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ปจจัย แรงจูงใจ ความเชื่อมั่น และสวนประสมทางการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจจองหองพักผาน
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สถิติ (2) แรงจูงใจของลูกคาชาวไทยที่ใชบริการผานบริษัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) 

มีผลตอการตัดสินใจจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญทาง
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Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05  
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ABSTRACT 

 

 This study aimed to explore factors affecting the decision making on hotel 

booking via online travel Agent (OTA) of Four-Star Hotels in Bangkok Metropolitan 

Area. Questionnaire was collected from 400 people in Bangkok Area. The result 

showed that most of the respondents were female aged between 21 – 30 year old. 

They were single with Bachelor’s Degree. Most of them are employees of private 

company and have average monthly income more than 30,000 baht. One Way 

ANOVA, and Multiple Linear Regression were used to test hypothesis. The findings 

were as follows (1) Thai customers, who have different income, did not significantly 

have different opinions in terms satisfaction level in selecting hotel booking via 

online travel Agent (2) The motivation factors significant influence Thai customers to 

reserve a room in four-star hotel hotel in Bangkok metropolitan area at statistically at 

0.05. (3) The reliability in online travel Agent had a statistically significant influence at 

0.05 on making a reservation in four-star hotel hotel in Bangkok metropolitan area. 

(4) The marketing mix which are a Product, Price, Place and Promotion had a 

statistically significant influence at 0.05 on decision making a reservation via online 

travel Agent of four-star hotel in Bangkok metropolitan area. 

 

Keywords: Personal factors, Motivation, Reliability, Marketing Mix, Decision, Online 

Travel Agent, Online Marketing 
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การคนควาอิสระฉบับน้ีจะสาํเร็จลุลวงไมไดเลย ถาปราศจากความกรุณาจากคณาจารยและ

บุคคลหลายทาน ผูวิจัยจึงขอกราบขอบพระคุณ ดร.ดวงธิดา นันทาภิรัตน อาจารยที่ปรึกษาการ

คนควาอิสระ ที่ไดมอบคําปรกึษาในเรื่องการเรียน ตลอดจนแนะนํา ตรวจทาน แกไขขอบกพรอง 

ตาง ๆ ในการคนควาอิสระ ดวยความละเอียดรอบคอบ และเอาใจใสเสมอมา ดร.ชลวิช สุธัญญารักษ 

กรรมการสอบปากเปลา ผูชวยศาสตราจารย ดร.สมยศ วัฒนากมลชัย ดร.ภูเกริก บัวสอน และ 

ดร.สุปราณี พงษวุฒธิรรม ผูทรงคุณวุฒิที่มอบคําแนะนํา เพ่ือปรับปรงุแบบสอบถามและเนื้อหาในการ

คนควาอิสระนี้ใหสมบูรณยิ่งข้ึน 

ผูวิจัยขอขอบพระคุณผูตอบแบบสอบถามทุกทาน ที่ไดสละเวลาใหความรวมมือในการตอบ

แบบสอบถาม จึงทําใหการคนควาอิสระฉบับนี้สําเรจ็ลุลวงไดดวยดี 

ผูวิจัยขอขอบพระคุณบิดา มารดา และครอบครัวที่มอบความรัก มอบกําลังใจ และสนับสนุน

ในทุก ๆ เร่ืองเสมอมา ขอบคุณคณะบัณฑิตวิทยาลัยที่คอยอํานวยความสะดวกในทุก ๆ ดาน ขอบคุณ

คุณพิมพกมล คุณวิภารดา คณุวิรัญชนา คุณศภุรางศ คุณนชิาภัทร และเพ่ือนนักศึกษาปริญญาโททุก

คน เพื่อน ๆ สนิทศษิยเกาคณะมนุษยศาสตร คณะบริหารธุรกิจ คณะวิศวะกรรมศาสตร และคณะ

นิเทศศาสตรมหาวิทยาลัยกรุงเทพทุกทาน ที่ใหกําลังใจ ชวยเหลือ แลกเปลี่ยนความรูใหกันตลอดมา 

สุดทายนี้ ผูวิจัยขอใหงานคนควาอิสระฉบับนี้ไดเปนประโยชนสําหรับผูที่เก่ียวของและผูที่

สนใจคุณประโยชน ผูวิจัยขอมอบใหแกทุกคนที่มีสวนรวมในการศึกษาครั้งนี้ 
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ตารางที่ 4.16: ตารางคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของสวนประสมทางการตลาด    60 

  ดานผลิตภัณฑมผีลตอการตัดสินใจจองหองพักผานบริษัทนําเที่ยวออนไลน 

 (Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร   

ตารางที่ 4.17: ตารางคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของสวนประสมทางการตลาด     62  

 ดานราคามีผลตอการตัดสินใจจองหองพักผานบริษัทนําเที่ยวออนไลน 

 (Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร  

ตารางที่ 4.18: ตารางคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของสวนประสมทางการตลาด    64 

 ดานชองทางการจัดจําหนายมผีลตอการตัดสินใจจองหองพกัผานบริษัท 

 นําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ4 ดาว ในเขต

 กรุงเทพมหานคร  

 

                                    



ฎ 
 

สารบัญตาราง (ตอ) 

 

หนา 

ตารางที่ 4.19: ตารางคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของสวนประสมทางการตลาด    65 

 ดานการสงเสรมิการตลาดมผีลตอการตัดสินใจจองหองพักผานบริษัทนําเที่ยว 

 ออนไลน (Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขต 

 กรุงเทพมหานคร   

ตารางที่ 4.20: ตารางคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตัดสินใจจองหองพักโรงแรม   67 

  ระดับ 4 ดาวในเขตกรุงเทพมหานครผานบริษัทนําเที่ยวออนไลน  

  (Online Travel Agent) 
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บทที ่1 

บทนาํ 

 

1.1 ความเปนมาและความสําคัญของปญหา 

ในปจจุบันนั้นชองทางการสื่อสารทางออนไลนไดรับการพฒันาอยางรวดเรว็อยูตลอดเวลา 

และยังไดรับความนิยมเพิ่มข้ึนอยางตอเนื่อง จึงทําใหเปนอีกชองทางหนึ่งที่กลุมผูบริโภคหรือกลุม

ผูประกอบการไดหันมาสนใจมากท่ีสุดเนื่องจากมีความรวดเร็ว สะดวกสบาย และสามารถตอบสนอง

ความตองการไดตรงเปาหมาย จึงกอใหเกิดการตลาดออนไลน (Online Marketing) ขึ้นมา 

(สาํนักงานพัฒนาธุรกรรมทางอิเล็กทรอนิกส ETDA, 2558) เพื่อเปนชองทางเลือกใหแกผูประกอบการ

หรือเจาของธุรกิจตาง ๆ ไดเลือกใชแนวทางการตลาดออนไลน (Online Marketing) มาประกอบการ

ทําธุรกิจเพื่อพัฒนาในธุรกิจมากขึ้น และกลุมผูบรโิภคสามารถเขาถึงไดงายและยังสามารถคนควาหา

ขอมูลท่ีตัวเองตองการในระบบออนไลนไดอีกดวย  

การตลาดออนไลน (Online Marketing) คือการตลาดในรปูแบบหนึ่งที่ใชอุปกรณ

อิเล็กทรอนิกสตาง ๆ เขามาปรับใชในการดําเนินงานโดยผานระบบอินเทอรเน็ต ไดแก คอมพิวเตอร, 

โนตบุค และโทรศัพทสมารทโฟน เปนตน เมื่อมีการนํามาปรับใชใหเขากับอุปกรณเหลานี้จึงทําใหเกิด

กลยุทธในการตลาดในรูปแบบออนไลนเกิดข้ึนมากมาย ซึ่งประเภทของทําการตลาดออนไลน (Online 

Marketing) สามารถทําผานสือ่ออนไลนตาง ๆ ไดหลายหลายชองทาง เชน จดหมายอิเล็กทรอนิกส 

(Email)  เว็บไซตท่ีจําหนายสนิคา หรือบริการผานทางระบบอินเทอรเน็ต (Website E-commerce) 

การทําการตลาดผานเครื่องมือคนหาทางอินเทอรเน็ต (Search Engine Marketing)  สื่อสังคม

ออนไลน (Social Network) และ การตลาดวีดีโอ (Video Marketing) เปนตน จึงทําใหปจจุบัน

ผูประกอบการธุรกิจตาง ๆ รวมไปถึงผูประกอบการโรงแรมตาง ๆ ไดหันมาใหความสําคญัการตลาด

ออนไลน เพื่อที่จะนํารูปแบบการตลาดออนไลนนี้เขามาปรบัใชในการทําธุรกิจ และทาํใหเขาถึงกลุม

ลูกคาไดมากยิ่งข้ึน รวมไปถึงยังสามารถเพิ่มยอดขายไดอีกดวย ซึ่งจะมองเห็นไดวา ธุรกิจดาน

อุตสาหกรรมการทองเท่ียวและการโรมแรม ไดมีการนาํรูปแบบการตลาดออนไลนเขามาปรับใช

คอนขางมาก เนื่องจากสามารถเขาถึงกลุมลูกคาไดทั่วโลก เชน การสรางรีวิวในเว็บไซต Tripadvisor 

หรือการลงขายหองพักกับ Online Travel Agency (OTA) เปนตน (สุทินา หิรัญประทีป, 2558) 

นอกจากนี้อัตราการเติบโตของธุรกิจโรงแรมในป 2559 จากศูนยวิจัยกสิกรไทย พบวาการที่

กรุงเทพมหานครเปนจุดศูนยกลางเศรษฐกิจและการทองเท่ียว จึงสงผลใหในระยะที่ผานมา

ผูประกอบการธุรกิจโรงแรมรายใหญใหความสําคัญกับการขยายการลงทุนธุรกิจโรงแรมในเขตกรุงเทพ

มหนคร จึงทําใหเปนพื้นที่ที่มีจํานวนหองพักสูงท่ีสุดคิดเปนสัดสวนประมาณรอยละ 18 ของจํานวน

หองพักในประเทศไทยโดยรวม รวมถึงในป 2558 ที่ผานมา กรุงเทพมหานครยังมีบทบาทผลักดันให
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อัตราการเติบโตของคาหองพักเฉลี่ยที่ขายไดจริงในภาคกลางเพิ่มสูงขึ้นอยางโดดเดน รวมถึงผลักดันให

อัตราการเขาพักในภาคกลางสูงกวาภูมิภาคอ่ืน ๆ ดวยเชนกัน จึงทําใหเกิดการขยายตัวของธุรกิจ

กระจายออกไปตามหัวเมืองหลักในตางจังหวัด 

 

ภาพที ่1.1: อัตราการเตบิโตธุรกิจโรงแรมป 2558 

 

 
 

ที่มา: ศูนยวิจัยกสิกรไทย. (2559). สืบคนจาก http://terrabkk.com/news/115671 /ป-2559 

       ธุรกิจโรงแรมเติบโต. 

 

 ดังน้ันศูนยวิจัยกสิกรไทยจึงคาดการไววา ในป 2559 จะมีเม็ดเงินสะพัดสูธุรกิจโรงแรม

ประมาณ 537,000-544,000 ลานบาท เติบโตรอยละ 4.7-6.0 จากป 2558 ที่คิดเปนมูลคา 513,000 

ลานบาท เนื่องจากธุรกิจโรงแรมมีการแขงขันที่คอนขางสูงโดยเฉพาะในประเภทโรงแรมระดับกลางคอื 

ระดับ 3-4 ดาว มีแนวโนมรุนแรงข้ึน ประกอบกับขีดความสามารถในการขึ้นราคาหองพักของธุรกิจ

โรงแรมระดับกลางขอนขางจํากัด จึงทําใหกลุมธุรกิจโรงแรมรายใหญไดมองเห็นโอกาสในการขยาย

การลงทุนธุรกิจโรงแรมระดับกลางในแตละพื้นที่ จึงสงผลใหธุรกิจโรงแรมระดับกลางมแีนวโนมใชกล

ยุทธการแขงขันดานราคามากขึ้น และจากสถานการณการทองเท่ียวในป 2560 จากจํานวน

นักทองเที่ยวชาวตางชาติและชาวไทยมีแนวโนมดีขึ้นอยางตอเนื่องและสงผลใหธุรกิจโรงแรมได

ใหบริการรองรับนักทองเท่ียวที่มีจํานวนเพิ่มสูงข้ึน ประกอบกับการฟนตัวของตลาดการจัดงานตาง ๆ 

เชน งานประชุมและสัมมนา งานแตงงาน และงานอีเวนท จึงสงผลใหธุรกิจโรงแรมในป 2560 คาดวา

จะมีรายได 564,000-574,000 ลานบาท ขยายตัวรอยละ 3.7-5.5 ซึ่งชะลอลงจากป 2559 ที่เติบโต

รอยละ 6.0 จากปกอนหนา (ศูนยวิจัยกสิกรไทย, 2559)  

 อีกทั้งแนวโนมการตลาดของโรงแรมในป2560 ไดมีการปรบัเปลี่ยนพัฒนาแนวทางการทํา

การตลาดโดยใชสื่ออิเล็กทรอนิกคตาง ๆ เขามาประยุกตใช เพื่อเพิ่มชองทางการประชาสมัพันธ และ

การเขาถึงกลุมลูกคาที่เปนกลุมเปาหมายไดตรงกลุมมากขึ้น โดยทาง Smart Finder ไดจัดทําการสรปุ

แนวโนมการตลาดของกลุมธุรกิจโรงแรมที่โดดเดน 10 หัวขอไดแก (Smart Finder, 2560) 
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1) แบรนดตองมีเร่ืองราว: แบรนดโรงแรมที่มีเรื่องราวจะสามารถสรางใหโรงแรมมีความ

แตกตาง และนาสนใจ 

2) ผสมผสานชองทางการตลาดออนไลน: เว็บไซต โซเชียลมเีดีย จะตอง ไปในทิศทาง

เดียวกัน ผสมผสานทุกชองทางเพื่อบรรลุเปาหมายเดียวกัน 

3) Re-marketing: การที่โรงแรมติดตามผูที่สนใจไมวาจะเคยเขาเว็บไซตเพื่อยํ้าการรับรูแบ

รนดใหมากขึ้น 

4) SEO ยังคงสําคัญ: การทํา Search Engine Optimization จะชวยใหกลุมเปาหมายที่

กําลังคนหาท่ีพักสามารถคนหาไดงายและยังเพิ่มยอดการจองตรงใหกับโรงแรมไดอีกดวย 

5) เนนการจองตรงมากกวาเดิม: การจองตรงกับโรงแรมเปนสิ่งที่สําคัญกับฝายการตลาดของ

โรงแรม โรงแรมตองทําขอเสนอที่นาสนใจและตองงายในการจอง เพื่อเพิ่มอัตราการทํากาํไรใหกับ

โรงแรม 

6) Loyalty Program ดุเดือดมากขึ้น: เปนกลยุทธที่นักการตลาดออนไลนจะทํากันมากขึ้น 

ซึ่งจะตองแขงขันกันสูงขึ้น  

7) วิดีโอเปนสิ่งที่ตองมี: เปนวิธีที่ไดผลมากท่ีสุดวิธีหนึ่งในการสรางความตองการใหกับ

โรงแรม น่ีจึงเปนโอกาสที่ดทีี่โรงแรมควรจะทํา 

8) Virtual Reality ของเลนใหมมาแรง: เปนการนําเสนอโรงแรมในรูปแบบใหมดวยการนํา

เทคโนโลยี Virtual Reality แบบเสมือนจริงทําใหลูกคาไดเห็นภาพความสวยงามของโรงแรม 

9) ลุย Mobile เต็มตัว: การทําการตลาดบนมือถือจึงเปนสิ่งจําเปนสาํหรับโรงแรมในการตอบ

รับกับพฤติกรรมผูบริโภคในยุคนี้ 

10) เนนไปที่การสรางประสบการณที่ดีมากกวาเรื่องราคา: การลดราคาหองพักไมใชแนวทาง

ที่ตอบโจทยลูกคาในการทําตลาดโรงแรมอีกตอไป แตควรที่จะเนนไปทางประสบการณท่ีลูกคาไดรับ

เมื่อไดเขาพักกับทางโรงแรมที่สําคัญ 
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ภาพที่ 1.2: 10 เทรนดการตลาดโรงแรมมาแรงป 2560/2017 

 

 
 

ที่มา: Smart Finder. (2560). 10 เทรนดการตลาดโรงแรมมาแรงป2017. สืบคนจาก     

https://smartfinder.asia/th/hotel-marketing-trend-2017/. 

 

 ผูวิจัยตองการที่จะใหความสําคัญในเรื่องของกลยุทธและการเติบโตของการตลาดออนไลน รวม

ไปถึงปจจัยตาง ๆ ที่สงผลใหกลุมผูบริโภคตัดสินใจเลือกใชชองทางการตลาดออนไลนในการจอง

หองพักกับทางโรงแรม โดยสามารถศึกษาไดจากปจจัยตาง ๆ เชน ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

แรงจูงใจ และความเชื่อมั่น โดยปจจัยตาง ๆ  

เหลานี้ อาจเปนสาเหตุที่ทําใหผูบริโภคนั้นมีความสนใจ และสามารถตัดสินใจเลือกที่พัก และ

ทําการจองโรงแรมผานระบบออนไลน หรือ ผานทาง Online Travel Agents ดังน้ันผูวจิัยจึงเลงเห็น

ถึงการศกึษาถึงปจจัยตาง ๆ ที่กลาวมาขางตนนั้นมีผลตอการตัดสินใจจองหองพักผานบริษัทนําเท่ียว

ออนไลน (Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อให

ผูประกอบการโรงแรมสามารถนําผลท่ีไดจากการศึกษานีไ้ปปรับปรุงและพัฒนาชองทางการขายและ

การทําการตลาดของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร ใหมีมาตรฐานและชวยสราง

ศักยภาพใหอุตสาหกรรมการบริการในประเทศไทยนั้นนั้นไดรับการยอมรับจากผูบริโภคมากยิ่งข้ึน 

(วิภาวรรณ มโนปราโมทย, 2556)  

 

1.2 วัตถุประสงคของการวิจัย 

1.2.1 เพื่อศึกษาถึงปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดทีมีผลตอการตัดสินใจจองหองพัก

ผานบรษิัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent)  ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขต

กรุงเทพมหานคร 
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1.2.2 เพื่อศึกษาถึงแรงจูงใจที่มีผลตอการตัดสินใจในการจองหองพักผานบรษิัทนําเท่ียว

ออนไลน (Online Travel Agent)  ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.2.3 เพื่อศึกษาความเชื่อมั่นในการตัดสินใจในการจองหองพักผานบรษิัทนําเที่ยวออนไลน 

(Online Travel Agent)  ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

1.3 ขอบเขตของงานวิจัย 

 1.3.1 ขอบเขตดานเนื้อหา 

การศกึษาวิจัยในครั้งนี้ เปนการศกึษาโดยรวบรวมขอมูลจากแบบสอบถามออนไลนจาก

กลุมประชากรผูบริโภคชาวไทยที่เคยจองหองพักโรงแรมผานบริษัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel 

Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยมีการกําหนดตัวแปรในงานวิจัย 2 สวน 

คือ 

1) ตัวแปรอิสระ 

   1.1) ปจจัยสวนบุคคล 

- เพศ 

- อายุ 

- สถานภาพสมรส 

- ระดับการศกึษา 

- อาชีพ 

- รายได 

1.2) แรงจูงใจ 

- แรงจูงใจดานเหตุผล  

- แรงจูงใจดานอารมณ 

1.3) ความเชื่อมั่น 

- ดานความนาเชื่อถือ 

- สินคาและบริการมีคณุภาพดี 

- การรักษาสัญญาหรือคําพูด 

1.4) สวนประสมทางการตลาด 

- ดานผลิตภัณฑและบริการ 

- ดานราคา 

- ดานชองทางการจัดจาํหนาย 

- ดานการสงเสริมการตลาด 
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2) ตัวแปรตาม 

การตัดสินใจจองหองพักผานบริษัทนําเที่ยวออนไลน  (Online Travel Agent) 

1.3.2 ขอบเขตดานประชากร กลุมตัวอยางและพื้นที่ 

กลุมตัวอยางที่ใชในการศกึษาในครั้งน้ีคือ กลุมประชากรลูกคาชาวไทยทั่วไปที่เคยจองหองพัก

โรงแรมผานบรษิัทนาํเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขต

กรุงเทพมหานคร โดยรวบรวมขอมูลโดยใชการสํารวจจากแบบสอบถามจากกลุมตัวอยาง 400 คน 

จากการกําหนดขนาดตัวอยางดวยโปรแกรม Yamane (1967) 

  

1.4 คําถามของงานวิจัย 

1.4.1 ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดมีผลตอการตดัสินใจจองหองพักผานบริษัทนํา

เที่ยวออนไลน (Online Travel Agent)  ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานครอยางไร 

1.4.2 แรงจูงใจดานใดบางท่ีมีผลตอการตัดสินใจในการจองหองพักผานบริษัทนําเที่ยว

ออนไลน (Online Travel Agent)  ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.4.3 ความเชื่อมั่นมีอิทธิพลอยางไรตอการตัดสินใจในการจองหองพักผานบรษิัทนาํเท่ียว

ออนไลน (Online Travel Agent)  ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

1.5 ประโยชนที่คาดวาจะไดรับ 

1.5.1 เพื่อเปนแนวทางใหผูประกอบสามารถคาดการณไดถึงการทําการตลาดโดยใชปยจัย

ดานสวนประสมการตลาดมาปรบัปรุงใหลูกคามีการตัดสินใจไดอยางรวดเร็วในการจองหองพักผาน

บริษัทนําเที่ยวออนไลน  (Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.5.2 เพื่อเปนแนวทางใหผูประกอบการสามารถนาํกลยุทธที่ไดจากสวนประสมทาง

การตลาดมาพัฒนาในการทาํการตลาดออนไลน  

1.5.3 เพื่อเปนแนวทางใหผูประกอบการไดทราบถึงแรงจูงใจของลูกคามีผลตอการตัดสินใจ

ในการจองหองพักผานบริษัทนําเที่ยวออนไลน  (Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

1.5.4 เพื่อเปนแนวทางใหทราบถึงความเชื่อมั่นในการตัดสินใจในการจองหองพักผานบริษัท

นําเที่ยวออนไลน  (Online Travel Agent)  ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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1.6 คํานิยามศัพทเฉพาะ 

1.6.1 สวนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) หมายถึง เครื่องมอืทางการตลาดท่ี

นํามาใชในการดําเนินธุรกิจใหเกิดความสําเร็จและมีประสิทธิภาพ ประกอบดวย สินคา ราคา ชอง

ทางการจาํหนาย และการสงเสรมิการขาย 

สินคา (Product) คือ รูปแบบของสินคาหรือบริการที่สามารถทําใหผูบริโภคไดรับรู และเปน

ที่รูจัก 

ราคา (Price) คือ การกําหนดราคาขายเปนเครื่องมือที่สามารถทําใหผูบริโภคนั้นนํามา

ประเมินหรือเปรียบเทียบเพื่อดูความเหมาะสมกับสินคาหรือบริการที่จะไดรับ 

ชองทางการจําหนาย (Place) คือ สถานที่จัดจําหนายหรือชองทางที่สามารถนาํเสนอสินคา

หรือบริการใหเปนที่รูจัก และพบเห็นไดงายแกผูซื้อ 

การสงเสริมการขาย (Promotion) คือ เคร่ืองมือที่สามารถสรางแรงกระตุนใหเกิดความสนใจ

ใหกับผูบริโภค ในการตัดสินใจซื้อไดทุกกระบวนการ 

1.6.2 แรงจูงใจ (Motivation) หมายถึง สิ่งกระตุนหรือสิ่งที่ผลักดันท่ีสามารถทําใหใหบุคคล

มีพฤติกรรมตอบสนองตอสิ่งน้ัน ๆ จะตองมีปจจัยที่เขามาเกี่ยวเนื่องกับแรงจูงใจในดานปจจัยทางดาน

อารมณและดานเหตุผล 

1.6.3 ความเชื่อมั่น (Reliability) หมายถึง ความสัมพันธที่เกิดจากการติดตอสื่อสารระหวาง

ผูบรโิภคและผูประกอบการ และทําใหเกิดความไววางใจ เชือ่มั่นและมั่นใจตอการเลือกใชการบริการ 

ความเชื่อมั่นแบงออกไดเปน 3 ดาน ไดแก ความนาเชื่อถือของบริษัท (Reliable Company) สินคา

และบริการมีคุณภาพดี (Good Product and Service) และการรักษาสัญญาหรือคําพูด (Keep its 

Promises) 

1.6.4 บริษัทนําเที่ยวออนไลน  (Online Travel Agent) หมายถึง เว็บไซตการใหบริการจอง

หองพักหรือการใหบริการดานการทองเที่ยวผานระบบอินเทอรเน็ต โดยผูท่ีใหบริการนั้นมีหนาที่เปน

ตัวกลางในการดาํเนินการจองบริการตาง ๆ ระหวางสมาชิกที่เขารวมในเว็บไซตท่ีเปนผูใหบริการและ

ผูบรโิภค เชน Agoda.com,Expedia.com,TripAdvisor.com และBooking.com เปนตน 

1.6.5 การตดสินใจ (Decision Making) หมายถึง กระบวนการคดิวิเคราะหของผูบริโภคโดย

จะพิจารณาจากทางเลือกหลาย ๆ ทาง โดยทางเลือกเลานี้จะเกิดจากปยจัยภายในที่ทาง Kotler 

(2000) ไดกลาวถึงนั้นคอื แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู บุคลิกภาพและทศันคติ ซึ่งสิ่งเหลานี้จะเปนท่ี

ทําใหผูบริโภคเกิดพฤติกรรมหรือการกระทําที่จะเกิดขึ้นในข้ันตอนสุดทายคือขั้นตอนการตัดสินใจ

เลือกผลิตภัณฑหรือบริการที่ตรงตามวัตถุประสงคของผูบริโภคและเกิดความพึงพอใจในตนเองมาก

ที่สุด 
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1.6.6 การตลาดออนไลน (Online Marketing) หมายถึง การทําการตลาดโดยอาศัยชองทาง

อินเทอรเน็ตเปนเครื่องมือในการทําการตลาด อีกทั้งยังสามารถเขาถึงกลุมลูกคาไดครอบคลุม สะดวก 

งาย รวดเร็ว และยังสามารถทาํการตลาดไดตลอด 24 ชั่วโมง อีกทั้งยังประหยัดตนทุนในการทํา

การตลาดอีกดวย โดยนักการตลาดบางรายเลือกที่จะทําการตลาดผานสื่อสังคมออนไลนตาง ๆ อาทิ

เชน เว็บไซต เฟสบุค และไลน เปนตน 

 

 

 

 

 

 



 

บทที่ 2 

วรรณกรรมและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 

2.1 แนวคิด ทฤษฎีและงานวิจัยที่เกี่ยวของ 

 การศึกษาเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองหองพักผานบริษัทนาํเที่ยวออนไลน 

(Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร ผูวิจัยไดรวบรวม แนวคิด 

ทฤษฎีและงานวิจัยที่เก่ียวของเพื่อเปนกรอบในการศึกษา และอางอิงใหครอบคลุมในการศึกษาใน

หัวขอดังตอไปนี้ 

 2.1.1 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับแรงจูงใจ 

 2.1.2 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับความเชื่อมั่น 

 2.1.3 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวกับสวนประสมทางการตลาด 

 2.1.4. แนวคิด และกลยุทธการตลาดออนไลน (Online Marketing Strategy) 

 2.1.5 แนวคิดและทฤษฎีเก่ียวการตัดสินใจ 

2.1.6 งานวิจัยที่เก่ียวของ 

 

2.1.1 แนวคิด ทฤษฎีแรงจูงใจ 

ความหมายของแรงจูงใจ  

สุรางคนา แกวตา (2556) ใหคําจํากัดความของคําวาแรงจูงใจ หมายถึง ความตองการที่เปน

แรงกระตุนใหนักทองเที่ยวไดรบัความพึงพอใจในการใชบริการกับธุรกิจบริการตาง ๆ เชน ธุรกิจที่พัก 

โรงแรม ในดานบรรยายการของสถานท่ีพัก ความมีชื่อเสียง ราคา สถานท่ี และรวมไปถึงกิจกรรม

นันทนาการตาง ๆ 

สิริภา กิจประพฤทธิ์กุล (2558) ใหคําจํากัดความของคําวาแรงจูงใจ หมายถึง ความตองการที่

ตอบสนองจากสิ่งเราที่กระตุนใหนักทองเที่ยวเกิดความตองการในดานรางกายและดานจิตใจ เกิดเปน

แรงจูงใจในการตัดสินใจเดินทางทองเที่ยว 

ฤทัย เตชะบูรณเทพาภรณ (2554) ใหคําจํากัดความของคําวาแรงจูงใจ หมายถึง สิ่งกระตุนที่

ผลักดันใหบุคคลเกิดพฤติกรรมตาง ๆ ท่ีตอบสนองตอสิ่งกระตุนนั้น ๆ ใหเกิดความตองการที่

แสดงออกในรูปแบบพฤติกรรมท่ีเปนเปาหมาย 

 ดังน้ันผูวิจัยสามารถสรุปความหมายของแรงจูงใจ หมายถึง สิ่งเราตาม

สภาพแวดลอมตาง ๆ ที่ขึ้นอยูกับสถานการณนั้น ที่เปนแรงกระตุนใหบุคคลเกิดความตองการทั้ง

ทางดานรางกายและดานจิตใจ สงผลใหเกิดการตอบสนองทางพฤติกรรมที่เกิดข้ึนดวยความเตม็ใจและ

พึงพอใจในสิ่งนั้น และทําใหเกิดการบรรลุเปาหมายที่ตั้งไว 
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ทฤษฎีเก่ียวกับแรงจูงใจ 

 Pizam, Neuman และ Reichel (1979) ไดใหแนวคิดแรงจูงใจไววา เกิดจากความตองการ

บางอยางที่ผลักดันใหบุคคลเกิดความตองการในการตัดสินใจที่สงผลใหเกิดการแสดงออกของ

พฤติกรรม ทั้งทางดานสังคมและพฤติกรรมการบริโภค ซึ่งแรงจูงใจสามารถ แบงออกไดเปน 2 

ประเภท ดังนี้ 

1) แรงจูงใจภายใน (Intrinsic Motivation) เปนส่ิงที่ผลักดันจากภายในตัวบุคคล อาทิเชน 

ทัศนคติ ความตั้งใจ ความสนใจ ความตองการ ความคิดเห็น ความพอใจ การมองเห็นคุณคา เปนตน 

ซึ่งสิ่งเหลาน้ีมักจะมีอิทธิพลตอพฤติกรรม ดังนั้นแรงจูงใจภายในนั้นสามารถแบงออกเปนหลาย

ประเภทตามแตละประเภทของสินคาและบริการนั้น ๆ 

2) แรงจูงใจภายนอก (Extrinsic Motivation) เปนสิ่งท่ีผลักดันจากภายนอกตัวบุคคลที่

กระตุนใหเกิดเปนพฤติกรรม เชน การไดรางวลั คําชมเชย หรือไดรับการยกยอง เปนตน แรงจูงใจนี้ไม

สงผลระยะยาวตอพฤติกรรมท่ีอยากกระทําเมื่อตองการ บุคคลนั้นจะแสดงออกทางพฤติกรรมเพื่อ

ตอบสนองตอแรงจูงใจดังกลาว และจะกระทาํเมื่อไดรับแรงกระตุนจากสิ่งนั้นเทานั้นเปนตน 

ดังน้ันผูวิจัยสรุปในดานธุรกิจโรงแรม แรงจูงใจภายนอกจะเปนแรงกระตุนทางสวนประสม

ทางการตลาด คือ ผลิตภัณฑและการบริการ ราคา ชองทางการจัดจาหนาย และการสงเสริมการขาย 

ซึ่งปจจัยเหลานี้เปนสิ่งสําคัญท่ีจะสามารถกระตุนใหบุคคลเกิดความตองการซึ่งเปนแรงจูงใจใหแก

บุคคลนั้น ๆ ในการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑและการบริการ เชน ทําเลที่ตั้งของสถานที่พัก ที่สะดวก 

ปลอดภัย การบริการจากพนังานที่ประทับใจ และการสงเสริมการขายที่คุมคา โดนใจแกบุคคลนั้น ๆ 

นอกจากนี้ในเรื่องของความพึงพอใจ และประสบการณท่ีบุคคลไดรับจากผลิตภัณฑและการบริการก็

ถือวาเปนอีกปจจัยหนึ่งท่ีสงผลใหเกิดแรงจูงใจไดเชนกัน 

 

ทฤษฎีของ Maslow (1954) ไดกลาวถึงลาํดับขั้นความตองการข้ันพื้นฐานของมนุษย โดย

มาสโลว มีแนวคิดที่วามนุษยจะมีความตองการที่เกิดขึ้นอยูตลอดเวลา โดยความตองการของมนุษย

นั้นมีลักษณะเปนลําดับขั้น โดยยเริ่มจากลําดับลางสุด ไปจนถึงลําดับสงูสุด ซึ่งเม่ือมนุษยมีความ

ตองการในลําดับขั้นใดแลว ก็จะมีความตองการเพ่ิมขึ้นไปอีกในลําดับขั้นที่สูงกวาตามลาํดับตอ ๆ ไป  
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ภาพที่ 2.1: ทฤษฎีลําดับขั้นความตองการของมาสโลว 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

ที่มา: Maslow, A. H. (1954). Motivation and personality. New York: Harper & Row. 

 

 นอกจากนี้มาสไลวยังกลาวถึงลําดับขั้นความตองการของมนุษย โดยแบงเปนลําดับความ

ตองการ 5 ระดับ คือ 

 ระดับที่ 1 ความตองการทางรางกาย (Physiological Need) คือ ความตองการที่อยูใน

ระดับพื้นฐานหรือระดับลางสดุ ซึ่งเปนสิ่งที่จําเปนที่สุดในการดาํรงชีวิตประจําวันของมนุษย เชน 

อากาศ อาหาร เครื่องดื่ม เครื่องนุมหม ท่ีอยูอาศัย ยารักษาโรค และการพักผอน เปนตน โดย

ธรรมชาติของมนษุยน้ันจะพยายามที่จะแสวงหาความตองการเหลานี้เพื่อที่จะเกิดความตองการใน

ลําดบัขั้นตอ ๆ ไป 

 ระดับที่ 2 ความตองการความมั่นคงปลอดภัย (Safety Need) คือ เกิดขึ้นเมื่อความตองการ

ดานรางกายนั้นไดรับการตอบสนองจนพึงพอใจแลว ก็จะสงผลใหเกิดความตองการดานความ

ปลอดภัยและความม่ันคงในการดาํรงชีวิตของมนุษย ซึ่งความตองการในลําดับขั้นตอนนี้สามารถแบง

ออกไดเปน 2 สวน ดังตอไปนี้ 

  สวนที่ 1 ความปลอดภัยในชีวิต เชน ความปลอดภัยจากภัยคุกคามที่ทําใหเกิดความ

ทุกขท้ังทางดานรางกาย และดานจิตใจ ความปลอดภัยจากโรคภัยไขเจ็บตาง ๆ และความปลอดภัยใน

เรื่องของทรัพยสิน 

  สวนที่ 2 ความม่ันคงทางเศรษฐกิจ เชน ความมั่นคงทางดานรายได หนาท่ีการงาน 

และที่อยูอาศัย  

 ระดับที่ 3 ความตองการทางดานสังคม (Social Need) คอื ความตองการทางความรักความ

ผูกพัน ของครอบครัว หรือความรักจากบุคคลรอบขาง หรือความตองการที่ตองการครอบครองการ
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เปนเจาของ อาทิเชน การมีครอบครัว กลุมเพื่อนท่ีทํางานเพื่อตองการเปนท่ีรักในองคกร เปนตน ซึ่ง

ความตองการระดับนี้จะเกิดขึ้นไดก็ตอเมื่อ มนุษยไดผานความตองการจากระดับที่ 1 และระดับท่ี 2 

มาแลว 

 ระดับที่ 4 ความตองการเกียรติยศชื่อเสียง (Self-esteem Need) คือ ความตองการที่

เก่ียวกับความรูสึก วามนุษยเรามีประโยชนและมีคุณคา ท่ีเก่ียวของกับความตองการที่จะมีสถานภาพ

หรือฐานะที่โดดเดน อาทิเชน เกียรติยศ ตําแหนง ชื่อเสียง ที่จะสามารถไดรับการยอมรับและนานับ

ถือ ซึ่งระดับนี้สามารถแบงความตองการออกเปน 2 สวน ดงัตอไปนี้ 

  สวนท่ี 1 ความตองการนับถือตนเองวามีคุณคา (Self-esteem) คือมีความนับถือ

ตนเอง (Self – respect) เชื่อมั่นวาตนเองสามารถท่ีจะประสบความสาํเร็จ เปนอิสระไมตองพึ่งพา

อาศยัผูอ่ืนหากไมจําเปน 

  สวนท่ี 2 ความตองการการยอมรับนับถือจากผูอื่นวาตนเองมีคุณคา (Esteem from 

Other) เชน ไดรับการยกยองเชิดชูวาเปนคนดี คนเกง มีความสามารถ และเปนคนมีประโยชน 

 ระดับที่ 5 ความตองการความสําเร็จสูงสุด (Self Actualization Need) คือ เปนความ

ตองการลําดับข้ันท่ีสูงที่สุดทีมนุษยตองการในชีวิต กลาวคือ ความตองการที่จะบรรลุตามอุดมคติของ

ตนเอง ซึ่งในแตละคนน้ันจะมีความตองการความคาดหวังท่ีแตกตางกันออกไป เพื่อใหไดความประสบ

ความสาํเรจ็ในข้ันสูงสุดโดยที่ใชความสามารถของตนเองท่ีมีอยูใหเปนประโยชนไปในแนวทางท่ีถนัด

และสนใจ ซึ่งมนษุยท่ีมีความตองการในลําดับขั้นนี้สวนใหญจะเปนบุคคลที่มีความอิสระและชอบท่ีจะ

ทํางานเพื่อผูอ่ืนในสังคมโดยที่จะไมหวังในสิ่งตอบแทนใด ๆ 

 ผูวิจัยจึงสรุปไดวาจากทฤษฎีลําดับขั้นความตองการของมาสโลว จะเห็นไดวาความตองการ

ของมนุษยนั้น ไดมีการแบงเปนระดับขั้นซึ่งจะเริ่มจากความตองการระดับลางสดุไปจนถึงความ

ตองการระดับสูงสุด ซึ่งในแตละขั้นของความตองการนั้น จะเห็นไดวาสิ่งเหลานั้นคือแรงกระตุน 

แรงผลักดัน ใหเกิดแรงจูงในใหมนุษยแสวงหาความตองการที่เพิ่มขึ้นจากเดิมอยูเรื่อย ๆ ไปจนกวา

มนุษยจะรูสกึถึงความบรรลุเปาหมายหรือความสําเร็จในความตองการของตนแอง 

 แนวความคิดของ อุไรวรรณ แยมนิยม (2537) ไดอธิบายถึงกระบวนการตัดสินใจของ

ผูบรโิภคแตกตางกันขึ้นอยูกับอิทธิพลทางจิตวิทยา ซึ่งรวมไปถึงสิ่งจูงใจ หรือสิ่งจูงใจในการซื้อมี

ดังตอไปนี้  

1) สิ่งจูงใจพื้นฐาน คือ สิ่งจูงใจที่มีผลนําไปสูการตัดสินใจซื้อสินคาประเภทใดประเภทหนึ่ง 

2) สิ่งจูงใจเลือกซื้อ คือ สิ่งจูงใจในการเลือกซื้อสินคาในดานตราสินคา ชนิดของสินคาและ

บริการตาง ๆ 
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3) สิ่งจูงใจดานเหตุผล คือ สิ่งจูงใจหรือสิ่งมุงหมายที่เกิดขึ้น โดยยึดหลักเหตุผลและเศรษฐกิจ

เปนสําคัญตาง ๆ มาเปนสิ่งท่ีกระตุนใหเกิดการตัดสินใจของผูบริโภค และสามารถสรางความพึงพอใจ

สูงสุด  

4) สิ่งจูงใจดานอารมณ คือ การใชความคิดเห็นหรือใชความรูสกึสวนตัวในการเลือกสิ่งท่ี

ตอบสนองความตองการของตนเอง เชน ความภูมิใจ ความกลัว ความหวาดระแวง หรือความเปนมิตร 

เปนตน 

5) สิ่งจูงใจอุปถัมภ คือ สิ่งที่ทําใหเกิดการซื้อสินคาหรือบริการจากสถานท่ีใดที่หนึ่ง โดยเกิด

จากความรูสึกเฉพาะเจาะจงของผูบริโภค เชน ความสะดวก ความหลากหลาย ราคาถูก ชื่อเสียง และ

การสงเสริมการขาย เปนตน 

6) สิ่งจูงใจผสม คือ การผสมระหวางสิ่งจูงใจดานอารมณและเหตุผล ซ่ึงเปนสิ่งจูงใจที่

สอดคลองและนําไปสูการตัดสินใจในการเลือกซื้อสินคาหรือบริการนั้น ๆ 

ดังน้ันผูวิจัยจึงสามารถสรุปแนวความคิดของ อุไรวรรณ แยมนิยม (2537) ไดวา สิ่งที่จะจูงใจ

ใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาหรือบริการตาง ๆ จากที่ใดที่หนึ่งนั้น จะตองมีปจจัยที่เขา

มาเกี่ยวเนืองกับแรงจูงใจ ซึ่งสิ่งที่ผูวิจัยวิเคราะหและนําเสนอนั้นจะเปนในดานปจจัยทางดานอารมณ

และดานเหตุผล ซึ่งจะอยูในสิ่งจูงใจที่ผสมกันระหวาง 2 ดานนี้ ที่จะเปนปจจัยสําคัญที่จะนําไปสูการ

ตัดสินใจ ที่สามารถตอบสนองความตองการความปราถนาใหเกิดความพึงพอใจแกผูบริโภคไดสูงสุด 

 

2.1.2 แนวคิด ทฤษฎีความเช่ือม่ัน 

วรรณภา แกววิลัย (2558) ใหคําจํากัดความของคาํวาความเชื่อมั่น หมายถึง สภาพความเปน

จริงที่เกิดกลุมคนจํานวนหนึ่งที่เกิดความเชื่อมั่น ซึ่งกลุมคนจํานวนนั้นจะเปนผูที่มีสวนรวมในการ

แลกเปลี่ยนความเชื่อถือ (Reliability) และความซื่อสัตยจริงใจ (Integrity) 

จุรีย พานทอง (2559)  ใหคําจํากัดความของคําวาความเชือ่มั่น หมายถึง ความคาดหวังที่ถูก

พัฒนาขึ้นจากภายในของบุคคล และสะทอนใหเห็นถึงบุคคลิกภาพของบุคคลนั้น ๆ ซึ่งสามารถ

เปลี่ยนแปลงไปตามความเชื่อมั่นของแตละบุคคลอีกดวย ซึ่งองคประกอบความเชื่อมั่นสามารถแบง

ออกเปน 3 ดาน ดังตอไปนี้  

1) ความนาไววางใจ (Credibility) คือ การประเมินจากความสามารถของตัวสินคาหรือ

บริการ ในมมุมองของการตอบสนองความตองการใหแกกลุมผูบริโภค ทําใหกลุมผูบริโภคเกิด

ความรูสึกในการไววางใจใหกับสินคาหรือบริการที่เขาไดรับ 

2) ความเมตตากรุณา (Benevolence) คือ ทําความเขาใจกับตัวสินคาหรือบริการสามารถ

สื่อสารกับผูบริโภคไดอยางชัดเจน รวมไปถึงการใหความใสใจกับกลุมผูบริโภค และจะทําใหผูบริโภคที่

ไดรับความรูสึกที่ดี เจตนาท่ีดจีากการกระทํา จนเกิดความคาดหวังที่จะไมอยากรับผลตอบแทนใด ๆ 
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นอกจากนี้ความเมตตากรุณานั้นสามารถเกิดความจงรักภักดี และสามารถเกิดไดจากการกระทําท่ี

ไมไดนึกถึงประโยชนสวนบุคคล 

3) ความซื่อสัตย (Integrity) คือ สิ่งสําคัญของความเชื่อม่ันซึ่งเกิดจากตราสินคาหรือองคกรที่

มีความจริงใจใหแกผูบริโภค เชน การรักษาสัญญา ความเที่ยงตรง ความยุตืธรรม ความสม่ําเสมอ เปน

ตน หากตราสนิคาหรือองคกรณตาง ๆ ยึดหลักของความยุติธรรมแกตนเองนั้น ก็จะสงผลใหแก

ผูบรโิภคไดรับถึงความรูสึกท่ีจริงใจ และยังสามารถสรางความเชื่อมั่น ความจงรักภักดีจากกลุม

ผูบรโิภคไดเชนกัน 

ดังน้ันผูวิจัยจึงสามารถสรุปความหมายของความเชื่อมั่นไดวา ความเชื่อมั่นที่จะเกิดไดกับกลุม

ผูบรโิภคน้ัน จะตองมีจุดเริ่มตนจากภายในของแตละบุคคล ซึ่งไดการถายทอดไปในรูปแบบของ

ความรูสึก อีกทั้งยังสามารถเปลี่ยนแปลงไปไดตามแตละบุคคลหรือตามสถานการณตาง ๆ ที่เกิดข้ึน

ระหวางผายสถานประกอบการกับฝายผูบริโภค  โดยเฉพาะการที่ธุรกิจในอุตสาหกรรมโรงแรมนั้น 

จําเปนตองใหความใสใจเปนพิเศษ เนื่องจากผูใหบริการแตละรายนั้นจะไดรับความเชื่อมั่นจากลูกคา

แตกตางกัน ซึ่งหากกลุมลูกคาไดรับการบริการที่ประทับใจ ไมวาจะในเรื่องของ ความไววางใจ ความ

เมตตากรุณา และความซื่อสัตย ท่ีทางผูใหบรกิารไดมอบใหแกกลุมลูกคานั้น ๆ ก็จะทําใหเกิดผลลัพธที่

ดีตอกันทั้งสองฝาย 

แนวคิดเก่ียวกับการวัดความเชื่อม่ัน Morgan และ Hunt (1994) กลาวถึงความเชื่อมั่นไววา 

ความเชื่อมั่นคือการไววางใจจากบุคคลทั้งสองฝายไดกําหนดวิธีในการวัดความเชื่อมั่นไว 3 ดาน ดังนี้ 

1) ความนาเชื่อถือของบริษัท (Reliable Company) ไดแก ตราสินคาหรือเครื่องหมาย

การคาที่สามารถตรวจสอบได และไมทําใหผูท่ีไดรับบรกิารเกิดความสับสน มีการโฆษณานําเสนอ

ขอมูลอยางสมํ่าเสมอ เปนตน 

2) สินคาและบริการมีคุณภาพดี (Good Product and Service) ไดแก สินคาหรือบริการมี

คุณภาพที่ดีกวาคูแขง สรางความจดจาํที่ดีใหแกผูบริโภค มีความปลอดภัย อีกทั้งผูใหบริการ

จําเปนตองพรอมที่จะเปนผูใหบริการแกผูบริโภคอยางเต็มใจและสม่ําเสมอ เปนตน 

3) การรักษาสัญญาหรือคําพูด (Keep its Promises) ไดแก การปฏิบัติตามมาตรฐานของ

บริษัทที่เปนคาํสัญญาตามท่ีแจงไวใหแกผูบริโภครบัทราบ ความซื่อสัตยสุจริท และความเที่ยงตรง 

เปนตน 

ผูวิจัยจึงสรุปไดวาความเชื่อมั่นนั้นสามารถประเมินไดจากการวัดความเชื่อมั่นตามแนวคิดของ

Morgan และ Hunt (1994) สามารถแบงตัวชี้วัดทั้ง 3 ดานของความเชื่อมั่น ท่ีจะเปนสิ่งท่ีนําไปสูการ

ตัดสินใจหรือการเลือกใชบริการหรือสินคาจากผูบรโิภค คือ ความนาเชื่อถือของบริษัท (Reliable 

Company) สินคาและบริการมีคุณภาพดี (Good Product and Service) และการรักษาสัญญาหรือ

คําพูด (Keep its Promises) และเมื่อทั้งสามดานนี้สามารถชี้วัดใหเห็นถึงความเชื่อมั่นที่ทางบรษิัทมี
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ใหแกกลุมผูบริโภคน้ัน ก็จะทําใหทั้งสองฝายไมวาจะเปนฝายผูใหบริการ และฝายผูบรโิภคน่ันจะไดรับ

ผลกําไรและประสบการณที่ดีใหแกกัน 

 

 2.1.3 แนวคิด ทฤษฎีสวนประสมทางการตลาด 

 Kotler (2000) ไดใหนิยามของสวนประสมทางการตลาดวา สวนประสมทางการตลาดเปน

เครื่องมือที่จะชวยควบคุมการดําเนินธุรกิจในบริษัทตาง ๆ ซึง่เครื่องมือทางการตลาดซึ่งประกอบดวย

4Ps Product (ผลิตภัณฑ) Price (ราคา) Place (สถานที่จําหนาย) และ Promotion (สงเสริม

การตลาด) เพื่อใหตอบสนองความตองการระหวางฝายผูซือ้และฝายผูขายใหเกิดความพึงพอใจตาม

ความตองการที่คาดหวังไว 

วิภาวรรณ มโนปราโมทย (2558) ใหคําจํากัดความของคําวาสวนประสมทางการตลาด 

หมายถึง เครื่องมือทางการตลาดที่ธุรกิจในอุสาหกรรมตาง ๆ นํามาใชเพ่ือประสบความสาเร็จตาม

ความตองการ ซึ่งเครื่องมือทางการตลาดประกอบดวย ดานผลิตภัณฑและบริการ ดานราคา ดาน

ชองทางการจัดจาหนาย และดานการสงเสริมการตลาด 

 อดุลย จาตรุงคกุล (2543, หนา 26)  ไดกลาวถึงความหมายสวนประสมทางการตลาด คือ 

เปนสิ่งที่กระตุนหรือสิ่งเราจากเครื่องมือทางการตลาดท่ีทําใหผูบริโภคเกิดการตัดสินใจซื้อสินคาหรือ

บริการ โดยเครื่องมือทางการตลาดสามารถจาํแนกไดดังนี้ 

 ผลิตภัณฑ (Product) คือ สิ่งท่ีเปนรูปแบบของสินคาหรือบริการที่สามารถทําใหผูบริโภค

ไดรับรู และเปนที่รูจัก ไมวาจะเปนผลิตภัณฑใหมหรือเกา และการท่ีผลิตภัณฑหรือบริการแตละอยาง

นั้น จะเปนที่รูจักใหแกกลุมผูบริโภคไดนั้น นักการตลาดจําเปนตองแนะนําและเสนอตัวเลือกของสิ้น

คาหรือบรกิารแตละอยางใหรูคาไดรับรูและรูสึกเกิดความตองการและการตัดสินใจในการซื้อ ซึ่งสิ่งที่

จะมาเปนตัวกระตุนใหแกผลิตภัณฑไดนั้น เชน บรรจุภัณฑที่นาสนใจ คุณภาพของผลิตภัณฑที่มี

มาตรฐาน และตรงตามความตองการและความคาดหวังของผูบริโภค 

 ราคา (Price) คือ เครื่องมือทางการตลาดที่หลาย ๆ ธุรกิจ จําเปนตองคดิคาํนวนราคาของ

สินคาหรือบริการใหรอบคอบ ไมใหราคาของสินคาหรือบริการมีเกณฑราคาที่ตํ่าจนตองลดตนทุนของ

ตนเอง หรือตองไมกําหนดราคาขายใหเทียบเทากับคูแขงมากเกินไป ซึ่งจะทําใหเกิดผลเสียในเรื่องของ

กําไรและตนทุนท่ีจะตามมาในภายหลัง อีกทั้งการกําหนดราคาขายยังเปนเครื่องมือที่สามารถทําให

ผูบรโิภคน้ันนํามาประเมินหรือเปรียบเทยีบเพ่ือดูความเหมาะสมกับสินคาหรือบริการที่จะไดรับ ดังนั้น

ราคาจึงเปนอิทธิผลที่สงผลตอพฤติกรรมของผูบริโภคในการตัดสินใจเลือกซื้อ 

 ชองทางการจําหนาย (Place) เปนเครื่องมือทางการตลาดที่จะตองมีไวเพื่อที่จะสามารถเปน

จุดจําหนายสินคา หรือสถานที่ที่ใหบริการ แกผูบริโภค ดังนั้นสถานท่ีจัดจําหนายนั้นยังเปนปจจัยที่มี
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ผลตอการตัดสินใจของผูบริโภค และยังเปนชองที่สามารถนําเสนอสินคาหรือบริการใหเปนที่รูจัก และ

พบเห็นไดงายแกผูซื้อ เชน หางสรรพสินคา รานคา สถานที่พัก สปา และรานอาหาร เปนตน 

 การสงเสริมการตลาด (Promotion) เปนอีกหนึ่งเครื่องมอืที่สามารถสรางแรงกระตุนใหเกิด

ความสนใจใหกับผูบรโิภค ซึ่งนักการตลาดของธุรกิจตาง ๆ จะเปนสื่อที่จะสงขาวสารการสงเสริมการ

ขายออกไปใหถึงผูรับสาร เชน นักการตลาดสงขาวสารเพื่อแนะนําสินคาหรือบริการ ไปจนถึงการชวย

แกปญหาตาง ๆ หลังการขาย เปนตน ดังนั้นการสงเสริมการขายจึงเปนเครื่องมือทางการตลาด

สามารถสงผลตอผูบรโิภคใหเกิดความตองการในการตัดสินใจซื้อไดทุกกระบวนการ ซ่ึงรูปแบบของ

องคประกอบทางการตลาด4Ps ประกอบดวยรายละเอียดดังภาพที่ 2.2 

 

ภาพที่ 2.2: ภาพแสดงสวนประสมทางการตลาด 

 

 
ที่มา: Kotler, P. (2000). Marketing management (The Millenium ed.). New Jersey: 

 Prentice Hall. 

 

 จากที่กลาวมาขางตนผูวิจัยสามารถสรปุไดวา สวนประสมทางการตลาดนั้นเปนเครื่องมือที่ธุรกิจ

ตาง ๆ จําเปนตองนําเครื่องมือทางการตลาดมาปรับใชเพื่อในการดําเนินธุรกิจใหตรงตามความ
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ตองการของทั้งสองฝายคือ ฝายผูซื้อและฝายผูขาย ทั้งนี้การที่เคร่ืองมอืทางการตลาดจะดําเนินธุรกิจ

ใหประสบความสําเร็จไดนั้น จําเปนตองมีองคประกอบทางการตลาด คือ 4Ps ไดแก Product 

(ผลิตภัณฑ)  Price (ราคา) Place (สถานท่ีจําหนาย) และ Promotion (สงเสริมการตลาด) 

นอกจากนี้องคประกอบทางการตลาด 4Ps นี้ยังเปนอิทธิพลที่สามารถสงผลใหผูบริโภคนั้นเกิดความ

ตองการและการตัดสินใจในการเลือกซื้อสินคาหรือการเลือกใชบริการ นอกจากนี้ในมุมมองของ

ผูประกอบการหรือเจาของธุรกิจนั้นยังสามารถนําองคประกอบทางการตลาด 4Ps นี้มาปรับเปลี่ยน

แนวทางการดาํเนินงานในบรษิัทใหกาวหนาและสามารถแขงขันกับคูแขงในอุตสาหกรรมธุรกิจแตละ

ประเภทไดอีกดวย 

  

2.1.4 แนวคิด และกลยุทธการตลาดออนไลน (Online Marketing Strategy) 

 จากการศึกษาคนควาแนวคิด เกณฑการประเมินเน้ือหา และการออกแบบเว็บไซต พบวามี 2 

ดาน คือ 1) ดานเนื้อหา 2) ดานการออกแบบเว็บไซต (Turban et al., 2006, pp. 673, 686 -688) 

ซึ่งสามารถอธิบายได ดังน้ี 

ดานเนื้อหา ตองคํานึงถึงความสอดคลองของเนื้อหาในเว็บไซตใหครอบคลุม ชัดเจน และมี

คุณภาพ ตองมีความทันสมัย ปรับปรุง และแกไขเนื้อหาใหสอดรับกับยุคสมัยอยางสม่ําเสมอ ทั้งยัง

ตองคํานึงถึงความนาเชื่อถือ โดยตรวจสอบเนื้อหาใหถูกตอง มีการอางอิงจากแหลงขอมูลที่เชื่อถือได 

ทั้งนี้เนื้อหาตองไมเกินจริงในรายละเอียด เหมาะสมและครอบคลุมความตองการของผูเขาชมเว็บไซต 

สุดทายคือตองสามารถดึงดูด สรางแรงจูงใจใหผูเขาชมตัดสินใจรับบริการ ซึ่งเกณฑการออกแบบดาน

เนื้อหา มีดังนี้ 

1) ความสอดคลองของเนื้อหา ตองมีเนื้อหาเว็บไซตท่ีครอบคลุม ชัดเจน และมีคณุภาพ 

2) ความทันสมัยของเน้ือหา ตองมีการปรับปรงุแกไขอยางสมํ่าเสมอ 

3) ความนาเชื่อถือของเนื้อหาเว็บไซต เนื้อหาควรมีความถูกตอง และอางอิงจากแหลงขอมูล

ที่เชื่อถือได 

4) ขอบเขตของเนื้อหาภายในเว็บไซตตองมีความเหมาะสม และไมเกินความเปนจริง 

รายละเอียดสามารถครอบคลุมตามความตองการของผูเขาชมเว็บไซต 

5) เนื้อหาภายในเว็บไซตสามารถสรางแรงจูงใจใหแกผูเขาชมตัดสินใจซื้อ 

ดานการออกแบบเว็บไซต  มีองคประกอบ ดังนี้เกณฑการออกแบบเว็บไซต มีดังตอไปนี้ 

 1) การเขาถึงเว็บไซต ตองคํานึงถึงความรวดเรว็ในการดาวนโหลดแตละหนาเว็บไซต หาก

เว็บไซตใชเวลาในการดาวนโหลดแตละหนาคอนขาง จะทําใหผูเขาชมเกิดความเบื่อหนาย และหันไป

รับบริการจากหนาเว็บไซตของคูแขงแทน 
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 2) รูปลักษณของเว็บไซต ควรคํานึงถึงการจัดวางเว็บไซตเปนสิ่งสําคัญ ควรตกแตงเว็บไซต 

ดวยการใชภาพนิ่ง ภาพเคลื่อนไหว ตรวจสอบความเหมาะสมของลักษณะและขนาดตัวอักษร ควรจัด

วางไดทั้งแนวนอนหรือแนวตั้ง อยางไรก็ตามตองเหมาะสมกับแนวคิดของแตละเว็บไซตดวย ซึ่งจะทํา

ใหผูท่ีเขาชมเว็บไซตสามารถจดจําได 

3) การเชื่อมโยงกับสวนประกอบอ่ืน ๆ เชน แถบเมนูตาง ๆ บนหนาเว็บไซต ภายในเว็บไซต 

ควรจัดวางไดทั้งแนวนอนหรือแนวตั้ง อยางไรก็ตามตองเหมาะสมกับแนวคิดของแตละเว็บไซตดวย 

ควรกําหนดแถบเชื่อมโยงไวที่ดานบนและดานลางของเว็บไซต เพ่ือความสะดวกใหแกผูเขาชมเว็บไซต

ไมเสียเวลาในการกลับไปเนื้อหาหนาเดิม หรือเขาสูเนื้อหาอ่ืน ๆ ตอไป 

 4) การมีปฏิสัมพันธ เว็บไซตควรมีชองทางนี้เพื่อใหผูประกอบการหรือเจาของเว็บไซต 

สามารถตอบโต พูดคุยกับผูเขาชมเว็บไซตได เชน มีกลองสนทนาถาม-ตอบบนหนาเว็บไซต (Chat) 

หรือ สรางชองทางติดตอผานจดหมายอิเล็กทรอนิกส (Email) 

จากการศึกษาคนควาแนวคิดการกําหนดกลยุทธการตลาดในอินเทอรเน็ต มีดังนี้  

อรชร มณีสงฆ (2546, หนา 80-84) นาํเสนอแนวคิดเก่ียวกับการตลาดทางตรง การเขาถึง

กลุมเปาหมายไดอยางมีประสิทธิภาพโดยนาํกลยุทธทางการตลาดไปใชในการทาํการตลาดใน

อินเทอรเน็ตเปนขั้นตอนไวดังนี้ 

1) ดานผลิตภัณฑ ควรนําเสนอผลิตภัณฑไดตามความตองการของลูกคาในแตละรายและควร

มีการพัฒนาผลิตภัณฑใหมีทางเลือกแกลูกคาท่ีหลากหลาย และตองมีการจัดวางแยกตามประเภทและ

องคประกอบของผลิตภัณฑใหชัดเจน เนื่องจากลูกคาสามารถเปรียบเทียบถึงคุณภาพของสินคาและ

ราคากับทางคูแขงไดเชนกัน ดังนั้นผูประกอบการควรมีการปรับปรุงในเรื่องของการขนสงใหสามารถ

ถึงมือลูกคาไดอยางรวดเร็วเชนกัน เพื่อสรางความนาเชื่อถือใหแกผูประกอบการอีกดวย 

2) ดานราคา ระบบการตลาดทางอินเทอรเน็ตเปนระบบที่มีการแขงขันสูง จึงมักทําใหเกิด

การแขงขันในดานราคาข้ึน และการตั้งราคาขายสินคาทางอินเทอรเน็ตเพื่อหลีกเลี่ยงการแขงขันใน

ดานราคา มีทั้งหมด 7 ประการ สามารถสรุปไดวา ประการแรกควรต้ังราคาเหมาะสมกับคณุภาพ 

ประการที่สองควรตั้งราคาสูงกวาคูแขง เพ่ือสรางภาพพจนที่ดีใหกับสินคาและใหผูซื้อรูสึกถึงการไดรับ

คุฯคาที่คูแขงไมมี ประการที่สาม ควรตั้งราคาบนเว็บไซตใหถูกกวาและคุมคา หากสิ้นคาที่ขายนั้นมี

จําหนายอยูในทองตลาด ประการที่สี่ควรตั้งราคามีหลายระดับ เพื่อผูซื้อสามารถมีตัวเลือกในการ

ตัดสินใจ ประการที่หาควรตั้งราคาใหเปน ราคาที่ผูซื้อเลือกสวนประกอบเองได ตามลักษณะของ

สินคา ประการที่หกควรตั้งราคาโดยคาํนึงถึงคูแขงเปนหลัก โดยราคาตองเปนที่ยอมรับในทองตลาด

และตองควบคุมได และสุดทายประการที่เจ็ด ควรตั้งราคาที่มีการแยกภาษีและคาขนสงท่ีชัดเจน 

เพื่อใหราคาสินคาไมสูงเกินไป 
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 3) ดานการสงเสริมการตลาด การโฆษณาเว็บไซตใหเปนที่รูจักของลูกคานั้น เปนท่ีนิยมมาก 

ที่สุด ไดแก การลงทะเบียนในเครื่องมือคนหา (Search Engine)  ซึ่งตองพยายามใหมีชื่อเว็บไซต 

ขึ้นอยูในอันดับตน ๆ ที่ไมเกินย่ีสิบอันดับแรก ในหนึ่งหนาของการคนหา และควรจัดทําไดเร็คอีเมล 

(Direct E-mail) เพื่อเปนการแนะนําตัวไปยังกลุมลูกคาเปาหมาย, มีการจัดทําแถบโฆษณา (Banner) 

หรือการแลก Link หรือทํากิจกรรมรวมกับเว็บไซตอ่ืน ๆ ที่สาํคัญ ๆ และสอดคลองกับเว็บไซตของ

ผูประกอบการ เปนตน นอกจากนี้การทํากิจกรรมสงเสริมการขายบนเว็บไซต เชน การแจกของแถม 

การแจกตัวอยางสินคา การใหสวนลด เกมออนไลน การแจงรายการสงเสริมการขายใหกับลูกคา ถือ

วาเปนสิ่งสาํคัญที่เจาของเว็บไซตหรือผูประกอบการควรใหความสาํคัญอีกเชนกัน เพื่อสรางแรงจูงใจ

ใหแกลูกคาในการเขามาติดตามเว็บไซต หรือเลือกซื้อสินคา 

 4) ดานบริการตาง ๆ ที่จะมีใหแกลูกคา เจากิจการจะตองคํานึงถึงกลยุทธเก่ียวกับบริการ

เสริมตาง ๆ ที่จะมีใหกับลูกคาและชวยใหการทําการตลาดทางอินเทอรเน็ตเสร็จสมบูรณได เชน ระบบ

ตะกราสินคา ซึ่งมีหลายรูปแบบใหเลือกใชเพื่อใหเหมาะสมกับรูปแบบพฤติกรรมของผูซื้อ เชน ตะกรา

สินคาแบบแสดงราคารวมคาขนสง เปนตน  

 อนึ่งความนาเชื่อถือเปนสิ่งสําคัญที่สุดในการทําการตลาดออนไลน เพราะการสรางความ

นาเชื่อถือ ความเชื่อมั่น จะทําใหการตัดสินใจเลือกซื้อของกลุมเปาหมายที่ตัดสินใจซื้อสินคาหรือ

บริการผานเว็บไซต ดังน้ันความนาเชื่อถือจึงเปนที่สําคัญมากและเปนเรื่องที่ละเอียดออนที่จะทําให

กลุมเปาหมายที่ตองการเกิดความเชื่อถือและไวใจในหนาเว็บไซต ดังนั้นจากการศึกษาคนควาแนวคิด 

10 วิธีในการสรางความนาเชือ่ถือใหแกเว็บไซตเพื่อการดําเนนิธุรกิจบนโลกอินเทอรเน็ต ดังนี้  

(ภาวธุ พงษวิทยภาน,ุ 2551)  

1) การมีชื่อเว็บไซตดวยชื่อของตนเองจะสรางความนาเชื่อถือไดมากกวาการเลือกที่จะใช 

ชื่อเว็บไซตที่ติดอยูกับผูอื่น หรือเว็บไซตฟรีอ่ืน ๆ โดยเฉพาะชื่อเว็บไซตท่ีลงทายดวย .co.th จะชวยทาํ

ใหเว็บไซตดูนาเชื่อถือมากขึ้น เพราะผูจดทะเบียนตองดําเนินการในรูปของบริษัท และตองมีเอกสาร

ยืนยันในการจดทะเบียน 

2) หลีกเลี่ยงการใชบริการรับฝากเว็บไซตท่ีไมคิดคาเชา เนื่องจากผูใหบริการพื้นท่ีฟรีสวน 

ใหญจะนําโฆษณาสินคาไปแสดงที่หนาเว็บไซตของคณุ หรือบางครั้งก็จะมีขอความโฆษณาแสดงขึ้นมา 

3) การออกแบบเว็บไซตใหดูนาเชื่อถือ หนาตาเว็บไซตเปรียบเสมือนเหมือนกับหนา 

รานคา การออกแบบเว็บไซตที่ด ีถูกหลัก ใชงานงาย สวยงาม จะชวยสรางความนาเชื่อถือใหกับลูกคา

ที่เขามาซื้อของภายในเว็บไซต 

4) การนําเสนอขอมูลภายในเว็บไซตที่ทันสมัยอยูเสมอ เมื่อลูกคาเขาชมเว็บไซตที่ไมได 

ปรับปรุงขอมูลมานานจะเกิดความลังเลใจวาเว็บไซตน้ียังเปดบริการอยูหรือไม ผูประกอบการควรหมั่น

เปลี่ยนแปลงขอมูลเว็บไซตใหทันสมัยอยูเสมอ 
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5) แสดงขอมูลของกิจการใหทราบ เชน ชื่อบริษัท ท่ีอยู เบอรโทรศัพท แฟกซ หรือแผนที่ 

ของรานคา ใหลูกคาสามารถติดตอผูประกอบการนอกเหนือจากการติดตอทางเว็บไซตได 

6) การอางอิงถึงผูที่เคยใชบริการไปแลว (Testimonials) รูปแบบของการอางอิงลูกคานั้น 

ควรเลือกใชคําพูดในแงมุมที่ดี และควรอางอิงถึงขอมูลของลูกคา เชน ชื่อ นามสกุล อาชพี ซึ่งหากเปน

คนทีม่ีชื่อเสียงจะยิ่งชวยสรางความนาเชื่อถือใหกับเว็บไซตไดมากยิ่งข้ึน 

7)  การรบัรองความนาเชื่อถือของเว็บไซตดวยองคกรที่เปนที่รูจัก เชน สมาคมการคาชมรม

สินคา OTOP ผูประกอบการควรนําหลักฐานยืนการเปนสมาชิกขององคกรเหลานั้น เชน ใบประกาศ 

หมายเลขสมาชิก ฯลฯ มาลงไวในเว็บไซต การสมัครเปนสมาชิกองคกรที่ทําหนาที่เขามารบัรองตัวตน

ในโลกอินเทอรเน็ต ไดแก การจดทะเบียนพาณิชยอิเล็กทรอนิกส ของ กรมพัฒนาธุรกิจ 

(www.DBD.go.th) กระทรวงพาณิชย  

8)  การนาํรางวัล หรือขาวสารเก่ียวกับเว็บไซตมาแสดง หากผูประกอบการไดรับรางวัลจาก

หนวยงานตาง ๆ เชน ชนะการประกวด ไดรับรางวัลอ่ืน ๆ หรือขาวสารที่เก่ียวของกับองคกรหรือ

ธุรกิจองคุณ ตามสื่อตาง ๆ เชน หนังสือพิมพ นิตยสาร วิทยุ หรือ โทรทัศน ควรนําขอมูลเหลานั้นมา

แสดงไวที่หนาเว็บไซต 

9)  อางอิงถึงระยะเวลาในการเปดใหบริการ ยิ่งเปดมานานเทาไรหมายถึงความนาเชื่อถือและ

ความเชี่ยวชาญ เนื่องจากเว็บไซตท่ีไมนาเชื่อถือหรือมีวัตถุประสงคอ่ืนแอบแฝงสวนใหญจะไมสามารถ

เปดใหบริการนานได 

10)  การสะกดตัวอักษรหรือการใชภาษาภายในในเว็บไซตควรจะมคีวามถูกตอง สวยงามนา

อาน แสดงถึงความตั้งใจในการสรางเว็บไซตของผูประกอบการ 

จากแนวคิดที่กลาวมาขางตนเกี่ยวกับกลยุทธการตลาดออนไลน (Online Marketing 

Strategy) กลาวไดวาไมวาจะเปนการทําการตลาดออนไลนหรือออฟไลนก็จําเปนตองพึงพาปจจัยทั้ง 

4 ดานเหมือนกันเพราะเปนเครื่องมือในการทําการตลาดใหไดประสิทธิภาพสูงสูด แตสิ่งทีต่างกัน

ระหวางการตลาดออนไลนและออฟไลนนั้น คือการที่จะทําการตลาดออนไลนนอกจากจะใชปจจัยทั้ง 

4 ดานที่เปนเครื่องมือขับเคลื่อนแลวนั้น ยังคงตองอาศัยหลักการสรางความนาเชื่อถือซึ่งเปนสิ่งสําคญั

ของการทําการตลาดออนไลนบนเว็บไซต เพราะผูซื้อกลุมเหลาน้ีตองการที่จะรับรูขอมูลขาวสารที่เปน

จริงและนาเชื่อถือพอที่จะสรางความเชื่อมั่นในการตัดสินใจเลือกซื้อ ดังนั้นจึงสามารถสรุปไดวาการ

กําหนดกลยุทธทางการตลาดออนไลนนั้น จําเปนตองมีปจจัยทั้ง 4 ดาน คือ ดานผลิตภัณฑ, ดานราคา

,ดานการสงเสริมการตลาด และดานบริการตาง ๆ ซึ่งท้ัง 4 ดานนี้มีความสาํคัญอยางยิ่งที่จะเปนตัวทํา

ใหกอเกิดธุรกิจตาง ๆ บนอินเทอรเน็ต และเปนปจจัยที่สําคัญที่ขาดไมได 
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2.1.5 แนวคิด ทฤษฎีการตัดสินใจ 

 McGrew และ Wilson (1982) ไดใหคําจํากัดความของการตดัสินใจวา เปนตัวเลือกที่มีอยู 

(An Act of Choice Between Alternatives)  แตการตัดสินใจเปนกระบวนการซึ่งไมใชการกระทํา

ที่คงที่ ซึ่งในทางกลับกัน กระบวนการตัดสินใจยังเก่ียวเนื่องกับสิ่งแวดลอมรอบขางของผูบริโภคที่

กําลังเกิดขึ้นอยูในขั้นตอนของการตัดสินใจ 

 Walters (1978, p. 115) ไดใหความหมายของการตัดสินใจ (Decision) หมายถึง กระทําใน

สิ่งใดสิ่งหนึ่งที่เกิดจากการตัวเลือกตาง ๆ ท่ีมีอยู 

 Kotler (2000, pp. 176-178) ไดอธิบายถึงความหมายของการตัดสินใจ คือ ผูบรโิภคจะเกิด

การตัดสินใจไดนั้นจะเกิดจากปจจัยภายในของผูบริโภค คือ แรงจูงใจ การรับรู การเรียนรู บุคลิกภาพ

และทัศนคติ ซึ่งปจจัยภายในเหลานี้จะแสดงใหเห็นถึงความตองการ และทําใหเกิดความตระหนักถึง

การมีสินคาที่เปนตัวเลือกอยางมากมาย อีกทั้งในสวนของกิจกรรมที่มผีูบริโภคมีสวนเขามาเก่ียวของ

กับขอมูลที่มีอยู หรือจะเปนขอมูลของฝายผูผลิตใหมา และสุดทายคือการประเมินคาจากตัวเลือก

เหลานั้น 

 สิริภา กิจประพฤทธิ์กุล (2558) ใหคําจํากัดความของคําวาการตัดสินใจ หมายถึง 

กระบวนการที่เปนการกระทําของผูบริโภคที่จะเปนตัวบงชี้หรือเปนตัวกําหนดของการกระทําของ

ตนเองเพื่อตอบสนองความตองการ และความคาดหวัง เพื่อใหเกิดความพึงพอใจ 

 วิภาวรรณ มโนปราโมทย (2558) ใหคําจํากัดความของคําวาการตัดสินใจ หมายถึง 

กระบวนการของการเลือกที่เกิดจากการตัดสินใจจากปยจัยตาง ๆ ของผูบริโภคซึ่งเปนข้ันตอนสุดทาย

หลังจากผานกระบวนการคิดวิเคราะหจากตัวผูบริโภคแลว เพื่อใหไดสิ่งที่เปนไปตามความตองการ 

และความพึงพอใจมากที่สุด 

 จุรีย พานทอง (2559) ใหคําจํากัดความของคําวาการตัดสินใจ หมายถึง การตัดสินใจเปน

กระบวนการพิจารณาทางเลือกจากหลาย ๆ ทาง โดยไดผานพิจารณาอยางดีแลว และนํามาทําการ

เปรียบเทียบกันจนถึงข้ันตอนสุดทายคือการไดทางเลือกที่เหมาะสม อีกทั้งยังสามารถทําใหเกิดความ

พึงพอใจตามวัตถุประสงคในการตัดสินใจ โดยผูบรโิภคนั้นจะตัดสินใจเลือกซื้อผลิตภัณฑหรือบริการที่

ตรงตามความตองการมากที่สดุ 

 ผูวิจัยจึงสามารถสรุปความหมายและคาํจํากัดความของการตัดสิดใจจากที่อางอิงไดวา 

ความหมายของการตัดสินใจจากหลาย ๆ นักวิจัยนั้น จะมีความสอดคลองกันในแนวทางท่ีวา การ

ตัดสินใจน้ันเปนกระบวนการคิดวิเคราะหของผูบริโภคโดยจะพิจารณาจากทางเลือกหรือตัวเลือก 

หลาย ๆ ทาง โดยทางเลือกเลานี้จะเกิดจากปยจัยภายในท่ีทาง Kotler (2000) ไดกลาวถึงนั้นคือ 

แรงจูงใจ การรับรู การเรยีนรู บุคลิกภาพและทัศนคติ ซึ่งสิ่งเหลานี้จะเปนท่ีทําใหผูบริโภคเกิด
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พฤติกรรมหรือการกระทําที่จะเกิดขึ้นในขั้นตอนสุดทายคือขั้นตอนการตัดสินใจเลือกผลิตภัณฑหรือ

บริการท่ีตรงตามวัตถุประสงคของผูบริโภคและเกิดความพึงพอใจในตนเองมากที่สุด 

 Holloway (2002) ไดกลาวถึง พฤติกรรมในการซื้อและการตัดสินใจของผูบริโภคหรือ

นักทองเที่ยว โดยใชแบบจําลองท่ีเรียกวา AIDA (Awareness, Interest, Desire, Action) และได

อธิบายไววา สิ่งแรกที่นักการตลาดจําเปนตองใหความสําคญัคอื การสรางความตระหนักใหกับ

ผูบรโิภค เพื่อแสดงใหเห็นถึงสิ่งนาสนใจของผลิตภัณฑหรือบริการท่ีผูบริโภคตองการ เพื่อเปนการ

กระตุนใหเกิดการรับรู ซึ่งเปนกระบวนการที่สําคัญที่สามารถเขามากระทบในการเลือกและ

ตีความหมายขอมูล เนื่องจากทุกวันน้ีผูบริโภคมักจะไดรบัขอมูลโดยผานจากสื่อตาง ๆ จาํนวนมาก  

ดังน้ันเมื่อมีการกระตุนใหผูบรโิภคหรือนักทองเท่ียวใหเกิดความสนใจในตัวสินคาและการบริการได

มาก ก็จะสงผลตอพฤติกรรมการตดัสินใจในภายหลัง และขั้นตอไปผูบริโภคก็จะเกิดความสนใจในตัว

ผลิตภัณฑตาง ๆ และเมื่อผูบริโภคไดรับการกระตุนจากสื่อตาง ๆ อาทิเชน จากสื่อสังคมออนไลน จาก

โทรทัศน หรือจากการบอกเลาจากปากตอปาก ก็จะกอใหเกิดความสนใจไดงาย และเกิดการดึงดูด

หรือการกระตุนความตองการไดมาก  

 Schiffman และ Kanuk (1994, p. 659)  ไดใหความหมายเก่ียวกับกระบวนการตัดสินใจซื้อ 

หมายถึง กระบวนการหรือขั้นตอนในการเลือกซื้อผลิตภัณฑหรือบริการจากสองทางเลือกข้ึนไป ซึ่ง

ไดแก การตัดสินใจดานจิตใจ เชน ความรูสึก ความคิด รวมไปถึงพฤตกิรรมทางกายภาพของผูบริโภค 

โดยการตัดสินใจในการเลือกซื้อผลิตภัณฑหรือบริการนั้นจะปรากฎขึ้นในชวงระยะเวลาหนึ่งที่จะสงผล

ใหเกิดถึงกิจกรรมในการซื้อและเกิดเปนพฤติกรรมการเลือกซื้อตามแตลักษณะบุคคล ซึ่งขั้นตอนของ

กระบวนการตัดสินใจซื้อนั้นสามารถแบงออกเปน 5 ข้ันตอน ดังรูปภาพที่ 2.3  Kotler (2003)  

 

ภาพที่ 2.3: กระบวนการตัดสนิใจซื้อ 5 ขั้นตอน 

 

 

 

   

  

 

 

ที่มา: Kotler, P. (2003). Marketing management. New Jersey: Prentice-Hall. 
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 จากภาพที่ 2.3 กระบวนการตดัสินใจซื้อ 5 ขั้นตอน (Stages of the Buying Decision 

Process) สามารถอธิบายไดดงัตอไปนี้ 

1) รับการรับรูถึงความตองการหรือการรับรูปญหา คือ เปนสิ่งที่บุคคลสามารถรับรูถความ

ตองการจากภายในบุคคลซึ่งเกิดจากแรงกระตุนจากภายในและภายนอกของแตละบุคคล เชน ความ

เจ็บปวด ความหิว และความกระหาย ที่เปนอาการความตองการของรางกาย (Physiological 

Needs) และอาการความตองการในรูปแบบความปราถนาในดานจิตวิทยา และเมื่อเกิดสิ่งเหลานี้ใน

ระดับหนึ่งแลวนั้นก็จะเปนสิ่งท่ีกระตุนใหบุคคลนั้นไดเรียนรูถึงแนวทางในการจัดการกับสิ่งกระตุนท่ี

เกิดจากเหตุการณในอดีต และทําใหไดทราบวาจะตองเตรียมรับการตอบสนองอยางไนกับท่ีมากระตุน

ภายในบุคคล 

2) การคนขอมูล คือความตองการที่ไมสามารถตอบสนองในการคนหาขอมูลได เมื่อบุคคล

เกิดความตองการที่ถูกกระตุนมากพอ และเม่ือสิ่งท่ีสามารถตอบสนองใหแกบุคคลไดน้ันอยูใกลตนเอง

ก็จะทําใหเกิดการคนหาไดงายและมากขึ้น หรืออาจจะสามารถคนขอมลูจากความตองการในภายหลัง

ที่ผานมาแลว กระตุนใหเกิดความจดจาํและสะสมไว ซึ่งแหลงขอมูลของบุคคลนั้นประกอบดวย 5 

แหลง ดังนี้  

- แหลงดานบุคคล คือ สมาชิกในครอบครัว เพื่อน เปนตน 

- แหลงดานการคา คือ พนักงานขาย สื่อโฆษณา เปนตน 

- แหลงทางดานประสบการณ คอื การใชบริการ หรือการใชสินคา  

- แหลงทางดานชุมชน คือ องคกรตาง ๆ  

- แหลงดานการทดลอง คือ หนวยวิจัยทางการตลาด  

3) การประเมินผลทางเลือก คือ การที่นักการตลาดตาง ๆ ไดทราบถึงวิธีการสืบคนขอมูลใน

การหาผลิตภัณฑหรือบริการของผูบริโภคแลวนั้น นอกจากนี้นักการตลาดยังจําเปนตองทราบถึง การ

ประเมินทางเลือก (Alternative Evaluation) หมายถึง การที่ผูบริโภคนําขอมูลที่ไดจากการคนหา

และนํามาประเมินผลิตภัณฑหรือบริการตาง ๆ โดยดูจากตราผลิตภัณฑที่เลือก และการประเมินจาก

ผูบรโิภคน้ันถือวาไมใชกระบวนการการประเมิณที่งายนัก  เพราะจะขึ้นอยูกับสถานการณหรือ

ประสบการณที่ทางผูบริโภคเคยไดรับหรือสัมผัสมาจะนาํมาเปนตัวประเมินผลอีกเชนกัน และใน

บางครั้งการประเมินพิจารณาของผูบริโภคนั้นก็สามารถทําไดโดยตนเอง ก็คืออาจจะใหการพิจารณา

ไมมากนัก หรือไดรับคําแนะนําจากพนังงานเพิ่มเติม 

4) การตัดสินใจซื้อ คือ ในสวนของขั้นตอนการประเมินที่ผานมา พฤติกรรมของผูบริโภคเร่ิม

มีการเปลียนในขั้นตอนการตัดสินใจ คือ เร่ิมมีการจัดลําดับความชอบในผลิตภัณฑหรือบริการตาง ๆ 

และทําใหเกิดความตั้งใจที่จะตองการซื้อสินคาหรือบริการนั้น ๆ ซึ่งโดยทั่วไปการตัดสินใจของผูบริโภค

นั้น (Purchase Decision) จะเริ่มจากสิ่งที่ชื่นชอบที่สุด  และในสวนของการตัดสินใจซื้อในบางครั้ง



24 

 

ของผูบริโภค อาจจะถูกคั้นกลางดวยดานทัศนคติของบุคคลอื่น ๆ (Attitudes of Others) ก็จะมีผล

ตอการตัดสินใจซื้อผลิตภัณฑหรือบริการของผูบริโภคได 

5) พฤติกรรมภายหลังซื้อ คือ ภายหลังจากที่ผูบริโภคไดทําการตัดสินใจเลือกซื้ออยางใดอยาง

หนึ่งไปแลว และสิ่งเหลานั้นสามารถที่จะตอบสนองความตองการไดตรงตามที่ตั้งเปาหมายไว ซึ่งการ

ตอบสนองที่ผูบริโภคไดรับมานั้นจะขึ้นอยูกับการบริการของพนักงาน หรือบริการหลังการขายตาง ๆ 

ที่ทําใหเกิดความพึงพอใจ เมื่อผูบริโภคไดรับความรูสึกพึงพอใจกับสิ่งที่ดีรับมานั้น ก็จะทําใหผูบริโภค

เกิดความประทับใจ และเกิดการซื้อสินคาหรือบริการซ้ํา ดงันั้นพฤติกรรมของผูบริโภคภายหลังจาก

การซื้อนักการตลาดจําเปนตองใหความสนใจและติดตาม ไดแก ความพึงพอใจหลังจากการซื้อ เชน 

ติดตามผูบริโภคถึงในสิ่งที่ไดรับมานั้นมีความพึงพอใจเพียงใด เปนตน การกระทําภายหลังการซ้ือ เชน 

โอกาสที่จะเกิดการซื้อซ้ําหรือตองการอยากจะมาใชบริการใหมอีกครั้ง เปนตน และพฤติกรรมการใช

และกําจัดภายหลังการซื้อ เชน พนักงานการตลาดตองคอยติดตามผูบริโภคเก่ียวกับการใชสินคาหรือ

บริการ 

 

2.1.6  งานวิจัยที่เกี่ยวของ  

 สุรางคนา แกวตา (2556) ปจจัยที่มความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกใชบริการธุระกิจที่พัก

ของนักทองเท่ียวชาวจีนในจังหวัดภูเก็ต: งานวิจัยเรื่องนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษาความสัมพันธระหวาง

คุณลักษณสวนบุคคล พฤติกรรมและแรงจูงใจของนักทองเที่ยวชาวจีนกับการใหความสําคญักับสวน

ประสมทางการตลาด โดยกลุมตัวอยางที่ใชในการวิจัยแบบเฉพาะเจาะจง คือนักทองเท่ียวชาวจีน

จํานวน 385 คน ซึ่งผลการวิจัยพวา คุณลักษณสวนบุคคลของนักทองเที่ยวชาวจีน อายุสวนใหญอยูที่ 

25-35ป จบการศกึษาระดับปริญาตรี มีสถานภาพสมรสแลว อาชพีพนักงานเอกชน และมีรายไดตอ

เดือน 20,001-30,000 บาท โดยนักทองเที่ยวชาวจีนสวนใหญเดินทางมาทองเที่ยวที่ภูเก็ตเปนคร้ังที่ 1 

เขาพักครั้งละ 3-5 คืน ลักษณะการทองเที่ยวเปนหมูคณะและบริษัทนาํเที่ยว นักทองเท่ียวชาวจีนให

ความสาํคัญกับปจจัยดานบุคคลเปนอันดับแรก ความสัมพันธของคุณลักษณะสวนบุคคลของ

นักทองเที่ยวชาวจีน พบวา เพศ อายุ ระดับการศกึษา อาชีพ รายไดตอเดือน แสดงใหเห็นวาลักษณะ

สวนบุคคลนั้นมีความสัมพันธกับกับการตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจที่พักของนักทองเที่ยวชาวจีน 

ดานพฤติกรรมนักทองเที่ยวชาวจีน พบวาดานที่พักนักทองเที่ยวชาวจีนสวนใหญจะเลือกพักในโรงแรม 

ที่มีราคาไมแพงมากนัก แรงจูงใจของนักทองเที่ยวชาวจีนมคีวามสมัพันธกับปจจัยสวนประสมทาง

การตลาด ดานผลิตภัณพ/บริการ ดานราคา ดานชองทางการจัดขําหนาย ดานกระบวนการใหบริการ 

ดานบุคคลากร และดานลักษระทางกายภาพ และกอใหเกิดความผูกพันธระหวางองคกรและลูกคา 

และปจจัยที่มคีวามสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกใชบริการธุรกิจที่พักของนักทองเที่ยวชาวจีน พบวา 

นักทองเที่ยวชาวจีนใหความสําคัญในดานปจจัยสวนบุคคลเปนอันดับแรก 
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 ฤทัย เตชะบูรณเทพาภรณ (2554) แรงจูงใจ และปจจัยทางการตลาดบนเฟซบุค 

(Facebook) ที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหนคร: งานวิย

เรื่องนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือศึกษา แรงจูงใจ และปจจัยทางการตลาดบนเฟซบุค (Facebook) ที่มีผลตอ

การตัดสินใจซื้อสินคาและบริการของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร กลุมตัวอยางที่ใชในการศึกษา

วิจัย คือ ผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน ซึ่งผลการวิจัยพบวา แรงจูงใจบนเฟซบุค 

ไมวาจะเปนแรงจูงใจดานเหตุผลหรือแรงจูงใจดานอารมณ และปจจัยทางการตลาดบนเฟซบุค ไมวา

จะเปนดานผลิตภัณฑ หรือดานการสงเสรมิการตลาด ทั้งในสวนของการโฆษณา การสงเสริมการขาย 

การประชาสัมพันธและการออก-ขาว หรือการตลาดทางตรงมีผลสัมพันธกับการตัดสินใจซ้ือสินคาและ

บริการของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร  

 สิริภา กิจประพฤทธิ์กุล (2558) สวนประสมทางการตลาดบริการ ทัศนคติ และแรงจูงใจใน

การทองเที่ยวที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเดินทางไปทองเที่ยวที่ประเทศเกาหลีของนักทองเที่ยวชาว

ไทยในกรุงเทพมหานคร: งานวิจัยเรื่องนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาและวิเคราะหปจจัยสวนประสมทาง

การตลาดบริการไดแก ดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานชองทางการจัดจาํหนาย ดานการสงเสริม

การตลาด ดานบุคคล ดานกายภาพ และดานกระบวนการ เพื่อศึกษาถึงทัศนคติของนักทองเท่ียวชาว

ไทยในกรุงเทพมหานคร พื่อศึกษาถึงแรงจูงใจในการทองเที่ยวของนักทองเท่ียวชาวไทยใน

กรุงเทพมหานครที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจเดินทางไปทองเที่ยวที่ประเทศเกาหลี และเพื่อศึกษาถึง

การตัดสินใจเดินทางไปทองเที่ยวที่ประเทศเกาหลีของนักทองเที่ยวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร โดย

กลุมตัวอยางคือนักทองเท่ียวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร ที่มีอายุตั้งแต 18 ปข้ึนไป จาํนวน 400 คน 

จากผลการวิจัยพบวา ผูตอบแบบสอบถามนิยมเดินทางไปทองเท่ียวโดยวิธีไปดวยตนเองมากที่สุด 

บุคคลที่มีอิทธิพลในการตัดสินใจเดินทางไปทองเที่ยวดวยมากที่สุดคือครอบครัว สวนใหญเดินทางไป

ทองเท่ียวที่ประเทศเกาหลีเปนครั้งแรก ใชเวลาในการเดินทางทองเที่ยว 3-5 วัน ปจจัยดานสวน

ประสมทางการตลาดบริการ ทัศนคติ และแรงจูงใจในการทองเที่ยว โดยรวมมีคาเฉลี่ยอยูในระดับ

สาคัญมาก ผลจากการทดสอบสมมติฐาน พบวา ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดบริการ ทัศนคติ 

และแรงจูงใจในการทองเที่ยวมีอิทธิพลตอการตัดสินใจเดินทางไปทองเท่ียวท่ีประเทศเกาหลีของ

นักทองเที่ยวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร  

 จุรีย พานทอง (2559) ความเชื่อมั่นในผลิตภัณฑ ชองทางในการรับรูขาวสารและนวัตกรรม

ของผลิตภัณฑที่มีอิทธิพลตอการตดัสินใจซื้อสินคาโอทอปของผูบริโภคในกรุงเทพมหานคร: การวิจัยนี้

มีวัตถุประสงค คือ เพื่อศึกษาความเชื่อมั่นในผลิตภัณฑ ชองทางในการรับรูขาวสารและนวัตกรรมของ

ผลิตภัณฑที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาโอทอป โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บ

รวบรวมขอมูลจากผูบริโภคท่ีมีอายุตั้งแต 15 ปขึ้นไปที่เคยซื้อสินคาโอทอปจํานวน 200 คน 

ผลการวิจัยพบวาตัวแปรดานคุณสมบัติของตัวอยาง ไดแก เพศ อายุ รายไดตอเดือน ระดับการศึกษา 
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และอาชีพซึ่งเปนขอมูลที่ใชมาตรวัดแบบนามบัญญัติและเรยีงลําดับเนื่องจากไมสามารถวดัเปนมูลคา

ไดและผูวิจัยตองการบรรยายเพื่อใหทราบถึงจํานวนตัวอยางจําแนกตามคุณสมบัติเทานั้นดังนั้น สถิติที่

เหมาะสม คือ คาความถี่ (จํานวน) และคารอยละ และชองทางการรบัรูขาวสารขอมูลดานสื่อบุคคล 

และนวัตกรรมของสินคา เปนขอมูลที่ใชมาตรวัดอันตรภาค สถิติที่ไดแกคาเฉลี่ย และคาสวนเบ่ียงเบน

มาตรฐาน ที่สงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาโอทอป  

 กรกฎ ธรรมหงส (2559) พฤติกรรมการเปดรับสื่อ การรบัรูภาพลักษณดานการดูแลกิจการที่

ดีและความเชื่อม่ันที่มีตอธนาคารออมสินที่มีผลตอการตัดสินใจเลือกใชบริการธนาคารออมสินใน

อนาคตของลูกคาและไมใชลูกคาในเขตกรุงเทพมหานคร: วิจัยเชิงสํารวจนี้มีวัตถุประสงค เพ่ือศึกษา

ความสัมพันธระวางพฤติกรรมการเปดรับสื่อเก่ียวกับการกํากับดูแลกิจการที่ดี การรับรูภาพลักษณ

ดานการกํากับดูแลกิจการที่ดี ความเชื่อมั่นที่มีตอธนาคารออมสินและพฤติกรรมการตัดสินใจใชบริการ

ธนาคารออมสินในมุมมองของลูกคาและที่ไมใชลูกคาในเขตกรุงเทพมหานคร และเพื่อศึกษาการรับรู

ภาพลักษณดานการกํากับดูแลกิจการที่ดีของธนาคารออมสินและความเชื่อมั่นตอธนาคารออมสินท่ี

สามารถพยากรณพฤติกรรมการตัดสินใจใชบริการธนาคารออมสินในมุมมองลูกคาและไมใชลูกคาใน

เขตกรุงเทพมหานคร โดยมีกลุมตัวอยางรวมทั้งสิ้น 400 ตัวอยาง ผลการวิจัยพอสรุปไดดังนี้ กลุม

ตัวอยางมีการเปดรบั สื่อบุคคล (พนักงาน/ ผูบริหารของธนาคาร) มากที่สุด รับรูภาพลักษณดาน

หลักการสรางคุณคา (Value Creation) มากที่สุด และความเชื่อมั่นที่มีตอธนาคารออมสินมากที่สุด 

คือ ดานความนาเชื่อถือของธนาคาร รองลงมา ไดแก ดานการรักษาสัญญาหรือคําพูด ตามดวยดาน

ความเชื่อมั่นตอผลิตภัณฑดานการเงนิและบริการของธนาคารตามลาํดับ อีกทั้งกลุมตัวอยางมีโอกาส

ตัดสินใจใชบริการดานเงนิฝาก/ การลงทุนมากที่สุด รองลงมา ไดแก บริการดานสินเชื่อ ตามดวย

บริการดานธุรกรรม ตามลําดับ  

วรรณภา แกววิลัย (2558) การศึกษาผูบริโภคสวนประสมทางการตลาดบริการ และคุณภาพ

การใหบริการที่มีอิทธิพลตอความเชื่อมั่นในการบริการของนักทองเที่ยวในรูปแบบการทองเท่ียวเชิง

ผจญภัย ศึกษาในกรณขีองนักทองเที่ยวชาวไทยในกรุงเทพมหานคร: งานวิจัยนี้จึงมีวัตถุประสงคเพื่อ

ศึกษาอิทธิพลของปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดบริการที่มีตอความเชื่อมั่นในการบริการของ

นักทองเที่ยวเชิงผจญภัยในประเทศไทยในกรุงเทพมหานครและศึกษาปจจัยดานคุณภาพการ

ใหบริการที่มีตอความเชื่อมั่นในการบริการของนักทองเท่ียวเชิงผจญภัยในประเทศไทยใน

กรุงเทพมหานคร โดยใชแบบสอบถามเปนเครื่องมือในการเก็บรวบรวมขอมูลทั้งหมด 400 คน จาก

ผลการวิจัยพบวา ผูตอบแบบสอบถาม สวนใหญเปนเพศหญิง มีอายุ 26-35 ป มีสถานะโสด ระดับ

การศึกษาปริญญาตร ีเปนพนกังาน / ลูกจาบรษิัทเอกชน มีรายได 15,001-25,000 บาท ภูมิลําเนาอยู

ในกรุงเทพ/ ปริมณฑล/ ภาคกลาง เปนสวนใหญ ลักษณะการทองเที่ยวนิยมไปเที่ยวกับเพื่อน และ

แฟน ผลการวิเคราะหถึงปจจัยสวนประสมการตลาดบริการ พบวาวาตัวแปรที่ไมมีอิทธิพลตอ
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นักทองเที่ยว คือตัวแปรดานผลิตภัณฑ ดานราคา ดานการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาดและ

ตัวแปรที่มีอิทธิพลตอนักทองเที่ยว คือ ดานบุคลากร ดานกระบวนการ และดานลักษณะทางกายภาพ 

ผลการวิเคราะหถึงปจจัยคุณภาพการใหบริการพบวา จากขอมูลตัวแปรที่มีอิทธิพลสูงสุด คือความ

เขาอกเขาใจ และผลการวิเคราะหปจจัยความเชื่อมั่นในการบริการ ของนกัทองเท่ียว ดานบุคคล 

พบวาสวนใหญจะเชื่อมั่นตอการควบคุม หรือเกิดเหตุฉุกเฉินในการทํากิจกรรม ดานกระบวนการ

นักทองเที่ยวสวนใหญจะเชื่อมั่นในอุปกรณ และเครื่องมือที่มีคณุภาพ และผูใหบริการที่มคีวามรู

ความสามารถตอการควบคุมดูแล สวนปจจัยดานองคกร พบวานักทองเที่ยวคํานึงถึงทั้งสถานที่ที่

ใหบริการมีความเหมาะสมกับกิจกรรม และผูใหบริการมีความนาเชื่อถือ และมีอุปกรณท่ีทันสมัย 

วิภาวรรณ มโนปราโมทย (2558) ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานสังคม

ออนไลน (อินสตาแกรม)ของประชากรในกรุงเทพมหานคร: การศึกษาวิจัยเรื่อง ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจซื้อสินคาผานสังคมออนไลน (อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษา

ปจจัยดานทัศนคติ ความไววางใจและสวนประสมทางการตลาด ของประชากรในกรุงเทพมหานคร ตัว

แปรตนคือ ทศันคติ ความไววางใจและสวนประสมทางการตลาด ตัวแปรตามคือการตัดสินใจซื้อสินคา

ผานสังคมออนไลน (อินสตาแกรม) กลุมตวัอยางคือประชากรในกรุงเทพมหานคร ที่มีอายุตั้งแต 23 ป

ขึ้นไป จํานวน 400 คน ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีชวงอายุ

ระหวาง 23-30 ป มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตร ีและประกอบอาชีพพนักงานบริษทัเอกชน มี

รายไดตอเดือนที่ 20,001 - 30,000 บาท โดยผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเลือกซื้อเสื้อผา เครื่องแตง

กายผานสังคมออนไลน (อินสตาแกรม) และสวนใหญของผูตอบแบบสอบจะมีความถี่ในการซื้อสินคา

ผานอินสตาแกรมเดือนละ 1 ครั้ง และสวนใหญซื้อสินคาครั้งละ 500-1,000 บาท ปจจัยดานทัศนคติ

ปจจัยดานความไววางใจ และปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด โดยรวมมีคาเฉลี่ยอยูในระดับ

สําคัญมาก ผลจากการทดสอบสมมติฐาน พบวา ปจจัยดานทัศนคต ิปจจัยดานความไววางใจ  

และปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานสังคมออนไลน 

(อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร 

ธันยพัฒน ภาดาเพิ่มผลสมบัติ (2558) การศึกษาสวนประสมทางการตลาด ความสาํเร็จของ

ระบบสารสนเทศ และการยอมรับการใชเทคโนโลยีสารสนเทศ ที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคา

ผานไลนแอพพลิเคชั้น ของคนในกรุงเทพมหานคร: การศึกษาวิจัยเรื่อง การศกึษาสวนประสมทาง

การตลาด ความสาํเร็จของระบบสารสนเทศและการยอมรับการใชเทคโนโลยีสารสนเทศ ที่มีอิทธิพล

ตอการตัดสินใจซื้อสินคาผานไลน แอพพลิเคชั่น ของคนในกรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาปจจัยดานสวน

ประสมทางการตลาด ความสําเร็จของระบบสารสนเทศ และการยอมรับการใชเทคโนโลยีสารสนเทศ 

ของคนที่ใชไลน แอพพลิเคชั่น ในกรุงเทพมหานคร ตัวแปรตนคือ สวนประสมทางการตลาด 

ความสาํเร็จของระบบสารสนเทศ และการยอมรับการใชเทคโนโลยีสารสนเทศ ตัวแปรตามคือการ
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ตัดสินใจซ้ือสินคาผานไลน แอพพลิเคชั่น กลุมตัวอยางคือผูท่ีใชไลน แอพพลิเคชั่น ในกรุงเทพมหานคร 

จํานวน 400 คน ผลการศึกษาพบวา ผูตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง มีชวงอายุระหวาง 26 

– 35 ป มีระดับการศึกษาระดับปริญญาตรี ประกอบอาชีพรับราชการและพนักงานรฐัวสิาหกิจ มี

รายไดเฉลี่ยตอเดือนท่ีระดับ 20,001 - 30,000 บาท สวนใหญมีประสบการณซื้อสินคาผานไลนโดยอยู

ที่เดือนละ 1 ครั้ง ซึ่งเครื่องแตงกายเปนสินคาที่ไดรับความนยิมในการซื้อสูงสุด โดยมีคาใชจายอยูที่ 

1,001-2,000 บาทตอครั้งของการซื้อ ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด โดยรวมอยูในระดับ

ความสาํคัญมาก ปจจัยดานความสาํเรจ็ของระบบสารสนเทศ และปจจัยดานการยอมรับการใช

เทคโนโลยีสารสนเทศ โดยรวมอยูในระดับความสําคัญมากที่สุด ผลจากการทดสอบสมมติฐาน พบวา 

ปจจัยดานสวนประสมทางการตลาด และปจจัยดานความสาํเร็จของระบบสารสนเทศ มีอิทธิพลตอ

การตัดสินใจซื้อสินคาผานไลน แอพพลิเคชั่น ของคนในกรุงเทพมหานคร  

สุทินา หิรัญประทีป (2558) ประสิทธิผลของการสื่อสารการตลาดออนไลนสําหรับกลุม

เยาวชนของธุรกิจดนตรีในประเทศไทย: เปนงานวิจัยเชิงปรมิาณ (Quantitative Research) โดยมี

วัตถุประสงคในการศึกษาเพื่อทราบประสิทธิผลของการสื่อสารการตลาดออนไลนสําหรับ

กลุมเปาหมายที่เปนเยาวชนของธุรกิจดนตรใีนประเทศไทย และเพ่ือเปรียบเทียบประสิทธิผลของกล

ยุทธการสื่อสารการตลาดออนไลนสาํหรับกลุมเปาหมายที่เปนเยาวชนของธุรกิจดนตรใีนประเทศไทย

ในแตละชองทางจํานวน 200 คน ผลการวิจัยพบวา กลุมตัวอยางเปนเพศหญิง และ เพศชาย ใน

สัดสวนที่เทากันอายุสูงสุด 26 ปสวนใหญศึกษาอยูในระดับปริญญาตรีและมีรายไดเฉลี่ย 5,000 – 

10,000 บาท เหตุผลที่เยาวชนเลือกฟงเพลงจากคายตาง ๆ พบวาเนื้อหาของเพลงมีความไพเราะ 

สําหรับชองทางในการรบัรูและรับฟงดนตรีผานสื่อออนไลน พบวา เยาวชนใชชองทางYoutube ใน

การรับรูและรับฟงดนตรีผานสื่อออนไลน/ อินเทอรเน็ตมากที่สุด ในสวนของชองทางในการรับรูและ

รับฟงขาวสารทางการตลาดของธุรกิจดนตรี พบวาชองทางท่ีเยาวชนรับรูและรับฟงขาวสารการตลาด

ของธุรกิจดนตรีมากที่สุด คือ ขอมูลจากสื่อออนไลน สําหรับการศึกษาเก่ียวกับความเห็นตอกลยุทธ

การสื่อสารออนไลนชองทางตาง ๆ ของธุรกิจดนตรีในประเทศไทยพบวา เยาวชนมีความเห็นตอกล

ยุทธของการสื่อสารออนไลนทางหนาเพจ YouTube อยูในระดับเห็นดวยอยางยิ่งในขณะที่เพจ 

Website, เพจ Facebook และคลื่นวิทยุออนไลน อยูในระดับเห็นดวย สําหรับประสิทธิผลของกล

ยุทธการสื่อสารการตลาดผานสื่อออนไลนของธุรกิจดนตรี พบวา อันดับแรก สื่อออนไลนงายตอการ

หาขอมูลขาวสารของเพลงไดอยางรวดเร็ว ผลการทดสอบสมมติฐานการวิจัยพบวา ลักษณะทาง

ประชากรศาสตรจาํแนกตามรายไดแตกตางกันจะมีประสิทธผิลของการสื่อสารผานชองทางออนไลน

แตกตางกัน 

นพวรรณ มีสมบรูณ (2552) ปจจัยการตลาดท่ีสงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคาและบริการผาน

การทําการตลาดออนไลนบนโทรศัพทเคลื่อนที่ กรณีศึกษา: นักศึกษามหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย: การ
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วิจัยเรื่องนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาปจจัยทางการตลาดท่ีสงตอการตดัสินใจซื้อสินคาและบริการผาน

การทําตลาดออนไลนบนโทรศัพทเคลื่อนที่ ศึกษาลําดับความสาํคัญของปจจัยการตลาดที่สงผลการ

ตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการผานการทําตลาดออนไลนบนโทรศพัทเคลื่อนที่ และเปรียบเที่ยบ

ความสาํคัญของปจจัยการตลาดที่มีผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการผานการทําตลาดออนไลน

บนโทรศพัทเคลื่อนท่ี กลุมตัวอยาง นักศกึษามหาวิทยาลัยธรุกิจบัณฑิตย จํานวน 246 คน ใช

แบบสอบถาม 246 ชุด ประกอบดวย 4 สวน  

1) ขอมูลสวนบุคคล 4 ขอ 

2) ขอมูลเก่ียวกับการใชโทรศัพทเคลื่อนที่  11 ขอ  

3) ปจจัยการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสืนใจซื้อสินคาและบริการผานการทําการตลาดออนไลน

บนโทรศพัทเคลื่อนท่ี ซึ่งมีลักษณะเปนแบบประเมินคา 5 ระดับ 

4) ขอเสนอแนะของกลุมตัวอยาง 

ผลการวิจัยพบวา 

1) กลุมตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง 

2) กลุมตัวอยางสวนใหญใชระบบ AIS มากท่ีสุด เลือกใชรปูแบบเติมเงิน มีความรูสึกวาขาด

โทรศพัทเคลื่อนที่ไมไดรูสึกเหมือนขาดการติดตอ มีปญหาขอความโฆษณาท่ีสงมาไมครบถวนสมบรูณ

มากที่สุด  

3) ขอมูลดานความสําคัญของปจจัยการตลาดท่ีสงผลตอการตดัสินใจซื้อสินคาและบริการ

ผานการทาํตลาดออนไลนบนโทรศพัทเคลื่อนที่ พบวาคาเฉลี่ยของระดับความสําคัญของปจจัย

การตลาด 6 ดาน โดยรวมอยูในระดับมาก 

พรศิริ สุทธิรัตนชัยชาญ (2551) การศึกษาระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกสและเครื่องมือทางการ

ตลาดออนไลนของเว็บไซตผลิตภัณฑหัตถกรรมไทย งานวิจัยเรื่องนี้มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษาระบบ

พาณิชยอิเล็กทรอนิกสและเครื่องมือทางการตลาดออนไลนของเว็บไซตผลิตภัณฑหัตถกรรมไทย ใช

วิธีการสาํรวจดวยรายการตรวจสอบจํานวน 40 เว็บไซตและแบบสอบถามจากผูประกอบการที่ให

ความรวมมือจํานวน 21 ราย รายการตรวจสอบระบบพาณิชยอิเล็กทรอนิกส แบงเปน 3 

องคประกอบ 

องคประกอบที่ 1 ความนาเชือ่ถือของผูประกอบการและประสิทธิภาพในการดาํเนินงานแบง

ออกเปน 3 สวน คือขอมูลของกิจการ ขอมูลของเว็บไซตและประสิทธิภาพในการดําเนินตามข้ันตอน  

องคประกอบที่ 2 เนื้อหาและการออกแบบเว็บไซต  

องคประกอบที่ 3 ประชาสัมพนัธเว็บไซตและการบริหารความสัมพันธกับลูกคา ดานการ

ประชาสัมพันธเว็บไซต สาํหรับแบบสอบถาม :แบงขอมูลออกเปน 2 สวน ไดแก สวนที่ 1 ขอมูลท่ัวไป

เก่ียวกับการดําเนินธุรกิจเว็บไซตของผูประกอบการ สวนท่ี 2 ขอมูลเก่ียวกับการเลือกใชเครื่องมือ
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ทางการตลาดออนไลนของผูประกอบการ และวิธีการบริหารความสัมพันธกับลูกคาที่ผูประกอบการ

นํามาใช 

จากการสาํรวจดวยรายการตรวจสอบพบวา วิธีการสรางความสัมพันธกับเว็บไซตอ่ืนเปนวิธีที่

ถูกนํามาใชมากที่สุด จากการตอบแบบสอบถามโดยผูประกอบการเว็บไซตพบวาผูประกอบการ

เลือกใชวิธีการประชาสัมพันธเว็บไซตดวยเว็บไซตเครื่องมือชวยคนหาเชน http://www.google.com 

และ http://www.sanook.com มากเปนอันดับหนึ่ง ดานการบริหารความสัมพันธกับลกูคาพบวา 

ผูประกอบการไดสรางฐานขอมูลลูกคาและใชกลยุทธสรางควาประทับใจใหกับลูกคาเพ่ือใหลูกคา

กลับมาใชบริการอีก 

เพ็ญทิพ อุนากรสวัสดิ์ (2556) รูปแบบและกลยุทธการทําการตลาดออนไลน เว็บไซต เดก็ดี

ดอทคอม งานวิจัยในครั้งนี้มีวัตถุประสงคเพ่ือ ศึกษารูปแบบการทําการตลาดออนไลน  เว็บไซตเด็ดดี

ดอทคอม  ศึกษากลยุทยการทําการตลาดออนไลน เว็บไซตเด็ดดีดอทคอม  และศึกษาปญหาและอุป

สรรคท่ีพบในการทําการตลาดออนไลน เว็บไซตเด็ดดีดอทคอม  กลุมตัวอยาง 1) ผูกอต้ังและและ

ผูบรหิาร เว็บไซตเด็ดดีดอทคอม  จํานวน 2 คน 2) ผูบริหารฝายการตลาด เว็บไซตเด็ดดีดอทคอม  

จํานวน 1 คน 3) ผูใชบริการเว็บไซตเด็ดดีดอทคอม เปนกลุมวัยรุนอายุ 13-23ป จํานวน  10 คน ใช

การสัมภาษณแบบเจาะลึก สาํหรับผูกอตั้งและและผูบริหาร , ผูบริหารฝายการตลาด และผูใชบรกิาร

เว็บไซตเด็ดดีดอทคอม ผลการวิจัยพบวา รูปแบบของเว็บไซตเด็ดดีดอทคอม เปนเว็บไซตในรูปแบบ

ของชุมชนออนไลน ที่มีกลุมเปาหมายชัดเจน โดยมีการใหบริการที่โดดเดน เชน เว็บบอรด มีการใชกล

ยุทธการตลาดสมัยใหมดวยเนื้อหาภายในเว็บไซตมีความเขาใจและเขาถึงกลุมวัยรุนซึ่งเปน

กลุมเปาหมายหลัก ปญหาและอุปสรรคที่พบคือผูใชงานเว็บไซตในประเทศไทย มีความรูในเรื่อง

ออนไลนมากยิ่งข้ึน การโฆษณาหรือการประชาสัมพันธกิจกรรมตาง ๆ ตองมีการเปลี่ยนแปลงและ

หลากหลายมากขึ้น 

 

2.2 สมมติฐาน 

 2.2.1 สมมติฐานที่ 1 ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดตางกัน มีปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจ

จองหองพักผานบรษิัทนาํเที่ยวออนไลน  (Online Travel Agent)  ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขต

กรุงเทพมหานครที่แตกตางกัน 

 2.2.2  สมมติฐานที่ 2 แรงจูงใจของผูใชบริการผานบรษิัทนาํเที่ยวออนไลน  (Online 

Travel Agent) มีอิทธิผลตอการตดัสินใจในการเลือกจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 2.2.3 สมมติฐานที่ 3 ความเชื่อมั่นในบริษัทนําเที่ยวออนไลน  (Online Travel Agent) มี

อิทธิพลตอการตัดสินใจในการเลือกจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร 
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 2.2.4 สมมติฐานที่  4 สวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองหองพักผาน

บริษัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

2.3 กรอบแนวคิดตามทฤษฎี 

 กรอบแนวคิดการวิจัยนี้ เปนการศกึษาในเรื่องของ ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจจอง

หองพักผานบริษัทนําเที่ยวออนไลน  (Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขต

กรุงเทพมหานครโดยมีตัวแปรอิสระ คือ ปจจัยสวนบุคคล แรงจูงใจ 2 ดาน คือ แรงจูงใจภายใน และ

แรงจูงใจภายนอก ความเช่ือมั่น 3 ดาน คือ ดานความนาเชือ่ถือ สินคาและบริการมีคุณภาพดี และ 

การรักษาสัญญาหรือคําพูด และสวนประสมทางการตลาด ท่ีสงผลตอการตดัสินใจจองหองพักผาน

ผานบรษิัทนําเท่ียวออนไลน  (Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขต

กรุงเทพมหานครดังแสดงในภาพที่ 2.4 
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ภาพที่ 2.4: กรอบแนวความคดิ 

 

ตัวแปรอิสระ       ตัวแปรตาม 

 

 

 

 

  

 

 

 

 

 

 

 
 

 
 
 

ปจจัยสวนบุคคล 

- เพศ 

- อาย ุ

- สถานภาพสมรส 

- ระดับการศกึษา 

- อาชีพ 

- รายได 

ความเชื่อมั่น  

- ดานความนาเช่ือถอื 

- สินคาและบริการมีคุณภาพดี 
- การรักษาสัญญาหรอืคําพูด 

แรงจูงใจ 

- แรงจูงใจดานเหตผุล 

- แรงจูงใจดานอารมณ 

ปจจัยสวนประสมทางการตลาด 

- ดานผลติภัณฑและบริการ 

- ดานราคา 

- ดานชองทางการจัดจําหนาย 

- ดานการสงเสรมิการตลาด 

การตัดสินใจจองหองพักผานผาน 

บริษัทนําเท่ียวออนไลน  (Online  

Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 



 

 

บทที่ 3 

วิธีการดําเนินการวิจัย 

 

3.1 ประเภทของงานวิจัย 

 งานวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองหองพักผานบรษิัทนําเที่ยวออนไลน  

(Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร ใชรูปแบบการวิจัยเชิง

ปริมาณ (Quantitative Research) โดยใชการรวบรวมแบบสอบถามจากขอมูลเชิงปรมิาณเพื่อศึกษา

ตามวัตถุประสงคและพิสูจนตามสมมติฐาน ซึ่งมีขั้นตอนการศกึษาขอมูลประกอบดวย กลุมประชากร

และการสุมกลุมตัวอยาง เคร่ืองมือที่ใชในการศึกษา การทดสอบเครื่องมือ วิธีการเก็บขอมูล และ

วิธีการทางสถิต 

 

3.2 กลุมประชากรและกลุมสุมตัวอยาง 

 3.2.1 กลุมประชากรท่ีใชในการวิจัย คือ ลูกคาชาวไทยที่เคยจองหองพักโรงแรมระดับ 4 ดาว

ผานบรษิัทนําเท่ียวออนไลน (Online Travel Agent)  ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 3.2.2 กลุมสุมตัวอยางที่ใชในการวิจัย คือ ลูกคาวัยทํางาน นักธุรกิจ นักศึกษา และ

นักทองเที่ยว ซึ่งผูวิจัยกระจายกลุมตัวอยางแบงเปนตามแหลงสถานที่ในเขตกรุงเทพมหานคร ดังน้ี 

- กลุมลูกคาวัยทํางานและนักธรุกิจ เขตบางรัก สาทร หวยขวาง คลองเตย ยานาวา 

และบางนา 

- นักศกึษา เขตคลองเตย บางนา และศรีนครนิทร 

- นักทองเที่ยว เขตบางรัก สาทร ปทุมวัน ประเวศ บางนา และลาดกระบัง 

สําหรับการกําหนดกลุมตัวอยางในครั้งน้ี ผูวิจัยใชการสุมตัวอยางแบบสะดวก (Convenience 

Sampling) เพื่อความสะดวก รวดเร็วในการทาํแบบสอบถามของผูตอบแบบสอบถาม โดยผูวิจัยไดทํา

การทดสอบการวิเคราะหกลุมตัวอยางจากการคาํนวณจาก Yamane (1967) โดยใชสูตรในการ

คํานวณแบบไมทราบจํานวนกลุมตัวอยางที่แนนอน โดยกําหนดระดับความเชื่อมั่นรอยละ 95 

ความคลาดเคลื่อนรอยละ 5 ซึ่งสูตรในการคํานวนในครั้งนี้คอื 

สูตร  n  =        N 

  1+N (e)
2
 

โดยที่  N  แทน  ขนาดของประชากร 

N  แทน  ขนาดของกลุมตัวอยาง 

E  แทน  คาความคาดเคลื่อนของการสุมตัวอยาง (0.05) 
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แทนคา n  =  12,260,574 

1+12,260,574 (0.05)2 

n  =  399.97 

ดังน้ันเพื่อความสะดวกในการประเมินผลการวิเคราะหขอมูล ผูวิจัยจึงไดกลุมตัวอยางทั้งหมด 

400 คน  

 

3.3 เครื่องมือที่ใชในการศึกษา 

 เครื่องมือที่ใชในการศึกษางานวิจัยเปนการรวบรวมแบบสอบถามแบบสะดวก 

(Convenience Sampling) ประกอบดวย 6 สวน ดังตอไปนี้  

 สวนท่ี 1 คือ ขอมูลสวนบุคคลของผูตอบแบบสอบถาม มีทั้งหมด 6 คําถาม ไดแก เพศ อายุ 

สถานภาพการสมรส ระดับการศกึษา อาชพี และรายไดตอเดือน ซึ่งมีลักษณะคําถามเปนแบบ

ตรวจสอบรายการ (Checklist)  

 สวนท่ี 2 คือ พฤติกรรมการใชบริการบริษัทนาํเที่ยวออนไลน  (Online Travel Agent) ซึ่งมี

ลักษณะเปนแบบเลือกตอบ จํานวน 4 ขอ 

สวนท่ี 3 คือ ปจจัยแรงจูงใจของผูใชบริการผานบรษิัทนําเทีย่วออนไลน  (Online Travel 

Agent) มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร  

ซึ่งมีลักษณะคาํถามแบบประเมินคา 5 ระดับ (Rating Scale) จาํนวน 10 ขอ โดยมีเกณฑการให

คะแนนความระดับแรงจูงใจ ดังนี้ 

5 หมายถึง ระดับแรงจูงใจมากที่สุด 

4 หมายถึง ระดับแรงจูงใจมาก 

3 หมายถึง ระดับแรงจูงใจกลาง 

2 หมายถึง ระดับแรงจูงใจเห็นดวยนอย 

1 หมายถึง ระดับแรงจูงใจนอยที่สุด 

สําหรับการแบงระดับแรงจูงใจ สามารถทําไดโดยใชสูตรการคํานวณหาความกวางของ อันตร

ภาคชั้น ดังนี้ 

 ความกวางของอันตรภาคชั้น  = คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด 

        จํานวนชั้น 

     = 5-1 

       5 

     = 0.8 

จากหลักเกณฑดังกลาวการแปลความหมายของระดับคะแนน สามารถจําแนกไดดังตอไปนี้ 
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ชวงชั้นของคะแนน    แปลผล 

คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00   มากที่สุด  

คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20  มาก  

คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40   ปานกลาง 

คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60  นอย 

คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80   นอยที่สุด 

 

สวนท่ี 4 คือ ความเชื่อมั่นของผูใชบริการบริษัทนาํเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) มี

ผลตอการตัดสินใจในการเลือกจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 

13 ขอ  สวนท่ี 5 คือ สวนประสมทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจจองหองพักผานบรษิัทนําเที่ยว

ออนไลน (Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 20 ขอ 

และสวนที่ 6 คือ การตัดสินใจจองหองพักโรงแรมระดับ 4 ดาวในเขตกรุงเทพมหานครผานบริษัทนํา

เที่ยวออนไลน  (Online Travel Agent) จํานวน 10 ขอ ซึ่งมีลักษณะคําถามแบบประเมินคา 5 ระดับ 

(Rating Scale) โดยมีเกณฑการใหคะแนนความคิดเห็น ดังนี้ 

5 หมายถึง ระดับความคิดเห็นที่ทาน เห็นดวยมากที่สุด 

4 หมายถึง ระดับความคิดเห็นที่ทาน เห็นดวยมาก 

3 หมายถึง ระดับความคิดเห็นที่ทาน เห็นดวยปานกลาง 

2 หมายถึง ระดับความคิดเห็นที่ทาน เห็นดวยนอย 

1 หมายถึง ระดับความคิดเห็นที่ทาน เห็นดวยนอยที่สุด 

สําหรับการแบงระดับความคิดเห็น สามารถทําไดโดยใชสูตรการคาํนวณหาความกวางของ 

อันตรภาคชั้น ดังนี้ 

 ความกวางของอันตรภาคชั้น  = คะแนนสูงสุด – คะแนนต่ําสุด 

        จํานวนชั้น 

     = 5-1 

       5 

     = 0.8 

จากหลักเกณฑดังกลาวการแปลความหมายของระดับคะแนน สามารถจําแนกไดดังตอไปนี้ 

ชวงชั้นของคะแนน    แปลผล 

คะแนนเฉลี่ย 4.21 – 5.00   มากที่สุด  

คะแนนเฉลี่ย 3.41 – 4.20  มาก  

คะแนนเฉลี่ย 2.61 – 3.40   ปานกลาง 
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คะแนนเฉลี่ย 1.81 – 2.60  นอย 

คะแนนเฉลี่ย 1.00 – 1.80   นอยที่สุด 

 

3.4 การทดสอบเครื่องมือ 

ผูวิจัยไดตรวจสอบคุณภาพเครื่องมือที่ใชในการวิจัย ซึ่งผูวิจัยมีการดําเนินการดังตอไปนี้ 

 3.4.1 ผูวิจัยไดจัดทาํแบบสอบถามจากการทบทวนวรรณกรรม งานวิจัยท่ีเกี่ยวของ และให

แบบสอบถามสอดคลองกับวัตุประสงคและสมมติฐานที่ต้ังไว จากนั้นไดนาํแบบสอบถามใหกับทาง

อาจารยที่ปรึกษาทําการพิจารณาและตรวจสอบความเหมาะสมและความถูกตองของการใชภาษา 

3.4.2 ผูวิจัยไดนาํแบบสอบถามที่ไดรับจากอาจารยที่ปรึกษาใหผูเชียวชาญตรวจสอบดาน

คุณภาพของคาํถามดานความเที่ยงตรงของเนื้อหา (Content Validity) จากผูเชียวชาญจํานวน 3 

ทาน เพื่อตรวจสอบความถูกตองของเน้ือหารวมไปถึงความถูกตองของภาษา (Wording) และ

โครงสรางแบบสอบถามในแตละขอใหสอดคลองตามวัตถุประสงคและตรงตามจุดมุงหมายของ

งานวิจัย โดยใชหลักดัชนีความสอดคลอง IOC (Index of Item-Objective Congruence) กําหนด

เกณฑคะแนนไมต่ํากวา 0.5 ในแตละขอ 

 3.4.3 ผูวิจัยนาํแบบสอบถามที่ไดหลังจากการปรับปรุงแกไขตามคําแนะนาํจากผูเชียวชาญทั้ง 

3 ทาน และอาจารยที่ปรึกษา นําไปทดสอบกับกลุมตัวอยางทดลอง (Tryout) แกกลุมตัวอยาง

ประชากรที่ใกลเคียงกับกลุมเปาหมายจรงิ จํานวน 30 คน เพื่อที่จะสามารถนํามาวิเคราะหหาคาความ

เชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถามดวยสัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบัค (Cronbach’s 

Coefficient) โดยกําหนดเกณฑตองมีคาไมต่ํากวา 0.7 โดยผูวิจัยไดทําการหาคาความเชื่อมั่น 

(Reliability) โดยมีผลการทดสอบตามตาราง 3.1 ดังนี้ 
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ตารางท่ี 3.1: แสดงผลทดสอบคาความเชื่อมั่น (Reliability) 

 

สวนของคําถาม คาแอลฟาครอนบัค 

แรงจูงใจ 

แรงจูงใจดานเหตุผล 0.877 

แรงจูงใจดานอารมณ 0.844 

ความเชื่อม่ัน 

ความนาเชื่อถือ 0.863 

สินคาและบริการมีคณุภาพดี 0.789 

การรักษาสัญญาหรือคําพูด 0.904 

สวนประสมทางการตลาด 

ผลิตภัณฑ 0.892 

ราคา 0.942 

ชองทางการจัดจําหนาย 0.917 

การสงเสริมการตลาด 0.903 

การตัดสินใจจองหองพักโรงแรมระดับ 4 ดาวใน

เขตกรุงเทพมหานครผานบริษัทนําเที่ยวออนไลน  

(Online Travel Agent) 

0.886 

 

3.5 วิธีการเก็บขอมูล 

 ผูวิจัยไดใชวิธีเก็บรวบรวมแบบสอบถามจากลูกคาชาวไทยที่เคยจองหองพักโรงแรมผาน

บริษัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร

โดยใชแบบสอบถาม ในการรวบรวมขอมูลจากกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน ดวยวิธีการเลือกสุม

ตัวอยางแบบสะดวก (Convenience Sampling) โดยแบงเปนแบบสอบถามออนไลน (Google 

Form) จาํนวน 200 ชุด และแบบสอบถามออฟไลน จํานวน 200 ชุด มีขั้นตอนดังนี้ 

1) จัดทําแบบสอบถาม โดยกําหนดจํานวนไว 400 ชุด โดยผูวิจัยดําเนินการรวบรวมขอมูล

ระหวางวันท่ี 2 เดอืนพฤษภาคม – 18 เดือนกรกฎาคม 2560  

2) ทําการแจกแบบสอบถามใหกับกลุมตัวอยาง จํานวน 400 ชุด 

3) รวบรวม ตรวจสอบความสมบูรณของคําตอบ และนําขอมูลไปวิเคราะหผลดวยโปรแกรม

สําเรจ็รูปทางสถิต ิ



38 

 

3.6 วิธีการทางสถิติ 

 ผูวิจัยทําการวิเคราะหขอมูลงานวิจัยเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตดัสินใจจองหองพักผาน

บริษัทนําเที่ยวออนไลน  (Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร 

โดยนําขอมูลท่ีไดจากการตอบแบบสอบถามของกลุมตัวอยางมาวิเคราะห โดยใชโปรแกรมสําเร็จรูป

ทางสถิต ิซึ่งสถิติที่ผูวิจัยใชวิเคราะหขอมูลในครั้งน้ี มีดังตอไปนี้ 

 3.6.1 การวิเคราะหหาคาสถิติเชิงพรรณนา (Descriptive Statistics) เพื่อหาอัตรารอยละ

(Percentage) คาความถ่ี (Frequence) และคาเฉลี่ย (Mean) ของแบบสอบถามสวนที่ 1 คือ ปจจัย

สวนบุคคล จํานวน 6 ขอคําถาม ไดแก เพศ อายุ สถานภาพสมรส ระดับการศึกษา อาชพี และรายได

ตอเดือน แบบสอบถามสวนท่ี 2 คือ พฤติกรรมการใชบริการบริษัทนําเที่ยวออนไลน  (Online Travel 

Agent) ซึ่งมีลักษณะเปนแบบเลือกตอบ จํานวน 4 ขอคําถาม และเพื่อหาคาเฉลี่ยสวนเบีย่งเบน

มาตรฐาน (Standard Deviation: SD) ของแบบสอบถามสวนที่ 3  คือ ปจจัยแรงจูงใจของ

ผูใชบริการผานบริษัทนาํเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกจอง

หองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร  ซึ่งมีลักษณะคําถามแบบประเมินคา 5 

ระดับ (Rating Scale) จาํนวน 10 ขอคําถาม สวนที่ 4 คือ ความเชื่อมั่นของผูใชบริการบริษัทนําเที่ยว

ออนไลน (Online Travel Agent) มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 

ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 12 ขอคําถาม  สวนที่ 5 คือ สวนประสมทางการตลาดมีผลตอ

การตัดสินใจจองหองพักผานบรษิัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 

ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร จํานวน 20 ขอคําถาม และสวนท่ี 6 คือ การตัดสินใจจองหองพักโรงแรม

ระดับ 4 ดาวในเขตกรุงเทพมหานครผานบริษัทนําเที่ยวออนไลน  (Online Travel Agent) จํานวน 5 

ขอคําถาม 

 3.6.2 การวิเคราะหหาคาสถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) เพื่อวิเคราะหตาม

สมมติฐานของงานวิจัยในครั้งนี้   

  3.6.2.1 สถิติ One Way ANOVA ใชสําหรับการเปรียบเทียบคาเฉลี่ยของตัวแปร

ตาม เมื่อแบงกลุมตัวแปรตนออกเปน 3 กลุมขึ้นไป เพื่อใชทดสอบสมมติฐานที่ 1 โดยกําหนดคา

นัยสําคัญทางสถิติที่ 0.05  

  3.6.2.2 สถิติ Multiple Linear Regression ใชสาํหรับหาอิทธิพลของตัวแปรตน

มากกวา 1 ตัวแปรตอตัวแปรตามที่เปนเชิงปริมาณ 1 ตัวแปร เพื่อใชทดสอบสมมติฐานที่ 2 - 4  โดย

กําหนดคานัยสําคญัทางสถิติที่ 0.05  
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ตารางท่ี 3.2: สรุปสถิติที่ใชในการทดสอบตามสมมติฐานของงานวิจัย 

 

สมมติฐาน สถิติที่ใช 

สมมติฐานที่ 1 ปจจัยสวนบุคคลท่ีมีรายไดตางกัน มีปจจัยที่สงผลตอการ

ตัดสินใจจองหองพักผานบริษทันําเที่ยวออนไลน  (Online Travel Agent)  

ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีแตกตางกัน 

One Way ANOVA 

สมมติฐานที่ 2 แรงจูงใจของผูใชบรกิารผานบริษัทนาํเท่ียวออนไลน  (Online 

Travel Agent) มีอิทธิผลตอการตดัสินใจในการเลือกจองหองพักของโรงแรม

ระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร 

Multiple Linear 

Regression 

สมมติฐานที่ 3 ความเชื่อมั่นในบริษัทนําเที่ยวออนไลน  (Online Travel 

Agent) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจในการเลือกจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 

ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร 

สมมติฐานที่ 4 สวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสนิใจจองหองพัก

ผานบรษิัทนําเท่ียวออนไลน (Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 

ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร 



 

บทที่ 4 

บทวิเคราะหขอมูล 

 

 การวิเคราะหขอมูลงานวิจัย เรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองหองพักผานบริษัทนํา

เที่ยวออนไลน  (Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร โดยใช

การรวบรวมแบบสอบถามจากกลุมตัวอยางจํานวน 400 คน ดังนั้นผูวิจัยจึงไดทําการวิเคราะหขอมูล

ตามลําดับขั้นตอนดังตอไปนี้ 

 4.1 การสรุปขอมูลทางประชากรศาสตร 

 4.2 ผลการวิเคราะหขอมูลตามสมมติฐาน 

 4.3 ผลวิเคราะหขอมูลอื่น ๆ 

 

4.1 การสรุปขอมูลทางประชากรศาสตร 

ผลการวิเคราะหขอมูลทางประชากรศาสตร หรือขอมูลปจจัยสวนบุคคลของกลุมตัวอยางของ

ลูกคาชาวไทยทั่วไปที่เคยจองหองพักผานบริษัทนําเท่ียวออนไลน  (Online Travel Agent) ของ

โรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร ที่ทําการตอบแบบสอบถาม จํานวน 400 คน จําแนก

ตาม เพศ อายุ สถานภาพการสมรส ระดับการศึกษา อาชพี และรายไดตอเดือน โดยผูวิจัยแจกแจง

รายละเอียดดวยสถิติคารอยละ (Percentage) และแจกแจงความถี่ (Frequency) ไดตามตาราง

ดังตอไปนี้ 

 

ตารางท่ี 4.1: จํานวนและรอยละของตัวอยางจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล 

 

ตัวแปร คาตัวแปร จํานวน รอยละ 

เพศ ชาย 

หญิง 

147 

253 

36.8 

63.2 

อาย ุ 1) 16-20 ป 

2) 21-30 ป 

3) 31-40 ป 

4) 41-50 ป 

5) 51-60 ป 

6) มากกวา 60 ป ขึ้นไป 

18 

186 

100 

54 

38 

4 

4.5 

46.5 

25.0 

13.5 

9.5 

1.0 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.1 (ตอ): จํานวนและรอยละของตัวอยางจําแนกตามปจจัยสวนบุคคล 

 

ตัวแปร คาตัวแปร จํานวน รอยละ 

สถานภาพการสมรส 1) โสด 

2) สมรส/ อยูดวยกัน 

3) มาย/ หยาราง 

251 

128 

21 

62.7 

32.0 

5.2 

 

อาชีพ 1) นักเรยีน/ นักศึกษา 

2) ธุรกิจสวนตัว/ คาขาย 

3) พนักงานบริษัท/ ลูกจาง 

4) ขาราชการ/ พนักงาน

รัฐวิสาหกิจ 

5) อื่น ๆ 

55 

101 

144 

90 

 

10 

13.8 

25.2 

36.0 

22.5 

 

2.5 

รายไดตอเดือน 1) ต่ํากวา 15,000 บาท 

2) 15,001-20,000 บาท 

3) 20,001-25,000 บาท 

4) 25,001-30,000 บาท 

5) มากกวา 30,000 บาท 

60 

85 

63 

70 

122 

15.0 

21.2 

15.8 

17.5 

30.5 

 

จากตารางท่ี 4.1 ขอมูลปจจัยสวนบุคคลของกลุมตัวอยาง จํานวน 400 คน สวนใหญ เปน

เพศหญิง จํานวน 253 คน (รอยละ 63.2) ตัวอยางกระจายตัวใน 6 ชวงอายุ โดยสวนใหญอยูในชวง

อายุ 21-30 ป จํานวน 186 คน (รอยละ 46.5) รองลงมาคือ ชวงอายุ 31-40 ป จํานวน 100 คน 

(รอยละ 25.0) ชวงอายุ 41-50 ป จํานวน 54 คน (รอยละ 13.5) ชวงอายุ 51-60 ป จํานวน 38 คน 

(รอยละ 9.5) ชวงอายุ 16-20 ป จํานวน 18 คน (รอยละ 4.5) ตามลาํดับ สวนชวงอายุ มากกวา 60 ป 

ขึ้นไป มีเพียงสวนนอย จํานวน 4 คน (รอยละ 1.0) สถานภาพการสมรสของกลุมตัวอยาง โดยสวน

ใหญ มีสถานภาพโสด จํานวน 251 คน (รอยละ 62.7)  รองลงมาคือ สถานภาพสมรส จาํนวน 128 

คน (รอยละ 32.0) ตามลาํดับ สวนสถานภาพมาย/ หยาราง มีเพียงสวนนอย จํานวน 21 คน (รอยละ 

5.2) ระดับการศึกษาของกลุมตัวอยางสวนใหญ มีระดับการศึกษาปริญญาตรี/ เทียบเทา จํานวน 239 

คน (รอยละ 59.8)  รองลงมาคือ ระดับสูงกวาปรญิญาตรี จาํนวน 106 คน (รอยละ 26.5) ตามลําดับ 

มีเพียงสวนนอยที่มีระดับการศึกษาอื่น คือ ต่ํากวาปริญญาตร ีจํานวน 55 คน (รอยละ 13.8) อาชพี

ของกลุมตัวอยาง โดยสวนใหญ ประกอบอาชีพพนักงานบรษิัท/ ลูกจาง จํานวน 144 คน (รอยละ 

36.0) รองลงมา คือ ธุรกิจสวนตัว/ คาขาย จํานวน 101 คน (รอยละ 25.2) ขาราชการ/ พนักงาน
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รัฐวิสาหกิจ จํานวน 90 คน (รอยละ 22.5) และนักเรียน/ นักศึกษา จํานวน 55 คน (รอยละ 13.8) 

ตามลําดับ มีเพียงสวนนอยที่ประกอบอาชพีอื่น ๆ แตกตางไปจากขอมูลในแบบสอบถาม คือ อาชีพ 

Freelance แมบาน VJ ทันตแพทย และนักกายภาพ จาํนวน 10 คน (รอยละ 2.5) รายไดตอเดือน

ของกลุมตัวอยาง สวนใหญ มากกวา 30,000 บาท จํานวน 122 8o (รอยละ 30.5) รองลงมา คือ 

รายได 15,001-20,000 บาท จํานวน 85 คน (รอยละ 21.2) รายได 25,001-30,000 บาท จํานวน 

70 คน (รอยละ17.5) และรายได 20,001-25,000 บาท จาํนวน 63 คน (รอยละ 15.8) ตามลาํดับ มี

เพียงสวนนอยที่มีรายไดตอเดือน คือ ต่ํากวา 15,000 บาท จํานวน 60 คน (รอยละ 15.0)  

ดังตารางท่ี 4.1 

 

4.2 ผลการวิเคราะหขอมูลตามสมมติฐาน 

4.2.1 ผลการวิเคราะหขอมูลตามสมมติฐาน: สมมติฐานที่ 1 ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายได

ตางกัน มีปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจจองหองพักผานบริษทันําเที่ยวออนไลน  (Online Travel 

Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกตางกัน 

 

ตารางท่ี 4.2: เปรียบเทียบปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจจองหองพักผานบริษัทนําเท่ียวออนไลน

ระหวางปจจัยสวนบุคคลที่มีรายไดตางกัน 

 

ตัว

แปร 

คาตัวแปร Mean S.D. แหลงความ

แปรปรวน 

SS df MS F P 

รายได

ตอ

เดือน 

(บาท) 

1) ต่ํากวา 15,000.- 

2) 15,001-20,000.-  

3) 20,001-25,000.-  

4) 25,001-30,000.-  

5) มากกวา 30,000.-  

3.810 

3.831 

3.616 

3.754 

3.984 

0.807 

0.756 

0.907 

0.741 

0.723 

ระหวางกลุม 

ภายในกลุม 

รวม 

6.189 

238.560 

244.748 

4 

395 

399 

1.547 

0.604 

2.562 0.038 

*p<.0.05 

จากตารางท่ี 4.2 การตรวจสอบขอตกลงเบื้องตนในประเด็นความเทากันของความแปรปรวน

ระหวางกลุม พบวาความแปรปรวนของปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจจองหองพักผานบรษิัทนําเที่ยว

ออนไลนระหวางปจจัยสวนบุคคลท่ีมีรายไดตางกันแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ (Levene’s 

est = 1.361, p = 0.247) การเปรียบเทยีบปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจจองหองพักผานบรษิัทนํา

เที่ยวออนไลนระหวางปจจัยสวนบุคคลท่ีมีรายไดตางกันพบวา ลูกคาชาวไทยทั่วไปท่ีเคยจองหองพัก

ผานบรษิัทนําเท่ียวออนไลนท่ีมีรายไดมากกวา 30,000 บาท มีคาเฉลี่ยสูงสดุเทากับ 3.984 คะแนน 
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รองลงมา รายได 15,001-20,000 บาท 3.831 คะแนน รายไดต่ํากวา 15,000 บาท 3.810 คะแนน 

รายได 25,001-30,000 บาท 3.754 คะแนน และรายได 20,001-25,000 บาทมีคาเฉลี่ยเทากับ 

3.616 คะแนน ตามลาํดับ 

 

4.2.2 ผลการวิเคราะหขอมูลตามสมมติฐาน: สมมติฐานที่ 2 แรงจูงใจของผูใชบริการผาน

บริษัทนําเที่ยวออนไลน  (Online Travel Agent) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองหองพักของโรงแรม

ระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ตารางท่ี 4.3: การวิเคราะหอิทธิพลของแรงจูงใจผูใชบริการบริษัทนําเที่ยวออนไลน  (Online Travel 

Agent) ตอการตัดสินใจจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 b S.E. Beta t p Tolerance VIF 

คาคงท่ี 

แรงจูงใจดานเหตุผล 

แรงจูงใจดานอารมณ 

0.826 0.215  3.848 0.000   

0.392 0.068 0.317 5.773* 0.000 0.553 1.809 

0.364 0.063 0.319 5.797* 0.000 0.553 1.809 

r= 0.581 , adj. r2=0.334  F= 101.058 *  p = 0.000  Durbin Watson = 1.872 

*p < 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.3 การตรวจสอบขอตกลงเบื้องตนในประเด็นคาความคลาดเคลื่อนของตัวแปร

ทํานายและตัวแปรตามเปนอิสระตอกัน พบวา เปนไปตามขอตกลงเบื้องตน (Durbin Watson มีคา

ระหวาง 1.5-2.5) (กัลยา วานชิยบัญชา, 2554, หนา 131) และการตรวจสอบขอตกลงเบื้องตนใน

ภาวะรวมเสนตรงพนุ (Multicollinearlity) พบวาตัวแปรอิสระทั้ง 2 ตัวแปร ไมมีปญหาภาวะรวม

เสนตรงพหุ (Tolerance > 0.1,VIF < 10) (Hair, Black, Babin, Anderson & Tatham, 2006) 

ปจจัยแรงจูงใจท้ัง 2 ดานมีความสัมพันธกับการตัดสินใจจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขต

กรุงเทพมหานคร และสามารถใชเปนตัวพยากรณในการคาดคะแนนการตัดสินใจจองหองพักของ

โรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานครอยางมีนัยสาํคัญทางสถิติ (r= 0.581 F=101.058* 

p=0.000) สัมประสิทธ์ิการพยากรณท่ีปรับแกแลว (adj. r
2
) มีคาเทากับ 0.334 กลาวไดวาแรงจูงใจท้ัง 

2 ดาน สามารถอธิบายความผันแปรของการตัดสินใจจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขต

กรุงเทพมหานครไดรอยละ 33.4 โดยตัวแปรแรงจูงใจทั้ง 2 ดาน 
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แรงจูงใจดานเหตุผลของผูใชบริการผานบริษัทนาํเท่ียวออนไลน  (Online Travel Agent) มี

อิทธิพลตอการตัดสินใจจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติ (t= 5.773, p=0.000) มีขนาดอิทธิพลเทากับ 0.317  

แรงจูงใจดานอารมณของผูใชบริการผานบริษัทนาํเที่ยวออนไลน  (Online Travel Agent) มี

อิทธิพลตอการตัดสินใจจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญ

ทางสถิติ (t=5.797, p=0.000) มีขนาดอิทธืพลเทากับ 0.319 ซึ่งมีผลมากที่สุดใน 2 ดาน 

Des =  0.826 + 0.392 * ดานเหตุผล + 0.364
* 
ดานอารมณ

 
 

*p<0.05  
 

4.2.3 ผลการวิเคราะหขอมูลตามสมมติฐาน: สมมติฐานที่ 3 ความเชื่อมั่นในบริษัทนําเที่ยว

ออนไลน  (Online Travel Agent) มีอิทธิพลตอการตดัสินใจจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ใน

เขตกรุงเทพมหานคร 
 

ตารางท่ี 4.4: การวิเคราะหอิทธิพลของความเชื่อมั่นในบริษัทนําเที่ยวออนไลน  (Online Travel 

Agent) ตอการตัดสินใจจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 b S.E. Beta t p Tolerance VIF 

คาคงท่ี 

ความนาเชื่อถอื 

สินคาและบริการมีคุณภาพดี 

การรักษาสัญญาหรือคําพูด 

0.782 0.182  4.304 0.000   

0.321 0.077 0.281 4.183* 0.000 0.321 3.114 

0.218 0.092 0.191 2.374* 0.018 0.224 4.464 

0.242 0.080 0.226 3.007* 0.003 0.258 3.870 

r= 0.652 , adj. r2=0.425  F= 97.405 *  p = 0.000  Durbin Watson = 1.839 

*p < 0.05 

 

จากตารางท่ี 4.4 การตรวจสอบขอตกลงเบื้องตนในประเด็นคาความคลาดเคลื่อนของตัวแปร

ทํานายและตัวแปรตามเปนอิสระตอกัน พบวา เปนไปตามขอตกลงเบื้องตน (Durbin Watson มีคา

ระหวาง 1.5-2.5) (กัลยา วานชิยบัญชา, 2554, หนา 131) และการตรวจสอบขอตกลงเบื้องตนใน

ภาวะรวมเสนตรงพนุ (Multicollinearlity) พบวาตัวแปรอิสระทั้ง 3 ตัวแปร ไมมีปญหาภาวะรวม

เสนตรงพหุ (Tolerance > 0.1,VIF < 10) (Hair et al., 2006) ปจจัยความเชื่อมั่นทั้ง 3 ดาน มี

ความสัมพันธกับการตัดสินใจจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร และ

สามารถใชเปนตัวพยากรณในการคาดคะแนนการตัดสินใจจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ใน

เขตกรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (r= 0.652 F= 97.405 * p= 0.000) สัมประสิทธิ์การ
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พยากรณท่ีปรับแกแลว (adj. r2) มีคาเทากับ 0.425 กลาวไดความเชื่อมั่นทั้ง 3 ดาน สามารถอธิบาย

ความผันแปรของการตัดสินใจจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานครไดรอยละ

42.5 โดยตัวแปรความเชื่อมั่นท้ัง 3 ดานคอื 

ความเชื่อมั่นดานความนาเชื่อถือของผูใชบริการผานบริษัทนําเที่ยวออนไลน  (Online 

Travel Agent) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขต

กรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (t= 4.183, p=0.000) มีขนาดอิทธืพลเทากับ 0.281 ซึ่งมี

ผลมากที่สุดใน 3 ดาน 

ความเชื่อมั่นดานสินคาและบริการมีคณุภาพดีของผูใชบริการผานบรษิัทนําเที่ยวออนไลน  

(Online Travel Agent) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขต

กรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (t=2.374, p=0.018) มีขนาดอิทธืพลเทากับ 0.191 

ความเชื่อมั่นดานการรักษาสญัญาหรือคําพูดของผูใชบริการผานบรษิัทนําเท่ียวออนไลน  

(Online Travel Agent) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขต

กรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (t=3.007, p=0.003) มีขนาดอิทธืพลเทากับ 0.226  

Des =  0.782 + 0.321 * ดานความนาเชื่อถือ + 0.218* ดานสินคาและบริการมีคุณภาพดี 

+ 0.242* ดานการรกัษาสัญญาหรือคําพูด 

*p<0.05 
 

4.2.4 ผลการวิเคราะหขอมูลตามสมมติฐาน: สมมติฐานที่ 4 สวนประสมทางการตลาดความ 

มีอิทธิพลตอการตดัสินใจจองหองพักผานบริษัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) ของ

โรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร 
 

ตารางท่ี 4.5: การวิเคราะหอิทธิพลของสวนประสมทางการตลาดตอการตัดสินใจจองหองพักของ

โรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

 b S.E. Beta t p Tolerance VIF 

คาคงท่ี 

ผลิตภัณฑ 

ราคา 

ชองทางการจัดจําหนาย 

การสงเสรมิการตลาด 

0.754 0.187  4.042 0.000   

0.227 0.073 0.204 3.126* 0.002 0.336 2.975 

0.435 0.076 0.403 5.753* 0.000 0.290 3.449 

0.004 0.086 0.004 0.046 0.964 0.237 4.222 

0.110 0.085 0.100 1.305 0.192 0.245 4.083 

r= 0.661 , adj. r2=0.431  F= 76.658*  p = 0.000  Durbin Watson = 1.828 

*p < 0.05 
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จากตารางท่ี 4.5 การตรวจสอบขอตกลงเบื้องตนในประเด็นคาความคลาดเคลื่อนของตัวแปร

ทํานายและตัวแปรตามเปนอิสระตอกัน พบวา เปนไปตามขอตกลงเบื้องตน (Durbin Watson มีคา

ระหวาง 1.5-2.5) (กัลยา วานชิยบัญชา, 2554, หนา 131) และการตรวจสอบขอตกลงเบื้องตนใน

ภาวะรวมเสนตรงพนุ (Multicollinearlity) พบวาตัวแปรอิสระทั้ง 4 ตัวแปร ไมมีปญหาภาวะรวม

เสนตรงพหุ (Tolerance > 0.1,VIF < 10) (Hair et al., 2006) ปจจัยสวนประสมทางการตลาดทั้ง 4 

ดานมีความสัมพันธกับการตัดสินใจจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร และ

สามารถใชเปนตัวพยากรณในการคาดคะแนนการตัดสินใจจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ใน

เขตกรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ (r= 0.661 F= 76.658* p= 0.000) สัมประสิทธิ์การ

พยากรณท่ีปรับแกแลว (adj. r2) มีคาเทากับ 0.431 กลาวไดสวนประสมทางการตลาดท้ัง 4 ดาน

สามารถอธิบายความผันแปรของการตัดสินใจจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขต

กรุงเทพมหานครไดรอยละ 43.1 โดยตัวแปรสวนประสมทางการตลาดทั้ง 4 ดาน คือ 

ผลิตภัณฑของผูใชบริการผานบริษัทนําเที่ยวออนไลน  (Online Travel Agent) มีอิทพลตอ

การตัดสินใจจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 

(t=3.126, p=0.002) มีขนาดอิทธืพลเทากับ 0.204  

ราคาของผูใชบริการผานบรษิัทนาํเที่ยวออนไลน  (Online Travel Agent) มีอิทธิพลตอ 

การตัดสินใจจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคญัทางสถิติ 

(t=5.753, p=0.000) มีขนาดอิทธิพลเทากับ 0.403 ซึ่งมีผลมากที่สุดใน 4 ดาน 

สวนตัวแปรอื่น คือ ชองทางการจัดจาํหนาย และการสงเสรมิการตลาดมีอิทธิผลอยางไมมี

นัยสําคัญทางสถิติ  

Des =  0.754 + 0.227 * ผลิตภัณฑ + 0.435* ราคา - 0.004NS ชองทางการจัดจําหนาย -

0.110
NS 

การสงเสริมการตลาด 

*p<0.05 
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ตารางท่ี 4.6: ผลสรุปสมมติฐาน 

 

สมมติฐาน ผลสรุปสมมติฐาน สถติิท่ีใช 

สมมติฐานที่ 1 ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายได

ตางกัน มีปจจัยท่ีสงผลตอการตดัสินใจจองหองพัก

ผานบริษัทนําเที่ยวออนไลน  (Online Travel 

Agent)  ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขต

กรุงเทพมหานครท่ีแตกตางกัน 

ไมสอดคลอง 

One way ANOVA 

(Levene’s test = 1.361 , p = 

0.247) 

สมมติฐานที่ 2 แรงจูงใจของผูใชบริการผาน

บริษัทนําเที่ยวออนไลน  (Online Travel Agent) 

มีอิทพลตอการตัดสินใจจองหองพกัของโรงแรม

ระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร 

สอดคลอง 

Multiple Regression 

r= 0.581 , adj. r2=0.334  F= 

101.058 *  p = 0.000  Durbin 

Watson = 1.872 

สมมติฐานที่ 3 ความเชื่อมั่นในบรษิัทนําเที่ยว

ออนไลน  (Online Travel Agent) มอีิทพลตอ

การตัดสินใจจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

สอดคลอง 

Multiple Regression 

r= 0.652 , adj. r2=0.425  F= 

97.405 *  p = 0.000  Durbin 

Watson = 1.839 

สมมติฐานที่ 4 สวนประสมทางการตลาดความ 

มีอิทพลตอการตัดสินใจจองหองพกัผานบริษัทนํา

เที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) ของ

โรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร 

สอดคลอง 

Multiple Regression 

r= 0.661 , adj. r2=0.431  F= 

76.658*  p = 0.000  Durbin 

Watson = 1.828 

*p < 0.05 

 

4.3 ผลวิเคราะหขอมูลอื่น ๆ 

 ผลวิเคราะหขอมูลพฤติกรรมการใชบริการบรษิัทนําเที่ยวออนไลน  (Online Travel Agent) 

ผลวิเคราะหสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยแรงจูงใจ ความเชื่อมั่น สวนประสมทางการตลาด และ

การตัดสินใจของผูใชบริการจองหองพักผานบริษัทนาํเที่ยวออนไลน  (Online Travel Agent) ของ

กลุมตัวอยางของลกูคาชาวไทยที่เคยจองหองพักผานบริษัทนําเที่ยวออนไลน  (Online Travel 

Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร ที่ทําการตอบแบบสอบถามจํานวน 400 

คน โดยผูวิจัยแจกแจงรายละเอียดดวยสถิติคารอยละ (Percentage) แจกแจงความถี่ (Frequency) 

คาเฉลี่ย (Mean) และสวนเบีย่งเบนมาตรฐาน (Standard Deviation: SD) ไดตามตารางดงัตอไปนี้ 
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ตารางท่ี 4.7: จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามจําแนกตามบริษัทนําเที่ยว

ออนไลน  (Online Travel Agent) ที่ทานใชบริการบอยที่สุด 

 

บริษัทนําเท่ียวออนไลน  (Online 

Travel Agent) ที่ทานใชบริการบอย

ที่สุด 

จํานวน รอยละ 

Agoda.com  171 42.8 

Expedia.com 29 7.2 

TripAdvisor.com 17 4.2 

Booking.com 79 19.8 

Hotels.com  22 5.5 

Orbitz.com 2 0.5 

Trivago.com 23 5.8 

Traveloka.com 36 9.0 

Skyscanner.co.th 7 1.8 

Hotelscombined.co.th 3 0.8 

อื่น ๆ (โปรดระบุ) 11 2.8 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.7 บริษัทนําเท่ียวออนไลน  (Online Travel Agent) ที่ทานใชบริการบอย

ที่สุด ของกลุมตัวอยางของลูกคาชาวไทยที่เคยจองหองพักผานบรษิัทนาํเที่ยวออนไลน  (Online 

Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา บริษัทนาํเที่ยวออนไลน  

(Online Travel Agent) ที่ลูกคาใชบริการมากที่สุดคอื Agoda.com จํานวน 171 คน (รอยละ 42.8) 

รองลงมาคือ Booking.com จํานวน 79 คน (รอยละ 19.8) Traveloka.com จาํนวน 36 คน  

(รอยละ 9.0) Expedia.com จํานวน 29 คน (รอยละ 7.2) Trivago.com จํานวน 23 คน (รอยละ 

5.8) Hotels.com จํานวน 22 คน (รอยละ 5.5) TripAdvisor.com จาํนวน 17 คน (รอยละ 4.2)  

อ่ืน ๆ อาทิเชน Contact Travel Agency กรเดชทัวร วิเศษรักษทัวรมหาสารคาม Traveligo และ 

Hotel&ResortThailand  จาํนวน 11 คน (รอยละ 2.8) และ Skyscanner.co.th จํานวน 7 คน 

(รอยละ 1.8) ตามลาํดับ มีเพียงสวนนอยที่เลือกใช Hotelscombined.co.th จํานวน 3 คน (รอยละ 

0.8) และ Orbitz.com จํานวน 2 คน (รอยละ0.5) 
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ตารางท่ี 4.8: จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามความถ่ีในการใชบริษัทนําเท่ียว

ออนไลน  (Online Travel Agent) ของทาน 
 

ความถีใ่นการใชบริษัทนําเที่ยวออนไลน  (Online 

Travel Agent) ของทาน 
จํานวน รอยละ 

สัปดาหละ 1 คร้ัง 21 5.2 

สัปดาหละ 2-3 ครั้ง 16 4.0 

เดือนละ 1 ครั้ง 82 20.5 

เดือนละ 2-3 คร้ัง 39 9.8 

ปละ 1 คร้ัง   207 51.7 

อื่น ๆ (โปรดระบุ) 35 8.8 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.8 ความถี่ในการใชบริษัทนําเที่ยวออนไลน  (Online Travel Agent) ของ

ทานของกลุมตัวอยางของลูกคาชาวไทยที่เคยจองหองพักผานบริษัทนาํเท่ียวออนไลน  (Online 

Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา ความถ่ีในการใชบรษิัท 

นําเที่ยวออนไลน  (Online Travel Agent) มากท่ีสุดคือ ปละ 1 ครั้ง จํานวน 207 คน (รอยละ 51.7) 

รองลงมาคือ เดือนละ 1 ครั้งจํานวน 82 คน (รอยละ 20.5) เดือนละ 2-3 ครั้ง จํานวน 39 คน  

(รอยละ 9.8) อื่น ๆ อาทิเชน 2 เดือนครั้ง 2-3 เดือนครั้ง 3 เดือนครั้ง  4 เดือนครั้ง ปละ 2 ครั้ง ปละ 

2-3 ครั้ง ปละ 3 ครั้ง ปละ 3-4 ครั้ง และปละ 5-6 ครั้ง  จํานวน 35 คน (รอยละ 8.8) และสัปดาหละ 

1 ครั้ง จํานวน 21 คน (รอยละ 5.2) ตามลาํดับ มีเพียงสวนนอยที่เลือกใช สัปดาหละ 2-3 ครั้งจํานวน 

16 คน (รอยละ 4.0) 
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ตารางท่ี 4.9: จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามแหลงขอมูลใดมีอิทธิพลตอทาน

ในการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent)  

ของทาน   

 

แหลงขอมูลใดมีอิทธิพลตอทานในการตดัสนิใจเลือกใชบริการ

บริษัทนําเที่ยวออนไลน  (Online Travel Agent)  ของทาน  
จํานวน รอยละ 

เว็บไซตของผูทีใ่หบรกิาร 78 19.5 

โฆษณาตามเว็บไซตตาง ๆ         48 12.0 

สื่อสังคมออนไลน 136 34.0 

Search Engine    37 9.2 

ไดรับการแนะนําจากคนรูจัก    79 19.8 

นิตยสาร/ วารสาร  8 2.0 

หนังสือพิมพ   4 1.0 

วิทยุ 0 0.0 

โทรทัศน    7 1.8 

อื่น ๆ (โปรดระบุ) 3 0.8 

รวม 400 100.0 

 

จากตารางท่ี 4.9 แหลงขอมูลใดมีอิทธิพลตอทานในการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนํา

เที่ยวออนไลน  (Online Travel Agent)  ของทานของกลุมตัวอยางของลูกคาชาวไทยที่เคยจอง

หองพักผานบริษัทนําเที่ยวออนไลน  (Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขต

กรุงเทพมหานคร พบวา แหลงขอมูลที่มีอิทธิพลตอทานในการตัดสินใจเลือกใชบรกิารบริษัทนําเท่ียว

ออนไลน  (Online Travel Agent)  มากที่สุดคอื สื่อสังคมออนไลน จํานวน 136 คน (รอยละ 34.0) 

รองลงมาคือ ไดรับการแนะนําจากคนรูจัก จํานวน 79 คน (รอยละ 19.8) เว็บไซตของผูที่ใหบริการ 

จํานวน 78 คน (รอยละ 19.5)  โฆษณาตามเว็บไซตตาง ๆ จํานวน 48 คน (รอยละ 12.0)  Search 

Engine จํานวน 37 คน (รอยละ 9.2) ตามลาํดับ และมีเพียงสวนนอยที่เลือกนิตยสาร/ วารสาร 

จํานวน 8 คน (รอยละ 2.0) โทรทัศน จํานวน 7 คน (รอยละ 1.8) หนงัสือพิมพ จํานวน 4 คน  

(รอยละ 1.0)  อื่น ๆ คือ ราคา จาํนวน 3 คน (รอยละ 0.8)  และวิทยุ จํานวน 0 (รอยละ 0.0)  
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ตารางท่ี 4.10: จํานวนและรอยละของกลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามอะไรเปนสาเหตุในการ

ตัดสินใจจองหองพักผานบริษทันําเที่ยวออนไลน  (Online Travel Agent) ของทาน  

 

อะไรเปนสาเหตุในการตดัสนิใจจองหองพักผานบริษัทนําเที่ยวออนไลน  

(Online Travel Agent) ของทาน 
จํานวน รอยละ 

วิธีการชําระเงนิสะดวกและงาย 65 16.2 

รีวิวการใชบริการที่เชื่อถือได 105 26.2 

แนะนําขอมูลสถานท่ีทองเท่ียว  22 5.5 

มีโปรโมชั่นที่หลากหลาย เชน โปรโมชั่นรวมกับบัตรเครดิต 78 19.5 

มีโรงแรมใหเลือกมากมายทั้งในประเทศและตางประเทศ   52 13.0 

รูปแบบเว็บไซตงายตอการใชงาน เชน แนะนําขั้นตอนการจองหองพัก 22 5.5 

มีชองทางการนําเสนอเขาถึงไดงาย เชน แอปพลิเคชั่น และสื่อสังคมออนไลน 38 9.5 

เว็บไซตมีบริการเสริมตาง ๆ ที่ครบครัน เชน การจองตั๋วเครื่องบิน และการจองรถ

เชา 
17 4.2 

อื่น ๆ (โปรดระบุ) 1 0.2 

รวม 400 100.0 

 

 จากตารางท่ี 4.10 อะไรเปนสาเหตุในการตัดสินใจจองหองพักผานบรษิัทนาํเที่ยวออนไลน  

(Online Travel Agent) ของทาน ของกลุมตัวอยางของลูกคาชาวไทยที่เคยจองหองพักผานบริษัทนาํ

เที่ยวออนไลน  (Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร พบวา 

สาเหตุในการตัดสินใจจองหองพักผานบริษัทนาํเที่ยวออนไลน  (Online Travel Agent) มากที่สุดคอื 

รีวิวการใชบริการท่ีเชื่อถือได จํานวน 105 คน (รอยละ 26.2) รองลงมาคือ มีโปรโมชั่นที่หลากหลาย 

จํานวน 78 คน (รอยละ 19.5) วิธีการชาํระเงินสะดวกและงาย จาํนวน 65 (รอยละ 16.2) มีโรงแรม

ใหเลือกมากมายทั้งในประเทศและตางประเทศ  จํานวน 52 คน (รอยละ 13.0) มีชองทางการ

นําเสนอเขาถึงไดงาย จํานวน 38 คน (รอยละ 9.5) และแนะนําขอมูลสถานท่ีทองเที่ยว รูปแบบ

เว็บไซตงายตอการใชงาน มีจํานวนท่ีเทากัน 22 คน (รอยละ5.5) ตามลําดับ มีเพียงสวนนอยที่เลือก

เว็บไซตมีบริการเสริมตาง ๆ ที่ครบครัน จํานวน 17 คน (รอยละ 4.2) และอื่น ๆ คือ ราคาของเว็บท่ี

ถูกที่สุดในแบบหองท่ีโรงแรมนั้นและ ณ เวลานั้น ๆ จาํนวน 1 คน (รอยละ 0.2) 
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ตารางท่ี 4.11: ตารางคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยแรงจูงใจดานเหตุผลของผูใชบริการ

ผานบรษิัทนําเท่ียวออนไลน  (Online Travel Agent) มีผลตอการตัดสินใจในการ

เลือกจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร  

 

ปจจัยแรงจูงใจของผูใชบริการ

ผานบริษัทนําเที่ยวออนไลน  

(Online Travel Agent) มผีล

ตอการตัดสินใจในการเลือกจอง

หองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว 

ในเขตกรุงเทพมหานคร 

(ดานเหตุผล) 

มาก

ที่สุด

(5) 

มาก  

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอย

ที่สุด 

(1) 

Mean SD แปร

ผล 

แรงจูงใจดานเหตุผล 

1. บริษัทนาํเที่ยวออนไลน  

(Online Travel Agent) มี

โรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขต

กรุงเทพมหานคร ใหเลือก

หลากหลายโรงแรม  

89 

(22.2) 

199 

(49.8) 

95 

(23.8) 

16 

(4.0) 

1  

(0.2) 
3.90 0.796 มาก 

2. จากประสบการณที่ทานเคยใช

บริการบริษัทนาํเที่ยวออนไลน  

(Online Travel Agent) บริษัท

สามารถบอกถึงรายละเอียดของ

โรงแรม และประโยชนที่ไดรับจาก

การบริการไดดี  

86 

(21.5) 

197 

(49.2) 

104 

(26.0) 

11 

(2.8) 

2 

(0.5) 
3.88 0.786 มาก 

3. บริษัทนาํเที่ยวออนไลน  

(Online Travel Agent) มีขอมูล

ของโรงแรมท่ีชัดเจนที่ใชในการ

ตัดสินใจจองหองพัก เชน รูป

หองพัก สิ่งอํานวยความสะดวก

ของโรงแรม รีวิวของผูใชบริการ 

เปนตน 

111 

(27.8) 

197 

(49.2) 

84 

(21.0) 

7 

(1.8) 

1 

(0.2) 
4.02 0.762 มาก 

 (ตารางมีตอ) 
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ตารางที่ 4.11 (ตอ): ตารางคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยแรงจูงใจดานเหตุผลของ 

ผูใชบริการผานบริษัทนาํเที่ยวออนไลน  (Online Travel Agent) มีผลตอการ

ตัดสินใจในการเลือกจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ปจจัยแรงจูงใจของผูใชบริการ

ผานบริษัทนําเที่ยวออนไลน  

(Online Travel Agent) มผีล

ตอการตัดสินใจในการเลือกจอง

หองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว 

ในเขตกรุงเทพมหานคร (ดาน

เหตุผล) 

มาก

ที่สุด

(5) 

มาก  

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอย

ที่สุด 

(1) 

Mean SD แปร

ผล 

4. บริษัทนําเท่ียวออนไลน  

(Online Travel Agent) มีการ

นําเสนอโปรโมชั่น สิทธิพิเศษ 

ตาง ๆ เก่ียวกับโรงแรมให

ผูใชบรกิารเกิดความดึงดูดใจ เชน 

จัดสวนลดราคาหองพัก เปนตน 

140 

(35.0) 

170 

(42.5) 

80 

(20.0) 

9 

(2.2) 

1 

(0.2) 
4.10 0.809 มาก 

5. ความมีชือ่เสียงของบรษิัทนํา

เที่ยวออนไลน  (Online Travel 

Agent) 

125 

(31.2) 

184 

(46.0) 

84 

(21.0) 

6 

(1.5) 

1 

(0.2) 
4.06 0.776 มาก 

รวม 4.00 0.634 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.11 พบวา ลูกคาชาวไทยทั่วไปที่เคยจองหองพักผานบรษิัทนําเที่ยวออนไลน  

(Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานครมีระดับแรงจูงใจดาน

เหตุผลโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ยเทากับ 4.00) โดยขอคําถามท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ บริษัทนํา

เที่ยวออนไลน  (Online Travel Agent) มีการนาํเสนอโปรโมชั่น สิทธิพิเศษตาง ๆ เก่ียวกับโรงแรม

ใหผูใชบริการเกิดความดึงดูดใจ เชน จัดสวนลดราคาหองพัก เปนตน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.10 รองลงมา 

คือ ความมีชื่อเสียงของบริษัทนําเที่ยวออนไลน  (Online Travel Agent) คาเฉลี่ยเทากัย 4.06 บริษัท

นําเที่ยวออนไลน  (Online Travel Agent) มีขอมูลของโรงแรมท่ีชัดเจนที่ใชในการตัดสินใจจอง

หองพัก เชน รูปหองพัก สิ่งอํานวยความสะดวกของโรงแรม รีวิวของผูใชบริการ เปนตน มีคาเฉลี่ย

เทากับ 4.02 บรษิัทนําเที่ยวออนไลน  (Online Travel Agent) มีโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขต

กรุงเทพมหานคร ใหเลือกหลากหลายโรงแรม มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.90 และจากประสบการณที่ทานเคย

ใชบริการบริษัทนาํเที่ยวออนไลน  (Online Travel Agent) บริษัทสามารถบอกถึงรายละเอียดของ
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โรงแรม และประโยชนที่ไดรับจากการบริการไดดี มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.88 ตามลําดับ การกระจาย

ขอมูลโดยพิจารณาจากสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานพบวารายขอคําถามมีคาการกระจายที่ใกลเคียงกัน 

(SD = 0.634) 

 

ตารางท่ี 4.12: ตารางคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของปจจัยแรงจูงใจดานอารมณของผูใชบริการ

ผานบรษิัทนําเท่ียวออนไลน  (Online Travel Agent) มีผลตอการตัดสินใจในการ

เลือกจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

ปจจัยแรงจูงใจของผูใชบริการผาน

บริษัทนําเที่ยวออนไลน  (Online 

Travel Agent) มผีลตอการ

ตัดสินใจในการเลือกจองหองพัก

ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขต

กรุงเทพมหานคร (ดานอารมณ) 

มาก

ที่สุด 

(5) 

มาก 

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอย

ที่สุด 

(1) 

Mean SD แปล

ผล 

แรงจูงใจดานอารมณ 

6.รูปภาพและสื่อในการนําเสนอ

เกี่ยวกับโรงแรมและบริการของ

บริษัทนําเท่ียวออนไลน  (Online 

Travel Agent) ทําใหทานรูสึก

ตองการจองหองพักและบริการนั้น 

136 

(34.0) 

188 

(47.0) 

68 

(17.0) 

7 

(1.8) 

1 

(0.2) 
4.13 0.767 มาก 

7. บริษัทนําเที่ยวออนไลน  (Online 

Travel Agent) นําเสนอในเร่ืองของ

ภาพลักษณของโรงแรมผานทาง

เว็บไซตมีความนาสนใจ 

112 

(28.0) 

191 

(47.8) 

87 

(21.8) 

9 

(2.2) 

1 

(0.2) 
4.01 0.782 มาก 

8. ขอมูลของโรงแรมที่มาจากบริษัท

นําเที่ยวออนไลน  (Online Travel 

Agent) สงผลใหโรงแรมนั้น ๆ มี

ความนาเชื่อถอืมากขึ้น  

105 

(26.2) 

192 

(48.0) 

90 

(22.5) 

12 

(3.0) 

1 

(0.2) 
3.97 0.794 มาก 

9. บริษัทนําเที่ยวออนไลน  (Online 

Travel Agent) มีการจัดกิจกรรม

เสริมตาง ๆ ทําใหทานรูสึกมสีวน

รวม คุนเคยกับสินคาและบริการ 

นั้น ๆ 

86 

(21.5) 

 

165 

(41.2) 

125 

(31.2) 

23 

(5.8) 

1 

(0.2) 
3.78 0.856 มาก 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.12 (ตอ): ตารางคาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของปจจัยแรงจูงใจดานอารมณของ

ผูใชบริการผานบริษัทนาํเท่ียวออนไลน  (Online Travel Agent) มีผลตอการ

ตัดสินใจในการเลือกจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 

ปจจัยแรงจูงใจของผูใชบริการ

ผานบริษัทนําเท่ียวออนไลน  

(Online Travel Agent) มผีลตอ

การตัดสินใจในการเลือกจอง

หองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว 

ในเขตกรุงเทพมหานคร  

(ดานอารมณ) 

มาก

ที่สุด 

(5) 

มาก  

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอย

ที่สุด 

(1) 

Mean SD แปล

ผล 

10. มีการจัดกิจกรรมรวมกับ

หนวยงานตาง ๆ เพื่อสงเสรมิการ

ขายของโรงแรม เชน การทองเที่ยว

แหงประเทศไทยมีการจัดกิจกรรม  

“วันธรรมดาราคาเดยีว@ภาค

กลาง” เปนตน 

100 

(25.0) 

167 

(41.8) 

102 

(25.5) 

29 

(7.2) 

2 

(0.5) 
3.84 0.903 มาก 

รวม 3.94 0.686 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.12 พบวา ลูกคาชาวไทยทั่วไปที่เคยจองหองพักผานบรษิัทนําเที่ยวออนไลน  

(Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานครมีระดับแรงจูงใจดาน

อารมณโดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ยเทากับ 3.94) โดยขอคําถามที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ รูปภาพ

และสื่อในการนําเสนอเก่ียวกับโรงแรมและบริการของบริษัทนําเท่ียวออนไลน  (Online Travel 

Agent) ทําใหทานรูสึกตองการจองหองพักและบริการนั้น มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.13 รองลงมา คือ บริษัท

นําเที่ยวออนไลน  (Online Travel Agent) นําเสนอในเรื่องของภาพลักษณของโรงแรมผานทาง

เว็บไซตมีความนาสนใจ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.01 ขอมูลของโรงแรมที่มาจากบรษิัทนําเที่ยวออนไลน  

(Online Travel Agent) สงผลใหโรงแรมนั้น ๆ มีความนาเชื่อถือมากขึ้น มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.97 มี

การจัดกิจกรรมรวมกับหนวยงานตาง ๆ เพื่อสงเสริมการขายของโรงแรม เชน การทองเที่ยวแหง

ประเทศไทยมกีารจัดกิจกรรม“วันธรรมดาราคาเดียว@ภาคกลาง” เปนตน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.84 

และบริษัทนําเท่ียวออนไลน  (Online Travel Agent) มีการจัดกิจกรรมเสริมตาง ๆ ทําใหทานรูสึกมี

สวนรวม คุนเคยกับสินคาและบริการนั้น ๆ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.78 ตามลําดับ การกระจายขอมูลโดย
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พิจารณาจากสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานพบวารายขอคําถามมีคาการกระจายที่ใกลเคียงกัน (SD = 

0.686) 

 

ตารางท่ี 4.13: ตารางคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความเชื่อมั่นดานความนาเชื่อถือของ

ผูใชบริการบริษัทนาํเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) มีผลตอการตัดสินใจใน

การเลือกจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร   

 

ความเชื่อม่ันในบริษัทนําเที่ยว

ออนไลน  (Online Travel 

Agent) 

มาก

ที่สุด 

(5) 

มาก  

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอย

ที่สุด 

(1) 

Mean SD 
แปล

ผล 

ความนาเชื่อถือ 

1. ทานคิดวาบริษัทนําเที่ยว

ออนไลน  (Online Travel Agent) 

มีความนาเชือ่ถือในดานคุณภาพใน

การคัดสรรคโรงแรม 

77 

(19.2) 

211 

(52.8) 

104 

(26.0) 

6 

(1.5) 

2 

(0.5) 
3.89 0.739 มาก 

2. ทานคิดวาบริษัทนําเที่ยว

ออนไลน  (Online Travel Agent) 

มีความนาเชือ่ถือในมาตรฐานการตั้ง

ราคาขายหองพักโรงแรม 

82 

(20.5) 

191 

(47.8) 

110 

(27.5) 

13 

(3.2) 

4 

(1.0) 
3.84 0.821 มาก 

3. ทานคิดวาบริษัทนําเที่ยว

ออนไลน  (Online Travel Agent) 

นําเสนอขอมูลโรงแรมที่ถูกตอง 

75 

(18.8) 

197 

(49.2) 

107 

(26.8) 

19 

(4.8) 

2 

(0.5) 
3.81 0.810 มาก 

4. ทานคิดวาบริษัทนําเที่ยว

ออนไลน  (Online Travel Agent) 

เปนบริษัททีม่ีชื่อเสียง  

99 

(24.8) 

191 

(47.8) 

99 

(24.8) 

7 

(1.8) 

4 

(1.0) 
3.94 0.808 มาก 

รวม 3.87 0.688 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.13 พบวา ลูกคาชาวไทยทั่วไปที่เคยจองหองพักผานบรษิัทนําเที่ยวออนไลน  

(Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานครมีระดับความคิดเห็นของ

ความเชื่อมั่น ดานความนาเชือ่ถือ โดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ยเทากับ 3.87) โดยขอคําถามที่มี

คาเฉลี่ยสูงสุด คือ ทานคิดวาบริษัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) เปนบริษทัที่มีชื่อเสียง 

มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.94 รองลงมา คือ ทานคิดวาบรษิัทนําเทีย่วออนไลน (Online Travel Agent) มี

ความนาเชื่อถือในดานคุณภาพในการคัดสรรคโรงแรม มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.89 ทานคิดวาบริษัทนํา
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เที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) มีความนาเชื่อถือในมาตรฐานการตั้งราคาขายหองพักโรงแรม 

มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.84 และทานคดิวาบริษัทนําเท่ียวออนไลน (Online Travel Agent) นําเสนอ

ขอมูลโรงแรมที่ถูกตอง มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.81 ตามลาํดับ การกระจายขอมูลโดยพิจารณาจากสวน

เบี่ยงเบนมาตรฐานพบวารายขอคําถามมีคาการกระจายที่ใกลเคียงกัน (SD = 0.688) 

 

ตารางท่ี 4.14: ตารางคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความเชื่อมั่นดานสินคาและบรกิารมี

คุณภาพดีของผูใชบริการบริษทันําเท่ียวออนไลน (Online Travel Agent) มีผลตอ

การตัดสินใจในการเลือกจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร   

 

ความเชื่อม่ันในบริษัทนําเท่ียว

ออนไลน  (Online Travel 

Agent) 

มาก

ที่สุด 

(5) 

มาก  

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอย

ที่สุด 

(1) 

Mean SD แปล

ผล 

สินคาและบริการมีคุณภาพดี 

5. ทานคดิวาบรษิัทนําเท่ียว

ออนไลน (Online Travel Agent) 

มีโรงแรมตรงตามตองการ 

111 

(27.8) 

204 

(51.0) 

74 

(18.5) 

9 

(2.2) 

2 

(0.5) 
4.03 0.773 มาก 

6. ทานคิดวาบริษัทนําเที่ยว

ออนไลน (Online Travel Agent) 

มีการสื่อสารความหมายของขอมูล

โรงแรมไดถูกตองและครบถวน 

76 

(19.0) 

215 

(53.8) 

96 

(24.0) 

12 

(3.0) 

1 

(0.2) 
3.88 0.748 มาก 

7. ทานคิดวาบริษัทนําเที่ยว

ออนไลน (Online Travel Agent) 

มีระบบการจองโรงแรมที่มี

มาตรฐาน เชน สามารถตรวจสอบ

Bookingได และระบบการชําระ

เงนิมีความปลอดภัย เปนตน 

117 

(29.2) 

197 

(49.2) 

73 

(18.2) 

11 

(2.8) 

2 

(0.5) 
4.04 0.794 มาก 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.14 (ตอ): ตารางคาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของความเชื่อมั่นดานสินคาและบรกิารมี

คุณภาพดีของผูใชบริการบริษทันําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) มีผล

ตอการตัดสินใจในการเลือกจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเข

กรุงเทพมหานคร   

 

ความเชื่อม่ันในบริษัทนําเท่ียว

ออนไลน  (Online Travel 

Agent) 

มาก

ที่สุด

(5) 

มาก  

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอย

ที่สุด 

(1) 

Mean SD 
แปล

ผล 

8. ทานคิดวาบริษัทนําเที่ยว

ออนไลน (Online Travel Agent) 

มีความรับผิดชอบในการแกปญหา

ในการจองโรงแรม เชน กรณี

ยกเลิกการจองหองพัก หรือกรณี

ผูใชบรกิารตองการ Refund คา

หองพัก เปนตน 

99 

(24.8) 

163 

(40.8) 

111 

(27.8) 

21 

(5.2) 

6 

(1.5) 
3.82 0.916 มาก 

รวม 3.94 0.687 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.14 พบวา ลูกคาชาวไทยทั่วไปที่เคยจองหองพักผานบรษิัทนําเที่ยวออนไลน 

(Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานครมีระดับความคิดเห็นของ

ความเชื่อมั่น ดานสินคาและบริการมีคุณภาพดี โดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ยเทากับ 3.94) โดย

ขอคําถามท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ ทานคิดวาบริษัทนําเท่ียวออนไลน (Online Travel Agent) มีระบบ

การจองโรงแรมท่ีมีมาตรฐาน เชน สามารถตรวจสอบBookingได และระบบการชาํระเงินมคีวาม

ปลอดภัย เปนตน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.04 รองลงมา คือ ทานคิดวาบริษัทนําเที่ยวออนไลน (Online 

Travel Agent) มีโรงแรมตรงตามตองการ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.03 ทานคดิวาบรษิัทนําเท่ียวออนไลน 

(Online Travel Agent) มีการสื่อสารความหมายของขอมูลโรงแรมไดถูกตองและครบถวน มีคาเฉลี่ย

เทากับ 3.88 และทานคดิวาบริษัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) มีความรับผิดชอบใน

การแกปญหาในการจองโรงแรม เชน กรณียกเลิกการจองหองพัก หรือกรณีผูใชบริการตองการ 

Refund คาหองพัก เปนตน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.82 ตามลําดับ การกระจายขอมูลโดยพจิารณาจาก

สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานพบวารายขอคําถามมีคาการกระจายที่ใกลเคียงกัน (SD = 0.687) 
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ตารางท่ี 4.15: ตารางคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของความเชื่อมั่นดานการรกัษาสัญญาหรือ

คําพูดของผูใชบริการบริษัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) มีผลตอการ

ตัดสินใจในการเลือกจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร   

 

ความเชื่อม่ันในบริษัทนําเท่ียว

ออนไลน 

 (Online Travel Agent) 

มาก

ที่สุด

(5) 

มาก  

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอย

ที่สุด 

(1) 

Mean SD แปล

ผล 

การรักษาสัญญาหรือคําพูด 

9. ทานคิดวาบริษัทนําเที่ยว

ออนไลน (Online Travel Agent) 

ควบคุมมาตรฐานการบริการของ

บริษัทใหเปนไปตามมาตรฐานอยู

เสมอ 

90 

(22.5) 

186 

(46.5) 

109 

(27.2) 

11 

(2.8) 

4 

(1.0) 
3.87 0.826 มาก 

10. ทานคิดวาบริษัทนําเที่ยว

ออนไลน  (Online Travel 

Agent) มคีวามซือ่สัตยและซือ่ตรง

กับลูกคาที่ใชบริการจองหองพัก

โรงแรมผานระบบออนไลน 

100 

(25.0) 

199 

(49.8) 

87 

(21.8) 

12 

(3.0) 

2 

(0.5) 
3.96 0.795 มาก 

11. ทานคิดวาบริษัทนําเที่ยว

ออนไลน  (Online Travel 

Agent) ไมเอาเปรียบลูกคาที่ใช

บริการจองหองพักโรงแรมผาน

ระบบออนไลน เชน นําเสนอ

ขอมลูของโรงแรมตรงตามความ

เปนจริง เปนตน 

89 

(22.2) 

172 

(43.0) 

124 

(31.0) 

13 

(3.2) 

2 

(0.5) 
3.83 0.825 มาก 

12. ทานคิดวาบริษัทนําเที่ยว

ออนไลน  (Online Travel 

Agent) มมีาตรฐานของการ

ใหบริการผานระบบออนไลน เชน 

มีความรวดเร็วในการบริการเสมอ 

119 

(29.8) 

183 

(45.8) 

84 

(21.0) 

12 

(3.0) 

2 

(0.5) 
4.01 0.821 มาก 

รวม 3.92 0.731 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.15 พบวา ลูกคาชาวไทยทั่วไปที่เคยจองหองพักผานบรษิัทนําเที่ยวออนไลน  

(Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานครมีระดับความคิดเห็นของ
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ความเชื่อมั่น ดานการรักษาสญัญาหรือคําพูด โดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ยเทากับ 3.92) โดยขอ

คําถามท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ ทานคดิวาบริษัทนําเท่ียวออนไลน  (Online Travel Agent) มีมาตรฐาน

ของการใหบริการผานระบบออนไลน เชน มีความรวดเร็วในการบริการเสมอ มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.01 

รองลงมา คือ ทานคิดวาบริษทันําเท่ียวออนไลน  (Online Travel Agent) มีความซื่อสัตยและซื่อตรง

กับลูกคาท่ีใชบริการจองหองพักโรงแรมผานระบบออนไลน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.96 ทานคิดวาบริษัท

นําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) ควบคุมมาตรฐานการบริการของบริษัทใหเปนไปตาม

มาตรฐานอยูเสมอ มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.87 และทานคดิวาบริษัทนําเท่ียวออนไลน  (Online Travel 

Agent) ไมเอาเปรียบลูกคาที่ใชบริการจองหองพักโรงแรมผานระบบออนไลน เชน นาํเสนอขอมูลของ

โรงแรมตรงตามความเปนจริง เปนตนตน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.83 ตามลําดับ การกระจายขอมูลโดย

พิจารณาจากสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานพบวารายขอคําถามมีคาการกระจายที่ใกลเคียงกัน (SD = 

0.731) 

 

ตารางท่ี 4.16: ตารางคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมี

ผลตอการตัดสินใจจองหองพักผานบรษิัทนาํเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) 

ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร  

  

สวนประสมทางการตลาดของ

บริษัทนาํเที่ยวออนไลน  (Online 

Travel Agent) มผีลตอการ

ตัดสินใจจากประสบการณ

ผูใชบริการ 

มาก

ที่สุด

(5) 

มาก  

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอย

ที่สุด 

(1) 

Mean SD แปล

ผล 

ดานผลติภัณฑ 

1. รูปแบบเว็บไซตของบริษัทนํา

เที่ยวออนไลนตาง ๆ  (Online 

Travel Agent) มคีวามสวยงาม  

107 

(26.8) 

186 

(46.5) 

88 

(22.0) 

16 

(4.0) 

3 

(0.8) 
3.94 0.845 มาก 

2. รูปแบบตัวอักษรหนาเว็บไซต 

หรือเอกสารการจองโรงแรมอาน

และเขาใจงาย 

126 

(31.5) 

176 

(44.0) 

82 

(20.5) 

12 

(3.0) 

4 

(1.0) 
4.02 0.855 มาก 

3. .เว็บไซตของบริษัทนําเที่ยว

ออนไลนตาง ๆ  (Online Travel 

Agent) มภีาษาใหเลือกหลากหลาย 

129 

(32.2) 

187 

(46.8) 

74 

(18.5) 

8 

(2.0) 

2 

(0.5) 
4.08 0.792 มาก 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.16 (ตอ): ตารางคาเฉลี่ย สวนเบ่ียงเบนมาตรฐานของสวนประสมทางการตลาดดาน

ผลิตภัณฑมีผลตอการตัดสินใจจองหองพักผานบริษัทนําเที่ยวออนไลน (Online 

Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

สวนประสมทางการตลาดของ

บริษัทนาํเที่ยวออนไลน  (Online 

Travel Agent) มผีลตอการ

ตัดสินใจจากประสบการณ

ผูใชบริการ 

มาก

ที่สุด

(5) 

มาก 

(4) 
ปาน

กลาง 

(3) 

นอย 

(2) 
นอย

ที่สุด 

(1) 

Mean SD แปล

ผล 

4. ขอมูลโรงแรมที่ไดรบัจากบริษัท

นําเที่ยวออนไลนตาง ๆ  (Online 

Travel Agent) เปนโรงแรมที่ไดรับ

ความนิยม และมีความหลากหลาย 

126 

(31.5) 

177 

(44.2) 

84 

(21.0) 

10 

(2.5) 

3 

(0.8) 
4.03 0.833 มาก 

5. การนําเสนอโรงแรมตางใน ๆบน

เว็บไซตของบริษัทนําเที่ยวออนไลน

ตาง ๆ  (Online Travel Agent) มี

ความเหมือนจรงิกับสถานที่จริง เชน 

รูปตัวอยางหองพัก ทศันียภาพ และ

สถานที่ทองเที่ยวใกลที่พัก เปนตน 

111 

(27.8) 

170 

(42.5) 

103 

(25.8) 

13 

(3.2) 

3 

(0.8) 
3.93 0.854 มาก 

รวม 4.00 0.703 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.16 พบวา ลูกคาชาวไทยทั่วไปที่เคยจองหองพักผานบรษิัทนําเที่ยวออนไลน 

(Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานครมีระดับความคิดเห็นของ

สวนประสมทางการตลาด ดานผลิตภัณฑ โดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ยเทากับ 4.00) โดยขอ

คําถามท่ีมีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ เว็บไซตของบริษัทนําเที่ยวออนไลนตาง ๆ  (Online Travel Agent)  

มีภาษาใหเลือกหลากหลาย มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.08 รองลงมา คือ ขอมูลโรงแรมที่ไดรับจากบริษัทนํา

เที่ยวออนไลนตาง ๆ  (Online Travel Agent) เปนโรงแรมที่ไดรับความนิยม และมีความหลากหลาย 

มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.03 รูปแบบตัวอักษรหนาเว็บไซต หรือเอกสารการจองโรงแรมอานและเขาใจงาย 

มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.02 รูปแบบเว็บไซตของบริษัทนําเที่ยวออนไลนตาง ๆ  (Online Travel Agent)  

มีความสวยงาม มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.94  และการนําเสนอโรงแรมตางใน ๆ บนเว็บไซตของบริษัทนํา

เที่ยวออนไลนตาง ๆ (Online Travel Agent) มีความเหมือนจริงกับสถานที่จริง เชน รูปตัวอยาง

หองพัก ทศันียภาพ และสถานท่ีทองเท่ียวใกลที่พัก เปนตน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.93 ตามลาํดับ การ
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กระจายขอมูลโดยพิจารณาจากสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานพบวารายขอคําถามมีคาการกระจายที่

ใกลเคยีงกัน (SD = 0.703) 

 

ตารางท่ี 4.17: ตารางคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของสวนประสมทางการตลาดดานราคามีผลตอ

การตัดสินใจจองหองพักผานบริษัทนําเท่ียวออนไลน (Online Travel Agent) ของ

โรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร   

 

สวนประสมทางการตลาดของ

บริษัทนาํเที่ยวออนไลน  (Online 

Travel Agent) มผีลตอการ

ตัดสินใจจากประสบการณ

ผูใชบริการ 

มาก

ที่สุด

(5) 

มาก  

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอย

ที่สุด 

(1) 

Mean SD แปล

ผล 

ดานราคา 

6. การนําเสนอราคาหองพักของ

โรงแรมบนเว็บไซตของบริษัทนํา

เที่ยวออนไลนตาง ๆ  (Online 

Travel Agent) มคีวามเหมาะสม

เมื่อเทียบกับคุณภาพของโรงแรม 

101 

(25.2) 

177 

(44.2) 

112 

(28.0) 

9 

(2.2) 

1 

(0.2) 
3.92 0.800 มาก 

7. ราคาหองพักโรงแรมบนเว็บไซต

ของบริษัทนําเที่ยวออนไลนตาง ๆ  

(Online Travel Agent) เหมาะสม

กับชือ่เสียงหรอืแบรนดของโรงแรม

นั้น ๆ 

87 

(21.8) 

197 

(49.2) 

100 

(25.0) 

15 

(3.8) 

1 

(0.2) 
3.88 0.793 มาก 

8. ราคาหองพักโรงแรมเว็บไซตของ

บริษัทนําเที่ยวออนไลนตาง ๆ  

(Online Travel Agent) สามารถ

เปรียบเทียบราคากับแหลงอื่นได 

124 

(31.0) 

167 

(41.8) 

96 

(24.0) 

12 

(3.0) 

1 

(0.2) 
4.00 0.833  

9. ราคาบริการเสรมิตาง ๆ เชน 

ราคารถเชา ราคาตั๋วเครื่องบิน เปน

ตน ของบริษัทนําเที่ยวออนไลน 

ตาง ๆ  (Online Travel Agent)  

มีราคาหลายระดับใหเลอืก  

106 

(26.5) 

161 

(40.2) 

116 

(29.0) 

15 

(3.8) 

2 

(0.5) 
3.88 0.859 มาก 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.17 (ตอ): ตารางคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของสวนประสมทางการตลาดดานราคามี

ผลตอการตัดสินใจจองหองพักผานบริษัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel 

Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 

สวนประสมทางการตลาดของ

บริษัทนาํเที่ยวออนไลน  (Online 

Travel Agent) มผีลตอการ

ตัดสินใจจากประสบการณ

ผูใชบริการ 

มาก

ที่สุด

(5) 

มาก  

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอย

ที่สุด 

(1) 

Mean SD แปล

ผล 

10. ราคาหองพักโรงแรมบนเว็บไซต

ของบริษัทนําเที่ยวออนไลนตาง ๆ  

(Online Travel Agent) มีความ

คุมคากับจํานวนเงินท่ีเสียไป 

98 

(24.5) 

175 

(43.8) 

113 

(28.2) 

12 

(3.0) 

2 

(0.5) 
3.89 0.826 มาก 

รวม 3.92 0.727 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.17 พบวา ลูกคาชาวไทยทั่วไปที่เคยจองหองพักผานบรษิัทนําเที่ยวออนไลน  

(Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานครมีระดับความคิดเห็นของ

สวนประสมทางการตลาด ดานราคา โดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ยเทากับ 3.92) โดยขอคําถามที่

มีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ ราคาหองพักโรงแรมเว็บไซตของบริษัทนําเที่ยวออนไลนตาง ๆ  (Online Travel 

Agent) สามารถเปรียบเทียบราคากับแหลงอ่ืนได มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.00 รองลงมา คือ การนําเสนอ

ราคาหองพักของโรงแรมบนเว็บไซตของบริษัทนําเที่ยวออนไลนตาง ๆ  (Online Travel Agent)  

มีความเหมาะสมเมื่อเทียบกับคณุภาพของโรงแรม มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.92 ราคาหองพักโรงแรมบน

เว็บไซตของบริษัทนําเที่ยวออนไลนตาง ๆ  (Online Travel Agent) มีความคุมคากับจํานวนเงิน 

ที่เสียไป มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.89 และ มี 2 ขอคําถามที่มีคาเฉลี่ยเทากันคือ ราคาหองพักโรงแรมบน

เว็บไซตของบริษัทนําเที่ยวออนไลนตาง ๆ  (Online Travel Agent) เหมาะสมกับชื่อเสียงหรือแบ

รนดของโรงแรมนั้น ๆ กับราคาบริการเสริมตาง ๆ เชน ราคารถเชา ราคาตั๋วเครื่องบิน เปนตน ของ

บริษัทนําเที่ยวออนไลนตาง ๆ  (Online Travel Agent) มีราคาหลายระดับใหเลือก มคีาเฉลี่ยเทากับ 

3.88 ตามลําดับ การกระจายขอมูลโดยพิจารณาจากสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานพบวารายขอคําถามมีคา

การกระจายที่ใกลเคยีงกัน (SD = 0.727) 
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ตารางท่ี 4.18: ตารางคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของสวนประสมทางการตลาดดานชองทางการจัด

จําหนายมีผลตอการตัดสินใจจองหองพักผานบริษัทนาํเที่ยวออนไลน (Online Travel 

Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร   

 

สวนประสมทางการตลาดของ

บริษัทนาํเที่ยวออนไลน  (Online 

Travel Agent) มผีลตอการ

ตัดสินใจจากประสบการณ

ผูใชบริการ 

มาก

ที่สุด 

(5) 

มาก  

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอย

ที่สุด 

(1) 

Mean SD แปล

ผล 

ดานชองทางการจัดจําหนาย 

11. สามารถเลอืกจองโรงแรมบน

เว็บไซตของบริษัทนําเที่ยวออนไลน

ตาง ๆ  (Online Travel Agent) 

ตลอด 24 ชั่วโมง 

167 

(41.8) 

166 

(41.5) 

61 

(15.2) 

5 

(1.2) 

1 

(0.2) 
4.23 0.768 

มาก

ที่สุด 

12. บริษัทนาํเที่ยวออนไลนตาง ๆ  

(Online Travel Agent) มีชองทาง

การจัดจําหนายผานระบบ 

Application  

133 

(33.2) 

180 

(45.0) 

74 

(18.5) 

11 

(2.8) 

2 

(0.5) 
4.08 0.817 มาก 

13. การเลือกจองโรงแรมบน

เว็บไซตของบริษัทนําเที่ยวออนไลน

ตาง ๆ  (Online Travel Agent) มี

ความสะดวก งาย และรวดเร็ว 

165 

(41.2) 

163 

(40.8) 

62 

(15.5) 

9 

(2.2) 

1 

(0.2) 
4.20 0.800 มาก 

14.เว็บไซตของบริษัทนําเที่ยว

ออนไลนตาง ๆ  (Online Travel 

Agent) มชีือ่ที่งายตอการจดจํา 

130 

(32.5) 

179 

(44.8) 

77 

(19.2) 

11 

(2.8) 

3 

(0.8) 
4.06 0.833 มาก 

15. เว็บไซตของบริษัทนําเที่ยว

ออนไลนตาง ๆ  (Online Travel 

Agent) มขีั้นตอนแนะนําการใชงาน

เบื้องตนในการเขาใชบริการในครัง้

แรก 

117 

(29.2) 

164 

(41.0) 

105 

(26.2) 

11 

(2.8) 

3 

(0.8) 
3.95 0.856 มาก 

รวม 4.10 0.703 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.18 พบวา ลูกคาชาวไทยทั่วไปที่เคยจองหองพักผานบรษิัทนําเที่ยวออนไลน 

(Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานครมีระดับความคิดเห็นของ
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สวนประสมทางการตลาด ดานชองทางการจัดจําหนาย โดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลีย่เทากับ 

4.10) โดยขอคําถามที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ สามารถเลือกจองโรงแรมบนเว็บไซตของบริษัทนําเที่ยว

ออนไลนตาง ๆ  (Online Travel Agent) ตลอด 24 ชั่วโมง มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.23 รองลงมา คือ การ

เลือกจองโรงแรมบนเว็บไซตของบริษัทนําเที่ยวออนไลนตาง ๆ  (Online Travel Agent) มีความ

สะดวก งาย และรวดเร็ว มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.20 บริษัทนําเที่ยวออนไลนตาง ๆ  (Online Travel 

Agent) มีชองทางการจัดจําหนายผานระบบ Application มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.08 เว็บไซตของบริษัท

นําเที่ยวออนไลนตาง ๆ  (Online Travel Agent) มีชื่อที่งายตอการจดจํา มีคาเฉลี่ยเทากบั 4.06 

และเว็บไซตของบริษัทนําเที่ยวออนไลนตาง ๆ  (Online Travel Agent) มีขั้นตอนแนะนําการใชงาน

เบื้องตนในการเขาใชบริการในครั้งแรก มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.95 ตามลําดับ การกระจายขอมูลโดย

พิจารณาจากสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานพบวารายขอคําถามมีคาการกระจายที่ใกลเคียงกัน (SD = 

0.703) 
 
 

ตารางท่ี 4.19: ตารางคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของสวนประสมทางการตลาดดานดานการ

สงเสริมการตลาดมีผลตอการตดัสินใจจองหองพักผานบริษทันําเที่ยวออนไลน 

(Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร  

  

สวนประสมทางการตลาดของ

บริษัทนําเท่ียวออนไลน  

(Online Travel Agent) มผีล

ตอการตัดสินใจจาก

ประสบการณผูใชบริการ 

มาก

ที่สุด 

(5) 

มาก  

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอย

ที่สุด 

(1) 

Mean SD แปล

ผล 

ดานการสงเสริมการตลาด 

16. การชําระคาบริการสามารถ

ทําไดงาย หลายชองทาง เชน 

ผานบัตรเครดิต เปนตน 

168 

(42.0) 

157 

(39.2) 

68 

(17.0) 

6 

(1.5) 

1 

(0.2) 
4.21 0.793 

มาก

ที่สุด 

17. มีบริการอื่น ๆ ใหเลือกมาย

มาก เชน บริการจองหองพัก 

บริการจองตั๋วเครื่องบิน และ

บริการรถเชาเปนตน  

134 

(33.5) 

154 

(38.5) 

96 

(24.0) 

14 

(3.5) 

2 

(0.5) 
4.01 0.873 มาก 

(ตารางมีตอ) 
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ตารางท่ี 4.19 (ตอ): ตารางคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของสวนประสมทางการตลาดดานดาน

การสงเสริมการตลาดมีผลตอการตัดสินใจจองหองพักผานบรษิัทนําเที่ยว

ออนไลน (Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

 

สวนประสมทางการตลาดของ

บริษัทนําเท่ียวออนไลน  

(Online Travel Agent) มผีล

ตอการตัดสินใจจาก

ประสบการณผูใชบริการ 

มาก

ที่สุด 

(5) 

มาก  

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอย

ที่สุด 

(1) 

Mean SD แปล

ผล 

18. บริษัทนาํเที่ยวออนไลนตาง ๆ  

(Online Travel Agent) มีการ

จัดโปรโมชั่น สวนลด และสิทธิ

พิเศษมากมาย 

122 

(30.5) 

173 

(43.2) 

91 

(22.8) 

11 

(2.8) 

3 

(0.8) 
4.00 0.844 มาก 

19. บรษิัทนําเท่ียวออนไลนตาง ๆ  

(Online Travel Agent) มีการ

จัดทําโฆษณาตามสือ่ตาง เชน สื่อ

โทรทัศน และสือ่สังคมออนไลน 

เปนตน 

102 

(25.5) 

180 

(45.0) 

104 

(26.0) 

13 

(3.2) 

1 

(0.2) 
3.92 0.814 มาก 

20. ผูใชบริการบริษัทนําเท่ียว

ออนไลนตาง ๆ  (Online Travel 

Agent) มีการรีวิวสถานที่พัก 

ตาง ๆ หรอืรีวิวการใชบรกิาร โดย

มีการบอกตอปากตอปากกันใน

สังคมออนไลน และออฟไลน 

130 

(32.5) 

175 

(43.8) 

86 

(21.5) 

7 

(1.8) 

2 

(0.5) 
4.06 0.808 มาก 

รวม 4.04 0.706 มาก 

 

จากตารางท่ี 4.19 พบวา ลูกคาชาวไทยทั่วไปที่เคยจองหองพักผานบรษิัทนําเที่ยวออนไลน 

(Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานครมีระดับความคิดเห็นของ

สวนประสมทางการตลาด ดานการสงเสริมการตลาด โดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ยเทากับ 4.04) 

โดยขอคําถามที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ การชําระคาบริการสามารถทําไดงาย หลายชองทาง เชน ผาน

บัตรเครดิต เปนตน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.21 รองลงมา คือ ผูใชบริการบริษัทนาํเที่ยวออนไลนตาง ๆ  

(Online Travel Agent) มีการรีวิวสถานที่พักตาง ๆ หรือรีวิวการใชบริการ โดยมีการบอกตอปากตอ
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ปากกันในสังคมออนไลน และออฟไลน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.06 มีบริการอ่ืน ๆ ใหเลือกมายมาก เชน 

บริการจองหองพัก บริการจองต๋ัวเคร่ืองบิน และบริการรถเชาเปนตน มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.01 บริษัท

นําเที่ยวออนไลนตาง ๆ  (Online Travel Agent) มีการจัดโปรโมชั่น สวนลด และสิทธิพิเศษมากมาย 

มีคาเฉลี่ยเทากับ 4.00 และบริษัทนําเที่ยวออนไลนตาง ๆ (Online Travel Agent) มีการจัดทํา

โฆษณาตามสื่อตาง เชน สื่อโทรทัศน และสื่อสังคมออนไลน เปนตน มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.92 ตามลาํดับ 

การกระจายขอมูลโดยพิจารณาจากสวนเบี่ยงเบนมาตรฐานพบวารายขอคําถามมีคาการกระจายที่

ใกลเคยีงกัน (SD = 0.706) 
 

ตารางท่ี 4.20: ตารางคาเฉลี่ย สวนเบี่ยงเบนมาตรฐานของการตัดสินใจจองหองพักโรงแรมระดับ 4 

ดาวในเขตกรุงเทพมหานครผานบริษัทนําเที่ยวออนไลน  (Online Travel Agent) 

 

การตัดสินใจจองหองพักผานบริษทั

นาํเที่ยวออนไลน (Online Travel 

Agent) 

มาก

ที่สุด

(5) 

มาก  

(4) 

ปาน

กลาง 

(3) 

นอย 

(2) 

นอย

ที่สุด 

(1) 

Mean SD แปล

ผล 

1. จากประสบการณทานใชบรกิาร

บริษัทนําเที่ยวออนไลน  (Online 

Travel Agent) อยูเปนประจํา 

104 

(26.0) 

161 

(40.2) 

100 

(25.0) 

26 

(6.5) 

9 

(2.2) 
3.81 0.969 มาก 

2. ทานตัดสินใจที่จะกลับมาจอง

หองพักผานบริษัทนําเท่ียวออนไลน 

(Online Travel Agent) เร็ว ๆ นี ้

109 

(27.2) 

152 

(38.0) 

105 

(26.2) 

23 

(5.8) 

11 

(2.8) 
3.81 0.990 มาก 

3. ทานตัดสินใจที่จะจองหองพักผาน

บริษัทนําเที่ยวออนไลน (Online 

Travel Agent) เปนประจํา 

96 

(24.0) 

178 

(44.5) 

103 

(25.8) 

16 

(4.0) 

7 

(1.8) 
3.85 0.891 มาก 

4. จากประสบการณที่ทานจอง

หองพักผานบริษัทนําเท่ียวออนไลน  

(Online Travel Agent) ทานจะ

แบงปนประสบการณผานทางสื่อ

สังคมออนไลน เชน เฟสบุค ทวิสเตอร 

88 

(22.0) 

163 

(40.8) 

108 

(27.0) 

27 

(6.8) 

14 

(3.5) 
3.71 0.997 มาก 

5. จากประสบการณทานจะจอง

หองพักผานบริษัทนําเท่ียวออนไลน  

(Online Travel Agent) ในคร้ังตอไป 

111 

(27.8) 

185 

(46.2) 

81 

(20.2) 

19 

(4.8) 

4 

(1.0) 
3.95 0.871 มาก 

รวม 3.83 0.783 มาก 



68 

 

จากตารางท่ี 4.20 พบวา ลูกคาชาวไทยทั่วไปที่เคยจองหองพักผานบริษัทนําเที่ยวออนไลน 

(Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานครมีระดับความคิดเห็นของ

การตัดสินใจ โดยรวมอยูในระดับมาก (คาเฉลี่ยเทากับ 3.83) โดยขอคําถามที่มีคาเฉลี่ยสูงสุด คือ จาก

ประสบการณทานจะจองหองพักผานบริษัทนําเท่ียวออนไลน  (Online Travel Agent) ในครั้งตอไป 

มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.95 รองลงมา คือ ทานตัดสินใจที่จะจองหองพักผานบริษัทนําเที่ยวออนไลน  

(Online Travel Agent) เปนประจํา มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.85 มี 2 ขอคําถามที่มีคาเฉลี่ยเทากันคือ 

จากประสบการณทานใชบริการบริษัทนําเที่ยวออนไลน  (Online Travel Agent) อยูเปนประจํา กับ

ทานตัดสินใจที่จะกลับมาจองหองพักผานบริษัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) เร็ว ๆ นี้  

มีคาเฉลี่ยเทากับ 3.81 และจากประสบการณท่ีทานจองหองพักผานบริษัทนําเที่ยวออนไลน (Online 

Travel Agent) ทานจะแบงปนประสบการณผานทางสื่อสังคมออนไลน เชน เฟสบุค ทวิสเตอร มี

คาเฉลี่ยเทากับ 3.71 ตามลําดบั การกระจายขอมูลโดยพิจารณาจากสวนเบ่ียงเบนมาตรฐานพบวาราย

ขอคําถามมีคาการกระจายที่ใกลเคยีงกัน (SD = 0.783) 

 

 

 

 

 

 

 

 

 



 

บทที่ 5 

สรุปผล อภิปรายผล และขอเสนอแนะ 

 

งานวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองหองพักผานบรษิัทนําเที่ยวออนไลน  

(Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร มีวัตถุประสงคเพื่อศึกษา

ถึงปจจัยดานสวนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจจองหองพักผานบริษัทนําเท่ียวออนไลน  

(Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร เพื่อศึกษาถึงปจจัยของ

แรงจูงใจที่มีผลตอการตัดสินใจจองหองพักผานบริษัทนําเท่ียวออนไลน (Online Travel Agent) ของ

โรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร และเพื่อศึกษาความเชื่อม่ันในการตัดสินใจในการจอง

หองพักผานบริษัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขต

กรุงเทพมหานคร 

งานวิจัยเรื่องนี้เปนการวิจัยเชงิปริมาณ โดยกลุมตัวอยางคือ ลูกคาชาวไทยทั่วไปที่เคยจอง

หองพักผานบริษัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขต

กรุงเทพมหานคร จํานวน 400 คน โดยเครื่องมือที่ใชในการศกึษางานวิจัยเปนการรวบรวม

แบบสอบถามออนไลน (Google Form) จาํนวน 200 คน และแบบสอบถามออฟไลน จาํนวน 200 

คน และนํามาวิเคราะหขอมูล โดยมีการหาคาความเชื่อมั่น (Reliability) ของแบบสอบถามดวย

สัมประสิทธิ์แอลฟาของครอนบัค (Cronbach’s Coefficient) และสถิติที่ใชในการวิเคราะหขอมูล

ไดแก สถิติคารอยละ (Percentage), แจกแจงความถี่ (Frequency), คาเฉลี่ย (Mean), สวนเบี่ยงเบน

มาตรฐาน (Standard Deviation: SD), สถิติ One way ANOVA และสถิติ Multiple Linear 

Regression 

 

5.1 สรุปผลการศึกษา  

 ผลการวิเคราะหจากแบบสอบถามสรุปไดดังนี้ 

5.1.1 ผลการวิเคราะหจากแบบสอบถามสวนที่ 1: ปจจัยสวนบุคคล พบวา กลุมตัวอยางที่

ตอบแบบสอบถามสวนใหญเปนเพศหญิง รอยละ 63.2 มีอายุระหวาง 21-30 ป รอยละ 46.5 

สถานภาพการสมรสเปนโสด รอยละ 62.7 มีระดับการศกึษาปริญญาตรหีรือเทียบเทา รอยละ 58.9  

มีอาชีพเปนพนักงานบรษิัทหรือลูกจาง รอยละ 36 และมีรายไดตอเดือนมากกวา 30,000 บาท รอย

ละ 30.5 

5.1.2 ผลการวิเคราะหจากแบบสอบถามสวนที่ 2: พฤติกรรมการใชบริการบริษัทนาํเที่ยว

ออนไลน (Online Travel Agent) พบวา กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามมีพฤติกรรมในการเลือกใช

บริการบริษัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) มากที่สุดคือ Agoda.com รอยละ 42.8 
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ความถี่ในการใชบริษัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) สวนมากมีเกณฑการใชบริการปละ 

1 ครั้ง รอยละ 51.7 แหลงขอมูลใดมีอิทธิพลตอทานในการตัดสินใจเลือกใชบริการบริษัทนําเที่ยว

ออนไลน (Online Travel Agent) มากที่สุดคือ สื่อสังคมออนไลน รอยละ 34 และสาเหตุในการ

ตัดสินใจจองหองพักผานบริษทันําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) เกิดจากรีวิวการใชบริการที่

เชื่อถือได รอยละ 26.2 

5.1.3 ผลการวิเคราะหจากแบบสอบถามสวนที่ 3: ปจจัยแรงจูงใจของผูใชบริการผานบรษิัท

นําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกจองหองพักของโรงแรม

ระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร แบงออกเปน 2 ดาน 

ปจจัยแรงจูงใจดานเหตุผล พบวา กลุมตัวอยางท่ีตอบแบบสอบถามมีระดับแรงจูงใจในระดับ

มาก ซึ่งขอคําถามที่มีคาเฉลี่ยมากท่ีสุดคือ บรษิัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) มีการ

นําเสนอโปรโมชั่น สิทธิพิเศษตาง ๆ เก่ียวกับโรงแรมใหผูใชบริการเกิดความดึงดูดใจ เชน จัดสวนลด

ราคาหองพัก เปนตน 

ปจจัยแรงจูงใจดานอารมณ พบวา กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามมีระดับแรงจูงใจในระดับ

มาก ซึ่งขอคําถามที่มีคาเฉลี่ยมากท่ีสุดคือ รูปภาพและสื่อในการนําเสนอเก่ียวกับโรงแรมและบริการ

ของบริษัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) ทําใหทานรูสึกตองการจองหองพักและบริการ

นั้น 

5.1.4 ผลการวิเคราะหจากแบบสอบถามสวนที่ 4: ความเชื่อม่ันของผูใชบริการบริษัทนําเท่ียว

ออนไลน (Online Travel Agent) มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 

ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร แบงออกเปน 3 ดาน 

ดานความนาเชื่อถือ พบวา กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามมรีะดับความคิดเห็นในระดับ

มาก ซึ่งขอคําถามที่มีคาเฉลี่ยมากท่ีสุดคือ บรษิัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) เปน

บริษัทที่มีชื่อเสียง 

ดานสินคาและบริการมีคุณภาพด ีพบวา กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามมรีะดับความ

คิดเห็นในระดับมาก ซ่ึงขอคําถามที่มคีาเฉลี่ยมากที่สุดคือ บริษัทนําเท่ียวออนไลน (Online Travel 

Agent) มีระบบการจองโรงแรมที่มีมาตรฐาน เชน สามารถตรวจสอบ Booking ได และระบบการ

ชําระเงินมีความปลอดภัย เปนตน 

ดานการรกัษาสัญญาหรือคําพูด พบวา กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็น

ในระดับมาก ซึ่งขอคําถามที่มีคาเฉลี่ยมากที่สุดคือ บริษัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) 

มีมาตรฐานของการใหบริการผานระบบออนไลน เชน มีความรวดเร็วในการบริการเสมอ 
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5.1.5 ผลการวิเคราะหจากแบบสอบถามสวนที่ 5: ของสวนประสมทางการตลาดดาน

ผลิตภัณฑมีผลตอการตัดสินใจจองหองพักผานบรษิัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) ของ

โรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร แบงออกเปน 4 ดาน 

ดานผลิตภัณฑ พบวา กลุมตัวอยางท่ีตอบแบบสอบถามมีระดับความคดิเห็นในระดับมาก ซึ่ง

ขอคําถามท่ีมีคาเฉลี่ยมากที่สุดคือ เว็บไซตของบริษัทนําเที่ยวออนไลนตาง ๆ (Online Travel Agent) 

มีภาษาใหเลือกหลากหลาย 

ดานราคา พบวา กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นในระดับมาก ซึ่งขอ

คําถามท่ีมีคาเฉลี่ยมากที่สุดคือ ราคาหองพักโรงแรมเว็บไซตของบริษัทนําเที่ยวออนไลนตาง ๆ  

(Online Travel Agent) สามารถเปรียบเทียบราคากับแหลงอ่ืนได 

ดานชองทางการจัดจาํหนาย พบวา กลุมตัวอยางท่ีตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นใน

ระดับมาก ซึ่งขอคําถามท่ีมีคาเฉลี่ยมากที่สุดคอื สามารถเลือกจองโรงแรมบนเว็บไซตของบริษัทนํา

เที่ยวออนไลนตาง ๆ (Online Travel Agent) ตลอด 24 ชั่วโมง 

ดานการสงเสริมการตลาด พบวา กลุมตัวอยางที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความคดิเห็นใน

ระดับมาก ซึ่งขอคําถามท่ีมีคาเฉลี่ยมากที่สุดคอื การชําระคาบริการสามารถทําไดงาย หลายชองทาง 

เชน ผานบัตรเครดิต เปนตน 

5.1.6 ผลการวิเคราะหจากแบบสอบถามสวนที่ 6: การตัดสินใจจองหองพักโรงแรมระดับ 4 

ดาวในเขตกรุงเทพมหานครผานบริษัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) พบวา กลุมตัวอยาง

ที่ตอบแบบสอบถามมีระดับความคิดเห็นในระดับมาก ซึ่งขอคําถามท่ีมีคาเฉลี่ยมากที่สุดคือ จาก

ประสบการณทานจะจองหองพักผานบรษิัทนําเท่ียวออนไลน (Online Travel Agent) ในครั้งตอไป 

5.1.7 ผลการวิเคราะหตามสมมติฐานของงานวิจัย 4 ขอ ไดแก 

สมมติฐานขอที่ 1: ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดตางกัน มีปจจัยที่สงผลตอการตัดสินใจจอง

หองพักผานบริษัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขต

กรุงเทพมหานครที่แตกตางกัน สรุปไดดังนี้ ผูวิจัยใชสถิติ One way ANOVA ในการทดสอบวิเคราะห

ขอมูล ซึ่งผลวิเคราะหที่ได พบวา ลูกคาชาวไทยทั่วไปที่เคยจองหองพักผานบริษัทนาํเที่ยวออนไลน

ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานครท่ีมีรายไดแตกตางกันมีระดับความพึงพอใจการ

ตัดสินใจจองหองพักผานบริษทันําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว 

ในเขตกรุงเทพมหานครแตกตางกันอยางไมมีนัยสําคัญทางสถิติ ซึ่งสามารถอธิบายไดวา ไมวารายได

ของลูกคาชาวไทยทั่วไปที่เคยจองหองพักผานบริษัทนาํเที่ยวออนไลนของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขต

กรุงเทพมหานคร มีระดับความพึงพอใจตอการตัดสินใจจองหองพักผานบริษัทนําเท่ียวออนไลน  

(Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานครไมแตกตางกัน ดังนั้นผล

การวิเคราะหของผูวิจัยในครั้งนี้จึงไมเปนไปตามสมมตฐิานท่ีตั้งไว ผูวิจัยจึงปฏิเสธสมมติฐานในขอนี้ 
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สมมติฐานขอที่ 2: แรงจูงใจของผูใชบริการผานบรษิัทนําเท่ียวออนไลน (Online Travel 

Agent) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร สรปุ

ไดดังนี้ ผูวิจัยใชสถิติ Multiple Liner Regression ในการทดสอบวิเคราะหขอมูล ซึ่งผลวิเคราะหที่ได

พบวา แรงจูงใจของลูกคาชาวไทยที่ใชบริการผานบรษิัทนาํเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) มี

ผลตอการตัดสินใจจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานครอยางมนีัยสําคัญทาง

สถิติ สามารถอธิบายไดวา แรงจูงใจทั้ง 2 ดาน ไดแก แรงจูงใจดานเหตุผล และแรงจูงใจดานอารมณ

ของลูกคาชาวไทยมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองหองพักของโรงแรม ซึ่งหมายความวา ทางบริษัทนํา

เที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) ตาง ๆ ที่เปดใหใชบริการจองหองพักโรงแรมน้ันมีระดับ

แรงจูงใจอยูในระดับคอนขางไปในทางที่ดี แตทางบริษัทนําเท่ียวออนไลน (Online Travel Agent) 

จําเปนตองมีการพัฒนารูปแบบการใหบริการกับลูกคาผานทางระบบออนไลนอยางสม่ําเสมอ เชน การ

นําเสนอขอมูลของโรงแรมตาง ๆ ใหมีความนาเชื่อถือ เปนตน เพ่ือใหตรงตามความตองการท่ีจะเปน

แรงจูงใจผลักดันใหลูกคาตัดสินใจจองหองพักและกลับมาใชบริการผานบริษัทนําเท่ียวออนไลน  

(Online Travel Agent) อยูเสมอ ดังนั้นผลการวิเคราะหของผูวิจัยในครั้งนี้เปนไปตามขอสมมติฐานที่

ผูวิจัยไดตั้งไว ผูวิจัยจึงยอมรับตามสมมติฐาน 

สมมติฐานขอที่ 3: ความเชื่อมั่นในบริษัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) มี

อิทธิพลตอการตัดสินใจจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร สรุปไดดังน้ี 

ผูวิจัยใชสถิติ Multiple Liner Regression ในการทดสอบวิเคราะหขอมูล ซึ่งผลวิเคราะหที่ได พบวา 

ความเชื่อมั่นในบริษัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) มีผลตอการตัดสินใจจองหองพักของ

โรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานครอยางมีนัยสาํคัญทางสถิติ สามารถอธิบายไดวา ความ

เชื่อมั่นทั้ง 3 ดาน ไดแกดานความนาเชื่อถือ ดานสินคาบริการมีคณุภาพดีและดานการรักษาสัญญา

หรือคําพูดของบริษัทนําเท่ียวออนไลน (Online Travel Agent) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองหองพัก

ของโรงแรมรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร หมายความวา บริษัทนาํเที่ยวออนไลน (Online 

Travel Agent) ตาง ๆ ไดมีการสรางความเชื่อม่ันใหกับทางกลุมตัวอยางที่เปนผูใชบริการไวอยาง

สม่ําเสมอ โดยเฉพาะความเชื่อม่ันดานความนาเชื่อถือนั้นไดรับการยอมรับจากความคิดเห็นของทาง

กลุมตัวอยางคอนขางมาก ในเร่ืองของคุณภาพการคัดสรรคโรงแรม มาตรฐานของการตั้งราคา การ

นําเสนอขอมูลโรงแรม และรวมไปถึงชื่อเสียงของบริษัท และบริษัทนาํเที่ยวออนไลน (Online Travel 

Agent) ตาง ๆ ยังจาํเปนตองรักษาระดับความเชื่อม่ันใหคงที่ และหลีกเลี่ยงที่จะเกิดจุดบกพรองท่ีอาจ

สงผลกระทบตอภาพลักษณและอาจทําใหบริษัทสูญเสียความเชื่อมั่นและยอดจองหองพักลดลง ดังนั้น

ผลการวิเคราะหของผูวิจัยในครั้งนี้เปนไปตามขอสมมติฐานที่ผูวิจัยไดตั้งไว ผูวิจัยจึงยอมรับตาม

สมมติฐาน  
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สมมติฐานขอที่ 4: สวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองหองพักผานบริษัท

นําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร สรปุได

ดังน้ี ผูวิจัยเลือกใชสถิติ Multiple Liner Regression ในการทดสอบวิเคราะหขอมูล ซึ่งผลวิเคราะหที่

ได พบวา สวนประสมทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจจองหองพักผานบริษัทนําเที่ยวออนไลน 

(Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญทางสถิติ 

2 ดานคือ ดานผลิตภัณฑ และ ดานราคา สามารถอธิบายไดวาปจจัยสวนประสมทางการตลาดทั้ง 2 

ดานนี้ ถือเปนปจจัยสําคัญของสวนประสมทางการตลาดที่เห็นไดวาเปนตัวชี้วัดในการตัดสินใจของ

กลุมลูกคามากที่สุด เมื่อไดเขามาใชบริการของบรษิัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) ตัว

ผลิตภัณฑก็คือ หนาตาเว็บไซตของบริษัทและขอมูลโรงแรมตาง ๆ ที่เปนพันธมิตรกับบริษัทนําเที่ยว

ออนไลน (Online Travel Agent) และราคาที่เปนปจจัยสาํคัญ จะเปนสิ่งแรกที่อยูในการจัดระดับ

ความคิดและการตัดสินใจใหลูกคาไดเลือกจองที่พัก ดังนั้นทางบริษัทนําเที่ยวออนไลน (Online 

Travel Agent) ตาง ๆ จาํเปนตองคอยตรวจสอบระบบการใหบริการที่จะทําใหกลุมลูกคาเกิดความ

สะดวกสบาย และไมทําใหลูกคาเกิดความยากลาํบากในการที่จะเลือกคนหาตัวโรงแรมตาง ๆ ในสวน

ของดานราคา บรษิัทนําเท่ียวออนไลน (Online Travel Agent) ตาง ๆ นั้น ตองมรีะดับราคาใหลูกคา

ไดเลือก และสามารถนาํไปเปรียบเทียบกับแหลงอ่ืน ๆ ได เพื่อใหลูกคาตัดสินใจไดงายและใชเวลาไม

นานที่จะจองโรงแรมผานเว็บไซตบริษัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) นั้น ๆ ดังนั้นผล

การวิเคราะหของผูวิจัยในครั้งนี้เปนไปตามขอสมมติฐานที่ผูวิจัยไดตั้งไว ผูวิจัยจึงยอมรับตาม

สมมติฐาน  

ผลวิเคราะหสวนประสมทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจจองหองพักผานบริษัทนาํเที่ยว

ออนไลน (Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานครอยางไมมีมี

นัยสําคัญทางสถิติ 2 ดาน คือ ชองทางการจัดจําหนาย และการสงเสริมการตลาด  สามารถอธิบายได

วาปจจัยสวนประสมทางการตลาดทั้ง 2 ดานนี้ ถึงแมวาบรษิทันําเที่ยวออนไลน (Online Travel 

Agent) ตาง ๆ จะมีชองทางการจัดจาํหนายหลากหลายชองทางและพรอมที่จะใหบริการลูกคาได

ตลอด 24 ชั่วโมง ถึงจะไมใชสิง่สาํคัญท่ีจะทําใหลูดคาเกิดการตัดสินใจ แตบริษัทนําเที่ยวออนไลน  

(Online Travel Agent) จําเปนตองใหความสําคัญกับปจจัยดานนี้ไมตางจาก ปยจัยสวนประสม

การตลาดในดานอื่น ๆ ไมวาจะเปนชองทางการจัดจําหนายที่มีใหลูกคาไดเลือกเขาชมไดหลากหลาย 

เชน หนาเว็บไซตของบริษัท และระบบแอพพลิเคชั่น (Application) จําเปนตองมีการปรับปรงุและ

พัฒนาใหเกิดความทันสมัยและดูนาสนใจ และในสวนของปจจัยสวนประสมการตลาดดานสุดทาย คือ 

การสงเสริมการตลาดนั้น สวนใหญแลวแตละบริษัทนําเท่ียวออนไลน (Online Travel Agent) จะมี

การจัดโปรโมชั่นตาง ๆ หรือเพิ่มการใหบริการอื่น ๆ นอกจากการจองไดเพียงแคหองพักโรงแรมแตยัง

มีการเพิ่มบริการเสริมอื่น ๆ เชน การจองเที่ยวบิน ท้ังในประเทศและตางประเทศ หรือบริการรถเชา 
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แตก็ยังไมใชสิ่งสําคัญมากเทาการจัดการบริการชําระคาบรกิารที่ทางบริษัทนาํเท่ียวออนไลน (Online 

Travel Agent) ตาง ๆ ไดมีการใหบรกิารแตกตางกัน ไมวาจะเปน การชาํระผานรานสะดวกซื้อ ผาน

บัตรเครดิต หรือผานระบบบริการอิเล็กทรอนิกคของธนาคารตาง ๆ สิ่งเหลานี้ยังจาํเปนตองไดรับการ

สนับสนุน และรวมมือกันกับทั้งภาครัฐและเอกชน ที่จะทําใหการกลุมลูกคาเกิดการตัดสินใจเลือกจอง

หองพัก หรือเลือกซื้อสินคาตาง ๆ เปนไปไดงายและสะดวกมากขึ้น ดังนั้นผลการวิเคราะหของผูวิจัย

ในครั้งน้ีไมเปนไปตามขอสมมติฐานที่ผูวิจัยไดตั้งไว ผูวิจัยจึงปฏิเสธสมมติฐานในขอนี้ 

 

5.2 อภิปรายผล  

 จากผลการวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองหองพักผานบรษิัทนําเที่ยว

ออนไลน (Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร สามารถแบง

ตามสมมติฐานไดดังตอไปนี ้

5.2.1 สมมติฐานที่ 1 ผูตอบแบบสอบถามที่มีรายไดตางกัน มีปจจัยที่สงผลตอการ

ตัดสินใจจองหองพกัผานบริษัทนาํเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 

ดาว ในเขตกรุงเทพมหานครที่แตกตางกัน  ผลการวิจัยพบวา กลุมลูกคาชาวไทยทั่วไปที่มีรายได

ตางกันมผีลตอการตัดสินใจจองหองพักผานบริษัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) ของ

โรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานครไมแตกตางกันซึ่งไมสอดคลองกับงานวิจัยของ สุรางคนา 

แกวตา (2556) ปจจัยที่มความสัมพันธกับการตัดสินใจเลือกใชบรกิารธุระกิจที่พักของนักทองเที่ยว

ชาวจีนในจังหวัดภูเก็ต ปจจัยสวนบุคคลดานรายไดมีความสัมพันธกับปจจัยสวนประสมทางการตลาด

ดานผลิตภัณฑ/ บรกิาร ดานชองทางการจัดจําหนาย ดานการสงเสริมการตลาด และดานลักษณะทาง

กายภาพมีนัยสาํคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 ที่ผลการวิจัยไมสอดคลองเปนเพราะวากลุมตวัอยาง

แตกตางกัน เพราะกลุมนักทองเที่ยวชาวจีนมักจะมีรายไดเมื่อเทียบเทากับอัตราคาเงนิบาทของ

ประเทศไทยแลว นักทองเที่ยวชาวจีนมีกําลังทรัพยท่ีสามารถจับจายใชสอย และกลาที่จะตัดสนิใจจอง

หองพัก หรือซื้อผลิตภัณฑไดในราคาท่ีทางการตลาดไดกําหนดไวได แตผลงานวิจัยสอดคลองกับงาน

ของ นพวรรณ มีสมบรูณ (2552) ปจจัยการตลาดท่ีสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาและบริการผานการ

ทําการตลาดออนไลนบนโทรศัพทเคล่ือนที่ กรณีศึกษา  นกัศึกษามหาวิทยาลัยธุรกิจบัณฑิตย ปจจัย

สวนบุคคลดานรายไดตอเดือน มีผลตอการเห็นเก่ียวกับความสาํคญัของปจจัยทางการตลาดที่สงผลตอ

การตัดสินใจซื้อสินคาหรือบรกิารผานการทาํการตลาดออนไลนบนโทรศพัทเคลื่อนที่ แตกตางกันอยาง

ไมมีนยัสําคัญทางสถิติท่ีระดับ 0.05 ไมเปนไปตามสมมติฐานที่ต้ังไว อาจเปนเพราะปจจบุันปจจัยสวน

บุคคลดานรายได เปนเรื่องที่สําคัญที่สามารถทําใหแตละบุคคลกลาที่จะตัดสินใจซื้อสิ่งของตาง ๆ จึง

ทําใหบริษัทนําเที่ยวออนไลนตาง ๆ หรือธุรกิจที่ขายสินคาออนไลน ไดปรับราคาของผลิตภัณฑให

สอดคลองกับรายไดของกลุมลูกคาใหไดมากที่สุด 
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5.2.2 สมมติฐานที่ 2 แรงจูงใจของผูใชบริการผานบริษทันําเที่ยวออนไลน (Online 

Travel Agent) มีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขต

กรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา แรงจูงใจทั้ง 2 ดาน คือ แรงจูงใจดานเหตุผลและแรงจูงใจดาน

อารมณมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร ซึ่งแรง

จูงในดานอารมณมีขนาดอิทธิพลมากท่ีสุด ซึ่งผลการวิจัยสอดคลองกับงานวิจัยของ ฤทัย เดชะบูรณ

เทพาภรณ (2554) ไดศึกษาแรงจูงใจ ทางการตลาดบนเฟซบุค (Facebook) มีความสัมพันธกับการ

ตัดสินใจซ้ือสินคาและบริการของผูบริโภคในเขตกรุงเทพมหานครอยางมีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.01 อีกทั้งยังสอดคลองกับแนวความคิดของ อุไรวรรณ แยมนิยม (2537) ไดกลาวถึงกระบวนการ

ตัดสินใจของผูบริโภคแตกตางกันขึ้นอยูกับอิทธิผลจิตวิทยา ในเรื่องของสิ่งจูงใจผสมที่มีแรงจูงใจดาน

เหตุผลและดานอารมณเปนสิ่งที่สอดคลองและนําไปสูการตดัสินใจซื้อสินคาหรือบริการ 

5.2.3 สมมติฐานที่ 3 ความเชื่อม่ันในบริษัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) 

มีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร  จาก

ผลการวิจัยพบวา การสรางความเชื่อมั่นของบริษัทนําเท่ียวออนไลน (Online Travel Agent) ในดาน

ความนาเชื่อถือเปนดานที่มีผลตอการตัดสินใจจองหองพักของกลุมลูกคามากที่สุด เพราะการสราง

ความนาเชื่อถือของบริษัทนําเท่ียวออนไลน (Online Travel Agent) เปนสิ่งท่ีจะทําใหกลุมลูกคาเกิด

ความมั่นใจและพรอมท่ีจะตัดสินใจจองหองพักกับบริษัทนั้น ๆ ซึ่งความนาเชื่อถือจะเกิดขึ้นไดนั้น

บริษัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) ตางจําเปนตองใหความสําคัญกับการนาํเสนอขอมูล

ตามจริงและสม่ําเสมอ คุณภาพของโรงแรมตาง ๆ ตองมีการคัดสรรคโรงแรมใหเหมาะสมและ

หลากหลาย รวมไปถึงการตั้งราคาของหองพักตองเปนราคาที่อยูในระดับมาตรฐาน และความมี

ชื่อเสียงของบริษัทก็ยังทําใหเกิดความนาเชื่อถือไววางใจแกกลุมลูกคาเชนกัน ซึ่งผลการวิจัยสอดคลอง

กับแนวคิดและทฤษฎีของ Morgan และ Hunt (1994) กลาวไววาความเชื่อมั่นเกิดจากการไววางใจ

จากบุคคลทั้งสองฝาย โดยมีตัวชี้วัดทั้ง 3 ดาน คือความนาเชื่อถือของบริษัท สินคาและบริการมี

คุณภาพดี และการรักษาสัญญาหรือคําพูด นอกจากนี้ผลการวิจัยสอดคลองกับงานวิจัยของ จุรีย  

พานทอง (2559) ไดศึกษาความเชื่อมั่นในสินคาที่มีตอผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาโอทอปของผูบริโภค 

พบวาความเชื่อมั่นในสินคาสงผลตอการตัดสินใจซื้อสินคาโอทอปอยางมีนัยสาคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.05 

5.2.4 สมมติฐานที่ 4 สวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองหองพักผาน

บริษทันําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขต

กรุงเทพมหานคร ผลการวิจัยพบวา สวนประสมทางการตลาด 2 ดาน คือดานผลิตภัณฑและดานรา

คามีผลตอการตัดสินใจจองหองพักผานบรษิัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) โดยเฉพาะ
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ดานราคามีผลตอการตัดสินใจมากที่สุด เพราะราคาเปนตัวกําหนดและเปนสิ่งเรากระตุนใหกลุมลูกคา

เกิดการตัดสินใจและพิจารณาถึงความเหมาะสมของราคาเมื่อเปรียบเทียบกับชื่อเสียงของโรงแรม 

นั้น ๆ  รองลงมาคือดานผลิตภัณฑ จําเปนตองมีความโดดเดน และนาสนใจ ซึ่งบรษิัทนําเที่ยว

ออนไลน (Online Travel Agent) ตองใหความสําคัญในการตกแตงเว็บไซตที่ใหบริการแกลูกคามี

ความสวยงาม รูปแบบเว็บไซตไมซับซอน มีฟงคชั่นภาษาใหเลือกหลากหลายเพ่ือรองรับลูกคาตางชาต ิ

ซึ่งผลการวิจัยสอดคลองกับแนวคิดและทฤษฎีของ Kotler (2000) ที่วาสวนประสมทางการตลาดเปน

เครื่องมือที่ชวยในการดําเนินธุรกิจ เพื่อใหตอบสนองความตองการของทั้งสองฝาย อีกทั้งยังสอดคลอง

กับแนวความคิดของ อดุลย จาตุรงคกุล (2543) กลาวไววา สวนประสมทางการตลาดดานราคาเปน

เครื่องมือดานสําคัญที่ฝายการตลาดของธุรกิจตาง ๆ จําเปนตองคิดคํานวณราคาใหรอบคอบ ไมให

ราคาต่าํจนเกินไปจนทาํใหเกิดผลเสียของกําไรในธุรกิจ ดังนั้นสวนประสมทางการตลาดดานราคาจึง

เปนอิทธิพลท่ีสงผลตอการตัดสินใจเลือกซื้อสินคาหรือบริการ 

และนอกจากนี้ผลการวิจัยสอดคลองกับงานวิจัยของ ธันยพัฒน ภาดาเพิ่มผลสมบัติ (2558) ไดศึกษา

ถึง สวนประสมทางการตลาดมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อสินคาผนไลนแอพพลิเคชั่น ของคนใน

กรุงเทพมหานคร มีนัยสําคัญทางสถิติที่ระดับ 0.05 

 5.2.5 งานวิจัยของ วิภาวรรณ มโนปราโมทย (2558) ปจจัยท่ีมีอิทธิพลตอการตัดสินใจซื้อ

สินคาผานสังคมออนไลน (อินสตาแกรม) ของประชากรในกรุงเทพมหานคร ยังสอดคลองกับงานวิจัย

ของผูวิจัย พบวา ยังมีปจจัยอื่น ๆ ที่สามารถทําใหเกิดอิทธิพลในการตดัสินใจที่เกิดข้ึนกับกลุมลูกคา

ชาวไทยไดอีก ที่ไมใชแคปจจัยในเรื่องของแรงจูงใจ ความเชื่อมั่น และสวนประสมทางการตลาด แตยัง

มีปจจัยในเรื่องทัศนคติ ท่ีสามารถมีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองหองพักผานบรษิัทนาํเที่ยวออนไลน  

(Online Travel Agent) และผลการทดสอบสมติฐานของ วิภาวรรณ มโนปราโมทย (2558) ยัง

สามารถนํามาเปนแนวทางในการวิเคราะหในเรื่องของการดําเนินธุรกิจผานการตลาดออนไลน 

(Online Marketing)  

 5.2.6 งานวิจัยของ สุทินา หิรัญประทีป (2558) ประสิทธิผลของการสื่อสารการตลาด

ออนไลนสําหรับกลุมเยาวชนของธุรกิจดนตรีในประเทศไทย ยังสอดคลองกับงานวิจัยของผูวิจัย พบวา 

การจัดทําการตลาดออนไลนในเร่ืองของการสื่อสารผานชองทางสื่อออนไลนตาง ๆ เชน Youtube, 

Facebook Page หรือ Website เปนกลยุทธของการตลาดในเรื่องของการสื่อสาร ที่สามารถนํามา

ปรับใชกับธุรกิจโรงแรม และบริษัทนําเที่ยวออนไลนตาง ๆ ไดเชนกัน เพื่อใหเกิดประสิทธิผลในการ

เพิ่มยอดขาย และสามารถเขาถึงกลุมเปาหมายไดงาย รวดเร็ว และตรงกลุมมากชึ้น  
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5.3 ขอเสนอแนะเพื่อการนําไปใช  

 จากผลการวิจัยเรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองหองพักผานบรษิัทนําเที่ยว

ออนไลน (Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร มีจุดมุงหมาย

เพื่อที่จะนําผลที่ไดไปปรับปรุงพัฒนาแผนการตลาดของบริษัทนําเท่ียวออนไลน (Online Travel 

Agent)  เนื่องจากปจจุบันธุรกิจการคาในระบบออนไลนมีการแขงขันที่สูงจึงทําใหฝายการตลาดของ

บริษัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) จําเปนตองใหความสําคัญกับปจจัยในเรื่องแรงจูงใจ 

ความเชื่อมั่น และสวนประสมทางการตลาด ดังนั้นผูวิจัยจึงขอแนะนําขอเสนอแนะดังตอไปนี้ 

 5.3.1 ขอเสนอแนะจากผลการวิจัย พบวา สิ่งที่จะเปนแรงจูงที่จะทําใหผูใชบริการตัดสินใจ

เลือกจองหองพักผานบรษิัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) ในเรื่องของขอมูลของโรงแรม

ตาง ๆ มีการนาํเสนอที่เปนความจริงและนาเชื่อถือ ซึ่งจะเปนแรงจูงใจในดานอารมณ ซึ่งเมื่อลูกคา

ไดรับขอมูลท่ีตรงตามความตองการ ก็จะทําใหลูกคาเกิดความคิดท่ีจะตัดสินใจไดงายขึ้นและใชเวลา

ตัดสินใจไมนานอีกดวย จึงทําใหบริษัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) ปดการขายกับ

ลูกคาแตละรายไดงายและรวดเร็ว 

 5.3.2 ขอเสนอแนะจากผลการวิจัย พบวา การสรางความเชื่อมั่นบริษัทนําเที่ยวออนไลน  

(Online Travel Agent)  ตาง ๆ ควรมกีารสรางความนาเชือ่ถือในการนําเสนอขอมูลท่ีถูกตอง ตองมี

โรงแรมหลากหลายใหลูกคาไดเลือกตรงตามความตองการ และจําเปนตองมีความซื่อสัตยและซื่อตรง

กับลูกคาท่ีใชบริการเพราะจะทําใหกลุมเปาหมายหรือผูบริโภคเกิดความเชื่อมั่น และเกิดการตอกย้ําใน

แบรนดทําใหเกิดการซื้อซ้ําและมียอดขายเพิ่มขึ้น  

 5.3.3 ขอเสนอแนะจากผลการวิจัย พบวา สวนประสมทางการตลาดเปนเครื่องมือสําคัญของ

ฝายการตลาดและกลุมผูบริหารบรษิัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) ตาง ๆ ที่จะตองคดิ

วิเคราะห อยูตลอดเวลา โดยเฉพาะสวนประสมการตลาดดานราคา ที่จะตองมีการคาํนวณใหรอบคอบ

เพื่อไมใหเสียผลกําไร และยังตองมีการกําหนดราคาใหมีหลายระดับ มีการปรับราคาขึ้นลงตาม

ชวงเวลาตาง ๆ หรือตามชวงเทศกาล ฤดูกาลเพื่อใหสอดคลองกับสภาวะเศรษฐกิจในปจจุบัน เพื่อให

กลุมลูกคากลาที่จะตัดสินใจในการที่จะเลือกจองหองพักในแตละครั้ง และยังทําใหบริษัทนําเที่ยว

ออนไลน (Online Travel Agent) สามารถไดกลุมลูกคาที่หลากหลาย โดยมีราคาเปนตัวกําหนดกลุม

ลูกคาไดอีกดวย 

 

5.4 ขอเสนอแนะเพื่อการวิจัย 

 งานวิจัยเรื่องปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองหองพักผานบริษัทนาํเที่ยวออนไลน  

(Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร ในครั้งนี้ผูวิจัยไดมี

ขอเสนอแนะสําหรับการทําวิจยัในครั้งตอไปดังนี้ 
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 5.4.1 การศึกษางานวิจัยในครัง้นี้เปนเพียงการศกึษาท่ีจํากัดกลุมตัวอยาง และการระบุ

เจาะจงสถานท่ีในการทําวิจัยคอนขางกวางคอืโรงแรมในเขตกรุงเทพมหานคร ดังนั้นผูวิจัยจึงขอ

เสนอแนะวาควรที่จะมีการกําหนดกลุมเปาหมายที่มากขึ้นและระบุกลุมใหชัดเจนมากกวานี้ และควรที่

จะระบุสถานที่และขนาดของโรงแรมวาจะเปนโรงแรมใหอยูในระดับ 3 - 5 ดาว เพราะสวนใหญ

บริษัทนําเที่ยวออนไลน  (Online Travel Agent) มีโรงแรมใหเลือกหลากหลายระดับ และเมื่อมีกลุม

ตัวอยางที่มากขึ้น จะทําใหพบวาดานของปจจัยสวนบุคคล พฤติกรรมการใชบริการบริษทันําเที่ยว

ออนไลน  (Online Travel Agent) ปจจัยแรงจูงใจของผูใชบริการผานบรษิัทนาํเที่ยวออนไลน  

(Online Travel Agent) มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ใน

เขตกรุงเทพมหานคร ความเช่ือมั่นของผูใชบริการบริษัทนําเท่ียวออนไลน (Online Travel Agent)  

มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร และ

ของสวนประสมทางการตลาดดานผลิตภัณฑมีผลตอการตัดสินใจจองหองพักผานบรษิัทนาํเที่ยว

ออนไลน (Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร จะทําใหเห็นถึง

ความแตกตางกัน และอาจทําใหผลการวิจัยที่ไดมีแตกตางกัน 

 5.4.2 งานวิจัยเรื่องนี้เปนงานวิจัยเชิงปริมาณ จึงทําใหไดผลวิเคราะหเกี่ยวกับแรงจงูใจ ความ

เชือมนั และส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีผลตอการตัดสินใจจองหองพักผานบริษัทนําเที่ยวออนไลน  

(Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานครผลลัพธท่ีไมเพียงพอ 

ดังน้ันในการศึกษางานวิจัยในครั้งตอไป ควรมีการศึกษางานวิจัยเชิงคุณภาพ (Qualitative Study) 

ที่สามารถสัมภาษณแบบเจาะลึกไดถึงกลุมเปาหมาย เพื่อใหไดขอมูลที่สามารถวิเคราะหไดถึงอิทธิพล

ของกลุมผูบริโภคที่มีผลตอการตัดสินใจจองหองพักผานบรษิัทนําเที่ยวออนไลน  (Online Travel 

Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร 

 5.4.3 การศึกษางานวิจัยในครัง้ตอไป ผูวิจัยขอเสนอแนะในเรื่องการศึกษาคนควาเพิ่มเติม

เก่ียวกับเน้ือหา ดานทัศนคติของกลุมตัวอยาง เพื่อใหไดทราบถึงแนวคิดของแตละบุคคลในการที่จะ

ตัดสินใจเลือกซื้อสนิคาหรือบริการ วามีทัศนคติในการตัดสินใจอยางไร และมีการคิดวิเคราะหอยางไร

ใหตรงกับความตองการของกลุมตัวอยาง และยังสามารถวิเคราะหเกี่ยวกับทัศนคติในมุมมองของดาน

กลุมผูประกอบการไดอีกดวย ซึ่งอาจจะทําใหงานวิจัยในครั้งตอไปนี้ไดเห็นถึงขอแตกตางไดมากขึ้น

จากเดิม 
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แบบสอบถาม 

เรื่อง ปจจัยที่มีอิทธิพลตอการตัดสินใจจองหองพักผานบริษัทนาํเที่ยวออนไลน (Online Travel 

Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร 

         

คําชี้แจง : แบบสอบถามฉบับนี้เปนเครื่องมือสําหรับการศึกษาคนควาอิสระประกอบหลักสูตรปริญญา

โท สาขาวิชาการจัดการอุตสาหกรรมการบริการและการทองเที่ยว มหาวิทยาลัยกรุงเทพ ขอมูลและ

ขอคิดเห็นที่ไดจากทานจะถูกนํามาใชประโยชนในการศึกษาวิจัยเทานั้น และจะเก็บรักษาเปนความลับ 

 แบบสอบถามชุดนี้แบงออกเปน 7 สวน คือ 

 สวนท่ี1. ขอมูลสวนบุคคลที่เคยใชบรกิารบริษัทนาํเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent)  

สวนท่ี2. พฤติกรรมการใชบรกิารบริษัทนาํเท่ียวออนไลน (Online Travel Agent)  

สวนท่ี3. ปจจัยแรงจูงใจของผูใชบริการผานบริษัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) 

มีผลตอการตัดสินใจในการเลือกจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขต

กรุงเทพมหานคร   

สวนท่ี4. ความเชื่อมั่นของผูใชบริการบริษัทนาํเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) มีผล

ตอการตัดสินใจในการเลือกจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร   

สวนท่ี5. สวนประสมทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจจองหองพักผานบริษัทนําเที่ยว

ออนไลน (Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร 

สวนท่ี6. การตัดสินใจจองหองพักโรงแรมระดับ 4 ดาวในเขตกรุงเทพมหานครผานบริษัทนํา

เที่ยวออนไลน (Online Travel Agent)   

สวนท่ี7. ขอเสนอแนะและความคดิเห็นเพิ่มเติม 

โปรดตอบแบบสอบถามใหครบทุกขอ ทุกสวนตามสภาพความเปนจริง เพ่ือความสมบรูณของ

ขอมูลในการประเมินผลที่เชื่อถือได ผูวิจัยขอขอบพระคุณเปนอยางสูงที่ทานใหความกรุณาตอบ

แบบสอบถามฉบับนี้ 

 

นางสาวประภัสสร บุตรดา 

ผูวิจัย. 
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สวนที่ 1. ขอมูลสวนบุคคล 

คําแนะนํา: โปรดเขียนเครื่องหมาย √ ลงใน ( )  ท่ีตรงกับความเปนจริงของทาน 

1. เพศ:  

(  ) ชาย   (  ) หญิง 

2. อายุ:  

(  ) 16-20 ป  (  ) 21-30 ป  (  ) 31-40 ป   

(  ) 41-50 ป   (  ) 51-60 ป  (  ) มากกวา 60 ป ขึ้นไป 

3. สถานภาพการสมรส: 

 (  ) โสด  (  ) สมรส/อยูดวยกัน  (  ) มาย/หยาราง/แยกกันอยู   

4. ระดับการศกึษา: 

 (  ) ต่าํกวาปริญญาตร ี  (  ) ปริญญาตรี/เทียบเทา  (  ) สูงกวาปริญญาตรี 

5. อาชีพ: 

 (  ) นักเรียน/นกัศึกษา  (  ) ธุรกิจสวนตัว / คาขาย      (  ) พนักงานบรษิัท/ลูกจาง 

(  ) ขาราชการ /พนักงานรฐัวสิาหกิจ (  ) อ่ืน ๆ โปรดระบุ ....................................  

6. รายไดตอเดือน: 

(  ) ต่าํกวา 15,000 บาท   (  ) 15,001 – 20,000 บาท   

 (  ) 20,001-25,000 บาท  (  ) 25,001-30,000 บาท    

 (  ) มากกวา 30,000 บาท 
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สวนที่ 2 . พฤติกรรมการใชบริการบริษทันําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) 

 คําชี้แจง:กรุณาทําเครื่องหมาย √ ลงใน (  ) หนาคําตอบที่ตอบที่ตองการ และเติมคําลงใน

ชองวาง  

1. บรษิัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) ที่ทานใชบริการบอยที่สุด (เลือกเพียง 1 คําตอบ) 

(  ) Agoda.com  (  ) Expedia.com (  ) TripAdvisor.com (  ) Booking.com 

(  ) Hotels.com  (  ) Orbitz.com  (  ) Trivago.com (  ) Traveloka.com 

(  ) Skyscanner.co.th (  ) Hotelscombined.co.th (  ) อื่น ๆ (โปรดระบุ).................. 

2. ความถี่ในการใชบริการบริษัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) ของทาน  

(  ) สัปดาหละ 1 ครั้ง (  ) สัปดาหละ 2-3 ครั้ง  (  ) เดือนละ 1 ครั้ง 

(  ) เดือนละ 2-3 ครั้ง (  ) ปละ 1 ครั้ง    (  ) อื่น ๆ (โปรดระบุ)................... 

3.ทานคดิวาแหลงขอมูลใดมีอิทธิพลตอทานในการตัดสินใจเลอืกใชบริการบริษัทนําเที่ยวออนไลน  

(Online Travel Agent)  ของทาน (เลือกเพียง 1 คําตอบ)  

(  ) เว็บไซตของผูที่ใหบริการ    (  ) โฆษณาตามเว็บไซตตาง ๆ        (  ) สื่อสังคมออนไลน  

(  ) Search Engine           (  )  ไดรับการแนะนาํจากคนรูจัก   (  ) นิตยสาร/วารสาร        

(  ) หนังสือพิมพ                  (  ) วิทยุ                    (  ) โทรทัศน                      

(  ) อื่น ๆ (โปรดระบุ)...................  

4. อะไรเปนสาเหตุในการตัดสินใจจองหองพักผานบริษัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) 

ของทาน (เลือกเพียง 1 คําตอบ) 

(  ) วิธีการชาํระเงนิสะดวกและงาย      (  ) รีววิการใชบรกิารที่เชือ่ถือได  

(  ) แนะนาํขอมูลสถานที่ทองเที่ยว      (  ) มีโปรโมชั่นที่หลากหลาย เชน โปรโมชั่นรวมกับบัตรเครดิต 

(  ) มีโรงแรมใหเลือกมากมายทั้งในประเทศและตางประเทศ   

(  ) รูปแบบเว็บไซตงายตอการใชงาน เชน แนะนําข้ันตอนการจองหองพัก 

(  ) มีชองทางการนาํเสนอเขาถึงไดงาย เชน แอปพลิเคชั่น และสื่อสังคมออนไลน  

(  ) เว็บไซตมีบริการเสริมตาง ๆ ที่ครบครัน เชน การจองตั๋วเครื่องบิน และการจองรถเชา 

(  ) อื่น ๆ (โปรดระบุ)................... 
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สวนที่ 3. ปจจัยแรงจูงใจของผูใชบริการผานบรษัิทนําเทีย่วออนไลน (Online Travel Agent) มี

ผลตอการตัดสินใจในการเลือกจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร : 

จากประสบการณทานมีระดบัแรงจูงใจตอการตัดสินใจในการเลือกจองหองพักของโรงแรมระดับ 

4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร  มากนอยเพียงใด 

คําชี้แจง :กรุณาทําเครื่องหมาย  √  ในชองท่ีตรงกับคาํตอบของทานมากที่สุดในแตละขอ 

โดยมีความหมายหรือขอบงชี้ในการเลือกดังนี้ 

5  หมายถึง   ระดับแรงจูงใจมากที่สุด 

 4  หมายถึง   ระดับแรงจูงใจมาก 

 3  หมายถึง   ระดับแรงจูงใจปานกลาง 

 2  หมายถึง   ระดับแรงจูงใจนอย 

 1  หมายถึง   ระดับแรงจูงใจนอยที่สุด 

 

แรงจูงใจของผูใชบริการผานบริษัทนําเที่ยวออนไลน  

(Online Travel Agent) มผีลตอการตดัสินใจใน

การเลือกจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ใน

เขตกรุงเทพมหานคร   

ระดับแรงจูง 

5 4 3 2 1 

แรงจูงใจดานเหตุผล 

1. บริษัทนาํเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) มี

โรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร ใหเลอืก

หลากหลายโรงแรม  

     

2. จากประสบการณที่ทานเคยใชบริการบริษัทนําเท่ียว

ออนไลน (Online Travel Agent) บริษัทสามารถ

บอกถึงรายละเอียดของโรงแรม และประโยชนที่ไดรับ

จากการบริการไดดี  

     

3. บริษัทนาํเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) มี

ขอมลูของโรงแรมที่ชัดเจนท่ีใชในการตัดสินใจจอง

หองพัก เชน รูปหองพัก สิ่งอํานวยความสะดวกของ

โรงแรม รีวิวของผูใชบรกิาร เปนตน 

     

4. บริษัทนาํเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) มี

การนําเสนอโปรโมชั่น สิทธิพิเศษตาง ๆ เก่ียวกับ

โรงแรมใหผูใชบริการเกิดความดึงดูดใจ เชน จัด

สวนลดราคาหองพัก เปนตน 
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แรงจูงใจของผูใชบริการผานบริษัทนําเที่ยวออนไลน  

(Online Travel Agent) มผีลตอการตดัสินใจใน

การเลือกจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ใน

เขตกรุงเทพมหานคร   

ระดับแรงจูง 

5 4 3 2 1 

5. ความมีชือ่เสียงของบริษัทนําเที่ยวออนไลน  

(Online Travel Agent) 

     

แรงจูงใจดานอารมณ 

6.รูปภาพและสื่อในการนําเสนอเก่ียวกับโรงแรมและ

บริการของบริษัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel 

Agent) ทําใหทานรูสึกตองการจองหองพักและบริการ

นั้น 

     

7. บริษัทนําเท่ียวออนไลน  (Online Travel Agent) 

นําเสนอในเรื่องของภาพลักษณของโรงแรมผานทาง

เว็บไซตมีความนาสนใจ 

     

8. ขอมูลของโรงแรมท่ีมาจากบริษัทนําเท่ียวออนไลน  

(Online Travel Agent) สงผลใหโรงแรมน้ัน ๆ มี

ความนาเชื่อถือมากขึ้น  

     

9. บริษัทนําเท่ียวออนไลน (Online Travel Agent) มี

การจัดกิจกรรมเสริมตาง ๆ ทําใหทานรูสึกมีสวนรวม 

คุนเคยกับสินคาและบริการนั้น ๆ 

     

10. มีการจัดกิจกรรมรวมกับหนวยงานตาง ๆ เพ่ือ

สงเสริมการขายของโรงแรม เชน การทองเที่ยวแหง

ประเทศไทยมีการจัดกิจกรรม  “วันธรรมดาราคา

เดียว@ภาคกลาง” เปนตน 
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สวนที่ 4. ความเชื่อม่ันของผูใชบริการบริษทันาํเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) มีผลตอ

การตัดสินใจในการเลือกจองหองพักของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร: จาก

ประสบการณที่เคยใชบริการทานมีความคิดเห็นตอความเชื่อม่ันในบริษัทนําเที่ยวออนไลน 

(Online Travel Agent) อยางไร 

คําชี้แจง โปรดทําเครื่องหมาย √ ลงในชองวางที่ตรงกับความคิดเห็นของทานมากที่สุดในแตละขอ

เพียงคําตอบเดียว โดยมีความหมายหรือขอบงชี้ในการเลือกดังนี้ 

 5  หมายถึง   ระดับความคิดเห็นท่ีทาน   เห็นดวยมากที่สุด 

 4  หมายถึง   ระดับความคิดเห็นท่ีทาน   เห็นดวยมาก 

 3  หมายถึง   ระดับความคิดเห็นท่ีทาน   เห็นดวยปานกลาง 

 2  หมายถึง   ระดับความคิดเห็นท่ีทาน   เห็นดวยนอย 

 1  หมายถึง   ระดับความคิดเห็นท่ีทาน   เห็นดวยนอยที่สุด 

 

ความเชื่อมั่นในบริษัทนําเที่ยวออนไลน 

(Online Travel Agent) 

ระดับความคิดเหน็ 

5 4 3 2 1 

ความนาเชื่อถือ 

1. ทานคิดวาบริษัทนําเที่ยวออนไลน 

 (Online Travel Agent) มีความนาเชื่อถอืในดานคณุภาพในการ

คัดสรรคโรงแรม 

     

2. ทานคิดวาบริษัทนําเที่ยวออนไลน 

 (Online Travel Agent) มีความนาเชื่อถอืในมาตรฐานการตั้ง

ราคาขายหองพักโรงแรม 

     

3. ทานคิดวาบริษัทนําเที่ยวออนไลน 

 (Online Travel Agent) นําเสนอขอมูลโรงแรมท่ีถูกตอง 

     

4. ทานคิดวาบริษัทนําเที่ยวออนไลน 

 (Online Travel Agent) เปนบริษัทที่มีชื่อเสยีง  

     

สินคาและบริการมีคุณภาพดี 

5.ทานคิดวาบริษัทนําเที่ยวออนไลน 

 (Online Travel Agent) มีโรงแรมตรงตามตองการ 

     

6. ทานคิดวาบริษัทนําเที่ยวออนไลน 

 (Online Travel Agent) มีการสือ่สารความหมายของขอมูล

โรงแรมไดถูกตองและครบถวน 
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ความเชื่อมั่นในบริษัทนําเที่ยวออนไลน 

 (Online Travel Agent) 

ระดับความคิดเหน็ 

5 4 3 2 1 

7. ทานคิดวาบริษัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) มี

ระบบการจองโรงแรมที่มีมาตรฐาน เชน สามารถตรวจสอบ

Bookingได และระบบการชําระเงินมีความปลอดภัย เปนตน 

     

8. ทานคิดวาบริษัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) มี

ความรับผิดชอบในการแกปญหาในการจองโรงแรม เชน กรณี

ยกเลิกการจองหองพัก หรือกรณผูีใชบรกิารตองการ Refund คา

หองพัก เปนตน 

     

การรักษาสัญญาหรือคําพูด 

9. ทานคิดวาบริษัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) 

ควบคุมมาตรฐานการบริการของบรษิัทใหเปนไปตามมาตรฐานอยู

เสมอ 

     

10. ทานคิดวาบริษัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) มี

ความซือ่สัตยและซือ่ตรงกับลูกคาที่ใชบริการจองหองพักโรงแรม

ผานระบบออนไลน 

     

11. ทานคิดวาบริษัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel Agent) 

ไมเอาเปรียบลูกคาทีใ่ชบริการจองหองพักโรงแรมผานระบบ

ออนไลน เชน นําเสนอขอมลูของโรงแรมตรงตามความเปนจริง 

เปนตน 

     

12. ทานคิดวาบรษิัทนําเที่ยวออนไลน (Online Travel 

Agent) มีมาตรฐานของการใหบรกิารผานระบบออนไลน 

เชน มีความรวดเร็วในการบรกิารเสมอ 
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สวนที่ 5. สวนประสมทางการตลาดมีผลตอการตัดสินใจจองหองพักผานบริษัทนําเที่ยวออนไลน 

(Online Travel Agent) ของโรงแรมระดับ 4 ดาว ในเขตกรุงเทพมหานคร 

คําชี้แจง  โปรดทําเครื่องหมาย √ ลงในชองวางท่ีตรงกับความคิดเห็นจากประสบการณของทานมาก

ที่สุดในแตละขอเพียงคําตอบเดียว โดยมีความหมายหรือขอบงชี้ในการเลือกดังนี้ 

 5  หมายถึง   ระดับความคิดเห็นท่ีทาน   เห็นดวยมากที่สุด 

 4  หมายถึง   ระดับความคิดเห็นท่ีทาน   เห็นดวยมาก 

 3  หมายถึง   ระดับความคิดเห็นท่ีทาน   เห็นดวยปานกลาง 

 2  หมายถึง   ระดับความคิดเห็นท่ีทาน   เห็นดวยนอย 

 1  หมายถึง   ระดับความคิดเห็นท่ีทาน   เห็นดวยนอยที่สุด 

 

สวนประสมทางการตลาดของบรษัิทนําเท่ียวออนไลน  

(Online Travel Agent) มผีลตอการตดัสินใจจาก

ประสบการณผูใชบริการ 

ระดับความคิดเหน็ 

5 4 3 2 1 

ดานผลติภัณฑ 

1.รูปแบบเว็บไซตของบริษัทนําเที่ยวออนไลนตาง ๆ  

(Online Travel Agent) มีความสวยงาม  

     

2. รูปแบบตัวอักษรหนาเว็บไซต หรือเอกสารการจอง

โรงแรมอานและเขาใจงาย      

3. .เว็บไซตของบริษัทนําเที่ยวออนไลนตาง ๆ (Online 

Travel Agent) มภีาษาใหเลอืกหลากหลาย      

4. ขอมูลโรงแรมที่ไดรบัจากบริษัทนําเที่ยวออนไลนตาง ๆ  

(Online Travel Agent) เปนโรงแรมที่ไดรับความนิยม และ

มีความหลากหลาย 

     

5.การนําเสนอโรงแรมตางใน ๆ บนเว็บไซตของบริษัทนํา

เที่ยวออนไลนตาง ๆ  (Online Travel Agent) มีความ

เหมือนจริงกับสถานท่ีจรงิ เชน รูปตัวอยางหองพัก 

ทัศนียภาพ และสถานที่ทองเท่ียวใกลที่พัก เปนตน 
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สวนประสมทางการตลาดของบรษัิทนําเท่ียวออนไลน  

(Online Travel Agent) มผีลคอการตัดสินใจของ

ผูใชบริการ 

ระดับความคิดเหน็ 

5 4 3 2 1 

ดานราคา 

6. การนําเสนอราคาหองพักของโรงแรมบนเว็บไซตของ

บริษัทนําเที่ยวออนไลนตาง ๆ (Online Travel Agent) มี

ความเหมาะสมเมื่อเทียบกับคุณภาพของโรงแรม 

     

7. ราคาหองพักโรงแรมบนเว็บไซตของบริษัทนําเที่ยว

ออนไลนตาง ๆ (Online Travel Agent) เหมาะสมกับ

ชือ่เสียงหรอืแบรนดของโรงแรมนั้น ๆ 

     

8. ราคาหองพักโรงแรมเว็บไซตของบริษัทนําเที่ยวออนไลน

ตาง ๆ (Online Travel Agent) สามารถเปรียบเทียบราคา

กับแหลงอื่นได 

     

9. ราคาบริการเสริมตาง ๆ เชน ราคารถเชา ราคาตั๋ว

เคร่ืองบิน เปนตน ของบริษัทนําเที่ยวออนไลนตาง ๆ  

(Online Travel Agent) มีราคาหลายระดับใหเลอืก  

     

10. ราคาหองพักโรงแรมบนเว็บไซตของบริษัทนําเที่ยว

ออนไลนตาง ๆ (Online Travel Agent) มีความคุมคากับ

จํานวนเงนิที่เสียไป 

     

ดานชองทางการจัดจําหนาย 

11. สามารถเลอืกจองโรงแรมบนเว็บไซตของบริษัทนําเที่ยว

ออนไลนตาง ๆ (Online Travel Agent) ตลอด 24 ชั่วโมง 

     

12. บริษัทนําเที่ยวออนไลนตาง ๆ (Online Travel Agent) 

มีชองทางการจัดจําหนายผานระบบ Application       

13. การเลือกจองโรงแรมบนเว็บไซตของบริษัทนําเที่ยว

ออนไลนตาง ๆ (Online Travel Agent) มีความสะดวก 

งาย และรวดเร็ว 
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สวนประสมทางการตลาดของบรษัิทนําเท่ียวออนไลน  

(Online Travel Agent) มผีลคอการตัดสินใจของ

ผูใชบริการ 

ระดับความคิดเหน็ 

5 4 3 2 1 

14.เว็บไซตของบริษัทนําเที่ยวออนไลนตาง ๆ (Online 

Travel Agent) มชีื่อที่งายตอการจดจํา 
     

15. เว็บไซตของบริษัทนําเที่ยวออนไลนตาง ๆ (Online 

Travel Agent) มขีั้นตอนแนะนําการใชงานเบ้ืองตนในการ

เขาใชบริการในคร้ังแรก 
     

ดานการสงเสริมการตลาด 

16. การชําระคาบรกิารสามารถทําไดงาย หลายชองทาง 

เชน ผานบัตรเครดิต เปนตน 

     

17. มีบรกิารอื่น ๆ ใหเลือกมายมาก เชน บริการจองหองพัก 

บริการจองตั๋วเครื่องบิน และบริการรถเชาเปนตน       

18. บริษัทนําเที่ยวออนไลนตาง ๆ (Online Travel Agent) 

มีการจัดโปรโมชั่น สวนลด และสทิธิพิเศษมากมาย      

19 บริษัทนําเที่ยวออนไลนตาง ๆ (Online Travel Agent) 

มีการจัดทําโฆษณาตามสือ่ตาง เชน สือ่โทรทัศน และสือ่

สังคมออนไลน เปนตน 

     

20. ผูใชบริการบริษัทนําเท่ียวออนไลนตาง ๆ (Online 

Travel Agent) มีการรีวิวสถานท่ีพักตาง ๆ หรอืรีวิวการใช

บริการ โดยมีการบอกตอปากตอปากกันในสังคมออนไลน 

และออฟไลน 

     

 

 

 

 

 

 



93 

 

สวนที่ 6. การตัดสินใจจองหองพักโรงแรมระดับ 4 ดาวในเขตกรุงเทพมหานครผานบริษทันําเที่ยว

ออนไลน  (Online Travel Agent)  

คําชี้แจง  โปรดทําเครื่องหมาย √ ลงในชองวางท่ีตรงกับความคิดเห็นจากประสบการของทานมาก

ที่สุดในแตละขอเพียงคําตอบเดียว โดยมีความหมายหรือขอบงชี้ในการเลือกดังนี้ 

 5  หมายถึง   ระดับความคิดเห็นท่ีทาน   เห็นดวยมากที่สุด 

 4  หมายถึง   ระดับความคิดเห็นท่ีทาน   เห็นดวยมาก 

 3  หมายถึง   ระดับความคิดเห็นท่ีทาน   เห็นดวยปานกลาง 

 2  หมายถึง   ระดับความคิดเห็นท่ีทาน   เห็นดวยนอย 

 1  หมายถึง   ระดับความคิดเห็นท่ีทาน   เห็นดวยนอยที่สุด 

 

การตัดสินใจจองหองพักผานบริษทันําเท่ียวออนไลน  

(Online Travel Agent) 

ระดับความคิดเหน็ 

5 4 3 2 1 

1. จากประสบการณทานใชบริการบริษัทนําเท่ียวออนไลน  

(Online Travel Agent) อยูเปนประจํา      

2. ทานตัดสินใจที่จะกลับมาจองหองพักผานบริษัทนําเที่ยว

ออนไลน (Online Travel Agent) เร็ว ๆ นี้      

3. ทานตัดสินใจที่จะจองหองพักผานบริษัทนาํเที่ยวออนไลน  

(Online Travel Agent) เปนประจํา      

4. จากประสบการณที่ทานจองหองพักผานบริษัทนําเที่ยว

ออนไลน (Online Travel Agent) ทานจะแบงปน

ประสบการณผานทางสื่อสังคมออนไลน เชน เฟสบุค ทวิ

สเตอร 

     

5. จากประสบการณทานจะจองหองพักผานบรษิัทนําเท่ียว

ออนไลน (Online Travel Agent) ในคร้ังตอไป      
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สวนที่ 7. ขอเสนอแนะและความคดิเห็นเพิ่มเติม 

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

………………………………………………………………………………………………………………………………………………

……………………………………………………………………………………………………………………………… 

 

ขอบพระคุณอยางสูงที่เสียสละเวลาในการตอบแบบสอบถาม 
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ประวัติผูเขียน 

 

ชื่อ-นามสกุล นางสาว ประภัสสร บุตรดา 

อีเมล prapassorn.eve@gmail.com 

ประวัติการศึกษา ศิลปศาสตรบัณฑิต (การทองเที่ยวและการโรงแรม) 

 มหาวิทยาลัยกรุงเทพ 

ประสบการณการทํางาน พ.ศ. 2554 Sales Coordinator in Sale and 

Marketing Department 

   The Heritage Hotels Bangkok 

   
 

 

 

 

 

 

 

 

 

 

 








