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บทคัดย่อ 
บทความวิชาการนี้มีวัตถุประสงค์เพ่ือเสนอกลยุทธ์พิชิตใจลูกค้าเจนเนอเรชั่นวายส าหรับธุรกิจที่พักแบบ

โฮสเทลในประเทศไทย โดยมีวัตถุประสงค์ 3 ประการ คือ 1) ศึกษาบริบทของธุรกิจที่พักแบบโฮสเทล 2) ศึกษา
ความชื่นชอบ วิถีชีวิต ของคนเจนเนอเรชั่นวาย 3) เสนอแนะกลยุทธ์พิชิตใจลูกค้าเจนเนอเรชั่นวายส าหรับธุรกิจที่
พักแบบโฮสเทลในประเทศไทย เพ่ือให้ลูกค้ากลุ่มนี้มีความพึงพอใจ และเกิดความประทับใจอย่างสูงสุด อีกทั้งยัง
ช่วยให้ผู้ประกอบการเข้าใจและเข้าถึงลูกค้าเจนเนอเรชั่นวายที่เข้ามาพักมากข้ึน โดยจากผลการศึกษาสามารถสรุป
เป็นกลยุทธ์พิชิตใจลูกค้าเจนเนอเรชั่นวายส าหรับธุรกิจที่พักแบบโฮสเทลในประเทศไทยได้ 5 ข้อดังนี้ 1) Concept 
Design 2) Community 3) Convenience Facilities 4) E-Commerce Marketing 5) Compromising Price 
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Abstract 
 

The objective of this article is to propose strategies for winning Generation Y customers 
for hostels in Thailand. The article aims 1) to study the context of the hostel business 2) to study 
the lifestyle of the Generation Y and 3) to propose strategies for winning Generation Y customers 
for hostels in Thailand. These strategies are the 5’C which are comprised of 1) concept Design, 2) 
community, 3) convenience facilities, 4) e-commerce marketing, 5) compromising price. 
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บทน าและความส าคัญของปัญหา 

ในปัจจุบันธุรกิจการท่องเที่ยวเป็นธุรกิจที่สามารถท ารายได้ให้กับประเทศในระดับต้น ๆ โดยองค์ประกอบ
ของการท่องเที่ยวมีมากมายไม่ว่าจะเป็นแหล่งท่องเที่ยว การเข้าถึงแหล่งท่องเที่ยว การบริการขนส่งมวลชน จนไป
ถึงสถานท่ีพักแรม ทั้งนี้สถานที่พักแรมในปัจจุบันมีหลากหลายรูปแบบให้เลือก ตามความต้องการที่แตกต่างกันของ
ลูกค้าแต่ละประเภทไม่ว่าจะเป็นโรงแรมระดับหกดาวที่ให้บริการหรูหราเต็มรูปแบบจนไปถึงสถานที่พักราคา
ประหยัด อาทิเช่น โฮสเทล  

จากงานวิจัยทั่วโลกเกี่ยวกับการเลือกที่พักของนักท่องเที่ยวในปัจจุบัน (ilovetogo, ม.ป.ป.) ซึ่งได้ท าการ
สอบถามความคิดเห็นผู้คนกว่า 5,000 คนใน 141 ประเทศพบว่า ค่าใช้จ่ายเป็นปัจจัยที่ควบคุมทางเลือกที่พัก
ส าหรับนักท่องเที่ยวในปัจจุบัน จากผลส ารวจดังกล่าวเกือบร้อยละ 90 ไม่พร้อมที่จะจ่ายค่าที่พักเกินกว่า 100 
ดอลลาร์สหรัฐต่อคืน ขณะที่ผู้ ได้รับการส ารวจส่วนใหญ่ (ร้อยละ 54) เตรียมที่จะลดงบประมาณด้านที่พักลง 
เพ่ือที่จะได้ท่องเที่ยวได้ตามความต้องการมากขึ้น ซึ่งแนวคิดนี้สามารถสนับสนุนความต้องการเลือกใช้ที่พักราคา
ประหยัดได้ดีทีเดียว 

ดังนั้นรูปแบบการท่องเที่ยวที่มีความชอบที่แตกต่างกันสามารถน ามาซึ่งความต้องการที่พักและการบริการ
ที่แตกต่างกัน กลุ่มลูกค้าราคาประหยัดก็เช่นกัน มักจะต้องการสถานที่พักที่ราคาไม่สูงแต่มีบริการพื้นฐานครบครัน 
รูปแบบการให้บริการที่พักแบบโฮสเทลจึงเป็นอีกรูปแบบหนึ่งที่ก าลังได้รับความสนใจ เชื่อมโยงกับสภาพสังคมที่
เปลี่ยนไป รูปแบบการใช้ชีวิตของคนที่เปิดกว้าง การเข้าถึงข้อมูลข่าวสารที่รวดเร็ว การพัฒนาการศึกษา ท าให้คน
รุ่นใหม่ หรือกลุ่มคนที่อยู่ในช่วงวัยรุ่นตอนปลาย หรือวัยที่ก าลังก้าวสู่วัยท างาน ซึ่งเป็นกลุ่มคนที่มีอายุระหว่าง 20-
22 ปี มีรูปแบบการใช้ชีวิตโดยไม่เน้นการท างานประจ า แต่ชอบการท างานอิสระ เป็นเจ้านายตัวเอง ใช้ชีวิตหลัง
การเลิกงานหรือวันหยุดสุดสัปดาห์อย่างเต็มที่ไม่ว่าจะเป็นการเดินห้างสรรพสินค้า ดูหนัง หรือการเดินทาง
ท่องเที่ยว ดังนั้นที่พักประเภทโฮสเทลจึงสามารถตอบโจทย์นี้ได้ เพราะโฮสเทลในปัจจุบันไม่ได้เป็นเพียงแค่ที่พัก
ราคาประหยัดเท่านั้น แต่เปรียบเสมือนแหล่งพบปะส าหรับคนที่มีความชอบคล้ายกัน ได้สร้างสัมพันธ์ สมาคม 
แลกเปลี่ยนความคิดกันด้วย  

ดังนั้นการเข้าถึงคนกลุ่มนี้ และรับรู้ความต้องการที่แท้จริงจึงเป็นสิ่งจ าเป็นส าหรับผู้ประกอบการที่พัก
ประเภทโฮสเทลที่ควรจะต้องรู้ และสามารถน ามาก าหนดกลยุทธ์เพ่ือตอบสนองความต้องการที่แท้จริงของลูกค้า
กลุ่มนี้ได้ 
 
ลักษณะเฉพาะของโฮสเทล 
  ธุรกิจที่พักแรมเปรียบเสมือนองค์ประกอบส าคัญในการรองรับนักท่องเที่ยว โดยสถิตินักท่องเที่ยวจากการ
ท่องเที่ยวแห่งประเทศไทยระบุว่า มีนักท่องเที่ยวใช้บริการที่พักในประเทศไทย โดยแบ่งตามลักษณะการให้บริการ
ออกเป็น 13 ประเภท ซึ่งหนึ่งในนั้นคือที่พักราคาถูกที่เรียกว่าโฮสเทล (Hostel) ซึ่งจากสถิติของศูนย์วิจัยการตลาด
การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย (2560) พบว่าปริมาณห้องพักมีแนวโน้มเพ่ิมขึ้นจากปี 2559 ที่ร้อยละ 2.23 ซึ่งจาก
ความหลากหลายของรูปแบบห้องพักแบบโฮสเทล เป็นที่พักแรมอีกรูปแบบหนึ่งที่เป็นที่นิยมอย่างแพร่หลายใน
ต่างประเทศโดยเฉพาะในประเทศแถบยุโรป ที่มีนักท่องเที่ยวที่รักในการเดินทางท่องเที่ยว และนิยมที่พักราคา
ประหยัด หรือในอีกแง่มุมนึง นักท่องเที่ยวกลุ่มนี้ต้องการเพียงแค่เตียงนอนมากกว่าห้องพัก ยินดีที่จะใช้พ้ืนที่อ่ืน ๆ 
ร่วมกับนักท่องเที่ยวคนอื่นได้ (Shiv Ariyakyula, 2016) 
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Hostel หรือ Hostal มีที่มาจากภาษาฝรั่งเศสแปลว่า คฤหาสน์ ซึ่งมีรากศัพท์จากภาษาลาตินว่า 
Hospitale ซึ่งแปลว่าสถานที่พักผ่อน (วรพันธุ์ คล้ามไพบูลย์ และ จิตติพันธ์ ศรีกสิกรณ์, 2558) ที่พักประเภทโฮส
เทลเกิดขึ้นครั้งแรกที่ Youth Hostel, Altena ประเทศเยอรมัน และเริ่มเข้ามาในประเทศไทยและเป็นที่รู้จักในปี 
1959  

ทั้งนี้ค าจ ากัดความของ “โฮสเทล” ในปัจจุบันนั้นแตกต่างกันออกไปตามแต่ละประเทศ โดยในประเทศ
อังกฤษ ออสเตรเลีย หมายถึง สถานที่ให้บริการที่พักระยะยาว หรือในประเทศอินเดีย ปากีสถาน และแอฟริกาใต้ 
ใช้เรียกที่พักส าหรับนักเรียนประจ าว่า “โฮสเทล” เช่นกัน ทั้งนี้ในหลายๆที่ในโลกให้ความหมายของ “โฮสเทล”  
ว่าเป็นสถานที่พักส าหรับนักเดินทางที่ต้องมีการแบ่งพ้ืนที่ใช้สอยร่วมกัน (Hostelmanagement, 2017) ซึ่งใน
บทความนี้ขอกล่าวถึงโฮสเทลในความหมายถึงสถานที่พักส าหรับนักเดินทาง 

โดยโฮสเทลในปัจจุบันมีลักษณะคล้ายโรงแรมและโฮมสเตย์ผสมกันแต่มีขนาดเล็กและรองรับนักเดินทาง
แนวแบกเป้ หรือแบคแพคเกอร์ โดยมีความน่าสนใจคือ กลุ่มลูกค้าเป็นนักเดินทางแนวประหยัด ซึ่งในประเทศไทย
มีนักท่องเที่ยวกลุ่มนี้จ านวนไม่น้อย แต่โฮสเทล (Hostel) ที่รองรับนักท่องเที่ยวกลุ่มนี้ยังมีไม่มากนัก ซึ่งต่างกับ
ต่างประเทศที่ได้รับความนิยมมากพอสมควร เพราะราคาพ่ีพักค่อนข้างถูกท าให้นักเดินทางที่มีงบประมาณจ ากัด
สามารถเลือกพักได้ (Moneyhub, 2560) 

การแบ่งประเภทของโฮสเทลสามารถแบ่งได้หลายรูปแบบ ขึ้นอยู่กับการเลือกปัจจัยในการแบ่ง เช่น หาก
แบ่งตามรูปแบบการบริการแล้วนั้น วรพันธุ์ คล้ามไพบูลย์ และ จิตติพันธ์ ศรีกสิกรณ์ (2558) ได้แบ่งประเภทของ
โฮสเทลไว้ 5 ประเภท ดังนี้  

1. โฮสเทลแบบดั้งเดิม (Basic Hotel) ซึ่งเป็นโฮสเทลที่เน้นการด าเนินการตามปรัชญา  
โฮสเทลแบบดั้งเดิม เน้นความสะอาด เรียบง่าย และมีการเพ่ิมกิจกรรมระหว่างแขกที่มาใช้บริการ 

2. โฮสเทลมาตรฐาน (Standard Hostel) โฮสเทลที่เน้นความเรียบง่าย สะดวกสบาย ปลอดภัย 
แต่จะไม่เน้นกิจกรรมระหว่างแขกท่ีมาใช้บริการ 

3. ดีไซน์โฮสเทล (Design Hostel) โฮสเทลที่สร้างการจดจ าด้วยการออกแบบที่เป็นเอกลักษณ์ 
ทันสมัย  

4. ไลฟ์สไตล์โฮสเทล (Life style Hostel) โฮสเทลที่เน้นการสร้างกิจกรรมระหว่างผู้เข้าพัก 
มากกว่าการตกแต่งสถานที ่

5. ปาร์ตี้โฮสเทล (Party Hostel) โฮสเทลที่เน้นสถานที่ในการจัดงานสังสรรค์ มีบาร์เป็น 
ส่วนประกอบส าคัญ ไม่เน้นความสวยงามของห้องพัก  

นอกจากนี้รูปแบบโฮสเทลที่ก าลังมาแรงในปัจจุบัน และได้รับความสนใจจากนักเดินทางไม่น้อยคือ                   
โฮสเทลแบบหรูหรา (Luxury Hostel) โดยหากนักเดินทางต้องการที่พักที่มีความหรูหรา มีสิ่งอ านวยความสะดวก
ครบครัน แต่สามารถคงไว้ซึ่งความมีสไตล์ เก๋ และเท่ห์ในตัวเองตามอย่างที่โฮสเทลทั่วไปมี รวมถึงค่าใช้จ่ายไม่สูง
แล้วนั้น โฮสเทลแบบหรูหรา (Luxury Hostel) นับได้ว่าสามารถตอบโจทย์ความต้องการของนักเดินทางกลุ่มนี้ได้
เป็นอย่างดี (Kathryn, 2013) หรือหากจะแบ่งโฮสเทลตามรูปแบบการบริหาร สามารถแบ่งโฮสเทลออกได้เป็น 2 
ประเภท คือ 
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1. เจ้าของสถานที่เป็นผู้บริหารจัดการเอง (Small owner operate asset) เป็นรูปแบบดั้งเดิม  
ซึ่งเจ้าของสถานที่จะใช้บ้านของตนเองในการให้บริการ 

2. โฮสเทลแบบเครือข่าย (Corporate run hostel) กลุ่มนี้จะเป็นกลุ่มโฮสเทลในรูปแบบหรูหรา 
และมีเอกลักษณ์เป็นของตนเอง (Upscale hostel) โดยโฮสเทลในกลุ่มนี้บางแห่งมีบริการมากกว่า 500 เตียง 
(Shiv Ariyakyula, 2016) 

ปัจจัยหลักส าคัญที่ท าให้โฮสเทลมีความแตกต่างกับโรงแรมทั่วไปนั้น คือ พ้ืนที่ส่วนรวม  (Common 
Area) ซึ่งมีจุดประสงค์ส าหรับใช้เป็นสื่อกลางในการแลกเปลี่ยนประสบการณ์และเป็นตัวกระตุ้นให้เกิดปฏิสัมพันธ์
ระหว่างนักท่องเที่ยวที่เข้าพักในโฮสเทลเดียวกันมากข้ึน (คมสิทธิ์  อ้างถึงใน สมชาย สกุลอือ, 2559) 

ดังนั้นจะเห็นได้ว่าโฮสเทล (Hostel) มีรูปแบบที่แตกต่างจากการให้บริการที่พักในรูปแบบอ่ืน โดยหาก
น าไปเปรียบเทียบกับโรงแรม (Hotel) แล้วนั้น สามารถสรุปเป็นประเด็นส าคัญได้ดังนี้ 

1. ราคา (Price) คือราคาที่ดึงดูดนักเดินทางที่ต้องการประหยัดค่าที่พัก เนื่องจากการลดสิ่งอ านวย
ความสะดวกต่างๆ รวมถึงความเป็นส่วนตัวออกไป ท าให้เจ้าของกิจการสามารถก าหนดราคาได้ต่ าลงหากเปรียบเทียบ
กับราคาบริการของโรงแรมทั่วไป 

2. ความเป็นส่วนตัว (Privacy) จากราคาที่ถูกลง ลดทอนสิ่งอ านวยความสะดวกต่างๆ ลงนั้น ก็น ามาซึ่ง
ความเป็นส่วนตัวที่ถูกลดทอนลงด้วย ไม่ว่าจะเป็นห้องพักท่ีต้องนอนรวมกัน โดยมักจะจัดห้องให้มีเตียงซ้อนกันเพ่ือ
ประหยัดพื้นที ่ห้องหนึ่งอาจจะมี 6, 8, 10, 12 เตียง หรือมากกว่า นอกจากนี้โฮสเทลยังต้องมีพ้ืนที่ส่วนรวมที่ผู้เข้า
พักสามารถใช้ร่วมกันได้เช่น ห้องน้ า ที่อาจจะต้องมีการเตรียมของใช้ส่วนตัวมาเองไม่ว่าจะเป็น สบู่ แชมพู 
ผ้าเช็ดตัว ห้องครัว ที่ต้องใช้ร่วมกับคนอ่ืนเหมือนหอพัก ห้องนั่งเล่น หรือห้องอ่านหนังสือ เป็นต้น (วรพันธุ์               
คล้ามไพบูลย์ และ จิตติพันธ์ ศรีกสิกรณ์, 2558) หรือในทางกลับกัน โฮสเทลแบบหรูหรา (Luxury Hostel)               
หลาย ๆ ที่ สามารถจัดความต้องการเพ่ิมเติมไป เช่น การแยกห้องหญิงชายชัดเจน มีห้องส่วนตัวส าหรั บแขก
จ านวน 3 คน หรือแม้แต่ห้องที่มีห้องน้ าในตัว ก็จะสามารถเพ่ิมความส าเร็จในการตอบสนองความต้องการของผู้
เข้าพักมากข้ึนไปด้วย (Shiv Ariyakyula, 2016) 

3. ความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัว (Uniqueness) นอกจากราคาท่ีถูกลงหากเทียบกับโรงแรมแล้วนั้น 
โฮสเทลยังเป็นที่พักที่เน้นรูปแบบที่มีความเป็นเอกลักษณ์เฉพาะตัว มีความเท่ห์ ความเก๋ไก๋ ตามแต่สไตล์ของแต่ละที่
จะรังสรรค์ขึ้น ผู้เข้าพักได้สัมผัสสิ่งแวดล้อมที่ถูกน าเสนอตามสไตล์ได้ชัดเจนขึ้น ทั้งในด้านภูมิสถาปัตย์ หรือการ
ตกแต่งภายใน 

4. การท าความรู้จักเพ่ือนใหม่ (Make a new friend) คือการมีโอกาสได้รู้จักนักเดินทางใหม่ๆ ได้
แลกเปลี่ยนประสบการณ์การเดินทางของกันและกันผ่านทางการใช้พ้ืนท่ีส่วนรวม (Common area) หรือการเข้าร่วม
กิจกรรมต่าง ๆ ที่ทางโฮสเทลจัดขึ้นเพ่ือดึงดูดกลุ่มลูกค้า หรือมากไปกว่านั้นร่วมวางแผนการเดินทางกับเพ่ือนใหม่ที่ได้
ท าความรู้จักกัน  
 
 
 
 



6 วารสารการจัดการธุรกิจ มหาวิทยาลัยบูรพา ปีที่ 6 ฉบับที่ 2

 
 
สถานการณ์โฮสเทลของประเทศไทย 

สถานการณ์การท่องเที่ยวของประเทศไทยมีแนวโน้มดีขึ้นอย่างต่อเนื่องจากในปี 2559 จนมาถึงปี 2560 
ไม่ว่าจะเป็นปัจจัยเสริมจากภาครัฐที่ได้อนุมัติแผนการพัฒนาท่าอากาศยาน โดยโครงการพัฒนาท่าอากาศยาน
สุวรรณภูมิในแผนพัฒนาระยะที่ 1 (2559-2564) มีงบลงทุน 3.7 พันล้านบาท มีเป้าหมายรองรับการจราจรทาง
อากาศโดยสามารถรองรับเที่ยวบินได้ 16 เที่ยวบินต่อชั่วโมง และรองรับผู้โดยสารได้มากขึ้น 3 ล้านคนต่อปี               
(ท่าอากาศยานไทย, 2559) 

ภายในระยะเวลา 10 ปี ประกอบกับเงินลงทุน 4 แสนล้านบาท มีเป้าหมายเพ่ือยกระดับสถานภาพของ
ไทยในการเป็นศูนย์กลางอุตสาหกรรมท่าอากาศยานของภูมิภาค โดยจะช่วยให้ท่าอากาศยานในไทยสามารถ
รองรับผู้โดยสารได้มากถึง 277 ล้านคนต่อปี โดยเพิ่มขึ้นจากปัจจุบันกว่าเท่าตัว รวมถึงการเพ่ิมขึ้นของเส้นทางการ
บินระหว่างประเทศ โดยเฉพาะของสายการบินต้นทุนต่ าที่เอ้ือนักท่องเที่ยวต่างชาติเดินทางเข้ามาในไทยได้ง่ายขึ้น 
(แฟรงค์ ซอร์จิโอวานนี, 2560) 

 ในแง่ของการเพ่ิมจ านวนของนักท่องเที่ยว มีจ านวนนักท่องเที่ยวเพ่ิมขึ้นในปี 2559 ที่ จ านวน 32.8 
ล้านคน ขยายตัวจากปีก่อนหน้าร้อยละ 8.18 ส่งผลให้ธุรกิจโรงแรมมีการขยายตัวเติบโตขึ้นอย่างรวดเร็วในฐานะ
ธุรกิจให้บริการรองรับนักท่องเที่ยว โดยสถิติอัตราการเข้าพักในเดือนกรกฎาคม 2560 เทียบกับเดือนเดียวกันในปี 
2559 มีแนวโน้มที่สูงขึ้นดังตาราง (ธนาคารแห่งประเทศไทย, กรมการท่องเที่ยวและกีฬา, 2560) 

 
ตารางท่ี 1 แสดงการเปรียบเทียบอัตราการเข้าพักสถานที่พักแรมของประเทศไทย 
 

อัตราการเข้าพักของสถานที่พักแรม ก.ค. 2559 ก.ค. 2560 
จ านวนรวมทั้งประเทศ (ร้อยละ) 62.74          63.74 

ที่มา: ธนาคารแห่งประเทศไทย, 2560 

 
จากการเพ่ิมขึ้นของจ านวนนักท่องเที่ยวประกอบกับนโยบาย Start Up Thailand ของรัฐบาลท าให้

ผู้ประกอบการเกิดความเชื่อมั่นในการลงทุนมากยิ่งขึ้น โดยเฉพาะธุรกิจโรงแรมระดับกลาง (3 ดาว) โรงแรมราคา
ประหยัด และโรงแรมขนาดเล็ก โดยภาพรวมที่พักแรมทั้งประเทศปี 2559  มีจ านวนทั้งสิ้น 6.83 แสนห้อง เพ่ิมขึ้น
จากปี 2558 จ านวน 0.88 แสนห้อง คิดเป็นร้อยละ 14.7 ประกอบกับมีการขยายตัวของที่พักแรมที่ ไม่ได้จด
ทะเบียนอย่างถูกต้องตามกฎหมายและที่พักทดแทนอ่ืนๆ อาทิ หอพัก อพาร์ทเมนท์และ คอนโดมิเนียมให้เช่า
รายวัน (สิรทิพย์ ฉลอง, 2560)  

ดังน้ันธุรกิจโรงแรมระดับ 3 ดาว โรงแรมราคาประหยัด และโรงแรมขนาดเล็ก จึงเป็นกลุ่มที่น่าจับตา
มองเป็นอย่างมาก ซึ่งสอดคล้องกับผลวิจัยของศูนย์วิจัยกสิกรไทยที่มองว่าการแข่งขันของธุรกิจโรงแรมระดับกลาง
ถึงโรงแรมราคาประหยัด (Budget Hotel) มีแนวโน้มรุนแรงขึ้น ท าให้ผู้ประกอบการรายใหม่ที่ลงทุนก่อสร้าง
โรงแรมขนาดกลาง ถึงขนาดเล็กน่าจะเป็นกลุ่มที่ขับเคลื่อนการลงทุนธุรกิจโรงแรมในปี 2560 (ศูนย์วิจัยกสิกรไทย, 
2560) 
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ทั้งนี้นักท่องเที่ยวชาวต่างชาติยังคงเป็นกลุ่มที่มีบทบาทในการสร้างรายได้สู่ธุรกิจโรงแรมอย่างต่อเนื่อง  
ประกอบกับคณะรัฐมนตรีมีมติเห็นชอบตามที่กระทรวงการท่องเที่ยวและกีฬาเสนอให้ขยายระยะเวลามาตรการ
ดึงดูดนักท่องเที่ยวชาวต่างชาติโดยการยกเว้นค่าธรรมเนียมการตรวจลงตรา (Visa) ณ สถานทูตหรือสถานกงสุล
ไทย และปรับลดค่าธรรมเนียมการตรวจลงตรา ณ ช่องทางอนุญาตของด่านตรวจคนเข้าเมือง (Visa on Arrival: 
VoA) เป็นการชั่วคราว (ประชาชาติธุรกิจออนไลน์, 2560) 

ในส่วนของที่พักประเภทโฮสเทลนั้น จากข้อมูลการจดทะเบียนที่พักจ าแนกตามประเภท ยังถือว่าน้อย 
โดยจากข้อมูลสถิติของศูนย์วิจัยด้านการตลาดการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทยระบุจ านวนมีพักประเภทโฮสเทลเพียง 
15 แห่ง นับจ านวนห้องพักได้ 356 ห้อง (ศูนย์วิจัยด้านการตลาดการท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย, 2017) ซึ่งจาก
ข้อมูลเชิงส ารวจจาก hostelworld.com แล้ว จ านวนที่พักแบบโฮสเทลในประเทศไทยมีมากกว่าความเป็นจริง
ตามท่ีได้มีการแจ้งจดทะเบียนไว้ (hostelworld, ม.ป.ป.)  

ทั้งนี้หลังจากมีการปรับกฎกระทรวงในเรื่องการก าหนดลักษณะอาคารที่น ามาใช้ประกอบธุรกิจโรงแรม 
พ.ศ. 2559 โดยมีเนื้อหาที่ผ่อนปรนให้กับอาคารขนาดเล็กที่สามารถน าไปประกอบธุรกิจที่พักขนาดเล็กได้ ซึ่งในท่ีนี้
หมายรวมถึงที่พักประเภทโฮสเทล ซึ่งจะส่งผลให้ผู้ประกอบการขนาดเล็กสามารถน าอาคารมาปรับปรุงให้เป็นที่พัก
แรมที่ได้รับการขึ้นทะเบียนอย่างถูกต้องตามกฎหมายมากขึ้น ซึ่งมีการคาดการณ์ว่าจะมีผู้ประกอบการเพ่ิมขึ้น
ในช่วง 3-5 ปีข้างหน้า โดยมีสัดส่วนร้อยละ 50 จากในปัจจุบันที่ลงทะเบียนถูกต้องตามกฎหมายเพียงร้อยละ 10 
จากจ านวนห้องพักที่ขายผ่านออนไลน์ ทราเวล เอเย่นต์ หรือ OTA รวมกว่า 8 แสนห้อง (Bangkokbiznews, 
2016) 
 เป็นที่ทราบกันดีว่าธุรกิจที่พักแรมเน้นการตอบสนองความพึงพอใจของลูกค้าเฉพาะกลุ่มเป็นหลัก ดังนั้น
การเข้าใจในความต้องการที่แท้จริงของกลุ่มลูกค้าเจนเนอเรชั่นวายจึงมีความส าคัญเป็นอย่างยิ่ง ธุรกิจที่พักแรมจึง
ต้องสามารถบูรณาการและประยุกต์ทฤษฎีต่าง ๆ มาใช้ในการจัดการเพ่ือความส าเร็จ อาทิเช่น ทฤษฎีความ
ต้องการของมาสโลว์ (Maslow) และแนวคิดด้านพฤติกรรมผู้บริโภค (The Concept of Consumer Behavior) 
ของคอตเลอร์และอาร์มสตรอง (Kotlet and Armstrong) 

จากแนวคิดทฤษฎีความต้องการของมาสโลว์ (Maslow) ที่ชี้ให้เห็นถึงความต้องการของมนุษย์ โดยมนุษย์
ทั่วไปจะมีความต้องการตั้งแต่แรกเกิด เริ่มด้วยความต้องการปัจจัยพ้ืนฐาน  ซึ่งเมื่อได้รับการตอบสนอง
ปัจจัยพื้นฐานแล้วมนุษย์จะมีความต้องการเพ่ิมขึ้นไปเป็นล าดับคือต้องการความม่ันคง ความปลอดภัยของชีวิตและ
หน้าที่การงาน ความต้องการความรัก ความผูกพัน การยอมรับจากบุคคลรอบข้าง และความส าเร็จสูงสุดของชีวิต 
ซ่ึงสามารถบูรณาการได้กับแนวคิดด้านพฤติกรรมผู้บริโภค ของคอตเลอร์และอาร์มสตรอง (Kotler and 
Armstrong, 2005) ซึ่งได้ก าหนดแบบจ าลองของการศึกษาด้านพฤติกรรมผู้บริโภค โดยแบ่งการพิจารณาออกเป็น 
สิ่งกระตุ้นทางการตลาดและสิ่งกระตุ้นอ่ืน (Marketing and other stimulation) โดยสิ่งกระตุ้นทางการตลาด 
ได้แก่ ปัจจัยที่เรียกว่าส่วนประสมทางการตลาด (Marketing mix) ประกอบด้วยผลิตภัณฑ์ (Product) ราคา 
(Price) การจัดจ าหน่าย (Place) และการส่งเสริมการจ าหน่าย (Promotion) ส่วนสิ่งกระตุ้นอ่ืนๆ ได้แก่ ปัจจัยด้าน
เศรษฐกิจ (Economic) เทคโนโลยี (Technological) การเมือง (Political) และวัฒนธรรม (Cultural)  
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เจนเนอเรชั่นวาย   

กลุ่มคนเจนเนอเรชั่นวายที่จัดเป็นกลุ่มคนยุค Millennials เกิดระหว่างปี พ.ศ. 2523–2543  ปัจจุบันมี
อายุ 16-36 ปี คนกลุ่มนี้เติบโตมาพร้อมกับคอมพิวเตอร์ อินเตอร์เน็ต และเทคโนโลยีอ่ืน ๆ จึงท าให้มีคุณลักษณะที่
แตกต่างและโดดเด่นเป็นอย่างมาก เน่ืองจากมีความเก่งกล้าสามารถทั้งด้านความคิดและการแสดงออก มีความ
ทะเยอทะยาน เรียกร้องความสนใจสูง รักษาสิทธิ์ของตนอย่างเต็มที่ มีความเชื่อมั่นในตนเอง มีความรู้ด้าน
เทคโนโลยี ชอบความท้าทายในการท างาน มองหาโอกาสเติบโตในงานแบบรวดเร็ว กล้าซักกล้าถาม ไม่เชื่อสิ่งใด
ง่าย ๆ หากไม่มีเหตุผลดีพอ ไม่มีความอดทนที่จะท าในสิ่งเดิมนาน ๆ ไม่ชอบชีวิตแบบจ าเจ หมกมุ่นอยู่กับตัวเอง 
ติดเพ่ือน ชอบท าหลาย ๆ อย่างพร้อมกัน มองโลกในแง่ดี มีความคาดหวังที่สูงโดยเฉพาะการสร้างสมดุลในชีวิตและ
หน้าที่การงาน (Work Life Balance) ซึ่งถือเป็นเรื่องส าคัญและยิ่งใหญ่ของชีวิต (ประคัลภ์ บัณฑพลังกูร, 2555; 
ชัชวาล อรวงศ์ศุภทัต, 2552; JWD Human Resource Development, 2556) 
 
ลักษณะของลูกค้าเจนเนอเรชั่นวาย   

พบว่ากลุ่มผู้บริโภคในปัจจุบัน ซึ่งส่วนใหญ่เป็นคนในกลุ่มเจนเนอเรชั่นวายและเป็นกลุ่มคนที่มีก าลังซื้อ
เพราะอยู่ในช่วงวัยท างาน พิสิทธิ์ พิพัฒน์โภคากุล (2560) กล่าวว่าลักษณะของลูกค้าเจนเนอเรชั่นวายต้องการสิ่ง
แปลกใหม่ ไม่จ าเจ ไม่น่าเบื่อ ไม่ต้องบริการแบบละเมียดละไม แต่ต้องการบริการแบบมีรอยยิ้ม มีความรวดเร็ว    
มีความแตกต่าง มีเอกลักษณ์เฉพาะ มีการแต่งกายทั้งแปลกใหม่ และต้องการความเปล่ียนแปลงในชีวิตลักษณะ
แบบก้าวกระโดด (ฉัฐชสรณ์ กาญจนศิลานนท์, 2559 อ้างถึงใน ระชานนท์, ชลิตรา และนริศรา, 2559) โดยจากท่ี
ศึกษามานั้นสามารถแยกลักษณะเด่นของลูกค้าเจนเนอเรชั่นวายได้ดังนี้ 

1. รักการช้อปปิ้ง แต่ปฏิเสธการช้อปปิ้งแบบด้ังเดิม  (Traditional): จากผลวิเคราะห์แนวโน้มค่านิยม
ผู้บริโภคปี 2015 IJUMP (2015) มีพฤติกรรมในการศึกษาหาข้อมูลของสินค้าก่อนที่จะตัดสินใจซื้อเสมอ ซึ่งจาก
พฤติกรรมที่ว่านี้ จะมองว่าผู้บริโภคในปัจจุบันขี้งกขึ้น หรือจะว่าฉลาดเพ่ิมขึ้นก็ว่าได้ ก่อนจะตัดสินใจซื้ออะไร 
มักจะเสาะหาสินค้าที่ดีที่สุด ไม่ว่าจะในแง่ของตัวเลข อย่างราคา ดีลพิเศษต่าง  ๆ และนอกจากนี้ยังมีการ
เปรียบเทียบข้อมูลจากหลาย ๆ แหล่งไม่ว่าจะเป็นการเปรียบเทียบคุณสมบัติของผลิตภัณฑ์ เรื่องของการบริการทั้ง
ก่อนและหลัง รวมทั้งในเรื่องของโปรโมชั่น ของแถม ส่วนลดต่าง ๆ ทั้งนี้ก็เพ่ือให้ได้ทางเลือกที่ดีและถูกที่สุด        
ก็ว่าได้ และนอกจากนี้ผู้บริโภคยุคนี้ยังมองหา คุณค่าอ่ืนๆ จากสินค้าและบริการในแง่ของความรู้สึกด้วย ซึ่งแนวคิด
นี้จะสอดคล้องกับ พิสิทธิ์ พิพัฒน์โภคากุล (2560) ที่มองว่าลูกค้าเจนเนอเรชั่นวายแสวงหาการช้อปปิ้งแบบที่
หลากหลายช่องทางแต่จะอาศัย Social Media เป็นหลัก แสวงหาส่วนลดหรือสิทธิ์พิเศษ เพ่ือน ามาใช้ในการช้อป
ปิ้ง การกด like ใน Facebook  การ share ใน Facebook แล้วได้ส่วนลดหรือสิทธิ์พิเศษ หรือการช้อปปิ้งผ่าน
บัตรเครดิตเพื่อให้ได้คะแนนแลกสิทธิ์พิเศษ การซื้อตามช่วงเวลา Hot Deal ต่าง ๆ เช่น สายบินต้นทุนต่ า ซื้อสินค้า
ตามงานแสดงสินค้าใหญ่ ๆ รวมถึงการสมัครบัตรสมาชิก การซื้อของก านัล เป็นต้น  
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2. รักบรรยากาศสนุกสนาน มีชีวิตชีวา ชื่นชอบสีสันสดใส รักความบันเทิง ชอบหาเพื่อนใหม่ ชอบพูดคุย
พบปะกับคนแปลกหน้า: ลักษณะที่โดดเด่นของคนรุ่นใหม่เจนเนอเรชั่นวาย คือการสร้างความส าคัญและเรียกร้อง
การสร้างสมดุลระหว่างชีวิตท างานและชีวิตส่วนตัวเป็นอย่างมาก ชื่นชอบการพบปะสังสรรค์ การทานอาหารนอก
บ้าน ปาร์ตี้เฮฮากับกลุ่มเพ่ือน  เดินทางท่องเที่ยวตามสถานที่แปลกใหม่ เพ่ือสร้างประสบการณ์ชีวิต ชอบค้นหาสิ่ง
ใหม ่ๆ ไม่ชอบความจ าเจ น่าเบื่อใช้ชีวิตง่าย ๆ ไม่ยึดติดกับอะไรเดิม ๆ ชอบความรื่นรมย์ในชีวิต ชอบการบริการที่
รวดเร็วทันใจ ตอบสนองได้ตรงจุด และเป็นแบบ One Stop Service มีมนุษย์สัมพันธ์  และพร้อมที่ เริ่ม
ความสัมพันธ์ใหม่ ๆ ได้ตลอดเวลา 

3. มีพฤติกรรมแบบหลายจอ (Multi-tasking): กลุ่มเจนเนอเรชั่นวายเป็นกลุ่มที่ชื่นชอบการท าสิ่งต่าง ๆ 
พร้อมกันในเวลาเดียวกัน เช่น รับประทานอาหารพร้อมกับเล่นโทรศัพท์ ขับรถพร้อมกับเล่นโทรศัพท์ หรือ 
รับประทานอาหารในขณะขับรถ มีความอดทนต่อการรอคอยค่อนข้างต่ า ชอบความรวดเร็วว่องไวในการให้บริการ 
ไม่ต้องดีที่สุดแต่ต้องรวดเร็วที่สุดเป็นพอ และมีการใช้อุปกรณ์สื่อสาร หรือ สังคมออนไลน์ (Social Media) หลาย
อย่างในเวลาเดียวกัน เช่น สมาร์ทโฟน (Smart Phone) แท็บเล็ต (Tablet) คอมพิวเตอร์พกพา (Notebook) 
รวมถึงแอพพลิเคชั่นต่าง ๆ (Applications) ไม่ว่าจะเป็นไลน์ (line) เฟซบุ๊ค (Facebook) หรือ อินสตาแกรม 
(Instagram) ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของ วีรพงษ์ ชุติภัทร์ (2556) กล่าวคือนิสัยอย่างหนึ่งที่มักจะเกิดข้ึนกับคนเจน
เนอเรชั่นวายก็คือ ท าอะไรเร็ว  ๆ และจะเร่งรีบไปเสียเกือบจะทุกเรื่อง ด้วยนิสัยดังกล่าวก็จะท าให้คน                                 
เจนเนอเรชั่นวาย เวลาจะออกไปซื้อของ ก็จะชอบไปร้านสะดวกซื้อสมัยใหม่ที่จัดวางสินค้าง่าย ๆ และท าให้นึก 
ออกว่าอยู่ตรงไหนบ้าง  

4. มีความจงรักภักดีต่ ากว่าทุกเจนเนอเรชั่น: ซึ่งสอดคล้องกับแนวคิดของร็อบ เดวิดสัน อ้างถึงใน 
tripadvisor (ม.ป.ป.) กล่าวว่าเจนเนอเรชั่นวาย เป็นกลุ่มที่มีความจงรักภักดี มีอารมณ์ร่วม และความพึงพอใจน้อย
ที่สุดในบรรดาผู้บริโภคทุกวัย คนกลุ่มนี้ถ้าไม่ถูกใจหรือไม่เป็นไปตามที่คาดหวังไว้ทั้งในเรื่องงานและคนก็พร้อมที่จะ
เดินออกทันท ี

5. ไม่เกรงกลัวการเปลี่ยนแปลงของเทคโนโลยี: กลับรู้สึกท้าทายและโหยหาอีกทั้งมองการเปลี่ยนแปลง
ดังกล่าวในแง่บวก อุปกรณ์ทางเทคโนโลยีต่าง ๆ ไม่ว่าจะเป็นสมาร์ทโฟน แท็ปแล็ต และอินเตอร์เน็ตที่อยู่ใกล้ตัว 
และเป็นเหมือนส่วนประกอบหนึ่งในชีวิตประจ าวันของคนเจนเนอเรชั่นวาย ไปแล้ว ซึ่งจากการเข้าถึงข้อมูลต่าง ๆ 
ท าได้ง่ายและตลอดเวลา ท าให้ผู้บริโภคเหล่านี้มีทางเลือกที่เพ่ิมขึ้นในการสกรีนแบรนด์และสินค้า ก่อนการ
ตัดสินใจเลือกซื้อสินค้าและบริการ ในทางกลับกันเจสัน ดอร์ซีย์ อ้างถึงใน tripadvisor (ม.ป.ป.) มีความเห็นขัดแย้ง
กลับกลุ่มข้างต้นว่า เจนเนอเรชั่นวายไม่ใช่กลุ่มที่ใช้เทคโนโลยีล้ าหน้า  แต่เป็นกลุ่มคนที่ต้องพ่ึงพาเทคโนโลยี       
อยู่ไม่ได้ถ้าไม่มีเทคโนโลยี เช่น สมาร์ทโฟน แท็ปแล็ต และอินเตอร์เน็ต 
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บริบทของในประเทศไทยกับการพัฒนาเพ่ือรองรับกับลูกค้าเจนเนอเรชั่นวาย 

ในปัจจุบันเป็นที่ทราบกันดีว่าธุรกิจที่พักแบบโฮสเทลนั้นก าลังได้รับความนิยมและเติบโตขึ้นเป็น     
อย่างมาก จากที่ได้ท าการศึกษามานั้น โฮสเทลยังไม่พบค านิยามที่ระบุไว้ชัดเจน แต่จะระบุเพียงขอบเขตอย่างกว้าง
ได้ดังนี้ โฮสเทลคือ ธุรกิจที่พักที่มีเอกลักษณ์เฉพาะในแบบของตนเอง น ามาสร้างจุดขาย มีรูปแบบที่สร้างความ
ประทับใจมีคุณค่าในการจดจ าของลูกค้าที่เข้ามาพัก จะเน้นเงินลงทุนที่ไม่สูง ผู้ประกอบการสร้างมีอิสระในการ
ออกแบบอย่างสร้างสรรค์ในทุกรายละเอียดของโฮสเทลเพ่ือสร้างความแตกต่างอย่างชัดเจน  

จากผลส ารวจร้อยละ 10 ของโฮสเทล 2,000 แห่งทั่วประเทศไทย มีหลักฐานปรากฏชัดเจนว่า ลูกค้ากลุ่ม
ที่เข้าพักมากที่สุดคือ กลุ่มลูกค้าที่มีอายุเฉลี่ยระหว่าง 16-36 ปี ซึ่งเป็นกลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย โดยมีเหตุผลหลักคือ
เรื่องราคา ความต้องการพบปะเพ่ือนใหม่ และการแลกเปลี่ยนประสบการณ์การท่องเที่ยวระหว่างกลุ่มนักท่องเที่ยว
ด้วยกันเอง รองลงมาจะเป็นกลุ่มที่มีอายุเฉลี่ยระหว่าง 37 – 45 ปี ด้วยเหตุผลเช่นเดียวกัน ดังนั้นจึงถือว่ากลุ่ม
ลูกค้าเจนเนอเรชั่นวาย เป็นกลุ่มลูกค้าหลักของธุรกิจที่พักแบบโฮสเทล และเพ่ือที่จะเข้าใจและเข้าถึงกลุ่มลูกค้าให้
ได้มากที่สุดนั้น ผู้ประกอบธุรกิจโฮสเทลจ าเป็นที่จะต้องเข้าใจวิถีชีวิต ความชื่นชอบ ปัจจัยในการตัดสินใจเลือกที่
พัก ของกลุ่มลูกค้าเจนเนอเรชั่นวายที่มาใช้บริการเป็นอย่างดี จึงจะสามารถตอบสนองความต้องการและสร้าง
ความพึงพอใจอย่างสูงสุดให้เกิดข้ึนได้  

จะเห็นได้ว่าลูกค้ากลุ่มเจนเนอเรชั่นวายนี้จะขยายตัวเพ่ิมมากขึ้นอย่างต่อเนื่องส่งผลมาจากข้อมูลการ
ท่องเที่ยวในปัจจุบันพบว่า เทรนด์การท่องเที่ยวคนเดียว (Solo Traveling Trend) ได้รับความนิยมเพ่ิมขึ้นอย่าง
ต่อเนื่องตั้งแต่ปี 2557 (อัฐภิญญา ปุณณมากุล อ้างถึงใน Brandbuffet, 2559) โดยกลุ่มลูกค้าเจนเนอเรชั่นวายจะ
มีความต้องการที่แตกต่างกันอย่างชัดเจน คือ ชื่นชอบความรวดเร็ว ไม่สามารถรอคอยได้ ไม่ต้องการความละเมียด
ละไม แต่ต้องการสิ่งที่เข้าถึงง่าย จับต้องได้ ถ่ายรูปได้ Check-in ได้  แสวงหาความแตกต่าง แปลกใหม่ มุ่งหาความ
สมดุลให้กับชีวิต มีความช านาญในการใช้เทคโนโลยี และสื่อสังคมออนไลน์ เป็นตัวขับเคลื่อนชีวิต ดังนั้นถ้าในแง่
ของผู้ประกอบธุรกิจที่พักแบบโฮลเทล ในประเทศไทยกับการพัฒนาเพื่อรองรับกับลูกค้า เจนเนอเรชั่นวาย ควรต้อง
สร้าง 7 สิ่งส าคัญดังนี้ในธุรกิจโฮสเทล  

1. โฮสเทลต้องมีเอกลักษณ์ มีจุดเด่นมีจุดขายที่สร้างความแตกต่างอย่างชัดเจน ไม่เหมือนที่ใด ไม่มีที่ใด
เหมือน 

2. สร้างแบรนด์ที่เป็นมาตรฐานเพ่ือสร้างวัฒนธรรมองค์กร เพ่ือสร้างโอกาสและส่วนแบ่งทางการตลาด   
ที่ส าคัญลูกค้าจะเกิดความเชื่อมั่นในแบรนด์ ตัวอย่างที่เห็นได้ชัดก็คือโรงแรมระดับ 3 ดาวที่มีแบรนด์ระดับโลกและ
เป็นชื่นชอบของคนเจนเนอเรชั่นวายไปทั่วโลก ได้แก่ ไอบิซ (iBiz) หรือ เบสท์เวสเทิร์น (Best Western) แบรนด์
เหล่านี้ได้มาตีตลาดโรงแรม 3-4 ดาวในประเทศไทยไปอย่างมาก เพราะแบรนด์ดังกล่าวเป็นเครื่องยืนยันว่า โรงแรม
ที่ใช้แบรนด์เหล่านี้จะสะอาด บริการสุภาพ และราคาประหยัด 

3. มีการให้บริการเทคโนโลยีที่เสถียร ใช้งานได้ง่าย และฟรี สามารถเชื่อมต่อกับอินเตอร์เน็ตไร้สายได้ทุก
พ้ืนที่ภายในโฮสเทล โดยไม่ติดขัด และไม่จ ากัดจ านวนอุปกรณ์ที่ตนน ามาเชื่อมต่อ เช่น โทรศัพท์มือถือ แล็ปท็อป 
ไอแพด การบริการอินเตอร์เน็ตฟรี รวมถึงบริการเช็คอิน/เช็คเอ้าท์ ด้วยตนเองผ่านแอปพิเคชั่น ตลอด 24 ชั่วโมง 
โดยธุรกิจโรงแรมหลายแห่งได้เปิดตัวโรงแรมแบรนด์ใหม่ส าหรับเจนเนอเรชั่นวาย ที่เน้นเฉพาะสิ่งอ านวยความ
สะดวกพ้ืนฐานภายในห้องพักและตั้งราคาให้ถูกลง เพ่ิมการออกแบบที่โฉบเฉี่ยวทันสมัย ลูกค้าสามารถเช็คอินผ่าน
มือถือได้ตลอด 24 ชั่วโมง มี Wi-Fi ให้ใช้ฟรี และมีพอร์ต USB ส าหรับชาร์จอุปกรณ์ต่าง ๆ เป็นต้น 
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4. พ้ืนที่ส่วนกลาง (Co – Working Space) หรือล็อบบี้อเนกประสงค์ที่เหมาะส าหรับการพบปะสังสรรค์ 
กินดื่ม หาเพื่อนใหม่ รวมถึงท ากิจกรรมร่วมกัน และมีอาหารเครื่องดื่มที่รับประทานง่าย  อีกท้ังให้บริการตลอด 24 
ชั่วโมง 

5. ช่องทางที่เข้าถึงได้ง่าย รวดเร็ว และสะดวก โดยอาศัยเทคโนโลยี สื่อสังคมออนไลน์ เช่น Facebook, 
Line, Instagram, Website, Webpage วีรพงษ์ ชุติภัทร์ (2556) กล่าวถึงทางลัดว่าหากจะท าธุรกิจกับคนเจนเนอ
เรชั่นวาย จะต้องมีแนวความคิดนี้ด้วยนั่นคือ “เร็ว เร็ว  เร็ว” ดังนั้นบรรดาบริษัทในตลาดที่ท าธุรกิจเก่ียวกับอาหาร
จานด่วนหรืออาหารส่งด่วน หรือฟาสต์ฟู้ดยี่ห้อต่าง ๆ จึงเข้าข่ายที่จะมีลูกค้าเป็นคนในกลุ่มเจนเนอเรชั่นวายเป็น
จ านวนมาก และจะยิ่งเพ่ิมข้ึนไปอีก ตามก าลังซื้อท่ีเพ่ิมข้ึนของคนในยุคนี้ 

6. การเข้าถึงกลุ่มลูกค้าเจนเนอเรชั่นวายผ่านทางเทคโนโลยี ไม่ว่าจะเป็นการใช้ Discussion board ใน 
Website ทางการท่องเที่ยวที่มีชื่อเสียงอย่างเช่น www.tripadvisor.com เพ่ือเป็น E-Word of Mouth ซึ่งเป็นที่
น่าเชื่อถือของกลุ่มลูกค้าเจนเนอเรชั่นวายได้เป็นอย่างดี และสิ่งส าคัญคือลูกค้ากลุ่มนี้มีความชัดเจนในความต้องการ
ของตนเอง หากไม่พอใจในการบริการ หรือสิ่งที่ได้รับไม่เป็นไปตามที่ตกลงไว้ ก็จะแสดงความคิดเห็นอย่างเต็มที่ 
และในอีกทางหนึ่งอาจใช้ช่องทางการสื่อสารที่ตนเองถนัดสื่อไปถึงลูกค้าในกลุ่มเดียวกันได้ 

7. ราคายืดหยุ่นและสามารถปรับเปลี่ยนได้  ราคาถือเป็นอีกสิ่งหนึ่งที่มีความส าคัญ สามารถช่วยในการ
ดึงดูดใจลูกค้า โฮสเทลต้องมีการเสนอราคาท่ีพักตามความต้องการที่แท้จริงของลูกค้า อาทิ ลูกค้าเดินทางคนเดียว
ต้องการใช้แค่เตียงเดียว ก็คิดราคาให้ตามจริง หรือแม้กระทั่งลูกค้ามีสิทธิ์ที่จะเลือกรับบริการ อาทิ ต้องการใช้ล็อค
เกอร์ ใช้โคมไฟส่วนตัว เตียงชั้นบน รวมถึงโทรทัศน์ส่วนตัว เป็นต้น ราคาที่ยืดหยุ่นและสามารถปรับเปลี่ยนได้ตาม
ความต้องการที่แท้จริงของลูกค้าถือว่าเป็นจุดแข็งและเสน่ห์ของธุรกิจที่พักแบบโฮสเทลเป็นอย่างยิ่ง 

ซึ่งประเด็นที่ได้กล่าวมาทั้งหมดนี้จะช่วยให้ธุรกิจที่พักแบบโฮสเทล สามารถตอบสนองความต้องการและ
ความพึงพอใจของลูกค้ากลุ่มเจนเนอเรชั่นวาย ได้อย่างมีประสิทธิภาพ และตรงตามความชื่นชอบและวิถีชีวิตของ
กลุ่มได้เป็นอย่างด ี 

 

บทสรุป 
โฮสเทลในประเทศไทยถือเป็นอีกหนึ่งทางเลือกใหม่ส าหรับลูกค้าที่ต้องการมองหาที่พักแบบมีดีไซน์ มี

เอกลักษณ์ที่แตกต่าง และโดดเด่น เน้นการบริการแบบเป็นมิตร เรียบง่ายไม่หรูหรา ราคาไม่แพง และที่ส าคัญเน้น
การค้นหา แลกเปล่ียนประสบการณ์จากเพ่ือนใหม่ มีบริการอินเตอร์เน็ตที่เสถียรสามารถเชื่อมต่อกับอุปกรณ์ของ
ลูกค้าได้ ทั้งหมดนี้คือสิ่งที่โฮสเทลมีและเป็นอยู่ ซึ่งเป็นจุดที่มาบรรจบกับความต้องการของคนกลุ่มหนึ่งที่เรา
เรียกว่าเจนเนอเรชั่นวายได้อย่างลงตัว ดังนั้นการพิชิตใจลูกค้าเจนเนอเรชั่นวาย ให้เลือกใช้บริการโฮสเทล และเกิด
ความประทับใจก็ไม่ใช่เรื่องที่ยากจนเกินไป จึงขอสรุปเป็น 5 กลยุทธ์พิชิตใจลูกค้าเจนเนอเรชั่นวายส าหรับธุรกิจที่
พักแบบโฮสเทลไว้ดังนี้  

1. Concept Design 
มีตัวตนในแบบที่ไม่ซ้ าใคร แปลกใหม่ในแบบที่ไม่มีใครเหมือน น่าค้นหา สะดุดตา สะกดใจ ดึงดูดความ

ต้องการและท้าทายให้เข้ามาพิสูจน์ เน้นขายในสิ่งที่มี เน้นที่เรื่องราว มีคอนเซ็ปต์ที่ชวนติดตาม โดยอาศัยการบอก
เล่าเรื่องราว (Story Telling) เช่น ความเป็นมาของสถานที่ เพ่ือสร้างจุดขายที่เข้มแข็ง เชื่อมโยงและยั่งยืน  
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2. Community 
สิ่งส าคัญท่ีสุดของโฮสเทลคือการสร้างบรรยากาศที่เป็นกันเอง อบอุ่น เป็นมิตร ต้องแสดงให้เห็นถึงความ

มีน้ าใจโอบอ้อมอารี การต้อนรับที่อบอุ่นและเป็นกันเอง การดูแลที่ใส่ใจเสมือนคนในครอบครัวเดียวกัน ไม่ใช่เพียง
แค่โรงแรมที่พักทั่วไป เช่น มีบริการแลกเปลี่ยนหนังสือ การยืมคืนหนังสือ การเขียนข้อความลงในสมุดเยี่ยม หรือ
หน้าเว็บไซต์โฮสเทล การบริการเพ่ือนพาเที่ยว การบริการอาหารเครื่องดื่มตลอด 24 ชั่วโมง การท าอาหาร ขนม   
ดูหนัง  เล่นเกมส์ หรือกิจกรรมร่วมกันในพ้ืนที่สาธารณะภายในโฮสเทลเอง รวมถึงการพบปะพูดคุยกับเพ่ือนใหม่
ที่มาอยู่ร่วมกัน ต้องท าให้ลูกค้าที่เข้ามาพักสัมผัสได้ถึงความเป็นส่วนหนึ่งของบ้านหลังนี้ ให้รู้สึกว่าตนเองนั้นเป็น
สมาชิกของบ้าน เป็นคนในครอบครัว 

3. Convenience facilities 
สิ่งที่ลักษณะธุรกิจที่พักแบบโฮสเทลควรน ามาใช้กับลูกค้ากลุ่มเจนเนอเรชั่นวายคือ  “Anytime, 

Anywhere, Any Device” ซึ่งหมายถึง ความยืดหยุ่นในการจองห้องพัก Check-in/out การช าระค่าห้องพัก การ
ยกเลิกห้องพัก และสิ่งอ านวยความสะดวกอ่ืนๆที่ลูกค้าต้องการ  โดยอาศัยอุปกรณ์และเทคโนโลยีทันสมัยเชื่อมต่อ
กับโฮสเทลได้เช่น การใช้แอปพิเคชั่นหรือเว็บไซต์ ซึ่งสอดคล้องกับผลรายงานของ ซีบีอาร์ อี อ้างถึงใน 
ForbesThailand (2559) ว่า Co-working Space ทั่วโลกมีการเติบโตอย่างรวดเร็ว เนื่องจากทัศนะคติของคนเจน
เนอเรชั่นวายที่เปลี่ยนไป เป็นตัวแปรส าคัญของพ้ืนที่แบบใหม่นี้  

4. E-Commerce Marketing 
การปรับเปลี่ยนกลยุทธ์ทางการตลาดให้เหมาะสมกับเทรนด์ของลูกค้า และตอบโจทย์ของลูกค้าเจนเนอ

เรชั่นวายมากขึ้น ไม่ว่าจะเป็นการหันมาท าการตลาดโดยใช้ Digital Marketing ให้มากขึ้นการท าการตลาดผ่านสื่อ
สังคมออนไลน์ โฆษณาออนไลน์ และบล็อก ให้เป็นช่องทางหลักอย่างจริงจังมากขึ้นเพ่ือเสริมสื่อช่องทางเดิม และ
ช่วยเพ่ิมช่องทางการเข้าถึงลูกค้ากลุ่มนี้ด้วยต้นทุนที่ต่ าลง ในการส่งข้อมูลข่าวสาร และโปรโมชั่นต่างๆไปยังกลุ่ม
ลูกค้าเป้าหมาย พร้อมสร้างตัวตนที่มีเอกลักษณ์ชัดเจน ช่องทางสุดท้ายคือ การลงโฆษณาบนป้ายโฆษณาตาม
เส้นทางรถไฟฟ้า (BTS) และ รถไฟใต้ดิน (MRT) ซึ่งเป็นระบบขนส่งหลักที่เจนเนอเรชั่นวายในประเทศไทยเลือกใช้ 
โดยป้ายโฆษณาเหล่านี้จะท าหน้าที่ตอกย้ าความสนใจในผลิตภัณฑ์อีกครั้งหนึ่ง  

5. Compromising Price 
ลูกค้าเจนเนอเรชั่นวายมีความต้องการสิ่งที่ดีที่ดี คุ้มค่าที่สุด ดังนั้นโฮสเทลต้องมีกลยุทธ์ด้านราคาที่

สมเหตุสมผล มีราคาท่ีหลากหลายให้เลือก หรือราคาสามารถยืดหยุ่นได้ตามความต้องการที่เพ่ิมขึ้นหรือลดลงของ
ลูกค้า โดยปกติวิสัยของลูกค้าเจนเนอเรชั่นวายจะมีการเปรียบเทียบข้อมูลจากหลายที่ ทั้งด้านราคา คุณสมบัติการ
บริการ คุณค่าทางจิตใจ และท่ีส าคัญคือเรื่องของโปรโมชั่น ของแถม ส่วนลด สื่อโซเซียลมีเดีย และสิทธิ์พิเศษต่างๆ 
ทั้งนี้ก็เพ่ือให้ได้ทางเลือกท่ีดีและถูกท่ีสุด 

จากกลยุทธ์พิชิตใจลูกค้าเจนเนอเรชั่นวายทั้ง 5 ข้อนี้ มีความสอดคล้องกับแนวคิดและทฤษฎีของมาสโลว์ 
(Maslow) ในการอธิบายแรงจูงใจในการเดินทางของนักท่องเที่ยว ซึ่งจะเป็นล าดับขั้น 5 ขั้น กล่าวคือ เมื่อ
นักท่องเที่ยวมีประสบการณ์ในการเดินทางมากขึ้น ก็จะแสวงหาความพึงพอใจเพ่ือตอบสนองความต้องการใน
ล าดับที่สูงขึ้น โดยนักท่องเที่ยวเจนเนอเรชั่นวายมีความต้องการที่พักที่แปลกใหม่ ไม่เหมือนใคร มีเอกลักษณ์
เฉพาะตัว น่าค้นหา มีเรื่องราวและไม่ซ้ ากับคนอ่ืน และสอดคล้องกับ แนวคิดของฟิลลิป คอตเลอร์ และ แกรี่ อาร์ม
สตรอง (Philip Kotler and Gary Armstrong) ในด้านของราคาที่เหมาะสม ยืดหยุ่นได้ ความสะดวกสบายที่จะ
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ได้รับจากธุรกิจที่พักแบบโฮสเทล รวมถึงการใช้การตลาดออนไลน์ (Online Marketing) เป็นการสื่อสารกับ
กลุ่มเป้าหมายโดยตรงเพื่อให้เกิดการตอบสนองได้ทันที ต้นทุนต่ า แต่มีประสิทธิภาพสูง 
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