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บทคัดย่อ  

 บทความนี้มีวัตถุประสงค ์1) เพื่อพัฒนาและตรวจสอบความสอดคล้องของโมเดลความสัมพันธ์

เช ิงสาเหตุความตั ้งใจซ ื้อซ ้ำตั ๋วเคร ื่องบ ินผ่านเว็บไซต์สายการบ ินนกแอร์ขอ งผู ้บร ิโภคในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล 2) เพื่อศึกษาปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำตั๋วเครื่องบิน

ผ่านเว็บไซต์สายการบินนกแอร์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล รูปแบบการวิจัยเป็น

การวิจัยเชิงปริมาณ เครื่องมือที่ใช้เก็บรวบรวมข้อมูล ได้แก่ แบบสอบถามออนไลน์ กลุ่มตัวอย่าง คือ ผู้

ที่เคยซื้อตั ๋วเครื่องบินผ่านเว็บไซต์สายการบินนกแอร์อย่างน้อย 2 ครั ้งขึ้นไป และพักอาศัยในเขต

กรุงเทพมหานครและปริมณฑล จำนวน 298 คน สถิติที่ใช้วิเคราะห์ข้อมูล ได้แก่ ความถี่ ร้อยละ และ

โมเดลสมการโครงสร้าง  

ผลการวิจัยพบว่า โมเดลความสัมพันธ์ที่เชิงสาเหตุที่พัฒนาขึ้น ประกอบด้วย 5 ด้าน ได้แก่  

1) ด้านความไว้วางใจ 2) ด้านการรับรู้ความง่ายในการใช้งาน 3) ด้านความเพลิดเพลิน 4) ด้านการรับรู้

ประโยชน์ และ 5) ด้านความตั้งใจซื้อซ้ำ สอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์เป็นอย่างดี โดยพิจารณาจาก

ค่าสถิติไค-สแควร์ (χ2) = 264.31, ค่า CMIN/df = 1.16, ค่าองศาอิสระ (df) = 227,  ค่า GFI = 0.93, 

ค่า AGFI = 0.90, ค่า SRMR = 0.05, ค่า RMSEA = 0.02 และค่าสัมประสิทธิ์การพยากรณ์ = 0.64 

แสดงว่าตัวแปรในโมเดลสามารถอธิบายความแปรปรวนของความตั้งใจซื้อซ้ำตั๋วเครื่องบินผ่านเว็บไซต์

สายการบินนกแอร์  ได้ร้อยละ 64 พบว่า ด้านการรับรู้ประโยชน์ ด้านการรับรู้ความง่ายในการใช้งาน

ด้านความไว้วางใจ และด้านความเพลิดเพลิน มีอิทธิพลทางตรงต่อความตั้งใจซื้อซ้ำตามลำดับ ซึ่ง
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บริษัทสายการบินนกแอร์สามารถนำผลวิจัยไปวางแผนสร้างกลยุทธ์ให้เหมาะสมกับลูกค้าเพื่อให้เกิด

ความตั้งใจซื้อซ้ำในครั้งต่อไป 

 

คำสำคัญ: นกแอร์; ตั๋วเครื่องบิน; ความตั้งใจซือ้ซำ้; เว็บไซต์ 

 

Abstract  

The purposes of this study were as follows: (1 )  to develop and a causal of relationship 

model of air ticket repurchasing intention via Nok Airlines website of consumers in Bangkok and its 

vicinity; ( 2 )  to study causal factors affecting air ticket repurchasing intention via Nok Airlines 

website of consumers in Bangkok and its vicinity. This study was a quantitative research. The sample 

was people who have bought an air ticket via Nok Airlines website and live in Bangkok and its 

vicinity of 298 people. The tools used in the research were online questionnaires. The statistics used in 

data analysis were frequency, percentage and structural equation model. 

The results of this research were the development of the causal relationship models consisted of 

5 components: 1) Trust 2) Perceived Ease 3) Enjoyment 4) Perceived Usefulness and  

5) Repurchase Intention and the model is consistent with the empirical data to a great extent. The 

statistic shows the Chi-square statistics goodness fit test (χ2) = 264.31, degrees of freedom (df) = 227, 

CMIN/df = 1.16, GFI = 0.93, AGFI = 0.90, SRMR = 0.05, RMSEA = 0.02. The final was predictive 

coefficient of 0.64, indicating that the variables in the model can explain the variance of the Repurchase 

Intention via Nok Airlines website by 64 percent. It was found that the Perceived Usefulness, 

Perceived Ease, Trust and Enjoyment were respectively influenced on Repurchase Intention. The 

results of this research were useful for entrepreneurs, airline businesses are utilized to a marketing plan 

and create marketing strategies that are suitable for consumer behavior. Resulting in Repurchasing 

Intention via Nok Airlines website the future. 
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บทนำ  

การขนส่งทางอากาศของไทยในช่วง 10 ปีที่ผ่านมา (ปีพ.ศ.2553 – 2562) มีอัตราการขนส่ง

ผู ้โดยสารเพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่องเฉลี่ย (Compound Annual Growth Rate – CAGR) ร้อยละ 11.4 ต่อปี  

จากข้อมูลส่วนแบ่งทางการตลาดเส้นทางบินภายในประเทศของสายการบินสัญชาติไทยโดยสำนักงาน



 

 

508  วารสารสหวิทยาการมนุษยศาสตร์และสังคมศาสตร์ ปีที่ 4 ฉบับที่ 2 (พฤษภาคม - สิงหาคม  2564) 

การบินพลเรือนแห่งประเทศไทย ปีพ.ศ. 2562 ระบุไว้ว่า สายการบินสัญชาติไทยที่มีการขนส่งผู้โดยสาร

ในเส้นทางบินแบบประจำมีกำหนดมากที่สุด ได้แก่ สายการบินไทยแอร์เอเชีย ซึ่งมีการขนส่งผู้โดยสาร

ภายในประเทศจำนวน 24.45 ล้านคน คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 32.27 รองลงมาได้แก่ สายการบินนกแอร์

ที่มีการขนส่งผู ้โดยสารจำนวน 13.55 ล้านคน คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 17.88 และสายการบินไทย 

ไลอ้อนแอร์ท ี่ม ีการขนส่งผู ้โดยสารจำนวน 12.81 ล้านคน คิดเป็นสัดส่วนร้อยละ 16.90 ขณะที่  

สายการบินไทยเวียตเจ็ทแอร์เป็นสายการบินที่มีการขนส่งผู้โดยสารน้อยที่สุดจำนวน 4.33 ล้านคน คิด

เป็นสัดส่วนร้อยละ 5.72 ของปริมาณการขนส่งผู้โดยสารภายในประเทศทั้งหมด (สำนักงานการบินพล

เรือนแห่งประเทศไทย, 2562) 

อุตสาหกรรมการบินได้รับผลกระทบในทางลบอย่างต่อเนื่องและรุนแรงขึ้นเรื่อย  ๆ จาก

วิกฤติการณ์ต่างๆ ที่เกิดขึ้นทั่วโลก อาทิ สภาวะเศรษฐกิจโลกซบเซา การเกิดความไม่สงบทางการเมือง

ในประเทศไทย โดยเฉพาะอย่างยิ่งวิกฤตโควิด-19  เหล่านี้ล้วนเป็นอุปสรรคที่ส่งผลให้จํานวนผู้โดยสาร

สายการบินในประเทศลดลงอยางมาก จนทําให้สายการบินอาจประสบภาวการณ์ขาดทุนและนําไปสู่

การล้มละลาย ทําให้สายการบินต่าง ๆ ได้มองหาแนวทางการปรับเปลี่ยนกลยุทธ์และรูปแบบการ

บริการ เพื่อให้สามารถแข่งขันกับคู่แข่งในอุตสาหกรรมการบิน (วรรณวิมล ปีบกระโทก, 2558)  

ในช่วงที่ผ่านมา การตลาดพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ (E-Commerce) ทั่วโลกรวมถึงประเทศไทย มี

ความเติบโตขึ้นอย่างมาก จากปัจจัยเสริมต่าง ๆ ที่เข้ามาเป็นตัวเร่ง อาทิ นโยบาย Thailand 4.0 ซึ่งเป็น

นโยบายของรัฐบาลไทย ที่มุ่งจะพัฒนาประเทศในหลากหลายด้าน ซึ่งการพัฒนานี้รวมไปถึงการพัฒนา

อุตสาหกรรมดิจิทัล ที่ส่งผลดีโดยตรงมากมายต่อการตลาดพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ และ ส่งเสริมให้ 

การตลาดพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ เข้าถึงประชาชนชาวไทยอย่างทั่วถึง รวมไปถึง พฤติกรรมการใช้

อินเทอร์เน็ตของคนไทย ซึ่งใช้เวลาเฉลี่ยในการใช้อินเทอร์เน็ตในเเต่ละวัน ที่สูงถึง 9 ชั่วโมง อีกทั้งการ

แพร่ระบาดของเชื้อไวรัส COVID-19 ซึ่งปัจจัยนี้คงไม่มีใครอยากให้เกิดขึ้น แต่เมื่อมีการแพร่ระบาดจริง 

ๆ แล้ว ผลกระทบของมันต่อธุรกิจก็เกิดขึ้นอย่างมหาศาล ทำให้หลายกิจการจึงหันมาพึ่งพาช่องทาง

ดิจิทัล สร้างช่องทางทำรายได้จากการตลาดพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ เพื่อต่อยอดธุรกิจแม้ในยาม

สถานการณ์ไม่เป็นใจ ทั้งนี้สถิติการตลาดพาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์ ในช่วงที่ผ่านมาของประเทศไทยด้าน

การบริการเกี่ยวกับการเดินทางและท่องเที่ยว สามารถทำเงินได้ 1.93 แสนล้านบาท และมีอัตราการ

เติบโตอยู่ที่ร้อยละ 10 ต่อปี (IH Digital, 2563) 

บริษัท สายการบินนกแอร์ จำกัด (มหาชน) หรือ บมจ.สายการบินนกแอร์ ซึ่งอยู่ภายใต้ชื่อทาง

การค้า “นกแอร์” จัดตั้งขึ้นเมื่อวันที่ 10 กุมภาพันธ์ 2547 ในชื่อบริษัท สกายเอเชีย จำกัด (Sky Asia 

Ltd.) ต่อมาวันที่ 16 มกราคม 2549 เปลี่ยนชื่อเป็น “บริษัท สายการบินนกแอร์ จำกัด” ภายหลังได้แปร

สภาพเป็นบริษัทจำกัดมหาชนและเข้าจดทะเบียนในตลาดหลักทรัพย์แห่งประเทศไทย เมื่อวันที่ 20 

มิถุนายน 2556  
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ปัจจุบัน บมจ.สายการบินนกแอร์ ได้ทำการยื่นคำขอร้องขอฟื้นฟูกิจการต่อศาลล้มละลายกลาง 

เนื่องจากสถานการณ์การแพร่ระบาดของเชื้อไวรัสโควิด-19 ส่งผลกระทบธุรกิจที่รัฐบาลประกาศ

เคอร์ฟิว และหลายประเทศไม่สามารถทำการบินได้ ทำให้รายได้ของบริษัทหายไปทันที ขณะที่นกแอร์

ยังมีภาระค่าใช้จ่าย โดยยังทำการบินจากสนามบินดอนเมืองเพื่อช่วยเหลือในการขนส่งบุคคลาการทาง

การแพทย์ พยาบาล และอุปกรณ์ ทำให้สูญเสียกระแสเงินสด และประสบผลขาดทุน ขณะที่เกิดผล

ขาดทุนสะสมจำนวนมาก อย่างไรก็ตาม บริษัทมีความเชื่อมั่นว่าแผนฟื้นฟูมีความเป็นไปได้ที่จะสำเร็จสูง

อันเนื่องมาจากความคลี่คลายของการแพร่ระบาดของไวรัสโควิด-19 รวมถึงมาตราการต่างๆของทาง

ภาครัฐที่จะกระตุ้นให้เกิดการเดินทางและท่องเที่ยวในช่วงครึ่งหลังของปีรวมถึงฤดูกาลท่องเที่ยว (High 

Season) นกแอร์ที่มีเส้นทางบินครอบคลุมมากกว่า 23 เส้นทางบินทางบินในประเทศ ซึ่งมากที่สุดอีกทั้ง

จากสถิติในช่วงที่ผ่านมา นกแอร์ไม่เคยหยุดทำการบิน โดยมีเที่ยวบินกว่า 640 เที่ยวบิน/สัปดาห์

ถึงแม้ว่าจะเป็นช่วงที่อยู่ในสถานการณ์การแพร่ระบาดของเชื้อไวรัสโควิค-19 ก็ตาม จนปัจจุบันธุรกิจ

เริ่มฟื้นตัว ประกอบกับมาตราการรักษาความสะอาด และความปลอดภัยที่นกแอร์ให้ความสำคัญเป็น

อย่างมาก ยิ่งไปกว่านั้นนกแอร์ยังมีการพัฒนาช่องทางการสำรองที่นั่งและชำระเงินผ่านช่องทางต่างๆ 

เพิ่มขึ้นอย่างต่อเนื่อง เพื่อครอบคลุมทุกความต้องการของกลุ่มลูกค้า โดยช่องทางอิเล็กโทรนิกส์เป็น

ช่องทางที่ได้รับความนิยมมากที่สุด (บมจ. สายการบินนกแอร์, 2562) 

ปัจจัยที่มีผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำตั๋วเครื่องบินผ่านเว็บไซต์สายการบินนกแอร์มีหลายปัจจัย 

โดยเฉพาะ 1) ด้านความไว้วางใจ (Trust) คือความเชื่อมั่นของลูกค้าต่อการบริการที่มีความซื่อสัตย์จาก

ผู้ให้บริการ 2) ด้านการรับรู้ความง่ายในการใช้งาน (Perceived Ease) คือการที่ลูกค้าไม่ต้องใช้ความ

พยายามมากนักในการเรียนรู ้การใช้งานการซื้อตั ๋วเครื่องบินบนเว็บไซต์ 3) ด้านความเพลิดเพลิน 

(Enjoyment) คือความสุข สนุนสนานที่ลูกค้าได้รับในขณะที่ซื้อตั๋วเครื่องบินบนเว็บไซต์ 4) ด้านการรับรู้

ประโยชน์ (Perceived Usefulness) คือการที่ลูกค้าตระหนักถึงคุณค่าที่ได้รับผ่านซื้อตั ๋วเครื่องบินบน

เว็บไซต์ สอดคล้องกับแนวคิดงานวิจัยของ Moyu Li (2018) ซึ่งถ้าผู้ประกอบการธุรกิจจัดจำหน่ายตั๋ว

เครื่องบินบนเว็บไซต์สายการบินสามารถสร้างความตั้งใจซื้อซ้ำให้เกิดกับผู้บริโภคได้ จะส่งผลต่อธุรกิจ

ขายตั๋วเครื่องบินผ่านเว็บไซต์สายการบินที่ทำให้ธุรกิจประสบความสำเร็จได้อย่างยั่งยืน 

จากเหตุผลที่กล่าวมาข้างต้น ผู้วิจัยจึงมีความสนใจศึกษาปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีผลต่อความตั้งใจ

ซื้อซ้ำตั๋วเครื่องบินผ่านเว็บไซต์สายการบินนกแอร์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

ผู ้ประกอบการสามารถนำไปใช้ในการวางแผนการตลาดและสร้างกลยุทธ์ทางธุรก ิจอย่างม ี

ประสิทธิภาพและขยายไปสู่ผู้บริโภคในภูมิภาคอื่นๆ  

 

วัตถุประสงค์การวิจัย  

1.  เพื่อพัฒนาและตรวจสอบความสอดคล้องของโมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุความตั้งใจซื้อ

ซ้ำตั๋วเครื่องบินผ่านเว็บไซต์สายการบินนกแอร์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 
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2.  เพื่อศึกษาปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำตั๋วเครื่องบินผ่านเว็บไซต์สายการบิน

นกแอร์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 

การทบทวนวรรณกรรม 

 แนวคิดเกี่ยวกับด้านความไว้วางใจ (Trust)  

 รัศมิ์ลภัส วรเดชธนันกุล (2558) กล่าวไว้ว่า ความไว้วางใจ คือ ความเชื่อมั่น ความเชื่อถือ หรือ

คาดหวังในแง่บวกของบุคคลๆ หนึ่งที่มีต่อบุคคล หรือสิ่งใดสิ่งหนึ่งว่าจะปฏิบัติกับบุคคลนั้นตามที่ได้

คาดหวังหรือเชื่อมั่นไว้ ความไว้วางใจจะเพิ่มขึ้นเมื่อความคาดหวังในแง่บวกได้รับการสนองตอบหรือ 

เป็นจริง แต่ความไว้วางใจจะลดลง หากความคาดหวังในแง่บวกนั ้นไม่ได้รับการตอบสนอง หรือ

ตอบสนองได้ในระดับต่ำกว่าที่คาดหวัง  

 แนวคิดเกี่ยวกับด้านการรับรู้ความง่ายในการใช้งาน (Perceived Ease) 

 เอกพงศ์ มุสิกะเจริญ (2556) กล่าวไว้ว่า การรับรู้ความง่ายในการใช้งาน หมายถึงระดับความ

เชื่อที่ผู้ใช้คาดหวังต่อระบบสารสนเทศที่มีการพัฒนาขึ้นมาใหม่และเป็นเครื่องมือที่จะใช้งานในอนาคต

ต้องมีความง่ายในการเรียนรู้ที่จะใช้งานและมีความเป็นอิสระจากประสบการณ์ โดยไม่ต้องใช้ความ

พยายามในการทำความเข้าใจเทคโนโลยีใดที่ใช้งานง่ายและสะดวกไม่ซับซ้อน  

 แนวคิดเกี่ยวกับด้านความเพลิดเพลิน (Enjoyment) 

 ธันยา ศิริลาภพานิช (2558) กล่าวไว้ว่า ความเพลิดเพลินยังหมายรวมถึงความสนุกที่ได้จากการ

ใช้งานสื่อสังคมออนไลน์ ความสุขกับการใช้งานสื่อสังคมออนไลน์ และความเพลิดเพลินกับการใช้งาน

สื่อสังคมออนไลน์ ซึ่งสามารถนำผลการศึกษานี้ไปประยุกต์ใช้งาน อาทิ ผู้ประกอบการธุรกิจอาจพัฒนา

สื่อสังคมออนไลน์ให้มีความสนุกสนาน เพื่อให้ผู้บริโภคเกิดความสุขมีความเพลิดเพลินในการใช้งาน 

เพื่อเป็นเครื่องมือที่พึงประสงค์สำหรับผู้บริโภคและจะนำมาซึ่งการใช้งานอย่างต่อเนื่อง เช่นเดียวกันกับ

การที่สายการบินนกแอร์ซึ่งมีภาพลักษณ์ที่สนุกสนาน สามารถนำแนวคิดไปพัฒนาเว็บไซต์ที่ทำให้

ผู้บริโภคมีความสุข รู้สึกเพลิดเพลินที่ได้รับรู้ถึงโปรโมชั่นต่างๆ ที่นำเสนออยู่ในเว็บไซต์สายการบินนก

แอร์ ทำให้การเดินทางของลูกค้ามีความตื่นเต้นและน่าประทับใจตั้งแต่การเริ่มวางแผนจองตั๋วเครื่องบิน

ผ่านเว็บไซต์ 

 แนวคิดเกี่ยวกับด้านการรับรู้ถึงประโยชน ์(Perceived Usefulness) 

 กมลวรรณ เก็งสาริกิจ (2559) กล่าวไว้ว่า การรับรู้ประโยชน์ประกอบด้วย การรับรู้ด้านสังคม 

การรับรู้ด้านจิตใจอารมณ์ และ การรับรู้ทางด้านการเงิน หมายถึงความรู้สึกของบุคคลใดบุคคลหนึ่งที่

จะมีผลต่อการประเมินสิ่งที่ได้รับว่ามีประโยชน์มากน้อยแค่ไหน และ จะนําไปสู่การตัดสินใจว่าสินค้า 

หรือ บริการนั้น มีประโยชน์ต่อตนเองหรือไม่ 

 แนวคิดเกี่ยวกับด้านความตั้งใจซื้อซ้ำ (Repurchasing Intention) 



 

 

511 Journal of Multidisciplinary in Humanities and Social Sciences Vol. 4 No. 2 (May - August 2021) 

 วรัสสิญา ศุภธนโชติพงศ์ (2562) กล่าวไว้ว่า การตั้งใจซื้อซ้ำ คือ การที่ลูกค้ามีความต้องการใช้

บริการหรือกระทำซ้ำอีกครั้งหนึ่งหลังจากการใช้บริการในครั้งแรกไปแล้ว หรือการใช้บริการอีกครั้งใน

อนาคต และบอกเล่าถึงคุณประโยชน์หรือประสบการณ์ดีจากการใช้บริการนั้น ๆ 

 กล่าวโดยสรุป คือ ความตั้งใจซื้อซ้ำ หมายถึงการที่ผู้บริโภคได้ตระหนักถึงคุณค่าสินค้าและการ

ใช้บริการแล้วเกิดความพึงพอใจ รวมถึงการมีทัศนคติที่ด ีต่อสินค้าและบริษัท ส่งผลให้เกิดการ

แสดงออกทางพฤติกรรมในเรื่องการซื้อสินค้า และบริการนั ้นซ้ำๆ โดยเลือกที่จะใช้บริการจากผู ้

ให้บริการรายเดิมเป็นตัวเลือกแรก 

 

กรอบแนวคิดการวิจัย 

 การศึกษาปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำตั๋วเครื่องบินผ่านเว็บไซต์สายการบินนก

แอร์ ผู้วิจัยใช้กรอบแนวคิดของ Moyu Li (2018) มาปรับปรงุ และพัฒนา โดยปัจจัยที่มีผลต่อความตั้งใจ

ซื้อซ้ำตั๋วเครื่องบินผ่านเว็บไซต์สายการบินนกแอร์ ได้แก่ ด้านความไว้วางใจ (Trust) ด้านการรับรู้ความ

ง่ายในการใช้งาน (Perceived Ease) ด้านความเพลิดเพลิน  (Enjoyment) ด้านการรับรู ้ประโยชน์ 

(Perceived Usefulness) ว่ามีผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำตั๋วเครื่องบินผ่านเว็บไซต์สายการบินนกแอร์  ดัง

ภาพที่ 1 

ภาพที ่1 กรอบแนวคิดในการวิจัย 

ที่มา : Li (2018) 
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ระเบียบวิธีวิจัย 
 งานวิจัยนี้เป็นงานวิจัยเชิงปริมาณ มีรายละเอียด ดังนี้ 

ประชากรและกลุ่มตัวอย่าง 

ประชากรของการวิจัยครั้งนี้ ได้แก่ ผู้ที่เคยซื้อตั๋วเครื่องบินผ่านเว็บไซต์สายการบินนกแอร์อย่าง

น้อย 2 ครั้งขึ้นไป และพักอาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ซึ่งไม่ทราบจำนวนประชากรที่

แน่นอน 

 กลุ่มตัวอย่างของการวิจัยครั้งนี้ ได้แก่ ผู้ที่เคยซื้อตั๋วเครื่องบินผ่านเว็บไซต์สายการบินนกแอร์

อย่างน้อย 2 ครั้งขึ้นไป และพักอาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล จำนวน 298 คน ได้มาโดย

การสุ่มตัวอย่างตัวอย่างแบบสะดวก (Convenience Sampling) ในการกำหนดกลุ่มตัวอย่างของการ

วิเคราะห์โมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุแบบมีตัวแปรแฝง (Causal Structural- Models with Latent 

Variable) นงลักษณ์ วิรัชชัย (2542) ได้เสนอว่า ขนาดตัวอย่างที่เหมาะสม 10-20 เท่าของ 1 ตัวแปร

สังเกตได้ หรือตัวอย่างน้อยที่สุดที่ยอมรับได้ดูจากค่าสถิติ Holster ที่ต้องมีค่ามากกว่า 200 (Hoelter, 

1983) ในการศึกษาครั้งนี้มีตัวแปรที่สังเกตได้ จำนวน 25 ตัวแปรซึ่งต้องใช้กลุ่มตัวอย่างประมาณ 250 

คนเป็นอย่างน้อยและเพื่อป้องกันความคลาดเคลื่อนของข้อมูล ผู้วิจัยจึงเพิ่มกลุ่มตัวอย่างเป็นจำนวน 

298 ตัวอย่าง  

เครื่องมือที่ใช้ในการเก็บรวบรวมข้อมูล 

ลักษณะของเครื่องมือที่ใช้ในการวิจัยครั้งนี้ เป็นแบบสอบถามออนไลน์ (Online Questionnaire) จำนวน 

1 ฉบับ โดยแบ่งเนื้อหาออกเป็น 3 ตอน ได้แก่ ตอนที่ 1 คำถามคัดกรองเบื้องต้น ได้แก่ ท่านเคยซื้อตั๋ว

เคร ื่องบ ินผ่ านเว็บ ไซต์สายการบ ินนกแอร์ตั ้งแต่  2 ครั ้งข ึ้น ไปหร ือไม่  ท่ านอาศัยอยู่ ใน เขต

กรุงเทพมหานครหรือปริมณฑลหรือไม่  จำนวนทั ้งส ิ้น 2 ข ้อ ตอนที่ 2 ข ้อมูลทั่วไปของผู ้ตอบ

แบบสอบถาม ได้แก่ เพศ อายุ สถานภาพ อาชีพ จำนวนทั้งสิ้น 4 ข้อ ตอนที่ 3 ข้อมูลเกี่ยวกับปัจจัยที่มี

ผลต่อความตั ้งใจซ ื้อซ ้ำตั ๋วเครื่องบ ินผ่านเว็บไซต์สายการบ ินนกแอร์ โดยข้อคำถามเป็นแบบ 

มาตรประมาณค่า 7 ระดับ แบ่งเป็น 5 ด้าน ได้แก่  1) ด้านความไว้วางใจ 2) ด้านการรับรู้ความง่ายใน

การใช้งาน 3) ด้านความเพลิดเพลิน 4) ด้านการรับรู้ประโยชน์ และ 5) ด้านความตั้งใจซื้อซ้ำ จำนวน 

25 ข้อ 

การหาคณุภาพเครื่องมือ                                                                           

ตรวจสอบความตรงเชิงเนื้อหา (Content Validity) โดยเสนอผู้เชี่ยวชาญ จำนวน 3 คน หาค่า

ดัชนีความสอดคล้องของข้อคำถามกับวัตถุประสงค์ของการวิจัย (Index of Congruence หรือ IOC) ได้ 

IOC อยู่ระหว่าง 0.67-1.00 ได้ค่าเฉลี่ยรวมเท่ากับ 0.84 จากนั้นนำมาหาค่าความเชื่อมั่น (Reliability) 

โดยทดลองใช้ (Try Out) กับกลุ่มลูกค้าที่เคยซื้อตั๋วเครื่องบินผ่านเว็บไซต์สายการบินนกแอร์จำนวน  

30 คน แล้วนำมาหาค่าความเชื่อมั่นโดยใช้วิธีหาค่าสัมประสิทธิ์อัลฟ่าโดยวิธีการคำนวณของครอนบัค 

(Cronbach’s Alpha) พบว่า ความเชื่อมั่นด้านความไว้วางใจ = 0.80, ด้านการรับรู้ความง่ายในการใช้
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งาน= 0.93, ด้านความเพลิดเพลิน = 0.93,  ด้านการรับรู้ประโยชน์ = 0.83, ด้านความตั้งใจซื้อซ้ำ = 

0.86 โดยพิจารณาเกณฑ์ค่าความเชื่อมั่น 0.70 ขึ้นไป (ชไมพร กาญจนกิจสกุล, 2555) แสดงให้เห็นว่า

ข้อคำถามในแบบสอบถามนั้นมีความน่าเชื่อถือในระดับสูง   

การเก็บรวบรวมข้อมูล 

ผู้วิจัยได้ดำเนินการเกบ็ข้อมูลโดยแบบสอบถามออนไลน์จากผู้ทีเ่คยซือ้ตั๋วเครื่องบินผา่นเว็บไซต์

สายการบินนกแอร์ อย่างน้อย 2 ครั้งขึ้นไปและพักอาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล โดยมีข้อ

คำถามคัดกรองจำนวน 2 ข้อ ได้แก่ (1) ท่านเคยซื้อตั๋วเครื่องบินผ่านเว็บไซต์สายการบินนกแอร์ตั้งแต่ 2 

ครั้งขึ้นไปหรือไม่ ถ้าผู้ตอบแบบสอบถามตอบว่าไม่เคย ผู้วิจัยจะไม่นำข้อมูลมาวิเคราะห์และ (2) ท่าน

พักอาศัยในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑลหรือไม่ ถ้าผู้ตอบแบบสอบถามตอบว่าไม่ใช่ ผู้วิจัยจะไม่

นำข้อมูลมาวิเคราะห์ โดยเก็บข้อมูลจากการแบ่งปันลิงก์ URL ของแบบสอบถามออนไลน์ผ่านช่องทาง    

เฟซบุ๊กส่วนตัว, เพจเฟซบุ๊ก Wingtips (https://web.facebook.com/WingtipsTH), เฟซบุ๊กกลุ่มท่องเที่ยว

ทั่วไทยไปไกลทั่วโลก (https://web.facebook.com/groups/1414972425393254), เฟซบุ๊กกลุ่มซื้อ-ขาย 

ตามหาตั๋วเครื่องบินราคาโปรโมชั่น (https://web.facebook.com/groups/524860964818025), เฟซบุ๊ก

สายการบินนกแอร์ (https://web.facebook.com/nokairlines), เพจเฟซบุ๊กจองตั๋วแอร์เอเชีย นกแอร์ ไล

ออน ไทยสมายล์  (https://web.facebook.com/lowcostby1) ในช่วงเด ือน  กุมภาพั นธ์  2564 รวม

ระยะเวลาในการเก็บข้อมูลทั้งสิ้น 1 เดือน มีผู้ตอบแบบสอบถาม จำนวน 320 คน หลังจากนั้นผู้วิจัยได้

ทำการคัดเลือกแบบสอบถามที่มีความสมบูรณ์ได้จำนวนผู้ตอบแบบสอบถามจำนวน 298 คน นำไป

วิเคราะห์ข้อมูลทางสถิติต่อไป 

การวิเคราะห์ข้อมูล 

 สถิต ิเช ิงบรรยาย (Descriptive Statistics) ได้แก่ ความถี่ (Frequency) ร้อยละ (Percentage) 

สถิติเชิงอนุมาน (Inferential Statistics) ใช้การวิเคราะห์โมเดลสมการโครงสร้างเพื่อหาเส้นทางอิทธิพล

เชิงสาเหตุของตัวแปร หาขนาดอิทธิพล และทิศทางว่าเป็นอย่างไร จากแนวคิดและทฤษฎีที่ผู้วิจัยใช้ 

อ้างอิงมีการทดสอบความสอดคล้องกลมกลืนระหว่างโมเดลสมมุติฐานกับข้อมูลเชิงประจักษ์ ค่าสถิติ 

CMIN/DF น้อยกว่า 3.00 ค่า GFI, AGFI, CFI ตั้งแต่ 0.90 ขึ้นไป และค่า RMSEA, SRMR น้อยกว่า 0.08 

ซึ่งสอดคล้องกับสถิติวิเคราะห์โมเดลสมการโครงสร้าง (กริช แรงสูงเนิน, 2554) 

 

ผลการวิจัย 

ข้อมูลทั่วไปของผู้ตอบแบบสอบถาม จำนวน 298 คน พบว่า เป็นเพศหญิง จำนวน 170 คน   

คิดเป็นร้อยละ 57 มีอายุอยู่ในช่วง 31-40 ปี จำนวน 138 คน คิดเป็นร้อยละ 46 สถานภาพโสด จำนวน 

164 คน คิดเป็นร้อยละ 55 อาชีพพนักงานบริษัท/รับจ้าง จำนวน 116 คน คิดเป็นร้อยละ 38.9 มีรายได้

ต่อเดือนระหว่าง 50,001-70,000 บาท จำนวน 91 คน คิดเป็นร้อยละ 30.5 และผู้ตอบแบบสอบถาม

ทั้งหมดเคยซื้อตั๋วเครื่องบินผ่านเว็บไซต์สายการบินนกแอร์ 
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1. ผลการพัฒนาโมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุความตั้งใจซื้อซ้ำตั๋วเครื่องบินผ่านเว็บไซต์สาย

การบินนกแอร์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

1.1 ผลการพัฒนาโมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุความตั้งใจซื้อซ้ำตั๋วเครื่องบินผ่านเว็บไซต์

สายการบินนกแอร์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ผู้วิจัยได้นำกรอบแนวคิดของ 

Moyu Li (2018) มาพัฒนาและปรับปรุง พบว่า โมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุที่พัฒนาขึ้น ประกอบด้วย  

5 ด้าน ดังนี้ 1) ด้านความไว้วางใจ หมายถึง ความเชื่อมั่นหรือคาดหวังในเชิงบวกของบุคคลหนึ่งที่มีต่อ

อีกบุคคลหนึ่ง 2) ด้านการรับรู้ความง่ายในการใช้งาน หมายถึง ความสะดวก ไม่ซับซ้อนและไม่ต้องใช้

ความพยายามในการใช้งานนั้น ๆ 3) ด้านความเพลิดเพลิน หมายถึง ความสนุกสนาน น่าประทับใจ  

4) ด้านการรับรู้ประโยชน์ หมายถึง การรับรู้ในคุณค่าและคุณประโยชนใ์นด้านต่าง ๆ และ 5) ด้านความ

ตั้งใจซื้อซ้ำ หมายถึง การที่ผู้บริโภคตั้งใจจะกลับมาซื้อสินค้านั้นอีกครั้งในอนาคต โดยผู้วิจัยได้สร้าง

และพัฒนาโมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุความตั้งใจซื้อซ้ำตั๋วเครื่องบินผ่านเว็บไซต์สายการบินนกแอร์

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ดังภาพที่ 2  

 

ภาพที่ 2 โมเดลความสัมพันธ์เชงิสาเหตุความตั้งใจซื้อซ้ำตั๋วเคร่ืองบินผ่านเว็บไซต์สายการบินนกแอร์ของผู้บรโิภค 

ในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

 

1.2 ผลการตรวจสอบความสอดคล้องของโมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุที่พัฒนาขึ้นกับ

ข้อมูลเชิงประจักษ์ พบว่า โมเดลที่พัฒนาขึ้นมีความสอดคล้องและกลมกลืนกับข้อมูลเชิงประจักษ์ 

เป็นอย่างดี โดยพิจารณาจากค่าไคสแควรส์ัมพัทธ์ (CMIN/df) =1.16 ค่าดัชนี GFI = 0.93, AGFI = 0.90, 

CFI = 0.99 และ TLI = 0.98 ซึ่งเป็นไปตามเกณฑ์โดยค่า GFI, AGFI, CFI ต้องมีค่าตั้งแต่ 0.90-1.00 ค่า 

RMSEA = 0.02 ค่า SRMR = 0.05 เป็นไปตามเกณฑ์โดยค่า RMSEA และ ค่า SRMR ต้องมีค่าน้อยกว่า 
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0.08 และค่า Hoelter = 298 เป็นไปตามเกณฑ์โดยค่า Hoelter ต้องมีค่ามากกว่า 200 ซึ่งบ่งชี้ได้ว่า

โมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุความตั้งใจซื้อซ้ำตั๋วเครื่องบินผ่านเว็บไซต์สายการบินนกแอร์ มีความ

สอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์  

2. ผลการศึกษาปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำตั๋วเครื่องบินผ่านเว็บไซต์สาย

การบินนกแอร์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

2.1 ผลการศึกษาปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำตั๋วเครื่องบินผ่านเว็บไซต์

สายการบินนกแอร์ของผู ้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่าความตั ้งใจซื้อซ้ำ          

ตั๋วเครื่องบินผ่านเว็บไซต์สายการบินนกแอร์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ได้รับ

อิทธิพลทางตรงจากปัจจัยด้านการรับรู้ประโยชน์ ขนาดอิทธิพลเท่ากับ 0.61 อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติ

ที่ระดับ 0.001 ด้านการรับรู ้ประโยชน์ ได้รับอิทธิพลทางตรงจากปัจจัยด้านความไว้วางใจ ขนาด

อิทธิพลเท่ากับ 0.59  และด้านการรับรู ้ความง่ายในการใช้งานขนาดอิทธิพลเท่ากับ 0.29 อย่างมี

นัยสำคัญทางสถิตทิี่ระดับ 0.001 ดังภาพที่ 3 

 2 = 264.31, CMIN/df = 1.16, GFI = 0.93, AGFI = 0.90, 

CFI = 0.99, SRMR = 0.05, RMSEA = 0.02 

ภาพที่ 3 ค่าสถิตขิองโมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุความตั้งใจซื้อซำ้ตั๋วเครื่องบินผ่านเว็บไซต์สายการบนินกแอร์ 

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล 

(โมเดลที่สอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์) 

2.2 ผลการศึกษาปัจจัยเชิงสาเหตุ อิทธิพลทางตรง อิทธิพลทางอ้อมและอิทธิพลรวมทีม่ีผล

ต่อความตั้งใจซื้อซ้ำตั๋วเครือ่งบินผ่านเว็บไซต์สายการบินนกแอร์ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานคร

และปริมณฑล ดังตารางท่ี 2 
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ตารางที่ 2 แสดงค่าอิทธิพลทางตรง อิทธิพลทางอ้อมและอิทธิพลรวมที่มีผลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำตั๋วเครื่องบินผ่าน

เว็บไซต์สายการบนินกแอร์ 

หมายเหตุ***p ≤ 0.001 DE = อิทธพิลทางตรง, IE = อิทธพิลทางออ้ม, TE = อิทธพิลรวม 

จากตารางที่ 2 พบว่า ความตั้งใจซื้อซ้ำตั ๋วเครื่องบินผ่านเว็บไซต์สายการบินนกแอร์ได้รับ

อิทธิพลทางตรงมากที่สุดจากด้านการรับรู้ประโยชน์ เท่ากับ 0.61 อย่างมีนัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 

0.001 และได้รับอิทธิพลทางอ้อมมากที่สุดจากด้านความไว้วางใจ เท่ากับ 0.36 ส่วนด้านการรับรู ้

ประโยชน์ ได้รับอิทธิพลทางตรงจากด้านความไว้วางใจ มีขนาดอิทธิพลทางตรง เท่ากับ 0.59 อย่างมี

นัยสำคัญทางสถิติที่ระดับ 0.001  

 

อภิปรายผลการวิจัย  

 ผู้วิจัยอภิปรายผลตามวตัถุประสงค์ของการวิจัยได้ ดงันี้  
 1. โมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุความตั้งใจซื้อซ้ำตั๋วเครื่องบินผ่านเว็บไซต์สายการบินนกแอร์

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ประกอบด้วย 5 ด้าน ได้แก่ 1) ด้านความไว้วางใจ 

2) ด้านการรับรู้ความง่ายในการใช้งาน 3) ด้านความเพลิดเพลิน 4) ด้านการรับรู้ประโยชน์ และ 5) ด้าน

ความตั ้งใจซื้อซ้ำ ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ Li (2018) และโมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุที่

พัฒนาขึ้นสอดคล้องกับข้อมลูเชิงประจักษเ์ปน็อย่างดี โดยพิจารณาจากค่าสถติิไค-สแควร์ (χ2) เท่ากับ 

264.31, ค่า CMIN/df เท่ากับ 1.16, ค่าองศาอิสระ (df) เท่ากับ 227, ค่า GFI เท่ากับ 0.93, ค่า AGFI 

เท่ากับ 0.91, ค่า SRMR เท่ากับ 0.05, ค่า RMSEA เท่ากับ 0.02 ซึ่งเป็นไปตามเกณฑ์ของ กริช แรงสูง-

เนิน (2554) 

ตัวแปรแฝงภายนอก 

ตัวแปรแฝงภายใน 

ด้านการรับรู้ประโยชน์ (PU) ด้านความตัง้ใจซื้อซำ้ (RI) 

DE IE TE DE IE TE 

ด้านความไว้วางใจ  

(TR) 

.59*** - .59*** .16 .36 .52 

ด้านการรับรู้ความง่ายใน

การใชง้าน (PE) 

.29*** - .29*** .25*** .18*** .43*** 

ด้านความเพลิดเพลิน 

(EN) 

- - - .15 - .15 

ด้านการรับรูป้ระโยชน์ 

(PU) 

- - - .61*** - .61*** 

ค่าสัมประสิทธิ์การ

พยากรณ์ (R2) 

 .79***   .64***  
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2. ปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำตั๋วเครื่องบินผ่านเว็บไซต์สายการบินนกแอร์

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ดังนี้ 

2.1 ปัจจัยด้านความตั้งใจซื้อซ้ำตั๋วเครื่องบินผ่านเว็บไซต์สายการบินนกแอร์ ได้รับอิทธิพล

ทางตรงจากปัจจัยด้านการรับรู้ประโยชน์ของลูกค้ามากที่สุด เนื่องจากลูกค้ารับรู้ว่าสามารถซื้อตั๋ว

เครื่องบินผ่านเว็บไซต์ของสายการบินนกแอร์ได้อย่างสะดวกและรวดเร็ว ทำให้ประหยัดค่าใช้จา่ยในการ

เดินทางไปซื้อตั๋วเครื่องบินที่สนามบิน เพราะลูกค้าสามารถเข้าถึงเว็บไซต์สายการบินได้ทุกสถานที่

ตลอด 24 ชั่วโมง ส่งผลให้ลูกค้าเกิดการรับรู้ประโยชน์ในระบบการจำหน่ายตั๋วเครื่องบินผ่านเว็บไซต์

สายการบินนกแอร์ เมื่อลูกค้าเกิดการรับรู้ถึงประโยชน์ในการซื้อตั๋วเครื่องบินผ่านเว็บไซต์สายการบิน

นกแอร์แล้ว มีแนวโน้มที่ผู ้บริโภคจะกลับมาซื้อตั ๋วเครื่องบินผ่านเว็บไซต์สายการบินนกแอร์อีก ซึ่ง

สอดคล้องกับงานวิจัยของ กรวินท์ ชูพันธ์ (2560) ได้ศึกษาปัจจัยที่มีผลต่อการตัดสินใจกลับมาใช้

บริการซ้ำของผู้ใช้บริการเทรนเนอร์ออนไลน์: กรณีศึกษาเฟซบุ๊ก พบว่าปัจจัยด้านการรับรู้ประโยชน์มี

อิทธิพลต่อความตั้งใจใช้บริการซ้ำมากที่สุด  

 2.2 ปัจจัยด้านความตั้งใจซื้อซ้ำตั๋วเครื่องบินผ่านเว็บไซต์สายการบินนกแอร์ ได้รับอิทธิพล

ทางตรงรองลงมาจากปัจจัยด้านการรับรู้ความง่าย เนื่องจากลูกค้าลูกค้าได้เรียนรู้การใช้งานการซื้อตั๋ว

เครื่องบินผ่านเว็บไซต์สายการบินนกแอร์แล้ว จะเริ่มเข้าใจความไม่ซับซ้อนของเว็บไซต์และทราบถึง

บริการต่าง ๆ บนเว็บไซต์ขายตั๋วเครื่องบินของสายการบินนกแอร์ที่ไม่มีความยุ่งยาก การที่เว็บไซต์สาย

การบินนกแอร์ทำให้ลูกค้ารู้สึกถึงความง่ายต่อการใช้งานนั้นทำให้ส่งผลถึงการรับรู้ประโยชน์ในการซื้อ

ตั๋วเครื่องบิน ซึ่งสอดคล้องกับงานวิจัยของ ตรีเนตร ตันตระกูล (2563) ได้ศึกษาอิทธิพลของตลาด

พาณิชย์อิเล็กทรอนิกส์กับพฤติกรรมซื้อสบู่สมุนไพรออนไลน์ พบว่าการรับรู้ความง่ายในการใช้งานเป็น

ปัจจัยที่ส่งผลเชิงบวกต่อการซื้อซ้ำ  

 

องค์ความรู้ใหม่จากการวิจัย 

 จากการวิจัยทำให้เกิดองค์ความรู ้เก ี่ยวกับ 4 ปัจจัยที่สำคัญที่ทำให้ลูกค้ากลับมาซื้อตั ๋ว

เครื่องบินซ้ำ ประกอบด้วย 

1. ปัจจัยด้านความเพลิดเพลิน ทำให้ผู้บริโภคมีความสุข รู้สึกเพลิดเพลินที่ได้รับรู้ถึงโปรโมชั่น

ต่างๆ ที่นำเสนออยู่ในเว็บไซต์สายการบินนกแอร์ ทำให้การเดินทางของลูกค้ามีความตื่นเต้นและน่า

ประทับใจตั้งแต่การเริ่มวางแผนจองตั๋วเครื่องบินผ่านเว็บไซต์  

2. ปัจจัยด้านการรับรู้ความง่าย ลูกค้าได้เรียนรู้การใช้งานการซื้อตั๋วเครื่องบินผ่านเว็บไซต์สาย

การบินนกแอร์แล้ว จะเริ่มเข้าใจความไม่ซับซ้อนของเว็บไซต์และทราบถึงบริการต่าง ๆ บนเว็บไซต์ขาย

ตั๋วเครื่องบินของสายการบินนกแอร์ที่ไม่มีความยุ่งยาก เมื่อลูกค้าไม่ต้องใช้ความพยายามมากและ

สามารถเรียนรู้การซื้อตั๋วเครื่องบินได้ด้วยตัวเองแล้ว ก็จะทำให้ลูกค้าจดจำความง่ายและอยากกลับมา

ใช้บริการในเว็บไซต์อีกในครั้งต่อ ๆ ไป 
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3. ปัจจัยด้านความไว้วางใจ ลูกค้าได้ตระหนักถึงรายละเอียดเงื่อนไขที่ระบุชัดเจน รวมถึงความ

ซื่อสัตย์ในการประกอบธุรกิจขายตั๋วเครื่องบินผ่านเว็บไซต์สายการบินนกแอร์ที่ไม่นำข้อมูลส่วนตัวของ

ลูกค้าไปเปิดเผย ทำให้เกิดประสบการณ์ที่ดีแก่ตัวลูกค้า  

4. ปัจจัยด้านการรับรู้ประโยชน์ ลูกค้าเกิดการรับรู้ประโยชน์ที่ลูกค้าได้รับและเชื่อมั่นว่าเว็บไซต์

บริษัทสายการบินนกแอร์มีความเชี่ยวชาญในการจำหน่ายตั ๋วเครื่องบินผ่านเว็บไซต์ มีระบบที่ดีที่

สามารถรักษาความปลอดภัยข้อมูลส่วนตัวของลูกค้า ทำให้จดจำและกลับมาซื้อซ้ำในอนาคต 

ดังนั้นผู้ประกอบการธุรกิจขายตั๋วเครื่องบินออนไลน์บนเว็บไซต์หรือนักการตลาดออนไลน์ ควร

ให้ความสำคัญกบัองค์ประกอบทั้ง 4 ข้อนี้ 

 

สรุป 

ปัจจัยเชิงสาเหตุที่มีอิทธิพลต่อความตั้งใจซื้อซ้ำตั๋วเครื่องบินผ่านเว็บไซต์สายการบินนกแอร์ของ

ผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล พบว่า 

1. โมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุความตั้งใจซื้อซ้ำตั๋วเครื่องบินผ่านเว็บไซต์สายการบินนกแอร์

ของผู้บริโภคในเขตกรุงเทพมหานครและปริมณฑล ประกอบด้วย 5 ด้าน ได้แก่ 1) ด้านความไว้วางใจ 

2) ด้านการรับรู้ความง่ายในการใช้งาน 3) ด้านความเพลิดเพลิน 4) ด้านการรับรู้ประโยชน์ 5) ด้าน

ความตั้งใจซื้อซ้ำตั๋วเครื่องบินผ่านเว็บไซต์สายการบินนกแอร์ และโมเดลความสัมพันธ์เชิงสาเหตุที่

พัฒนาขึ้นสอดคล้องกับข้อมูลเชิงประจักษ์เป็นอย่างดี  

2. ปัจจัยที่มีอิทธิพลทางตรงต่อความตั้งใจซื้อซ้ำตั๋วเครื่องบินผ่านเว็บไซต์สายการบินนกแอร์ 

ได้แก่ ปัจจัยด้านการรับรู ้ประโยชน์ของลูกค้า ปัจจัยที่ม ีอิทธิพลทางอ้อมต่อความตั ้งใจซื้อซ้ำตั ๋ว

เครื่องบินผ่านเว็บไซต์สายการบินนกแอร์ได้แก่ ปัจจัยด้านความพึงพอใจของลูกค้า และปัจจัยด้านการ

รับรู้คุณภาพเว็บไซต์ ตามลำดับ 

 

ข้อเสนอแนะ  

          จากผลการวิจัย ผู้วิจัยมีข้อเสนอแนะ ดังนี้ 

          1. ข้อเสนอแนะในการนำผลการวิจัยไปใช้ประโยชน ์ 

บริษัทที่ประกอบธุรกิจขายตั๋วเครื่องบินผ่านเว็บไซต์ของสายการบิน ควรให้ความสำคัญและ

พัฒนาองค์ประกอบที่สำคัญที่ทำให้ลูกค้ากลับมาซื้อซ้ำอย่างสม่ำเสมอ ได้แก่ ความเพลิดเพลิน การ

รับรู้ความง่าย ความไว้วางใจและการรับรู้ประโยชน์ ดังนั้น การนำเสนอตั๋วเครื่องบินและโปรโมชั่นต่าง ๆ 

บนเว็บไซต์ ควรสอดแทรกความสนุกสนานน่าสนใจ สามารถใช้งานได้ง่าย และต้องสร้างความไว้วางใจแก่

ลูกค้า จึงจะสามารถทำให้ลกูค้ารับรู้ถึงประโยชน์และก่อให้เกิดการกลับมาซือ้ซำ้อกีครั้ง 
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2. ข้อเสนอแนะในการทำวิจัยครั้งต่อไป 

การวิจัยในครั้งต่อไปควรศกึษาปัจจัยอืน่ ๆ ที่นอกเหนือไปจากที่ปรากฏนงานวิจยัครั้งนี้ว่ามี

ปัจจัยใดอกีบา้งที่สามารถส่งผลต่อการซื้อซ้ำตั๋วเครื่องบินผ่านเวบ็ไซต์สายการบินนกแอร์  
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