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บทคดัย่อ 
 

การศึกษาน้ีมีวตัถุประสงคเ์พ่ือ (1) ศึกษาระดบัการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ของนกัท่องเท่ียว
ชาวไทยเจเนอเรชัน่วาย (2) เปรียบเทียบความแตกต่างของการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ของนกัท่องเท่ียว
ชาวไทยเจเนอเรชัน่วาย จ าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล (3) ศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาดกบัการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ของนกัท่องเท่ียวชาวไทย เจเนอเรชัน่วาย และ (4) ศึกษา
ความสัมพนัธ์ของการยอมรับเทคโนโลยีกับการตดัสินใจใช้บริการอโกด้าของนักท่องเท่ียวชาวไทย 
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โดยใชสู้ตรของคอแครน และใชวิ้ธีการสุ่มตวัอย่างตามสะดวก เคร่ืองมือท่ีใชใ้นการศึกษา คือแบบสอบถาม 
สถิติท่ีใชใ้นการวิเคราะห์ขอ้มูล ไดแ้ก่ ความถ่ี ร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบ่ียงเบนมาตรฐาน การทดสอบค่าที 
การวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว และค่าสมัประสิทธ์สหสมัพนัธ์ของเพียร์สนั 
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สถานภาพการสมรส ระดบัการศึกษาสูงสุด รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ประเภทการให้บริการ และความถ่ีในการ
ใชบ้ริการท่ีแตกต่างกนัมีการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้แตกต่างกนัอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
(3) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของบริการอโกดา้มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใชบ้ริการอโกด้า
ของนกัท่องเท่ียวชาวไทยเจเนอเรชัน่วายอย่างมีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 โดยมีความสัมพนัธ์กนั
ในเชิงบวกระดบัสูง  และ (4) ปัจจยัการยอมรับเทคโนโลยีในการใชบ้ริการอโกดา้ ดา้นการรับรู้ถึงประโยชน์ 
ท่ีไดรั้บ ดา้นการรับรู้ถึงความง่ายในการใชง้าน และดา้นทศันคติท่ีมีต่อการใชเ้ทคโนโลยีมีความสัมพนัธ์
เชิงบวกกบัการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ของนกัท่องเท่ียวชาวไทยเจเนอเรชัน่วายอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ท่ีระดบั 0.01 โดยมีความสมัพนัธ์กนัในเชิงบวกระดบัสูง 
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Abstract 
 

The objectives of this study were (1) to study the level of decision-making 

for using Agoda services among Thai tourists in generation Y; (2) to compare the 

differences in the decision to use Agoda services among Thai tourists in generation Y, 

classified by personal factors; and (3) to study the relationship of marketing-mix factors 

and Thai tourists in generation Y on decision-making to use Agoda service; 

and (4) to study the relationship of technology adoption to Thai tourists in generation Y 

on decision-making to use Agoda. 

The population of this survey research was Thai tourists in Generation Y 

using services at Agoda which the number was unknown, thus the sample size of 400 

samples was calculated using the Cochran formula with the convenience sampling 

method.  A questionnaire was used to collect data. The statistics employed for data 

analysis were frequency, percentage, mean, standard deviation, t-Test, One-way ANOVA 

and Pearson Correlation Coefficient 

The results of the study revealed that (1) the decision-making level of Thai 

tourists in generation Y to use Agoda services was at the highest level, (2) Thai tourists 

in generation Y with different gender, age, marital status, highest level of education, 

average monthly income, type of service, and frequency of using Agoda services had 

different levels of decision-making with a statistical significance at level 0.05 level, 

(3) the marketing-mix factors of Agoda services: product, price, distribution channel, 

marketing promotion, human resources, physical and procedural factors were correlated 

with Thai tourists' decision-making to use Agoda with a statistical significance at 0.01 

level, with a positive correlation at a high level, and (4) technology adoption factors in 

using Agoda services in the aspect of perception of the benefits received and the attitude 

which eased the use of technology had correlation with Thai tourists' decision-making 

to use Agoda with a statistical significance at 0.01 level with a positive correlation 

at a high level. 
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บทที่ 1 

บทน า 
 
 

1. ความเป็นมาและความส าคญัของปัญหา 
 

อุตสาหกรรมการท่องเที่ยวของประเทศไทย ถือเป็นหน่ึงในอุตสาหกรรมหลกัที่สร้าง
รายไดใ้หแ้ก่ประเทศไทยอยา่งมหาศาล โดยเฉพาะอยา่งยิง่จากนกัท่องเที่ยวต่างชาติมาอยา่งต่อเน่ือง 
ขอ้มูลจากธนาคารกสิกรไทย พบว่า เม่ือปี พ.ศ. 2561 ที่ผ่านมา ตลาดนักท่องเที่ยวต่างชาติเติบโต
ประมาณร้อยละ 7.1 หรือมีจ านวน 38.12 ลา้นคน แมว้่าในช่วงคร่ึงหลงัของปีนักท่องเที่ยวต่างชาติ
จากหลายประเทศชะลอการเดินทางมาเที่ยวไทย เน่ืองจากปัจจยัเฉพาะที่กระทบในแต่ละกลุ่มนกัท่องเที่ยว
ที่แตกต่างกันไป แต่ในช่วง 2 เดือนสุดทา้ยของปี พ.ศ. 2561 นักท่องเที่ยวต่างชาติเที่ยวไทยกลบัมา
ฟ้ืนตวัขึ้น เน่ืองจากเป็นฤดูกาลท่องเที่ยวและรัฐบาลไทยไดอ้อกมาตรการยกเวน้ค่าธรรมเนียม 
Visa on Arrival ให้นักท่องเที่ยวจาก 21 ประเทศ ส่งผลให้มีรายไดจ้ากนักท่องเที่ยวต่างชาติทั้งปี
ประมาณ 2.01 ลา้นลา้นบาท (ธนาคารกสิกรไทย, 2562 : ออนไลน์) ส าหรับปี พ.ศ. 2562 การท่องเที่ยว
แห่งประเทศไทย (ททท.) ตั้งเป้าหมายรายได้รวมไวท้ี่ 3.4 ล้านล้านบาท ขยายตวัเท่ากับปีก่อน 
ที่ร้อยละ 10 ซ่ึงคาดวา่จะมีนกัท่องเที่ยวชาวต่างชาติจ านวน 40 ลา้นคน สร้างรายได ้2.2 ลา้นลา้นบาท
โดยเป้าหมายจ านวนนกัท่องเที่ยวสูงสุด 3 อนัดบัแรก ไดแ้ก่ เอเชียตะวนัออก 28.5 ลา้นคน (+6.6%) 
ยโุรป 7.4 ลา้นคน (+5.8%) อเมริกา 1.6 ลา้นคน (+5.9%) และทั้งนกัท่องเที่ยวชาวไทยเดินทางท่องเที่ยว
ภายในประเทศ 177 ล้านคน/คร้ัง สร้างรายได้ 1.2 ล้านล้านบาท ทั้งน้ี คาดว่าภาคการท่องเที่ยว
จะมีปัจจยักดดนัในหลายๆ ดา้น ไม่ว่าจะเป็นภาวะเศรษฐกิจภายในประเทศที่คาดว่าจะเติบโต
ชะลอลงอีกทั้งสถานการณ์เศรษฐกิจของประเทศท่องเที่ยวหลกัที่อยูใ่นภาวะชะลอตวัที่อาจส่งผล
ให้จ  านวนนักท่องเที่ยวโดยเฉพาะนักท่องเที่ยวคุณภาพอาจไม่เติบโตอาทิ จีน รัสเซียและประเทศ
ในตะวนัออกกลางส่งผลให้อุตสาหกรรมการท่องเที่ยวอาจเติบโตในอตัราที่ชะลอลงและไม่เป็นไป
ตามเป้าหมายที่วางไว ้อยา่งไรก็ตาม ภาครัฐและหน่วยงานที่เก่ียวขอ้งพยายามเร่งส่งเสริมและกระตุน้
ภาคการท่องเที่ยวอยา่งต่อเน่ือง โดยวางยทุธศาสตร์การท าตลาดปี พ.ศ. 2562 ที่เป็นการท างาน
เชิงรุกภายใตแ้นวคิด Go Strategy เพือ่มุ่งหวงัใหภ้าคการท่องเที่ยวเป็นเคร่ืองมือในการลดความเหล่ือมล ้ า
และการกระจายรายไดใ้หท้ัว่ถึงทั้งเมืองท่องเที่ยวหลกัและเมืองรองและตอ้งการลดการกระจุกตวั
ของนักท่องเที่ยวให้มีความสมดุลมากยิ่งขึ้น โดยการเจาะกลุ่มนักท่องเที่ยวจะเน้นกลุ่มที่มีความสนใจ
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เฉพาะกลุ่มที่มีก  าลงัในการใชจ่้ายและไม่ไดรั้บผลกระทบต่อการเปล่ียนแปลงของภาวะเศรษฐกิจ 
ทั้งกลุ่มเจนวาย กลุ่มสตรีกลุ่มวยัเกษียณและกลุ่มไมซ์ (MICE : Meeting Incentive Convention 
and Exhibition) ซ่ึงดา้นกลยทุธ์เจาะตลาดในต่างประเทศยงัคงแสวงหากลุ่มนักท่องเที่ยวกลุ่มใหม่ๆ 
อยา่งต่อเน่ือง และเนน้กลุ่มนกัท่องเที่ยวระดบับนและความสนใจเฉพาะ อาทิ ท่องเที่ยวแบบครอบครัว
และกลุ่มจดังานแต่งงานและคู่ฮนันีมูน ส าหรับกลยทุธ์การตลาดภายในประเทศจะเน้นกระตุน้
การใชจ้่ายไปยงัเมืองรองและส่งเสริมการท่องเที่ยววนัธรรมดาให้มากขึ้น (ศูนยว์ิจยัเศรษฐกิจ 
ธุรกิจและเศรษฐกิจฐานราก ธนาคารออมสิน, 2562, น. 1-2)  

จากข้อมูลในข้างต้นแสดงให้เห็นถึงอิทธิพลของจ านวนนักท่องเที่ยวที่ส่งผลดี
ต่อสภาพเศรษฐกิจภายในประเทศทั้งนักท่องเที่ยวชาวไทยและนักท่องเที่ยวชาวต่างประเทศ 
ดงัจะเห็นไดจ้ากนโยบายการกระตุน้ทางเศรษฐกิจของรัฐบาลในปัจจุบนั ที่มกัส่งเสริมให้เกิด
การท่องเที่ยว เช่น โครงการ “ชิมชอปใช้” โดยรัฐบาลจะจ่ายเงินให้ประชาชนผ่านกระเป๋าเงิน
อิเล็กทรอนิกส์ (g-Wallet) คนละ 1,000 บาท ให้ใชจ่้ายท่องเที่ยวในจงัหวดัที่ไม่ใช่ถ่ินที่อยูโ่ดยพิจารณา
จากบตัรประจ าตวัประชาชน โดยตั้งเป้าหมายไวท้ี่ 10 ลา้นคน ซ่ึงจะเปิดให้ลงทะเบียนวนัที่ 1-22 
กนัยายน 2562 โดยกระทรวงการคลงัไดส้ั่งให้ธนาคารกรุงไทยเป็นผูด้  าเนินการ โดยจะมีการเปิด
แอปพลิเคชนัเพือ่ลงทะเบียนทั้งในฝ่ังประชาชนและร้านคา้ หลงัจากนั้นผูท้ี่ลงทะเบียนไวก้็จะไดรั้บ
การจ่ายเงินเพื่อการท่องเที่ยวผ่าน g-wallet เพื่อใช้จ่ายกับการท่องเที่ยว เช่น ซ้ือสินคา้ทอ้งถ่ิน 
รับประทานอาหาร พกัโรงแรม ระหว่างเดือนกันยายน-พฤศจิกายน 2562 นอกจากน้ี ยงัมีเงินสนับสนุน
เงินชดเชย หรือ cash rebate จ  านวน 15% จากยอดการใชจ้่ายเพื่อการท่องเที่ยวส าหรับค่าอาหาร 
และเคร่ืองดื่ม ซ้ือสินคา้ทอ้งถิ่นและค่าที่พกัรวมกันแล้วสูงสุดได้ไม่เกินคนละ 30,000 บาท 
หรือไดรั้บเงินคืนสูงสุด 4,500 บาท ผา่นระบบ g-wallet เช่นกนั (ข่าวสดออนไลน์, 2562) ในขณะเดียวกนั 
ศูนยว์ิจยักสิกรไทย ไดมี้การวิเคราะห์ว่าในช่วงคร่ึงหลงัของปี พ.ศ. 2562 น้ี จ  านวนนักท่องเที่ยว
ต่างชาติเที่ยวไทย อาจอยู่ที่ 20.1 ล้านคน หรือขยายตวั 7.0 % เทียบกับในช่วงคร่ึงปีแรกคาดว่า
จะมีจ านวน 19.7 ลา้นคน หรือขยายตวั 1.6 % ส่งผลให้ทั้งปี 2562 ศูนยว์ิจยักสิกรไทย ยงัคงประมาณการ
จ านวนนกัท่องเที่ยวต่างชาติเที่ยวไทยไวท้ี่ประมาณ 39.0-39.8 ลา้นคน เพิ่มขึ้นประมาณ 2.0-4.0 % 
จากปีก่อน โดยสรุปจากประเด็นการแข่งขนักบัประเทศต่างๆ ในการดึงดูดตลาดนักท่องเที่ยวต่างชาติ 
และแนวโนม้พฤติกรรมนกัท่องเที่ยวที่เปล่ียนแปลงไป ท าใหศู้นยว์ิจยักสิกรไทย มองว่า ในช่วงขา้งหน้า 
ประเด็นความสามารถในการแข่งขนัของภาคการท่องเที่ยวไทยจะเป็นโจทยท์ี่ทา้ทายต่อผูเ้ก่ียวขอ้ง
ทุกฝ่ายที่ตอ้งเร่งวางแผนรับมือ ทั้งน้ี ตลาดที่มีแนวโน้มเติบโตไดดี้ จะไดแ้ก่ ตลาดนักท่องเที่ยวเอเชีย 
เช่น มาเลเซีย เกาหลีใต ้ญี่ปุ่ น และอินเดีย ส่วนตลาดนักท่องเที่ยวจีน แมอ้ตัราการเติบโตคงเร่งตวัขึ้น
ในช่วงคร่ึงปีหลงั แต่ยงัมีความทา้ทายดา้นการแข่งขนั ภาวะเศรษฐกิจและค่าเงิน (โพสตท์ูเดย,์ 2562) 
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ปัจจุบนัธุรกิจมีการปรับเปล่ียนกลยทุธท์างการตลาดใหต้รงกบัความคาดหวงัของลูกคา้
โดยเฉพาะการท าการตลาดออนไลน์ (Online Marketing) ซ่ึงประยกุตใ์ชค้วามกา้วหน้าทางเทคโนโลยี
เพือ่ใหบ้ริการแบบเฉพาะเจาะจง และรักษาความเป็นส่วนตวั สะดวก รวดเร็ว เหมาะกบัการด าเนิน
ชีวติในสงัคมปัจจุบนั ตามรายงานประจ าปีค.ศ. 2016 ของ Priceline Group ซ่ึงด าเนินธุรกิจเก่ียวกบั 
การส ารองห้องพกัออนไลน์ บตัรโดยสารสายการบิน การเช่ารถยนต์ และการจองภตัตาคาร 
โดยมีกลุ่มธุรกิจภายใตบ้ริษทั คือ บุ๊คก้ิงดอทคอม (Booking.com) คายคั (KAYAK) อโกดา้ดอทคอม 
(Agoda.com) เรนทลัคาร์ (Rentalcars.com) และโอเพน่เทเบิล (Open Table) พบว่า ในปีค.ศ. 2016 
มีรายไดจ้ากการด าเนินธุรกิจ 10,743,006,000 ดอลลาร์ เพิม่ขึ้นจากปีค.ศ. 2015 จ านวน 1,519,019,000 ดอลลาร์ 
จากผลประกอบการที่เพิม่ขึ้นอยา่งต่อเน่ืองแสดงให้เห็นถึงความนิยมของลูกคา้ในการจองห้องพกั
แบบออนไลน์มากขึ้น โดยพฤติกรรมของลูกคา้ส่วนใหญ่จะมีการศึกษาขอ้มูลและขอ้เสนอแนะต่างๆ 
จากผูท้ี่เคยเขา้พกัก่อนท าการส ารองห้องพกั หากขอ้เสนอแนะที่แสดงบนเว็บไซต์มีความเห็น
ในเชิงบวก จะมีผลต่อการตดัสินใจส ารองห้องพกั ท าให้มียอดการส ารองห้องพกัมากขึ้น ก่อให้เกิด
การตลาดแบบปากต่อปากที่ท  าใหโ้รงแรมเป็นที่รู้จกัในระดบัโลก ทั้งน้ี งานวิจยัที่ผ่านมาไดท้  าการศึกษา
ในประเด็นที่เก่ียวขอ้งกบัผลกระทบจากขอ้เสนอแนะ (Review) ของลูกคา้ที่เคยใชบ้ริการว่ามีผล
ต่อการส ารองห้องพกัมากน้อยเพียงใด เช่น งานวิจยัของ Ye, Law & Gu และ Sparks & Browning 
ที่ศึกษาเก่ียวกบัผลกระทบจากขอ้เสนอแนะของลูกคา้และความน่าเช่ือถือของโรงแรมผ่านการ
ท าการตลาดแบบปากต่อปากออนไลน์ในอินเตอร์เน็ต รวมถึงงานวิจยัของ Khunon ที่ท  าการศึกษา
มิติทางด้านวฒันธรรมกับการแสดงความคิดเห็นต่อโรงแรมที่เขา้พกัในพื้นที่อ  าเภอเกาะสมุย 
ทางเวบ็ไซตต์วัแทนจ าหน่ายที่พกัออนไลน์ของลูกคา้ชาวไทยและชาติอ่ืนๆ โดยงานวิจยัส่วนใหญ่
มุ่งศึกษาเก่ียวกบัผลกระทบและความน่าเช่ือถือ จากขอ้เสนอแนะ (Review) ของลูกคา้หลงัเขา้พกั
ที่มีความเก่ียวขอ้งกบัการท าการตลาดแบบปากต่อปากออนไลน์ แต่ยงัไม่ครอบคลุมช่องทางการตลาด
หรือแนวทางการพฒันาตลาดออนไลน์ของธุรกิจโรงแรมทั้งหมด(อาทิตยาพร ประสานพานิช, 
2561, น. 12) 

ในกลุ่มนักท่องเที่ยวเจเนอเรชั่นต่างๆพบว่ากลุ่มเจเนอเรชั่นวาย (Generation Y) 
หรือคนที่เกิดระหวา่งช่วง พ.ศ. 2523-2542 อาย ุ22-41 ปี เป็นกลุ่มที่น่าสนใจในการศึกษาพฤติกรรม
การท่องเที่ยว เน่ืองจากเป็นกลุ่มคนที่มีขนาดใหญ่ที่สุดของโลก โดยมีจ  านวนกว่า 2 พนัลา้นคน 
คิดเป็นสดัส่วน 32% ของประชากรโลก หรือคิดเป็นประมาณหน่ึงในสามของประชากรโลกทั้งหมด 
และมีแนวโนม้วา่ในอนาคตคนกลุ่มเจเนอเรชัน่วาย จะยงัคงมีจ านวนขนาดใหญ่กว่าเจเนอเรชัน่อ่ืน 
(ธนาคารไทยพาณิชย,์ 2557: ออนไลน์) ส าหรับประเทศไทยจ านวนกลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายมีแนวโน้ม
ที่คลา้ยคลึงกบัทัว่โลก กล่าวคือ มีจ  านวนกลุ่มคนเจเนอเรชัน่วายกว่า 19 ลา้นคน คิดเป็นสัดส่วน 28% 
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ของประชากรในประเทศซ่ึงเป็นประชากรกลุ่มใหญ่ที่สุด และคนกลุ่มเจเนอเรชัน่วายยงัเป็นแรงงาน
กลุ่มใหญ่ของประเทศอีกดว้ย โดยคิดเป็นสัดส่วน 50% ของแรงงานทั้งระบบ และมีการคาดการณ์ว่า
อีกไม่เกิน 10 ปีขา้งหน้า คนกลุ่มเจเนอเรชั่นวาย จะเขา้มามีบทบาทส าคญัในทุกต าแหน่งงาน 
และแทนที่กลุ่มคนในทุกเจเนอเรชัน่ (พมิพธ์ญัญา ฆอ้งเสนาะ, 2561, น. 1) จากการขยายตวัของคน
กลุ่มเจเนอเรชัน่วาย หรือกลุ่มคนรุ่นใหม่ นอกจากน้ีคนกลุ่มเจเนอเรชัน่วายยงัถือเป็นกลุ่มนักท่องเที่ยว
รุ่นใหม่ที่มีจ  านวนการเดินทางและค่าใชจ่้ายในการท่องเที่ยวสูง จดัเป็นกลุ่มของนักท่องเที่ยวชาวไทย
ที่มีศกัยภาพในการใชจ่้ายสูงและยงัคล่องดา้นการใชอิ้นเตอร์เน็ต (การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย, 
2561, น. 5)  

หน่ึงในเวบ็ไซตจ์องโรงแรมผ่านระบบออนไลน์ที่ไดรั้บความนิยมเป็นอยา่งมากคือเวบ็ไซต ์
อโกดา้ (Agoda) และ Booking มีเจา้ของเดียวกนัคือ บริษทั Priceline จดทะเบียนอยูใ่นตลาดหลกัทรัพย์
อเมริกา ธุรกิจดงักล่าว เรียกกนัวา่ OTA หรือ Online Travel Agency ซ่ึงมีส่วนแบ่งการตลาดเพิ่มขึ้น มา
แทนการจองผ่าน Agent ทวัร์แบบดั้งเดิม และ บริษทั Priceline ถือว่าเป็นบริษทั OTA ที่ใหญ่ที่สุดในโลก 
ขอ้มูลจากปี ค.ศ. 2017 พบว่า บริษทั Priceline ซ่ึงเป็นเจา้ของอโกดา้ มีรายไดม้ากถึง 376,005 ลา้นบาท 
หรือคิดเป็น 16% ของยอดจอง 2.4 ลา้นลา้นบาท แต่ดว้ยขอ้ดีคือบริษทัไม่ตอ้งเป็นเจา้ของทรัพยสิ์น
อะไรเลย ส่ิงที่บริษทัตอ้งท า คือ พฒันาระบบการจอง และโฆษณาให้คนมาจองผ่านระบบเท่านั้น 
ดงันั้น จะเห็นไดว้่า ก าไรขั้นตน้ Gross Profit ของบริษทัจะมีมากถึง 96% บริษทัมีตน้ทุนขาย
เพียงแค่ 4% ของรายได ้หรือเรียกไดว้่าเกือบทั้งหมดของรายได ้คือ ก าไร แสดงให้เห็นถึงศกัยภาพ
ของอโกดา้ ในฐานะ OTA หรือ Online Travel Agency ที่เป็นที่นิยมทัว่โลก 

จากขอ้มูลในขา้งตน้จะเห็นไดว้่าเทคโนโลยใีนปัจจุบนัที่กา้วหน้าช่วยอ านวยความสะดวก
ให้นักท่องเที่ยวใช้บริการจองโรงแรมผ่านเว็บไซต์เป็นจ านวนมากโดย Online Travel Agency 
ที่มีชื่อเสียงและเป็นที่นิยมไปทัว่โลกคืออโกด้า ด ังจะเห็นได้จากการมีรายได้สูงสุดในโลก 
ประกอบกบันกัท่องเที่ยวเจเนอเรชัน่วายซ่ึงถือเป็นนักท่องเที่ยวที่มีศกัยภาพจากการมีจ านวนสูงที่สุด
กวา่เจเนอเรชัน่อ่ืนๆ โดยมีจ านวนการเดินทางและค่าใชจ่้ายในการท่องเที่ยวสูง และมีความคล่อง
ดา้นการใชอิ้นเตอร์เน็ตเขา้ถึงเทคโนโลยไีดง่้าย ดว้ยเหตุน้ีผูศ้ึกษาจึงมีความสนใจในการศึกษาปัจจยั
ที่สมัพนัธต่์อการใชบ้ริการอโกดา้ของนกัท่องเที่ยวชาวไทยเจเนอเรชัน่วาย เพือ่น าไปสู่การปรับปรุง
และพฒันาคุณภาพการใหบ้ริการและก าหนดกลยทุธท์างการตลาดใหเ้ป็นไปอยา่งเหมาะสม เป็นแนวทาง
ในการพฒันาบริการจองโรงแรมผา่นช่องทางออนไลน์ใหเ้ป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพและย ัง่ยนื 
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2. วตัถุประสงค์การศึกษา 
 

การศึกษาเร่ืองปัจจัยที่สัมพนัธ์ต่อการใช้บริการอโกด้าของนักท่องเที่ยวชาวไทย 
เจเนอเรชัน่วาย มีวตัถุประสงคใ์นการศึกษาดงัน้ี 

2.1 เพือ่ศึกษาระดบัการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ของนกัท่องเที่ยวชาวไทยเจเนอเรชัน่วาย 
2.2 เพือ่เปรียบเทียบความแตกต่างของการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ของนักท่องเที่ยว

ชาวไทยเจเนอเรชัน่วาย จ  าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 
2.3 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกับการตดัสินใจ

ใช้บริการอโกดา้ของนกัท่องเที่ยวชาวไทยเจเนอเรชัน่วาย 
2.4 เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ของการยอมรับเทคโนโลยกีับการตดัสินใจใชบ้ริการอโกด้า

ของนกัท่องเที่ยวชาวไทยเจเนอเรชัน่วาย 
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3. กรอบแนวคดิการศึกษา 
 

ตัวแปรอิสระ     ตัวแปรตาม 
(Independent Variable) (Dependent Variable) 

 

 
 

ภาพที่ 1.1 กรอบแนวคิดการศึกษา 
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4. สมมติฐานการศึกษา 
 

4.1 ระดบัการตดัสินใจของนักท่องเที่ยวชาวไทยเจเนอเรชัน่วายที่ใชบ้ริการอโกดา้
อยูใ่นระดบัที่มาก 

4.2 นกัท่องเที่ยวชาวไทย เจเนอเรชัน่วายที่ใชบ้ริการอโกดา้ที่มีปัจจยัส่วนบุคคลแตกต่างกนั
มีการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้แตกต่างกนั 

4.3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้
ของนกัท่องเที่ยวชาวไทยเจเนอเรชัน่วาย 

4.4 ปัจจยัการยอมรับเทคโนโลยีมีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจใช้บริการอโกด้า
ของนกัท่องเที่ยวชาวไทยเจเนอเรชัน่วาย 
 

5. ขอบเขตของการศึกษา 
 

การศึกษาน้ีมีขอบเขตด้านประชากรและกลุ่มตวัอย่าง ด้านเน้ือหา และด้านเวลา
รูปแบบการศึกษาดงัน้ี 

5.1 ขอบเขตด้านประชากรกลุ่มตัวอย่าง 

5.1.1 ประชากร คือ นักท่องเที่ยวชาวไทยเจนเนอเรชัน่วายที่ใชบ้ริการอโกดา้
ไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน  

5.1.2 กลุ่มตัวอย่าง ส าหรับกลุ่มตวัอยา่งที่ใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ นักท่องเที่ยว
ชาวไทยเจเนอเรชัน่วาย ที่ไม่ทราบจ านวนประชากร ดงันั้น ผูศึ้กษาจึงก าหนดกลุ่มตวัอยา่งโดยค านวณ
จากสูตรที่ไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอนของ Cochran (อา้งใน กลัยา วานิชยปั์ญญา, 2554, น. 13) 
ซ่ึงก าหนดระดับความเช่ือมั่นที่ร้อยละ 95 และความผิดพลาดสูงสุดที่ยอมรับได้ ที่ร้อยละ 0.5 
ได้ขนาดกลุ่มตวัอยา่งที่เก็บแบบสอบถาม เท่ากบั 400 คน 

5.2 ขอบเขตด้านเน้ือหา 

5.2.1 ปัจจัยส่วนบุคคล ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพการสมรส ระดบัการศึกษาสูงสุด 
อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  

5.2.2 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด ประกอบไปดว้ย ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร ดา้นกายภาพ และดา้นกระบวนการ 

5.2.3 การยอมรับเทคโนโลยี ประกอบไปดว้ย การรับรู้ถึงประโยชน์ที่ไดรั้บการรับรู้
ถึงความง่ายในการใชง้าน ทศันคติที่มีต่อการใชเ้ทคโนโลย ี 
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5.2.4 การตัดสินใจใช้บริการอโกด้า  ประกอบไปด้วย การรับรู้ความตอ้งการ 
การแสวงหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือและพฤติกรรมภายหลงัการตดัสินใจซ้ือ  

5.3 ขอบเขตด้านเวลา 
ระยะเวลา เดือนตุลาคม 2563 - มิถุนายน 2564 

 

6. นิยามศัพท์เฉพาะ 
 

6.1 อโกด้า หมายถึง บริษทัที่เป็นตวักลางในการให้บริการจองบริการท่องเที่ยวออนไลน์ 
ประกอบดว้ย การจองที่พกั บตัรโดยสารสายการบิน การเช่ารถยนต ์ 

6.2 ปัจจัยส่วนบุคคล หมายถึง ลกัษณะของนักท่องเที่ยวชาวไทยที่ใชบ้ริการอโกดา้
ที่มีลกัษณะแตกต่างดา้นเพศ อาย ุสถานภาพสมรส ระดบัการศึกษาสูงสุด อาชีพและรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 

6.3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดบริการ
ของอโกดา้ประกอบไปดว้ยผลิตภณัฑ ์ราคา ช่องทางการจดัจ าหน่าย ส่งเสริมการตลาด บุคลากร 
กายภาพและกระบวนการ 

6.4 การยอมรับเทคโนโลยี หมายถึง การที่ผูใ้ชบ้ริการยอมรับเทคโนโลยแีทนการใชบ้ริการ
แบบเดิม  ๆซ่ึงเป็นการท าความเขา้ใจเทคโนโลยแีละการตดัสินใจยอมรับ เพื่อน ามาใชใ้นชีวิตประจ าวนั
แบ่งออกเป็น ตวัแปรจากภายนอก การรับรู้ถึงประโยชน์ที่ไดรั้บ การรับรู้ถึงความง่ายในการใชง้าน 
และทศันคติที่มีต่อการใชเ้ทคโนโลย ี

6.5 การตัดสินใจใช้บริการ หมายถึง กระบวนการในการตดัสินเลือกที่จะกระท าส่ิงใด
ส่ิงหน่ึงจากทางเลือกต่างๆ ที่มีอยู ่ซ่ึงผูบ้ริโภคมกัจะตอ้งตดัสินใจในทางเลือกต่างๆ ของสินคา้
และบริการอยู ่การตดัสินใจจึงเป็นกระบวนการที่ส าคญัและอยูภ่ายในจิตใจของผูบ้ริโภค ในที่น้ี 
คือ การตดัสินใจใชบ้ริการของอโกดา้ ซ่ึงกระบวนการตดัสินใจ แบ่งออกเป็น 5 ขั้นตอน ไดแ้ก่ 
การรับรู้ความตอ้งการ การแสวงหาขอ้มูล การประเมินทางเลือก การตดัสินใจซ้ือ และพฤติกรรม
ภายหลงัการตดัสินใจซ้ือ  

6.6 นักท่องเที่ยวชาวไทย เจเนอเรช่ันวาย หมายถึง กลุ่มประชากรที่เกิดตั้งแต่ พ.ศ.2524-
2538 ซ่ึงเจเนอเรชัน่วายซ่ึงนิยมใชสิ้นคา้ที่มีเทคโนโลยชีั้นสูง นิยมใชอิ้นเทอร์เน็ตเพื่อการติดต่อส่ือสาร 
สาเหตุเน่ืองจากประชากรในกลุ่มดังกล่าว เติบโต เรียนรู้ และใช้ชีวิตอยู่ในยุคสมัยที่มีอ ัตรา
การเจริญเติบโตทางเศรษฐกิจสูงและมีความเจริญก้าวหน้าทางเทคโนโลยีเป็นอย่างมาก ไม่ว่า
จะเป็นเทคโนโลยสีารสนเทศ ที่พฒันาการส่ือสารโทรคมนาคมให้ทนัสมัย สามารถเขา้ถึงขอ้มูล
ข่าวสารต่างๆ ไดอ้ยา่งสะดวก รวดเร็ว ตลอดเวลา การเดินทางที่รวดเร็วดว้ยยานพาหนะที่ทนัสมยั 
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ความสะดวกสบายจากการใชชี้วติประจ าวนั ดว้ยเคร่ืองมืออุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ต่างๆ ไม่วา่จะเป็น
คอมพวิเตอร์ โทรศพัทมื์อถือ กลอ้งดิจิทลั อินเทอร์เน็ต บตัรเครดิต 
 

7. ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับ 
 

7.1 แนวทางส าหรับตวัแทนจ าหน่ายออนไลน์เพือ่ปรับปรุงและพฒันาคุณภาพการให้บริการ
จองผ่านช่องทางออนไลน์ให้เป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ และต่อยอดกลยทุธ์ในการตอบสนอง
ความตอ้งการของผูบ้ริโภค ตลอดจนสร้างความไดเ้ปรียบทางการแข่งขนั 

7.2 แนวทางส าหรับผูป้ระกอบธุรกิจเก่ียวกบัโรงแรม สายการบิน และผูป้ระกอบการ
ท่องเที่ยวอ่ืนๆ ที่สนใจ เพื่อน าไปปรับปรุงกลยทุธ์ของธุรกิจเกี่ยวกบัการให้บริการทางออนไลน์
ไปใชด้ าเนินการกิจการและเป็นแนวทางในการประกอบธุรกิจคร้ังต่อไป 
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บทที่  2 
วรรณกรรมที่เกีย่วข้อง 

 
 

การศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ือง “ปัจจยัที่สมัพนัธต่์อการใชบ้ริการอโกดา้ของนักท่องเที่ยว
ชาวไทย เจเนอเรชัน่วาย” ผูศ้ึกษาไดมี้การตรวจเอกสารโดยศึกษาจากแนวคิดทฤษฎีและงานวิจยั
ที่เก่ียวขอ้งโดยแบ่งออกเป็นหวัขอ้ต่างๆ ดงัมีรายละเอียดดงัน้ี 

1. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัส่วนประสมทางการตลาด 
2. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการยอมรับเทคโนโลย ี
3. แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการตดัสินใจซ้ือ 
4. ความรู้เก่ียวกบัตวัแทนจาํหน่ายออนไลน์ 
5. ขอ้มูลเก่ียวกบับริษทั Agoda 
6. ลกัษณะของนกัท่องเที่ยวชาวไทยเจเนอเรชัน่วาย  
7. งานวจิยัที่เก่ียวขอ้ง 
 

1. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด  
 

Kotler (1997, น. 92) ไดอ้ธิบายความหมายของส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 
ว่าหมายถึง ตวัแปรหรือเคร่ืองมือทางการตลาดที่สามารถควบคุมได้ องค์การมักจะนาํมาใช้
ร่วมกนัเพือ่ตอบสนองต่อความพงึพอใจและความตอ้งการของผูบ้ริโภคที่เป็นกลุ่มเป้าหมาย ในอดีต
ส่วนประสมการทางตลาดจะมีเพียงแค่ 4 ตวัแปรเท่านั้น (4Ps) ได้แก่ ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา 
(Price) สถานที่หรือช่องทางการจดัจาํหน่ายผลิตภณัฑ์ (Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) 
ต่อมาไดมี้การคิดตวัแปรเพิ่มเติมขึ้นมา อีก 3 ตวัแปร ไดแ้ก่ บุคคล (People) ลกัษณะทางกายภาพ 
(Physical Evidence) และกระบวนการ (Process) เพื่อให้มีความสอดคลอ้งกบัแนวคิดที่สาํคญั
ทางการตลาดสมยัใหม่ โดยเฉพาะอย่างยิง่กับธุรกิจทางด้านงานบริการ ดว้ยเหตุน้ี จึงรวมเรียกไดว้่า
เป็นส่วนประสมทางการตลาดแบบ 7Ps 
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Payne (1993, น.26) ได้มีการอธิบายล ักษณะส่วนประสมทางการตลาดบริการ 
หรือหลัก 7Ps อันประกอบไปด้วย ผลิตภณัฑ์ (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจาํหน่าย 
(Place) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) พนักงาน (People) กระบวนการให้บริการ (Process) 
และส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) โดยจาํแนกเป็นรายละเอียดในดา้นต่างๆ ได ้ดงัน้ี 

1) ผลิตภณัฑ ์(Product) หมายถึง สินคา้หรือบริการที่องคก์ารไดมี้การนาํเสนอให้แก่
ผูบ้ริโภคและสามารถสร้างความพงึพอใจแก่ผูบ้ริโภคได ้โดยบริการดงักล่าว จะตอ้งเป็นผลิตภณัฑ์
ที่ไม่มีตวัตน (Intangible product) หรือไม่สามารถจบัตอ้งได ้โดยมีลกัษณะเป็นอาการนาม ไม่ว่าจะเป็น
ความสะดวก ความรวดเร็ว ความสบายตวั ความสบายใจ การใหค้วามเห็น การใหค้าํปรึกษา เป็นตน้ 
ซ่ึงบริการจะตอ้งมีคุณภาพเช่นเดียวกบัสินคา้ แต่คุณภาพของบริการจะประกอบมาจากหลายปัจจยั 
ที่ประกอบกนั ไม่วา่จะเป็นความรู้ ความสามารถ ประสบการณ์ของพนักงาน ความทนัสมยัของอุปกรณ์ 
ความรวดเร็วและต่อเน่ืองของขั้นตอนการส่งมอบบริการ ความสวยงามของอาคารสถานที่ รวมไป
ถึงอธัยาศยัไมตรีของพนักงานทุกคนที่มีต่อลูกคา้หรือผูบ้ริโภค โดยส่ิงที่องคก์ารนาํเสนอออกขาย
เพื่อก่อให้เกิดความสนใจ โดยการบริโภคหรือการใช้บริการนั้นสามารถทาํให้ผูบ้ริโภคเกิด
ความพึงพอใจ (Armstrong and Kotler, 2009, น. 616) โดยความพึงพอใจนั้นอาจจะมาจากส่ิงที่
สมัผสัไดแ้ละ/หรือสมัผสัไม่ได ้เช่น รูปแบบบรรจุภณัฑ ์กล่ิน สี ราคา ตราสินคา้ คุณภาพของผลิตภณัฑ ์
ความมีช่ือเสียงของผูผ้ลิตหรือผูจ้ดัจาํหน่าย นอกจากน้ี ตวัผลิตภณัฑท์ี่นําเสนอให้แก่ผูบ้ริโภคนั้น 
สามารถเป็นไดท้ั้งในรูปแบบของการมีตวัตนและ/หรือการไม่มีตวัตนก็ได ้เพียงแต่ว่าผลิตภณัฑน์ั้นๆ 
จาํเป็นตอ้งมีอรรถประโยชน์ (Utility) และมีคุณค่า (Value) ในสายตาของลูกคา้ซ่ึงเป็นผูบ้ริโภค
ผลิตภณัฑ์ต่างๆ เหล่านั้น อย่างไรก็ตาม การกาํหนดกลยุทธ์ทางด้านผลิตภณัฑ์ นักการตลาด
ควรจะตอ้งใหค้วามสาํคญัเก่ียวกบัปัจจยัดา้นต่างๆ ดงัน้ี 

(1) ความแตกต่างของผลิตภณัฑ ์(Product/Service Differentiation) หรือความแตกต่าง
ทางการแข่งขนั (Competitive Differentiation) เพือ่ใหสิ้นคา้และ/หรือบริการของกิจการมีความแตกต่าง
อยา่งโดดเด่น 

(2) องคป์ระกอบ (คุณสมบตัิ) ของผลิตภณัฑ ์(Product Component) เช่น ประโยชน์
พื้นฐาน คุณภาพ รูปร่างลกัษณะ การบรรจุภณัฑต์ราสินคา้ เป็นตน้ 

(3) การกาํหนดตาํแหน่งผลิตภณัฑ ์(Product Positioning) เป็นการออกแบบผลิตภณัฑ์
เพือ่แสดงตาํแหน่งของผลิตภณัฑว์่าอยูใ่นส่วนใดของตลาด โดยควรจะมีความแตกต่าง (Differentiation) 
รวมไปถึงมีคุณค่า (Value) ในจิตใจของผูบ้ริโภคกลุ่มเป้าหมาย 
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(4) การพฒันาผลิตภณัฑ ์(Product Development) เพื่อทาํให้ผลิตภณัฑมี์ความใหม่ 
โดยการปรับปรุงและพฒันาให้ดียิง่ขึ้น (New and Improved) อยา่งสมํ่าเสมอ ทั้งน้ีจะตอ้งคาํนึงถึง
ความสามารถขององคก์ารในการตอบสนองความตอ้งการของผูบ้ริโภคใหดี้ยิง่ขึ้นไปเร่ือยๆ 

(5) กลยุทธ์เก่ียวกับส่วนประสมผลิตภณัฑ์ (Product Mix) และสายผลิตภัณฑ์
(Product Line) 

2) ราคา (Price) ราคาเป็นส่ิงที่กาํหนดรายได้ของกิจการ กล่าวคือ การตั้งราคาสูง
ก็จะทาํให้ธุรกิจมีรายได้สูงขึ้น การตั้งราคาตํ่าก็จะทาํให้รายได้ของธุรกิจนั้นตํ่า อย่างไรก็ตาม
การตั้งราคาสูงหรือตํ่าตอ้งคาํนึงถึงปัจจยัที่กาํหนดการตั้งราคาทั้งปัจจยัภายในและภายนอกธุรกิจ 
โดยปัจจยัภายในธุรกิจที่ตอ้งคาํนึงถึง คือ นโยบายดา้นการตลาดของธุรกิจ ตน้ทุน แบรนด์เนม
ของธุรกิจและมาตรฐานการให้บริการ วงจรชีวิตของบริการ และลักษณะความซับซ้อนของการ
บริการ ส่วนปัจจยัภายนอกธุรกิจที่ตอ้งคาํนึงถึง คือ การแข่งขนั ความคาดหวงัของผูบ้ริโภค 
และสภาวะอ่ืนๆ เช่น เศรษฐกิจ การเมือง เป็นตน้ 

3) ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) หมายถึง ช่องทางการจาํหน่ายสินคา้และ/หรือบริการ 
รวมไปถึงวิธีการที่จะนาํสินคา้และ/หรือบริการนั้นๆ ไปยงัผูบ้ริโภคเพื่อให้ทนัต่อความตอ้งการ 
ซ่ึงมีหลักเกณฑท์ี่ตอ้งพิจารณาว่า กลุ่มเป้าหมายคือใคร และควรกระจายสินคา้และ/หรือบริการ
สู่ผูบ้ริโภคผ่านช่องทางใดจึงจะเหมาะสมมากที่สุด โดยสามารถแบ่งออกได้ 5 ช่องทาง ได้แก่ 
(1) จดัจาํหน่ายสินคา้สู่ผูบ้ริโภคโดยตรง (Direct) (2) จดัจาํหน่ายสินคา้ผ่านผูค้า้ส่ง (Wholesaler) 
(3) จัดจาํหน่ายสินค้าผ่านผูค้ ้าปลีก (Retailer) (4) จัดจาํหน่ายสินค้าผ่านผูค้ ้าส่งและผูค้ ้าปลีก 
(Wholesaler and Retailer) และ (5) จดัจาํหน่ายสินคา้ผ่านตวัแทน (Dealer) นอกจากน้ี Zeithaml & Bitner 
(1996, น. 77-78) ยงักล่าวว่า ในการให้บริการนั้ น สามารถให้บริการผ่านช่องทางจดัจาํหน่าย
ได ้4 วธีิต่างๆ ดงัน้ี 

(1) การให้บริการผ่านร้าน (Outlet) การให้บริการแบบน้ีเป็นแบบที่ทาํกนัมานาน 
เช่น ร้านตดัผม ร้านซักรีด ร้านให้บริการอินเทอร์เน็ต ให้บริการดว้ยการเปิดร้านคา้ตามตึกแถว
ในชุมชนหรือห้างสรรพสินคา้แล้วขยายสาขาออกไปเพื่อให้บริการผูบ้ริโภคได้สูงสุด โดยร้าน
ประเภทน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อทาํให้ผูร้ับบริการและ ผูใ้ห้บริการมาพบกนั ณ สถานที่แห่งหน่ึง
โดยการเปิดร้านคา้ขึ้นมา 

(2) การใหบ้ริการถึงที่บา้นผูบ้ริโภคหรือสถานที่ที่ผูบ้ริโภคตอ้งการ การให้บริการ
แบบน้ีเป็นการส่งพนักงานไปให้บริการถึงที่บา้นของผูบ้ริโภคหรือสถานที่อื่นตามความสะดวก
ของผูบ้ริโภค เช่น การบริการจดัส่งอาหารตามสัง่ การใหบ้ริการส่งพยาบาลไปดูแลผูป่้วย เป็นตน้ 
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(3) การให้บริการผ่านตวัแทน การให้บริการแบบน้ีเป็นการขยายธุรกิจด้วยการ
ขายแฟรนไซส์ หรือการจดัตั้งตวัแทนในการใหบ้ริการ เช่น แมคโดนลัด ์หรือเคเอฟซีที่มีขยายธุรกิจ
ไปทัว่โลก องคก์ารการบินไทยขายตัว๋เคร่ืองบินผา่นองคก์ารท่องเที่ยว และโรงแรมต่างๆ ไม่ว่าจะเป็น 
เชอราตนั แมริออตต ์เป็นตน้ 

(4) การใหบ้ริการผา่นทางอิเล็กทรอนิกส์ การใหบ้ริการแบบน้ีเป็นบริการที่ค่อนขา้งใหม่ 
โดยอาศยัเทคโนโลยมีาช่วยลดตน้ทุนจากการจา้งพนกังาน เพือ่ทาํใหก้ารบริการเป็นไปไดอ้ยา่งสะดวก
และทุกวนัตลอด 24 ชั่วโมง เช่น การให้บริการผ่านเคร่ืองเอทีเอ็ม เคร่ืองแลกเงินตราต่างประเทศ 
เคร่ืองชัง่นา้หนกัหยอดเหรียญตามศูนยก์ารคา้ การใหบ้ริการดาวน์โหลดขอ้มูลจากส่ืออินเทอร์เน็ต 

4) การส่งเสริมการตลาด (Promotion) สาํหรับการส่งเสริมการตลาดของธุรกิจบริการ
จะมีความคลา้ยกบัธุรกิจขายสินคา้ กล่าวคือ การส่งเสริมการตลาดของธุรกิจบริการสามารถทาํได้
ในทุกรูปแบบไม่ว่าจะเป็นการโฆษณา การประชาสัมพนัธ์ การให้ข่าว การลดแลกแจกแถม 
การตลาดทางตรงผา่นส่ือต่างๆ ซ่ึงการบริการที่เจาะผูบ้ริโภคระดบัสูง ตอ้งอาศยัการประชาสัมพนัธ์
ช่วยสร้างภาพลกัษณ์ ส่วนการบริการที่ตอ้งการเจาะผูบ้ริโภคระดบักลางและระดบัล่างซ่ึงเน้นราคา
ค่อนขา้งตํ่า ตอ้งอาศยัการลดแลกแจกแถม เป็นตน้ 

5) พนกังาน (People) พนักงานจะประกอบดว้ยบุคคลทั้งหมดในองคก์รที่ให้บริการนั้น 
ซ่ึงจะรวมตั้งแต่เจา้ของ ผูบ้ริหาร พนักงานในทุกระดบั ซ่ึงบุคคลดงักล่าวทั้งหมดมีผลต่อคุณภาพ
ของการให้บริการโดยที่เจา้ของและผูบ้ริหารมีส่วนสาํคญัอยา่งมากในการกาํหนดนโยบายในการ
ให้บริการ การกาํหนดอาํนาจหน้าที่และความรับผิดชอบของพนักงานในทุกระดบั กระบวนการ
ในการใหบ้ริการ รวมถึงการแกไ้ขปรับปรุงการใหบ้ริการ ตลอดจนพนักงานผูใ้ห้บริการและพนักงาน
ในส่วนสนับสนุน ซ่ึงเป็นบุคคลที่ตอ้งพบปะและให้บริการกับผูบ้ริโภคโดยตรง และพนักงาน
ในส่วนสนบัสนุนก็จะทาํหนา้ที่ให้การสนับสนุนงานดา้นต่างๆ ที่จะทาํให้การบริการนั้นครบถว้น
สมบูรณ์ 

6) กระบวนการใหบ้ริการ (Process) กระบวนการในการให้บริการนั้น ถือเป็นส่วนประสม
ทางการตลาดที่มีความสาํคญัเป็นอยา่งยิง่ โดยจะตอ้งอาศยัพนักงานที่มีประสิทธิภาพหรือเคร่ืองมือ
ทนัสมยัในการทาํให้เกิดกระบวนการที่สามารถส่งมอบบริการที่มีคุณภาพได้ เน่ืองจากการให้บริการ
โดยทัว่ไปมักจะประกอบด้วยหลายขั้นตอน ได้แก่ การตอ้นรับ การสอบถามข้อมูลเบื้องตน้ 
การใหบ้ริการตามความตอ้งการ การชาํระเงิน ซ่ึงในแต่ละขั้นตอนตอ้งประสานเช่ือมโยงกนัอยา่งดี 
หากมีขั้นตอนใดไม่ดีแมแ้ต่ขั้นตอนเดียวยอ่มทาํใหก้ารบริการไม่เป็นที่ประทบัใจแก่ผูบ้ริโภค 
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7) ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพ (Physical Evidence) ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพของธุรกิจ
บริการนั้น อาจจะประกอบไปดว้ย อาคารของธุรกิจบริการ เคร่ืองมือ และอุปกรณ์ เช่น เคร่ืองคอมพิวเตอร์ 
เคร่ืองเอทีเอ็ม เคาน์เตอร์ใหบ้ริการ การตกแต่งสถานที่ ล็อบบี้  ลานจอดรถสวน ห้องนํ้ า การตกแต่ง 
ป้ายประชาสัมพนัธ์ แบบฟอร์มต่างๆ โดยส่ิงต่างๆ เหล่าน้ีจะเป็นส่ิงที่ผูบ้ริโภคใชเ้ป็นเคร่ืองหมาย
แทนคุณภาพของการให้บริการ กล่าวคือ ผูบ้ริโภคจะอาศยัส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพเป็นปัจจยัหน่ึง
ในการเลือกใชบ้ริการ ดงันั้น ส่ิงแวดลอ้มทางกายภาพยิง่ดูหรูหราและสวยงามเพยีงใดบริการน่าจะมี
คุณภาพตามดว้ย  
 

2. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการยอมรับเทคโนโลย ี
 

การยอมรับเทคโนโลยเีป็นทฤษฎีที่ไดพ้ฒันาขยายองคค์วามรู้มาจากทฤษฎีการกระทาํ
ดว้ยเหตุผล (Theory of Reasoned Action: TRA) ของ Icek Ajzen & Martin Fishbein (1980 อา้งใน
อรุโณทยั พยคัฆงพงษ,์ 2560, น. 129) มีจุดประสงคเ์พื่อทาํนายการยอมรับและการใชเ้ทคโนโลยี
ในการทาํงานถือเป็นทฤษฎีที่มีการยอมรับและมีช่ือเสียงในการวดัความสาํเร็จของการใชเ้ทคโนโลยี
นาํเสนอโดย Davis ซ่ึงกล่าววา่บุคคลหน่ึงจะมีการยอมรับเทคโนโลยไีดเ้กิดจากปัจจยัหลกั 2 ประการ
ไดแ้ก่ 1) การรับรู้ถึงประโยชน์และ 2) การรับรู้ความง่ายในการใชง้านเน่ืองจากการรับรู้ประโยชน์
และการรับรู้ความง่ายในการใชง้านมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการยอมรับคอมพิวเตอร์และมี
ความเช่ือมโยงกบัทศันคติต่อการใชค้อมพวิเตอร์และการใชง้านคอมพวิเตอร์และทศันคติที่มีต่อการ
ใชง้านเทคโนโลยขีองบุคคลใดบุคคลหน่ึงมีอิทธิพลต่อความตั้งใจใชเ้ทคโนโลยนีั้นจนนาํไปสู่การ
พฒันาเป็นแบบจาํลอง Technology Acceptance Model (TAM) และใชศ้ึกษาในบริบทการยอมรับ
การใชร้ะบบสารสนเทศโดยไม่นาํบรรทดัฐานของบุคคลที่อยูโ่ดยรอบการแสดงพฤติกรรมเขา้มาใช้
เป็นปัจจยัในการพยากรณ์พฤติกรรมการใชท้ี่เกิดขึ้นจริงซ่ึงประกอบไปดว้ยปัจจยัต่างๆ ดงัต่อไปน้ี 
(Davis, 1989, น. 985) 

โดย TAM จะเนน้การศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัต่างๆ ที่ส่งผลต่อการยอมรับหรือการตดัสินใจ
ที่จะใชเ้ทคโนโลยหีรือนวตักรรมใหม่ซ่ึงปัจจยัหลกัที่ส่งผลโดยตรงต่อการยอมรับเทคโนโลยี
หรือนวตักรรมของผูใ้ช้ในบริบทการยอมรับการใช้ระบบสารสนเทศ โดยไม่นาํบรรทดัฐาน
ของบุคคลที่อยู่โดยรอบการแสดงพฤติกรรม เขา้มาใช้เป็นปัจจยัในการพยากรณ์พฤติกรรม
การใช้ที่เกิดขึ้นจริง ซ่ึงประกอบไปดว้ยปัจจยัต่างๆ ดงัต่อไปน้ี (Davis, 1989, น. 985) 
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1) ตวัแปรจากภายนอก (External Variable) หมายถึง อิทธิพลของตวัแปรภายภายนอก 
ไดแ้ก่ ประสบการณ์ความรู้ ความเช่ือ ความเขา้ใจ พฤติกรรมทางสงัคม เป็นตน้ที่ส่งผลต่อความรับรู้
ของแต่ละบุคคลที่แตกต่างกนัไป 

2) การรับรู้ถึงประโยชน์ที่ไดรั้บ (Perceived Usefulness) หมายถึง การที่บุคคลแต่ละ
คนจะรับรู้ประโยชน์ของเทคโนโลยสีารสนเทศที่มีต่อตนเองเป็นปัจจยัที่กาํหนดการรับรู้ของแต่ละ
บุคคลวา่เทคโนโลยสีารสนเทศมีส่วนช่วยเพิ่มพฒันาประสิทธิภาพการปฏิบติังานไดท้ี่ส่งผลต่อทศันคติ
และความตั้งใจที่จะแสดงพฤติกรรมการใชง้านโดย Davis (1989 อา้งในวศินี อ่ิมธรรมพร, 2561, น. 8) 
ไดมี้การศึกษาอยา่งต่อเน่ืองเก่ียวกบัการรับรู้ถึงประโยชน์ที่ไดรั้บเพื่อทาํนายพฤติกรรมของผูก้ลุ่มตวัอยา่ง
หลงัจากช่วงเวลาสั้นๆของการปฏิสมัพนัธก์บัเทคโนโลยโีดยมีการศึกษาจากนักเรียนที่ใชโ้ปรแกรม
ประมวลผลคาํและพบว่าการรับรู้ประโยชน์ของเทคโนโลยขีองนักเรียนมีอิทธิพลต่อความตั้งใจ
ที่จะใชโ้ปรแกรมซ่ึงต่างกบัการรับรู้ความง่ายในการใชง้านของนกัเรียนมีผลกระทบน้อยลงแต่ยงัคง
มีนัยสาํคญัต่อความตั้งใจและผลกระทบลดลงเม่ือเวลาผ่านไปดงันั้นทศันคติของผูใ้ชจึ้งมีอิทธิพล
ต่อความสมัพนัธร์ะหวา่งการรับรู้และเจตนาเชิงพฤติกรรมดว้ยเหตุน้ีรูปแบบทฤษฎี จึงเป็นแบบจาํลอง
การคาดคะแนนการยอมรับเทคโนโลยทีี่ประสบผลสาํเร็จแสดงให้เห็นถึงความพึงพอใจดา้นเทคโนโลยี
ที่เกี่ยวขอ้งกบัการรับรู้ประโยชน์และการรับรู้ความง่ายในการใชง้านที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การตดัสินใจใชเ้ทคโนโลย ี

3) การรับรู้ถึงความง่ายในการใชง้าน (Perceived Ease Of Use) การรับรู้ (Perception) 
เป็นคาํที่มีรากศพัทม์าจากภาษาลาตินว่า Perceptio หรือ Percipio หมายความว่าการไดม้าการเก็บ
รวบรวมการเขา้ใจหรือการตีความหมายเป็นกระบวนการแปลความหมายของส่ิงที่บุคคลประสบ
หรือความหมายจากส่ิงที่เกิดขึ้นในสภาพแวดล้อมต่างๆ รอบตวัของบุคคลนั้นเป็นกระบวนการ
ที่บุคคลหน่ึงใหค้วามสนใจการเลือกรับการรวบรวมการจดัระบบการแปลความหมายและการสร้าง
ความหมายแก่ขอ้มูลที่ไดรั้บ (สุธาสินีตุลานนท,์ 2562, น. 24) ดงันั้น การรับรู้ประโยชน์จึงมีความหมาย
ว่าระดบัความเช่ือของบุคคลที่มีโอกาสเป็นผูใ้ชง้านระบบเทคโนโลยวี่าเทคโนโลยดีงักล่าวที่จะมี
ประโยชน์แก่ตนเองและมีแนวโนม้ช่วยเพิม่ประสิทธิภาพในการทาํงานของตนเองไดโ้ดยความง่าย
ในการใชง้านจะเป็นตวักาํหนดในการรับรู้ของการนาํไปใชแ้ลว้เกิดความสาํเร็จวา่ตรงตามที่ตอ้งการ
หรือไม่และเป็นปัจจยัที่ส่งผลต่อการรับรู้ถึงประโยชน์ที่ไดรั้บจากเทคโนโลยสีารสนเทศอีกดว้ย 

4) ทศันคติที่มีต่อการใชเ้ทคโนโลย ี(Attitude Toward) หมายถึงทศันคติและความสนใจ
ที่จะใชเ้ทคโนโลยสีารสนเทศซ่ึงทศันคติที่มีต่อการใชง้านไดรั้บอิทธิพลจากการรับรู้ถึงประโยชน์
ที่ไดรั้บจากเทคโนโลยสีารสนเทศและการรับรู้ว่าเป็นเทคโนโลยสีารสนเทศที่ง่ายต่อการใชง้าน
ในขณะที่ความตั้งใจแสดงพฤติกรรมการใช้งานได้รับอิทธิพลจากทศันคติที่มีต่อการใช้งานและ
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การรับรู้ถึงประโยชน์ที่ไดรั้บจากเทคโนโลยสีารสนเทศและส่งผลให้เกิดการยอมรับและนาํไปใช้
งานจริงในที่สุดทศันคติที่มีต่อพฤติกรรมจากความเช่ือของบุคคลที่เช่ือวา่การกระทาํนั้นจะมีผลลพัธ์
และการประเมินผลที่แน่นอน 

5) เจตนาที่จะใชเ้ทคโนโลยขีองผูใ้ช ้(Behavioral Intention To Use) เป็นการแสดงออก 
ตามทศันคติของบุคคลหน่ึงหรือตามความเช่ือที่บุคคลหน่ึงมีต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึงเป็นการแสดงออก
ที่มีความสัมพนัธ์กับองค์ประกอบด้านการกระทาํ (Behavior) ทั้งน้ี เม่ือบุคคลหน่ึงมีความเช่ือ
ต่อส่ิงใดบุคคลนั้นจะแสดงอาการหรือท่าทางที่มีความสัมพนัธ์กบัความเช่ือของตนดงันั้นเจตนา
ที่จะใชเ้ทคโนโลยขีองผูใ้ชจ้ึงเป็นความตั้งใจที่ผูใ้ชจ้ะพยายามใชง้านหรือความเป็นไปไดท้ี่ผูใ้ช้
จะยอมรับและมีความตั้งใจหรือท่าทีที่จะใชเ้ทคโนโลยต่ีอไปในอนาคต 

6) การนาํไปปฏิบตัิหรือใชจ้ริง (Actual System Use) หมายถึงพฤติกรรมที่แสดงออก
หรือการใชค้วามสามารถที่แสดงออกทางร่างกายและสามารถสงัเกตไดซ่ึ้งเป็นพฤติกรรมขั้นสุดทา้ย
ที่บุคคลปฏิบตัิออกมา 
 

 
 

ภาพที ่2.1 ตวัแบบการยอมรับเทคโนโลย ี 
 

ที่มา: Davis (1989, น. 985) 
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การยอมรับเทคโนโลยขีองนกัท่องเที่ยว แสดงใหเ้ห็นจากการใชเ้ทคโนโลยไีปเพื่อการ
ท่องเที่ยว โดยสามารถแบ่งพฤติกรรมออกเป็น 3 ระยะ (เบญจมาภรณ์ คงชนะ, 2561, น. 152-153) 
ดงัน้ี 

1) ระยะก่อนการเดินทาง วตัถุประสงคข์องนกัท่องเที่ยวในระยะก่อนเดินทาง คือ การศึกษา
หาขอ้มูลการเลือกซ้ือสินคา้และบริการท่องเที่ยว และการวางแผนการเดินทาง เคร่ืองมือที่ใชค้ือ 
การใช้บริการจากเว็บไซต์เพื่อการสืบคน้ขอ้มูล และความรู้อื่นๆ ที่ตอ้งการ เพื่อดูรายละเอียด
ขององคก์ร หรือบริษทัท่องเที่ยว หรือแหล่งท่องเที่ยว เป็นตน้ ซ่ึงเป็นลกัษณะของการรับรู้ถึงประโยชน์
ที่ไดรั้บ เพือ่นาํไปสู่การใชง้านอโกดา้ 

2) ระยะระหว่างการเดินทาง เป็นพฤติกรรมการใช้เทคโนโลยีของนักท่องเที่ยว
มีวตัถุประสงคเ์พือ่การวางแผนการเดินทางในวนัต่อไป และแลกเปล่ียนประสบการณ์ระหว่างเพื่อน 
และญาติพีน่อ้งซ่ึงเป็นลกัษณะการรับรู้ถึงความง่ายในการใชง้านอโกดา้ ที่นาํไปใชเ้พื่อการเดินทาง
ท่องเที่ยว 

3) ระยะส้ินสุดการเดินทาง เป็นพฤติกรรมการใชเ้ทคโนโลยขีองนักท่องเที่ยวในระยะ
สุดทา้ย มีวตัถุประสงคใ์นการใชเ้ทคโนโลยเีพื่อติชม แนะนาํ และแชร์ประสบการณ์ให้กบันักท่องเที่ยว
ในส่ือสงัคมออนไลน์ โดยในขั้นตอนน้ี นักท่องเที่ยวจะมีการนาํเสนอประสบการณ์ที่ไดท้่องเที่ยว
มาให้คนอ่ืนๆ ไดเ้รียนรู้และแสดงความคิดเห็นผ่านส่ือเทคโนโลยสีารสนเทศ นอกจากน้ียงัแสดง
ความคิดเห็นผ่านธุรกิจที่จะเปิดให้ลูกคา้ไดแ้สดงความคิดเห็นต่อการใช้บริการซ่ึงเท่ากบัเป็นการ
เชิญชวน และสร้างความมัน่ใจให้นักท่องเที่ยวที่ตอ้งการมาใชบ้ริการไดอ่้านก่อนตดัสินใจอีกดว้ย
ซ่ึงเป็นลกัษณะของทศันคติที่มีต่อการใชเ้ทคโนโลยอีโกดา้  

จากการศึกษาแนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกบัการยอมรับเทคโนโลย ีผูศ้ึกษาจึงมุ่งเน้นศึกษา
เฉพาะปัจจยัการรับรู้ถึงประโยชน์ที่ไดรั้บ การรับรู้ถึงความง่ายในการใชง้าน และทศันคติที่มีต่อการ
ใชเ้ทคโนโลย ีเพือ่นาํไปสู่การศึกษาปัจจยัที่สมัพนัธต่์อการใชบ้ริการอโกดา้ของนักท่องเที่ยวชาวไทย
เจเนอเรชนัวาย ใหเ้ป็นไปอยา่งมีประสิทธิภาพ 
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3. แนวคดิและทฤษฎเีกีย่วกบัการตัดสินใจซ้ือ 
 

3.1 ความหมายของการตัดสินใจซ้ือ 
Kotler (2004, น. 271-282) ไดอ้ธิบายความหมายของการตดัสินใจซ้ือ ว่าหมายถึง 

ส่ิงที่นกัการตลาดจาํเป็นตอ้งศึกษาปัจจยัต่างๆ ที่มีผลต่อการตดัสินใจต่อผูซ้ื้อและทาํความเขา้ใจว่า
ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือจริงๆ ไดอ้ยา่งไร โดยเฉพาะอยา่งยิง่ตอ้งแยกแยะให้ไดว้่าใครเป็นผูท้าํพฤติกรรม
การเลือกซ้ือ รูปแบบของกระบวนการซ้ือเป็นอยา่งไร บทบาทการซ้ือ โดยเฉพาะอยา่งยิง่ผลิตภณัฑ์
หลายๆ ชนิดสามารถกาํหนดชนิดผูซ้ื้อไดโ้ดยง่าย ยกตวัอยา่งเช่น ตามปกติผูช้ายซ้ือที่โกนหนวด 
ในขณะที่ผูห้ญิงซ้ือถุงน่อง แต่ในปัจจุบนัตอ้งระวงัการตดัสินใจในกลุ่มเป้าหมาย เน่ืองจากการตดัสินใจ
ของกลุ่มเป้าหมาย พบว่า บทบาทในการซ้ือไดเ้ปล่ียนไป ยกตวัอยา่งเช่น ไอซีไอ บริษทั เคมีภณัฑ์
ของประเทศอังกฤษ ได้มีการคน้พบว่าผูห้ญิงจาํนวนร้อยละ 60 เป็นคนตดัสินใจซ้ือสีทาบา้น 
ดังนั้น บริษทัดงักล่าวจึงทาํโฆษณาสีตรา Duluk กบัผูห้ญิง โดยตวัอยา่งดงักล่าวส่งผลให้สามารถ
จาํแนกบทบาทคนที่เราตดัสินใจซ้ือออกเป็น 5 บทบาท ดงัต่อไปน้ี 1) ผูริ้เร่ิม (Initiator) บุคคลแรก 
ที่เสนอความคิดเห็นในการซ้ือ 2) ผูมี้อิทธิผล (Influencer) บุคคลที่เป็นคนคิดนั้นหรือแนะนาํให้
ที่มีผลต่อการซ้ือ 3) ผูต้ดัสินใจซ้ือ (Decider) บุคคลที่ทาํพฤติกรรมการเลือกซ้ือ 4) ผูซ้ื้อ (Buyer) 
บุคคลที่กระทาํการซ้ือและลงมือซ้ือ และ 5) ผูใ้ช ้(User) บุคคลที่เป็นคนใชง้าน 

3.2 กระบวนการเลือกซ้ือ 
มานิต รัตนสุวรรณ และสมฤดี ศรีจรรยา (2554, น. 154) ไดอ้ธิบายกระบวนการ

เลือกซ้ือของผูบ้ริโภค ซ่ึงประกอบไปดว้ย 6 ขั้นตอน มีรายละเอียดดงัต่อไปน้ี 
ขั้นตอนที่ 1 การรู้ถึงความจาํเป็นหรือตอ้งการในสินคา้หรือบริการ ถือเป็นแรงกระตุน้

ที่เกิดขึ้นภายในของผูบ้ริโภคเอง โดยมองวา่ตนเองนั้นมีความรู้ มีความตอ้งการ ตลอดจนมีความจาํเป็น
ที่จะตอ้งบริโภคสินคา้หรือบริการนั้นๆ เพื่อตอบสนองต่อความตอ้งการของตนเองอยา่งใดอยา่งหน่ึง 
ทั้งน้ี การรับรู้อาจมีส่ิงกระตุน้จากปัจจยัภายนอกส่งผลให้ผูบ้ริโภคเกิดความตอ้งการหรือความจาํเป็น
ดว้ยเช่นเดียวกนั 

ขั้นตอนที่ 2 การคน้หาขอ้มูล เป็นกระบวนการที่เกิดขึ้นภายหลงัจากที่ผูบ้ริโภคเกิด
ความตอ้งการหรือความจาํเป็นในสินคา้หรือบริการนั้นๆ แลว้ผูบ้ริโภคจะดาํเนินการคน้หาขอ้มูล 
เพื่อประกอบพฤติกรรมการเลือกซ้ือ โดยผูบ้ริโภคอาจมีการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลต่างๆ ดว้ยตนเอง 
เช่น การหาขอ้มูลในอินเทอร์เน็ต การอ่านขอ้ความที่กล่าวถึงสินคา้หรือบริการในเว็บบล็อก 
การอ่านหนงัสือ การสอบถามหรือการขอคาํแนะนาํจากบุคคลอ่ืนๆ เป็นตน้ 
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ขั้นตอนที่ 3 การประเมินทางเลือก เป็นกระบวนการที่เกิดขึ้นภายหลงัจากผูบ้ริโภค
ได้สืบคน้ขอ้มูลแล้ว มาสู่ขั้นตอนที่ผูบ้ริโภคจะดาํเนินการประเมินทางเลือก เพื่อเปรียบเทียบ
ความเหมือนหรือความแตกต่างระหว่างของสองส่ิงหรืออาจมีหลายส่ิง โดยส่ิงที่ผูบ้ริโภคมกัจะทาํ
การประเมินทางเลือก เช่น ลกัษณะของสินคา้ ช่ือเสียงของตราสินคา้ ราคาของสินคา้ คุณภาพ
ของสินคา้ ความนิยมของสินคา้ เป็นตน้ 

ขั้นตอนที่ 4 การตดัสินใจเลือกซ้ือสินคา้หรือใช้บริการ ขั้นตอนน้ีเป็นขั้นตอน
ที่ผูบ้ริโภคตดัสินใจซ้ือสินคา้หรือบริการเพื่อตอบสนองความตอ้งการของตนเอง โดยจะวางแผน
ซ้ือสินคา้วา่จะซ้ือเม่ือไร ซ้ือที่ไหน ซ้ืออยา่งไร 

ขั้นตอนที่ 5 การซ้ือ ขั้นตอนน้ีถือไดว้า่เป็นขั้นที่มีความสาํคญั เน่ืองจากเป็นขั้นตอน
ที่สินคา้หรือบริการจะถูกผูบ้ริโภคนาํไปบริโภค โดยในทางการตลาดถือไดว้่าสินคา้และบริการดงักล่าว
ประสบความสาํเร็จอยา่งหน่ึงที่สามารถสร้างรายไดใ้หก้บัองคก์าร 

ขั้นตอนที่ 6 การติดตามผลการขายหรือการบริการ สาํหรับขั้นตอนน้ีถือเป็นขั้นตอน
ที่มุ่งเนน้ต่อการใหค้วามสาํคญัต่อลูกคา้ ถือเป็นกิจกรรมการสร้างความสัมพนัธ์ที่ดีกบัลูกคา้ เพื่อให้
ลูกคา้มีความรู้สึกที่ดีต่อสินคา้ บริการ ตราสินคา้ ตลอดจนส่งผลให้มีพฤติกรรมการเลือกซ้ือซํ้ าได้
อีกในอนาคต 

3.3 ปัจจัยที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือ 
Oppenheim (1979, น. 63) ไดอ้ธิบายปัจจยัต่างๆ ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือ

ของผูบ้ริโภคขึ้นอยูก่บัหลายปัจจยั ดงัจาํแนกได ้ดงัน้ี 
1) ค่านิยม (Value) ค่านิยมจะมีอิทธิพลในกระบวนการตดัสินใจในสถานการณ์ 

ที่มีตวัเลือกหลายตวั ตวัเลือกที่หน่ึงอาจมีผลทาํให้ค่านิยมพฒันาและเปล่ียนแปลงไปในดานที่ดีขึ้น 
ในขณะที่ตวัเลือกที่สองสามารถสร้างค่านิยมใหม่ที่เหมาะสมกบัความตอ้งการได ้อยา่งไรก็ตาม
จะขึ้นอยูก่บัสถานการณของบุคคลนั้น 

2) ประเภทของครอบครัว (Type of Family) ประเภทของครอบครัวมีผลต่อการ
ตดัสินใจ เช่น ขนาดของครอบครัว การเงินของครอบครัว อาชีพและการศึกษาของสมาชิกที่อยูอ่าศยั
และศาสนาของครอบครัวจะมีความสาํคญัต่อการตดัสินใจ 

3) ทรัพยากรครอบครัว (Family Resources) ทรัพยากรครอบครัวมีผลต่อการตดัสินใจ
กล่าวคือ บุคคลโดยทัว่ไปมกัจะทาํตามรูปแบบการซ้ือในส่ิงเดิมที่เคยซ้ือในอดีต ทาํให้รอบคอบมากขึ้น 
เน่ืองจากเกิดการตดัสินใจขั้นสุดทา้ยและเป็นนิสยั เช่น การซ้ือเส้ือผา้และอาหารเป็นการกระทาํตามปกติ 
และมีแนวโนม้ที่จะซ้ือเส้ือผา้และอาหารที่มีลกัษณะที่คลา้ยคลึงกนัซํ้ าไปซํ้ ามา ผูห้ญิงบางคนซ้ือเส้ือเช้ิต
และกระโปรงสําหรับสวมใส่ในชีวิตประจาํวนั ส่วนผูช้ายสวมใส่เส้ือย ืดและกางเกงยีนส์ 
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นอกจากน้ี อาหารจาํนวนมากที่มีอยูใ่นตลาด ผูบ้ริโภคก็มกัจะซ้ืออาหารประเภทเดียวกนัสาํหรับ
โอกาสเดียวก ันทุกคร้ังและเป็นการยากที่จะจาํแนกถึงสาเหตุของบุคคลที่ทาํการตดัสินใจ
จบัจ่ายใช้สอย บางรายสามารถเจาะจงถึงสาเหตุที่ตดัสินใจในการซ้ือ แต่บางรายไม่ทราบถึงสาเหตุ
เพยีงแต่มีความตอ้งการอยากซ้ือเท่านั้น 

4) ทิศทางของเศรษฐกิจสังคม (The Socioeconomic Setting) เศรษฐกิจของประเทศ
จะส่งผลกระทบต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือ กล่าวคือ ในช่วงที่เศรษฐกิจรุ่งเรืองผูค้นส่วนใหญ่จะทาํงาน
และมีเงินสาํหรับจบัจ่ายใชส้อยไดอ้ยา่งสบายใจ แต่เม่ือเศรษฐกิจตกตํ่าก็จะตระหนกัถึงสภาพเศรษฐกิจ
ที่เปล่ียนแปลงจึงจบัจ่ายใชส้อยนอ้ยลง 

ฉตัรยาพร เสมอใจ (2550, น. 37-39) ไดอ้ธิบายปัจจยัต่างๆ ที่มีอิทธิพลต่อพฤติกรรม
การเลือกซ้ือของผูบ้ริโภค โดยระบุว่าปัจจยัที่มีความเหมาะสมต่อการตดัสินใจของผูบ้ริโภคนั้น 
สามารถแบ่งออกได ้2 ปัจจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัภายใน และปัจจยัภายนอก ดงัมีรายละเอียดต่างๆ ดงัน้ี 

1) ปัจจยัภายใน (Internal Factors) ถือเป็นปัจจยัที่เกิดขึ้นจากตวับุคคลในดา้นความคิด
และการแสดงออก โดยปัจจยัดังกล่าวมีพื้นฐานมาจากสภาพแวดล้อมต่างๆ ของบุคคลนั้นๆ 
เช่น การจูงใจ การรับรู้ การเรียนรู้ ความเช่ือถือ ทศันคติ บุคลิกภาพ ตลอดจนแนวคิดของตนเอง 
ซ่ึงแต่ละประเภทนั้น สามารถอธิบายรายละเอียดเพิม่เติมไดด้งัน้ี 

(1) การจูงใจ (Motivation) ถือเป็นส่ิงเร้าที่เกิดขึ้นจากภายในและผลักดัน
ให้เกิดการกระทาํขึ้นซ่ึงเป็นแรงจูงใจที่อยูบ่นพื้นฐานของความตอ้งการของผูบ้ริโภคเอง เพราะเม่ือ
ผูบ้ริโภคมีแรงจูงใจแลว้ยอ่มก่อใหเ้กิดความตอ้งการที่จะตอ้งไดรั้บการตอบสนอง  

(2) การรับรู้ (Perception) ถือเป็นกระบวนการของบุคคลที่มีการยอมรับความคิดเห็น
หรือการกระทาํของบุคคลอ่ืน โดยการรับรู้ของแต่ละบุคคลนั้นยอ่มแตกต่างกนัออกไป ถึงแมว้่า
จะมีแรงกระตุน้อยา่งเดียวกนัและสถานการณ์เดียวกนัก็ตาม ซ่ึงลกัษณะดงักล่าวมกัขึ้นอยูก่บัปัจจยั
ลกัษณะของส่ิงกระตุน้ ความสมัพนัธข์องส่ิงกระตุน้กบัส่ิงรอบตวั และสภาพภายในของบุคคล  

(3) การเรียนรู้ (Learning) เป็นส่ิงที่เกิดขึ้นเม่ือบุคคลไดมี้การแสดงพฤติกรรม
ผ่านส่ิงต่างๆ แลว้มีแรงขบัภายในส่ิงเร้าเป็นตวัเร่งให้เกิดพฤติกรรมการตอบสนองและแรงขบั
เสริมอ่ืนๆ โดยการเรียนรู้จะก่อให้เกิดการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมและประสบการณ์ ส่งผลให้ผูบ้ริโภค
เกิดการเรียนรู้ได ้3 ลกัษณะ ไดแ้ก่  

ก. การเรียนรู้ด้านการรับรู้ เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
จากการไม่รู้ขอ้มูลมาเป็นการรับรู้ขอ้มูลหรือจากที่รับรู้นอ้ยมาเป็นรับรู้มากขึ้น  

ข. การเรียนรู้ดา้นความรู้สึก เป็นการเปล่ียนแปลงความรู้สึกของผูบ้ริโภค
จากไม่ชอบเป็นชอบ หรือจากชอบนอ้ยมาเป็นชอบมาก  
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ค. การเรียนรู้ด้านทกัษะ เป็นการเปล่ียนแปลงพฤติกรรมของผูบ้ริโภค
เก่ียวกบัความชาํนาญ กล่าวคือ จากส่ิงที่ทาํไม่เป็นมาทาํเป็น หรือจากที่ทาํเป็นน้อยมาทาํให้คล่อง
มากยิง่ขึ้น 

(4) ความเช่ือถือ (Belief) บุคคลแต่ละคนยอ่มมีความคิดที่ตนเองยดึถือเก่ียวกบั
ส่ิงใดส่ิงหน่ึง หรือเป็นความคิดที่ยึดถือในใจ อันเป็นผลมาจากประสบการณ์ในอดีต ซ่ึงส่งผล
ต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือของผูบ้ริโภคในปัจจุบนั 

(5) ทศันคติ (Attitudes) เป็นการประเมินความพึงพอใจหรือไม่พึงพอใจ
ของบุคคล ความรู้สึกดา้นอารมณ์ ตลอดจนแนวโนม้การปฏิบติัที่มีผลต่อความคิดหรือส่ิงใดส่ิงหน่ึง 
โดยอาจเป็นแนวโน้มของการเรียนรู้ที่จะตอบสนองต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง สาํหรับทศันคตินับเป็นส่ิง
ที่มีอิทธิผลต่อความเช่ือของผูบ้ริโภค ในขณะเดียวกันความเช่ือดังกล่าว ก็มีอิทธิผลต่อทศันคติ 
ที่มีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการเลือกซ้ือ ดงันั้น จึงตอ้งมีการสร้างทศันคติของผูบ้ริโภคให้มี
ความสอดคลอ้งกบัสินคา้หรือบริการ โดยศึกษาทศันคติของผูบ้ริโภคแลว้นาํไปสู่การพฒันาสินคา้
หรือบริการใหมี้ความสอดคลอ้งกบัความตอ้งการ  

(6) บุคลิกภาพ (Personality) เป็นลกัษณะนิสัยโดยรวมของบุคคลที่มีการพฒันา
มาจากความคิด ความเช่ือ อุปนิสยั แลว้มีการแสดงออกมาในลกัษณะต่างๆ โดยจะมีผลต่อการกาํหนด
รูปแบบในการสนองตอบของแต่ละบุคคล สาํหรับบุคลิกภาพของมนุษยน์ั้น ถูกควบคุมโดยความนึกคิด
พื้นฐาน 3 ระดบั ไดแ้ก่ 

ก. อิด (Id) หมายถึง ความตอ้งการขั้นพื้นฐานของมนุษย ์ 
ข. อีโก ้(Ego) หมายถึง ความตอ้งการดา้นการยกยอ่ง ความภูมิใจ ความเคารพ 

และสถานะของบุคคล  
ค. ซุปเปอร์อีโก ้(Superego) หมายถึง ส่วนสะทอ้นถึงศีลธรรม จริยธรรม

ของสงัคมในตวัมนุษย ์
(7) แนวคิดของตนเอง (Self-concept)  ถือเป็นความรู้สึกของบุคคลที ่มี  

ความประทบัใจต่อส่ิงใดส่ิงหน่ึง ซ่ึงมีการกาํหนดลกัษณะของบุคคล โดยแต่ละบุคคลจะมีบุคลิกส่วนตวั
หรือแนวคิดของตนเองซ่ึงจะมีอิทธิผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ 

2) ปัจจยัภายนอก (External Factors) ถือเป็นปัจจยัด้านสังคมและวฒันธรรม 
ซ่ึงเป็นปัจจยัที่มีอิทธิผลต่อพฤติกรรมการซ้ือ และไม่สามารถควบคุมได้ โดยอธิบายรายละเอียด
เพิม่เติมไดด้งัน้ี 
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(1) ปัจจยัดา้นวฒันธรรม (Cultural Factors) เป็นผลรวมจากการเรียนรู้ระหว่าง
ความเช่ือค่านิยมและประเพณีของแต่ละสังคม ซ่ึงจะควบคุมพฤติกรรมผูบ้ริโภคของสมาชิกในสังคม 
โดยปัจจยัดา้นวฒันธรรมแบ่งได ้ดงัน้ี 

ก. วฒันธรรมพื้นฐาน (Culture) เป็นสัญลักษณ์หรือส่ิงที่มนุษยส์ร้างขึ้น
โดยเป็นที่ยอมรับจากรุ่นหน่ึงสู่รุ่นหน่ึง ซ่ึงเป็นตวักาํหนดและควบคุมพฤติกรรมของมนุษยใ์นสังคมใด
สงัคมหน่ึง  

ข. วฒันธรรมยอ่ย (Subculture) เป็นวฒันธรรมของแต่ละกลุ่มภายในสังคม
ซ่ึงมีลักษณะแตกต่างกัน รวมไปถึงการเป็นกลุ่มย่อยของวฒันธรรม ที่มีรูปแบบทางพฤติกรรม
ที่แตกต่างจากกลุ่มอ่ืนภายในวฒันธรรมเดียวกนั โดยวฒันธรรมยอ่ยเกิดจากพื้นฐานทางภูมิศาสตร์
และลกัษณะพื้นฐานของมนุษย ์ประกอบดว้ยกลุ่มเช้ือชาติ กลุ่มศาสนา กลุ่มสีผิว พื้นที่ทางภูมิศาสตร์
กลุ่มอาชีพ กลุ่มยอ่ยดา้นอาย ุและกลุ่มยอ่ยดา้นเพศ  

ค. ชั้นสังคม (Social Class) เป็นลักษณะของการแบ่งสมาชิกของสังคม
ออกเป็นระดับฐานะที่แตกต่างกัน โดยที่สมาชิกในแต่ละชั้นสังคมจะมีสถานะอย่างเดียวกัน 
รวมไปถึงการแบ่งหรือการจัดลําดับภายในสังคม ถือเป็นเกณฑ์การศึกษาอาชีพและรูปแบบ 
ตลอดจนลกัษณะที่อยูอ่าศยั การแบ่งชั้นของสังคมโดยทัว่ไปจะถือเกณฑร์ายได ้อาชีพ หรือพื้นที่
อยูอ่าศยั ชั้นทางสงัคมจึงเป็นอีกปัจจยัที่มีอิทธิผลต่อพฤติกรรมการเลือกซ้ือของผูบ้ริโภค  

(2) ปัจจยัดา้นสังคม (Social Factors) เป็นปัจจยัที่เก่ียวขอ้งในชีวิตประจาํวนั 
และมีอิทธิพลทั้งทางตรงและทางออ้มต่อพฤติกรรมการซ้ือของผูบ้ริโภค โดยปัจจยัดา้นสังคม
แบ่งได ้3 กลุ่ม ดงัน้ี  

ก. กลุ่มอา้งอิง (Reference Groups) เป็นกลุ่มบุคคลที่มีอิทธิพลต่อทศันคติ
ค่านิยมและพฤติกรรมของบุคคลอื่น แบ่งไดเ้ป็น 2 กลุ่ม ไดแ้ก่ กลุ่มปฐมภูมิ (Primary Groups) 
เช่น ครอบครัว เพื่อนหรือผูร่้วมงาน และกลุ่มทุติยภูมิ (Secondary Groups) เช่น กลุ่มบุคคลชั้นนาํ
ในสงัคม ศาสนา เพือ่นร่วมอาชีพและร่วมสถาบนั บุคคลกลุ่มต่างๆ เป็นตน้ 

ข. ครอบครัว (Family) ได้แก่ บิดา มารดา และ พี่น้อง ครอบครัวถือเป็น
กลุ่มปฐมภูมิ 

ค. บทบาทและสถานะ (Roles and Statuses) ไดแ้ก่ บุคคลจะเกี่ยวขอ้ง
กบัหลายกลุ่ม เช่นครอบครัว องคก์ร และสถาบนั โดยบุคคลจะมีบทบาทและสถานะที่แตกต่างกนั
ในแต่ละกลุ่มผูบ้ริโภคมกัจะเลือกซ้ือสินคา้ที่สามารถส่ือถึงบทบาทและสถานะของตนเองในสงัคม 
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4. ความรู้เกีย่วกบัตัวแทนจ าหน่ายออนไลน์ 
 

สภาอุตสาหกรรมท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย (2557, น 2) ได้อธิบายความหมาย
ของ Online Travel Agency หรือ OTA ว่าหมายถึง เวบ็ไซตก์ลุ่มหน่ึงที่ให้บริการดา้นการจองที่พกั 
บัตรโดยสารเคร่ืองบิน บริการท่องเที่ยวต่างๆ เช่น Agoda.com Expedia.com Booking.com 
Tripadvisor.com โดยทาํหน้าที่เป็นตวักลางในการให้บริการให้สมาชิกไดเ้จอกบัผูใ้ห้บริการที่พกั
ตัว๋เคร่ืองบิน บริการท่องเที่ยวต่างๆ และจดัแจงจองที่พกัตัว๋โรงแรมให้ โดยนาํเสนอสิทธิพิเศษ 
และราคาสุดพเิศษใหก้บัสมาชิก ซ่ึงถือไดว้า่ธุรกิจดงักล่าวเป็นธุรกิจคนกลางดา้นการท่องเที่ยว 

สาํนกังานส่งเสริมวสิาหกิจขนาดกลางและขนาดยอ่ม (สสว.) (2560:ออนไลน์) ไดอ้ธิบาย
ความหมายของ Online Travel Agency (OTA)ว่าหมายถึง ตวักลางในการให้บริการให้สมาชิกได้
เจอกบัผูใ้หบ้ริการที่พกั บตัรโดยสารเคร่ืองบิน บริการท่องเที่ยวต่างๆ พร้อมบริการจองที่พกัโรงแรมให ้
โดยนาํเสนอสิทธิพเิศษ และราคาสุดพเิศษใหก้บัสมาชิกเวบ็ไซตเ์หล่าน้ีตอบโจทยพ์ฤติกรรมผูบ้ริโภค
ยุคใหม่ที่หาขอ้มูลก่อนการตดัสินใจซ้ือและเปรียบเทียบหาขอ้มูลราคาเพื่อให้ได้ราคาที่ดีที่สุด
ที่สามารถจบัจ่ายได ้OTA ถือว่าเป็นตวักลางที่มีบทบาทในธุรกิจการท่องเที่ยวยคุใหม่ เน่ืองจาก
ไม่เพียงช่วยให้ลูกคา้สมาชิกไดใ้ชบ้ริการไดอ้ยา่งสะดวกสบายแลว้ ที่สาํคญัยงัช่วยกระตุน้ตลาด
การท่องเที่ยวให้เกิดการจบัจ่ายเม็ดเงินออกมา ได้ฐานลูกคา้และขยายตลาดใหม่ๆ ได้ทัว่โลก 
จากประโยชน์ของอินเทอร์เน็ตเพราะทุกวนัน้ี OTA เสมือนเป็น Search Engine ในวงการท่องเที่ยว 
สาํหรับผูใ้ชบ้ริการ โดยผูท้ี่ตอ้งการคน้หาที่พกั เที่ยวบิน ราคาสุดพิเศษก็ตอ้งเขา้ไปคน้หาเวบ็ไซต ์
ที่ต่างเป็นสมาชิกทุกคร้ังไม่เพยีงสะดวกคุม้ค่าเท่านั้น แต่ยงัทาํหนา้ที่ใหค้าํแนะนาํที่เช่ือถือไดจ้าํนวน 

ดงันั้น จึงสามารถสรุปไดว้า่ Online Travel Agency หรือ OTA หมายถึง เวบ็ไซตท์ี่ช่วย
อาํนวยความสะดวกแก่นกัท่องเที่ยว โดยทาํหนา้ที่เป็นตวักลางที่ใหบ้ริการดา้นการจองที่พกัตัว๋เคร่ืองบิน 
บริการท่องเที่ยวต่างๆ พร้อมทั้งนาํเสนอสิทธิพเิศษ และราคาสุดพิเศษให้กบัสมาชิกเวบ็ไซตเ์หล่าน้ี
ตอบโจทยพ์ฤติกรรมผูบ้ริโภคยคุใหม่ที่หาขอ้มูลก่อนการตดัสินใจซ้ือและเปรียบเทียบหาขอ้มูลราคา
เพือ่ใหไ้ดร้าคาที่ดีที่สุดที่สามารถจบัจ่ายได ้

งานวิจยัจากเว็บไซต์ Global Data (2019:ออนไลน์) เปิดเผยว่า มูลค่าตลาด OTA 
(Online Travel Agent) ทัว่โลกในปีค.ศ. 2018 น่าจะไม่ต ํ่ากว่า 258,000 ล้านเหรียญสหรัฐ 
พร้อมกับคาดการณ์มูลค่าตลาดจะสูงถึง 372,000 ลา้นเหรียญสหรัฐ ภายในปีค.ศ. 2023 โดยมีอตัรา
การเติบโตสูงกว่า 44% โดยเฉพาะอยา่งยิง่บริษทั Priceline หรือช่ือปัจจุบนั Booking Holding Inc. 
เจา้ของธุรกิจAgoda OTA ช่ือดังที่มุ่งเน้นการเจาะตลาดฝ่ังทวีปเอเชีย โดยเม่ือปีค.ศ. 2018 บริษทั
รายงานรายไดร้วมอยูท่ี่ 14.53 พนัลา้นเหรียญ ในขณะที่บริษทัมีกาํไรขั้นตน้สูงถึง 14.1 พนัลา้นเหรียญ 
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ซ่ึงคิดเป็นอัตรากาํไรสูงถึง 97.07% ซ่ึงถือว่าสูงมากๆ โดยเฉพาะอย่างยิง่ ในธุรกิจที่มีขนาดใหญ่
ระดบั 75.63 พนัลา้นเหรียญ หรือประมาณ 2.35 ลา้นลา้นบาท (ลงทุนศาสตร์, 2562:ออนไลน์) 
โดยผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่เป็นประชากรที่อยูใ่นช่วงเจเนอเรชัน่วาย เน่ืองจากเป็นกลุ่มนักท่องเที่ยว
รุ่นใหม่ที่มีจาํนวนการเดินทางและค่าใชจ่้ายในการท่องเที่ยวสูง ถือเป็นกลุ่มของนักท่องเที่ยวชาวไทย
ที่มีศกัยภาพในการใช้จ่ายสูง (การท่องเที่ยวแห่งประเทศไทย, 2564, น. 5) ตลอดจนเป็นกลุ่ม
ที่ผกูติดอยูก่บัเทคโนโลยสีมยัใหม่ ไม่มีการวางแผนการเดินทางไว ้ดงันั้นโรงแรมที่พกัจะตอ้งปรับตวั
เตรียมพร้อมรับกบักลุ่มดงักล่าวน้ี โดยจะตอ้งพฒันาปรับปรุงส่ิงอาํนวยความสะดวก ไวว้่าจะเป็น
เร่ืองอินเตอร์เน็ต ที่จะตอ้งมีความพร้อมสูงสุด เพราะกลุ่มดงักล่าวน้ีจะเน้นเร่ืองของอินเตอร์เน็ต
เป็นสาํคญั รวมทั้งการให้บริการตอ้งมีความรวดเร็ว ซ่ึงกลุ่มเจเนอเรชัน่วายน้ีจะเป็นกลุ่มที่มีกาํลงั
ซ้ือสูง (กรุงเทพธุรกิจ, 2560:ออนไลน์) 
 

5. ข้อมูลเกีย่วกบับริษัท Agoda 
 

อโกดา้ (Agoda) เป็นหน่ึงในผูใ้หบ้ริการการจองที่พกัออนไลน์ที่เติบโตเร็วที่สุดในโลก 
บริษทัสตาร์ทอพัน้ีก่อตั้งขึ้นในปี 2005 และขยายธุรกิจอยา่งรวดเร็วไปทัว่เอเชีย ในปี 2007 อโกดา้
กลายเป็นส่วนหน่ึงของเครือ Booking Holdings Inc. บริษทัผูใ้ห้บริการการจองที่พกัออนไลน์ที่ใหญ่
ที่สุดในโลก อโกดา้มีสาํนกังานใหญ่อยูใ่นประเทศสิงคโปร์ และสาํนักงานยอ่ยอีก 53 แห่งในเมืองใหญ่
กวา่ 30 ประเทศ พร้อมพนกังานมากกวา่ 3,700 คนทัว่โลก อโกดา้มีพนัธมิตรที่พกัมากกว่า 2 ลา้นแห่ง 
ซ่ึงรวมที่พกัประเภทอพาร์ตเมนตว์ลิลา บา้นพกัส่วนตวั และโรงแรม พร้อมรีวิวจาํนวน 15 ลา้นรีวิว
ที่เช่ือถือไดจ้ากผูเ้ขา้พกัจริง นอกจากน้ี อโกดา้ยงัเป็นผูริ้เร่ิมการใหบ้ริการที่พกัส่วนตวัประเภทวิลลา
และบา้นพกันบัแต่แรกเร่ิมอีกดว้ย (Agoda.com, 2021) 

อโกดา้ (Agoda) เป็นผูใ้หบ้ริการการสาํรองที่พกัผา่นระบบออนไลน์ ซ่ึงมีความเช่ียวชาญ
ในการจดัหาราคาพร้อมส่วนลดที่ดีที่สุดของที่พกัในเอเชีย อโกดา้เป็นส่วนหน่ึงของ Booking Holdings Inc. 
(Nasdaq: BKNG) อโกด้ามีสํานักงานหลักอยู่ในสิงคโปร์ มีสํานักงานดาํเนินการอยู่ในกรุงเทพฯ 
และฟิลิปปินส์ โรงแรมในเครือข่ายของอโกดา้ในเอเชียมี 10,000 แห่ง และมากกว่า 150,000 แห่ง
ทัว่โลก พนกังานผูเ้ช่ียวชาญ 300 คนที่ให้บริการชั้นหน่ึงในการสาํรองห้องพกั สามารถผสานความรู้
และเครือข่ายที่มีในแต่ละทอ้งที่อยา่งมีเอกลกัษณ์ เพื่อมอบขอ้เสนอที่ดีที่สุด ให้แก่ทั้งผูท้ี่เดินทาง
เพื่อติดต่อธุรกิจและพกัผ่อนหยอ่นใจโดยปัจจุบนัอโกดา้ ให้บริการจองตัว๋เคร่ืองบินพร้อมที่พกั 
จองที่พกั จองตัว๋เคร่ืองบิน บริการรถรับส่งสนามบิน และเช่ารถสาํหรับใชง้าน 
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อโกด้าให้การบริการที่เช่ือมโยงผูแ้สวงหาโรงแรมราคาประหยดักบั ผูค้า้ส่งดา้นการ
ท่องเที่ยวไวด้ว้ยกนั หุ้นส่วนที่เราเลือกสรรมานั้น ลว้นแลว้แต่เป็นบริษทัขนาดใหญ่ที่มีช่ือเสียง 
มีประวติัการดาํเนินงานมายาวนานทั้งในเอเชียและทัว่โลก และไดรั้บการรับรองจากองคก์รชั้นนาํ
ต่อไปน้ี  

(1) ASTA (American Society of Travel Agents)  
(2) IATA (International Air Transport Association) 
(3) PATA (Pacific Asia Travel Association)  
(4) HKTA (Hong Kong Tourist Association)  
(5) ATTA (Association of Thai Travel Agents)  
(6) TIC (Travel Industry Council) 
หลักการของอโกด้า คือ การเป็นผูใ้ห้บริการห้องพกัของโรงแรมพร้อมส่วนลด

และผลิตภณัฑ์เก่ียวกบัการท่องเที่ยวอ่ืนๆ อนัดบั 1 บนอินเทอร์เน็ต เราทราบดีว่าการจองห้องพกั
ทางอินเทอร์เน็ตเป็นส่ิงใหม่ เราจึงพยายามอยา่งสุดความสามารถในการให้บริการที่มีคุณภาพ
และน่าเช่ือถือ ด้วยเหตุน้ี เราจึงกาํหนดให้มี "การรับประกันความปลอดภยัในการชาํระเงิน
และการรักษาขอ้มูลส่วนบุคคล" (Shop Safe and Privacy Guarantee) เพื่อให้ท่านใชบ้ริการของเรา
ดว้ยความมัน่ใจ 
 

6. ลกัษณะของนักท่องเทีย่วชาวไทยเจเนอเรช่ันวาย (Generation Y) 
 

เจนเนอเรชัน่วาย (Generation Y) หมายถึง กลุ่มคนรุ่นใหม่ที่จดัอยูใ่นเจนเนอเรชัน่วาย 
คือ กลุ่มประชากรที่เกิดตั้งแต่ พ.ศ. 2524-2538 โดย Robbins (1996) ไดอ้ธิบายเกี่ยวกบัลกัษณะ
ของประชากรกลุ่มดงักล่าว โดยสะทอ้นจากสงัคมอเมริกนัวา่เป็นกลุ่มที่เกิดมาท่ามกลางการเปล่ียนแปลง
ในหลายๆ ดา้น โดยมากกว่าคร่ึงหน่ึงของประชากรกลุ่มดงักล่าว มีมารดาที่ตอ้งออกไปทาํงาน
นอกบา้น และมีเจนเนอเรชั่นวายจาํนวนไม่น้อยที่เติบโตมาในครอบครัวที่พ่อแม่แยกทางกัน
หรือเป็นบุตรนอกสมรส และยงัมีอิสระในการใชชี้วิตนอกบา้นน้อยกว่ากลุ่มเจนเนอเรชัน่เอ็กซ์ 
นอกจากน้ี ผูป้กครองของเจนเนอเรชัน่วาย ส่วนใหญ่มักนิยมให้บุตรหลานทาํกิจกรรมอยูภ่ายใน
บา้นมากกว่าออกไปทาํกิจกรรมขา้งนอก เน่ืองจากมีความกงัวลต่อภยัชนิดต่างๆ ในสังคม ที่อาจ
ส่งผลให้เจนเนอเรชัน่วาย มีวุฒิภาวะ หรือความเป็นผูใ้หญ่ (Maturity) น้อยกว่าเบบี้บูมเมอร์ส 
หรือเจนเนอเรชัน่เอ็กซ์ในช่วงอายรุุ่นราวคราวเดียวกนั  
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กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วาย มักจะถูกเรียกในช่ือต่างๆ เช่น Millennial, WHY, DotCom, 
Net Generation รวมไปถึง KIPPERS (Kids in Parents, Pockets Eroding Retirement Saving) 
เป็นตน้ (Marin, 2005) ซ่ึงแต่ละช่ือที่เรียกดงักล่าว ลว้นแต่สะทอ้นให้เห็นถึงคุณลกัษณะ ทศันคติ 
หรือพฤติกรรมที่สาํคญั อนัเป็นลกัษณะที่เห็นเด่นชดัของเจนเนอเรชัน่วาย เช่น การชอบตั้งคาํถาม
อยูเ่สมอ ความช่ืนชอบและนิยมใชสิ้นคา้ที่มีเทคโนโลยชีั้นสูง นิยมใชอิ้นเทอร์เน็ตเพื่อการติดต่อส่ือสาร 
สาเหตุเน่ืองจากประชากรในกลุ่มดังกล่าว เติบโต เรียนรู้ และใช้ชีวิตอยู่ในยคุสมัยที่มีอัตราการ
เจริญเติบโตทางเศรษฐกิจสูงและมีความเจริญกา้วหน้าทางเทคโนโลยเีป็นอยา่งมาก ไม่ว่าจะเป็น
เทคโนโลยสีารสนเทศ ที่พฒันาการส่ือสารโทรคมนาคมให้ทนัสมยั สามารถเขา้ถึงขอ้มูลข่าวสาร
ต่างๆ ได้อย่างสะดวก รวดเร็ว ตลอดเวลา การเดินทางที่รวดเร็วด้วยยานพาหนะที่ทนัสมัย 
ความสะดวกสบายจากการใช้ชีวิตประจาํวนั ด้วยเคร่ืองมืออุปกรณ์อิเล็กทรอนิกส์ต่างๆ ไม่ว่า
จะเป็นคอมพิวเตอร์ โทรศพัท์มือถือ กล้องดิจิทลั อินเทอร์เน็ต บตัรเครดิต ฯลฯ โดยทุกอย่าง 
ดูเหมือนจะสามารถดาํเนินการได้อย่างสะดวกรวดเร็วเพียงปลายน้ิวสัมผสัหรือคลิกเมาส์ แต่ในขณะ 
เดียวกนัเจนเนอเรชัน่วายยงัไดรั้บประสบการณ์หรือเผชิญกบัวิกฤตต่างๆ ไม่ว่าจะเป็นความไม่แน่นอน
ทางเศรษฐกิจ และความรุนแรงของสังคมในปัจจุบ ันมากอย่างไม่เคยปรากฎมาก่อนด้วย 
เช่น ภาวะเศรษฐกิจฟองสบู่ที่ส่งผลกระทบต่อธุรกิจต่างๆ ในหลายประเทศ เหตุการณ์ก่อการร้าย 
การใช้อาวุธปืนในหมู่นักเรียนและนักศึกษา ภยัธรรมชาติที่รุนแรงและคาดไม่ถึงตลอดจนภาวะ
ที่โลกเปล่ียนแปลงไป ดงันั้น คุณลกัษณะทศันคติและพฤติกรรมของเจนเนอเรชัน่วายจึงมีแนวโน้ม
ที่คลา้ยคลึงกบัความมัน่คัง่ทางเศรษฐกิจ การเปล่ียนแปลงทางเทคโนโลยซ่ึีงมีวงจรหมุนเวียนที่สั้น
และรวดเร็ว ตลอดจนผลของวิกฤตความรุนแรงของการเปล่ียนแปลงของสังคมโลกในปัจจุบนั 
นาํไปสู่วถีิการดาํเนินชีวติที่รวดเร็ว เป็นตวัของตวัเองสูง ตอ้งการการยอมรับและความเขา้ใจจากกลุ่ม 
ตอ้งการใหค้นอ่ืนเห็นวา่ตนเองเป็นคนสาํคญั ชอบอะไรที่ทา้ทาย มีความอยากรู้อยากเห็นแต่แฝงไว้
ดว้ยอารมณ์ที่อ่อนไหวต่อส่ิงเร้า สถานการณ์และความไม่แน่นอนของการเปล่ียนแปลงต่างๆ เน่ืองจาก
การไดรั้บการดูแลจากผูป้กครองอยา่งใกลชิ้ด  

เจเนอเรชั่นวายมกัที่จะมีเง่ือนไขในการทาํงานหน่ึงๆ เสมอ มีคุณลกัษณะการใชชี้วิต
และทาํงานเพือ่วนัน้ี (Live For Today) กล่าวคือ มกัไม่ค่อยวางแผนในระยะยาวหรือไม่ไดค้าํนึงถึง
อนาคตมากนัก จึงส่งผลให้เกิดพฤติกรรมการบริโภคอย่างปัจจุบนัทนัด่วน ประชากรกลุ่มน้ี
ให้ความสาํคญักบักระบวนความคิดมากกว่าการท่องจาํหรือปฏิบตัิตามกฎเกณฑอ์ยา่งเคร่งครัด
ตามคาํสั่ง จึงมกัไม่ตอ้งการคาํแนะนาํว่าควรหรือไม่ควรทาํอะไร แต่ให้ความสนใจกบัผลสาํเร็จ
ของงานหรือความทา้ทายของเน้ือหาของงานมากกว่าวิธีการทาํงาน จึงมีความคาดหวงัต่อการ
ประสบความสาํเร็จของตนเองสูง (Glass, 2007) อยา่งไรก็ตาม ประชากรกลุ่มดงักล่าว มีความสามารถ
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ในการปรับตวัให้เขา้กบัสถานการณ์ที่แตกต่างและความหลากหลายในแง่มุมต่างๆ ตลอดจน
ความหลากหลายทางวฒันธรรม (Diversity) ไดเ้ป็นอยา่งดี เป็นกลุ่มคนที่มองโลกในแง่ดี ชอบทาํ 
งานเป็นทีม ไม่ชอบทาํ ตามกฎระเบียบ ฉลาด ยอมรับความเปล่ียนแปลง ใชเ้ทคโนโลยเีป็นส่วนหน่ึง
ของชีวติ นอกจากน้ี เจนเนอเรชัน่วายยงัมีความสามารถในการทาํงานหลายๆ อยา่งไดใ้นเวลาเดียวกนั 
(Multi - Tasking) (Howe and Strauss, 2000; Bell and Narz, 2007) จากลักษณะดังกล่าว 
แสดงให้เห็นว่า เจนเนอเรชัน่วาย ชอบความทา้ทายใหม่ๆ มีความมัน่ใจในตวัเองสูง ชอบทาํงาน
เป็นทีมและใชชี้วิตแบบตอ้งการ แต่มีการติดต่อส่ือสารกับผูอ่ื้นตลอดเวลา (Wong et al., 2008) 
ปัญหา ที่พบในการทาํ งานของคนกลุ่มน้ีคือ การติดต่อส่ือสาร ทั้งทางดา้นคาํ พูดและการเขียน 
เพราะคนกลุ่มน้ีจะมีกลุ่ม ที่ตนติดต่อส่ือสารเฉพาะกลุ่ม จึงมีการใช้ภาษาในกลุ่ม ของตนเอง 
เช่น การใชอ้กัษรยอ่ การใชส้ญัลกัษณ์ หรือ คาํ พดูที่เขา้ใจกนัเองในกลุ่มของตน (Allen and Syfert, 
2009) โดยที่เจนเนอเรชั่นวายนั้นชอบคุยกันแบบ Instant Messaging มากกว่าการคุยโทรศพัท์
และการคุยกนัแบบ เห็นหน้า โดยภาพรวมคนกลุ่มน้ีจะให้ความสําคญักับ คุณภาพชีวิตมากกว่า
จาํนวนเงินที่ไดรั้บจากการทาํ งาน (Curtis, 2008) นอกจากน้ียงัพบว่า เจเนอเรชัน่วาย มกัมีความอดทนตํ่า 
ทั้งร่างกายและจิตใจ เก็บอารมณ์ไม่อยู่ หากเกิดปัญหาหรือไม่พอใจเร่ืองใดมีโอกาสถอดใจ
และลาออกสูง และไม่เคารพผูอ้าวุโสกว่าหรือตาํแหน่งสูงกว่าตน แต่จะเคารพที่ตวัตนของคนนั้น 
เจนเนอเรชัน่วายมกัคิดว่า คนเจนเนอเรชัน่เอ็กซ์เป็นเพื่อนร่วมงาน (Gelston, 2007) เร่ืองของอายุ
และตาํแหน่งที่สูงกว่าอาจไม่มีอิทธิพล ใดๆ ต่อคนกลุ่มน้ี นอกจากน้ี ยงัมีความจงรักภกัดีต่อองคก์รตํ่า 
และมีอตัราการลาออกจากงานสูงมาก (กาญจนา ฤกษส์งเคราะห์, 2552, น. 11-12) 

ในดา้นความผูกพนัต่อองคก์รหรือบริษทัที่ทาํงาน จะเป็นความสัมพนัธ์แบบนายจา้ง 
ลูกจา้ง มากกวา่การผกูพนัระยะยาว เน่ืองจากมีองคก์รและบริษทัดีๆ ให้เลือกมากมาย ลกัษณะงาน
สภาพแวดลอ้มที่ทาํงานจึงมีความสาํคญัในการตดัสินใจ เพราะเจนเนอเรชัน่วายเป็นกลุ่มที่เลือกงาน
ตามความพงึพอใจ ตามความสนใจของตนไดค้่อนขา้งเสรี ดงันั้น จึงไม่มีความอดทน หากตนไม่ชอบ
หรือหมดความสนใจ นอกจากน้ี กลุ่มเจนเนอเรชัน่วายยงัให้ความสาํคญัในเร่ืองงานมากกว่าเร่ืองคู่รัก
หรือแฟน และคิดว่าความสําเร็จในการงานเป็นส่ิงที่ทาํได้หากใส่ใจ มีความพยายาม ต้องการ 
ประสบความสาํเร็จในชีวติการงานจึงใหก้ลุ่มเจนเนอเรชัน่วาย แต่งงานชา้ เน่ืองจากตอ้งการมีความสาํเร็จ
ในชีวติการงานระดบัหน่ึงก่อนจึงคิดจะสร้างครอบครัว (ศุภรางศ ์สุขถาวรธรรม, 2555, น. 44) 

ในดา้นพฤติกรรมผูบ้ริโภคนั้น ตามลักษณะของกลุ่มคนเจนเนอเรชั่นวายเป็นคนที่มี
ความมัน่ใจในตวัเอง จึงทาํใหค้นกลุ่มดงักล่าวมีอิสระทางความคิด (Freedom) ในการเลือกซ้ือสินคา้ 
โดยพจิารณาวา่สินคา้แต่ละช้ินควรมาจากการตดัสินใจของตนเอง เน่ืองจากประสบการณ์ในการใช้
ของแต่ละคนนั้นมีความต่างกนั ดว้ยเหตุน้ี กลุ่มคนเจนเนอเรชัน่วายจึงเลือกส่ิงที่ดีที่สุดและเหมาะสม
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กบัตวัเองที่สุด นอกจากน้ี กลุ่มคนเจเนอเรชัน่วาย ยงัมกัเลือกสินคา้ที่บ่งบอกตวัตน (Finding Yourself) 
เพราะสะท ้อนถึงส่ิงที่คนกลุ่มน้ีให้ความสําค ัญได้ อีกทั้ งในการเลือกแบรนด์ของสินค ้า 
กลุ่มเจนเนอเรชัน่วายจะเลือกแบรนดท์ี่สะทอ้นถึงภาพลกัษณ์ของตวัเองหรือภาพลกัษณ์ที่ตวัเองให้
คนอ่ืนเห็น (Brand Personality / My Personality) โดยคนกลุ่มดงักล่าว จะมีความรู้ทางดา้นแฟชัน่
ค่อนขา้งมาก (FashionKnowledge) จึงไม่ยากถ้าจะติดตามความเคลื่อนไหวของสินคา้ใหม่ๆ 
หรือความเคล่ือนไหวของแบรนดต่์างๆ ตลอดเวลา ว่ามีการเปล่ียนแปลงอยา่งไรบา้ง เพื่อนาํไปใช้
ในการเลือกสินคา้ใหเ้ขา้กบัตวัเอง จึงสะทอ้นใหเ้ห็นวา่คนเจเนอเรชัน่วายนั้นเป็นกลุ่มน้ีมุ่งหาส่ิงที่ดี
ที่สุดให้กบัตวัเอง (Value-Seeking) อีกทั้งยงัเป็นคนที่มีความเช่ือมัน่ในตราสินคา้ (Comfortof Brand) 
ว่าสินคา้แบรนด์ที ่มีชื่อเสียงหรือสินคา้ที่มีราคาสูงจะสะทอ้นถึงคุณภาพที่ดีได ้อยา่งไรก็ตาม 
กลุ่มคนเจนเนอเรชัน่วายยงัตอ้งการการยอมรับและการเป็นส่วนหน่ึง จึงมกัไม่ใชส่ิ้งที่ทาํให้ตวัเอง
โดดเด่นเกินไป ทั้งน้ี ขึ้นอยู่กบัสถานการณ์ว่าควรจะปรับตวัอยา่งไรในสังคม (Blend In / Stand Out) 
(Stephanie Haytko and Phillips, 2009) 

โดยเฉพาะการท่องเที่ยว ในกลุ่มเจเนอเรชัน่วายก็มีพฤติกรรมที่ต่างไปจากรุ่นก่อนๆ 
ตั้งแต่ความชอบและรสนิยมการเที่ยวที่หลากหลาย (Preference Diversification) ที่บางคนจะสนใจ
ในการไปท่องเที่ยวสถานที่ต่างๆ ที่มีช่ือเสียง บางคนสนใจในการไปยงัแหล่งของกิน เป็นตน้ 
โดยจะเป็นกลุ่มที่หาขอ้มูลการเที่ยวเอง (Information Seeker) เพื่อที่จะไดเ้ลือกส่ิงที่ชอบและส่ิงที่ดี
ให้กับตวัเองได้ทั้งน้ีเน่ืองจากการหาขอ้มูลต่างๆ นั้น ทาํไดง่้ายจากการเขา้ถึงอินเทอร์เน็ต อีกทั้ง
จะตอ้งวางแผนการท่องเที่ยวด้วยตวัเอง และมีความยืดหยุ่นในแผนนั้นๆ ไปตามสถานการณ์
และความเหมาะสม (Control but Flexible Travel) ทาํให้คนกลุ่มน้ีไม่มี Brand Loyalty กบับริษทั
ท่องเที่ยวต่างๆ (Lackof Brand Loyalty) เน่ืองจากสามารถจดัการและเลือกส่ิงที่ดีที่สุดให้ตวัเองได้
เองอีกพฤติกรรมหน่ึงที่คนกลุ่มน้ีเป็นขณะท่องเที่ยวคือการแบ่งปันเร่ืองราวๆ ต่างลง Social Media 
(Social MediaAddicted) เพื่อให้คนอ่ืนได้รับรู้ส่ิงน้ีสะทอ้นให้เห็นเลยว่ากลุ่มเจเนอเรชั่นวายนั้น
ตอ้งการการเติมเต็มทั้งดา้นอารมณ์และสังคม (Emotional Benefit และ Social Benefit) (การท่องเที่ยว
แห่งประเทศไทย, 2559) 
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7. งานวจิยัทีเ่กีย่วข้อง 
 

ชนิดาภา ขาํระหงส์ (2562) ไดมี้การศึกษาเร่ือง นวตักรรมการบริการที่ส่งผลต่อการ
ยอมรับแอปพลิเคชนัที่จอดรถ (Car Parking) ของผูใ้ชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผลการศึกษา 
พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายปุระมาณ 21 – 30 ปีจบการศึกษาระดบัปริญญาตรี 
ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน อาศยัอยูใ่นเขตพื้นที่กรุงเทพมหานครชั้นในสาํหรับภาพรวม
ความคิดเห็นต่อนวตักรรมในการตดัสินใจใชแ้อปพลิเคชนั Car Parking พบว่าโดยรวมอยูใ่นระดบั
มากที่สุด การยอมรับนวตักรรมในการตดัสินใจใช้แอปพลิเคชัน Car Parking พบว่าโดยรวม
อยูใ่นระดบัมากที่สุด และการตดัสินใจใชบ้ริการแอปพลิเคชนั Car Parking พบว่าโดยรวมอยูใ่นระดบั
มากที่สุด ผลการทดสอบสมมติฐาน พบวา่ ความสามารถในการควบคุมการใชง้าน เครือข่ายทางสังคม 
ทศันคติที่มีต่อการใชง้านดา้นไอทีความเขา้กนัไดค้วามยุง่ยากซับซ้อน และความสามารถสังเกตได ้
ส่งผลต่อการยอมรับแอปพลิเคชนั Car Parking ของผูใ้ชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานครอยา่งมีนัยสาํคญั
ทางสถิติที่ 0.05 นอกจากน้ีผลการวิเคราะห์การยอมรับเทคโนโลยแีอปพลิเคชันที่จอดรถ (Car Parking) 
ที่ส่งผลต่อการตดัสินใจใชเ้ทคโนโลยแีอปพลิเคชนัที่จอดรถ (Car Parking) พบว่าความพึงพอใจ
ต่อการใช้แอปพลิเคชัน Car Parking การยอมรับเทคโนโลยีและคุณลักษณะการใช้เทคโนโลยี
ส่งผลต่อต่อการตดัสินใจใชแ้อปพลิเคชนั Car Parking ของผูใ้ชบ้ริการในเขตกรุงเทพมหานคร 
อยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที่ 0.05 

วุฒิกร บุญลือ (2562) ไดม้ีการศึกษา เร่ือง การยอมรับเทคโนโลยแีละส่วนประสม
ทางการตลาดที่ส่งผลต่อความพงึพอใจในการใชแ้อปพลิเคชนัซ้ือขายเกษตรอินทรียข์องกลุ่มลูกคา้
ในประเทศไทย โดยผลการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ51 - 60 ปี 
มีระดบัการศึกษาตํ่ากว่าปริญญาตรี มีสถานภาพสมรส มีรายได้เฉล่ียต่อเดือน ตํ่ากว่าหรือเท่ากับ 
15,000 บาท และสูงกว่า 35,001 บาท ส่วนใหญ่เป็นผูผ้ลิต และส่วนใหญ่อาศยัอยู่ในภาคเหนือ 
ผลการวเิคราะห์ปัจจยัประชากรศาสตร์ พบวา่ ระดบัการศึกษาสูงสุดและภูมิภาคที่แตกต่างกนัส่งผล
ต่อความพงึพอใจในการใชแ้อปพลิเคชนัซ้ือขายเกษตรอินทรียข์องกลุ่มลูกคา้ในประเทศไทยแตกต่างกนั 
ผลการวิเคราะห์ปัจจยัการยอมรับเทคโนโลยี พบว่า ด้านการรับรู้ถึงประโยชน์ ด้านความง่าย
ในการใช้งาน ด้านความตั้งใจที่จะใช้ ด้านทศันคติที่มีต่อการใช้ และด้านการนาํมาใช้งานจริง 
มีผลต่อความพงึพอใจในการใชแ้อปพลิเคชนัซ้ือขายเกษตรอินทรีย ์ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสม
ทางการตลาด พบวา่ ดา้นผลิตภณัฑแ์ละดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อความพึงพอใจในการใช้
แอปพลิเคชนัซ้ือขายเกษตรอินทรีย ์
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จุไรวรรณ สุวตัถิกุล (2561) ไดมี้การศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความพึงพอใจ
ในการจองห้องพกัออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชนัหรือเวบ็ไซตข์องอโกดา้โดยผูเ้ขา้ร่วมงานท่องไทย
ท่องโลกคร้ังที่ 20 ปี 2561 โดยผลการศึกษา พบว่า ผูท้าํแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิง อาย ุ26-33 ปี 
สถานภาพโสด การศึกษาระดบัปริญญาตรี รายได ้20,001-40,000 บาท เคยจองห้องพกัผ่านเวบ็ไซต์
หรือแอปพลิเคชนัของอโกดา้ต่อเดือน 1-3 คร้ัง ทาํการจองที่พกัออนไลน์ล่วงหน้าประมาณ 3-7 วนั
ก่อนเขา้พกั ราคาหอ้งพกัที่เลือกจองผา่นเวบ็ไซตห์รือแอปพลิเคชนัของอโกดา้ 2,001-3,000บาทต่อคืน 
ระยะเวลาเฉล่ียในการพกัเม่ือจองห้องผ่านเวบ็ไซตห์รือแอปพลิเคชนัอโกดา้ 2-3 วนั ผลการวิเคราะห์ 
ค่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์ระหว่างตวัแปรตน้กบัตวัแปรตาม โดยใชสู้ตรของเพียร์สัน ของขอ้มูล 
ในด้านการประเมินคุณค่า ขอ้มูลด้านการรับรู้ประโยชน์ที่ได้รับ การสอบถามขอ้มูลโดยตรง 
การสอบถามขอ้มูลทางออ้ม หนา้ที่การงาน การใชง้านเวบ็ไซตแ์ละการรับรู้ความสามารถของตนเอง 
โดยในทุกด้านมีความสัมพนัธ์เชิงบวกต่อความพึงพอใจในการจองที่พกัออนไลน์ การวิเคราะห์
ความถดถอยเชิงพหุคูณ ผลการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ คือ มีความสัมพนัธ์เชิงบวก
ต่อความพึงพอใจในการจองห้องพกัออนไลน์ผ่านแอปพลิเคชันหรือเว ็บไซต์ของอโกด้า
โดยผูเ้ขา้ร่วมงานท่องไทยท่องโลกคร้ังที่ 20 ปี 2561 ผลการทดสอบสมมติฐานจากการทดสอบ
สมมติฐานดว้ยการวิเคราะห์ความถดถอยเชิงพหุคูณ มีอิทธิพลเชิงบวกต่อวามพึงพอใจในการ
จองห้องพกัออนไลน์อยา่งมีนัยสาํคญั ส่วนปัจจยัดา้นอื่นๆ เช่น ดา้นการรับรู้ประโยชน์ที่ไดร้ับ 
ดา้นการประเมินคุณค่า ดา้นการสอบถามขอ้มูลโดยตรง และปัจจยัดา้นการสอบถามขอ้มูลทางออ้ม
ไม่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความพงึพอใจในการจองหอ้งพกัออนไลน์อยา่งมีนยัสาํคญั 

ณัฐณิชา เขียวจนัทร์ (2561) ไดมี้การศึกษาเร่ือง รูปแบบการนําเสนอเน้ือหาทางการ
ท่องเที่ยวผา่นตวัแทนผูใ้หบ้ริการจองโรงแรมและท่องเที่ยวออนไลน์ที่ส่งผลต่อความตั้งใจท่องเที่ยว
ในภูมิภาคเอเชียของนกัท่องเที่ยวชาวไทย ในกรุงเทพมหานคร เขตราชเทวี โดยผลการศึกษา พบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 41 – 50 ปี การศึกษาระดับปริญญาตรี อาชีพ
พนกังานบริษทัเอกชน รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 50,001 บาท ขึ้นไป เวบ็ไซตท์ี่เขา้ไปใชบ้ริการท่องเที่ยว
ออนไลน์ (OTA) ส่วนใหญ่ คือ อโกดา้ เวบ็ไซตบ์ริษทัทวัร์เขา้ไปใชบ้ริการท่องเที่ยวออนไลน์
ส่วนใหญ่คือ H.I.S. ประเทศที่ตอ้งการเดินทางไปท่องเที่ยวคือ ญี่ปุ่ น รูปแบบการจองท่องเที่ยว
ออนไลน์คือจองกบับริษทันาํเที่ยวและไปกบับริษทันาํเที่ยว ราคาเฉล่ียในการซ้ือบริการท่องเที่ยว
ออนไลน์คือ 20,001 – 30,000 บาท จุดมุ่งหมายเพื่อพกัผ่อนหย่อนใจ ผูร่้วมเดินทางส่วนใหญ่คือ
เพือ่น จาํนวนนักท่องเที่ยวในแต่ละคร้ัง 1 – 5 คน ส่วนใหญ่เน้นท่องเที่ยวแบบอิสระ เห็นเวบ็ไซต์
บริษทันาํเที่ยวมาจาก Search engine หาขอ้มูลทุกคร้ังที่จะซ้ือบริการท่องเที่ยวออนไลน์จากแหล่ง
สืบคน้ Search engine วางแผนล่วงหน้า 3 - 4 เดือน ระยะเวลาในการท่องเที่ยว 4 - 5 วนั ซ้ือบริการ
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ท่องเที่ยวออนไลน์ในรอบปีที่ผา่นมา 1 คร้ัง และชาํระเงินผ่านบตัรเครดิต รูปแบบการนาํเสนอเน้ือหา
ที่ส่งผลต่อการท่องเที่ยวมากที่สุด คือ สร้างการเช่ือมต่อทางอารมณ์กบับุคคลที่มีภาพแหล่งท่องเที่ยว
ที่สาํคญัประกอบอยูใ่นเวบ็ไซต ์OTA ส่ือสงัคมออนไลน์ที่ส่งผลต่อการท่องเที่ยวมากที่สุดคือ ขอ้เสนอแนะ
ของผูใ้ชแ้ละการแนะนาํผลิตภณัฑท์ี่มีขอ้มูลเก่ียวกบัขอ้เสนอแนะของผูใ้ชแ้ละการแนะนาํการบริการ
บนส่ือสงัคมออนไลน์มีความตรงไปตรงมา ปัจจยัดา้นส่ือวดีีโอ การเช่ือมต่อทางอารมณ์ การจดัอนัดบั
และความคิดเห็น กระทู ้ส่งผลต่อความตั้งใจในการเดินทางท่องเที่ยว 

ทตัพชิา แสงเพชร และคณะ (2561) ไดมี้การศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการจองห้องพกัออนไลน์ 
ของลูกคา้ชาวไทยในจงัหวดัสงขลา โดยผลการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง 
อายรุะหว่าง 18-24 ปี มีสถานภาพโสด การศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี รายไดเ้ฉล่ียตํ่ากว่า 10,000 บาท
ต่อเดือน อาชีพนักศึกษา ความถ่ีในการท่องเที่ยว 1-2 คร้ังต่อปี ส่วนใหญ่เที่ยวในประเทศมากกว่า
ต่างประเทศ มีผูร่้วมเดินทาง 3-4 คน โดยการเดินทางเป็นครอบครัว ผลการศึกษาเร่ืองพฤติกรรม
การจองห้องพกัออนไลน์ของลูกคา้ชาวไทยในจงัหวดัสงขลาที่ใช้บริการจองห้องพกัออนไลน์ 
พบว่าลูกคา้ส่วนใหญ่มีความถี่ในการจองห้องพกัออนไลน์ 1-2 คร้ังต่อปี เลือกจองโรงแรม
ระดับ 3 ดาว ใช้ภาษาไทยในการจอง จองโรงแรมอิสระ มีระยะเวลาในการพกัเฉลี่ย 2-3 วนั 
จองที่พกัล่วงหนา้ 3-7 วนั ผลจากการวิเคราะห์ส่วนบุคคล พบว่า เพศ ส่งผลต่อพฤติกรรมการจอง
ห้องพกัออนไลน์ในด้านราคา อายุ ส่งผลต่อการจองห้องพกัออนไลน์ในด้านระดับของที่พกั 
ด้านราคา ระยะเวลาในการพกั และระยะการจองที่พกัล่วงหน้า อาชีพ ส่งผลต่อการจองห้องพกั
ออนไลน์ในดา้นระดบัของที่พกั ช่องทางการจอง และระยะเวลาในการพกัรายได ้ส่งผลต่อความถ่ี
ในการพกั ดา้นระดบัของที่พกั ดา้นราคา และ การจองที่พกัล่วงหน้าสถานภาพสมรส มีผลต่อการ
จองหอ้งพกัออนไลน์ในดา้นระดบัของที่พกั ดา้นราคา และดา้นระยะเวลาในการพกั จากการศึกษา
ปัจจยัส่วนบุคคลที่มีผลต่อพฤติกรรมการจองห้องพกัออนไลน์ของลูกคา้ชาวไทย ดังนั้นในการ
วางแผนการตลาดออนไลน์จึงตอ้งคาํนึงถึงปัจจยัส่วนบุคคล เช่น อาย ุรายได ้อาชีพ และสถานภาพ
สมรส ระดบัของที่พกัที่เลือกจองนอ้ยที่สุดคือ โรงแรม 5 ดาว ราคาที่พกัเฉล่ียที่ใชบ้ริการจองห้องพกั
ออนไลน์ส่วนนอ้ยจองราคาที่พกัโดยเฉล่ียมากกวา่ 5,000 บาทต่อคืนช่องทางในการจองพบว่าลูกคา้
จองหอ้งพกัออนไลน์นอ้ยกวา่ที่จองผา่นเวบ็ไซตโ์รงแรม 

นิภาพร กล่ินระร่ืน (2560) ไดศ้ึกษาเร่ือง ปัจจยัดา้นการยอมรับนวตักรรมของแอปพลิเคชนั 
Food panda ที่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการร้านอาหารของผูใ้ชแ้อปพลิเคชนั Food panda 
ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผลการวิจยัพบว่า ประชากรส่วนใหญ่ที่ตดัสินใจใชแ้อปพลิเคชนั 
Food panda เป็นเพศหญิง มีอายุระหว่าง 19-25 ปีสถานภาพโสด ระดับการศึกษาปริญญาตรี 
มีอาชีพเป็นเจา้ของธุรกิจส่วนตวัหรืออาชีพอิสระ มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,001 บาทถึง 30,000 บาท 
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ปัจจยัทางดา้นการยอมรับนวตักรรม พบวา่ ความคิดเห็นเก่ียวกบัการยอมรับนวตักรรมของแอปพลิเคชนั 
Food panda ที่ส่งผลต่อการตดัสินใจเลือกใชบ้ริการของผูใ้ชบ้ริการ คือ ดา้นคุณลกัษณะที่เขา้กนัได ้
รองลงมา คือ ดา้นคุณลกัษณะสามารถทดลองใชไ้ดเ้น่ืองจากแอปพลิเคชนั Food panda มีความทนัสมยั
สามารถเขา้กับยุคสมัยของสังคมในปัจจุบนัโดยแอปพลิเคชันดังกล่าวมีความหลากหลายตรง
ต่อความตอ้งการและรูปแบบการดาํเนินชีวิตของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร สาํหรับปัจจยั
การตดัสินใจของผูใ้ชบ้ริการ พบวา่ ส่ิงที่ประชากรส่วนใหญ่ใหค้วามสาํคญัมากที่สุด คือ การตดัสินใจ
เลือกใชบ้ริการ แอปพลิเคชนั Food panda เน่ืองจากมีความสะดวกสบาย รองลงมาคือเพราะแอปพลิเคชนั 
Food panda มีความน่าเชื่อถือ มีความปลอดภยั และจดัการส่งเสริมการขายในแอปพลิเคชนั 
Food panda ตามลาํดบั 

ประภสัสร บุตรดา (2560) ได้มีการศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจ
จองห้องพกัผ่านบริษทันาํเที่ยวออนไลน์ (Online Travel Agent) ของโรงแรมระดบั 4 ดาว ในเขต
กรุงเทพมหานคร โดยผลการศึกษา พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายรุะหว่าง 
21-30 ปี มีสถานภาพโสด การศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนักงานบริษทั และมีรายได้
เฉล่ียต่อเดือนมากกว่า 30,000 บาท ผลการทดสอบสมมติฐาน พบว่า 1) ลูกคา้ชาวไทยทัว่ไปที่เคย
จองหอ้งพกัผา่นบริษทันาํเที่ยวออนไลน์ของโรงแรมระดบั 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานครที่มีรายได้
แตกต่างกันมีระดับความพึงพอใจการตดัสินใจจองห้องพกัผ่านบริษทันําเที่ยวออนไลน์ (Online 
Travel Agent) แตกต่างกนัอยา่งไม่มีนัยสาํคญัทางสถิติ 2) แรงจูงใจของลูกคา้ชาวไทยที่ใชบ้ริการ
ผ่านบริษทันาํเที่ยวออนไลน์ (Online Travel Agent) มีผลต่อการตดัสินใจจองห้องพกัของโรงแรม
ระดบั 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานครอยา่งมีนัยสาํคญัทางสถิติที่ 0.05 3) ความเช่ือมัน่ในบริษทั
นาํเที่ยวออนไลน์ (Online Travel Agent) มีผลต่อการตดัสินใจจองหอ้งพกัของโรงแรมระดบั 4 ดาว 
ในเขตกรุงเทพมหานครอยา่งมีนัยสาํคญัทางสถิติที่ 0.05 4) ส่วนประสมทางการตลาด ทั้ง 4 ดา้น 
คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อ
การตดัสินใจจองห้องพกัผ่านบริษทันําเที่ยวออนไลน์ (Online Travel Agent) ของโรงแรม
ระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานครอยา่งมีนยัสาํคญัทางสถิติที่ 0.05 

พรกมล ล้ิมโรจน์นุกุล (2560) ไดมี้การศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่ส่งผลกระทบต่อการตดัสินใจ
ใชบ้ริการจองหอ้งพกัผา่นตวักลาง โดยผลการศึกษา พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอาย ุ
ระหว่าง 26-30 ปี มีระดับตํ่ากว่าการศึกษาปริญญาตรี หรือเทียบเท่า ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพ
เป็นพนักงานบริษทัเอกชน และมีรายได้ปัจจุบนัต่อเดือนส่วนใหญ่อยู่ในช่วงตํ่ากว่าหรือเท่ากับ 
25,000 บาท ขอ้มูลเกี่ยวกับพฤติกรรมการเลือกใช้บริการจองห้องพกัผ่านตวักลางออนไลน์ 
จากการสาํรวจพฤติกรรมทัว่ไป พบวา่ กลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่เลือกระดบัของโรงแรมอยูใ่นระดับ 3 ดาว 
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ในระยะเวลา 1 ปี มีความถ่ีในการจองห้องพกัผ่านตวักลางออนไลน์ 1-2 คร้ังต่อปี ระยะเวลาเฉล่ีย
ที่เขา้พกัโรงแรมต่อคร้ังที่ 1-2 คืน บุคคลที่มีอิทธิพลในการตดัสินใจเลือกโรงแรมคือตวัเอง ส่วนมาก
กลุ่มตวัอยา่งจองหอ้งพกัดว้ยเวบ็ไซตห์รือแอปพลิเคชนัผ่านตวักลางออนไลน์บ่อยที่สุดคือ อโกดา้ 
เหตุผลที่เลือกจองผา่นตวักลางออนไลน์ คือ มีการเปรียบเทียบขอ้มูล ราคา สถานที่ 

กนกวรรณ์ โสภกัดี (2559) ไดมี้การศึกษาเร่ือง ปัจจยัความคาดหวงัที่ส่งผลต่อพฤติกรรม
การเลือกจองหอ้งพกัในระบบอิเล็กทรอนิกส์บนเวบ็ไซต ์โดยผลการศึกษา พบว่า ผูท้าํแบบสอบถาม
ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายรุะหว่าง 26-33 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 10,001-
20,000 บาท มีสถานะโสด ความถ่ีในการจองห้องพกัออนไลน์ 1-2 คร้ังต่อปี ใช้ภาษาอังกฤษ
ในการจองห้องพกั ส่วนใหญ่มักจองโรงแรมระดับ 3 ดาว ราคาเฉลี่ย 1,001-2,000บาทต่อคืน 
มีระยะเวลาในการเขา้พกัเฉล่ีย 2-3 วนัมากกวา่คร่ึงมีการจ่ายค่าที่พกัผ่านบตัรเครดิต มีวตัถุประสงค์
เพื่อท่องเที่ยวพกัผ่อน คิดเป็นร้อยละ 82.3 ส่ิงที่คาํนึงถึงอนัดบัแรกคือ ปัจจยัดา้นราคา การรีวิว 
โปรโมชนั ปัจจยัความคาดหวงัดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด 
และดา้นผลิตภณัฑ ์รวมถึงกระบวนการบริการ ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกจองห้องพกัในระบบ
อิเล็กทรอนิกส์บนเวบ็ไซดต่์างๆ เช่น เม่ือราคาของเวบ็ไซด์เท่ากบัราคาเวบ็ไซด์โรงแรม การไดรั้บ
คูปองส่วนลดเพิ่มเติม ปัจจยัความคาดหวงัที่ส่งผลต่อพฤติกรรมการเลิกจองห้องพกั พบว่า 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นกระบวนการบริการ และช่องทางการจดัจาํหน่วย ส่งผลต่อพฤติกรรม
ของลูกคา้ในการจองหอ้งพกัออนไลน์ 

ธนัชพร ราตรีโชติ (2259) ได้มีการศึกษาเร่ือง ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีผล
ต่อพฤติกรรมการตดัสินใจใช้แอพพลิเคชั่นในการจองโรงแรมที่พกัในเขตกรุงเทพมหานคร 
โดยผลการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถาม พบว่า ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อาย ุ20-30 ปี อาชีพ
พนกังานบริษทั รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 20,001-30,000 บาท มีสถานะสมรส ระดบัการศึกษาปริญญาตรี 
ที่ตดัสินใชเ้ลือกใชแ้อพพลิเคชัน่ในการจองโรงแรมที่พกัส่วนที่ 2 ปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด 
ที่มีผลต่อการตดัสินใจใชแ้อพพลิเคชัน่ในการจองโรงแรมที่พกัของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร 
พบวา่ ผูบ้ริโภคใหค้วามสาํคญักบัปัจจยัส่วนผสมทางการตลาด ดา้นผลิตภณัฑโ์ดยรวมอยูใ่นระดบั
มากที่สุด รองลงมาคือแอพพลิเคชัน่สามารถใชง้านไดง่้าย มีขอ้มูลครบถว้นชดัเจนดา้นการจดัจาํหน่าย 
พบวา่ ผูบ้ริโภคสามารถคน้หาโรงแรมที่พกัไดง่้าย เป็นส่ิงที่ผูบ้ริโภคให้ความสนใจมากที่สุด รองลงมาคือ 
ความสะดวกในการเขา้ถึงขอ้มูลโรงแรมที่พกั และการจดัประเภท หมวดหมู่ที่ชดัเจน ตามลาํดับ 
ดา้นการส่งเสริมการตลาด พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความสนใจเก่ียวกบัการให้ส่วนลดในช่วงเทศกาลนั้นๆ 
มากที่สุด รองลงมาเป็นการดึงดูดผูบ้ริโภคดว้ยส่วนลดต่างๆ และอนัดบัสุดทา้ยคือ การแนะนาํ
จากเพื่อน พี่ น้อง บุคคลในครอบครัว ดา้นบุคลากร พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความสําคญักับ เจา้หน้าที่
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อัธยาศยัดี เป็นมิตร รองลงมาคือเจา้หน้าที่มีความรู้ ความชาํนาญ ด้านกระบวนการ ให้บริการ 
พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความสาํคญักับ ความถูกตอ้งในการให้บริการของเจา้หน้าที่ รองลงมาคือ 
ตอบปัญหาไดอ้ยา่งรวดเร็ว และความสะดวกรวดเร็วในการติดต่อประสานงาน ตามลาํดบั ดา้นลกัษณะ
ทางกายภาพ/ภายนอก พบว่า ผูบ้ริโภคให้ความสนใจในเร่ือง ความเสถียรของแอพพลิเคชั่น 
มากที่สุด รองลงมาเป็นการออกแบบให้สามารถใชง้านไดง่้ายและรูปภาพมีความชดัเจน ในดา้นความถ่ี
ในการจองโรงแรมที่พกัผ่านแอพพลิเคชั่นใน 1 ปี คือ 4-6 คร้ัง ส่วนใหญ่เลือกใช้แอพพลิเคชั่น
ที่ให้ราคาที่พกัที่ถูกกว่า สะดวก รวดเร็ว ประหยดัเวลา เปรียบเทียบราคาไดง่้าย ส่ิงที่ช่วยให้ผูบ้ริโภค
ตดัสินใจไดง่้ายมากที่สุด คือ ราคา รองลงมาคือส่วนลง และความสะดวก ดา้นการวิเคราะห์สมมติฐาน
ตามลกัษณะประชากรศาสตร์ เช่น เพศ อาย ุอาชีพ รายไดต่้อเดือน สถานภาพ ระดบัการศึกษา 

ศิริมงคล ราชสันเทียะ (2557) ไดมี้การศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่ส่งผลกระทบต่อความตั้งใจ
ใชบ้ริการจองโรงแรมออนไลน์ของผูบ้ริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผลจากการศึกษา พบว่า 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอาย ุ20-25 ปี การศึกษาระดบัปริญญาตรี เป็นพนักงาน
ของบริษทัเอกชน มีรายไดอ้ยูใ่นช่วง 15,000-25,000 บาท ผลการทดสอบสมมุติฐาน พบว่า ปัจจยั
ส่ือสงัคมออนไลน์ดา้นกระทู ้และชุมชนออนไลน์ส่งผลต่อความตั้งใจใชบ้ริการจองโรงแรมออนไลน์
ของผูบ้ริโภคมากที่สุด รองลงมาคือ ปัจจยัดา้นคุณค่า ปัจจยัส่ือสังคมออนไลน์ดา้นขอ้เสนอแนะ
ของผูใ้ช ้และการแนะนาํการบริการและปัจจยัความไวว้างใจตามลาํดบั ปัจจยัความภกัดีในตราสินคา้ 
คุณภาพบริการภาพลกัษณ์ตราสินคา้ และส่ือสังคมออนไลน์ดา้นการจดัอนัดบัและความคิดเห็น
ของลูกคา้ไม่ส่งผลต่อความตั้งใจใช้บริการโรงแรมออนไลน์ของผูบ้ริโภคเขตกรุงเทพมหานคร 
ปัจจยัความไวว้างใจ จากการวิจยัพบว่า ผูบ้ริโภคได้รับการบริการที่ตรงก ับความตอ้งการ 
รวมถึงเวบ็ไซตแ์สดงขอ้มูลที่เป็นปัจจุบนั และควรมีเคร่ืองหมายรับรองความปลอดภยั เพื่อสร้าง
ความน่าเช่ือถือ รวมถึงตอ้งมีความปลอดภยัสูงในดา้นการทาํธุรกรรมทางการเงิน ปัจจยัความภกัดี
ในตราสินคา้ พบว่าความภกัดีในตราสินคา้ไม่ส่งผลต่อความตั้งใจในการใชบ้ริการจองโรงแรม
ออนไลน์ เน่ืองการธุรกิจโรงแรมมีการแข่งขนัที่สูงทาํให้ลูกคา้ เลือกจองโรงแรมที่ลูกคา้ได้ประโยชน์
มากกวา่ ปัจจยัภาพลกัตราสินคา้ พบวา่ ไม่ส่งผลต่อความตั้งใจในการใชบ้ริการของการจองโรงแรม
ออนไลน์ ดังนั้นจึงควรเน้นไปที่การสร้างคุณค่า ความคุม้ค่าของแบรนด์แทน ปัจจยัด้านขอ้เสนอแนะ
ของผูใ้ช ้เน่ืองจากปัจจุบนัผูใ้ชบ้ริการใหค้วามสาํคญักบัการแนะนาํขอ้มูลผ่านสังคมออนไลน์ต่างๆ 
เพื่อช่วยเป็นขอ้มูลในการวางแผน และการตดัสินใจในการท่องเที่ยว ปัจจยัดา้นกระทู ้และชุมชน
ออนไลน์ พบวา่ ส่งผลต่อความตั้งใจใชบ้ริการจองโรงแรมออนไลน์ของผูบ้ริโภค ส่วนใหญ่เลือกใช้
บริการโรงแรมที่ใหค้วามสนใจกบับทวจิารณ์หรือความคิดเห็นต่างๆ 
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อรภา รอดพนัธุ ์(2555) ไดมี้การศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ
จองหอ้งพกัออนไลน์ผา่นเวบ็ไซตอ์โกดา้ของผูบ้ริโภคชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผลการศึกษา 
พบวา่ ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่เป็นเพศชาย มีอายตุั้งแต่ 20-30 ปี มีการศึกษาระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 
ประกอบอาชีพพนกังานบริษทั/รับจา้ง รายไดต่้อเดือน 20,001-30,000 บาท จาํนวนคร้ังที่ใชบ้ริการ 
พบว่า ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่ใช้บริการจองห้องพกัออนไลน์ผ่านเว ็บไซต์อโกด้าภายใน 1 ปี 
ระหว่าง 1-5 คร้ัง ช่วงเวลาที่ใชบ้ริการจองที่พกัออนไลน์ในช่วงเวลา 12.01-18.00 น. จาํนวนวนัเขา้
พกัต่อคร้ัง จาํนวน 1-2 วนั การใชบ้ริการในอนาคต พบว่า ส่วนใหญ่จะเป็นผูใ้ชบ้ริการในอนาคต 
ผูใ้ชบ้ริการใหค้วามสาํคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ
จองหอ้งพกัออนไลน์ผา่นเวบ็ไซตอ์โกดา้โดยรวมอยูใ่นระดบัมาก ผูใ้ชบ้ริการให้ความสาํคญัปัจจยั
ดา้นราคามากที่สุด ใหค้วามสาํคญัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายเป็นอนัดบัรองลงมาและให้ความสาํคญั
ต่อปัจจยัดา้นการส่งเสริมการตลาดเป็นอนัดบัสุดทา้ย 
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บทที่  3 

วิธีด าเนินการศึกษา 
 
 

การศึกษาในคร้ังน้ีผูว้จิยัมุ่งเนน้การศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่สัมพนัธ์ต่อการใชบ้ริการอโกดา้
ของนกัท่องเที่ยวชาวไทย เจเนอเรชัน่วาย หลกัเกณฑท์ี่ใชใ้นการศึกษาเป็นรูปแบบการวิจยัเชิงปริมาณ 
(Quantitative Research) โดยวิธีการส ารวจ (Survey Research Method) และท าการศึกษาคน้ควา้ขอ้มูล 
แนวคิดทฤษฎีจากหนงัสือ เอกสารทางวชิาการ รายงานวิจยั วารสาร ส่ิงตีพิมพต่์างๆ เพื่อน ามาเป็นกรอบ
ในการสร้างแบบสอบถาม (Questionnaire) ซ่ึงผูศึ้กษาไดด้ าเนินการตามขั้นตอน ดงัน้ี 

1. ประชากรและกลุ่มตวัอยา่ง 
2. เคร่ืองมือที่ใชใ้นการศึกษา 
3. การตรวจสอบเคร่ืองมือการศึกษา 
4. การเก็บรวบรวมขอ้มูล 
5. การวเิคราะห์ขอ้มูล 

 

1. ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 
 

1.1 ประชากร 
ประชากร (Population) กลุ่มประชากรที่ใช้ในการศึกษาคร้ังน้ี คือ นักท่องเที่ยว

ชาวไทยเจเนอเรชัน่วาย ซ่ึงไม่สามารถหาขอ้มูลของประชากรที่มีความแน่นอนได ้
1.2 กลุ่มตัวอย่าง 

กลุ่มตวัอยา่งที่ใชใ้นการศึกษาคร้ังน้ี คือ นักท่องเที่ยวชาวไทย เจเนอเรชัน่วาย 
จึงไม่ทราบจ านวนประชากร ดงันั้น ผูว้ิจยัจึงก าหนดกลุ่มตวัอยา่งโดยค านวณจากสูตรที่ไม่ทราบ
จ านวนประชากรที่แน่นอนของ Cochran (กลัยา วานิชยปั์ญญา, 2554, น. 13) ซ่ึงก าหนดระดบั
ความเช่ือมัน่ที่ร้อยละ 95 และความผิดพลาดสูงสุดที่ยอมรับได ้ที่ร้อยละ 0.5 ไดข้นาดกลุ่มตวัอยา่ง
ที่ค  านวณได ้เท่ากบั 384 คน 
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สูตร n = (P(1-P) Z2)/d2 
โดย n = จ  านวนตวัอยา่งที่ตอ้งการ 

P = สดัส่วนของประชากรที่ผูว้จิยัตอ้งการจะสุ่ม 
Z = ความเช่ือมัน่ที่ก  าหนดไวท้ี่ระดบันยัส าคญัทางสถิติ 0.05  

มีค่าเท่ากบั 1.96 ความเช่ือมัน่ที่ระดบัร้อยละ 95 
d = สดัส่วนของความคลาดเคล่ือนที่ยอมใหเ้กิดขึ้นได ้

 
ส าหรับการวิจยัคร้ังน้ี ก าหนดสัดส่วนความน่าจะเป็นของประชากรที่ตอ้งการ

จะสุ่มเท่ากบั 0.50 ที่ระดบัความเช่ือมัน่ร้อยละ 95 และยอมใหค้ลาดเคล่ือนร้อยละ 5 
 

สามารถแทนค่าไดว้า่ P =  
 

ดงันั้น n =  
 

n = 384.16 
 

ดังนั้น จะได้ขนาดกลุ่มตวัอย่าง รวมทั้งส้ิน 384 คน ผูว้ิจยัจึงมีการเก็บขอ้มูล
เพิม่อีก 16 คน รวมจ านวนกลุ่มตวัอยา่งที่ใชใ้นการศึกษาทั้งส้ิน 400 คน โดยจะกระจายแบบสอบถาม
ออนไลน์ ไปยงัช่องทางออนไลน์ต่างๆ ไดแ้ก่ กลุ่มเฟซบุก๊ที่มีเน้ือหาเก่ียวกบัการท่องเที่ยว ที่มีสมาชิก
ในกลุ่มตั้งแต่ 50,000 คน ขึ้นไป (อปัเดตเม่ือ 20 ธนัวาคม 2563) จ  านวน 5 กลุ่ม โดยมีรายละเอียด 
ดงัน้ี 

(1) กลุ่มคนหนีเที่ยว | Sneak out หนีเที่ยว มีสมาชิกจ านวน 410,000 คน 
(2) กลุ่มไปเที่ยวคนเดียวดว้ยกนัมั้ย (เธอ) มีสมาชิกจ านวน 220,000 คน 
(3) กลุ่มชวนกนัไปหลง มีสมาชิกจ านวน 160,000 คน 
(4) กลุ่มทริปหารเฉล่ีย คนเดียวก็เที่ยวได ้ มีสมาชิกจ านวน 54,000 คน 
(5) กลุ่มทริปท่องเที่ยวราคาถูก มีสมาชิกจ านวน 51,000 คน 

1.3 วิธีการสุ่มตัวอย่าง 
ผูศ้ึกษาใชว้ิธีการเลือกตวัอยา่งโดยไม่ใชค้วามน่าจะเป็น (Nonprobability Sampling) 

วิธีการสุ่มตวัอย่างโดยใช้ความสะดวก (Convenience Sampling) เพื่อเก็บรวบรวมขอ้มูลโดยน า
แบบสอบถามในรูปแบบแบบสอบถามออนไลน์ที่ไดจ้ดัเตรียมไวไ้ปท าการจดัเก็บขอ้มูล ณ เฟซบุ๊ก
ที่มีเน้ือหาเก่ียวกบัการท่องเที่ยวต่างๆ 

0.50, Z = 1.96, d = 0.05 

(0.5)(1-0.5)(1.96)2 
(0.05)2 
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2. เคร่ืองมือทีใ่ช้ในการศึกษา 
 

เคร่ืองมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูลการศึกษา จากการศึกษาในคร้ังน้ีผูว้ิจยัได้
การศึกษาคน้ควา้ขอ้มูลจากแนวคิด ทฤษฎี และงานวิจยัต่างๆ เพื่อน ามาสร้างกรอบแนวความคิด
ส าหรับการก าหนดรายละเอียดโครงสร้างแบบสอบถามประกอบการส ารวจความคิดเห็น เพื่อให้มี
ความครอบคลุมถึงวตัถุประสงคข์องการศึกษารวมถึงก าหนดขอ้ค าถามที่ง่ายต่อความเขา้ใจและมี
ความชดัเจน โดยก าหนดรูปแบบของแบบสอบถามแบ่งออกเป็น 5 ส่วน ดงัต่อไปน้ี 

ส่วนที่ 1 ค  าถามคดักรอง เป็นค าถามแบบปลายปิด (Close-Ended questions) โดยขอ้ค าถาม
เป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check List) ว่าเป็นนักท่องเที่ยวชาวไทย เจเนอเรชัน่วาย (เกิดระหว่าง 
ปี พ.ศ. 2527-2543 หรือจะมีช่วงอายอุยูท่ี่ระหวา่ง 21-37 ปี) 

ส่วนที่ 2 ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม เป็นค าถามแบบปลายปิด (Close-Ended 
questions) โดยขอ้ค าถามเป็นแบบตรวจสอบรายการ (Check List) ประกอบดว้ยค าถามจ านวน 6 ขอ้ใหญ่ 
ไดแ้ก่ เพศ อาย ุสถานภาพการสมรส ระดบัการศึกษาสูงสุด อาชีพ และรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  

ส่วนที่ 3 แบบสอบถามเกี่ยวกบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) เป็นค าถาม
แบบปลายปิด (Close-Ended questions) โดยขอ้ค าถามมีลักษณะเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า 
(Rating Scale) จ  านวน 7 ด้าน ประกอบไปด้วย ด ้านผลิตภณัฑ์ (Product) ด้านราคา (Price) 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (Place) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (Promotion) ดา้นบุคลากร (People) 
ดา้นกายภาพ (Physical Evidence) และดา้นกระบวนการ (Process) โดยใชม้าตรการประเมินตวัวดั
ของลิเคร์ท (Likert’s Rating Scale)  

ส่วนที่ 4 แบบสอบถามเก่ียวกับการยอมรับเทคโนโลยี เป็นค าถามแบบปลายปิด 
(Close-Ended questions) โดยขอ้ค  าถามมีลกัษณะเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 
จ  านวน 3 ด้าน ประกอบไปดว้ย การรับรู้ถึงประโยชน์ที่ได้รับการรับรู้ถึงความง่ายในการใชง้าน 
ทศันคติที่มีต่อการใชเ้ทคโนโลย ีโดยใชม้าตรการประเมินตวัวดัของลิเคร์ท (Likert’s Rating Scale) 

ส่วนที่ 5 แบบสอบถามเก่ียวกบัการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ เป็นค าถามแบบปลายปิด 
(Close-Ended questions) โดยขอ้ค าถามมีลกัษณะเป็นแบบมาตราส่วนประมาณค่า (Rating Scale) 
จ  านวน 5 ดา้น ประกอบไปดว้ย การรับรู้ความตอ้งการ การแสวงหาขอ้มูลการประเมินทางเลือก 
การตดัสินใจซ้ือและพฤติกรรมภายหลงัการตดัสินใจซ้ือ โดยใชม้าตรการประเมินตวัวดัของลิเคร์ท 
(Likert’s Rating Scale) 
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โดยส่วนที่ 3- 5 มีการก าหนดค่าคะแนนของช่วงน ้ าหนกั 5 ระดบั ดงัน้ี 
5 หมายถึง  มากที่สุด  
4 หมายถึง  มาก  
3 หมายถึง  ปานกลาง  
2 หมายถึง  นอ้ย  
1 หมายถึง  นอ้ยที่สุด  

เกณฑก์ารแบ่งระดบัคะแนนของแบบสอบถาม จะมีการน าคะแนนของแบบสอบถาม
แต่ละขอ้มาแจกแจงความถ่ี และหาค่าคะแนน จากนั้นจึงแบ่งระดบัคะแนนเป็น 5 ระดบั โดยค านวณ
จากสูตร 

 
ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น =  
 
เม่ือแทนค่าในสูตรจะไดเ้กณฑแ์ปลผลตามช่วงคะแนน ซ่ึงคะแนนต ่าสุดในแต่ละขอ้ 

เท่ากบั 1 คะแนน และคะแนนสูงสุดในแต่ละขอ้ เท่ากบั 5 คะแนน 
 
ความกวา้งของอนัตรภาคชั้น =  
 

= 0.8 
 

ผูว้ิจยัได้ค  านวณความกวา้งของอนัตรภาคชั้นตามสูตรค านวณดงักล่าวมาแล้ว ไดค้่า
คะแนนเฉล่ียของแต่ละส่วน โดยมีเกณฑก์ารแปลความหมายของคะ์แนนเฉลี่ยในแบบสอบถาม
ในแต่ละดา้น ไดแ้ก่  

4.21-5.00 หมายถึง  มากที่สุด 
3.41-4.20 หมายถึง  มาก 
2.61-3.40 หมายถึง  ปานกลาง  
1.81-2.60 หมายถึง  นอ้ย 
1.00-1.80 หมายถึง  นอ้ยที่สุด 
 
 
 

คะแนนสูงสุด - คะแนนต ่าสุด 
จ  านวนอนัตรภาคชั้น 

5-1 
5 
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3. การตรวจสอบเคร่ืองมือการศึกษา 
 

เพื่อให้ไดใ้ชเ้คร่ืองมือที่ใชใ้นการศึกษาที่มีคุณภาพ ผูศ้ึกษาได้การสร้างและทดสอบ
เคร่ืองมือที่ใชใ้นการศึกษา ดงัน้ี 

3.1 การตรวจสอบค่าความเที่ยงตรงเชิงเน้ือหา (Content validity) ดว้ยการวดัค่าดชันี
ความสอดคลอ้ง (Index of item concistency: IOC) โดยน าแบบสอบถามเสนอผูเ้ช่ียวชาญตรวจสอบ
ความเหมาะสมหรือความสอดคลอ้งระหว่างขอ้ค  าถามกบัวตัถุประสงค ์โดยมีผูเ้ช่ียวชาญ จ านวน 3 ราย  

ร่วมประเมินเพื่อหาค่าดัชนีความสอดคล้อง โดยพบว่า ขอ้ค  าถามที่มีค่า IOC 
ไม่นอ้ยกวา่ 0.75 ถือไดว้า่มีค่าความเที่ยงตรงใชไ้ด ้ 

ให้ +1 เม่ือแน่ใจว่าค  าถามนั้นสอดคล้องกับเน้ือหาและตรงตามวตัถุประสงค์
ที่ตอ้งการวดัผล 

ให ้0 เม่ือไม่แน่ใจวา่ค  าถามนั้นสอดคลอ้งกบัเน้ือหาตามวตัถุประสงคท์ี่ตอ้งการวดัผล 
ให้ -1 เม่ือแน่ใจว่าค  านั้นไม่สอดคล้องกับเน้ือหาและไม่ตรงตามวตัถุประสงค์

ที่ตอ้งการวดัผล 
เม่ือไดค้ะแนนจากการประเมินของอาจารยท์ี่ปรึกษาแลว้ ผูศ้ึกษาจึงน ามาค านวณ 

หาค่าดชันีความสอดคลอ้งระหวา่งค  าถามและค าจ  ากดัความของตวัแปร โดยก าหนดค่า IOC ดงัต่อไปน้ี 
ซ่ึงผลการตรวจสอบพบว่า ค  าถามในแบบสอบถามที่ผูศ้ึกษาไดพ้ฒันาขึ้น มีค่า IOC 

เท่ากบั 1 จึงสามารถนาแบบสอบถามชุดน้ีไปใชไ้ด ้
3.2 การตรวจสอบความเช่ือมั่น (Reliability) หลังจากผูศ้ึกษาได้น าแบบสอบถาม

ที่ไดห้าความเที่ยงตรงเชิงเน้ือหาแลว้ไปทดลองใชก้บัผูท้ี่มีลกัษณะคลา้ยคลึงกบักลุ่มตวัอยา่ง จ  านวน 30 ชุด 
จากนั้นน าขอ้มูลดงักล่าวมาวิเคราะห์หาค่าความเช่ือมัน่ (Reliability) โดยใชค้่าสัมประสิทธ์ิอลัฟา
ของครอนบาค (Cronbach’s Alpha Coefficient) ซ่ึงจะคดัเลือกขอ้ค  าถามที่มีค่าดชันีความสอดคลอ้ง
ตั้งแต่ 0.7 ขึ้นไป (บุญใจ ศรีสถิตนรากูร, 2550, น. 236) ถือว่าแบบสอบถามที่ผูว้ิจยัสร้างขึ้นมาน้ี
มีความน่าเช่ือถือ สามารถน าไปใชเ้ก็บขอ้มูลไดอ้ยา่งมีประสิทธิภาพ 

ผลการวเิคราะห์ค่าความเช่ือมัน่พบวา่ค่าความเช่ือมัน่โดยรวมของปัจจยัดา้นส่วนประสม
ทางการตลาดมีค่าเท่ากบั 0.935 และ ปัจจยัการยอมรับเทคโนโลยีมีค่าเท่ากบั 0.948 การตดัสินใจ
ใชบ้ริการ 0.934 ซ่ึงมีค่ามากกวา่ 0.700 ถือวา่แบบสอบถามน้ีสามารถใชไ้ด ้
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4. การเกบ็รวบรวมข้อมูล 
 

ในการเก็บรวบรวมขอ้มูล หลังจากที่ผูศึ้กษาแจกแบบสอบถามและได้ขอ้มูลครบ
จ านวนแลว้ จึงเก็บรวบรวมแบบสอบถามเพื่อน ามาตรวจสอบความสมบูรณ์แลว้น ามาวิเคราะห์
ตามหลกัสถิติต่อไปด าเนินการเก็บรวบรวมขอ้มูลส าหรับการท าวจิยัจากแหล่งขอ้มูล 2 ประเภท ดงัน้ี  

4.1 ข้อมูลทุติยภูมิ (Secondary Data) เป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากเอกสารอา้งอิง ต่าง  ๆ
และผลงานวจิยัที่เก่ียวขอ้ง เพือ่มาสร้างแบบสอบถาม 

4.2 ข้อมูลปฐมภูมิ (Primary Data) เป็นการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากประชากรซ่ึงเป็น
นกัท่องเที่ยวชาวไทย เจนเนอเรชัน่วาย ที่ไดมี้การตอบแบบสอบถาม 
 

5. การวเิคราะห์ข้อมูล 
 

ในการวิจยัคร้ังน้ี ผูว้ิจยัใชว้ิธีการวิเคราะห์และแปลผลขอ้มูลดว้ยเคร่ืองคอมพิวเตอร์
ที่ติดตั้งโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติเพื่อใชใ้นการวิจยัทางสังคมศาสตร์ โดยมีรายละเอียดของการ
วเิคราะห์ขอ้มูล ดงัน้ี 

5.1 น าแบบสอบถามที่ไดจ้ากการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่งจ านวน 400 ชุด 
มาตรวจสอบความถูกตอ้งและความสมบูรณ์ก่อนน าไปวเิคราะห์ 

5.2 น าแบบสอบถามที่ตรวจสอบความถูกตอ้งและความสมบูรณ์แลว้มาลงรหัส (coding) 
เพือ่ท  าการวเิคราะห์ทางสถิติดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปที่ใชใ้นการวิจยัทางสังคมศาสตร์ โดยวิธีทางสถิติ
ที่น ามาใชว้เิคราะห์ขอ้มูลดงัน้ี 

5.2.1 แบบสอบถามเก่ียวกบัขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม ใชว้ธีิการแจกแจง
ค่าความถ่ี (Frequency) และแสดงผลเป็นค่าร้อยละ (Percentage)  

5.2.2 แบบสอบถามเก่ียวกับปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด (7Ps) การยอมรับ
เทคโนโลย ีและการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ ใชว้ิธีการหาค่าเฉล่ีย (Mean) และส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
(Standard Deviation) 

5.2.3 การทดสอบสมมติฐานที่ 1 เป็นการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่างปัจจยั
ส่วนบุคคลกบัการใชบ้ริการอโกดา้ของนกัท่องเที่ยวชาวไทย เจเนอเรชัน่วาย โดยใชส้ถิติดงัน้ี 

1) การทดสอบการแจกแจงแบบที (t-test) เพือ่ใชเ้ปรียบเทียบความแตกต่าง
ระหว่างค่าเฉล่ียของตวัแปรอิสระที่มีการแบ่งกลุ่มเป็น 2 กลุ่ม โดยก าหนดนัยส าคญัทางสถิติ
ของการทดสอบไวท้ี่ระดบั 0.05 
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2) การทดสอบการแจกแจงแบบเอฟ (F-test) โดยใชก้ารวิเคราะห์ความแปรปรวน
แบบทางเดียว (One-way ANOVA) เพื่อใชเ้ปรียบเทียบความแตกต่างระหว่างค่าเฉลี่ยของตวัแปร
ที่มีการแบ่งกลุ่มมากกวา่ 2 กลุ่มขึ้นไป โดยก าหนดนัยส าคญัทางสถิติของการทดสอบไวท้ี่ระดบั 0.05 
และเม่ือผลการทดสอบพบความแตกต่างอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ จะท าการเปรียบเทียบความแตกต่าง
ของค่าเฉล่ียเป็นรายคู่ (Post-hoc test) ดว้ยวธีิของเชฟเฟ่ (Scheffe)  

5.2.4 การทดสอบสมมติฐานที่ 2 และ 3 เป็นการวิเคราะห์ความสัมพนัธ์ระหว่าง
ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด กบัการใชบ้ริการอโกดา้ของนักท่องเที่ยวชาวไทย เจเนอเรชัน่วาย
และปัจจยัการยอมรับเทคโนโลย ีกบัการใชบ้ริการอโกดา้ของนักท่องเที่ยวชาวไทย เจเนอเรชัน่วาย
โดยใชค้่าสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์โดยทัว่ไปนิยมใชส้ัญลกัษณ์ (r) แทนสัมประสิทธ์ิสหสัมพนัธ์
ของกลุ่มการบอกระดบัหรือขนาดของความสัมพนัธ์จะใช้ตวัเลขของค่าสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์
หากค่าสมัประสิทธส์หสมัพนัธมี์ค่าเขา้ใกล ้-1 หรือ +1 แสดงถึงการมีความสัมพนัธ์กนัในระดบัสูง 
แต่หากมีค่าเขา้ใกล ้0แสดงถึง การมีความสัมพนัธ์กันในระดับน้อย หรือไม่มีเลย โดยใช้เกณฑ์
ในการวเิคราะห์ ดงัน้ี (Hinkle D. E. 1998, น. 118) 

ค่า (r) ระดบัของความสมัพนัธ ์
0.90 – 1.00 มีความสมัพนัธก์นัสูงมาก 
0.70 – 0.90 มีความสมัพนัธก์นัในระดบัสูง 
0.50 – 0.70 มีความสมัพนัธก์นัในระดบัปานกลาง 
0.30 – 0.50 มีความสมัพนัธก์นัในระดบัต ่า  
0.00 – 0.30 มีความสมัพนัธก์นัในระดบัต ่ามาก 
เคร่ืองหมาย ( +,-- ) หน้าตวัเลขสัมประสิทธ์สหสัมพนัธ์จะบอกถึงทิศทาง

ของความสมัพนัธโ์ดยหาก 
r มีเคร่ืองหมาย + (บวก) หมายถึง การมีความสัมพนัธ์กนัไปในทิศทางเดียวกนั 

(ตวัแปรหน่ึงมีค่าสูง อีกตวัหน่ึงจะมีค่าสูงไปดว้ย) 
r มีเคร่ืองหมาย – (ลบ) หมายถึง การมีความสมัพนัธก์นัไปในทิศทางตรงกนัขา้ม 

(ตวัแปรหน่ึงมีค่าสูงตวัแปรอีกตวัหน่ึงจะมีค่าต  ่า) 
ยกเวน้ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธบ์างชนิดที่มีลกัษณะ 0 ≤ r ≤ 1 ซ่ึงจะบอก

ไดเ้พยีงขนาด หรือระดบัของความสมัพนัธเ์ท่านั้น ไม่สามารถบอกทิศทางของความสมัพนัธไ์ด ้
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บทที่  4 

ผลการวิเคราะห์ข้อมูล 

 
 

การศึกษาคน้ควา้อิสระเร่ืองปัจจยัที่สัมพนัธ์ต่อการใชบ้ริการอโกดา้ของนักท่องเที่ยว
ชาวไทย เจเนอเรชัน่วายแบ่งผลการวเิคราะห์ขอ้มูลออกเป็น 5 ตอน ดงัต่อไปน้ี 

ตอนที่ 1 ผลการวเิคราะห์ขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
ตอนที่ 2 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของบริการอโกดา้ 
ตอนที่ 3 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัการยอมรับเทคโนโลยใีนการใชบ้ริการอโกดา้ 
ตอนที่ 4 ผลการวิเคราะห์การตดัสินใจใช้บริการอโกด้าของนักท่องเที่ยวชาวไทย

เจเนอเรชัน่วาย 
ตอนที่ 5 ผลการทดสอบสมมติฐานของการศึกษา 
 
ผูศ้ึกษาไดก้ าหนดตวัยอ่และสญัลกัษณ์ทางสถิติส าหรับใชว้เิคราะห์ขอ้มูล ดงัต่อไปน้ี 
X   หมายถึง ค่าเฉล่ีย 
S.D. หมายถึง ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน 
n  หมายถึง จ  านวนกลุ่มตวัอยา่ง 
t  หมายถึง ค่าสถิติ t-test 
F  หมายถึง ค่าสถิติ F-test 
SS  หมายถึง ผลบวกก าลงัสองของคะแนน 
MS  หมายถึง ค่าเฉล่ียของผลบวกก าลงัสองของคะแนน 
df  หมายถึง องศาแห่งความเป็นอิสระ 
r  หมายถึง ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธข์องเพยีร์สนั 
Sig.  หมายถึง ระดบันยัส าคญั (ค่าความน่าจะเป็น) 
*  หมายถึง การมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
**  หมายถึง การมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 
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ตอนที ่1 ผลการวเิคราะห์ข้อมูลปัจจยัส่วนบุคคลของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

การศึกษาขอ้มูลปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถามประกอบดว้ยเพศ อายุ
สถานภาพการสมรส ระดบัการศึกษาสูงสุดอาชีพ รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนประเภทการให้บริการ
ของอโกดา้ที่ใชม้ากที่สุดลกัษณะของที่พกัที่จองผ่านอโกดา้และความถี่ในการใชบ้ริการอโกดา้
แสดงผลการวเิคราะห์ขอ้มูลดงัตารางที่ 4.1 

 

ตารางที่ 4.1 จ  านวนและร้อยละปัจจยัส่วนบุคคลของผูต้อบแบบสอบถาม 
 

ข้อมูลส่วนบุคคล 
จ านวน  
N=400 

ร้อยละ 
(100) 

1. เพศ   
ชาย 109 27.25 
หญิง 291 72.75 

2. อายุ   
21-28 ปี 265 66.25 
29-37 ปี 135 33.75 

3. สถานภาพสมรส   
โสด 290 72.50 
สมรส 100 25.00 
สถานภาพอ่ืน 10 2.50 

4. ระดบัการศึกษา   
ต ่ากว่าปริญญาตรี 7 1.75 
ปริญญาตรี 235 58.75 
ปริญญาโทหรือสูงกว่า 158 39.50 

5. อาชีพ   
ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวิสาหกิจ/เจา้หนา้ท่ีของรัฐ 104 26.00 
พนกังานบริษทัเอกชน/รับจา้งทัว่ไป 163 40.75 
ประกอบธุรกิจส่วนตวั/ฟรีแลนซ์ 133 33.25 

6. รายได้เฉลี่ยต่อเดือน   
ไม่เกิน 15,000 บาท 14 3.50 
15,001-30,000 บาท 118 29.50 
45,001-60,000 บาท 52 13.00 
60,001 บาทข้ึนไป 12 3.00 
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ตารางที่ 4.1 (ต่อ) 
 

ข้อมูลส่วนบุคคล 
จ านวน  
N=400 

ร้อยละ 
(100) 

7. ประเภทการให้บริการของอโกด้าทีใ่ช้มากทีสุ่ด   
จองท่ีพกั 361 90.25 
จองบตัรโดยสารเคร่ืองบิน 21 5.25 
จองบริการรับส่งสนามบิน 12 3.00 
จองรถเช่า 6 1.50 

8. ลกัษณะของทีพ่กัทีจ่องผ่านอโกด้า   
ท่ีพกัในประเทศ 310 77.50 
ท่ีพกัต่างประเทศ 13 3.25 
ท่ีพกัทั้งในและต่างประเทศ 77 19.25 

9. ความถี่ในการใช้บริการอโกด้า   
นอ้ยกว่า 3 คร้ัง/ปี 122 30.50 
4-6 คร้ัง/ปี 209 52.25 
7-9 คร้ัง/ปี 53 13.25 
10 คร้ัง/ปี ข้ึนไป 16 4.00 

 
จากตารางที่ 4.1 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง จ  านวน 291 คน 

คิดเป็นร้อยละ 72.75 และเป็นเพศชาย จ านวน 109 คน คิดเป็นร้อยละ 27.25 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อายชุ่วง 21-28 ปีจ านวน 265 คน คิดเป็นร้อยละ 66.25 

และมีอายใุนช่วง 29-37 ปี จ  านวน 135 คน คิดเป็นร้อยละ33.75 
ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่สถานภาพโสดจ านวน 290 คน คิดเป็นร้อยละ 72.50 

รองลงมาคือ สถานภาพสมรสจ านวน 100 คน คิดเป็นร้อยละ 25.00 และสถานภาพอ่ืน มีจ านวน 10 คน 
คิดเป็นร้อยละ 2.50 

ผูต้อบแบบสอบถามระดบัการศึกษาสูงสุด ส่วนใหญ่จบปริญญาตรี จ  านวน 235 คน 
คิดเป็นร้อยละ 58.75 รองลงมาคือ ระดบัปริญญาโทหรือสูงกว่า จ  านวน 158 คน คิดเป็นร้อยละ 39.50 
และระดบัต ่ากวา่ปริญญาตรี มีจ  านวน 7 คน คิดเป็นร้อยละ 1.75 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/รับจา้งทัว่ไป จ านวน 163คน 
คิดเป็นร้อยละ 40.75 รองลงมาคือ ประกอบธุรกิจส่วนตวั/ฟรีแลนซ์ จ  านวน 133 คน คิดเป็นร้อยละ33.25 
และเป็นขา้ราชการ/พนักงานรัฐวิสาหกิจ/เจา้หน้าที่ของรัฐ จ  านวน 104 คน คิดเป็นร้อยละ26.00 
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ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนในช่วง 30,001-45,000 บาท
จ านวน 204 คน คิดเป็นร้อยละ 51.00 รองลงมามีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนในช่วง 15,001-30,000 บาท 
จ านวน 118 คน คิดเป็นร้อยละ 29.50 ถัดมามีรายได้เฉล่ียต่อเดือนในช่วง 45,001-60,000 บาท 
จ านวน 52 คน คิดเป็นร้อยละ 13.00 รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนไม่เกิน 15,000 บาท มีจ  านวน 14 คน 
คิดเป็นร้อยละ 3.50 และรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนตั้งแต่ 60,001 บาทขึ้นไป มีจ  านวน 12 คน คิดเป็น
ร้อยละ 3.00  

ประเภทการให้บริการของอโกด้าที่ใช้มากที่สุดคือ การจองที่พกั จ  านวน 361 คน 
คิดเป็นร้อยละ 90.25 รองลงมาคือ การจองบตัรโดยสารเคร่ืองบิน จ านวน 21 คน คิดเป็นร้อยละ 5.25 
ถดัมาคือ การจองบริการรับส่งสนามบิน จ านวน 12 คน คิดเป็นร้อยละ 3.00 และการจองรถเช่า 
จ  านวน 6 คน คิดเป็นร้อยละ 1.50  

ลกัษณะของที่พกัที่จองผา่นอโกดา้ ส่วนใหญ่เป็นการจองที่พกัในประเทศ จ านวน 310 คน 
คิดเป็นร้อยละ 77.50 รองลงมาเป็นการจองที่พกัทั้งในและต่างประเทศ จ านวน 77 คน คิดเป็น
ร้อยละ 19.25 และเป็นการจองที่พกัต่างประเทศ จ านวน 13 คน คิดเป็นร้อยละ 3.25  

ความถ่ีในการใชบ้ริการอโกดา้ส่วนใหญ่ใชบ้ริการในช่วง 4-6 คร้ัง/ปี จ  านวน 209 คน 
คิดเป็นร้อยละ 52.25 รองลงมาใชบ้ริการน้อยกว่า 3 คร้ัง/ปี จ  านวน 122 คน คิดเป็นร้อยละ 30.50 
ถดัมาใชบ้ริการในช่วง 7-9 คร้ัง/ปี จ  านวน 53 คน คิดเป็นร้อยละ 13.25 และใชบ้ริการตั้งแต่ 10 คร้ัง/ปี 
ขึ้นไป มีจ  านวน 16 คน คิดเป็นร้อยละ 4.00 
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ตอนที ่2 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของบริการอโกด้า 
 

การศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของบริการอโกด้าแบ่งออกเป็น7 ด้าน 
คือ ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นราคา ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย ดา้นการส่งเสริมการตลาด ดา้นบุคลากร 
ดา้นกายภาพ และดา้นกระบวนการ แสดงผลการวเิคราะห์ขอ้มูลดงัตารางที่ 4.2 – 4.9 
 
ตารางที่ 4.2 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดับความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดของบริการอโกดา้ โดยภาพรวม 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ของบริการอโกด้า X  S.D. ระดับความคดิเห็น ล าดับที ่

1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 4.59 0.48 มากท่ีสุด 4 
2. ดา้นราคา 4.60 0.52 มากท่ีสุด 3 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 4.73 0.42 มากท่ีสุด 1 
4. ดา้นการส่งเสริมการตลาด 4.57 0.64 มากท่ีสุด 6 
5. ดา้นบุคลากร 4.55 0.66 มากท่ีสุด 7 
6. ดา้นกายภาพ 4.63 0.54 มากท่ีสุด 2 
7. ดา้นกระบวนการ 4.58 0.61 มากท่ีสุด 5 

รวม 4.61 0.48 มากทีสุ่ด  

 
จากตารางที่ 4.2 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดของบริการอโกด้า โดยภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด ( X  =4.61) เมื่อพิจารณา
เป็นรายด้าน พบว่าทุกด้าน อยู่ในระดับมากที่สุด เรียงล าดับค่าเฉลี่ยจากมากไปน้อย ดังน้ี 
ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย (X  =4.73) ดา้นกายภาพ (X  =4.63) ดา้นราคา (X  =4.60) ดา้นผลิตภณัฑ ์
(X  =4.59) ดา้นกระบวนการ (X  =4.58) ดา้นการส่งเสริมการตลาด (X  =4.57) และดา้นบุคลากร 
(X  =4.55) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.3 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ของบริการอโกดา้ ดา้นผลิตภณัฑ ์

 
ด้านผลติภณัฑ์ X  S.D. ระดับความคดิเห็น ล าดับที ่

1. อโกดา้มีผลิตภณัฑก์ารท่องเท่ียวให้เลือก 
หลากหลาย 

4.56 0.61 มากท่ีสุด 3 

2. อโกดา้มีผลิตภณัฑก์ารท่องเท่ียวให้เลือก 
เป็นจ านวนมาก 

4.61 0.60 มากท่ีสุด 1 

3. อโกดา้มีการแบ่งหมวดหมู่ผลิตภณัฑ ์
การท่องเท่ียวและเน้ือหาท่ีเขา้ใจง่าย 

4.60 0.61 มากท่ีสุด 2 

รวม 4.59 0.48 มากทีสุ่ด  

 
จากตารางที่ 4.3 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดของบริการอโกดา้ ดา้นผลิตภณัฑ ์โดยรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด (X  =4.59) เม่ือพิจารณา
เป็นรายขอ้ พบว่า อยูใ่นระดบัมากที่สุดทุกประเด็น โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปน้อยดังน้ี 
อโกดา้มีผลิตภณัฑก์ารท่องเที่ยวให้เลือกเป็นจ านวนมาก ( X  =4.61) อโกดา้มีการแบ่งหมวดหมู่
ผลิตภณัฑก์ารท่องเที่ยวและเน้ือหาที่เขา้ใจง่าย (X  =4.60) และอโกดา้มีผลิตภณัฑก์ารท่องเที่ยว
ให้เลือกหลากหลาย (X  =4.56) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.4 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ของบริการอโกดา้ ดา้นราคา 

 
ด้านราคา X  S.D. ระดับความคดิเห็น ล าดับที ่

1. อโกดา้มีการน าเสนอราคาต ่ากว่าการจอง
โดยตรงกบัผูป้ระกอบการท่องเท่ียว เช่น 
โรงแรม สายการบิน และบริษทัรถเช่า เป็นตน้ 

4.56 0.62 มากท่ีสุด 2 

2. อโกดา้มีการน าเสนอพร้อมส่วนลดท่ีจูงใจ 
และมีราคาให้เลือกหลายระดบั 

4.62 0.61 มากท่ีสุด 1 

3. อโกดา้มีการน าเสนอราคาท่ีพกัท่ีเหมาะสม 
กบัคุณภาพของบริการท่องเท่ียว 

4.62 0.60 มากท่ีสุด 1 

รวม 4.60 0.52 มากทีสุ่ด  

 
จากตารางที่ 4.4 พบว่าผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสม 

ทางการตลาดของบริการอโกดา้ ดา้นราคา โดยรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด (X  =4.60) เม่ือพิจารณา
เป็นรายขอ้ พบว่าอยู่ในระดับมากที่สุดทุกประเด็น โดยเรียงล าดับค่าเฉล่ียจากมากไปน้อยดังน้ี 
อโกดา้มีการน าเสนอพร้อมส่วนลดที่จูงใจ และมีราคาให้เลือกหลายระดบั (X  =4.62) อโกดา้มีการ
น าเสนอราคาที่พกัที่เหมาะสมกบัคุณภาพของบริการท่องเที่ยว (X  =4.62) และอโกดา้มีการน าเสนอ
ราคาต ่ากวา่การจองโดยตรงกบัผูป้ระกอบการท่องเที่ยว เช่น โรงแรม สายการบิน และบริษทัรถเช่า 
เป็นตน้ (X  =4.56) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.5 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ของบริการอโกดา้ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 

 
ด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย X  S.D. ระดับความคดิเห็น ล าดับที ่

1. การใชง้านอโกดา้สามารถเขา้ถึงไดจ้ากหลาย
ช่องทางทั้งคอมพิวเตอร์ โน๊ตบุค๊ แทบเล็ต 
และสมาร์ทโฟน 

4.76 0.48 มากท่ีสุด 1 

2. การใชง้านอโกดา้สามารถคน้หาและจอง
บริการไดส้ะดวก 

4.72 0.52 มากท่ีสุด 2 

3. การใชง้านอโกดา้ด าเนินการสามารถเขา้ถึง 
ไดจ้ากทุกท่ีและทุกเวลา 

4.71 0.55 มากท่ีสุด 3 

รวม 4.73 0.42 มากทีสุ่ด  

 
จากตารางที่ 4.5 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดของบริการอโกดา้ ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด (X  =4.73) 
เม่ือพจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ อยูใ่นระดบัมากที่สุดทุกประเด็น โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปน้อย
ดงัน้ี การใชง้านอโกดา้สามารถเขา้ถึงไดจ้ากหลายช่องทางทั้งคอมพิวเตอร์ โน๊ตบุ ๊ค แทบเล็ต 
และสมาร์ทโฟน (X  =4.76) การใชง้านอโกดา้สามารถคน้หาและจองบริการไดส้ะดวก(X  =4.72) 
และการใชง้านอโกดา้ด าเนินการสามารถเขา้ถึงไดจ้ากทุกที่และทุกเวลา(X  =4.71) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.6 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ของบริการอโกดา้ ดา้นการส่งเสริมการตลาด 

 
ด้านการส่งเสริมการตลาด X  S.D. ระดับความคดิเห็น ล าดับที ่

1. อโกดา้มีการน าเสนอโปรโมชัน่สม ่าเสมอ 4.60 0.66 มากท่ีสุด 1 
2. อโกดา้มีการน าเสนอโปรโมชัน่ตรงตาม

ความตอ้งการของท่าน 
4.57 0.74 มากท่ีสุด 2 

3. อโกดา้มีการน าเสนอแตม้สะสมจากการ 
ใชบ้ริการ 

4.57 0.72 มากท่ีสุด 2 

รวม 4.58 0.64 มากทีสุ่ด  

 
จากตารางที่ 4.6 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดของบริการอโกดา้ ดา้นส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด (X  =4.58) 
เม่ือพจิารณาเป็นรายขอ้ พบว่า อยูใ่นระดบัมากที่สุดทุกประเด็น โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปน้อย
ได้ดังน้ีอโกด้ามีการน าเสนอโปรโมชั่นสม ่าเสมอ ( X  =4.60) อโกด้ามีการน าเสนอโปรโมชั่น
ตรงตามความตอ้งการของท่านและอโกดา้มีการน าเสนอแตม้สะสมจากการใชบ้ริการซ่ึงทั้งสองดา้นน้ี
มีค่าเฉล่ียที่เท่ากนั (X  =4.57)  
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ตารางที่ 4.7 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ของบริการอโกดา้ ดา้นบุคลากร 

 
ด้านบุคลากร X  S.D. ระดับความคดิเห็น ล าดับที ่

1. พนกังานของอโกดา้มีความกระตือรือร้น 
ในการให้บริการ 

4.59 0.67 มากท่ีสุด 1 

2. พนกังานของอโกดา้ความสุภาพในการ
ให้บริการ 

4.55 0.71 มากท่ีสุด 2 

3. พนกังานของอโกดา้สามารถในการ 
ตอบค าถามและให้ขอ้มูลไดค้รบถว้น 

4.52 0.80 มากท่ีสุด 3 

รวม 4.55 0.66 มากทีสุ่ด  

 
จากตารางที่ 4.7 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดของบริการอโกดา้ ดา้นบุคลากร โดยรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด (X  =4.55) เม่ือพิจารณา 
เป็นรายขอ้ พบว่า อยูใ่นระดบัมากที่สุดทุกประเด็น โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปน้อยไดด้งัน้ี 
พนักงานของอโกด้ามีความกระตือรือร้นในการให้บริการ  ( X  =4.59) พนักงานของอโกด้า
ความสุภาพในการให้บริการ (X  =4.55) และพนักงานของอโกด้าสามารถในการตอบค าถาม
และให้ขอ้มูลไดค้รบถว้น (X  =4.52) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.8 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ของบริการอโกดา้ ดา้นกายภาพ 

 
ด้านกายภาพ X  S.D. ระดับความคดิเห็น ล าดับที ่

1. เวบ็ไซตแ์ละแอปพลิเคชนัอโกดา้ 
มีความสวยงาม 

4.61 0.62 มากท่ีสุด 3 

2. เวบ็ไซตแ์ละแอปพลิเคชนัอโกดา้ 
มีความทนัสมยั 

4.64 0.62 มากท่ีสุด 1 

3. เวบ็ไซตแ์ละแอปพลิเคชนัอโกดา้มีเอกลกัษณ์
บ่งบอกถึงความเป็นผูน้ าดา้นการให้บริการ
ผลิตภณัฑก์ารท่องเท่ียว 

4.63 0.61 มากท่ีสุด 2 

รวม 4.63 0.54 มากทีสุ่ด  

 
จากตารางที่ 4.8 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดของบริการอโกดา้ ดา้นกายภาพ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด (X  =4.63) เม่ือพจิารณา
เป็นรายขอ้ พบว่า อยูใ่นระดบัมากที่สุดทุกประเด็น โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปน้อยดังน้ี 
เวบ็ไซตแ์ละแอปพลิเคชันอโกด้ามีความทนัสมัย (X  =4.64) เว็บไซต์และแอปพลิเคชันอโกด้า 
มีเอกลกัษณ์บ่งบอกถึงความเป็นผูน้ าดา้นการใหบ้ริการผลิตภณัฑก์ารท่องเที่ยว (X  =4.63) และเวบ็ไซต์
และแอปพลิเคชนัอโกดา้มีความสวยงาม (X  =4.61) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.9 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ของบริการอโกดา้ ดา้นกระบวนการ 

 
ด้านกระบวนการ X  S.D. ระดับความคดิเห็น ล าดับที ่

1. อโกดา้มีการลงทะเบียนอยา่งเป็นระบบ 4.61 0.62 มากท่ีสุด 1 
2. อโกดา้มีระบบธุรกรรมท่ีน่าเช่ือถือ 4.60 0.67 มากท่ีสุด 2 
3. อโกดา้มีระบบการตอบปัญหาและส่ือสาร 

ท่ีรวดเร็ว 
4.53 0.79 มากท่ีสุด 3 

รวม 4.58 0.61 มากทีสุ่ด  

 
จากตารางที่ 4.9 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสม

ทางการตลาดของบริการอโกด้า ด้านกระบวนการ โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด ( X  =4.58) 
เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า อยูใ่นระดบัมากที่สุดทุกประเด็น เรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปน้อย
ดงัน้ี อโกดา้มีการลงทะเบียนอยา่งเป็นระบบ (X  =4.61) อโกดา้มีระบบธุรกรรมที่น่าเช่ือถือ (X  =4.60) 
และอโกดา้มีระบบการตอบปัญหาและส่ือสารที่รวดเร็ว (X  =4.53) ตามล าดบั 
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ตอนที ่3 ผลการวเิคราะห์ปัจจยัการยอมรับเทคโนโลยใีนการใช้บริการอโกด้า 
 

การศึกษาปัจจยัการยอมรับเทคโนโลยีในการใช้บริการอโกด้าแบ่งออกเป็น 3 ด้าน 
คือ ด้านการรับรู้ถึงประโยชน์ที่ได้รับ ด้านการรับรู้ถึงความง่ายในการใช้งานและด้านทศันคติ
ที่มีต่อการใชเ้ทคโนโลยแีสดงผลการวเิคราะห์ขอ้มูลดงัตารางที่ 4.10 – 4.13 
 
ตารางที่ 4.10 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัการยอมรับเทคโนโลยี

ในการใชบ้ริการอโกดา้ โดยภาพรวม 
 

ปัจจัยการยอมรับเทคโนโลย ี
ในการใช้บริการอโกด้า X  S.D. ระดับความคดิเห็น ล าดับที ่

1. ดา้นการรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บ 4.64 0.53 มากท่ีสุด 2 
2. ดา้นการรับรู้ถึงความง่ายในการใชง้าน 4.67 0.49 มากท่ีสุด 1 
3. ดา้นทศันคติท่ีมีต่อการใชเ้ทคโนโลย ี 4.63 0.54 มากท่ีสุด 3 

รวม 4.65 0.48 มากทีสุ่ด  

 
จากตารางที่ 4.10 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจัยการยอมรับ

เทคโนโลยใีนการใชบ้ริการอโกดา้โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด (X  =4.65) เมื่อพิจารณา
เป็นรายดา้น พบว่า อยู่ในระดับมากที่สุดทุกด้าน โดยเรียงล าดับค่าเฉลี่ยจากมากไปน้อยดังน้ี 
ด้านการรับรู้ถึงความง่ายในการใชง้าน (X  =4.67) ดา้นการรับรู้ถึงประโยชน์ที่ไดรั้บ (X  =4.64) 
และดา้นทศันคติที่มีต่อการใชเ้ทคโนโลย ี(X  =4.63) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.11 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัการยอมรับเทคโนโลยี
ในการใชบ้ริการอโกดา้ ดา้นการรับรู้ถึงประโยชน์ที่ไดรั้บ 

 
ด้านการรับรู้ถึงประโยชน์ทีไ่ด้รับ X  S.D. ระดับความคดิเห็น ล าดับที ่

1. อโกดา้ช่วยให้ท่านคน้หาผลิตภณัฑ ์
การท่องเท่ียวไดร้วดเร็วข้ึน 

4.64 0.60 มากท่ีสุด 2 

2. อโกดา้ช่วยให้ท่านจองผลิตภณัฑ ์
การท่องเท่ียวไดส้ะดวกข้ึน 

4.68 0.56 มากท่ีสุด 1 

3. อโกดา้ช่วยให้ท่านรู้สึกปลอดภยั 
ในการใชบ้ริการ 

4.61 0.66 มากท่ีสุด 3 

รวม 4.64 0.53 มากทีสุ่ด  

 
จากตารางที่ 4.11 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจัยการยอมรับ

เทคโนโลยใีนการใชบ้ริการอโกดา้ ดา้นการรับรู้ถึงประโยชน์ที่ไดรั้บโดยรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด 
(X  =4.64) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า อยูใ่นระดบัมากที่สุดทุกประเด็น โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ีย
จากมากไปนอ้ยดงัน้ี อโกดา้ช่วยใหท่้านจองผลิตภณัฑก์ารท่องเที่ยวไดส้ะดวกขึ้น (X  =4.68) อโกดา้
ช่วยใหท่้านคน้หาผลิตภณัฑก์ารท่องเที่ยวไดร้วดเร็วขึ้น (X  =4.64) และอโกด้าช่วยให้ท่านรู้สึก
ปลอดภยัในการใชบ้ริการ (X  =4.61) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.12 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัการยอมรับเทคโนโลยี
ในการใชบ้ริการอโกดา้ ดา้นการรับรู้ถึงความง่ายในการใชง้าน 

 
ด้านการรับรู้ถึงความง่ายในการใช้งาน X  S.D. ระดับความคดิเห็น ล าดับที ่

1. ท่านสามารถใชบ้ริการของอโกดา้ไดโ้ดยง่าย 4.69 0.56 มากท่ีสุด 1 
2. ท่านสามารถคน้หาขอ้มูลท่ีตอ้งการ 

ไดด้ว้ยตนเอง 
4.66 0.60 มากท่ีสุด 2 

3. ท่านสามารถจองผลิตภฑัณ์การท่องเท่ียว 
และช าระเงินไดส้ะดวก รวดเร็ว และมัน่ใจ 
ในประสิทธิภาพของระบบการบริการ
ออนไลน์ของอโกดา้ 

4.65 0.59 มากท่ีสุด 3 

รวม 4.67 0.49 มากทีสุ่ด  

 
จากตารางที่ 4.12 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจัยการยอมรับ

เทคโนโลยใีนการใชบ้ริการอโกดา้ ดา้นการรับรู้ถึงความง่ายในการใชง้าน โดยรวมอยูใ่นระดบั
มากที่สุด (X  =4.67) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า อยูใ่นระดบัมากที่สุดทุกประเด็น โดยเรียงล าดบั
ค่าเฉล่ียจากมากไปนอ้ยดงัน้ี ผูต้อบแบบสอบถามสามารถใชบ้ริการของอโกดา้ไดโ้ดยง่าย (X  =4.69) 
สามารถคน้หาขอ้มูลที่ตอ้งการไดด้้วยตนเอง (X  =4.66) และสามารถจองผลิตภฑัณ์การท่องเที่ยว
และช าระเงินไดส้ะดวก รวดเร็ว และมั่นใจในประสิทธิภาพของระบบการบริการออนไลน์ของอโกด้า 
(X  =4.65) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.13 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัการยอมรับเทคโนโลยี
ในการใชบ้ริการอโกดา้ ดา้นทศันคติที่มีต่อการใชเ้ทคโนโลย ี

 
ด้านทศันคตทิี่มต่ีอการใช้เทคโนโลย ี X  S.D. ระดับความคดิเห็น ล าดับที ่

1. ท่านรู้สึกพึงพอใจในการใชบ้ริการ 
ของอโกดา้ 

4.67 0.55 มากท่ีสุด 1 

2. ท่านไวว้างใจในการใชบ้ริการของอโกดา้ 4.63 0.65 มากท่ีสุด 2 
3. ท่านมัน่ใจในบริการของอโกดา้เน่ืองจาก 

เป็นระบบการให้บริการระดบัสากล 
4.60 0.64 มากท่ีสุด 3 

รวม 4.63 0.54 มากทีสุ่ด  

 
จากตารางที่ 4.13 พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจัยการยอมรับ

เทคโนโลยใีนการใชบ้ริการอโกดา้ ดา้นทศันคติที ่มีต่อการใชเ้ทคโนโลย ีโดยรวมอยูใ่นระดบั
มากที่สุด (X  =4.63) เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้ พบว่า อยูใ่นระดบัมากที่สุดทุกประเด็น โดยเรียงล าดบั
ค่าเฉล่ียจากมากไปนอ้ยดงัน้ี ผูต้อบแบบสอบถามรู้สึกพงึพอใจในการใชบ้ริการของอโกดา้ (X  =4.67) 
ไวว้างใจในการใชบ้ริการ ของอโกดา้ (X  =4.63) และมัน่ใจในบริการของอโกดา้เน่ืองจากเป็นระบบ
การใหบ้ริการระดบัสากล (X  =4.60) ตามล าดบั 
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ตอนที่ 4 ผลการวิเคราะห์การตัดสินใจใช้บริการอโกด้าของนักท่องเที่ยวชาวไทย 
เจเนอเรช่ันวาย 

 
การศึกษาถึงการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ของนักท่องเที่ยวชาวไทยเจเนอเรชัน่วาย

แบ่งออกเป็น 5 ดา้น คือ ดา้นการรับรู้ความตอ้งการ ดา้นการแสวงหาขอ้มูล ดา้นการประเมินทางเลือก 
ดา้นการตดัสินใจซ้ือ และดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือแสดงผลการวิเคราะห์ขอ้มูลดงัตารางที่ 4.14 – 4.19 
 
ตารางที่ 4.14 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นต่อการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้

ของนกัท่องเที่ยวชาวไทยเจเนอเรชัน่วาย โดยภาพรวม 
 

การตดัสินใจใช้บริการอโกด้า X  S.D. ระดับความคดิเห็น ล าดับที ่

1. ดา้นการรับรู้ความตอ้งการ 4.66 0.48 มากท่ีสุด 1 
2. ดา้นการแสวงหาขอ้มูล 4.61 0.53 มากท่ีสุด 5 
3. ดา้นการประเมินทางเลือก 4.65 0.54 มากท่ีสุด 2 
4. ดา้นการตดัสินใจซ้ือ 4.64 0.57 มากท่ีสุด 3 
5. ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 4.62 0.59 มากท่ีสุด 4 

รวม 4.64 0.49 มากทีสุ่ด  

 
จากตารางที่ 4.14 พบวา่ ความคิดเห็นต่อการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ของนักท่องเที่ยว

ชาวไทย เจเนอเรชัน่วายโดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด ( X  =4.64) เมื่อพิจารณาเป็นรายดา้น 
พบว่า อยู่ในระดบัมากที่สุดทุกดา้น โดยเรียงล าดับค่าเฉล่ียจากมากไปน้อยได้ดงัน้ี ดา้นการรับรู้
ความตอ้งการ (X  =4.66) ดา้นการประเมินทางเลือก (X  =4.65) ดา้นการตดัสินใจซ้ือ (X  =4.64) 
ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ (X  =4.62) และดา้นการแสวงหาขอ้มูล (X  =4.61) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.15 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นต่อการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้
ของนกัท่องเที่ยวชาวไทยเจเนอเรชัน่วาย ดา้นการรับรู้ความตอ้งการ 

 
ด้านการรับรู้ความต้องการ X  S.D. ระดับความคดิเห็น ล าดับที ่

1. ท่านรู้ว่าอโกดา้ใชง้านง่าย สะดวก และรวดเร็ว 4.65 0.57 มากท่ีสุด 3 
2. ท่านตระหนกัว่าอโกดา้มีผลิตภณัฑ ์

การท่องเท่ียวหลากหลาย 
4.66 0.59 มากท่ีสุด 2 

3. เม่ือท่านตอ้งการเดินทางหรือท่องเท่ียว 
ท่านจะนึกถึงอโกดา้เป็นอนัดบัแรกเสมอ 

4.67 0.59 มากท่ีสุด 1 

รวม 4.66 0.48 มากทีสุ่ด  

 
จากตารางที่ 4.15 พบว่า ความคิดเห็นต่อการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ของนักท่องเที่ยว

ชาวไทย เจเนอเรชั่นวาย ด้านการรับรู้ความตอ้งการโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด ( X  =4.66) 
เม่ือพจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ อยูใ่นระดบัมากที่สุดทุกประเด็น โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปน้อย
ไดด้งัน้ี เม่ือผูต้อบแบบสอบถามตอ้งการเดินทางหรือท่องเที่ยวจะนึกถึงอโกดา้เป็นอนัดบัแรกเสมอ 
(X  =4.67) ตระหนักว่า อโกดา้มีผลิตภณัฑก์ารท่องเที่ยวหลากหลาย (X  =4.66) และรู้ว่าอโกดา้
ใชง้านง่าย สะดวก และรวดเร็ว (X  =4.65) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.16 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นต่อการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้
ของนกัท่องเที่ยวชาวไทยเจเนอเรชัน่วาย ดา้นการแสวงหาขอ้มูล 

 
ด้านการแสวงหาข้อมูล X  S.D. ระดับความคดิเห็น ล าดับที ่

1. ท่านคน้หาขอ้มูลผลิตภณัฑก์ารท่องเท่ียว 
จากอโกดา้ 

4.63 0.61 มากท่ีสุด 2 

2. ท่านคน้หาขอ้มูลผลิตภณัฑก์ารท่องเท่ียว 
จากคนในครอบครัวและเพ่ือน 

4.57 0.72 มากท่ีสุด 3 

3. ท่านคน้หาขอ้มูลผลิตภณัฑก์ารท่องเท่ียว 
จากเวบ็ไซตท์ัว่ไป 

4.66 0.59 มากท่ีสุด 1 

รวม 4.61 0.53 มากทีสุ่ด  

 
จากตารางที่ 4.16 พบว่า ความคิดเห็นต่อการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ของนักท่องเที่ยว

ชาวไทย เจเนอเรชัน่วาย ดา้นการแสวงหาขอ้มูลโดยรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด (X  =4.61) เม่ือพิจารณา
เป็นรายขอ้ พบว่า อยูใ่นระดบัมากที่สุดทุกประเด็น โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปน้อยไดด้งัน้ี 
ผูต้อบแบบสอบถามคน้หาขอ้มูลผลิตภณัฑก์ารท่องเที่ยวจากเวบ็ไซตท์ัว่ไป (X  =4.66) คน้หาขอ้มูล
ผลิตภณัฑก์ารท่องเที่ยวจากอโกดา้ ( X  =4.63) และคน้หาขอ้มูลผลิตภณัฑก์ารท่องเที่ยวจากคน
ในครอบครัวและเพือ่น (X  =4.57) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.17 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นต่อการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้
ของนกัท่องเที่ยวชาวไทยเจเนอเรชัน่วาย ดา้นการประเมินทางเลือก 

 
ด้านการประเมนิทางเลือก X  S.D. ระดับความคดิเห็น ล าดับที ่

1. ท่านเปรียบเทียบราคาผลิตภณัฑท่์องเท่ียว 
ในอโกดา้กบัเวบ็ไซตอ่ื์น 

4.70 0.58 มากท่ีสุด 1 

2. ท่านเลือกใชบ้ริการของอโกดา้เพราะมีผลิตภณัฑ์
ท่องเท่ียวท่ีตรงตามความตอ้งการ 

4.62 0.64 มากท่ีสุด 3 

3. ท่านเลือกใชบ้ริการของอโกดา้ดว้ยความมัน่ใจ 4.64 0.64 มากท่ีสุด 2 
รวม 4.65 0.54 มากทีสุ่ด  

 
จากตารางที่ 4.17 พบว่า ความคิดเห็นต่อการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ของนักท่องเที่ยว

ชาวไทย เจเนอเรชั่นวาย ด้านการประเมินทางเลือกโดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด ( X  =4.65) 
เม่ือพจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ อยูใ่นระดบัมากที่สุดทุกประเด็น โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปน้อย
ไดด้งัน้ี ผูต้อบแบบสอบถามเปรียบเทียบราคาผลิตภณัฑท่์องเที่ยวในอโกดา้กบัเวบ็ไซตอ่ื์น (X  =4.70) 
เลือกใชบ้ริการของอโกดา้ดว้ยความมัน่ใจ (X  =4.64) และเลือกใชบ้ริการของอโกดา้เพราะมีผลิตภณัฑ์
ท่องเที่ยวที่ตรงตามความตอ้งการ (X  =4.62) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.18 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นต่อการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้
ของนกัท่องเที่ยวชาวไทยเจเนอเรชัน่วาย ดา้นการตดัสินใจซ้ือ 

 
ด้านการตดัสินใจซ้ือ X  S.D. ระดับความคดิเห็น ล าดับที ่

1. ท่านตดัสินใจใชอ้โกดา้เน่ืองจากมีช่ือเสียง 4.65 0.65 มากท่ีสุด 2 
2. ท่านตดัสินใจใชอ้โกดา้เน่ืองจากเช่ือมัน่ 

ในระบบความปลอดภยั 
4.62 0.71 มากท่ีสุด 3 

3. ท่านตดัสินใจใชอ้โกดา้เน่ืองจากการ 
ใชง้านง่าย สะดวก และรวดเร็ว 

4.67 0.61 มากท่ีสุด 1 

รวม 4.64 0.57 มากทีสุ่ด  

 
จากตารางที่ 4.18 พบว่า ความคิดเห็นต่อการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ของนักท่องเที่ยว

ชาวไทย เจเนอเรชัน่วาย ดา้นการตดัสินใจซ้ือโดยรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด (X  =4.64) เม่ือพิจารณา
เป็นรายขอ้ พบว่า อยูใ่นระดบัมากที่สุดทุกประเด็น โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปน้อยไดด้งัน้ี 
ผูต้อบแบบสอบถามตดัสินใจใชอ้โกดา้เน่ืองจากการใชง้านง่าย สะดวก และรวดเร็ว (X  =4.67) 
ตดัสินใจใชอ้โกดา้เน่ืองจากมีช่ือเสียง (X  =4.65) และตดัสินใจใชอ้โกดา้เน่ืองจากเช่ือมัน่ในระบบ
ความปลอดภยั (X  =4.62) ตามล าดบั 
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ตารางที่ 4.19 ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และระดบัความคิดเห็นต่อการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้
ของนกัท่องเที่ยวชาวไทยเจเนอเรชัน่วาย ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 

 
ด้านพฤตกิรรมภายหลงัการซ้ือ X  S.D. ระดับความคดิเห็น ล าดับที ่

1. ท่านจะใชบ้ริการจากอโกดา้ต่อไป 4.71 0.55 มากท่ีสุด 1 
2. ท่านจะแนะน าให้ผูอ่ื้นใชบ้ริการจากอโกดา้ 4.61 0.68 มากท่ีสุด 2 
3. ท่านจะรีวิวการใชบ้ริการจากอโกดา้ผา่นส่ือ

สังคมออนไลน ์
4.55 0.77 มากท่ีสุด 3 

รวม 4.62 0.59 มากทีสุ่ด  

 
จากตารางที่ 4.19 พบว่า ความคิดเห็นต่อการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ของนักท่องเที่ยว

ชาวไทย เจเนอเรชัน่วายดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือโดยรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด ( X  =4.62) 
เม่ือพจิารณาเป็นรายขอ้ พบวา่ อยูใ่นระดบัมากที่สุดทุกประเด็น โดยเรียงล าดบัค่าเฉล่ียจากมากไปน้อย
ไดด้งัน้ี ท่านจะใชบ้ริการ จากอโกดา้ต่อไป (X  =4.71) ท่านจะแนะน าให้ผูอ่ื้นใชบ้ริการจากอโกดา้ 
(X  =4.61) และท่านจะรีววิการใชบ้ริการจากอโกดา้ผา่นส่ือสงัคมออนไลน์ (X  =4.55) ตามล าดบั 
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ตอนที ่5 ผลการทดสอบสมมติฐานของการศึกษา 
 

การทดสอบสมมติฐานเพือ่วเิคราะห์หาความสัมพนัธ์ของตวัแปรอิสระกบัตวัแปรตาม 
ผูศึ้กษาไดป้ระมวลผลและวเิคราะห์ขอ้มูลดว้ยวธีิการทางสถิติไดผ้ลการศึกษาดงัน้ี 

สมมติฐานที่ 1 ระดับการตัดสินใจของนักท่องเที่ยวชาวไทยเจเนอเรช่ันวายที่ใช้บริการอโกด้า
อยู่ในระดับที่มาก 
 
ตารางที่ 4.20 การเปรียบเทียบระดบัความคิดเห็นต่อการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ของนกัท่องเที่ยวชาวไทย 

เจเนอเรชัน่วาย โดยภาพรวม 
 

การตดัสินใจใช้บริการอโกด้า X  S.D. ระดับความคดิเห็น ล าดับที ่

1. ดา้นการรับรู้ความตอ้งการ 4.66 0.48 มากท่ีสุด 1 
2. ดา้นการแสวงหาขอ้มูล 4.61 0.53 มากท่ีสุด 5 
3. ดา้นการประเมินทางเลือก 4.65 0.54 มากท่ีสุด 2 
4. ดา้นการตดัสินใจซ้ือ 4.64 0.57 มากท่ีสุด 3 
5. ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 4.62 0.59 มากท่ีสุด 4 

รวม 4.64 0.49 มากทีสุ่ด  

 
จากตารางที่ 4.20 พบว่า ระดบัการตดัสินใจของนักท่องเที่ยวชาวไทยเจเนอเรชัน่วาย

ที่ใชบ้ริการอโกดา้โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุดซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานดงักล่าวถือว่า
ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานการศึกษาที่ก  าหนดไว ้
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สมมติฐานที่ 2 นักท่องเที่ยวชาวไทยเจเนอเรช่ันวายที่ใช้บริการอโกด้าที่มีปัจจัยส่วนบุคคล
แตกต่างกันมีการตัดสินใจใช้บริการแตกต่างกัน 
 
ตารางที่ 4.21 การเปรียบเทียบความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ของนักท่องเที่ยวชาวไทย 

เจเนอเรชัน่วาย จ าแนกตามเพศ 
 

ตวัแปร 

เพศ 

t Sig. ชาย (n= 109) หญงิ (n= 291) 

X  S.D. X  S.D. 
การตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ 4.51 0.54 4.69 0.46 -3.046* 0.003 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 4.21 ผลการเปรียบเทียบพบว่า นักท่องเที่ยวชาวไทย เจเนอเรชั่นวายที่มีเพศ

แตกต่างกันมีการตดัสินใจใช้บริการอโกด้าแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 
ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานดงักล่าวถือวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานการศึกษาที่ก  าหนดไว ้
 
ตารางที่ 4.22 การเปรียบเทียบความสมัพนัธต่์อการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ของนกัท่องเที่ยวชาวไทย 

เจเนอเรชัน่วาย จ าแนกตามอาย ุ
 

ตวัแปร 

อายุ 

t Sig. 21-28 ปี (n= 265) 29-37 ปี (n= 135) 

X  S.D. X  S.D. 
การตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ 4.70 0.46 4.52 0.52 3.508* 0.001 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 4.22 ผลการเปรียบเทียบพบว่า นักท่องเที่ยวชาวไทย เจเนอเรชัน่วาย ที่มีอายุ

แตกต่างกันมีการตดัสินใจใช้บริการอโกด้าแตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 
ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานดงักล่าวถือวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานการศึกษาที่ก  าหนดไว ้
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ตารางที่ 4.23 การเปรียบเทียบความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ของนักท่องเที่ยวชาวไทย 
เจเนอเรชัน่วาย จ าแนกตามสถานภาพการสมรส 

 
แหล่งความแปรปรวน SS df M.S. F Sig. 

ระหว่างกลุ่ม 6.483 2 3.241 14.360* 0.000 
ภายในกลุ่ม 89.613 397 0.226   
รวม 96.095 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 4.23 ผลการเปรียบเทียบพบว่า นักท่องเที่ยวชาวไทย เจเนอเรชั่นวาย 

ที่มีสถานภาพการสมรสแตกต่างกนัมีการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้แตกต่างกนัอยา่งมีนัยส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานดงักล่าวถือวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานการศึกษา
ที่ก  าหนดไว ้โดยมีผลการเปรียบเทียบการตดัสินใจใช้บริการอโกด้าของนักท่องเที่ยวชาวไทย
เจเนอเรชัน่วายจ าแนกตามสถานภาพการสมรสเป็นรายคู่ ดงัแสดงในตารางที่ 4.23 
 
ตารางที่ 4.24 การเปรียบเทียบการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ของนกัท่องเที่ยวชาวไทย เจเนอเรชัน่วาย

จ าแนกตามสถานภาพการสมรสเป็นรายคู่ 
 

สถานภาพการสมรส X  
โสด สมรส สถานภาพอ่ืน 

4.68 4.61 3.87 
โสด 4.68 - 0.07 

(0.441) 
0.81* 

(0.000) 
สมรส 4.61  - 0.74* 

(0.000) 
สถานภาพอ่ืน 3.87   - 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 4.24 ผลการเปรียบเทียบการตดัสินใจใช้บริการอโกดา้ของนักท่องเที่ยว

ชาวไทยเจเนอเรชัน่วายจ าแนกตามสถานภาพการสมรสเป็นรายคู่ พบว่า กลุ่มที่มีสถานภาพโสด 
และกลุ่มที่มีสถานภาพสมรส มีค่าเฉล่ียการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้สูงกว่ากลุ่มที่มีสถานภาพอ่ืน 
อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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ตารางที่ 4.25 การเปรียบเทียบความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ของนักท่องเที่ยวชาวไทย 
เจเนอเรชัน่วาย จ าแนกตามระดบัการศึกษาสูงสุด 

 

แหล่งความแปรปรวน SS df M.S. F Sig. 
ระหว่างกลุ่ม 3.362 2 1.681 7.196* 0.001 
ภายในกลุ่ม 92.733 397 0.234   
รวม 96.095 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางที่ 4.25 ผลการเปรียบเทียบพบว่า นักท่องเที่ยวชาวไทย เจเนอเรชั่นวาย 
ที่มีระดบัการศึกษาสูงสุดแตกต่างกนัมีการตดัสินใจใชบ้ริการอโกด้าแตกต่างกนัอยา่งมีนัยส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานดงักล่าวถือวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานการศึกษา
ที่ก  าหนดไว ้โดยมีผลการเปรียบเทียบการตดัสินใจใช้บริการอโกด้าของนักท่องเที่ยวชาวไทย 
เจเนอเรชัน่วายจ าแนกตามระดบัการศึกษาสูงสุดเป็นรายคู่ ดงัแสดงในตารางที่ 4.26 
 

ตารางที่ 4.26 การเปรียบเทียบการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ของนกัท่องเที่ยวชาวไทย เจเนอเรชัน่วาย
จ าแนกตามระดบัการศึกษาสูงสุดเป็นรายคู่ 

 

ระดับการศึกษาสูงสุด X  

ต า่กว่า 
ปริญญาตรี 

ปริญญาตรี 
ปริญญาโท 
หรือสูงกว่า 

3.95 4.65 4.65 
ต ่ากว่าปริญญาตรี 3.95 - 0.70* 

(0.001) 
0.70* 

(0.001) 
ปริญญาตรี 4.65  - 0.00 

(0.987) 
ปริญญาโทหรือสูงกว่า 4.65   - 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 
 

จากตารางที่ 4.26 ผลการเปรียบเทียบการตดัสินใจใช้บริการอโกดา้ของนักท่องเที่ยว
ชาวไทย เจเนอเรชัน่วายจ าแนกตามระดบัการศึกษาสูงสุดเป็นรายคู่ พบว่า กลุ่มที่มีการศึกษาระดบั
ปริญญาตรี และกลุ่มที่มีการศึกษาระดบัปริญญาโทหรือสูงกวา่ มีค่าเฉล่ียการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้
สูงกวา่กลุ่มที่มีการศึกษาระดบัต ่ากวา่ปริญญาตรีอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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ตารางที่ 4.27 การเปรียบเทียบความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ของนักท่องเที่ยวชาวไทย 
เจเนอเรชัน่วาย จ าแนกตามอาชีพ 

 
แหล่งความแปรปรวน SS df M.S. F Sig. 

ระหว่างกลุ่ม 1.242 3 0.414 1.729 0.161 
ภายในกลุ่ม 94.853 396 0.240   
รวม 96.095 399    

 
จากตารางที่ 4.27 ผลการเปรียบเทียบพบว่า นักท่องเที่ยวชาวไทย เจเนอเรชัน่วาย ที่มีอาชีพ

แตกต่างกนัมีการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ไม่แตกต่างกนัอยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั0.05 
ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานดงักล่าวถือวา่ไม่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานการศึกษาที่ก  าหนดไว ้
 
ตารางที่ 4.28 การเปรียบเทียบความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ของนักท่องเที่ยวชาวไทย 

เจเนอเรชัน่วาย จ  าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 

แหล่งความแปรปรวน SS df M.S. F Sig. 
ระหว่างกลุ่ม 12.785 4 3.196 15.155* 0.000 
ภายในกลุ่ม 83.310 395 0.211   
รวม 96.095 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 4.28 ผลการเปรียบเทียบพบว่า นักท่องเที่ยวชาวไทย เจเนอเรชั่นวาย 

ที่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนแตกต่างกนัมีการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้แตกต่างกนัอยา่งมีนัยส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั0.05 ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานดงักล่าวถือวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานการศึกษา
ที่ก  าหนดไว ้โดยมีผลการเปรียบเทียบการตดัสินใจใช้บริการอโกด้าของนักท่องเที่ยวชาวไทย 
เจเนอเรชัน่วายจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนเป็นรายคู่ ดงัแสดงในตารางที่ 4.29 
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ตารางที่ 4.29 การเปรียบเทียบการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ของนกัท่องเที่ยวชาวไทย เจเนอเรชัน่วาย
จ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนเป็นรายคู่ 

 

รายได้เฉลีย่ต่อเดือน X  

ไม่เกนิ 
15,000 บาท 

15,001-
30,000 บาท 

30,001-
45,000 บาท 

45,001-
60,000 บาท 

60,001 บาท
ขึน้ไป 

3.99 4.55 4.75 4.68 4.13 
ไม่เกิน 15,000 บาท 3.99 - -0.56* 

(0.001) 
-0.76* 
(0.000) 

-0.69* 
(0.000) 

-0.14 
(0.965) 

15,001-30,000 บาท 4.55  - -0.21* 
(0.005) 

-0.13 
(0.541) 

0.42 
(0.060) 

30,001-45,000 บาท 4.75   - 0.07 
(0.913) 

0.63* 
(0.000) 

45,001-60,000 บาท 4.68    - 0.56* 
(0.007) 

60,001 บาทข้ึนไป 4.13     - 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 4.29 ผลการเปรียบเทียบการตดัสินใจใช้บริการอโกดา้ของนักท่องเที่ยว

ชาวไทย เจเนอเรชัน่วายจ าแนกตามรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนเป็นรายคู่ พบว่า กลุ่มที่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
ในช่วง 15,001-60,000 บาท มีค่าเฉล่ียการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้สูงกวา่กลุ่มที่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
ไม่เกิน 15,000 บาท อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05กลุ่มที่มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนในช่วง 
30,001-45,000 บาท มีค่าเฉล่ียการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้สูงกว่ากลุ่มที่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน
ในช่วง 15,001-30,000 บาท และกลุ่มที่มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนตั้งแต่ 60,001 บาทขึ้นไป อยา่งมีนัยส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.05 และกลุ่มที่มีรายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือนในช่วง 45,001-60,000 บาท มีค่าเฉลี่ย
การตดัสินใจใช้บริการอโกด้าสูงกว่ากลุ่มที่มีรายได้เฉลี่ยต่อเดือนตั้งแต่ 60,001 บาทขึ้นไป
อย่างมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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ตารางที่ 4.30 การเปรียบเทียบความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ของนักท่องเที่ยวชาวไทย 
เจเนอเรชัน่วาย จ าแนกตามประเภทการใหบ้ริการของอโกดา้ที่ใชม้ากที่สุด 

 
แหล่งความแปรปรวน SS df M.S. F Sig. 
ระหว่างกลุ่ม 3.584 3 1.195 5.114* 0.002 
ภายในกลุ่ม 92.511 396 0.234   
รวม 96.095 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 4.30 ผลการเปรียบเทียบพบว่า นักท่องเที่ยวชาวไทย เจเนอเรชั่นวาย 

ที่มีประเภทการให้บริการของอโกด้าที่ใช้มากที่สุดแตกต่างกันมีการตดัสินใจใช้บริการอโกด้า
แตกต่างกันอย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานดังกล่าวถือว่า
สอดคลอ้งกบัสมมติฐานการศึกษาที่ก  าหนดไว ้โดยมีผลการเปรียบเทียบการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้
ของนกัท่องเที่ยวชาวไทย เจเนอเรชัน่วายจ าแนกตามประเภทการใหบ้ริการของอโกดา้ที่ใชม้ากที่สุด
เป็นรายคู่ ดงัแสดงในตารางที่ 4.31 
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ตารางที่ 4.31 การเปรียบเทียบการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ของนกัท่องเที่ยวชาวไทย เจเนอเรชัน่วาย
จ าแนกตามประเภทการใหบ้ริการของอโกดา้ที่ใชม้ากที่สุดเป็นรายคู่ 

 

ประเภทการให้บริการ 
ของอโกด้าทีใ่ช้มากทีสุ่ด X  

จองทีพ่ัก 
จองบัตร
โดยสาร
เคร่ืองบิน 

จองบริการ
รับส่ง

สนามบิน 
จองรถเช่า 

4.66 4.51 4.52 3.94 
จองท่ีพกั 4.66 - 0.15 

(0.589) 
0.14 

(0.810) 
0.72* 

(0.005) 
จองบตัรโดยสารเคร่ืองบิน 4.51  - -0.01 

(1.000) 
0.57 

(0.095) 
จองบริการรับส่งสนามบิน 4.52   - 0.58 

(0.128) 
จองรถเช่า 3.94    - 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 4.31 ผลการเปรียบเทียบการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ของนกัท่องเที่ยวชาวไทย 

เจเนอเรชั่นวายจ าแนกตามประเภทการให้บริการของอโกด้าที่ใช้มากที่สุดเป็นรายคู่ พบว่า 
กลุ่มที่ใชบ้ริการจองหอ้งพกัมากที่สุด มีค่าเฉล่ียการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้สูงกว่ากลุ่มที่ใชบ้ริการ 
จองรถเช่ามากที่สุดอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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ตารางที่ 4.32 การเปรียบเทียบความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ของนักท่องเที่ยวชาวไทย 
เจเนอเรชัน่วาย จ  าแนกตามลกัษณะของที่พกัที่จองผา่นอโกดา้ 

 
แหล่งความแปรปรวน SS df M.S. F Sig. 

ระหว่างกลุ่ม .328 2 0.164 0.680 0.507 
ภายในกลุ่ม 95.767 397 0.241   
รวม 96.095 399    

 
จากตารางที่ 4.32 ผลการเปรียบเทียบพบว่า นักท่องเที่ยวชาวไทย เจเนอเรชั่นวาย 

ที่มีลกัษณะของที่พกัที่จองผ่านอโกดา้แตกต่างกนัมีการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ไม่แตกต่างกัน
อยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานดงักล่าวถือว่าไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานการศึกษาที่ก  าหนดไว ้
 
ตารางที่ 4.33 การเปรียบเทียบความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ของนักท่องเที่ยวชาวไทย 

เจเนอเรชัน่วาย จ าแนกตามความถ่ีในการใชบ้ริการอโกดา้ 
 

แหล่งความแปรปรวน SS df M.S. F Sig. 
ระหว่างกลุ่ม 2.570 3 0.857 3.627* 0.013 
ภายในกลุ่ม 93.525 396 0.236   
รวม 96.095 399    

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 4.33 ผลการเปรียบเทียบพบว่า นักท่องเที่ยวชาวไทย เจเนอเรชั่นวาย 

ที่มีความถี่ในการใช้บริการอโกด้าแตกต่างก ันมีการตดัสินใจใช้บริการอโกด้าแตกต่างก ัน
อย่างมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดับ 0.05 ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานดังกล่าวถือว่าสอดคล้อง
กับสมมติฐานการศึกษาที่ก  าหนดไว ้โดยมีผลการเปรียบเทียบการตดัสินใจใช้บริการอโกด้า
ของนักท่องเที่ยวชาวไทย เจเนอเรชั่นวายจ าแนกตามความถ่ีในการใช้บริการอโกด้าเป็นรายคู่ 
ดังแสดงในตารางที่ 4.34 
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ตารางที่ 4.34 การเปรียบเทียบการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ของนกัท่องเที่ยวชาวไทย เจเนอเรชัน่วาย
จ าแนกตามความถ่ีในการใชบ้ริการอโกดา้เป็นรายคู่ 

 

ความถี่ในการใช้บริการอโกด้า X  

น้อยกว่า  
3 คร้ัง/ปี 

4-6 คร้ัง/ปี 7-9 คร้ัง/ปี 
10 คร้ัง/ปี  
ขึน้ไป 

4.53 4.69 4.70 4.49 
นอ้ยกว่า 3 คร้ัง/ปี 4.53 - -0.16* 

(0.041) 
-0.17 

(0.212) 
0.05 

(0.988) 
4-6 คร้ัง/ปี 4.69  - -0.01 

(0.999) 
0.21 

(0.442) 
7-9 คร้ัง/ปี 4.70   - 0.22 

(0.486) 
10 คร้ัง/ปี ข้ึนไป 4.49    - 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.05 

 
จากตารางที่ 4.34 ผลการเปรียบเทียบการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ของนกัท่องเที่ยวชาวไทย 

เจเนอเรชัน่วายจ าแนกตามความถ่ีในการใชบ้ริการอโกดา้เป็นรายคู่ พบว่า กลุ่มที่ใชบ้ริการ 4-6 คร้ัง/ปี 
มีค่าเฉล่ียการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้สูงกว่ากลุ่มที่ใชบ้ริการน้อยกว่า 3 คร้ัง/ปี อยา่งมีนัยส าคญั
ทางสถิติที่ระดบั 0.05 
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ตารางที่ 4.35 สรุปผลการเปรียบเทียบการตดัสินใจใช้บริการอโกด้าของนักท่องเที่ยวชาวไทย 
เจเนอเรชัน่วาย จ  าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 

 
ปัจจัยส่วนบุคคลของนักท่องเทีย่วชาวไทย เจเนอเรช่ันวาย การตดัสินใจใช้บริการอโกด้า 

1. เพศ แตกต่างกนั 
2. อาย ุ แตกต่างกนั 
3. สถานภาพการสมรส แตกต่างกนั 
4. ระดบัการศึกษาสูงสุด แตกต่างกนั 
5. อาชีพ ไม่แตกต่างกนั 
6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน แตกต่างกนั 
7. ประเภทการให้บริการของอโกดา้ท่ีใชม้ากท่ีสุด แตกต่างกนั 
8. ลกัษณะของท่ีพกัท่ีจองผา่นอโกดา้ ไม่แตกต่างกนั 
9. ความถ่ีในการใชบ้ริการอโกดา้ แตกต่างกนั 

 
จากตารางที่ 4.35 สรุปไดว้า่นกัท่องเที่ยวชาวไทย เจเนอเรชัน่วาย ที่มีปัจจยัส่วนบุคคล

ดา้นเพศ อายุ สถานภาพการสมรสระดับการศึกษาสูงสุดรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนประเภทการให้บริการ
ของอโกดา้ที่ใชม้ากที่สุด และความถ่ีในการใชบ้ริการอโกดา้แตกต่างกนั มีการตดัสินใจใชบ้ริการ 
อโกดา้ที่แตกต่างกนัอยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ส่วนผูท้ี่มีปัจจยัดา้นอาชีพ และลกัษณะ
ของที่พกัที่จองผา่นอโกดา้ที่แตกต่างกนั ไม่มีผลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ที่แตกต่างกนั 
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สมมติฐานที่ 3 ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจใช้บริการ 
อโกด้าของนักท่องเที่ยวชาวไทย เจเนอเรช่ันวาย 
 
ตารางที่ 4.36 การวเิคราะห์ความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของบริการอโกดา้ 

กบัการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ของนกัท่องเที่ยวชาวไทยเจเนอเรชัน่วาย 
 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
การตดัสินใจใช้บริการอโกด้า 

r Sig. ระดับความสัมพันธ์ 
1. ดา้นผลิตภณัฑ ์ 0.708** 0.000 สูง 
2. ดา้นราคา 0.737** 0.000 สูง 
3. ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 0.701** 0.000 สูง 
4. ดา้นส่งเสริมการตลาด 0.805** 0.000 สูง 
5. ดา้นบุคลากร 0.814** 0.000 สูง 
6. ดา้นกายภาพ 0.805** 0.000 สูง 
7. ดา้นกระบวนการ 0.856** 0.000 สูง 

ภาพรวม 0.905** 0.000 สูงมาก 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
จากตารางที่ 4.36 พบว่า ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของบริการอโกดา้โดยภาพรวม 

มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ของนักท่องเที่ยวชาวไทย เจเนอเรชัน่วาย อยา่งมี
นยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยมีความสัมพนัธ์กนัทางบวกในระดบัสูงมาก (r = 0.905) ซ่ึงผล
การทดสอบสมมติฐานดงักล่าวถือวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานการศึกษาที่ก  าหนดไว ้

เม่ือพจิารณาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของบริการอโกดา้เป็นรายดา้น พบว่า ทุกดา้น
ไดแ้ก่ ดา้นผลิตภณัฑด์า้นราคาดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายดา้นส่งเสริมการตลาดดา้นบุคลากร
ดา้นกายภาพ และดา้นกระบวนการมีความสมัพนัธก์บัการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ของนักท่องเที่ยว
ชาวไทย เจเนอเรชัน่วาย อยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยมีความสัมพนัธ์กนัทางบวก
ในระดบัสูง (0.701 < r < 0.856) 
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สมมติฐานที่ 4 ปัจจัยการยอมรับเทคโนโลยีมีความสัมพันธ์กับการตัดสินใจใช้บริการอโกด้า
ของนักท่องเที่ยวชาวไทย เจเนอเรช่ันวาย 
 
ตารางที่ 4.37 การวเิคราะห์ความสมัพนัธร์ะหวา่งปัจจยัการยอมรับเทคโนโลยใีนการใชบ้ริการอโกดา้

กบัการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ของนกัท่องเที่ยวชาวไทยเจเนอเรชัน่วาย 
 

ปัจจัยการยอมรับเทคโนโลย ี
การตดัสินใจใช้บริการอโกด้า 

r Sig. ระดับความสัมพันธ์ 
1. ดา้นการรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บ 0.827** 0.000 สูง 
2. ดา้นการรับรู้ถึงความง่ายในการใชง้าน 0.800** 0.000 สูง 
3. ดา้นทศันคติท่ีมีต่อการใชเ้ทคโนโลยี 0.854** 0.000 สูง 

ภาพรวม 0.895** 0.000 สูง 

* มีนยัส าคญัทางสถิติท่ีระดบั 0.01 

 
จากตารางที่ 4.37 พบวา่ ปัจจยัการยอมรับเทคโนโลยใีนการใชบ้ริการอโกดา้โดยภาพรวม

มีความสมัพนัธ์กบัการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ของนักท่องเที่ยวชาวไทย เจเนอเรชัน่วาย อยา่งมี
นัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยมีความสัมพนัธ์กนัทางบวกในระดบัสูง (r = 0.895) ซ่ึงผล
การทดสอบสมมติฐานดงักล่าวถือวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานการศึกษาที่ก  าหนดไว ้

เม่ือพิจารณาปัจจยัการยอมรับเทคโนโลยใีนการใชบ้ริการอโกดา้เป็นรายด้าน พบว่า 
ทุกดา้นไดแ้ก่ ด้านการรับรู้ถึงประโยชน์ที่ไดรั้บ ดา้นการรับรู้ถึงความง่ายในการใชง้าน และดา้น
ทศันคติที่มีต่อการใชเ้ทคโนโลยมีีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ของนักท่องเที่ยว
ชาวไทย เจเนอเรชัน่วาย อยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยมีความสัมพนัธ์กนัทางบวก
ในระดบัสูง (0.800< r < 0.854) 
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บทที่  5 
สรุปผลการศึกษา อภิปรายผล และข้อเสนอแนะ 

 
 

จากการศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่สัมพนัธ์ต่อการใชบ้ริการอโกดา้ของนักท่องเที่ยวชาวไทย
เจเนอเรชัน่วาย มีวตัถุประสงค ์1. เพื่อศึกษาระดบัการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ของนักท่องเที่ยว
ชาวไทย เจเนอเรชั่นวาย 2. เพื่อเปรียบเทียบความแตกต่างของการตดัสินใจใช้บริการอโกด้า
ของนักท่องเที่ยวชาวไทยเจเนอเรชัน่วาย จ  าแนกตามปัจจยัส่วนบุคคล 3. เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์
ของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดกบัการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ของนักท่องเที่ยวชาวไทย 
เจเนอเรชัน่วาย 4. เพือ่ศึกษาความสมัพนัธข์องการยอมรับเทคโนโลยกีบัการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้
ของนกัท่องเที่ยวชาวไทยเจเนอเรชัน่วายสามารถสรุปผลเป็น 3ส่วน ดงัน้ี 

1. สรุปผลการศึกษา 
2. อภิปรายผล 
3. ขอ้เสนอแนะ 

 

1. สรุปผลการศึกษา 
 
ประชากรของการศึกษาคร้ังน้ี คือ นักท่องเที่ยวชาวไทย เจนเนอเรชัน่วายที่ใชบ้ริการ 

อโกดา้ซ่ึงไม่ทราบจ านวนประชากรที่แน่นอน ก าหนดขนาดตวัอยา่งเท่ากบั 400 ตวัอยา่งใชแ้บบสอบถาม
เป็นเคร่ืองมือของการวจิยัในการเก็บรวบรวมขอ้มูลจากกลุ่มตวัอยา่ง จากนั้นน าขอ้มูลที่ไดม้าประมวล
และวเิคราะห์ผลดว้ยโปรแกรมส าเร็จรูปทางสถิติ ประกอบดว้ยสถิติเชิงพรรณนา ไดแ้ก่ ค่าความถ่ี 
ค่าร้อยละ ค่าเฉล่ีย ส่วนเบี่ยงเบนมาตรฐาน และสถิติอา้งอิง/เชิงอนุมาน ไดแ้ก่ การทดสอบที (t-test) 
การทดสอบเอฟ (F-test) ในการวิเคราะห์ความแปรปรวนทางเดียว (One-way ANOVA) การวิเคราะห์
เปรียบเทียบความแตกต่างของค่าเฉลี่ยเป็นรายคู่ (Post-hoc test) ดว้ยวิธีของเชฟเฟ่ (Scheffe) 
และการวเิคราะห์ค่าสมัประสิทธ์ิสหสมัพนัธข์องเพยีร์สนั (Pearson’s correlation coefficient) 

1.1 ผูต้อบแบบสอบถามที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง คิดเป็นร้อยละ 72.75 
มีอายใุนช่วง 21-28 ปี คิดเป็นร้อยละ 66.25 มีสถานภาพโสด คิดเป็นร้อยละ 72.50 จบการศึกษาสูงสุด
ระดับชั้นปริญญาตรี คิดเป็นร้อยละ 58.75 อาชีพพนักงานบริษทัเอกชน/รับจา้งทัว่ไป คิดเป็น
ร้อยละ 40.75 มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนในช่วง 30,001-45,000 บาท คิดเป็นร้อยละ 51.00 นิยมใชบ้ริการ
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จองที่พกัผ่านอโกด้ามากที่สุด คิดเป็นร้อยละ 90.25 โดยเป็นการจองที่พกัในประเทศ คิดเป็น
ร้อยละ 77.50 ความถ่ีในการใชบ้ริการอโกดา้4-6 คร้ัง/ปี คิดเป็นร้อยละ 52.25  

1.2 ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของบริการ 
อโกดา้ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า อยูใ่นระดบัมากที่สุด
ทุกดา้น เรียงล าดบัตามระดบัความคิดเห็นจากมากไปน้อยไดด้งัน้ี ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 
ดา้นกายภาพ ดา้นราคา ดา้นผลิตภณัฑ ์ดา้นกระบวนการ ดา้นส่งเสริมการตลาด และดา้นบุคลากร 
ตามล าดบั โดยในแต่ละดา้นมีรายละเอียดสรุปไดด้งัน้ี 

1.2.1 ดา้นผลิตภณัฑ ์โดยรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า 
อยูใ่นระดบัมากที่สุดทุกประเด็น โดยประเด็นที่มีระดบัความคิดเห็นสูงสุดคืออโกดา้มีผลิตภณัฑ์
การท่องเที่ยวใหเ้ลือกเป็นจ านวนมาก รองลงมาคือ โกดา้มีการแบ่งหมวดหมู่ผลิตภณัฑก์ารท่องเที่ยว
และเน้ือหาที่เขา้ใจง่าย ถดัมาคืออโกดา้มีผลิตภณัฑก์ารท่องเที่ยวใหเ้ลือกหลากหลาย ตามล าดบั 

1.2.2 ดา้นราคา โดยรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด เม่ือพจิารณาเป็นรายขอ้พบวา่ อยูใ่น
ระดบัมากที่สุดทุกประเด็น โดยประเด็นที่มีระดบัความคิดเห็นสูงสุดคืออโกดา้มีการน าเสนอ
พร้อมส่วนลดที่จูงใจ และมีราคาให้เลือกหลายระดบั รองลงมาคืออโกดา้มีการน าเสนอราคาที่พกั
ที่เหมาะสมกบัคุณภาพของบริการท่องเที่ยว ถดัมาคืออโกดา้มีการน าเสนอราคาต ่ากวา่การจองโดยตรง
กบัผูป้ระกอบการท่องเที่ยว เช่น โรงแรม สายการบิน และบริษทัรถเช่า เป็นตน้ ตามล าดบั 

1.2.3 ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย โดยรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด เมื่อพิจารณา
เป็นรายขอ้พบว่า อยูใ่นระดบัมากที่สุดทุกประเด็น โดยประเด็นที่มีระดบัความคิดเห็นสูงสุดคือ
การใชง้านอโกดา้สามารถเขา้ถึงไดจ้ากหลายช่องทางทั้งคอมพิวเตอร์ โน๊ตบุ๊ค แทบเล็ต และสมาร์ทโฟน 
รองลงมาคือ การใชง้านอโกดา้สามารถคน้หาและจองบริการไดส้ะดวก ถดัมาคือ การใชง้านอโกดา้
ด าเนินการสามารถเขา้ถึงไดจ้ากทุกที่และทุกเวลา ตามล าดบั 

1.2.4 ดา้นส่งเสริมการตลาด โดยรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้
พบว่า อยูใ่นระดบัมากที่สุดทุกประเด็น โดยประเด็นที่มีระดับความคิดเห็นสูงสุดคืออโกดา้มีการ
น าเสนอโปรโมชั่นสม ่าเสมอ รองลงมาคืออโกด้ามีการน าเสนอโปรโมชั่นตรงตามความตอ้งการ
ของท่าน ถดัมาคืออโกดา้มีการน าเสนอแตม้สะสมจากการใชบ้ริการ ตามล าดบั 

1.2.5 ดา้นบุคลากร โดยรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้พบว่า 
อยูใ่นระดบัมากที่สุดทุกประเด็น โดยประเด็นที่มีระดบัความคิดเห็นสูงสุดคือพนักงานของอโกดา้ 
มีความกระตือรือร้นในการใหบ้ริการ รองลงมาคือพนกังานของอโกดา้ความสุภาพในการให้บริการ 
ถดัมาคือ พนกังานของอโกดา้สามารถในการตอบค าถามและใหข้อ้มูลไดค้รบถว้น ตามล าดบั 
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1.2.6 ด้านกายภาพ โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายขอ้
พบว่า อยู่ในระดับมากที่สุดทุกประเด็น โดยประเด็นที่มีระดับความคิดเห็นสูงสุดคือเว็บไซต์
และแอปพลิเคชนัอโกดา้มีความทนัสมยั รองลงมาคือเวบ็ไซตแ์ละแอปพลิเคชนัอโกดา้มีเอกลกัษณ์
บ่งบอกถึงความเป็นผูน้ าดา้นการใหบ้ริการผลิตภณัฑก์ารท่องเที่ยว ถดัมาคือ เวบ็ไซตแ์ละแอปพลิเคชนั 
อโกดา้มีความสวยงาม ตามล าดบั 

1.2.7 ดา้นกระบวนการ โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้
พบว่า อยูใ่นระดบัมากที่สุดทุกประเด็น โดยประเด็นที่มีระดับความคิดเห็นสูงสุดคืออโกดา้มีการ
ลงทะเบียนอยา่งเป็นระบบ รองลงมาคืออโกดา้มีระบบธุรกรรมที่น่าเช่ือถือ ถดัมาคืออโกดา้มีระบบ
การตอบปัญหาและส่ือสารที่รวดเร็ว ตามล าดบั 

1.3 ผูต้อบแบบสอบถามมีความคิดเห็นต่อปัจจยัการยอมรับเทคโนโลยใีนการใชบ้ริการ 
อโกดา้ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า อยูใ่นระดบัมากที่สุด
ทุกดา้น โดยเรียงล าดบัตามระดบัความคิดเห็นจากมากไปน้อยไดด้งัน้ี ดา้นการรับรู้ถึงความง่าย
ในการใชง้าน ดา้นการรับรู้ถึงประโยชน์ที่ไดรั้บ และดา้นทศันคติที่มีต่อการใชเ้ทคโนโลย ีตามล าดบั
โดยในแต่ละดา้นมีรายละเอียดสรุปไดด้งัน้ี 

1.3.1 ดา้นการรับรู้ถึงประโยชน์ที่ไดรั้บ โดยรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด เม่ือพิจารณา
เป็นรายขอ้พบวา่ อยูใ่นระดบัมากที่สุดทุกประเด็น โดยประเด็นที่มีระดบัความคิดเห็นสูงสุดคืออโกดา้
ช่วยใหท้่านจองผลิตภณัฑก์ารท่องเที่ยวไดส้ะดวกขึ้น รองลงมาคืออโกดา้ช่วยให้ท่านคน้หาผลิตภณัฑ์
การท่องเที่ยวไดร้วดเร็วขึ้น ถดัมาคืออโกดา้ช่วยใหท้่านรู้สึกปลอดภยัในการใชบ้ริการ ตามล าดบั 

1.3.2 ด้านการรับรู้ถึงความง่ายในการใช้งาน โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด 
เม่ือพจิารณาเป็นรายขอ้พบวา่ อยูใ่นระดบัมากที่สุดทุกประเด็น โดยประเด็นที่มีระดบัความคิดเห็น
สูงสุดคือท่านสามารถใช้บริการของอโกด้าได้โดยง่าย รองลงมาคือ ท่านสามารถคน้หาขอ้มูล
ที่ตอ้งการไดด้ว้ยตนเอง ถดัมาคือ ท่านสามารถจองผลิตภฑัณ์การท่องเที่ยวและช าระเงินไดส้ะดวก 
รวดเร็ว และมัน่ใจในประสิทธิภาพของระบบการบริการออนไลน์ของอโกดา้ ตามล าดบั 

1.3.3 ดา้นทศันคติที่มีต่อการใชเ้ทคโนโลย ีโดยรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด เม่ือพจิารณา
เป็นรายขอ้พบว่า อยูใ่นระดบัมากที่สุดทุกประเด็น โดยประเด็นที่มีระดบัความคิดเห็นสูงสุดคือ 
ท่านรู้สึกพงึพอใจในการใชบ้ริการของอโกดา้รองลงมาคือท่านไวว้างใจในการใชบ้ริการของอโกดา้
ถดัมาคือ ท่านมัน่ใจในบริการของอโกดา้เน่ืองจากเป็นระบบการใหบ้ริการระดบัสากล ตามล าดบั 

1.4 ความคิดเห็นต่อการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ของนักท่องเที่ยวชาวไทยเจเนอเรชัน่วาย 
โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า อยูใ่นระดบัมากที่สุดทุกดา้น 
โดยเรียงล าดับตามระดับความคิดเห็นจากมากไปน้อยได้ดังน้ี ด้านการรับรู้ความต้องการ 



81 

ดา้นการประเมินทางเลือก ดา้นการตดัสินใจซ้ือ ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ และดา้นการแสวงหา
ขอ้มูล ตามล าดบัโดยในแต่ละดา้นมีรายละเอียดสรุปไดด้งัน้ี 

1.4.1 ด้านการรับรู้ความตอ้งการ โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุดเมื่อพิจารณา
เป็นรายขอ้พบว่า อยูใ่นระดบัมากที่สุดทุกประเด็น โดยประเด็นที่มีระดบัความคิดเห็นสูงสุดคือ
เมื่อท่านตอ้งการเดินทางหรือท่องเที่ยวท่านจะนึกถึงอโกดา้เป็นอนัดบัแรกเสมอ รองลงมาคือ
ท่านตระหนักว่าอโกดา้มีผลิตภณัฑก์ารท่องเที่ยวหลากหลาย ถดัมาคือ ท่านรู้ว่าอโกดา้ใชง้านง่าย 
สะดวก และรวดเร็วตามล าดบั 

1.4.2 ดา้นการแสวงหาขอ้มูล โดยรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด เม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้
พบวา่ อยูใ่นระดบัมากที่สุดทุกประเด็น โดยประเด็นที่มีระดบัความคิดเห็นสูงสุดคือ ท่านคน้หาขอ้มูล
ผลิตภณัฑก์ารท่องเที่ยวจากเวบ็ไซตท์ัว่ไป รองลงมาคือท่านคน้หาขอ้มูลผลิตภณัฑก์ารท่องเที่ยว
จากอโกดา้ถดัมาคือ ท่านคน้หาขอ้มูลผลิตภณัฑก์ารท่องเที่ยวจากคนในครอบครัวและเพือ่น ตามล าดบั 

1.4.3 ด้านการประเมินทางเลือก โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณา
เป็นรายขอ้พบว่า อยู่ในระดับมากที่สุดทุกประเด็น โดยประเด็นที่มีระดับความคิดเห็นสูงสุดคือ 
ท่านเปรียบเทียบราคาผลิตภณัฑท์่องเที่ยวในอโกดา้กบัเวบ็ไซตอ่ื์น รองลงมาคือท่านเลือกใชบ้ริการ
ของอโกดา้ดว้ยความมัน่ใจ ถดัมาคือ ท่านเลือกใชบ้ริการของอโกดา้เพราะมีผลิตภณัฑท์่องเที่ยว
ที่ตรงตามความตอ้งการ ตามล าดบั 

1.4.4 ดา้นการตดัสินใจซ้ือ โดยรวมอยู่ในระดบัมากที่สุดเม่ือพิจารณาเป็นรายขอ้
พบว่า อยูใ่นระดบัมากที่สุดทุกประเด็น โดยประเด็นที่มีระดบัความคิดเห็นสูงสุดคือ ท่านตดัสินใจ
ใชอ้โกดา้เน่ืองจากการใชง้านง่าย สะดวก และรวดเร็ว รองลงมาคือท่านตดัสินใจใช ้อโกดา้เน่ืองจาก
มีช่ือเสียง ถดัมาคือ ท่านตดัสินใจใชอ้โกดา้เน่ืองจากเช่ือมัน่ในระบบความปลอดภยั ตามล าดบั 

1.4.5 ดา้นพฤติกรรมภายหลังการซ้ือ โดยรวมอยู่ในระดับมากที่สุด เม่ือพิจารณา
เป็นรายขอ้พบว่า อยูใ่นระดบัมากที่สุดทุกประเด็น โดยประเด็นที่มีระดบัความคิดเห็นสูงสุดคือ 
ท่านจะใชบ้ริการจากอโกดา้ต่อไป รองลงมาคือท่านจะแนะน าให้ผูอ่ื้นใชบ้ริการจากอโกดา้ถดัมาคือ
ท่านจะรีววิการใชบ้ริการจากอโกดา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์ตามล าดบั 

1.5 การทดสอบสมมติฐานเพือ่ศึกษาปัจจยัที่มีความสมัพนัธ์ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ 
อโกดา้ของนกัท่องเที่ยวชาวไทย เจเนอเรชัน่วาย สรุปไดด้งัน้ี 

1.5.1 ระดับการตดัสินใจของนักท่องเที่ยวชาวไทยเจเนอเรชั่นวายที่ใช้บริการ 
อโกดา้อยูใ่นระดบัความคิดเห็นมากที่สุดซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานดงักล่าวถือว่าไม่สอดคลอ้ง
กบัสมมติฐานการศึกษาที่ก  าหนดไว ้
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1.5.2 นักท่องเที่ยวชาวไทย เจเนอเรชั่นวาย ที่มีปัจจยัส่วนบุคคลด้านเพศ อาย ุ
สถานภาพการสมรส ระดบัการศึกษาสูงสุด รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน ประเภทการให้บริการของอโกดา้
ที่ใช้มากที่สุด และความถ่ีในการใช้บริการอโกด้าแตกต่างกัน มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจ
ใช้บริการอโกดา้ที่แตกต่างกนัอยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐาน
ดงักล่าวถือว่าสอดคลอ้งกบัสมมติฐานการศึกษาที่ก  าหนดไวส่้วนปัจจยัส่วนบุคคลดา้นอาชีพ 
และลกัษณะของที่พกัที่จองผา่นอโกดา้ที่แตกต่างกนั ไม่มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ 
อโกดา้ที่แตกต่างกนั 

1.5.3 ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของบริการอโกดา้โดยภาพรวม มีความสัมพนัธ์
กบัการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ของนกัท่องเที่ยวชาวไทย เจเนอเรชัน่วาย อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ที่ระดบั 0.01 โดยมีความสมัพนัธก์นัทางบวกในระดบัสูงมาก ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานดงักล่าว
ถือวา่สอดคลอ้งกบัสมมติฐานการศึกษาที่ก  าหนดไว ้เม่ือพิจารณาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ของบริการอโกดา้เป็นรายดา้น พบว่า ทุกดา้นมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้
ของนกัท่องเที่ยวชาวไทย เจเนอเรชัน่วาย อยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยมีความสัมพนัธ์กนั 
ทางบวกในระดบัสูง  

1.5.4 ปัจจยัการยอมรับเทคโนโลยใีนการใชบ้ริการอโกดา้โดยภาพรวม มีความสัมพนัธ์
กบัการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ของนกัท่องเที่ยวชาวไทย เจเนอเรชัน่วาย อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติ
ที่ระดบั 0.01 โดยมีความสัมพนัธ์กนัทางบวกในระดบัสูง ซ่ึงผลการทดสอบสมมติฐานดงักล่าว
ถือว่าสอดคลอ้งกบัสมมติฐานการศึกษาที่ก  าหนดไว ้เม่ือพิจารณาปัจจยัการยอมรับเทคโนโลยใีนการ
ใชบ้ริการอโกดา้เป็นรายดา้น พบว่า ทุกดา้นมีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ 
ของนกัท่องเที่ยวชาวไทย เจเนอเรชัน่วาย อยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 โดยมีความสัมพนัธ์กนั
ทางบวกในระดบัสูง  
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2. อภปิรายผล 
 

การศึกษาถึงปัจจัยที่สัมพนัธ์ต่อการใช้บริการอโกด้าของนักท่องเที่ยวชาวไทย 
เจเนอเรชัน่วาย ผูศึ้กษามีประเด็นอภิปรายผลตามแนวความคิด ทฤษฎี และงานวจิยัที่เก่ียวขอ้งดงัน้ี  

2.1 จากผลการวิเคราะห์ขอ้มูล ซ่ึงพบว่า กลุ่มตวัอย่างที่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่
เป็นเพศหญิง มีอายใุนช่วง 21-28 ปี มีสถานภาพโสด จบการศึกษาสูงสุดระดบัชั้นปริญญาตรี อาชีพ
พนักงานบริษทัเอกชน/รับจา้งทัว่ไป มีรายได้เฉล่ียต่อเดือนในช่วง 30,001-45,000 บาท เป็นปัจจยั
ส่วนบุคคลของนักท่องเที่ยวที่นิยมใชบ้ริการจากอโกดา้ สะทอ้นให้เห็นถึงรสนิยมและไลฟ์สไตล์
ของผูท้ี่ตอบแบบสอบถามส่วนใหญ่ดงักล่าว ว่าเป็นกลุ่มที่นิยมท่องเที่ยวและใชบ้ริการผ่านช่องทาง
อิเล็กทรอนิกส์อย่างอโกด้า โดยนิยมใช้บริการจองที่พกัผ่านอโกด้ามากที่สุด เป็นการจองที่พกั
ในประเทศ และมีความถ่ีในการใชบ้ริการอโกดา้4-6 คร้ัง/ปี สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ จุไรวรรณ 
สุวตัถิกุล (2561) ที่ไดมี้การศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่มีอิทธิพลเชิงบวกต่อความพึงพอใจในการจองห้องพกั
ออนไลน์ผา่นแอปพลิเคชนัหรือเวบ็ไซตข์องอโกดา้โดยผูเ้ขา้ร่วมงานท่องไทยท่องโลกคร้ังที่ 20 ปี 
2561 โดยผลการศึกษา พบว่า ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นผูห้ญิง อาย ุ26-33 ปี สถานภาพโสด 
การศึกษาระดบัปริญญาตรี รายได้ 20,001-40,000 บาท เคยจองห้องพกัผ่านเว็บไซต์หรือแอปพลิเคชัน
ของอโกดา้ต่อเดือน 1-3 คร้ังซ่ึงมีความใกลเ้คียงกบัผลการศึกษาในคร้ังน้ี 

2.2 ผลการวเิคราะห์ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของบริการอโกดา้ 
โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากที่สุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
มีระดบัความเห็นมากที่สุดโดยประเด็นที่มีระดบัความคิดเห็นสูงสุดคือการใชง้านอโกดา้สามารถ
เขา้ถึงไดจ้ากหลายช่องทางทั้งคอมพิวเตอร์ โน๊ตบุ๊ค แทบเล็ต และสมาร์ทโฟน รองลงมาคือ การใชง้าน 
อโกดา้สามารถคน้หาและจองบริการไดส้ะดวก และ การใชง้านอโกดา้ด าเนินการสามารถเขา้ถึงได้
จากทุกที่และทุกเวลา ตามล าดบัแสดงให้เห็นว่านักท่องเที่ยวเจเนอเรชั่นวาย ที่ใช้บริการอโกด้า
ใหค้วามส าคญัความสะดวกของช่องทางการใชบ้ริการ โดยเฉพาะอยา่งยิง่ ความสามารถในการเลือก
ขอรับบริการผา่นทางอุปกรณ์ของตนเองอุปกรณ์ใดก็ได ้ไม่ว่าจะเป็น คอมพิวเตอร์ โน๊ตบุ๊ค แทบเล็ต 
และสมาร์ทโฟนซ่ึงรูปแบบการให้บริการดังกล่าว เป็นการให้บริการผ่านทางอิเล็กทรอนิกส์ 
ถือเป็นการให้บริการค่อนขา้งใหม่ โดยอาศยัเทคโนโลยมีาช่วยลดตน้ทุนจากการจา้งพนักงาน 
เพื่อท าให้การบริการเป็นไปไดอ้ยา่งสะดวกและทุกวนัตลอด 24 ชัว่โมง (Bitner, 1996:77-78) 
ผลการศึกษาในคร้ังน้ีมีความใกลเ้คียงกบัผลการศึกษาของ อรภา รอดพนัธุ์ (2555) ที่ไดมี้การศึกษา
เร่ือง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใชบ้ริการจองห้องพกัออนไลน์ผ่านเวบ็ไซตอ์โกดา้ของผูบ้ริโภค
ชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผลการศึกษา พบว่าผูใ้ชบ้ริการให้ความส าคญัปัจจยัดา้นราคา
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มากที่สุด ให้ความส าคญัดา้นช่องทางการจดัจ าหน่ายเป็นอนัดบัรองลงมา แสดงให้เห็นว่า ปัจจยั
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย เป็นหน่ึงในปัจจยัที่มีความส าคญัและอยูใ่นระดบัความคิดเห็นสูงสุด 

2.3 ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นต่อปัจจยัการยอมรับเทคโนโลยใีนการใชบ้ริการอโกด้า 
โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด เม่ือพจิารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นการรับรู้ถึงความง่ายในการ
ใชง้านมีระดบัความเห็นมากที่สุดโดยประเด็นที่มีระดบัความคิดเห็นสูงสุดคือท่านสามารถใชบ้ริการ
ของอโกดา้ไดโ้ดยง่าย รองลงมาคือ ท่านสามารถคน้หาขอ้มูลที่ตอ้งการไดด้ว้ยตนเอง ถดัมาคือ 
ท่านสามารถจองผลิตภณัฑก์ารท่องเที่ยวและช าระเงินไดส้ะดวก รวดเร็ว และมัน่ใจในประสิทธิภาพ
ของระบบการบริการออนไลน์ของอโกดา้ ตามล าดบั จากผลการวิเคราะห์ดงักล่าว แสดงให้เห็นว่า
นักท่องเที่ยวที่นิยมใชบ้ริการอโกดา้ ให้ความส าคญักบัความสะดวก รวดเร็ว สามารถด าเนินการ
ไดด้ว้ยตนเองเป็นหลกั ดงันั้น ความง่ายในการใชง้านถือเป็นประโยชน์ประการหน่ึงที่นักท่องเที่ยว
ที่ใชบ้ริการบริการอโกดา้เลือกใชบ้ริการเพราะประโยชน์ขอ้ดงักล่าว สอดคลอ้งกบั สุธาสินี ตุลานนท ์
(2562, น. 24) ซ่ึงอธิบายวา่ การรับรู้ประโยชน์ เป็นระดบัความเช่ือของบุคคลที่มีโอกาสเป็นผูใ้ชง้าน
ระบบเทคโนโลยวีา่เทคโนโลยดีงักล่าว ที่จะมีประโยชน์แก่ตนเองและมีแนวโน้มช่วยเพิ่มประสิทธิภาพ
ในการท างานของตนเองได ้โดยความง่ายในการใชง้านจะเป็นตวัก าหนดในการรับรู้ของการน าไปใชแ้ลว้
เกิดความส าเร็จวา่ตรงตามที่ตอ้งการหรือไม่ และเป็นปัจจยัที่ส่งผลต่อการรับรู้ถึงประโยชน์ที่ไดรั้บ
จากเทคโนโลยสีารสนเทศอีกด้วยนอกจากน้ี ความตอ้งการในการได้รับบริการที่รวดเร็ว โดยใช้
เทคโนโลยี ยงัสอดคล้องกับลักษณะของบุคคลที่อยู่ในช่วงเจเนอเรชั่นวาย ซ่ึงเป็นกลุ่มที่ผูกติด
อยู่ก ับเทคโนโลยีสมัยใหม่ ไม่มีการวางแผนการเดินทางไว ้ดงันั้นโรงแรมที่พกัจะตอ้งปรับตวั
เตรียมพร้อมรับกบักลุ่มดงักล่าวน้ี โดยจะตอ้งพฒันาปรับปรุงส่ิงอ านวยความสะดวก ไวว้่าจะเป็น
เร่ืองอินเตอร์เน็ต ที่จะตอ้งมีความพร้อมสูงสุด เพราะกลุ่มดงักล่าวน้ีจะเน้นเร่ืองของอินเตอร์เน็ต
เป็นส าคญั รวมทั้งการให้บริการตอ้งมีความรวดเร็ว ซ่ึงกลุ่มเจเนอเรชัน่วายน้ีจะเป็นกลุ่มที่มีก  าลงั
ซ้ือสูง (กรุงเทพธุรกิจ, 2560: ออนไลน์) 

2.4 ผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นต่อการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ของนักท่องเที่ยว
ชาวไทย เจเนอเรชั่นวาย โดยภาพรวมอยู่ในระดับมากที่สุด เมื่อพิจารณาเป็นรายด้าน พบว่า 
ด้านการรับรู้ความตอ้งการมีระดบัความเห็นมากที่สุดโดยประเด็นที่มีระดบัความคิดเห็นสูงสุดคือ
เม่ือท่านตอ้งการเดินทางหรือท่องเที่ยวท่านจะนึกถึงอโกดา้เป็นอนัดบัแรกเสมอ รองลงมาคือท่าน
ตระหนักว่าอโกดา้มีผลิตภณัฑก์ารท่องเที่ยวหลากหลาย ถดัมาคือ ท่านรู้ว่าอโกดา้ใชง้านง่าย 
สะดวก และรวดเร็วตามล าดบั แสดงให้เห็นว่า ในกลุ่มของนักท่องเที่ยวเจเนอเรชัน่วายมีการรับรู้
และมีความจงรักภกัดีต่อแบรนด์อโกด้าเป็นอย่างมาก จากค าตอบที่คิดถึงอโกดา้เป็นอนัดับแรก
เสมอเม่ือตอ้งการเดินทางหรือท่องเที่ยวซ่ึงสอดรับกบัรูปแบบการให้บริการของอโกดา้ ที่มุ่งเน้น
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การเป็นผูใ้ห้บริการห้องพกัของโรงแรมพร้อมส่วนลดและผลิตภณัฑ์เก่ียวกับการท่องเที่ยวอ่ืนๆ 
อันดับ 1 บนอินเทอร์เน็ต (agoda.com, 2021:online) โดยอโกด้าถือเป็นบริการจองห้องพกั
ผ่านตวักลางออนไลน์ประเภทหน่ึง ดังนั้น ผลการวิจยัในคร้ังน้ี จึงสอดคล้องกับผลการศึกษา
ของ พรกมล ล้ิมโรจน์นุกุล (2560) ได้มีการศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่ส่งผลกระทบต่อการตดัสินใจ
ใชบ้ริการจองห้องพกัผ่านตวักลาง โดยผลการศึกษา พบว่ากลุ่มตวัอยา่งส่วนใหญ่จองห้องพกั
ด้วยเว็บไซต์หรือแอปพลิเคชันผ่านตวักลางออนไลน์บ่อยที่สุดคือ อโกด้า เหตุผลที่เลือกจอง
ผ่านตวักลางออนไลน์ คือ มีการเปรียบเทียบขอ้มูล ราคา สถานที่ 

2.5 ผลการทดสอบสมมติฐานเพื่อศึกษาปัจจยัที่มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ 
อโกดา้ของนักท่องเที่ยวชาวไทย เจเนอเรชัน่วายพบว่า ปัจจยัส่วนบุคคลดา้นเพศ อาย ุสถานภาพ
การสมรส ระดบัการศึกษาสูงสุด รายไดเ้ฉลี่ยต่อเดือน ประเภทการให้บริการของอโกดา้ที่ใช้
มากที่สุด และความถ่ีในการใชบ้ริการอโกดา้แตกต่างกนั มีความสัมพนัธ์ต่อการตดัสินใจใชบ้ริการ 
อโกดา้ที่แตกต่างกนัอยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05 สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ ทตัพิชา 
แสงเพชร และคณะ (2561) ได้มีการศึกษาเร่ือง พฤติกรรมการจองห้องพกัออนไลน์ ของลูกคา้ชาวไทย
ในจงัหวดัสงขลา โดยผลการศึกษา พบว่าเพศ อาย ุอาชีพ รายได ้สถานภาพสมรส มีส่งผลต่อพฤติกรรม
การจองหอ้งพกัออนไลน์อยา่งมีนยัส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.05ในขณะที่ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ของบริการอโกดา้โดยภาพรวม มีความสัมพนัธ์กบัการตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ของนักท่องเที่ยวชาวไทย 
เจเนอเรชัน่วาย อยา่งมีนัยส าคญัทางสถิติที่ระดบั 0.01 สอดคลอ้งกบัผลการศึกษาของ ประภสัสร 
บุตรดา (2560) ไดมี้การศึกษาเร่ือง ปัจจยัที่มีอิทธิพลต่อการตดัสินใจจองห้องพกัผ่านบริษทัน าเที่ยว
ออนไลน์ (Online Travel Agent) ของโรงแรมระดบั 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยผลการศึกษา 
พบว่าปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด ทั้ง 4 ด้าน คือ ด้านผลิตภณัฑ์ ด้านราคา ด้านช่องทาง
การจดัจ าหน่ายและดา้นการส่งเสริมการตลาด มีผลต่อการตดัสินใจจองห้องพกัผ่านบริษทัน าเที่ยว
ออนไลน์ (Online Travel Agent) ของโรงแรมระดบั 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานครอยา่งมีนัยส าคญั
ทางสถิติที่ 0.05  
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3. ข้อเสนอแนะ 
 

จากผลการศึกษาปัจจยัที่สัมพนัธ์ต่อการใชบ้ริการอโกดา้ของนักท่องเที่ยวชาวไทย 
เจเนอเรชัน่วาย ผูศึ้กษามีขอ้เสนอแนะในการน าผลการศึกษาไปใช ้และขอ้เสนอแนะเพื่อการศึกษา
คร้ังต่อไป ดงัน้ี 

3.1 ข้อเสนอแนะในการน าผลการศึกษาไปใช้ 
3.1.1 จากผลการวเิคราะห์ขอ้มูล ซ่ึงพบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามที่ตอบแบบสอบถาม

ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง มีอายใุนช่วง 21-28 ปี มีสถานภาพโสด จบการศึกษาสูงสุดระดบัชั้นปริญญาตรี 
อาชีพพนกังานบริษทัเอกชน/รับจา้งทัว่ไป มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือนในช่วง 30,001-45,000 บาท ไดแ้สดง
ให้เห็นถึงปัจจยัส่วนบุคคลของนักท่องเที่ยวเจเนอเรชัน่วายที่นิยมใชบ้ริการอโกดา้ ดงันั้น อโกด้า 
หรือพาร์ทเนอร์ สามารถน าขอ้มูลดงักล่าวไปก าหนดเป็นกลยทุธ์การส่งเสริมทางการตลาดที่สอดคลอ้ง
กบัปัจจยัส่วนบุคคลดังกล่าว เช่น สปา บริการที่เก่ียวกบัความสวยความงาม หรือการก าหนดให้
มีเลด้ีโซน เพือ่ความปลอดภยัสูงสุดในการท่องเที่ยวของประชากรกลุ่มดงักล่าว 

3.1.2 จากผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด
ของบริการอโกดา้ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นช่องทาง
การจดัจ าหน่าย มีระดบัความเห็นมากที่สุดโดยประเด็นที่มีระดบัความคิดเห็นสูงสุดคือการใชง้าน 
อโกดา้สามารถเขา้ถึงไดจ้ากหลายช่องทางทั้งคอมพิวเตอร์ โน๊ตบุ๊ค แทบเล็ต และสมาร์ทโฟน 
ถือเป็นจุดเด่นและจุดแขง็ของอโกดา้อยูแ่ลว้ อยา่งไรก็ตาม ปัจจุบนัเทคโนโลยมีีการเปล่ียนแปลงไป
อยา่งรวดเร็ว อโกดา้จึงควรติดตามและอปัเดตโปรแกรมของตนเอง ให้พร้อมรองรับต่ออุปกรณ์ใหม่ๆ 
เพือ่อ  านวยความสะดวกต่อใชบ้ริการ 

3.1.3 จากผลการวเิคราะห์ความคิดเห็นต่อปัจจยัการยอมรับเทคโนโลยใีนการใช้
บริการอโกดา้ โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น พบว่า ดา้นการรับรู้ถึง
ความง่ายในการใชง้าน มีระดบัความเห็นมากที่สุดแสดงใหเ้ห็นวา่นกัท่องเที่ยวที่นิยมใชบ้ริการอโกดา้ 
ให้ความส าคญักบัความสะดวก รวดเร็ว สามารถด าเนินการไดด้ว้ยตนเองเป็นหลกั ดงันั้นอโกดา้ 
จึงควรพฒันาโปรแกรมของตนเอง ให้สามารถเขา้ถึงการใชง้านต่างๆ ไดอ้ยา่งสะดวก ตอบสนอง
ต่อความตอ้งการของผูบ้ริโภคไดอ้ยา่งแทจ้ริง 

3.1.4 จากผลการวิเคราะห์ความคิดเห็นต่อการตัดสินใจใช้บริการอโกด้า 
ของนกัท่องเที่ยวชาวไทย เจเนอเรชัน่วาย โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมากที่สุด เม่ือพิจารณาเป็นรายดา้น 
พบวา่ ดา้นการรับรู้ความตอ้งการมีระดบัความเห็นมากที่สุดโดยประเด็นที่มีระดบัความคิดเห็นสูงสุด
คือเม่ือท่านตอ้งการเดินทางหรือท่องเที่ยวท่านจะนึกถึงอโกดา้เป็นอนัดบัแรกเสมอ แสดงให้เห็นว่า
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แบรนดอ์โกดา้ไดรั้บความนิยมและมีความน่าเช่ือถือ ดงันั้น อโกดา้จะตอ้งให้ความส าคญัต่อการรักษา
ภาพลักษณ์แบรนด์ของตนเองให้ดี แสดงให้เห็นถึงความเป็นผูน้ าด้านการให้บริการท่องเที่ยว 
และที่ส าคญัตอ้งสร้างระบบความผูกพนั หรือ CRM ระหว่างอโกด้าและผูใ้ช้บริการอยู่เสมอ 
เพื่อเสริมสร้างความจงรักภกัดีต่อแบรนดอ์โกดา้ 

3.2 ข้อเสนอแนะในการศึกษาคร้ังต่อไป 
3.2.1 การศึกษาในคร้ังน้ีมุ่งเน้นการศึกษาปัจจยัที่สัมพนัธ์ต่อการใชบ้ริการอโกด้า

ของนักท่องเที่ยวชาวไทย เจเนอเรชัน่วายซ่ึงเป็นหน่ึงในหลายๆ เจเนอเรชัน่ อยา่งไรก็ตาม ปัจจุบนั
ที่สงัคมก าลงัเขา้สู่สงัคมผูสู้งอาย ุการวิจยัในคร้ังต่อไป จึงอาจศึกษาปัจจยัที่สัมพนัธ์ต่อการใชบ้ริการ 
อโกดา้ของนักท่องเที่ยวชาวไทย เจเนอเรชัน่เบบี้  บูมเมอร์ หรืออาจศึกษาไปยงัอนาคตโดยศึกษา
ปัจจยัที่สัมพนัธ์ต่อการใชบ้ริการอโกดา้ของนักท่องเที่ยวชาวไทย เจเนอเรชัน่เอกซ์ก็ไดเ้ช่นกนั 

3.2.2 การศึกษาในคร้ังน้ีมุ่งเน้นการศึกษาปัจจยัที่สัมพนัธ์ต่อการใชบ้ริการอโกด้า 
ของนักท่องเที่ยวชาวไทยโดยอโกดา้เป็นโปรแกรมที่นิยมในปัจจุบนัแต่ในอนาคตการใชบ้ริการ
อาจปล่ียนแปลงไป อาจมีโปรแกรมหรือระบบใหม่ๆ เกิดขึ้น ดงันั้น การศึกษาการศึกษาในปัจจยั
ที่สมัพนัธต่์อการใชบ้ริการช่องทางตวักลางออนไลน์ของนักท่องเที่ยวชาวไทย จึงควรปรับเปล่ียน
ให้เท่าทนัตามยคุสมยั 
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แบบสอบถาม 
เร่ือง ปัจจัยที่สัมพันธ์ต่อการใช้บริการอโกด้าของนักท่องเที่ยวชาวไทยเจเนอเรชันวาย 

 
 

แบบสอบถ ามฉบับ น้ี เ ป็ น ส่ วนห น่ึ ง ข อ งก า ร ศึ ก ษ า ร ะ ดับ ป ริญญ า โท 
มหาวิทยาลัยสุโขทัยธรรมาธิราช จัดท าขึ้ นโดยมีวัตถุประสงค์ เพื่อศึกษาปัจจัยที่ มี
ความสมัพนัธต์่อการใช้บริการอโกด้าของนักท่องเที่ยวชาวไทย เจเนอเรชัน่วาย ค  าถาม
ออกเป็น 4 ส่วนดงัน้ี 

ส่วนที่ 1ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม 
ส่วนที่ 2 ระดบัความคิดเห็นต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของอโกดา้ 
ส่วนที่ 3 การยอมรับเทคโนโลยขีองผูใ้ชบ้ริการของอโกดา้ 
ส่วนที่ 4 การตดัสินใจใชบ้ริการอโกดา้ 
ทั้ ง น้ี  เพื ่อให้คุณสมบัติของผู ้ตอบแบบสอบถามเป็นไปตามว ัตถุประสงค์

การศึกษาเร่ือง ปัจจัยที่สัมพนัธ์ต่อการใช้บริการอโกด้าของนักท่องเที่ยวชาวไทย 
เจเนอเรชันวาย ขอให้ท่านตอบค าถามเบื้องตน้ ดงัน้ี  

1) นกัท่องเที่ยวชาวไทยที่เคยใชบ้ริการผา่นอโกดา้  
 ใช่  ไม่ใช่ 

2) ผูท้ี่มีอายรุะหวา่ง 21-37 ปี  
 ใช่  ไม่ใช่ 

ขอขอบคุณส าหรับการตอบค าถาม หากท่านค าตอบทั้ง 2 ข้อของท่าน คือ ใช่ 
ขอความอนุเคราะห์ตอบแบบสอบถามในส่วนถัดไป ตามความเป็นจริงมากที่สุด 

ทั้งน้ีค  าตอบและขอ้มูลของท่านจะถูกเก็บรักษาเป็นความลบั และน าไปใชป้ระโยชน์เชิงวิชาการ
เพือ่การศึกษาในคร้ังน้ีเท่านั้น 
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ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
ค าช้ีแจง โปรดใส่เคร่ืองหมาย  ลงในช่อง  ที่ตรงตามความเป็นจริงเพยีงช่องเดียว 

 
1. เพศ 

 ชาย  หญิง 
 

2. อาย ุ
 21-28 ปี  29-37 ปี 
 

3. สถานภาพการสมรส 
 โสด  สมรส 
 สถานภาพอ่ืน 
 

4. ระดบัการศึกษาสูงสุด 
 ต  ่ากวา่ปริญญาตรี  ปริญญาตรี 
 ปริญญาโทหรือสูงกวา่ 
 

5. อาชีพ 
 ขา้ราชการ/พนกังานรัฐวสิาหกิจ/เจา้หนา้ที่ของรัฐ 
 พนกังานบริษทัเอกชน/รับจา้งทัว่ไป 
 ประกอบธุรกิจส่วนตวั/ฟรีแลนซ์ 
 อ่ืนๆ (โปรดระบุ)...................................... 
 

6. รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 
 ไม่เกิน 15,000 บาท 
 15,001-30,000 บาท 
 30,001-45,000 บาท 
 45,001-60,000 บาท 
 ตั้งแต่ 60,001 บาท ขึ้นไป 
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7. ท่านเคยใชอ้โกดา้นในบริการดา้นใดมากที่สุด 
 จองที่พกั 
 จองบตัรโดยสารเคร่ืองบิน 
 จองบริการรับส่งสนามบิน 
 จองรถเช่า 
 จองบริการอ่ืนๆ โปรดระบุ ................................... 
 

8. ท่านเคยใชบ้ริการอโกดา้จองที่พกัที่ใด 
 ในประเทศ 
 ต่างประเทศ 
 ทั้งภายในและต่างประเทศ 
 

9. ท่านเคยใชบ้ริการอโกดา้ก่ีคร้ัง 
 นอ้ยกวา่ 3 คร้ัง/ปี 
 4-6 คร้ัง/ปี 
 7-9 คร้ัง/ปี 
 มากกวา่ 10 คร้ัง/ปี 
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ส่วนที่ 2 ระดับความคดิเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของอโกด้า 
ค าช้ีแจง โปรดใส่เคร่ืองหมาย  ลงในช่อง  ที่ตรงตามความคิดเห็นของท่านเพยีงช่องเดียว 

ระดบัความคิดเห็น 5 = เห็นดว้ยมากที่สุด 
4 = เห็นดว้ยมาก 
3 = เห็นดว้ยปานกลาง 
2 = เห็นดว้ยนอ้ย 
1 = เห็นดว้ยนอ้ยที่สุด 

 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 

ปัจจัยด้านผลติภณัฑ์ 
อโกดา้มีผลิตภณัฑก์ารท่องเท่ียวให้เลือกหลากหลาย      
อโกดา้มีผลิตภณัฑก์ารท่องเท่ียวให้เลือกเป็นจ านวนมาก      
อโกดา้มีการแบ่งหมวดหมู่ผลิตภณัฑก์ารท่องเท่ียวและเน้ือหาท่ีเขา้ใจง่าย      

ปัจจัยด้านราคา 
อโกดา้มีการน าเสนอราคาต ่ากว่าการจองโดยตรงกบัผูป้ระกอบการท่องเท่ียว  
เช่น โรงแรม สายการบิน และบริษทัรถเช่า เป็นตน้  

     

อโกดา้มีการน าเสนอพร้อมส่วนลดท่ีจูงใจ และมีราคาให้เลือกหลายระดบั      
อโกดา้มีการน าเสนอราคาท่ีพกัท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพของบริการท่องเท่ียว      

ปัจจัยด้านช่องทางการจัดจ าหน่าย 
การใชง้านอโกดา้สามารถเขา้ถึงไดจ้ากหลายช่องทางทั้งคอมพิวเตอร์ โน๊ตบุค๊ 
แทบเล็ต และสมาร์ทโฟน  

     

การใชง้านอโกดา้สามารถคน้หาและจองบริการไดส้ะดวก      
การใชง้านอโกดา้ด าเนินการสามารถเขา้ถึงไดจ้ากทุกท่ีและทุกเวลา      

ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด 

อโกดา้มีการน าเสนอโปรโมชัน่สม ่าเสมอ      
อโกดา้มีการน าเสนอโปรโมชัน่ตรงตามความตอ้งการของท่าน      

อโกดา้มีการน าเสนอแตม้สะสมจากการใชบ้ริการ      

ปัจจัยด้านบุคลากร 

พนกังานของอโกดา้มีความกระตือรือร้นในการให้บริการ      

พนกังานของอโกดา้ความสุภาพในการให้บริการ      
พนกังานของอโกดา้สามารถในการตอบค าถามและให้ขอ้มูลไดค้รบถว้น      
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ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 
ระดับความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 

ปัจจัยด้านกายภาพ 

เวบ็ไซตแ์ละแอปพลิเคชนัอโกดา้มีความสวยงาม      
เวบ็ไซตแ์ละแอปพลิเคชนัอโกดา้มีความทนัสมยั      
เวบ็ไซตแ์ละแอปพลิเคชนัอโกดา้มีเอกลกัษณ์บ่งบอกถึงความเป็นผูน้ า 
ดา้นการให้บริการผลิตภณัฑก์ารท่องเท่ียว  

     

ปัจจัยด้านกระบวนการ 
อโกดา้มีการลงทะเบียนอยา่งเป็นระบบ      
อโกดา้มีระบบธุรกรรมท่ีน่าเช่ือถือ      
อโกดา้มีระบบการตอบปัญหาและส่ือสารท่ีรวดเร็ว       

 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 
 



100 

ส่วนที่ 3 การยอมรับเทคโนโลยีของของผู้ใช้บริการของอโกด้า 
ค าช้ีแจง โปรดใส่เคร่ืองหมาย  ลงในช่อง  ที่ตรงตามความคิดเห็นของท่านเพยีงช่องเดียว 

ระดบัความคิดเห็น 5 = เห็นดว้ยมากที่สุด 
4 = เห็นดว้ยมาก 
3 = เห็นดว้ยปานกลาง 
2 = เห็นดว้ยนอ้ย 
1 = เห็นดว้ยนอ้ยที่สุด 

 

การยอมรับเทคโนโลย ี
ระดับความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 

การรับรู้ถึงประโยชน์ทีไ่ด้รับ 
อโกดา้ช่วยให้ท่านคน้หาผลิตภณัฑก์ารท่องเท่ียวไดร้วดเร็วข้ึน      
อโกดา้ช่วยให้ท่านจองผลิตภณัฑก์ารท่องเท่ียวไดส้ะดวกข้ึน      
อโกดา้ช่วยให้ท่านรู้สึกปลอดภยัในการใชบ้ริการ      

การรับรู้ถึงความง่ายในการใช้งาน 
ท่านสามารถใชบ้ริการของอโกดา้ไดโ้ดยง่าย      
ท่านสามารถคน้หาขอ้มูลท่ีตอ้งการไดด้ว้ยตนเอง      
ท่านสามารถจองผลิตภฑัณ์การท่องเท่ียวและช าระเงินไดส้ะดวก รวดเร็ว  
และมัน่ใจในประสิทธิภาพของระบบการบริการออนไลน์ของอโกดา้  

     

ทศันคติทีม่ต่ีอการใช้เทคโนโลย ี
ท่านรู้สึกพึงพอใจในการใชบ้ริการของอโกดา้      
ท่านไวว้างใจในการใชบ้ริการของอโกดา้       
ท่านมัน่ใจในบริการของอโกดา้เน่ืองจากเป็นระบบการให้บริการระดบัสากล      
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ส่วนที่ 4 การตัดสินใจใช้บริการอโกด้า 
ค าช้ีแจง โปรดใส่เคร่ืองหมาย  ลงในช่อง  ที่ตรงตามความคิดเห็นของท่านเพยีงช่องเดียว 

ระดบัความคิดเห็น 5 = เห็นดว้ยมากที่สุด 
4 = เห็นดว้ยมาก 
3 = เห็นดว้ยปานกลาง 
2 = เห็นดว้ยนอ้ย 
1 = เห็นดว้ยนอ้ยที่สุด 

 

การตดัสินใจใช้บริการ 
ระดับความคดิเห็น 

5 4 3 2 1 

การรับรู้ความต้องการ 
ท่านรู้ว่าอโกดา้ใชง้านง่าย สะดวก และรวดเร็ว      
ท่านตระหนกัว่าอโกดา้มีผลิตภณัฑก์ารท่องเท่ียวหลากหลาย       
เม่ือท่านตอ้งการเดินทางหรือท่องเท่ียวท่านจะนึกถึงอโกดา้เป็นอนัดบัแรกเสมอ      

การแสวงหาข้อมูล 
ท่านคน้หาขอ้มูลผลิตภณัฑก์ารท่องเท่ียวจากอโกดา้      
ท่านคน้หาขอ้มูลผลิตภณัฑก์ารท่องเท่ียวจากคนในครอบครัวและเพ่ือน      
ท่านคน้หาขอ้มูลผลิตภณัฑก์ารท่องเท่ียวจากเวบ็ไซตท์ัว่ไป      

การประเมนิทางเลือก 
ท่านเปรียบเทียบราคาผลิตภณัฑท่์องเท่ียวในอโกดา้กบัเวบ็ไซตอ่ื์น      
ท่านเลือกใชบ้ริการของอโกดา้เพราะมีผลิตภณัฑ์ท่องเท่ียวท่ีตรงตามความตอ้งการ      
ท่านเลือกใชบ้ริการของอโกดา้ดว้ยความมัน่ใจ      

การตดัสินใจซ้ือ 
ท่านตดัสินใจใชอ้โกดา้เน่ืองจากมีช่ือเสียง      
ท่านตดัสินใจใชอ้โกดา้เน่ืองจากเช่ือมัน่ในระบบความปลอดภยั      
ท่านตดัสินใจใชอ้โกดา้เน่ืองจากการใชง้านง่ายสะดวกและรวดเร็ว      

พฤตกิรรมภายหลงัการซ้ือ 
ท่านจะใชบ้ริการจากอโกดา้ต่อไป      
ท่านจะแนะน าให้ผูอ่ื้นใชบ้ริการจากอโกดา้      
ท่านจะรีวิวการใชบ้ริการจากอโกดา้ผา่นส่ือสังคมออนไลน์      

 
ขอขอบพระคุณที่สละเวลาในการตอบแบบสอบถาม 
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ภาคผนวก ข 
ผลการประเมินเคร่ืองมือการศึกษา 
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ผลการประเมนิเคร่ืองมือการศึกษา 
เร่ือง ปัจจัยที่สัมพันธ์ต่อการใช้บริการอโกด้าของนักท่องเที่ยวชาวไทยเจเนอเรช่ันวาย 

 
จากการน าแบบประเมินความเที่ยงตรง (IOC) ของการวิจยัเร่ือง ปัจจยัที่สัมพนัธ์ต่อการใช้

บริการอโกดา้ของนักท่องเที่ยวชาวไทยเจเนอเรชัน่วาย เพื่อประเมินความคิดเห็นของผูเ้ช่ียวชาญ
ที่มีต่อขอ้ค  าถาม มีความเหมาะสมในการน าไปใชเ้ป็นเคร่ืองมือในการเก็บรวบรวมขอ้มูลในการวจิยั 
ซ่ึงจะท าการประเมินความเที่ยงตรงในตอนที่ 1-4 โดยใหผู้เ้ช่ียวชาญจ านวน 3 คน  

1. ดร.กลัย ์ป่ินเกษร อาจารยป์ระจ าเอกวชิาการจดัการสาขาวทิยาการจดัการ มสธ 
2. ดร.บริบูรณ์ ป่ินประยงค ์อาจารยป์ระจ าเอกวชิาการจดัการสาขาวทิยาการจดัการ มสธ 
3. นางสาวปุณยานุช ป้ึงตาเณร กรรมการผูจ้ดัการโรงแรมพมิานอินน์ แกรนด ์มหาสารคาม 
ตรวจสอบความสอดคลอ้งกบัจุดประสงค ์โดยก าหนดคะแนน +1 หรือ 0 หรือ -1 การค านวณ IOC 

ของผลการประเมินของผูเ้ช่ียวชาญไดค้ะแนน ดงัน้ี 
 
ส่วนที่ 1 ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม 
 

ข้อ ข้อค าถามในแบบสอบถาม 
ความคดิเห็นของผู้เช่ียวชาญ รวม

คะแนน 
IOC แปลผล 

ท่านที ่1 ท่านที ่2 ท่านที ่3 
1 เพศ  

  1) ชาย 
  2) หญิง 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

2 อาย ุ
  1) 21-28 ปี 
  2) 29-37 ปี 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

3 สถานภาพการสมรส 
  1) โสด 
  2) สมรส 
  3) สถานภาพอ่ืน 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

4 ระดบัการศึกษาสูงสุด  
  1) ต ่ากว่าปริญญาตรี 
  2) ปริญญาตรี 
  3) ปริญญาโทหรือสูงกว่า 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
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ข้อ ข้อค าถามในแบบสอบถาม 
ความคดิเห็นของผู้เช่ียวชาญ รวม

คะแนน 
IOC แปลผล 

ท่านที ่1 ท่านที ่2 ท่านที ่3 
5 อาชีพ  

  1) ขา้ราชการ/พนกังาน
รัฐวิสาหกิจ/เจา้หนา้ท่ี
ของรัฐ 

  2) พนกังานบริษทัเอกชน/
รับจา้งทัว่ไป 

  3) ประกอบธุรกิจส่วนตวั/ 
ฟรีแลนซ ์

  4) อ่ืนๆ  
(โปรดระบุ).................... 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

6 รายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน  
  1) ไม่เกิน 15,000 บาท 
  2) 15,001-30,000 บาท 
  3) 30,001-45,000 บาท 
  4) 45,001-60,000 บาท 
  5) ต ั้งแต่ 60,001 บาท ขึ้นไป 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

7 ท่านเคยใชอ้โกดา้นในบริการ
ดา้นใดมากท่ีสุด 
  1) จองท่ีพกั 
  2) จองบตัรโดยสารเคร่ืองบิน 
  3) จองบริการรับส่งสนามบิน 
  4) จองรถเช่า 
  5) จองบริการอ่ืนๆ  

โปรดระบุ ..................... 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

8 ท่านเคยใชบ้ริการอโกดา้ 
จองท่ีพกัท่ีใด 
  1) ในประเทศ 
  2) ต่างประเทศ 
  3) ทั้งภายในและต่างประเทศ 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

9 ท่านเคยใชบ้ริการอโกดา้ก่ีคร้ัง 
  1) นอ้ยกว่า 3 คร้ัง/ปี 
  2) 4-6 คร้ัง/ปี 
  3) 7-9 คร้ัง/ปี 
  4) มากกว่า 10 คร้ัง/ปี 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
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ส่วนที่ 2 ระดับความคดิเห็นต่อปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดของอโกด้า 
 

ข้อ ข้อค าถามในแบบสอบถาม 
ความคดิเห็นของผู้เช่ียวชาญ รวม

คะแนน 
IOC แปลผล 

ท่านที่ 1 ท่านที่ 2 ท่านที่ 3 

ปัจจัยด้านผลติภณัฑ์ 
1 อโกดา้มีผลิตภณัฑก์ารท่องเท่ียว

ใหเ้ลือกหลากหลาย 
1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

2 อโกดา้มีผลิตภณัฑก์ารท่องเท่ียว
ใหเ้ลือกเป็นจ านวนมาก 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

3 อโกดา้มีการแบ่งหมวดหมู่
ผลิตภณัฑก์ารท่องเท่ียว 
และเน้ือหาท่ีเขา้ใจง่าย 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

ปัจจัยด้านราคา 
4 อโกดา้มีการน าเสนอราคา 

ต  ่ากว่าการจองโดยตรง 
กบัผูป้ระกอบการท่องเท่ียว 
เช่น โรงแรม สายการบิน  
และบริษทัรถเช่า เป็นตน้  

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

5 อโกดา้มีการน าเสนอพร้อม
ส่วนลดท่ีจูงใจ และมีราคา 
ใหเ้ลือกหลายระดบั 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

6 อโกดา้มีการน าเสนอราคา 
ท่ีพกัท่ีเหมาะสมกบัคุณภาพ
ของบริการท่องเท่ียว 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

ปัจจัยด้านช่องทางการจดัจ าหน่าย 
7 การใชง้านอโกดา้สามารถ

เขา้ถึงไดจ้ากหลายช่องทาง 
ทั้งคอมพิวเตอร์ โน๊ตบุ๊ค  
แทบเล็ต และสมาร์ตโฟน  

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

8 การใชง้านอโกดา้สามารถ
คน้หาและจองบริการได้
สะดวก 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

9 การใชง้านอโกดา้ด าเนินการ
สามารถเขา้ถึงไดจ้ากทุกท่ี 
และทุกเวลา 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
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ข้อ ข้อค าถามในแบบสอบถาม 
ความคดิเห็นของผู้เช่ียวชาญ รวม

คะแนน 
IOC แปลผล 

ท่านที่ 1 ท่านที่ 2 ท่านที่ 3 

ปัจจัยด้านส่งเสริมการตลาด 
10 อโกดา้มีการน าเสนอโปรโมชัน่

สม ่าเสมอ 
1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

11 อโกดา้มีการน าเสนอโปรโมชัน่
ตรงตามความตอ้งการของท่าน 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

12 อโกดา้มีการน าเสนอแตม้สะสม
จากการใชบ้ริการ 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

ปัจจัยด้านบุคลากร 
13 พนกังานของอโกดา้มีความ

กระตือรือร้นในการใหบ้ริการ 
1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

14 พนกังานของอโกดา้ความสุภาพ
ในการใหบ้ริการ 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

15 พนกังานของอโกดา้สามารถ
ในการตอบค าถามและใหข้อ้มูล
ไดค้รบถว้น 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

ปัจจัยด้านกายภาพ 
16 เวบ็ไซตแ์ละแอปพลิเคชนัอโกดา้

มีความสวยงาม 
1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

17 เวบ็ไซตแ์ละแอปพลิเคชนัอโกดา้
มีความทนัสมยั 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

18 เวบ็ไซตแ์ละแอปพลิเคชนัอโกดา้
มีเอกลกัษณ์บ่งบอกถึงความ
เป็นผูน้  าดา้นการใหบ้ริการ
ผลิตภณัฑก์ารท่องเท่ียว  

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

ปัจจัยด้านกระบวนการ 
19 อโกดา้มีการลงทะเบียน 

อยา่งเป็นระบบ 
1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

20 อโกดา้มีระบบธุรกรรม 
ท่ีน่าเช่ือถือ 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

21 อโกดา้มีระบบการตอบปัญหา
และส่ือสารท่ีรวดเร็ว  

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
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ส่วนที่ 3 การตัดสินใจซ้ือเส้ือผ้าแฟช่ันผ่านช่องทางออนไลน์ 
 

ข้อ ข้อค าถามในแบบสอบถาม 
ความคดิเห็นของผู้เช่ียวชาญ รวม

คะแนน 
IOC แปลผล 

ท่านที่ 1 ท่านที่ 2 ท่านที่ 3 

การรับรู้ถงึประโยชน์ทีไ่ด้รับ 
1 อโกดา้ช่วยใหท่้านคน้หา

ผลิตภณัฑก์ารท่องเท่ียว 
ไดร้วดเร็วข้ึน 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

2 อโกดา้ช่วยใหท่้านจอง
ผลิตภณัฑก์ารท่องเท่ียว 
ไดส้ะดวกข้ึน 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

3 อโกดา้ช่วยใหท่้านรู้สึก
ปลอดภยัในการใชบ้ริการ 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

การรับรู้ถงึความง่ายในการใช้งาน 
4 ท่านสามารถใชบ้ริการ 

ของอโกดา้ไดโ้ดยง่าย 
1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

5 ท่านสามารถคน้หาขอ้มูล 
ท่ีตอ้งการไดด้ว้ยตนเอง 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

6 ท่านสามารถจองผลิตภณัฑ ์
การท่องเท่ียวและช าระเงินได้
สะดวก รวดเร็ว และมัน่ใจ 
ในประสิทธิภาพของระบบ 
การบริการออนไลนข์องอโกดา้ 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

ทศันคตทิีม่ีต่อการใช้เทคโนโลยี 
7 ท่านรู้สึกพึงพอใจในการ 

ใชบ้ริการของอโกดา้ 
1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

8 ท่านไวว้างใจในการใชบ้ริการ
ของอโกดา้ 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

9 ท่านมัน่ใจในบริการของอโกดา้
เน่ืองจากเป็นระบบการใหบ้ริการ
ระดบัสากล 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
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ส่วนที่ 4 การตัดสินใจใช้บริการอโกด้า 
 

ข้อ ข้อค าถามในแบบสอบถาม 
ความคดิเห็นของผู้เช่ียวชาญ รวม

คะแนน 
IOC แปลผล 

ท่านที่ 1 ท่านที่ 2 ท่านที่ 3 

การรับรู้ความต้องการ 
1 ท่านรู้ว่าอโกดา้ใชง้านง่าย 

สะดวก และรวดเร็ว  
1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

2 ท่านตระหนกัว่าอโกดา้ 
มีผลิตภณัฑก์ารท่องเท่ียว
หลากหลาย  

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

3 เม่ือท่านตอ้งการเดินทาง 
หรือท่องเท่ียวท่านจะนึกถึง 
อโกดา้เป็นอนัดบัแรกเสมอ 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

การแสวงหาข้อมูล 
4 ท่านคน้หาขอ้มูลผลิตภณัฑ ์

การท่องเท่ียวจากอโกดา้ 
1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

5 ท่านคน้หาขอ้มูลผลิตภณัฑ ์
การท่องเท่ียวจากคนในครอบครัว
และเพื่อน 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

6 ท่านคน้หาขอ้มูลผลิตภณัฑ ์
การท่องเท่ียวจากเวบ็ไซตท์ัว่ไป 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

การประเมินทางเลือก 
7 ท่านเปรียบเทียบราคาผลิตภณัฑ์

ท่องเท่ียวในอโกดา้กบัเวบ็ไซตอ่ื์น 
1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

8 ท่านเลือกใชบ้ริการของอโกดา้
เพราะมีผลิตภณัฑท่์องเท่ียว 
ท่ีตรงตามความตอ้งการ 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

9 ท่านเลือกใชบ้ริการของอโกดา้
ดว้ยความมัน่ใจ 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
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ข้อ ข้อค าถามในแบบสอบถาม 
ความคดิเห็นของผู้เช่ียวชาญ รวม

คะแนน 
IOC แปลผล 

ท่านที่ 1 ท่านที่ 2 ท่านที่ 3 

การตดัสินใจซ้ือ 
10 ท่านตดัสินใจใชอ้โกดา้เน่ืองจาก

มีช่ือเสียง 
1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

11 ท่านตดัสินใจใชอ้โกดา้เน่ืองจาก
เช่ือมัน่ในระบบความปลอดภยั 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

12 ท่านตดัสินใจใชอ้โกดา้
เน่ืองจากการใชง้านง่าย 
สะดวก และรวดเร็ว 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

พฤตกิรรมภายหลงัการซ้ือ 
13 ท่านจะใชบ้ริการจากอโกดา้

ต่อไป 
1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

14 ท่านจะแนะน าใหผู้อ่ื้น 
ใชบ้ริการจากอโกดา้ 

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้

15 ท่านจะรีวิวการใชบ้ริการ 
จากอโกดา้ผ่านส่ือสังคม
ออนไลน ์

1 1 1 3 1.00 ใชไ้ด ้
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ภาคผนวก ค 
ผลการวเิคราะห์ความเช่ือมัน่ของแบบสอบถาม 

(Reliability Analysis) 
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ผลการวิเคราะห์ความเช่ือมั่นของแบบสอบถาม (Reliability Analysis) 
(n = 30) 

แบบสอบถาม จ านวนข้อค าถาม 
Cronbach’s Alpha 

Coefficient 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด 21 .935 
ดา้นผลิตภณัฑ ์ 3 .762 
ดา้นราคา 3 .858 
ดา้นช่องทางการจดัจ าหน่าย 3 .832 
ดา้นส่งเสริมการตลาด 3 .836 
ดา้นบุคลากร 3 .788 
ดา้นกายภาพ 3 .858 
ดา้นกระบวนการ 3 .817 

ปัจจัยการยอมรับเทคโนโลย ี 9 .948 
ดา้นการรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บ 3 .843 
ดา้นการรับรู้ถึงความง่ายในการใชง้าน 3 .913 
ดา้นทศันคติท่ีมีต่อการใชเ้ทคโนโลยี 3 .943 

การตดัสินใจใช้บริการ 15 .934 
ดา้นการรับรู้ความตอ้งการ 3 .817 
ดา้นการแสวงหาขอ้มูล 3 .757 
ดา้นการประเมินทางเลือก 3 .816 
ดา้นการตดัสินใจซ้ือ 3 .844 
ดา้นพฤติกรรมภายหลงัการซ้ือ 3 .778 

รวมทั้งฉบับ 45 .972 
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ภาคผนวก ง 
หนงัสือเรียนเชิญเป็นผูท้รงคุณวฒิุพจิารณาเคร่ืองมือศึกษา 
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ประวตัิผู้ศึกษา 
 
 
ช่ือ   นางสาวพนาพร  แสนจนัทร์ 
วัน เดือน ปีเกิด  27 พฤษภาคม 2536 
สถานที่เกิด  จงัหวดัร้อยเอ็ด 
ประวัติการศึกษา  วทิยาศาสตรบณัฑิต เทคนิคการแพทย ์(เกียรตินิยมอนัดบั 1) 
   คณะเทคนิคการแพทย ์มหาวทิยาลยัรังสิต 
สถานทีท่ างาน  โรงพยาบาลกรุงไทย จงัหวดันนทบุรี 
ต าแหน่ง  นกัเทคนิคการแพทย ์


