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ปัจจัยทีม่อีทิธิพลต่อการกลบัมาจองห้องพกัผ่านแอปพลเิคชัน อโกด้า ซ้ําของนักท่องเทีย่วชาวไทย

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

FACTORS AFFECTING TO REPEAT BOOKING VIA AGODA APPLICATION OF 

THAI TOURIST IN BANGKOK METOPOLITAN REGION 

พรประชา โตโส1 สมบูรณ์ ศรีอนุรักษว์งศ์2 และประภสัสร วเิศษประภา3 

บทคัดย่อ 

 การวิจยัคร้ังน้ีมีวตัถุประสงคเ์พื่อศึกษา (1) สภาพทัว่ไปของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และการ

ยอมรับเทคโนโลย ีกบัการกลบัมาจองหอ้งพกัผา่นแอปพลิเคชนั อโกดา้ ซํ้ า และ (2) ความสัมพนัธ์ระหวา่งปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด และการยอมรับเทคโนโลยีกบัการกลบัมาจองห้องพกัผ่านแอปพลิเคชนั อโกดา้ ซํ้ า 

โดยกลุ่มตวัอยา่งคือนกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีเคยใชบ้ริการจองโรงแรม ผา่นแอปพลิเคชนั อโกดา้ จาํนวน 400 คน 

ผลการศึกษาพบวา่ (1) ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อาย ุ26- 35 ปี มีระดบัการศึกษาอยูใ่นระดบั

ปริญญาตรี ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน มีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,000-25,000 บาท เคยจองโรงแรม 

ผา่นแอปพลิเคชนั อโกดา้ มีความถ่ีในการจองโรงแรม 3-4 คร้ังต่อปี ราคาในการจองโรงแรม 1,000-3,000 บาท

ต่อคืน เลือกห้องพกัมาตรฐานทัว่ไป (2) ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด

ในระดบัมาก และความสําคญักบัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่ายมาก (3) ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบั

ปัจจยัการยอมรับเทคโนโลยีของการจองโรงแรม ผา่นแอปพลิเคชนัอโกดา้โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก และมี

ปัจจยัดา้นความปลอดภยัและความน่าเช่ือถือมาก (4) ผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบัปัจจยัการจอง

โรงแรม ผา่นแอปพลิเคชนัอโกดา้ในอนาคต โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก และท่านมีความตั้งใจท่ีจะกลบัมาใช้

บริการแอปพลิเคชนัอโกดา้อีกคร้ังในอนาคตมาก (5) ผลการทดสอบสมมติฐานท่ี 1 พบวา่ปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการกลบัมาจองห้องพกัผ่านแอปพลิเคชนั อโกดา้ ซํ้ า ของนกัท่องเท่ียวชาวไทยในเขต

กรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล อยา่งมีระดบันยัสําคญัทางสถิติท่ี 0.05 (6) พบวา่การยอมรับเทคโนโลยี มี

อิทธิพลต่อการกลับมาจองห้องพักผ่านแอปพลิเคชัน อโกด้า  ซํ้ าของนักท่องเ ท่ียวชาวไทยในเขต

กรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล อยา่งมีระดบันยัสาํคญัทางสถิติท่ี 0.05 

คําสําคัญ: ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด, การยอมรับเทคโนโลย,ี อิทธิพลท่ีมีผลต่อการกลบัมาจองห้องพกั

ผา่นแอปพลิเคชนั อโกดา้ ซํ้ า 
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2 
 
 

ABSTRACT 

 The purposes of this research were to study (1) general conditions of marketing mix factors, and 

repeat booking via Agoda application and (2) the relationship between marketing mix factors and repeat 

booking via Agoda application and. The sample consisted of 400 people who have use the booking by 

application Agoda. The research result found that (1) most respondents were male, age between 26-35 years, 

had a bachelor’s degree. Occupation of private company employees. The average monthly income between 

15,000-25,000 baht. Most of them of booking by application Agoda for 3-4 times/years, A pricing 1,000-

3,000 baht/night, The most of them like to stay were Standard room (2) Respondents emphasize the 

importance of marketing mix factors of booking via Agoda application as a whole at a high level and giving a 

place in high level (3) Respondents emphasize the importance of technology acceptance factors of booking via 

Agoda application as a whole at a high level and giving a security and credible in high level (4) Respondents 

emphasize the importance of technology acceptance factors of booking via Agoda application as a whole at a 

high level and giving a consumer repeat to booking via Agoda application to next time in high level (5) The 

hypothesis 1 found that the marketing mix factors had an influence on the repeat booking via Agoda 

application of Thai tourist in Bangkok metropolitan region (6) The hypothesis 2 found that the technology 

acceptance had an influence on the repeat booking via Agoda application of Thai tourist in Bangkok 

metropolitan region. 

Keywords: Marketing mix factors, Technology acceptance, Influence on the repeat booking via Agoda 

application. 

บทนํา 

ความเป็นมาและความสําคัญ 

 ปัจจุบนัประเทศไทยไดใ้ห้มีความสําคญัต่อการท่องเท่ียวเป็นอย่างมาก ประกอบกบัอุตสาหกรรมการ

ท่องเท่ียวเป็นอุตสาหกรรมท่ีทาํรายไดใ้หก้บัประเทศสูงสุด เม่ือเปรียบเทียบกบัอุตสาหกรรมอ่ืนๆ ซ่ึงทาํให้ในแต่
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ละปีมีนกัท่องเท่ียวทั้งจากในประเทศและจากทัว่ทุกมุมโลก เดินทางเขา้มาเพื่อท่องเท่ียวตามสถานท่ีต่างๆ ซ่ึง

เป็นตวักระตุน้ให้เกิดการหมุนเวียนในทางท่ีดีเร่ืองของเศรษฐกิจ เช่น ธุรกิจร้านอาหาร ธุรกิจท่องเท่ียว ทวัร์ 

ห้างสรรพสินคา้ รวมถึง โรงแรม ท่ีพกั และรีสอร์ท โดยในปี 2562 ธุรกิจโรงแรมมีการเติบโตร้อยละ 2.9 –3.4 

ส่งผลถึงผูป้ระกอบการต่างๆ หันมาทาํการแข่งขนัเพื่อท่ีจะให้ไดก้าํไร และมีส่วนแบ่งการตลาดท่ีเพิ่มมากข้ึน 

จากการใช้บริการของนกัท่องเท่ียวโดยการใช้เทคโนโลยีต่างๆ อาทิ อินเทอร์เน็ต เขา้มาช่วยเพื่ออาํนวยความ

สะดวกแก่ลูกคา้ผ่านช่องทาง แอปพลิเคชนัสมาร์ทโฟน และในปัจจุบนัโรงแรม ท่ีพกั และกลุ่มอุตสาหกรรม

ท่องเท่ียว ไดมี้การปรับเปล่ียนระบบการจอง ต่างจากเดิมจะตอ้งจองผา่นตวัแทน จองผา่นโรงแรมโดยตรงหรือ

จองผา่นทางเวบ็ไซต ์เปล่ียนมาเป็นการจองผา่นทางแอปพลิเคชนัแทน และไดรั้บความนิยมในประเทศไทย เช่น 

Traveligo, Bookimg.com, Traveloka, Agoda โดยแอปพลิเคชนัเหล่าน้ีจะช่วยอาํนวยความสะดวกสบายแก่

นกัท่องเท่ียว เขา้ใชบ้ริการผา่นแอปพลิเคชนั ไดทุ้กท่ี ทุกเวลา สามารถระบุวนัท่ีและเวลาท่ีตอ้งการจะเขา้พกัได ้

และยงัสามารถเลือกห้องพกัได้ตามความตอ้งการ ทั้งน้ีสามารถตรวจสอบสถานะห้องพกั ราคา เส้นทางการ

เดินทางไปยงัท่ีพกั ขอ้มูลท่ีพกัสามารถปรับเปล่ียนไดต้ามความตอ้งการของลูกคา้ และลูกคา้สามารถตรวจสอบ

การให้บริการผา่นกระทูโ้ตต้อบในสังคมออนไลน์ รวมถึงการตรวจสอบการให้บริการเสริมของทางโรงแรม ท่ี

พกั ทั้งน้ีสามารถตรวจสอบสถานการณ์จองห้องพกัได ้จนถึงระบบการชาํระเงินแบบออนไลน์ สําหรับผูท่ี้ไม่มี

เวลาในการเดินทางชาํระเงินท่ีหนา้เคาน์เตอร์ หรือเป็นอีกหน่ึงช่องทางท่ีสะดวก ง่าย และปลอดภยัสําหรับผูท่ี้

ชาํระเงินผา่นบตัรเครดิต สาเหตุน้ีทาํให้หลายบริษทัท่ีเป็นเจา้ของแอปพลิเคชนั ไดคิ้ดโปรโมชัน่ต่างๆ เพื่อเป็น

ตวักระตุน้ใหลู้กคา้ดาวน์โหลด แอปพลิเคชนัของตน  

 ดงันั้น จะเห็นไดว้า่ธุรกิจการจองหอ้งพกัแบบออนไลน์ไดมี้การเติบโตอยา่งต่อเน่ือง และมีการแข่งขนัท่ี

สูงข้ึนเร่ือยๆ ซ่ึงกลุ่มตวัแทนท่องเท่ียวพยายามท่ีจะดึงลูกคา้ดว้ยกลยุทธ์ดา้นการตลาด และทั้งยงัอาํนวยความ

สะดวกแก่ลูกคา้ท่ีเคยจองหอ้งพกัผา่นแอปพลิเคชนัของตนเองและเกิดการกลบัมาจองซํ้ า  

 จากท่ีได้กล่าวมา ทาํให้ผูว้ิจ ัยต้องการศึกษาเก่ียวกับปัจจัยส่วนประสมทางการตลาด การยอมรับ

เทคโนโลยี ท่ีมีอิทธิพลต่อการกลับมาจองห้องพักผ่านแอปพลิเคชัน อโกด้า ซํ้ า  เพื่อเป็นแนวทางให้

ผูป้ระกอบการสามารถนาํมาใช้ประกอบในการพิจารณาและพฒันาระบบการทาํงานของระบบแอปพลิเคชัน 

การวางกลยทุธ์ดา้นส่วนประสมทางการตลาด และส่งมอบคุณภาพการให้บริการดา้นการยอมรับเทคโนโลยเีพื่อ
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สร้างความสัมพนัธ์และกระตุ้นให้ผูใ้ช้บริการกลับมาใช้บริการจองโรงแรม ท่ีพกั ผ่านแอปพลิเคชัน ซํ้ าใน

อนาคต 

วตัถุประสงค์ของการวจัิย 

 (1) เพื่อศึกษาสภาพทัว่ไปของปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และการยอมรับเทคโนโลยี กบัการ

กลบัมาจองห้องพกัผ่านแอปพลิเคชนั อโกดา้ ซํ้ า และ (2) เพื่อศึกษาความสัมพนัธ์ระปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด และการยอมรับเทคโนโลยกีบัการกลบัมาจองหอ้งพกัผา่นแอปพลิเคชนั อโกดา้ ซํ้ า 

ขอบเขตของการวจัิย 

 (1) ขอบเขตดา้นประชากร ไดแ้ก่ นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีเคยใชบ้ริการจองโรงแรม ผ่านแอปพลิเคชนั 

อโกดา้ (2) ขอบเขตดา้นเน้ือหา ประกอบดว้ย ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด การยอมรับเทคโนโลย ีและการ

กลบัมาจองหอ้งพกัผา่นแอปพลิเคชนั อโกดา้ ซํ้ า (3) ขอบเขตดา้นระยะเวลา คือตั้งแต่มิถุนายนถึงสิงหาคม พ.ศ.

2562 รวมระยะเวลาทั้งส้ิน 3 เดือน 

ประโยชน์ทีค่าดว่าจะได้รับจากการวจัิย 

 (1) ประโยชน์เชิงวิชาการ สามารถนาํไปใชข้อ้มูลพื้นฐานเพื่อการศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาด ยอมรับเทคโนโลยี และการกลับมาใช้บริการจองห้องพกัผ่านแอปพลิเคชันอโกด้าซํ้ า และ (2) 

ประโยชน์เชิงนโยบาย ทาํใหผู้ท่ี้มีความเก่ียวขอ้งในธุรกิจการจองโรงแรม ท่ีพกั ไดท้ราบถึงระดบัการยอมรับการ

เทคโนโลยีของผูใ้ช้บริการท่ีมีต่อส่วนประสมทางการตลาดและคุณภาพการบริการของแอปพลิเคชนั อโกด้า 

เพื่อให้เกิดความเขา้ใจ สามารถกาํหนดกลยุทธ์ทางการตลาดและนาํไปประยุกต์ใช้ในการดาํเนินธุรกิจไดอ้ย่าง

เหมาะสม 

แนวคิดและทฤษฎ ี

 1. ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด เสรี วงษ์มณฑา (2542, น.11) ไดก้ล่าวไวว้่า ส่วนประสมทาง

การตลาด หมายถึง สินคา้และบริการท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งแก่กลุ่มลูกคา้ การตั้งราคาท่ีควบคู่กบัการ

เลือกสินคา้หรือบริการนั้นๆ ท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได ้รวมทั้งการจดัจาํหน่ายสินคา้ท่ีช่วยใหส้อดคลอ้งกบัพฤติกรรม

ผูบ้ริโภคท่ีสะดวกและรวดเร็ว เพื่อทาํให้เกิดการพยายามจูงใจกบัพฤติกรรมในการเลือกสินคา้หรือบริการนั้นๆ 
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และศิริวรรณ เสรีรัตน์ และคณะ (2552, น.80-81) กล่าวว่า ส่วนประสมทางการตลาด หมายถึง ตวัแปรทาง

การตลาดท่ีควบคุมได้ซ่ึงบริษทัใช้ร่วมกนัเพื่อสนองความพึงพอใจแก่กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ยเคร่ืองมือ

ดงัต่อไปน้ี (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) โดย

สอดคลอ้งกบั Kotler (1997) ท่ีให้ไว ้และเอกชยั กิจชิตี (2559 , น.4) ไดก้ล่าวไวว้า่ ส่วนประสมทางการตลาด

หมายถึง เป็นเคร่ืองมือสําคัญอีกอย่างหน่ึงทางการตลาดท่ีนักการตลาดจะใช้ส่วนประสมทางการตลาด 

(Marketing Mix หรือ 4Ps) ในการควบคุมและพฒันาให้สอดคลอ้งกบักลุ่มลูกคา้เป้าหมาย และสร้างความพึง

พอใจใหก้บัลูกคา้กลุ่มเป้าหมาย โดยสอดคลอ้งกบั (กนกวรรณ ศรีจนัทร์หลา้, 2556) กล่าววา่ ส่วนประสมทางกา

ตลาด หมายถึง ตวัแปรทางการตลาดท่ีสามารถควบคุมไดซ่ึ้งบริษทัใช้ร่วมกนัเพื่อตอบสนองความพึงพอใจแก่

กลุ่มเป้าหมาย ประกอบดว้ย (Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด 

(Promotion) โดยสอดคลอ้งกบั คุณิตา เทพวงค ์(2557, น.7) กล่าววา่ ส่วนประสมทางการตลาด (Marketing Mix) 

ซ่ึงประกอบดว้ยกลยทุธ์ท่ีสําคญั 4 ประการ คือ ผลิตภณัฑ์ (Product) การตั้งราคา (Price) การจดัจาํหน่าย (Place) 

และการส่งเสริมการตลาด(Promotion) 

 2. การยอมรับเทคโนโลยี Davis (1989) ไดก้ล่าวไวว้า่ แบบจาํลองการยอมรับเทคโนโลยี (Technology 

Acceptance Model) ไดถู้กพฒันาข้ึนมาจากทฤษฎีการกระทาํดว้ยเหตุผล (Theory of Reasoned Action) ของ 

Ajzen & Fishbein ซ่ึงเป็นแบบจาํลองท่ีอธิบายเก่ียวกบัการยอมรับเทคโนโลยีแก่ผูใ้ชง้าน และกล่าวไวว้า่เม่ือ

ผูใ้ชง้านไดรั้บการนาํเสนอขอ้มูลเก่ียวกบัเทคโนโลยีใหม่ โดยมีปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเก่ียวกบัการใชง้าน

และระยะเวลาในการใช้งาน ซ่ึงการยอมรับเทคโนโลยี ประกอบดว้ย 2 ปัจจยัดงัน้ี (1) การรับรู้ถึงประโยชน์ท่ี

ไดรั้บ (Perceived Usefulness: PU) Fred Davis ไดจ้าํกดัความไวว้า่ การรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บ คือ ระดบัความ

เช่ือของบุคคลต่อการใชง้านเทคโนโลยีนั้นๆ เพื่อช่วยเพิ่มประสิทธิภาพในการทาํงานของตนได ้(2) การรับรู้ถึง

ความง่ายในการใชง้าน (Perceived Ease of Use: PEOU) Fred Davis ไดจ้าํกดัความไวว้า่ การรับรู้ถึงความง่ายใน

การใชง้าน คือ ระดบัความเช่ือวา่การใชง้านนั้นไม่ตอ้งใชค้วามพยายามในการใชง้าน ก็คือ ใชง่้ายง่ายนัน่เอง 

 3. การกลบัมาใชบ้ริการซํ้ า Tayor & Baker (1994) จะส่งผลให้การแสดงออกหรือทศันคติเป็นไปใน

ทางบวกซ่ึง ส่งผลให้ผูใ้ชบ้ริการกลบัมาใชบ้ริการอีกคร้ังในอนาคต (Oliver, 1997) โดยสอดคลอ้งกบั (Kim et. 

al. ,2013) กล่าวไวว้า่ การใชบ้ริการอาหารเพื่อสุขภาพซํ้ าประกอบดว้ย 4 ปัจจยั ไดแ้ก่ การรับรู้วา่ร้านอาหารทาํ

ให้มีสุขภาพดี การรับรู้ถึงคุณค่า ความพึงพอใจ รวมทั้งความตั้งใจท่ีจะใชบ้ริการ โดยท่ีงานวิจยัของ (Anderson 

et. al.,1994) กล่าวไวว้า่การกลบัมาใช้บริการซํ้ าข้ึนอยู่กบัการให้บริการคร้ังแรกของผูบ้ริโภค ถา้ผูบ้ริโภคเกิด
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ความพึงพอใจคร้ังแรกจากการใช้บริการในคร้ังแรกจะส่งผลให้เกิดความภกัดี โดยท่ีผูบ้ริโภคเหล่าน้ีจะเป็นผูท่ี้

ทาํกาํไรและสร้างความเจริญเติบโตใหก้บัองคก์รโดยผา่นการซ้ือท่ีเพิ่มมากข้ึน 

งานวจัิยทีเ่กีย่วข้อง 

 ธนัชพร ราตรีโชติ และกนกพร ชัยประสิทธ์ิ (2561) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกใช้

แอปพลิเคชัน่ในการจองโรงแรมท่ีพกัของประชากรในเขตกรุงเทพมหานคร พบว่า ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกใช้

แอพพลิเคชัน่ในการจองโรงแรมท่ีพกัส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 20-30 ปี อาชีพนักงานบริษทั สถานะภาพ

สมรส ระดบัการศึกษาปริญญาตรี ความถ่ีในการจองโรงแรมท่ีพกัผา่นแอปพลิเคชนัคือ 4-6 คร้ัง ต่อ1 ปี ประเภท

ของท่ีพกัท่ีผูบ้ริโภคคน้หาจากแอปพลิเคชนัมากท่ีสุด คือ โรงแรม รองลงมาคือ รีสอร์ท และ Pool villa โดยส่ิงท่ี

ผูบ้ริโภคตดัสินใจเลือกใช้แอปพลิเคชันในการจองโรงแรมท่ีพกัมากท่ีสุดคือ ราคา การให้ส่วนลดและความ

สะดวก และผูบ้ริโภคส่วนใหญ่มีแนวโนม้ท่ีจะใชแ้อปพลิเคชนัในการจองโรงแรมท่ีพกัคร้ังต่อไปแน่นอน สรุป

ได้ว่า ลักษณะทางประชากรศาสตร์และปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดมีความสัมพนัธ์กับพฤติกรรมการ

ตดัสินใจเลือกใชแ้อปพลิเคชนัในการจองโรงแรมท่ีพกั 

 อรภา รอดพนัธ์ุ (2555) ไดศึ้กษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจใช้บริการจองห้องพกัออนไลน์

ผา่น website agoda.com ของผูบ้ริโภคชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร ผลการศึกษา พบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่

เป็นเพศชาย มีอายุ 20 – 30 ปี ระดบัการศึกษาระดบัปริญญาตรี อาชีพพนกังานเอกชน รายไดต่้อเดือน 20,001 – 

30,000 บาท พฤติกรรมการใชบ้ริการจองห้องพกัออนไลน์ผ่าน website agoda.com ภายใน 1 ปี 1 -5 คร้ัง โดย

สาํรองท่ีพกัช่วงเวลา 12.01 – 18.00 น. มากท่ีสุด นอกจากน้ียงัพบวา่ ผูบ้ริโภคส่วนใหญ่เลือกจาํนวนวนัเขา้พกั 1 

-2 วนัมากท่ีสุด ส่วนเหตุผลท่ีเลือกใชบ้ริการเพราะความสะดวก รวดเร็ว คิดเป็นร้อยละ 35.25 และในอนาคตคิด

วา่จะใชบ้ริการ website agoda.com 

 นิติยา มหาชานิกะ (2557) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อพฤติกรรมการจองโรงแรมผ่านระบบออนไลน์

กรณีศึกษา: เวบ็ไซตอ์โกดา้ พบวา่ ลกัษณะทางประชากรศาสตร์ไม่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการจองโรงแรม

ออนไลน์ในดา้นเพศ อาย ุการศึกษาและอาชีพ แต่มีความสัมพนัธ์ดา้นรายไดใ้นแง่ของการซ้ือซํ้ า ส่วนเร่ืองปัจจยั

ทางเทคโนโลยี 7Cs โครงสร้างเวบ็ไซต ์สรุปวา่มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการจองโรงแรมออนไลน์ในทุกๆ 

องค์ประกอบ ไดแ้ก่ เร่ืองโครงสร้างขอ้มูล เน้ือหา กิจกรรมกลุ่ม ผูดู้ยี่ยมชมเวบ็ไซต์ การส่ือสาร การเช่ือมต่อ

ขอ้มูลและระบบการขาย ในขณะท่ีปัจจยัส่ิงกระตุน้ทางการตลาด พบว่า มีความสัมพนัธ์กบัพฤติกรรมการจอง

โรงแรมในเร่ืองราคา ผลิตภณัฑ์ ช่องทางการจดัจาํหน่าย และการส่งเสริมการขายเช่นกนั โดยส่ิงท่ีส่งผลมาก
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ท่ีสุดคือ เร่ืองราคา ซ่ึงมีความสัมพนัธ์ตํ่าแบบทิศทางตรงขา้ม คือ ยิ่งราคาสูง การซ้ือซํ้ าและบอกต่อจะน้อยลง

แบบผกผนั แต่ดา้นอ่ืนๆ มีความสัมพนัธ์แบบทิศทางเดียวกนั 

 สาวิตรี อมิตรพ่าย และ พิมพ์ สุ่นสวสัด์ิ (2016) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อความตั้งใจซ้ือบริการ

ห้องพกัโรงแรมโดยการจองผา่นเวบ็ไซต์ธุรกิจตวัแทนการท่องเท่ียว พบวา่ ปัจจยัความไวว้างใจ และปัจจยัการ

ออกแบบเวบ็ไซต ์มีอิทธิพลทางบวกต่อความตั้งใจซ้ือบริการห้องพกัโรงแรมโดยการจองผา่นทางเวบ็ไซตธุ์รกิจ

ตวัแทนการท่องเท่ียวอยา่งมีนยัสาํคญั 

 ฐิตาภทัร์ ทรัพยเ์จริญกุล (2559) ศึกษาเร่ืองปัจจยัท่ีมีผลต่อการห้องพกัของนกัท่องเท่ียวชาวไทย โดย

ผ่านตวัแทนบริษทันําเท่ียวออนไลน์ พบว่า นักท่องเท่ียวชาวไทย ท่ีจองห้องพกัผ่านตวัแทนบริษทันาํเท่ียว

ออนไลน์ส่วนใหญ่เป็นเพศหญิง อายุ 20 – 31 ปี สถานภาพโสด การศึกษาระดบัปริญญาตรี ประกอบอาชีพ

พนกังานบริษทั เอกชน และรายไดเ้ฉล่ีย 20,001 – 30,000 บาทต่อเดือน ส่วนดา้นพฤติกรรมการท่องเท่ียว พบวา่ 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เดินทางกบัครอบครัว/ญาติ โดยมีการทาํการจองห้องพกัออนไลน์ 1 – 2 คร้ังต่อปี 

ใชภ้าษาองักฤษในการจองเลือกพกัโรงแรมระดบั 4 ดาว โดยราคาท่ีพกัเฉล่ียอยูท่ี่ 2,001 – 3,000 บาท เวลาพกั

เฉล่ีย 2 -3 คืน ทาํการจองหอ้งพกัล่วงหนา้ 1 -3 เดือน มีการเลือกสืบคน้ขอ้มูลท่ีพกั 3 เวบ็ไซต ์ก่อนตดัสินใจจอง

ห้องพกั โดยการจองห้องพกัผ่านเวบ็ไซต์ www.agoda.com บ่อยท่ีสุด และนกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีจองห้องพกั

โดยผ่านตวัแทนบริษทันาํเท่ียวออนไลน์ มีระดบัความเห็นในดา้นต่างๆ เรียงตามลาํดบัดงัน้ี (1) ดา้นราคา (2) 

ดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย (3) ดา้นผลิตภณัฑ ์(4) ดา้นส่งเสริมการตลาด ตามลาํดบั 

 นนัธินี ทิพยป์ระไพ (2558) ศึกษาเร่ืองความพึงพอใจและพฤติกรรมในการใช้แอพพลิเคชัน่ของกลุ่ม

อาชีพพนกังานสาํนกังาน ท่ีส่งผลต่อการจองท่ีพกัผา่นแอปพลิเคชนับนสมาร์ทโฟนซํ้ าในคร้ังถดัไป พบวา่ ความ

พึงพอใจในการจองท่ีพกัผา่นแอปพลิเคชนับนสมาร์ทโฟนส่งผลต่อ การจองท่ีพกัผา่นแอพพลิเคชนับนสมาร์ท

โฟนซํ้ าในคร้ังถดัไปมากท่ีสุด ตามดว้ยพฤติกรรมในการจอง ท่ีพกัผา่นแอพพลิเคชนับนสมาร์ทโฟน ตามลาํดบั 

 

กรอบแนวความคิด 

 

 

 

  

สมมตฐิานการวจัิย 

ปัจจัยส่วนประสมทาง

การตลาด 

• ดา้นผลิตภณัฑ ์ 

• ดา้นราคา  

• ดา้นช่องทางการ 

จดัจาํหน่าย  

• ดา้นการส่งเสริม 

การตลาด 

 

การยอมรับเทคโนโลย ี(TAM) 

• การรับรู้วา่ง่ายในการใชง้าน 

• การรับรู้ประโยชน์จากการใชง้าน 

• ความปลอดภยัและน่าเช่ือถือ 

• การใหบ้ริการส่วนบุคคล 

การกลบัมาจองห้องพกั

ผ่านแอปพลเิคชันอโกด้า

ซ้ํา ของนักท่องเที่ยว 

ชาวไทยในเขต

กรุงเทพมหานครและ

เขตปริมณฑล 
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สมมติฐานการวจัิย 

 (1) ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด มีอิทธิพลต่อการกลบัมาจองห้องพกัผา่นแอปพลิเคชนั อโกดา้ ซํ้ า 

ของนกัท่องเท่ียวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล และ (2) การยอมรับเทคโนโลย ีมีอิทธิพล

ต่อการกลบัมาจองห้องพกัผา่นแอปพลิเคชนั อโกดา้ ซํ้ า ของนกัท่องเท่ียวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานครและ

เขตปริมณฑล 

วธีิการดําเนินงาน 

 ประชากรในการวจิยัคร้ังน้ีคือ นกัท่องเท่ียวชาวไทยท่ีเคยใชบ้ริการจองโรงแรม ท่ีพกั ผา่นแอปพลิเคชนั 

อโกดา้ แต่อย่างไรก็ตามผูว้ิจยัไม่ทราบจาํนวนประชากรท่ีแน่นอนได ้จึงใช้การกาํหนดกลุ่มตวัอยา่งจากระดบั

ความเช่ือมัน่ทางสถิติท่ี 0.05 ตามสูตรของคอแครน (Cochran, 1997) ทาํให้ไดก้ลุ่มตวัอยา่ง 400 คน ซ่ึงผูว้ิจยัได้

ไดท้าํการแจกแบบสอบถามดว้ยวธีิการสุ่มตวัอยา่งแบบเจาะจง (purposive sampling) จากนั้นนาํขอ้มูลทั้งหมดมา

วิเคราะห์และประมวลผลโดยใชโ้ปรแกรมคาํนวณสําเร็จรูปทางสถิติ ประกอบดว้ย (1) สถิติเชิงพรรณนา เพื่อ

วิเคราะห์ เพื่อวิเคราะห์ขอ้มูลทัว่ไปของผูต้อบแบบสอบถาม และตวัแปรทุกตวัตามกรอบแนวความคิด และ (2) 

สถิติเชิงอนุมาน เพื่อทดสอบสมมติฐานโดยใชก้ารวเิคราะห์ถดถอยพหุ (multiple regression analysis) 

 

สรุปผลการวจัิย 

 ผลการวเิคราะห์เพื่อตอบวตัถุประสงคก์ารวิจยัขอ้ท่ี 1 พบวา่ ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย 

อายุระหว่าง 26 – 35 ปี มีระดับการศึกษาอยู่ในระดับปริญญาตรี โดยส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนักงาน

บริษทัเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,000 – 25,000 บาท นอกจากน้ีผูต้อบแบบสอบถามท่ีเคยจองโรงแรม

ท่ีพกัผ่านแอปพลิเคชัน อโกดา้ ท่ีอาศยัอยู่ในเขตกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล ส่วนใหญ่จองผ่าน แอป

พลิเคชนั อโกดา้ มีความถ่ีในการจองโรงแรม ท่ีพกั ผา่นแอปพลิเคชนั คือ 3 – 4 คร้ังต่อปี ผูต้อบแบบสอบถาม

คร่ึงหน่ึงกาํหนดราคาในการจองโรงแรม ท่ีพกั ผา่นแอปพลิเคชนั ราคา 1,000 – 3,000 บาทต่อคืน และเลือกจอง

ห้องพกัประเภทห้องพกัมาตรฐานทัว่ไป (Standard Room) นอกจากน้ีผูต้อบแบบสอบถามให้ความสําคญักบั
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ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของการจองโรงแรม ท่ีพกั ผ่านแอปพลิเคชนัอโกดา้โดยภาพรวมอยู่ในระดบั

มาก กล่าวคือ ให้ความสําคญักบัดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย ดา้นผลิตภณัฑ์และการบริการ ดา้นราคา และดา้น

การส่งเสริมการตลาด ตามลาํดบั มีการยอมรับเทคโนโลยีของการจองโรงแรม ท่ีพกั ผ่านแอปพลิเคชนัอโกดา้

โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก กล่าวคือ ให้ความสําคญักบัดา้นความปลอดภยัและความน่าเช่ือถือ การรับรู้วา่ง่าย

ในการใช้งาน ดา้นการให้บริการส่วนบุคคล และการรับรู้ประโยชน์จากการใช้งาน ตามลาํดบั มีการจองท่ีพกั

ผ่านแอปพลิเคชันอโกด้าในอนาคต โดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก กล่าวคือ ท่านมีความตั้งใจท่ีจะกลบัมาใช้

บริการแอปพลิเคชนัอโกดา้อีกคร้ังในอนาคต ท่านจะกลบัมาใช้แอปพลิเคชนั อโกดา้อีกคร้ัง ถา้ มีโอกาส หาก

ท่านจะพกัโรงแรมคร้ังถดัไป ท่านจะเลือกใชแ้อปพลิเคชนัอโกดา้ และท่านจะยงัคงกลบัมาใชบ้ริการแอปพลิเค

ชนัโกดา้อีก ถึงแมว้า่ราคาการจองจะสูงข้ึน ตามภาวะเศรษฐกิจ ตามลาํดบั 

 ผลการวิเคราะห์เพื่อตอบวตัถุประสงค์การวจิยัขอ้ท่ี 2 โดยการวิเคราะห์ตามสมมติฐานขอ้ท่ี 1 พบว่า 

ปัจจัยส่วนประสมทางการตลาดท่ีมีอิทธิพลต่อการกลับมาจองห้องพกัผ่านแอปพลิเคชัน อโกด้า ซํ้ า ของ

นกัท่องเท่ียวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล โดยเม่ือพิจารณาอยา่งละเอียดจะเห็นว่า ปัจจยั

ส่วนประสมทางการตลาด ดา้นราคามีอิทธิพลต่อการกลบัมาจองโรงแรม ท่ีพกั ผา่นแอปพลิเคชนั โอกดา้ ซํ้ ามาก

ท่ีสุด รองลงมาคือ ด้านช่องทางการจดัจาํหน่าย ตามลาํดับ ในขณะท่ีปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดด้าน

ผลิตภณัฑแ์ละการบริการ และดา้นการส่งเสริมการตลาดไม่มีอิทธิพลต่อการกลบัมาจองห้องพกัผา่น แอปพลิเค

ชนัอโกดา้ซํ้ า สําหรับการวิเคราะห์ตามสมมติฐานขอ้ท่ี 2 พบวา่ การยอมรับเทคโนโลยี มีอิทธิพลต่อการกลบัมา

จองห้องพกัผ่านแอปพลิเคชนั อโกดา้ ซํ้ าของนกัท่องเท่ียวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล 

โดยเม่ือพิจารณาอยา่งละเอียดจะเห็นวา่ ดา้นการให้บริการส่วนบุคคลมีอิทธิพลต่อการกลบัมาจองโรงแรม ท่ีพกั 

ผา่นแอปพลิเคชนั โอกดา้ ซํ้ ามากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นความปลอดภยัและความน่าเช่ือถือ และการรับรู้วา่ง่าย

ในการใชง้าน ตามลาํดบั ในขณะท่ีการยอมรับเทคโนโลยดีา้นการรู้ประโยชน์จากการใชง้านไม่มีอิทธิพลต่อการ

กลบัมาจองหอ้งพกัผา่น แอปพลิเคชนั อโกดา้ ซํ้ า  
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อภิปรายผลการวจัิย 

 ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อายรุะหวา่ง 26 –35 ปี การศึกษาอยูใ่นระดบัปริญญาตรี โดย

ส่วนใหญ่ประกอบอาชีพพนกังานบริษทัเอกชน และมีรายไดเ้ฉล่ียต่อเดือน 15,000 – 25,000 บาท สอดคลอ้งกบั

พฤติกรรมของผูบ้ริโภคในปัจจุบนัท่ีผูส้นใจส่วนใหญ่จองโรงแรม ท่ีพกัผา่นแอปพลิเคชนัอโกดา้ มีความถ่ีใน

การจองโรงแรม ท่ีพกั ผา่นแอปพลิเคชนั 3 – 4 คร้ังต่อปี และไดก้าํหนดราคาในการจองโรงแรม ท่ีพกั 1,000 – 

3,000 บาทต่อคืน และไดเ้ลือกประเภทหอ้งพกัส่วนใหญ่แบบมาตรฐานทัว่ไป ผูบ้ริโภคท่ีจองโรงแรมท่ี พกัผา่น

แอปพลิเคชนัอโกดา้ส่วนใหญ่ตอ้งการท่องเท่ียว พกัผอ่นในช่วงวนัหยุดหรือตามเทศกาลต่างๆ ผลการศึกษา

ดงักล่าวสอดคลอ้งกบัการศึกษาของ อรภา รอพนัธ์ุ (2555, น.91-92) ท่ีศึกษาเก่ียวกบั ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจจองห้องพกัออนไลน์ผา่น website agoda.com ของผูบ้ริโภคชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานครพบวา่ 

ผูต้อบแบบสอบถามส่วนใหญ่เป็นเพศชาย อาย ุ 20 – 30 ปี การศึกษาศึกษาระดบัปริญญาตรีหรือเทียบเท่า 

ประกอบอาชีพพนกังานบริษทั/รับจา้ง ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่ใชบ้ริการจองหอ้งพกัผา่น website agoda.com 

เน่ืองจากมีหอ้งพกัใหเ้ลือกเยอะภายใน 1 ปี มีการจองระหวา่ง 1 – 5 คร้ัง ซ่ึงเลือกจองห้องพกัภายในประเทศเป็น

ส่วนมาก 

 การให้ความสําคญักบัปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดของการจองโรงแรม ท่ีพกั ผ่านแอปพลิเคชัน 

อโกดา้โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยใหค้วามสาํคญักบัดา้นช่องทางการจดั มาก รองลงมาคือ ดา้นผลิตภณัฑ์

และการบริการ ดา้นราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามลาํดบั ผูบ้ริการมีการรับรู้และให้ความสําคญักบั

เคร่ืองมือทางการตลาดต่างๆ ท่ีแอปพลิเคชนั อโกด้านาํมาใช้สร้างกลยุทธ์เพื่อนาํเสนอและตอบสนองความ

ตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการ ซ่ึงสอดคลอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎีของ Kotler (1997) ไดก้ล่าวไวว้า่ ส่วนประสมทาง

การตลาดใช้เพื่อตอบสนองความพึงพอใจของกลุ่มเป้าหมายและสามารถควบคุมได ้ประกอบดว้ย ผลิตภณัฑ ์

(Product) ราคา (Price) ช่องทางการจดัจาํหน่าย (Place) และการส่งเสริมการตลาด (Promotion) อีกทั้งยงั

สอดคล้องกับอรภา รอพนัธ์ุ (2555, น.61) ท่ีศึกษาเก่ียวกับ ปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการตดัสินใจจองห้องพกั

ออนไลน์ผา่น website agoda.com พบวา่ ผูบ้ริการส่วนใหญ่ความสําคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดย

ภาพรวมอยูใ่นระดบัมากโดยมี โดยมีความพึงพอใจดา้นราคามากท่ีสุด รองลงมาคือ ดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย 

ดา้นการส่งเสริมการตลาด และดา้นผลิตภณัฑ์ ตามลาํดบั และผลการศึกษาบางส่วนมีความสอดคลอ้งกบั วนัชยั 

สุขสะปาน (2577, น. 105) ท่ีศึกษาเก่ียวกบัอิทธิพลของกระบวนการส่ือสารในเครือข่ายสังคมออนไลน์ท่ีมีผลต่อ
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การตดัสินใจจองท่ีพกัผา่นอินเทอร์เน็ตของผูบ้ริโภค ซ่ึงพบวา่ ผูบ้ริการให้ความสําคญัต่อปัจจยัส่วนประสมทาง

การตลาดโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมาก โดยมีดา้นผลิตและบริการมากท่ีสุด รองลงมาดา้นช่องทางจดัจาํหน่าย 

ดา้นการกาํหนดราคา และดา้นการส่งเสริมการตลาด ตามลาํดบั 

 ส่วนการยอมรับเทคโนโลยีของการจองรงแรม ท่ีพกั ผา่นแอปพลิเคชนัอโกดา้โดยภาพรวมอยูใ่นระดบั

มาก โดยการยอมรับเทคโนโลยดีา้นความปลอดภยัและความน่าเช่ือถือมาก รองลงมาคือ การรับรู้วา่ง่ายในการใช้

งาน ปัจจยัดา้นการให้บริการส่วนบุคคล และการรับรู้ประโยชน์จากการใชง้าน ตามลาํดบั ทั้งน้ี ส่ืออินเทอร์เน็ต

ไดเ้ขา้มามีบทบาทในชีวติประจาํวนัของผูบ้ริโภคมากยิง่ข้ึน ซ่ึงมีแนวโนม้ท่ีจะเพิ่มข้ึนในการใชง้านอยา่งต่อเน่ือง

และพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีเขา้ใชส่ื้อบริการออนไลน์ เพื่อหาขอ้มูลเก่ียวกบัสินคา้และบริการต่างๆรวมถึงการหา

ขอ้มูลการท่องเท่ียวรวมถึงโรงแรม ท่ีพกั (สํานกังานสถิติแห่งชาติ,2553 : ออนไลน์) พบวา่ ปัจจุบนัอินเทอร์เน็ต

ไดก้ลายเป็นแหล่งขอ้มูลท่ีสาํคญัในการวางแผนก่อนการเดินทางของนกัท่องเท่ียวทัว่โลกรวมถึงนกัท่องเท่ียวใน

ประเทศไทย ดว้ยเหตุน้ีอินเทอร์เน็ตท่ีเขา้มาเป็นท่ีนิยม และนาํมาประยุกตใ์ชใ้นธุรกิจต่างๆ ไม่วา่จะเป็นการซ้ือ

ขายสินค้าและการให้บริการต่างๆ อุตสาหกรรมการท่องเท่ียวและโรงแรมท่ีมีการเปล่ียนแปลงไปจากเดิม

นกัท่องเท่ียวอาจมีการสํารองท่ีพกัโดยตรงกบัทางโรงแรม ทาํให้ผูป้ระกอบการในอุตสาหกรรมการท่องเท่ียว

ตอ้งมีการปรับตวัให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมดงักล่าว ทาํใหเ้กิดบริษทัท่ีให้บริการจองห้องพกัผา่นเวบ็ไซต ์เป็น

จาํนวนมาก เช่น Agoda, Expredia, Booking.com, Traveloka และเวบ็ไซต์ของโรงแรมเอง ซ่ึงเวบ็ไซตเ์หล่าน้ี 

ช่วยอาํนวยความสะดวกใหแ้ก่นกัท่องเท่ียวทั้งในดา้นของขอ้มูลโรงแรมและราคาห้องพกัไดต้ลอด ไม่วา่จะอยูท่ี่

บา้นหรือท่ีทาํงาน หรือสถานท่ีท่ีไม่สามารถเช่ือมต่ออินเทอร์เน็ตไดต้ามความตอ้งการของอุปสงค์ในขณะนั้น 

และส่งผลให้การตดัสินใจจองง่ายยิ่งข้ึน อีกทั้งผลการศึกษายงัสอดคล้องกับภทัรา เกียยรติพงษ์ (2558) ท่ี

ทาํการศึกษาเร่ือง การศึกษาพฤติกรรมการตดัสินใจใช้แอปพลิเคชนัเรียกรถยนตโ์ดยสารของผูบ้ริโภค เห็นว่า

ผูใ้ช้บริการส่วนใหญ่ความสําคญัต่อการยอมรับเทคโนโลยีโดยภาพรวมอยู่ในระดบัมากท่ีสุดโดยมีการยอมรับ

เทคโนโลยีด้านการรับรู้ความง่ายต่อการยอมเทคโนโลยีมากท่ีสุด รองลงมาคือ การรับรู้คุณค่าท่ีได้จากการ

บริการ และความน่าเช่ือถือ 

 ส่วนการจองท่ีพกัผา่นแอปพลิเคชนัอโกดา้ในอนาคต โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก ท่านมีความตั้งใจท่ี

จะกลบัมาใช้บริการแอปพลิเคชันอโกดา้อีกคร้ังในอนาคตมาก รองลงมาคือ ท่านจะกลบัมาใช้แอปพลิเคชัน 

อโกดา้อีกคร้ัง ถา้ มีโอกาส หากท่านจะพกัโรงแรมคร้ังถดัไป ท่านจะเลือกใชแ้อปพลิเคชนัอโกดา้ และท่านจะ
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ยงัคงกลบัมาใชบ้ริการแอปพลิเคชนัโกดา้อีก ถึงแมว้า่ราคาการจองจะสูงข้ึน ตามภาวะเศรษฐกิจ ทั้งน้ีผูใ้ชบ้ริการ

จองท่ีพกัมีความพึงพอใจตั้งแต่คร้ังแรกท่ีใช้บริการ จึงเกิดพฤติกรรมและอิทธิพลท่ีมีต่อการจองโรงแรม ท่ีพกั 

ผา่นแอปพลิเคชนัในคร้ังถดัไป สอดคลอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎีของ (Dick & Basu ,1994) ท่ีกล่าวไวว้า่ ความ

ภกัดีคือ ความตั้งใจและพฤติกรรมของผูใ้ชบ้ริการท่ีมีความผูกพนัธ์กบัการซ้ือสินคา้หรือบริการท่ีตนพอใจอยา่ง

สมํ่าเสมอ และจากการท่ีผูว้จิยัแบ่งปัจจยัท่ีใชว้ดัความภกัดีของผูใ้ชบ้ริการแบ่งออกเป็น 4 มิติ ยงัไดส้อดคลอ้งกบั

แนวคิดและทฤษฎีของ Zeithaml et al. (1996) ท่ีกล่าวว่าความภกัดีของผูใ้ช้บริการตอ้งคาํนึงถึงพฤติกรรม 

ทศันคติ และกระบวนการคิดของผูใ้ชบ้ริการ โดยมีกรอบแนวความคิดเก่ียวกบัการสัดความตั้งใจดา้นพฤติกรรม 

ซ่ึงประกอบดว้ยการวดัใน 4 มิติคือ การบอกต่อ การใช้บริการซํ้ า ความอ่อนไหวต่อปัจจยัราคา และพฤติกรรม

การร้องเรียน อีกทั้งผลการศึกษายงัสอดคลอ้งกบัการศึกษาของนนัธินี ทิพยป์ระไพ (2558) ศึกษาเร่ืองความพึง

พอใจและพฤติกรรมในการใชแ้อปพลิเคชนัของกลุ่มอาชีพพนกังานสํานกังานท่ีส่งผลต่อการจองท่ีพกัผา่นแอป

พลิเคชนับนสมาร์ทโฟนซํ้ าในคร้ังถดัไป เห็นวา่ผูใ้ชบ้ริการส่วนใหญ่ความสําคญัต่อการตดัสินใจจองท่ีพกัผา่น

แอปพลิเคชนัในคร้ังถดัไป โดยภาพรวมอยูใ่นระดบัมาก โดยมีการจองท่ีพกัผา่นแอปพลิเคชนัวิธีเดียวเท่านั้นใน

คร้ังถดัไปมาก รองลงมาคือ การจองท่ีพกัผา่นแอปพลิเคชนัในคร้ังถดัไปถา้ยงัไดรั้บความสะดวก การจองท่ีพกั

ผา่นแอปพลิเคชนัในคร้ังถดัไปถา้ไม่มีวธีิอ่ืนท่ีสะดวกกวา่ ตามลาํดบั 

 จากการวเิคราะห์ตามสมมติฐานขอ้ท่ี 1 พบวา่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดโดยภาพรวมมีอิทธิพลต่อ

การกลบัมาจองห้องพกัผา่นแอปพลิเคชนั อโกดา้ ซํ้ า ของนกัท่องเท่ียวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานครและเขต

ปริมณฑลโดยเม่ือวเิคราะห์ในรายละเอียดพบวา่มีเพียง 2 ปัจจยั ไดแ้ก่ ปัจจยัส่วนประสมทางการตลาดดา้นราคา 

และดา้นช่องทางการจดัจาํหน่าย โดยผลของความมีอิทธิพลระหว่างปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และการ

กลบัมาจองห้องพกัผา่นแอปพลิเคชนัอโกดา้ซํ้ า สอดคลอ้งกบัแนวคิดและทฤษฎีของเสรี วงษม์ณฑา (2542, น.

11) ไดก้ล่าวไวว้่า ส่วนประสมทางการตลาดคือ สินคา้และบริการท่ีสามารถตอบสนองความตอ้งแก่กลุ่มลูกคา้ 

การตั้งราคาท่ีควบคู่กบัการเลือกสินคา้หรือบริการนั้นๆ ท่ีผูบ้ริโภคยอมรับได ้รวมทั้งการจดัจาํหน่ายสินคา้ท่ีช่วย

ให้สอดคลอ้งกบัพฤติกรรมผูบ้ริโภคท่ีสะดวกและรวดเร็ว เพื่อทาํให้เกิดการพยายามจูงใจกบัพฤติกรรมในการ

เลือกสินคา้หรือบริการนั้นๆ นอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบัวิจยัของ กนกวรรณ์ โสภกัดี และ ธีวฒัน์ จนัทึก (2559) 

ท่ีศึกษาเก่ียวกับปัจจยัความคาดหวงัท่ีส่งผลต่อพฤติกรรมการเลือกจองห้องพกัในระบบอิเล็กทรอนิกส์บน
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เว็บไซต์และสิริพร ดงสิงห์ และภูชิษา ปันแกว้ (2561) ท่ีศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีผลต่อการตดัสินใจเลือกซ้ือ

บริการหอ้งพกัโรงแรมของผูใ้ชบ้ริการวยัทาํงาน ผา่นระบบอินเทอร์เน็ต 

 จากการวิเคราะห์ตามสมมติฐานขอ้ท่ี 1 พบว่า การยอมรับเทคโนโลยีโดยภาพรวมมีอิทธิพลต่อการ

กลบัมาจองห้องพกัผ่านแอปพลิเคชัน อโกด้า ซํ้ า ของนักท่องเท่ียวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานครและเขต

ปริมณฑลโดยเม่ือวิเคราะห์ในรายละเอียดพบวา่มีเพียง 3 ปัจจยั ไดแ้ก่ การยอมรับเทคโนโลยีดา้นการให้บริการ

ส่วนบุคคล ดา้นความปลอดภยัและความน่าเช่ือถือ และการรับรู้วา่ง่ายในการใช้งาน สอดคลอ้งกบัแนวคิดและ

ทฤษฎีของ Davis (1989) ไดก้ล่าวไวว้า่ แบบจาํลองการยอมรับเทคโนโลยี (Technology Acceptance Model) ได้

ถูกพฒันาข้ึนมาจากทฤษฎีการกระทาํดว้ยเหตุผล (Theory of Reasoned Action) ของ Ajzen & Fishbein ซ่ึงเป็น

แบบจาํลองท่ีอธิบายเก่ียวกบัการยอมรับเทคโนโลยีแก่ผูใ้ช้งาน และกล่าวไวว้่าเม่ือผูใ้ช้งานไดรั้บการนาํเสนอ

ขอ้มูลเก่ียวกบัเทคโนโลยีใหม่ โดยมีปัจจยัท่ีส่งผลต่อการตดัสินใจเก่ียวกบัการใช้งานและระยะเวลาในการใช้

งาน ซ่ึงการยอมรับเทคโนโลยี ประกอบดว้ย 2ปัจจยั คือ1. การรับรู้ถึงประโยชน์ท่ีไดรั้บ 2. การรับรู้ถึงความง่าย

ในการใชง้าน นอกจากน้ียงัสอดคลอ้งกบัวจิยัของอรภา รอพนัธ์ุ (2555) ท่ีศึกษาเก่ียวกบัปัจจยัท่ีมีอิทธิพลต่อการ

ตดัสินใจจองห้องพกัออนไลน์ผา่น website agoda.com กล่าวว่าการยอมรับเทคโนโลยีดา้นความปลอดภยัและ

ควา ม น่า เ ช่ื อ ถื อ มี อิท ธิ พล ต่อก ารก ลับ ม าใ ช้บ ริกา รซํ้ า  ผ่ า นแอปพ ลิ เค ชันอโก ด้า  ทั้ ง น้ี เ น่ือง จา ก 

อโกดา้ มีช่ือเสียงเป็นท่ียอมรับในเร่ืองของการจองโรงแรม ท่ีพกัผา่นแอปพลิเคชนัหรือออนไลน์ มีประสบการ

การให้บริการเป็นท่ียอมรับของกลุ่มนักท่องเท่ียว ส่งผลให้ผูใ้ช้บริการจองโรงแรม ท่ีพกั ผ่านแอปพลิเคชัน 

อโกดา้ 

ข้อเสนอแนะ 

ข้อเสนอแนะเชิงวชิาการจากผลการวจัิย 

 จากการศึกษาปัจจยัส่วนประสมทางการตลาด และการยอมรับเทคโนโลยีท่ีส่งผลต่อปัจจยัท่ีมีอิทธิพล

ต่อการกลบัมาจองโรงแรม ท่ีพกัผ่านแอปพลิเคชนัอโกดา้ซํ้ า ของนกัท่องเท่ียวชาวไทยในเขตกรุงเทพมหานคร

และเขตปริมณฑลพบวา่ ส่ิงท่ีผูป้ระกอบการควรให้ความสนใจมากท่ีสุด คือควรตั้งราคาค่าบริการท่ีชดัเจน และ

สมเหตุสมผลเพื่อให้ผูใ้ช้บริการเกิดความรู้สึกคุ้มค่าเม่ือเปรียบเทียบกับคุณภาพของบริการท่ีได้รับ เพื่อ

ตอบสนองความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการท่ีแตกต่างกนั รวมถึงสถานท่ีตั้ง ท่ีเดินทางสะดวก ควรตั้งอยู่บริเวณท่ี
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เป็นจุดสังเกตไดง่้าย ใกลแ้หล่งท่ีพกั หรือสถานท่ีทาํงาน เน่ืองจากความสะดวกสบายในการเดินทางเป็นอีกหน่ึง

เหตุผลสําคญัประการหน่ึงท่ีผูใ้ช้บริการให้ความสําคญัเป็นอยา่งยิ่ง (2) จากงานวิจยัขา้งตน้ผูป้ระกอบการควร

ปรับปรุงหรือดาํเนินการแกไ้ข คือดา้นผลิตภณัฑ ์และดา้นการส่งเสริมการตลาด ถึงแมว้า่การศึกษาปัจจยัดา้นการ

ส่งเสริมการตลาด และดา้นผลิตภณัฑ์ ไม่มีอิทธิพลต่อการกลบัมาจองโรงแรม ท่ีพกัผา่นแอปพลิเคชนัอโกดา้ซํ้ า 

แต่กล่าวได้ว่าด้านผลิตภัณฑ์เป็นอีกหน่ึงปัจจัยท่ีผู ้ใช้บริการให้ความสําคัญมาก ดังนั้ นผู ้ประกอบการ

อุตสาหกรรมโรงแรม ท่ีพกั และอโกดา้ ควรเลือกใชเ้คร่ืองมืออุปกรณ์ต่างๆ ท่ีมีมาตรฐานตามรูปแบบท่ีปรากฏ

ผา่นการจองแอปพลิเคชนัอโกดา้ เพื่อให้ผูใ้ชบ้ริการเกิดความมัน่ใจในการบริการท่ีไดรั้บ และดา้นการส่งเสริม

การตลาดเป็นอีกหน่ึงปัจจยัท่ีผูใ้ช้บริการให้ความสําคญัมาก ดงันั้นผูป้ระกอบการควรมีการประชาสัมพนัธ์

ข่าวสารผ่านส่ือต่างๆ อย่างแพร่หลาย เพื่อให้ผูบ้ริการทราบถึงรายละเอียดต่างๆ ของแอปพลิเคชนั อโกดา้ เป็น

ตน้ และ (3) ผูป้ระกอบการควรให้ความสําคญักบัผลขอการรับบริการ เช่น ขอ้เสนอแนะ และการรับฟังขอ้

ร้องเรียนต่างๆ ของผูใ้ชบ้ริการ และทาํให้การแกไ้ขเป็นรูปธรรม แสดงถึงความจริงใจและความเอาใจใส่ต่อการ

ไดรั้บบริการของผูบ้ริโภค เพื่อเกิดการยอมรับเทคโนโลยีและกลบัมาใชบ้ริการจองโรงแรมท่ีพกั ผา่นแอปพลิเค

ชนัอโกดา้ซํ้ า 

 

ข้อเสนอแนะสําหรับการวจัิยคร้ังถัดไป 

 (1) ศึกษากลุ่มตวัอย่างกลุ่มอ่ืนๆ หรือในสถานท่ีท่ีแตกต่างกนั เช่น กลุ่มผูท่ี้ยงัไม่เคยใช้บริการจอง

โรงแรม ท่ีพกั ผ่านแอปพลิเคชนั อโกดา้ ท่ีไม่ใช่เขตกรุงเทพมหานครและเขตปริมณฑล จะไดท้ราบถึงความ

ตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการไดอ้ยา่งทัว่ถึง อนัจะเป็นประโยชน์สําหรับผูป้ระกอบการเก่ียวกบัธุรกิจของอโกดา้ และ

อุตสาหกรรมโรงแรม ในการกาํหนดกลยุทธ์ทางการตลาดท่ีสามารถตอบนสองความตอ้งการของผูใ้ชบ้ริการได ้

(2) ศึกษาปัจจยัอ่ืนๆ เช่น ปัจจยัดา้นพฤติกรรม ปัจจยัดา้นค่านิยม เป็นตน้ เพราะจะไดท้ราบขอ้มูลท่ีคลอบคลุมถึง

ความตอ้งการท่ีแทจ้ริงของผูใ้ชบ้ริการในปัจจุบนั และ (3) ใชว้ิธีการศึกษาเชิงคุณภาพเขา้มามีส่วนร่วมในการทาํ

วิจยัควบคู่ไปดว้ย เช่น การสัมภาษณ์ผูใ้ช้บริการจองโรงแรม ท่ีพกั ผ่านแอปพลิเคชนั อโกดา้แบบเจาะลึก การ

สังเกต หรือการระดมสมอง เป็นตน้ เพื่อใหม้องเห็นภาพรวมแนวคิดท่ีมีความละเอียดและชดัเจนมากยิง่ข้ึน 
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