสตร (b = 0.79, 
p < 0.01) ตามลําดับ ดังนั้นจึงมีความชัดเจนแลววาในการดําเนินธุรกิจโรงแรมบูติคจะตองสรางการรับรูคุณคา
ทั้ง 3 ดาน คือ คุณคาเชิงสังคม คุณคาเชิงอารมณ และคุณคาเชิงเศรษฐศาสตร จึงยอมรับงานวิจัยกอนหนา
ที่พบวา การรับรูคุณคามีอิทธิพลตอความต้ังใจเชิงพฤติกรรมของลูกคา (Saw, S. L. et al., 2015; Han, H. 
and Hwang, J., 2013; Wang, C. et al., 2012; Basaran, U. and Aksoy, R., 2017) ดังนั้นการสรางคุณคา 
(คุณคาเชิงสังคม คุณคาเชิงอารมณ และคุณคาเชิงเศรษฐศาสตร) จึงจําเปนอยางยิ่งที่ผูประกอบการธุรกิจ
โรงแรมบูติคควรวางแผนดําเนินธุรกิจใหสามารถสงมอบคุณคาตอลูกคา ใหลูกคาเกิดการรับรูคุณคา ซ่ึงจะนําไปสู
ความตั้งใจเชิงพฤติกรรมสนับสนุนธุรกิจตอไป 
 3. การตลาดอิเล็กทรอนิกสไมสงผลทางตรงตอความต้ังใจเชิงพฤติกรรมของลูกคาโรงแรมบูติค 
แตการตลาดอิเล็กทรอนิกสมีอิทธิพลทางออมตอความต้ังใจเชิงพฤติกรรมของลูกคาโรงแรมบูติค โดยมีประสบการณ
ลูกคาและการรับรูคุณคาของลูกคาเปนตัวแปรสงผาน สอดคลองกับ (Bughin, J., 2015) ที่พบวาการตลาด
อิเล็กทรอนิกสสามารถชวยสรางคุณคาเพ่ิมใหกับลูกคาใหไดสัมผัสกับประสบการณรูปแบบใหม ๆ ซ่ึงมีประสิทธิผล
มากกวาการใชกลยุทธการตลาดแบบออฟไลน และ (Yuan, Y. -H. and Wu, C. K., 2008) พบความสัมพันธ
ระหวางการตลาดเชิงประสบการณ คุณคาทางประสบการณ ผานการรับรูทางความรูสึก การสัมผัส และ
คุณภาพการบริการ ดังนั้นปจจัยทางดานการตลาดอิเล็กทรอนิกสยังคงมีความสําคัญ เพราะเปนปจจัยสราง
ประสบการณและสรางการรับรูคุณคาใหแกลูกคา หากผูประกอบการสามารถบริหารจัดการงานดานการตลาด
อิเล็กทรอนิกสไดอยางมีประสิทธิภาพ จะสงผลใหลูกคาเกิดประสบการณที่ดีตอการรับบริการจากทางโรงแรม 
โดยผลการวิจัยช้ีวา การตลาดอิเล็กทรอนิกสมีอิทธิพลตอประสบการณลูกคาสูงมาก อยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 
(b = 0.837, p < 0.01) รวมถึงดานการตลาดอิเล็กทรอนิกสสงผลใหลูกคาเกิดการรับรูคุณคาจากทางโรงแรม
สูงมากอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (b = 0.525, p < 0.01) โดยตัวแปรเชิงประจักษของการตลาดอิเล็กทรอนิกส 
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ประกอบดวย การเรียนรูลูกคา (b = 0.84, p < 0.01) การสรางแรงดึงดูดความนาสนใจ (b = 0.83, p < 0.01) 
การสรางความปรารถนา (b = 0.75, p < 0.01) ตามลําดับ ซึ่งแตละตัวแปรเปนปจจัยสําคัญของงานการตลาด
อิเล็กทรอนิกส ดังนั้นการใหความสําคัญตอปจจัยทางดานการตลาดอิเล็กทรอนิกสจึงจําเปนยิ่ง ทั้งนี้สามารถ
กําหนดเปนแนวทางในการดําเนินธุรกิจและใชเทคโนโลยีที่ทันสมัยมาประยุกตใชใหสอดคลองสภาพแวดลอม
ทางการตลาดในปจจุบัน โดยใชเคร่ืองมือทางการตลาดดวยเทคโนโลยีท่ีสามารถส่ือสารท่ีไปยังกลุมลูกคาเปาหมาย 
ไดอยางเฉพาะเจาะจง โดยการใหขอมูลขาวสารสําคัญและเปนประโยชน รวมไปถึงมีระบบการบริหารจัดการ
ปญหาและขอรองเรียนตาง ๆ ท่ีมีประสิทธิภาพและรวดเร็ว ซ่ึงจะนําไปสูการบรรลุผลการดําเนินงานทางการตลาด
ไดเปนอยางดี นอกจากน้ีแนวคิดการตลาดอิเล็กทรอนิกสยังมุงเนนใหธุรกิจตาง ๆ พยายามตอบสนองความตองการ
และรักษาความสัมพันธอันดีระหวางลูกคา ใชการส่ือสารออนไลนเพ่ือส่ือสารและรับฟงขอมูลจากลูกคา ลดตนทุน
การดําเนินงาน สรางความรูความเขาใจ ลดความซับซอนและงายตอการเขาถงึของลูกคา

ขอเสนอแนะ

 จากผลของการศึกษาขางตนและจากการทบทวนแนวคิดทฤษฎีที่เกี่ยวของ ผูวิจัยมีขอเสนอแนะดังนี้
 1. ขอเสนอแนะเพื่อนําไปสูการวางแผนพัฒนาการดําเนินงานโรงแรมบูติค ดังนี้
  1.1  ประสบการณลูกคา ผูประกอบการธุรกิจโรงแรมบูติคควรใหความสําคัญกับการจัดการ
ประสบการณลูกคา โดยมุงกําหนดกลยุทธเพื่อสรางประสบการณใหแกลูกคาทุกจุดสัมผัส ดังนี้ 
    1) การบริการของพนักงาน พนกังานควรมุงสรางประสบการณใหแกลูกคาดวยการบริการ
อยางสุภาพและเปนมิตร ย้ิมแยม การไหว การออนนอมและจริงใจ บริการอยางรวดเร็วและถูกตอง มีการแตงกาย
ที่เปนเอกลักษณ และใหบริการที่ตรงตามความตองการของลูกคา เปนตน ทั้งนี้เพื่อเปนการใหการบริการ
ท่ีตรงตามความตองการของลูกคาท่ีตองการการบริการดวยความใสใจและเต็มใจในการบริการ มีปฏิสัมพันธท่ีดี
ที่สรางการรับรู สรางความประทับใจใหลูกคา และนําไปสูการมาใชบริการธุรกิจโรงแรมบูติคตอไป
    2) กระบวนการ ควรมุงสรางประสบการณใหแกลูกคาดวยการมีข้ันตอนการใหบริการท่ีสะดวก 
รวดเร็ว แจงขอมูลการใหบริการอยางครบถวน อํานวยความสะดวกระหวางท่ีลูกคาเขารับบริการ สรางความรูสึก
ปลอดภัยแกลูกคาในการใชบริการ ทั้งนี้ในกระบวนการใหบริการที่ถูกตอง ครบถวน สะดวก รวดเร็ว 
เปนอีกปจจัยสําคัญท่ีสงผลตอการเกิดประสบการณท่ีดี และเกิดความประทับใจ นําไปสูการกลับมาใชบริการซ้ํา
และแนะนําตอบุคคลอ่ืนตอไป
    3) เอกลักษณเฉพาะ ควรมุงสรางประสบการณใหแกลูกคาดวยการจัดกิจกรรมท่ีทําใหลูกคา
จดจําและประทับใจ สรางมนเสนหโดยจัดกิจกรรมตามวัฒนธรรม ประเพณี หรือวิถีชีวิตทองถ่ินที่ลูกคาเขารวม
กิจกรรมได รวมถึงการจัดบริการพิเศษตามความตองการของลูกคารายบุคคล การบริการอาหารพื้นถิ่น 
ทั้งน้ีเพื่อเปนการใหบริการที่เปนเอกลักษณเฉพาะ และเปนจุดเดนธุรกิจโรงแรมบูติค รวมถึงเปนการตอบสนอง
ตอความตองการของลูกคาที่ตองการประสบการณใหม เกิดคุณคาทางประสบการณ คุณคาทางอารมณผาน
การรับรูทางความรูสึก การสัมผัส และลูกคาเกิดความพึงพอใจ ประทับใจ นําไปสูการกลับมาใชบริการซํ้าและ
แนะนําตอบุคคลอ่ืนตอไป
    4) กายภาพ ควรมุงสรางประสบการณใหแกลูกคาดวยการออกแบบตกแตงอาคารโรงแรม
มีเอกลักษณโดดเดน การตกแตงหองพักมีเอกลักษณโดดเดน อุปกรณสิ่งอํานวยความสะดวกสะอาดและ
มีคุณภาพ และโรงแรมตั้งอยูในทําเลที่เหมาะสมกับการทองเท่ียวและพักผอน เพื่อสะทอนความเปนเอกลักษณ
โดดเดนของโรงแรมบูติค ซึ่งจะสามารถตอบสนองตอความตองการของกลุมลูกคาที่ชอบสินคาที่มีดีไซน และ
มีเอกลักษณเฉพาะตัว เปนการสรางการรับรูคุณคา และเกิดความต้ังใจเชิงพฤติกรรมในการเขาใชบริการโรงแรมบูติค 
อันเปนการสรางความไดเปรียบในการแขงขันอยางยั่งยืนตอไป 
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  1.2  การรับรูคุณคา ควรมุงกําหนดกลยุทธใหลูกคาเกิดการรับรูคุณคา ดังนี้ 
    1) คุณคาเชิงสังคม ควรมุงสรางเอกลักษณใหลูกคาเกิดความรูสึกภาคภูมิใจ มีภาพลักษณท่ีดี
จากการใชบริการโรงแรมบูติค เพ่ือเปนการตอบสนองตอความตองการของกลุมลูกคาดานความนึกคิดหรือเจตคติ 
ความเช่ือทางสังคม ความนาเคารพ ความภูมิใจ และภาพลักษณของลูกคา ซ่ึงหากลูกคาไดรับคุณคาทางสังคม 
จะนําไปสูการตัดสินใจเขาใชบริการซํ้าและแนะนําตอบุคคลอื่นตอไป 
    2) ดานคุณคาเชิงอารมณ ควรมุงสรางความชอบ ความพึงพอใจใหตรงตามความตองการลูกคา 
สรางความประทับใจเกี่ยวกับหองพัก สิ่งอํานวยความสะดวกและสภาพแวดลอมของโรงแรม รวมถึงสราง
ความเพลิดเพลินและความสุขในการพักโรงแรมบูติค ท้ังน้ีคุณคาเชิงอารมณเปนปจจัยสําคัญท่ีมีผลตอการตัดสินใจ
ใชบริการ และแนะนําตอบุคคลอ่ืนมาใชบริการโรงแรมบูติค ดังน้ันผูประกอบการควรวิเคราะหและประเมินอยูเสมอวา
ธุรกิจสามารถสงมอบคุณคาเชิงอารมณใหแกลูกคาไดหรือไม เพ่ือพัฒนาการดําเนินงานบริการใหเกิดประสิทธิภาพ
อยางตอเนื่องและสงมอบการรับรูคุณคาเชิงอารมณใหแกลูกคาอยางมีประสิทธิภาพสูงสุดตอไป
    3) คุณคาเชิงเศรษฐศาสตร ควรมุงสรางคุณคาใหลูกคารูสึกวาไดรับประโยชนคุมคา 
มีความเหมาะสมและคุมคากับเงินท่ีจายไป ท้ังน้ีลูกคาท่ีเขาใชบริการจะมีการประเมินความคุมคาเชิงเศรษฐศาสตรวา 
เงินที่จายไป มีความคุมคากับบริการที่ไดรับจากธุรกิจโรงแรมบูติคหรือไม เพราะลูกคาจะมองหาสิ่งที่ดีและ
คุมคาตอการจาย หากลูกคารับรูถึงตนทุนคาใชจายท่ีจายไป มีความคุมคา ไมรูสึกเสียเปรียบ ลูกคาก็จะเกิดความต้ังใจ
เชิงพฤติกรรมในการเขาใชบริการโรงแรมบูติคและแนะนําตอบุคคลอ่ืนตอไป ดังน้ันผูประกอบการธุรกิจโรงแรมบูติค
ควรเนนใหบริการอยางคุมคาเหมาะสมกับเงินที่ลูกคาจายเพื่อเขาใชบริการ
  1.3  การตลาดอิเล็กทรอนิกส ควรใหความสําคัญตอปจจัยทางดานการตลาดอิเล็กทรอนิกส 
โดยมุงวางกลยุทธในมิติตาง ๆ ดังนี้ 
    1) การสรางแรงดึงดูดความนาสนใจ ควรสรางแรงดึงดูดความนาสนใจจากลูกคา โดยใช
สื่อสังคมออนไลน และดําเนินกิจกรรมทางการตลาดโดยนําเอาเทคโนโลยีมาชวยใหเขาถึงกลุมลูกคาใหมและ
รักษาลูกคาเกา โดยผูประกอบการธุรกิจโรงแรมบูติคควรมีการอัปเดตขอมูล กิจกรรมใหม ๆ บนสื่อออนไลน
อยางตอเนื่อง สงเสริมการรีวิวจากลูกคาที่เคยใชบริการ สามารถคนหาและสืบคนขอมูลไดงายโดยแสดง
ลิงคเว็บไซตและท่ีอยูของโรงแรมบนส่ือออนไลน นําเสนอสวนลดโปรโมช่ัน รวมถึงนําเสนอขอมูลแหลงทองเท่ียว 
หรือกิจกรรม ประเพณีตาง ๆ ในบริเวณใกลเคียง บนสื่อออนไลน ทั้งนี้เพื่อตอบสนองตอพฤติกรรมของลูกคา
ท่ีนิยมใชส่ือสังคมออนไลนในการสืบคนขอมูล รับรูขอมูลผานส่ือสังคมออนไลน ชอบอานรีวิวและรับฟงการบอกเลา
จากประสบการณจริงประกอบการตัดสินใจ มีการหาขอมูลเพ่ือเปรียบเทียบกอนการตัดสินใจซ้ือ ดังน้ันข้ันตอนน้ี
จึงเปนข้ันตอนท่ีสําคัญท่ีผูประกอบการควรนําเสนอขอมูลและสงขอมูลใหถึงลูกคาเพ่ือสรางแรงดึงดูดความนาสนใจ 
ในการเขาใชบริการธุรกิจโรงแรมบูติคตอไป
    2) ดานการสรางความปรารถนา ควรนําเสนอขอมูลที่ชัดเจนเก่ียวกับหองพักและการบริการ
ของโรงแรม รูปภาพในมุมตาง ๆ ของโรงแรมผานทางออนไลน มีการรับจองโรงแรมผานทางออนไลน 
มีโปรโมช่ันสวนลดพิเศษ มีข้ันตอนการชําระเงินท่ีสะดวก งาย และหลายชองทาง ข้ันตอนน้ีเปนข้ันตอนกระตุน
ใหลูกคามีความตองการและตัดสินใจจองหองพักและเขาใชบริการธุรกิจโรงแรมบูติค โดยผูประกอบการควร
อํานวยความสะดวกใหแกลูกคาใหสามารถจองหองพักหรือเขาใชบริการไดอยางสะดวกและงาย ซ่ึงผูประกอบการ
สามารถนําเทคโนโลยีหรือกิจกรรมการตลาดออนไลนเขามาใชเพื่ออํานวยความสะดวกแกลูกคา และเปนการ
ตอบสนองตอพฤติกรรมของลูกคาที่นิยมใชชองทางออนไลนในการซื้อสินคาและบริการ
    3) ดานการเรียนรูลูกคา ควรใหความสนใจเรียนรูลูกคาแตละกลุม โดยแตละกลุมมีความตองการ
และมีพฤติกรรมท่ีแตกตางกัน อาทิเชน Generation Baby Boomers เปนกลุมท่ีมีกําลังซ้ือสูง รักการทองเท่ียว
อยางมีขอมูล เปนกลุมคนที่ดูแลสุขภาพ เปนกลุมที่ใหความสําคัญตอการบริการดวยความใสใจ ตองการ
ประสบการณที่มีความพรีเมี่ยม สําหรับ Generation X เปนกลุมท่ีมีพลังในการใชจายเงิน แตมีความรอบคอบ
ในการใชจายเงินมาก การตัดสินใจซื้อสินคาหรือบริการแตละครั้งตองศึกษาขอมูลมาแลว และชอบอานรีวิว 
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และ Generation Y เปนกลุมคนที่โตมาพรอมกับคอมพิวเตอร อินเทอรเน็ตและเทคโนโลยี คนวัยนี้จึงมีการใช
อินเทอรเน็ตสูงท่ีสุด มีความเปนตัวของตัวเองสูง สินคาและบริการท่ีเหมาะจึงเปนรูปแบบท่ีสะดวกสบาย ทันสมัย 
เปนสินคาท่ีมีเอกลักษณเฉพาะตัว สามารถถายรูปลงส่ือสังคมออนไลนไดทันที การตัดสินใจซ้ืออะไรตองหาขอมูล
เปรียบเทียบเพ่ือใหไดตัวเลือกท่ีดีท่ีสุด การรีวิวสินคาและการบอกเลาประสบการณจริงจากผูใชสินคาจึงมีอิทธิพล
ตอการตัดสินใจซื้อสินคาคอนขางมาก ดังนั้นผูประกอบการควรรับฟงความคิดเห็นและขอเสนอแนะจากลูกคา
แตละกลุม จัดใหมีการตอบคําถามลูกคาอยางรวดเร็ว ลูกคาสามารถแจงความตองการกรณีพิเศษได ตอบขอ
รองเรียนของลูกคาและช้ีแจงเหตุผล และเชิญชวนลูกคาเขารวมกลุมสังคมออนไลนของโรงแรม ทั้งนี้เพื่อจะได
ตอบสนองตอความตองการลูกคาแตละกลุมใหเกิดความประทับใจและเกิดความต้ังใจเชิงพฤติกรรมในการเขาใช
บริการธุรกิจโรงแรมบูติค อันเปนการสรางความไดเปรียบในการแขงขันอยางยั่งยืนตอไป
 2. ขอเสนอแนะเพ่ือการวิจัยในอนาคต สําหรับการศึกษาในอนาคตคร้ังตอไป 1) ควรศึกษาตัวแปรอ่ืน ๆ 
ท่ีอาจสงผลตอความสําเร็จของธุรกิจโรงแรมบูติค อันเปนการสรางความไดเปรียบทางการแขงขัน เม่ือระยะเวลา
และเทคโนโลยีหรือปจจัยแวดลอมอ่ืน ๆ มีการเปล่ียนแปลงไป และ 2) ควรเก็บขอมูลกับกลุมลูกคาชาวตางชาติ
เพ่ือใหไดขอมูลเชิงประจักษและนําขอมูลน้ันมาใชวางแผนพัฒนาธุรกิจโรงแรมบูติครองรับความตองการ
ของนักทองเที่ยวชาวตางชาติได
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